ICINDEKILER DiZiNi

OZET
SUMMARY
TESEKKUR
ICINDEKILER DIZINi
SEKILLER DIZINI{
TABLOLAR DIZIiNi
1. GIRIS
1.1.  Calismanin Amac1
1.2.  Arastirma Sorulari
1.3.  Calismanin Onemi
1.4.  Calismanin Smirlart
1.5. Kavramsal Cerceve
1.6.  Tezin Organizasyonu
2. DAGITIM KANALLARI
2.1.  Dagitim Kanallarmin Tanimi ve Onemi
2.2.  Dagitim Kanallarinin Fonksiyonlari
2.3.  Dagitim Kanallarinda Iliski Pazarlamasi
2.4. Dagitim Kanallarinda Kontrol Teorileri

2.4.1. Ekonomik Teoriler

24.1.1. Neoklasik Mikro Ekonomik Teori
24.1.2. Islemsel Maliyet Teorisi
2.4.1.3. [liskisel Sozlesme Teorisi
2.4.2. Davranigsal Teoriler
24.2.1. Sosyal Miibadele Teorisi
2.4.2.2. Esitlik Teorisi

2.4.3. Ekonomik ve Davranigsal Teoriler
2.4.3.1. Politik Ekonomik Teori
2.4.3.2. Kaynak Bagimliligi Teorisi

vii

Sayfa

v

vi
vii
X1

Xii

N A WD =

13
13
14
15
19
20
20
20
22
24
24
24
25
25
26



DAGITIM KANALLARINDA KANAL UYELERININ ROL
PERFORMANSINI ETKILEYEN ETMENLER:

Bagimlilik, Giiven ve Ozgiin Yatirimlar

3.1.  Kanal Uyesi Rol Performansi

3.2.  Rol Performansini Etkileyen Etmenler

3.2.1. Bagimlilik

3.2.1.1. Bagimlilik ve Giig liskisi

3.2.1.2. Bagimlilik ve Ozgiin Yatirimlar
3.2.2. Giiven

3.2.2.1. Giiven ve liski Siiresi

3.2.2.2. Giiven ve Ozgiin Yatirimlar

3.2.3. Ozgiin Yatirimlar
ARASTIRMANIN KONUSU VE METODU
4.1.  Arastirmanin Amacit
4.2.  Kavramsal Modelin Gelistirilmesi
4.3.  Arastirmanin Hipotezleri
4.4.  Kullanilan Olgekler
4.4.1. Karsiikli Bagimlilik Kavramina Iliskin Olgek
4.4.2. Giiven Kavramina Iliskin Olcek
4.4.3. Ozgiin Yatirrm Kavramina Iliskin Olgek
4.4.4. Rol Performanst Kavramina Iliskin Olcek
4.5.  Yapilan On Arastirma ve Sonuglari
4.6.  Arastirma Orneklemi ve Verilerin Toplanmas1
ANALIZ VE BULGULAR
5.1.  Ornekleme Ait Temel Ozellikler

5.2.  Olgeklere Iliskin Giivenilirlik Testleri ve Faktor Analizleri

viii

30
30
34
34
36
38
39
40
40
41
43
43
43
45
49
49
50
50
50
51
52
61
61
62

5.2.1. Karsilikli Bagimhilik Kavramina Iliskin Olcegin Giivenilirlik

Testleri ve Faktor Analizi

5.2.2. Giiven Kavramimna Iliskin Olcegin Giivenilirlik Testleri ve

Faktor Analizi

5.2.3. Ozgiin Yatirrm Kavramina Iligkin Olgegin Giivenilirlik

Testleri ve Faktor Analizi

5.2.4. Kanal Uyesi Rol Performansi Kavramina iliskin Olgegin

Giivenilirlik Testleri ve Faktor Analizi

63

64

65

66



X

5.3. Korelasyon Analizleri 69
5.4.  Yapisal Model ve Regresyon Analizleri 72
5.4.1. Birinci Regresyon Modeli-Bayi Rol Performansi Bagimli
Degisken 73
5.4.2. Ikinci Regresyon Modeli-Satislara Katki Boyutu Bagimli
Degisken 75
5.4.3. Uciincii Regresyon Modeli-Kara Katki Boyutu Bagimli
Degisken 77
5.4.4. Dordiincii Regresyon Modeli-Satic1 Yetenegi Boyutu
Bagimli Degisken 78
5.4.5. Besinci Regresyon Modeli-Satici Itaati Boyutu Bagimli
Degisken 80
5.4.6. Altinc1 Regresyon Modeli-Biiyiimeye Katki Boyutu
Bagimli Degisken 82
5.4.7. Yedinci Regresyon Modeli-Miisteri Memnuniyeti
Boyutu Bagimli Degisken 83
5.5. Hipotez Testleri 85
5.6.  Ara Degisken Etkileri 104
5.6.1. Uretici Ozgiin Yatirimlarina iliskin Bayi Algilamalarinin
Ara Degisken Etkisi 105
5.6.2. Karsilikli Bagimlhiligin Biiyiikliigiiniin Ara Degisken
Etkisi 113
SONUC VE ONERILER 120
6.1.  Arastirmanin Sonuglar 121
6.1.1. Karsilikli Bagimlhiligin Biiyiikliigiiniin Bayi Rol
Performansi ve Boyutlar1 Uzerindeki Etkisi 121
6.1.2. Giivenin Bayi Rol Performans1 ve Boyutlar1 Uzerindeki
Etkisi 122
6.1.3. Ozgiin Yatirimlarin Bayi Rol Performansi ve Boyutlar
Uzerindeki Etkisi 123
6.1.4. Karsilikli Bagimhiligin Biiyiikliigii, Giiven ve Uretici Ozgiin

Yatirimlarma Iliskin Bayi Algilamalarmin Bayi Rol

Performansi ve Boyutlar1 Uzerine Birlikte Etkisi 124



6.1.5. Uretici Ozgiin Yatirimlarima Iliskin Bayi Algilamalar1 ve
Karsilikli Bagimliligin Biiyiikliigii Degiskenlerinin Ara
Degisken Etkileri
6.2.  Genel Sonuglar
6.3.  Yoneticilere Yonelik Oneriler
6.4. Calismanin Kisitlamalari
6.5. Gelecek Arastirmalar icin Oneriler
KAYNAKLAR
OZGECMIS
EKLER
EK-1: Anket Mektup
EK-2: Anket Formu

126
127
131
135
136
137
147



SUMMARY

THESIS TITLE: A Survey of The Factors Affecting Role
Performance of Channel Members in Distribution
Channels

AUTHOR: Hanifi Murat MUTLU

The purpose of this thesis is to develop a scale for manufacturers to evaluate
their dealers’ role performance levels. This thesis investigates individual and joint
effects of dependence, trust, and dealer’s perceptions of manufacturer transaction
specific investments (TSIs) on dealer role performance. In addition, the thesis
examines interaction effect of both dealers’s perceptions of manufacturer TSIs and

dealer’s TSIs on dealer role performance.

In this research, 900 questionnaires were mailed to tire dealers. Data collected
from 286 tire dealers reveal that dependence, trust, and dealer’s perceptions of
manufacturer TSIs have strong individual positive effects on dealer role
performance. In addition, this thesis also investigates joint impacts of dependence,
trust and the dealer’s perceptions of manufacturer TSIs on dealer role performance.
Among these variables the strongest effect is claimed to be trust. However, the
positive effect of trust on dealer role performance is moderated by dealer’s

perceptions of manufacturer TSIs and dependence.

This thesis consists of six major chapters: In the first chapter, general
information about the study and in the second one, theoretical backgrounds of
distribution channels are given. The third chapter explains dealer role performance
and variables affecting on dealer role performance and the fourth covers the
methodology, information about the analysis is given in the fifth chapter. The last of

this six chapter thesis reflects the findings and recommendations for further studies.



iv
OZET

TEZIN BASLIGI: Dagitm Kanallarinda Kanal Uyelerinin Rol
Performansim Etkileyen Etmenler Uzerine Bir
Inceleme

YAZAR ADI: Hanifi Murat MUTLU

Bu tez calismasinin amaci, dagitim kanallar igerisinde yer alan iiretici firma
bayilerinin performanslarim1 degerlendirmeye yonelik bir dlcek gelistirerek karsilikli
bagimliligin biiyiikliigii, iiretici firmaya duyulan giiven ve iiretici 6zgiin yatirnmlarina
iliskin bayi algilamalan degiskenlerinin bayi rol performansi iizerine ayri1 ayr1 ve
birlikte etkilerini incelemektir. Ayrica bu ¢aligma iiretici 6zgiin yatirimlarina iligkin
bayi algilamalar1 ve bayi 0zgiin yatirmlari degiskenlerinin bayi rol performansi

tizerine etkilesim icerisindeki etkilerini de degerlendirmektedir.

Calismada One siiriilen hipotezleri test etmek amaciyla, Tiirkiye’de tasit
araglart lastik sektoriinde faaliyet gosteren 900 adet lastik bayisi firmaya anket
postalandi. Toplanan 286 adet anketle yapilan analiz sonuglari, karsilikli bagimliligin
biiylikliigii, gliven ve dretici 0zglin yatirnmlarina iliskin bayi algilamalar
degiskenlerinin bayi rol performansim ayr1 ayn pozitif yonde -etkiledigini
gostermektedir. Bu degiskenlerin bayi rol performansi iizerine birlikte etkisi
degerlendirildiginde en biiyiikk etkinin giiven degiskeni tarafindan gerceklesecegi
iddia edilmesine ragmen arastirma sonuclar1 giivenin bayi rol performansi iizerine
olan pozitif etkisinin tiretici 6zgiin yatinmlarina iliskin bayi algilamalar1 ve karsilikli

bagimliligin biiyiikliigii degiskenleri tarafindan golgelendigini ortaya koymaktadir.

Calisma alt1 ayr1 boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde c¢alismayla ilgili
genel bilgiler yer almakta, ikinci bolimde dagitim kanallarina iliskin bilgiler
sunulmaktadir. Ugiincii boliimde bayi rol performansi ve rol performansini etkileyen
degiskenler acgiklanmaktadir. Dordiincii boliimde arastirmanin metodu, besinci
boliimde ise yapilan analizler hakkinda bilgiler verilmektedir. Son bdliimde sonuglar

ve gelecek calismalar i¢in Onerileri yer almaktadir.
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1. GIRIS

Pek cok pazarda, basarili bir pazarlama faaliyeti siirdiirmenin en biiyiik
kisitlarindan bir tanesi dagitimdir. Glintimiiziin belirsizliklerle dolu ve yogun bir
rekabetin var oldugu is diinyasinda iyi isleyen, dinamik, giivenilir bir dagitim kanal
olusturmak son derece kritik bir 6neme sahiptir. Uretici firmalar, boyle bir dagitim
kanalinin giiclii bir takim ¢alismas1 ile gerceklestirebileceklerini fark etmeleri ile
birlikte kanal iiyeleri ile olan iligkilerine odaklanmislardir. Aymi zamanda kanal
arastirmacilant da, kanal iiyeleri arasindaki iliskileri, oncelikli olarak ekonomik
yoniiyle incelenmis daha sonra bu iliskilerin davranigsal boyutlarin1 dikkate almaya
baslamislardir (Geyskens et al.,1996: 310-317). Dagitim kanallarindaki ticari
islemlerin sosyo-psikolojik ve davramigsal boyutlari, kanal ici iligkileri etkileyen
onemli birer faktor olarak kanal aragtirmalarinda ele alinmasiyla birlikte bu alanda
yapilan ampirik caligmalar; giic kullanimi, bagimlilik, tatmin, catisma, giiven ve

isbirligi gibi kavramlara odaklanmstir.

Bagimlhilik kavrami, kanal iliskilerine yonelik yapilan arastirmalarin kavramsal
modellerinde genellikle merkezi bir rol oynamaktadir (Dwyer et al., 1987: 11-27,;
Mohr and Nevin, 1990: 36-51; Stern and Reve, 1980: 52-64). Firmalar arasi
iliskilerde bagimlilik, taraflarin amaclara ulasmak i¢cin mevcut is iligskisini koruma ve
devam ettirme ihtiyacidir (Kumar et al., 1995: 348-356; Frazier, 1983: 158-166).
Karsilikli bagimliligin derecesi, kanal tiyelerinin karar ve davraniglarim direkt olarak
etkilemekte, kontroliin agirlikli olarak hangi tarafin elinde olacagini belirlemekte,
ireticinin  kanal i¢i kontrol ve koordinasyonu saglama yeteneginin sinirlarini
cizmekte ve sonug¢ olarak dagitim islevinin basarisina katkida bulunmaktadir (Gill
and Allerheiligen, 1996: 50; Yilmaz ve ark., 2002: 182). Bu nedenle, firmalar arasi
miibadele iligkilerini anlamaya yonelik yapilan kanal arastirmalarinda bagimlilik

onemli bir yapi tasi olarak ele alinmaktadir.

Isletmeler arasi iliskilerin basarisinda kilit rolii oynayan 6gelerden biri de
giivendir. Gliven, bir degisim ortaginin dogruluk ve iyi niyetine itimat etme istekliligi
olup (Ganesan, 1994: 1-18), kanal iiyeleri arasindaki iliskinin gelistirilmesi ve

devaminin saglanmasinda kritik bir faktdr olarak degerlendirilmekte ve bircok



kavramsal (Gundlach and Murphy, 1993: 35-46; Nooteboom et al., 1997: 308-338)
ve ampirik (Garbarino and Johnson, 1999: 70-87) calismada taraflar arasindaki
iliskisel bagliligin temel bir belirleyicisi olarak ele alinmaktadir. Ciinkii giiven hem
bugiin icin hem de gelecek icin var olmakta ve uzun donemli iliskilerin temelini

olusturmaktadir (Spekman; 1988: 76).

Ozgiin yatirimlar, mevcut is iliskisini desteklemek icin gerekli olan, bu iliskiye
ozel fiziksel ve beseri kaynaklar olup (Heide and John, 1988: 20-35), kanal iiyeleri
arasinda iliskilerin siirdiiriilmesi, firsatg1 davraniglarin minimize edilmesi ve iliskiye
yonelik bagliliklarin olusturulmasinda 6nemli bir degisken olarak ele alinmaktadir
(Anderson and Weitz, 1992: 18-34; Williamson, 1981: 548-577; 1985: 55). Ciinkii
mevcut is iliskisi sona erecek olursa, bu yatirimlarin baska alanlarda ve bagka

ortaklarla kullanilmas1 miimkiin olmayacaktir.

Bu tez caligmasinda, ilk olarak dagitim kanallarinda satici (bayi) isletmenin bir
kanal iiyesi olarak sorumluluklarim1 ve yiikiimliiliiklerini (roliinii) nasil
gerceklestirdigine iliskin olan rol performansi kavrami ve boyutlar1 aciklanacak,
daha sonra ise satic1 isletme rol performansini degerlendiren bir &lgek
gelistirilecektir. Calisma, karsilikli bagimliligin buyiikliigi, giiven, iiretici 6zgiin
yatinmlarina iliskin bayi algilamalar1 ve bayi 6zgiin yatirimlar1 degiskenleri ile satici
isletme rol performansi ve boyutlar1 arasindaki iligkilerin incelenmesi ile sona

erdirilecektir.

1.1. Cahsmanin Amaci

Bu caligmanin birinci amaci, dagitim kanalarinda bir kanal {iyesi olarak satici
(bayi) isletmenin rol performansi ve bu performansi olusturan boyutlari, literatiire
dayanarak aciklamak, tasit araglar lastik sektoriinde faaliyet gOsteren satict
isletmeleri yani lastik bayilerini hedefleyen bir alan arastirmasi yaparak, rol
performans1 ve boyutlarimi degerlendiren bir dlgek gelistirmektir. Caligmanin ikinci
amact, satici isletme rol performansi iizerine karsilikli bagimliligin biiyiikligii, giiven
ve Ozgiin yatirimlar degiskenlerinin etkilerini inceleyerek bu ¢ok 6nemli olgunun

ortaya ¢ikis siireclerinin daha iyi anlagilmasim saglamaktir.



Bu tezde satic1 isletmenin rol performansi, bu isletmenin iireticisi olan firmanin

bakis acisiyla degerlendirildi ve bir kanal iiyesi olarak satici isletmenin rol

performansi su boyutlarla kavramlastirildi: Satiglara katki, kara katki, satici yetenegi,

satic1 itaati, satict1 sadakati, satic1 adaptasyonu, biiyiimeye katki ve miisteri

memnuniyeti.

Kurulan modelde, rol performansi ve boyutlar ile karsilikli bagimlilik, giiven

ve Ozgiin yatinm degiskenleri arasindaki etkilesimler hipotezler olarak one siiriildii,

olusturulan bu hipotezler, alan aragtirmasinda elde edilen veriler ile yapilan

korelasyon ve regresyon analizleri yardimiyla test edildi.

1.

1.2. Arastirma Sorulan

Bu tez asagidaki sorulara cevap bulunmaya caligsmaktadir:

Satict isletme rol performansi nedir, hangi boyutlar1 icermektedir ve nasil

Olciiliip degerlendirilmelidir?

Uretici firma ile satict isletmenin her birinin birbirlerine olan
bagimliliklarinin toplami olarak ele alinan karsilikli bagimliligin biiyiikliigii,

satic1 igletmenin rol performansini ve boyutlarini nasil etkilemektedir?

Satict isletmenin iiretici firmaya duydugu giiven, satici isletmenin rol

performansini ve boyutlarini nasil etkilemektedir?

Uretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirnmlara iliskin satic1 algilamalari
satici igletmenin rol performansini ve boyutlarini nasil etkilemektedir? Ayrica
satic1 isletme tarafindan yapilan Ozgiin yatirimlar bu iligkiyi nasil

etkilemektedir?



5. Karsilikli bagimlhiligin biiyiikliigii, giiven ve iiretici 6zgiin yatirimlarina iligskin
satic1 algilamalar degiskenlerinden hangisi satici isletme rol performansi

tizerinde digerlerine gore daha etkilidir?
1.3. Cahsmanm Onemi

Bu c¢alisma, oncelikle dagitim kanalinin bir iiyesi olarak satici isletmenin rol
performansinin ne oldugu, nasil ve nelerden olustugu hakkindaki bilgimizi
artirmanin yani sira satict igletme rol performansini degerlendiren bir olgek
gelistirmesi yOniiyle de bir ilktir. Ayrica bu ¢aligmada; bagimlilik, giiven ve 6zgiin
yatinm kavramlari ile satici isletme rol performansi ve boyutlar arasindaki etkilesim

ve iligkilerde gosterilmektedir.

Dagitim kanallarinda, bir firmaya baglh olan kanal iiyelerinin rol
performansinin degerlendirilmesi olduk¢a 6nemlidir. Satici isletme rol performanst;
Tiirkiye’ de yapilan bir alan arastirmasinda konu olarak ele alinmas1 ve zellikle
rekabetin son derece siddetli oldugu, iiriinlerde yapilan degisiklik ve yeniliklerin
rakipler tarafindan kolaylikla taklit edilebilecegi, tiiketicilerin markalar arasindaki
farklar ¢ok iyi bilmedigi, bircok markanin yer aldig1 tasit araglar lastik sektoriiniin
yenileme pazarinda uygulanmasiyla da bu arastirma hem teorik hem de yonetsel

anlamda 6nemli katkilar saglayacaktir.

Tasit araglan lastik sektoriinde faaliyet gosteren firmalar, sektoriin icinde
bulundugu durum dikkate alindiginda, basarili olmak i¢in kendi dagitim aglar
icerisinde yer alan firmalar ile iyi iliskiler kurmalidirlar. Arastirmamiz; bu sektérde
giiven, bagimlilik ve 6zgiin yatinm kavramlarmi degerlendirmesiyle de Onemli

katkilar saglayacak niteliktedir.
1.4. Cahismanin Siirlar

Bu tez caligmasimi  smirlayan  faktorlerin @ basinda, arastirmanin
gerceklestirilmesi esnasinda karsilasilan ulasim sorunlart ve maddi sorunlar

gelmektedir.



Baz1 {retici firmalarin bayilerine, adres bilgilerinin temin edilememesi
nedeniyle ulagilamadi. Adres bilgilerinin temin edilememesinin temel nedeni, bu
tiretici firmalarin bayi bilgilerinin yer aldig1 bir web sayfasinin bulunmamasidir. Bu
tiretici firmalarla temas kurularak, bayilerine iliskin adres bilgileri istendi; ancak
tireticiler tarafindan bu bilgi verilmedi. Bu simirlama, sektorde faaliyet gosteren
tiretici firmalarin biiyiik cogunlugunun bayilerine iliskin adres bilgileri temin edildigi

icin 6nemli bir sorun yaratmamaktadir.

Arastirmamizda, posta yoluyla anket yontemi kullanildigindan maddi sorunlar

orneklem cercevesini sinirlandirmaktadir.

Ayrica arastirmadaki sinirlamalar, arastirmanin amaci ¢ercevesinde belirlenen
faktorler ve degiskenlerle de smirhidir. Bu arastirmada satici isletme rol
performansina etki eden faktorler olarak karsilikli bagimhiligin biiyiikliigii, giiven,
liretici Ozgiin yatirimlarina iliskin bayi algilamalar1 ve bayi 0zgiin yatirimlari

degiskenleri ele alinmaktadir.

1.5. Kavramsal Cerceve

Bu tezde one siiriilen kavramsal model ve bu modeldeki degiskenler arasinda
kuramlastirilan iligkiler i¢in genis bir literatiir taramasi1 yapildi ve buradan elde edilen

bulgular ¢caligmada temel alindi.

Dagitim kanali yonetiminde, satici igletmelerin rol performanslarinin 6l¢iilmesi
ve degerlendirilmesi ve bunu etkileyen faktorlerin belirlenmesi olduk¢a énemli bir
sorundur. Dagitim kanallarinda iki firma bir miibadele iliskisi baslatmaya karar
verdiginde, her biri digeri i¢in belirli gorevleri yerine getirmeye, belirli
sorumluluklart tistlenmeye karar vermis; ayrica kendileri ve miisterileri arasindaki
bilgi, hizmet ve iirlinlerin degisimine yardim etmek iizere uzlagmis olacaklardir
(Frazier, 1983: 158-166). Kanal {iyeleri arasinda belirlenen bu gorev ve
sorumluluklar, o kanalin bir {iyesi olarak isletmenin dstlendigi rolleri ifade

etmektedir. Bu anlamda rol performansi kavrami, isletmenin icinde bulundugu



dagitim kanalinin bir iiyesi olarak yapmasi gereken gorevlere yonelik gergeklestirdigi
cabalarin degerlendirilmesine odaklanmaktadir. Bir kanal iiyesi olarak bayi
firmalarm rol performanslar1 ve bu performansa iligkin boyutlarin belirlenmesinde,
tireticilerin bayi firmalarindan istedikleri gérev ve sorumluluklarin neler oldugunun
sistemli ve teorik temellere dayali bir bicimde tespit edilmesi gerekmektedir. Bu
teorik temel, bayi rol performansi1 ve boyutlariin {iiretici isletme orgiitsel etkililik
oOlciitleri temelinde aranmasi (Kumar et al., 1992: 238-253) yoniinde olmalidir. Quinn
ve Rohrbaugh (1983: 363-387), orgiitsel etkililikle ilgili rasyonel amag¢ modeli, insan
iliskileri modeli, i¢sel siire¢ modeli ve acik sistem modeli olarak ifade edilen dort
yaklagim gelistirmislerdir. Bu yaklasimlarin dagitim kanallarina uygulanmasi ile bayi
rol performansi boyutlar1 olarak satiglara katki, kéara katki, satici yetenegi, satici
itaati, satic1 sadakati, satict adaptasyonu, bilyiimeye katki ve miisteri memnuniyeti

boyutlar1 kavramlastirildi (Kumar et al., 1992: 238-253).

Bu tezde bes temel hipotez incelendi. Bunlar:

1.Hipotez: Satici isletme ile iiretici firma arasindaki karsilikli bagimliligin
biiyiikliigli ile satic1 rol performansi arasinda pozitif bir iligki

vardir.

2.Hipotez: Satic1 isletmenin iiretici firmasina duydugu giiven ile satict rol

performansi arasinda pozitif bir iligki vardir.

3.Hipotez: Uretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iliskin satict
algilamalan ile satici rol performansi arasinda pozitif bir iliski

vardir.

4.Hipotez: Satici isletme tarafindan yapilan 6zgiin yatinmlarin, iiretici 6zgiin
yatinmlarina iligkin satic1 algilamalart ile satici rol performansi

arasindaki pozitif iliskiye 1limlastirict bir etkisi vardir.



5.Hipotez: Uretici firmaya duyulan giivenin satic1 rol performansi iizerine
pozitif etkisi, (a) karsilikli bagimliligin biiyiikliigiiniin etkisinden
ve (b) lretici 0zgiin yatirimlaria iliskin bayi algilamalarinin

etkisinden daha yiiksektir.

Birinci hipotezimiz, dagitim kanallarinda iiretici firma ile satic1 isletme
arasindaki karsilikli bagimliligin biiyiikliigiiniin satici isletmenin rol performansin
pozitif yonde etkiledigine iliskindir. Dagitim kanallarinda bagimlilik, firmalar arasi
iliskileri anlamada olduk¢a 6nemli yap1 taglarindan biri olup, firmalar arasi iligkilerde
bagimlilik, bir iiyenin amaglaria ulasmasi i¢in, ortagi ile olan is iliskisini devam
ettirme ihtiyaci olarak tanimlanmaktadir (Kumar et al.,1995: 349). Bir firmanin ortak
is yaptigt baska bir firmaya olan bagimlhiliginin iki temel faktor tarafindan

belirlendigi ifade edilmektedir (Emerson, 1962: 31-41):

1. Ekonomik Onem; mevcut is iliskisi sayesinde kars: taraftan elde edilen

toplam ekonomik deger,

2. Yerine Konulabilirlik; mevcut is iligkisinde yer alan karst firmanin ya
da ondan elde edilen ekonomik degerin yerine konulabilecek alternatif
ortaklart bulmada Kkarsilasilan zorluk derecesidir (Heide and John,

1988: 20-35).

Ikili bir iliskide karsihkli bagimhiligin yapisi; her firmanin bagimlhilig,
firmalarin  toplam  bagimhiliklarinin ~ biiyiikliigic. ve karsilikli  bagimliligin
asimetrisinden olugmaktadir (Kumar et al., 1995: 349). Toplam bagimlilik, her iki
firmanin bagimliliklarimin toplamidir (Gundlach and Cadotte, 1994: 516-532; Kumar
et al., 1995: 349). Bagimhilik asimetrisi, bir firmanin degisim ortagma olan
bagimliligr ile degisim ortagimmin bu firmaya olan bagimliligi arasindaki farktir
(Emerson, 1962: 31-41; Lawler and Bacharach, 1987: 446-462). Bu fark, daha
bagimli firmanin nispi (oransal) bagimliligi (Anderson and Narus, 1990: 42-58) ya
da daha az bagimli ortagin nispi giicii (Emerson, 1962: 31-41; Frazier and Rody,
1991: 52-69; Lawler and Bacharach, 1987: 446-462) olarak da ifade edilmektedir.
Simetrik bagimlilik, iiretici firma ve degisim ortaginin birbirlerine karsi esit diizeyde

bir bagimliliklar1 oldugu zaman ortaya ¢ikmaktadir. Her iki tarafin birbirlerine karsi



yiiksek bagimliliga sahip oldugu durumda, her firma yiiksek diizeyde bir giice sahip
olacak ve firmalar arasindaki bu iliski oldukca kuvvetli olacaktir. Boyle bir iliskiyle
yiikksek ortaklaga gii¢c icerisinde bulunan kanal ortaklarinin ilgileri, dikkatleri ve
destekleri sayesinde iiyeler arasinda giiven, baglilik ve isbirligi artacaktir (Gundlach
and Cadotte, 1994: 516-532; Kumar et al., 1995: 348-356; Lusch and Brown, 1996:
29-38; Frazier, 1999:227). Ikili bir kanal iliskisinde, her firma bagimliligin diisiik bir
diizeyine sahip oldugunda karsilikli bagimliligin biiyiikligi de diisiik olacaktir. Bu
iliski, bagimhilhik diizeyi simetrik olmasmna karsin karsilikli  bagimliligin
biiytikliigiiniin diisiik olmasi nedeniyle zayif bir iliski olacaktir. Bunun sonucu
olarak, taraflarin birbirlerine verdikleri destek ve dikkatin biiyiikliigii oldukea diisiik
olacak ve bu durum taraflar arasinda iligkisel davraniglarin olusumunu
engelleyebilecektir. Firmalardan birinin yiiksek derecede bagimhi digerinin
bagimliliginin diisiik oldugu asimetrik kanal iligkilerinde giic avantajima sahip olan
firma diger firmaya kars1 bencil ve baskici bir sekilde davranabilecek (Anderson and
Weitz, 1989: 310-323; 1992: 18-34; Heide, 1994: 71-85) ve boyle bir iligkide daha
yiiksek diizeyli bir catisma oldugu kadar daha diisiik diizeyde memnuniyet, giiven,
devamlilik ve baglilik var olabilecektir (Anderson and Weitz, 1989: 310-323; Dwyer
et al., 1987: 11-27, Dwyer and Walker, 1981: 104-115; Mohr and Nevin, 1990: 36-
51; Kumar et al., 1995: 348-356). Ancak bu alanda yapilmig caligmalardan elde
edilen baz1 sonuglar, bir kanal sisteminde uzun dénemli igbirliginin 6nemli oldugu ve
diriistliik normlaryla karakterize edilen kanallarda giic avantajli firmanin kendi
cikarlarim1 maksimize etmeye yonelik zorlayici birlikteliklerden daha ¢ok giiclii ve
iretken iliskilere gelistirmeye calisacaklarini vurgulamaktadir (Frazier and Summer,
1986: 169-176; Ganesan, 1993: 183-203). Bunchanan (1992: 65-75) calismasinda,
bagimlilik asimetrisi sabit tutuldugunda, toplam bagimliligin artmasinin iligkisel
ciktilarin bagarisini arttiracagini ifade etmistir. Kumar ve arkadaslar1 da (1995: 348-
356), hem asimetrideki azalisin hem de toplam bagimliliktaki artigin iliski kalitesini
pozitif yonde etkiledigini ortaya koymuslardir. Frazier ve arkadaslar1 (1989: 50-69)
calismalarinda, taraflar arast bagimlilikla, taraflarin bu iliskiye dayali olarak
gerceklestirdikleri satislarin ve kérin yiizdesi ve gelecekteki satig ve kar beklentileri
arasinda anlaml pozitif iliskiler bulmuslardir. Yine, iiretici firmalarin performansi ile
bagimlilik algilamalarn arasinda anlamh pozitif iligkiler vardir (Frazier, 1983: 158-

166).



Ikinci hipotezimiz, dagitim kanallarinda satici isletmelerin iiretici firmalarma
duyduklar giiven diizeylerinin, rol performanslarini pozitif yonde etkiledigini iddia
etmektedir. Giiven, iliski kalitesinin anahtar boyutu olarak kabul edilmenin yani sira
(Geyskens et al., 1998: 223-248; Morgan and Hunt, 1994: 20-38) uzun donemli
iliskilerin temeli (Spekman, 1988: 79), iliskisel bagliligin anahtar belirleyicisi
(Garbarino and Johnson, 1999: 70-87; Gundlach and Murphy, 1993: 35-46;
Nooteboom et al., 1997: 308-338), giiclii miisteri iliskileri ve siirdiiriilebilir bir pazar
pay1 elde etmenin temel bir elementi (Urban et al., 2000: 39-48) olarak goriilmelidir.
Giiven, bir degisim ortaginin, dogruluk ve iyi niyetine itimat etme istekliligidir
(Ganesan, 1994: 1-18). Bu tanim, giivenin iki boyutunu yansitmaktadir. Birincisi;
ortagin giivenilirligindeki giliven, degisim ortagl tarafindan verilen sozlere olan
inanci, iistlenilen rol gereklerinin yerine getirilmesini ifade etmekte olup, kisaca
degisim ortagmin 6zii sozii bir olmasidir. Ikincisi; ortagin yardimseverligindeki
giiven, taraflardan birinin digerini olumsuz bir sekilde etkileyecek eylemlerden
kacimmasini ifade etmektedir (Kumar et al., 1995: 348-356). Bir degisim iliskisinde
yiikksek diizeyde giivenin var olmasi, bu iliskide daha fazla iletisim (Doney and
Canon, 1997: 35-51; Morgan and Hunt, 1994: 20-38), daha fazla gii¢ dengesi (Kumar
et al., 1995: 348-356; Moorman et al., 1993: 81-101; Scheer and Stern, 1992: 128-
142), daha fazla paylasilan degerler (Anderson and Weitz, 1989: 310-323; Morgan
and Hunt, 1994: 20-38) ve daha az catisma (Anderson and Narus, 1990: 42-58)
olusmasina neden olmakta ve kavramsal olarak ele alindiginda da giivenin
performans {izerine pozitif bir yonde etkisinin olacagi beklenmelidir (Sonnenber,
1994; Siguaw et al., 1998: 99-111). Giiven, taraflar arasindaki isbirligine (Morgan
and Hunt, 1994: 20-38), iliskiyi siirdiirmeye olan bagliliklarina (Geyskens et al.,
1996: 303-317) ve gorev performanslarina pozitif yonde katkis1 bulunmaktadir. Dion
ve arkadaslar1 (1995: 1-9), giivenin performanst dogrudan, McAllister (1995: 24-29)
ise dolayl bir etkisinin oldugunu tespit etmislerdir. Aym1 zamanda giiven, uzun
donemli rekabet avantaji, uzun donemli finansal basar1 ve hisse degerleri ve
rekabetci ¢oziimlere getirilen yenilik¢i ¢oziimler gibi birgcok orgiitsel ¢ikti ile pozitif

iliski icindedir (MacMillan et al., 2005: 806-818).

Uciincii ve dordiincii hipotezlerimiz 6zgiin yatirimlara iliskindir. Uglincii
hipotezimiz, {iretici firma tarafindan yapilan 06zgiin yatirimlara iliskin satici

algilamalarinin rol performansimi pozitif yonde etkiledigi seklindedir. Dordiincii
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hipotezimiz de satici isletme tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlarin, iiretici 6zgiin
yatirnmlaria iligkin satict algilamalar1 ile rol performansit arasindaki iliskiye
ilimlastirict yonde etkisinin bulunduguna iliskindir. Ozgiin yatirimlar, belirli bir ticari
iliskiyi destekleyen ve o iliskiye adanmis somut ve soyut varliklar olarak
tanimlanmaktadir (Heide and John, 1988: 20-35). Bir iliskiye 6zgiin yatirimlarin
yapilmasi, kanal iiyelerinde iligkiyi siirdiirmelerine yonelik motivasyon yaratmakla
birlikte iliskinin siirecegine, catismalarin ¢oziimlenecegine, her iki tarafin sozlesme
normlarin1 yerine getirecegine ve isbirliginin siirecegine iliskin inanclarim1 da
gelistirecektir (Buchanan, 1992: 67). Uretici 6zgiin yatirimlari; iiretici firmanin
insana, dayamkli varliklara ve siireclere yaptigi yatirimlarn icermektedir. Ornegin,
perakendecinin satig personelinin egitilmesi, satis sunumlarinin gelistirilmesi, yeni
triinlere iliskin bilgi aktarimi, envanter kontrol ve siparis takip sistemleri igin
elektronik baglantilarin saglanmasi gibi yatirimlar1 kapsamaktadir. Bu tip {iretici
Ozgilin yatirimlar1 satict isletmeler (bayiler) tarafindan iiretici baglhiliginin giivenilir
bir teminati olarak algilanacak olup (Anderson and Weitz, 1992: 18-34) 6zgiin
yatirnmlarin taraflar arasindaki iliskinin esit olarak algilanmasinda kritik 6neme sahip
oldugu ifade edilmektedir (Ouichi, 1980: 129-141). Her iki taraf yapacaklar1 6zgiin
yatirimlarla esitlik algilamasma katkida bulunmaktadirlar. Ozgiin yatirimlar,
taraflarin bu iliskiye 6zgii olusabilecek riskleri iistlenmeye hazir olduklarina iligkin
sinyallerdir. Karsilikli olarak yapilan 6zgiin yatirimlar, kazan-kaybet seklindeki
rekabetci bir iligkiyi kazan-kazan ya da kaybet-kaybet seklindeki bir isbirligi
iliskisine doniistiirmektedir (Anderson and Weitz, 1992: 18-34).

Besinci hipotezimiz, giivenin, satici isletme rol performansi iizerindeki pozitif
etkisinin karsilikli bagimliligin biiyiikliigii ve iiretici 6zgiin yatirnmlarina iligkin satici
algilamalarinin etkilerinden daha gii¢lii oldugu seklindedir. Giiven, iliski pazarlamasi
izerine yapilan bircok ampirik arastirmada merkezi bir yapi tas1 olarak ele alinmig
olup (Dwyer et al., 1987: 11-27; Garbarino and Johnson, 1999: 70-87; Milne and
Boza, 1999: 5-24; Smith and Barclay, 1997: 3-21), kanal iiyeleri arasindaki iliskileri
anlamada 6nemli bir kavramdir. Ciinkii giiven, degisim ortaklarinin kisa donemli
haksizliklardan ya da risklerden kacinarak, uzun donemli kar ve kazanglara
yogunlagsmalarin1 saglayacaktir (Milne and Boza, 1999: 5-24; Kang et al., 2005:
303). Ozgiin yatinmlar ve bagimhilik kavramlar1 da uzun donemli iliskilerin

gelismesinde 6nemli bir rol oynamaktadir (Anderson and Narus, 1990: 42-58;
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Anderson and Weitz, 1989: 310-323; 1992: 18-34). Bu kavramlar bir iliskinin uzun
soluklu olmasi icin gereklidirler ancak yeterli degildirler. Ciinkii her ikisi de mevcut
duruma  odaklanmakta  gelecekteki  kosullarda  yasanacak  degisimlerin
getirebilecekleri ile 1ilgili aciklama yapamamaktadirlar. Giiven, gelecekteki
kaynaklarin taraflar arasinda adil bir bi¢imde paylasilacagina iliskin algilamaya ciddi
bir bicimde katkida bulunmaktadir (Ganesan; 1994: 1-94). Taraflar arasinda yiiksek
diizeyde giiven, taraflarin bu iliskideki gorev ve sorumluluklarinin basarisini
saglamak i¢in daha fazla arzu duymalarim ve bu iliskiye daha fazla zaman, para ve
caba yatirmaya goniillii olmalarini saglayacaktir (Anderson and Weitz, 1992: 18-34;

Bello et al., 1999: 15-31).

Yapilan arastirmalara dayanilarak degiskenler arasinda var oldugu gosterilen

bu iligkilerin teorik yapis1 Sekil 1.1.’de gosterilmistir.

Iimlastirict Etki Dogrudan Etki

Sekil 1.1.: Satic1 Isletme Rol Performansi, Etkileyen Faktorler ve liskileri.

KARSILIKLI
BAGIMLILIGIN ——)  SATICI ISLETME ROL
BUYUKLULUGU PERFORMANSI
e Satiglara Katki
GUVEN p—) e Kaira Katki
e Satic1 Yetenegi
e Satici [taati
URETICI OZGUN e Satic1 Sadakati
YATIRIMLARINA e Satic1 Adaptasyonu
ILISKIN SATICI T ¢ Biiyiimeye Katki
ALGILAMALARI | e Miisteri Memnuniyeti
I
SATICI ISLETME
OZGUN .
YATIRIMLARI
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1.6. Tezin Organizasyonu

Tezin birinci boliimiinde, satici isletmenin rol performanst ve boyutlari,
bagimlilik, giiven ve 6zgiin yatinmlar konularina giris yapilmis, daha sonra kisaca
calismanin teorik cercevesi agiklanmisg, arastirma sorulari belirtilmis, arastirmanin

onemi ve sinirlamalarla ilgili bilgi verilmektedir.

Tezin ikinci boliimiinde, dagitim kanallar1 kavrami kisaca agiklanarak bu
kavramin 6nemi vurgulanmakta, kanal iiyelerinin iistlendigi fonksiyonlara iliskin
bilgiler verildikten sonra, dagitim kanallarinda iliski pazarlamasi konusu ile birlikte
dagitim kanallarinda kontrol konusunu aciklayan tezimizle ilgili teoriler ele

alinmaktadir.

Tezin iiclincii bolimiinde, rol performanst kavrami tiim boyutlariyla
aciklanarak; bagimlilik, giiven ve 0zgiin yatirnm kavramlari ve bu kavramlarin

birbirleriyle iligkileri ve etkilesimleri hakkindaki teorik yap1 incelenmektedir.

Tezin dordiincii bolimiinde, yapilan alan arastirmasina yonelik olusturulan
kavramsal model, detayli olarak tamitilarak, one siiriilen hipotezlerin agiklanmasinin
yani sira, arastirmada kullanilan olgekler ve bu oOlgeklerin giivenilirliklerini test
etmek maksadiyla yapilan 6n ¢alisma ve sonuclar belirtilip, arastirmada neden tasit
araclart lastik sektorii secildigi ve veri toplama yontemi hakkinda agiklamalar

sunulmaktadir.

Tezin besinci boliimiinde, gerceklestirilen alan arastirmasi ayrintili bir sekilde
sunularak, yapilan faktor analizleri ile korelasyon ve regresyon analizleri detayl
olarak anlatilmakta olup ayrica, one siiriilen hipotezlere yonelik yapilan testler ve

degerlendirmeler de bu boliimde ele alinmaktadir.

Son boliimde ise, yapilan alan arastirmasinda elde edilen teori ve pratige
yonelik sonuclar, calismanin kisitlamalar1 ve gelecekte yapilacak caligmalar igin

oneriler sunulmaktadir.
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2. DAGITIM KANALLARI

2.1. Dagitim Kanallarmm Tanimi ve Onemi

Giiniimiizde iiretilen mallarin ¢ok az bir kismu, iiretim noktalarinda tiiketilir ve
yine cok kiiciik bir kism1 da direkt olarak iireticilerden satin alinir. Bu nedenle mal ya
da hizmetlerin tiiketiciye ulastirilmasi, oldukca 6nemli bir konu olarak karsimiza
cikmakta olup dagitim, iiretilen mamullerin tiiketicilere ulastirilmasiyla ilgili tiim
cabalar1 kapsayarak iiretimle tiiketim arasindaki a¢ig kapatip (Mucuk, 2000: 149),
uygun {iirlinlerin, uygun zamanlarda, uygun yer veya yerlerde alicilara ulastirilmasi
ve teslimiyle ilgili isletme ici ve disi, kisi, kurum, kurulus, yer, ara¢ ve faaliyetleri de
icermektedir (Tek, 1997: 519). Dagitim alt karmasina iliskin faaliyetler; yer, zaman
ve miilkiyet faydasi yaratarak, talep tatminine hizmet ederler. Yani dagitim kanallart,
nihai miisteriye ya da orgiitsel satin almacilara; zaman, yer, sahiplik gibi faydalarn
saglamanin baslangic noktalaridir. Buna gore; etkin kanallar, iirlinleri minimum

toplam maliyetle istenilen yer ve zamanda alicilara teslim eden kanallardir.

Dagitim kanali, kisaca, bir malin iireticiden tiiketiciye veya endiistriyel aliciya
akisinda izledigi yol olup, dagitim kanali kararlarinin iki yonii, bunlarin en 6nemli
pazarlama kararlar1 arasinda yer almasina yol agmaktadir; bu kararlar (Mucuk, 2002:

150):

1. Isletmenin mamulleri icin sectigi kanallar, biitiin diger pazarlama

kararlarini etkiler.

2. Dagitim kararlari, isletmenin diger isletmelere karsi uzun vadeli taahhiit
ve baglantilar icine girmesine yol acar. Bir {iretici isletme,
perakendecilerle kendi mallarinin dagitimi konusunda anlagmissa, bu

perakendecilere kars1 bir yiikiimliilikk altina girmis demektir.

Dagitim kanallarindaki uzun donemli iliskiler, kanal katilimcilari arasindaki
iliski pazarlamasmin gelismesine ve biiyiimesine olanak saglar. iliski pazarlamasi,

alicilar ve saticilar arasinda giiven ve soze dayali uzun donemli iligkilerin tesisi ve
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siirdiiriilmesidir. iliski pazarlamasinda, iiretici/tedarik¢i ve toptanci/perakendecinin
basarilarinin diger firmaya bagli oldugu konusunda karsilikli bir anlayis ve kabul

vardir.

Ureticiler kanal iiyeleri ile uzun donemli bir iliski tesis etmek ve siirdiirmek
icin, saticilarinin ihtiyagclarim dogru sekilde anlamali, onlar1 egitmeli ve iyi bir

odiillendirme sistemi gelistirmeli ve bu iliskiyi aktif sekilde yonetmelidir.

Kanal iligkilerinin uzun dénemli dogasi ve rakipler tarafindan kolaylikla kopya

edilememesi isletmeler i¢in 6nemli bir rekabet avantaji da saglamaktadir.

2.2. Dagitim Kanallarinin Fonksiyonlari

Kanal {iyelerinin gordiikleri temel fonksiyonlar sunlardir (Kotler and
Amstrong, 1989: 351; McCarthy and Perrault, 1993: 320-323: Boone and Kurtz,
1993: 409-410; Tek, 1997: 522): (1) Arastirma, (2) Tutundurma, (3) iliski, (4)
Eslestirme, (6) Miizakere, (7) Fiziksel dagitim, (8) Finansman ve (9) Risk Ustlenme.

Pazarlamada temel sorun, bu fonksiyonlarin goriilip goriilmeyecegi degil,
kimler tarafindan nasil goriilecegidir. Burada, dagitim kanalinda yer alan cesitli
aracilar, farkli fonksiyonlar1 ve bu farkli fonksiyonlarin farkli derecelerini
sergilemektedirler. Aracilarin ortadan kaldirilmasi, bu araci tarafindan yapilan kanal
fonksiyonunun artik gerceklestirilmeyecegi anlamina gelmemektedir. Aracilardan
herhangi birinin ortadan kaldirilmas1 durumunda; kanal fonksiyonlari, kanal iiyeleri
arasinda yeniden bolisiiliir. Clinkii yukarida da ifade edildigi gibi kanal fonksiyonlar

boliinebilir ya da dagitilabilir; fakat ortadan kaldirilamaz.

Aracilar ve bu aracilarin gergeklestirmek zorunda oldugu fonksiyonlarin
cesitliligi goz Oniinde bulunduruldugunda, dagitim kanallarinin yapilandirilmas: ve
secilmesi, yapilmasi gereken islerden ilki gibi goriinmektedir. Ancak, c¢ogu
endiistride, dagiim kanallari, yillar igerisinde gelismekte ve geleneksel bir hal
almaktadir. Ureticiler yillar icerisinde gelisen kanal yapilariyla calismak zorunda

kalmaktadirlar. Bu geleneksel kanallarin her zaman en etkin kanallar ve yenilikler
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icin en elverisi yerler olduklari sOylenemez. Burada, geleneksel kanallar ya da
geleneksel olmayan kanallar arasindan bir secime giderken, karsilagacagimiz ilk
kisitlama; ¢esitli araci tiplerinin bu pazarda bulunabilirligi ve bu sektor igin

kullanilabilirligi olacaktir.

Kanal iiyelerinin se¢imi ve kullanimina iliskin olarak, kanal yapis1 iizerinde bir
karar verildiginde, bu yapi, bir sistem olarak yonetilmeli ve bu sistem, davranigsal bir
bakis acisiyla, her iiyenin birbiriyle etkilesim icinde oldugu, birbirlerine kars1 6zel
beklentilere sahip olduklari sosyal bir sistem olarak goriilmelidir. Davramigsal bakis
acist; dagiim kanallarim iiretimden tilketime uzayan, katilimcilarin yer aldigi bir

pazar zincirinden ¢ok daha fazlasi olarak gérmektedir.
2.3. Dagitim Kanallarinda iliski Pazarlamasi

Pazarlama bilimi yillardan beri hem teorik hem de pratik caligsmalarinda,
dagitim kanallarin1 hep rekabet¢i bir bakis acisiyla ele almakta ve kanal tiyelerini
birbirlerinden farkli amag¢ ve stratejilere sahip birimler olduklar1 diisiincesinden
hareketle, gii¢c ve catisma gibi kavramlarin varoldugu bakis agilar gelistirilmekteydi.
Arastirmacilar; giiclin temelleri, ¢atismanin Onciilleri ve sonuglar1 ve catismanin

¢6ziim meseleleri tizerine yogunlasmaktaydilar.

Son yillarda, dagitim kanallarina iliskin yeni bir bakis acis1 gelistirildi. Bu
bakis agisinin gelismesinde, 6zellikle Japon sirketlerinin, dagitim kanallarinda yer
alan kanal iiyeleri arasinda uzun dénemli baglilik ve uyumun gelistirilmesiyle bircok
kazanmimlar elde etmelerinin farkina varilmasi neden oldu. Bu bakis acist “Iliski
Pazarlamasi” olarak adlandirildi ve “pazarlama, miisteriler, dagiticilar, tedarikgiler ya
da pazarlama cevresi icerisinde yer alan diger gruplarla uzun donemli ve/veyahut
giivene dayali iliskilerin yonetimi ve gelistirilmesini amaglayan bir kavram” olarak

tanimlandi.

Uretici ve tedarikgi firmalar, alic1 ve satici iliskilerinde bir degisim yasandigini
ifade etmektedirler (Ganesan, 1994: 1-18). Bugiin i¢in ¢ogu biiyiik iiretici firma,

tedarik¢i firmalarinin daha giicli bir rekabet¢i konum elde etmeleri igin
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caligmaktadir. Boylesi rekabetci bir konum; ancak uzun donemli siirdiiriilebilir
rekabetci bir avantajin elde edilmesiyle gergeklestirilmektedir. Siirdiiriilebilir
rekabetci avantajlar; iyi mal, iyi miisteri hizmetleri ve etkin bir dagitim sistemi gibi
faktorlerce yaratilmaktadir. Firmalar, boylesi siirdiiriilebilir rekabetci avantajlart

uzun donemli iliskiler sayesinde elde edebilirler.

Pazarlama kanallarina iliskin arastirmalar, iiye firmalar arasindaki iliskilerin
yapisina yoneliktir. Iliski pazarlamasi; basarili iliskisel degisimlerin kurulmasi,
gelistirilmesi ve siirdiiriilmesini ifade etmektedir (Dwyer et al.,1987: 11-27; Morgan
and Hunt, 1994: 20-38). iliski pazarlamasi, kanal aragtirmalar iizerinde 6nemli bir
etkiye sahiptir. Bu alanda yapilan arastirmalar sayesinde, firmalar arasi yakin
iliskilerin onciillerinin neler oldugu ve giiclii miibadele iliskilerinin sahip oldugu
temel nitelikler daha iyi anlasilmaktadir (Anderson and Narus, 1990: 42-58;
Anderson and Weitz, 1989: 310-323; 1992: 18-34; Morgan and Hunt, 1994: 20-38).
Bu aragtirmalar sayesinde, giiven ve baglilik yapitaslar1 ve onlarin altinda yatan
determinantlar daha net bir bicimde goriilebilmektedir (Anderson and Narus, 1990:
42-58; Anderson and Weitz, 1989: 310-323; Morgan and Hunt, 1994: 20-38; Scheer
and Stern, 1992: 128-142).

Bir firmanin tedarik¢ileri ve miisterileriyle iligkisi, birbirine zit iki modelle
tammlanmaktadir. Islemsel Pazarlama (Transactional Marketing) ve Iliski
Pazarlamas: (Relationship Marketing). Islemsel pazarlama, geleneksel pazarlama
bakis acisini tasvir etmektedir. Islemsel pazarlamada bir miisteri, bircok tedarik
kaynagim kullanmakta, tedarik¢ilerini siklikla degistirmeye yonelmekte ve biiyiik
olciide fiyata dayali satin almalar yapmaktadir. Islemsel pazarlamani altinda yatan
pazarlama goriisii, miibadeledir. Islemsel pazarlama, yapisi geregi rekabetseldir.
Hem saticilar hem de alicilar kisa donemli kérlhiliklarini maksimize etmeye
calismaktadirlar. Saticilar, daha fazla para kazanmaya alicilarsa iiriin kalitesi ve
miisteri hizmetleri oranlamasiyla en iyi fiyati elde etmeye ¢alismaktadirlar. Burada,
alicillar ve saticilar arasinda az bagimlilik ya da giiven olabilir. Ancak, islemsel
pazarlamanin temel vurgusu, mevcut miisterileri elde tutmaktan daha fazla, yeni

miisteriler kazanilmasidir.
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Islemsel pazarlama goriisiinii elestirenler; islemsel pazarlamanin, firma ve
miisterileri, tedarikgileri ve diger temel pazarlama degiskenleri arasindaki iligkinin
analiz edilmesine cok az zaman harcadigini, bunun yerine bireysel ticari iligkileri ¢cok
daha fazla vurguladigini ifade etmektedirler (Berman, 1996: 205). Ayrica, mevcut
miisterilerine sahip olmamasi, alic1 sadakatini gelistirmeye ve korumaya ¢ok az 6zen
gostermesi, miisteri hizmetlerine oranla fiyatin roliinii ¢ok daha fazla vurgulamasi

yonleriyle de elestirilmektedir.

Islemsel pazarlamanin tersine, iliski pazarlamasi; alic1 ve satici arasinda giiven
ve bagliliga dayali uzun doénemli iliskiler tesis etmeye ve korumaya yoneliktir. iliski
pazarlamasi savunuculari, pazarlamadaki iliskiyi olusturan elementlerin, aslinda
giinlik hayatimizdaki kisisel iligkilerle birbirlerine benzer oldugunu ifade
etmektedirler: Paylasilan degerler, giiven, ikili saygi, ikili kar, yaygin iletisim, diiriist
geri besleme, isbirligi, esneklik, anlayis ve iligkisel baglhilik gibi (Berman, 1996:
205).

[liski pazarlamasinda alic1 ve saticilar, birbirlerini rakip firmalar olarak gormek
yerine her biri digerinin maliyetlerini yoneten ve kalitesini iyilestiren bir ortak ya da
is arkadas1 olarak gormektedirler. Ortak olarak alici ve saticilar, bilgi ve teknoloji
paylasimi sayesinde, birbirlerinin {iiriin gelistirme, envanter yonetimi ve satig
siirecleri faaliyetlerine dahil olmaktadirlar. Bu nedenle iliski pazarlamasi, mevcut
iligkileri elde tutmayi ve sosyal (Orn. friendship), ekonomik (6rn. ortaklasa
yatinmlar) ve teknik (6rn. ortaklasa iiriin gelistirme) olarak giiclii ve uzun siireli
baglar olusturma ve korumayi vurgulamaktadir (Anderson and Narus, 1991: 96;

Berman, 1996: 205).

Alic1 ve satic1 arasinda iliski pazarlamasiin kullanilip kullanilmadigina iligkin

su gostergelere bakilmaktadir:

e Alic1 ve satici arasinda iletisim baglarinin artmasi

e Satis personelinin 6nemli bir uzman olarak goriilmesi (emir alan ya da emri
yerine getiren bir kisi olarak gormek yerine)

e Catisma ¢oziim siireglerinin  olusturulmast (6rnegin  dagitim tavsiye

konseyinin kurulmas gibi)
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e Kanal iiyeleri arasinda sorumluluklarin koordinasyonu (6rnegin, tam
zamaninda envanter yonetim sistemi gibi)

¢ Hizmetlere deger katma (O6rne8in bir tedarik¢inin aliciya yeni AR-GE
hizmetlerini saglamas1 gibi)

e Uzun donemli iliskiye odaklanmak

Iliski pazarlamasi, bir firmanin giiclii sadik miisterileri olmaksizin uzun
donemli biiytimeyi siirdiiremeyecegini belirtmekte olup, bir ticari islemdeki karini
maksimize etmeye calisan islemsel pazarlamadan farkli olarak, belirli bir miisteriyle

olan birlikteliginin uzun dénemli degerlerini maksimize etmekle ilgilenmektedir.

Sekil 2.1. islemsel pazarlama ile iliski pazarlamasin ikili bir matris iizerinde
gostermektedir. Islemsel pazarlama; alic1 ve satici arasindaki iliskileri catisma ve
kisa siireli iligski temeline dayali olarak kavramlastirirken, iliski pazarlamasi isbirligi
ve devam eden iliski temeline dayali olarak kavramlastirmaktadir. Ornegin, islemsel
pazarlamadaki kanal tiyeleri, iligkiyi kisa donemli bir ticari islem olarak diisiinmekte;
oysaki iliski pazarlamasinda ticari islemler coklu ve uzun donemli olarak
goriilmektedir. Iliski pazarlamasinda ticari islemler, uzun donemli oldugu icin
siklilikla 6nceden planlanmakta dahasi, iliski pazarlamasinda biiyiik isbirlikleri,
karsilikli giiven ve islemsel pazarlamadan daha biiyiikk bir baghlik goriilmektedir.

Tablo 2.1. islemsel pazarlama ile iliski pazarlamas1 arasindaki temel farkliliklari

gostermektedir.
Devam Eden
ILISKI
PAZARLAMASI
Catigsma Isbirligi
ISLEMSEL
PAZARLAMA

Kisa Siireli
Sekil 2.1.: Miisteri-Pazarlamac1 Etkilesimlerinin Bigimleri.

Kaynak: Canon and Sheth, 1994: 5; Berman, 1996: 205
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Tablo 2.1.: Islemsel Pazarlama ve Iliski Pazarlamas1 Arasindaki Farkliliklar.

Nitelikler islemsel Tliski
Pazarlama Pazarlamasi

Analiz Bakis Acisi Tekli Ticari Islemler Coklu Ticari Islemler

Zaman Bakis Acisi Kisa Dénem Uzun Dénem

Miisteri Memnuniyetinin Anlik Olgiim Siirekli Olciim

Olciilmesi

Islemsel Maliyet Bakis Acisi Tekli islemler Coklu Islemler

Pazarlama Bakis Acisi Bir kere satis Alic1 Sadakati

Tedarikci Sayisi Cok Az

Degisim iligkisinin Yapisi Kisa siireli degisim Planli Degisim

Miisteri Anlayisi Bagimsiz  alict  ve Birbirlerine bagimli alict ve
saticilar saticilar

Doniisiim Maliyetleri Diisiik Yiiksek

Amaclarin Yapisi Bireysel Paylasilmis

Miisteri Kazanim Rakiplerden daha iyi Uzun donemli problem
hizmet/fiyat karisimi ¢coziimil

Pazarlama vurgusu Yeni miisteriler Mevcut miisterileri elde
kazanma tutma

Giiven Diisiik Yiiksek

Baghhk Diisiik Yiiksek

iletisim Diizeyi Diisiik Yiiksek

Kaynak: Berman, 1996: 205

2.4. Dagitim Kanallarinda Kontrol Teorileri

Dagitim kanallarinda kontrole iliskin teoriler ii¢ baslik altinda toplanmaktadir:

1. Ekonomik Teoriler

e Neoklasik mikro ekonomik teori

e Islemsel maliyet teorisi

o {liskisel szlesme teorisi

2. Davranissal Teoriler

e Sosyal miibadele teorisi

e Esitlik teorisi
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3. Ekonomik ve Davranigsal Teoriler
e Politik ekonomik teori

e Kaynak bagimlilig teorisi
2.4.1. Ekonomik Teoriler

Bu bolimde neoklasik mikro ekonomik teori, islemsel maliyet teorisi ve

iliskisel sozlesme teorileri agiklanmaktadir.
24.1.1. Neoklasik Mikro Ekonomik Teori

Neoklasik mikro ekonomik teori, rasyonel varsayimlardan ve fayda
maksimizasyonundan hareket etmektedir. Bu teoriye iliskin analizlerin temelinde

pazar dengesi yer almaktadir.

Neoklasik mikro ekonomik teori; dagitim kanallar1 icerisinde yer alan
taraflarin, kér ve faydalarin1 maksimize etmek i¢in fiyat mekanizmasi ile yonetilen
pazarlarda, istikrarli yapilara sahip miibadele iliskilerine yonelmeleri gerektigini
vurgulamaktadir (Arndt, 1983: 44-55; Dabholkar et al.,1994: 130-145; Pandya and
Dholakia, 1992: 19-41; Sheth and Parvatiyar, 1995: 397-415). Neoklasik mikro
ekonomik teoriye iliskin en temel elestiri, farkli miibadele durumlar1 igin

uygulanabilirliginin sinirli olmasidir (Pandya and Dholakia, 1992: 19-41).
24.1.2. Islemsel Maliyet Teorisi

Islemsel maliyet teorisi, sinirli bir rasyonellik ve firsatcilik varsayimlarindan
hareket etmekte ve bir ticari islemin icerdigi islemsel maliyetlerle ilgilenmektedir.
Islemsel maliyet teorisine gore, en uygun iliski yonetim bicimi, islemsel maliyetleri
en aza indirgeyen olup bu teori genellikle satis organizasyonu, dagitim ve pazara
giris kararlar1 gibi konularin diizenlenmesinde kullanilmaktadir (Heide and John,

1992: 32-44).
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Her ticari islem, birtakim islemsel maliyetleri icermektedir. Bu maliyetler;
ticari islemle ilgili arastirma, goriisme ve sonuclandirma faaliyetleri i¢in gerekli olan
zaman, para ve cabadir (Mudambi and Mudambi, 1995: 419-433; Sheth and
Parvatiyar, 1995: 397-415). Ayrica bu islemsel maliyetlerin yani sira, ticari islemlere
iliskin bilgi aragtirmasi, iliskinin izlenmesi, beklenmedik durumlar i¢in sdzlesmenin
adaptasyonu ve soOzlesmenin uygulanmasi gibi maliyetler de yer almaktadir
(Ganesan, 1994: 1-18). Islemsel maliyet teorisi, bir firmanin miibadele islemlerinde
diisiik maliyet sergileyecegi ticari islemlere yonelecegini (Dabholkar et al., 1994:
130-145) ve pazarda meydana gelen ticari islemlerin; insan faktorii, rasyonellik ve
firsatcilik, cevresel faktorler ve belirsizlik, ekonomik ve belirsiz pazar girdi ya da
ciktilar1 gibi nedenlerle, gercekte goriindiigiinden ¢cok daha maliyetli oldugunu ifade

etmektedir.

Islemsel maliyet teorisi, taraflardan birinin digeri tarafindan sémiiriilme riskini
azaltabilmesi icin; taraflarin, sadece bu iligkiye 6zgii ve asla bu iliski disinda
kullanilamayacak yatirimlar yapmalar1 gerektigini vurgulamaktadir. Bu tiir yatirimlar
0zgiin yatinnmlar olarak adlandirilirlar ve ancak taraflarin bu sekilde kendi aralarinda
giivenli bir mekanizma insa edebilecekleri iddia edilmektedir. (Andaleeb, 1992: 1-
34; Ganesan, 1994: 1-18; Wilson, 1995: 335-345). Ozgiin yatirimlar, taraflarda, bu
iliskiden ayrilmay1 engelleyici ya da iliskiyi siirdirmeye yonelik giidiilerin
olusmasina katkida bulunmaktadirlar (Anderson and Weitz, 1992: 18-34; Dwyer et
al., 1987: 11-27). Ozgiin varhiklara yapilan yatirimlar, yerine yenisinin
konulmasindaki zorluklar ve maliyetler dikkate alindiginda, taraflar arasindaki
iliskiye olan bagimliligi da arttirmaktadir (Lewin and Johnston, 1997: 23-31;
Williamson, 1985: 55). Ganesan (1994: 1-18), tek tarafli yapilan 6zgiin yatirnmlarin,
somiiriiye son derece acik oldugunu ve asla giivenli olmadigin ifade etmistir. Ozgiin
yatinmlarin, potansiyel maliyetleri {izerine odaklanan islemsel maliyet teorisi yine bu
yatirnmlar tarafindan yaratilan potansiyel degerlerin farkina varamamaktadir (Weitz

and Jap, 1995: 305-320).

Islemsel maliyet teorisi, iliskide maliyetlere odaklanmasi, insan roliinii ihmal
etmesi ve taraflar1 firsat¢1 davranislara egilimli olarak varsaydigi i¢in elestirilmekte
ve kanal iliskilerini aciklamak igin yeterli ve kullanigh bir yapr sunmadigi ifade

edilmektedir (Dabholkar et al.,1994: 130-145; Heide and John, 1992: 32-44; Houston
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and Gassenheimer, 1987: 3-18; Morgan and Hunt, 1994: 20-38; Weitz and Jap, 1995:

305-320). Bu teoriye iliskin sinirlandirmalar asagidaki gibidir:

Islemsel maliyet teorisi, ticari islemleri etkileyen tek bir olciit iizerine

odaklanmaktadir. Bu da maliyet etkinligidir.

Islemsel maliyet teorisi, bir degisim iliskisinde taraflar arasinda yaratilan
karsilikli bagimlilik yapilarim dikkate almamaktadir (Bendapudi and Berry,
1997:15-37).

Islemsel maliyet teorisi, zamanin bir dilimindeki iliskiye odaklanmakta ve
yonetim yapilarinda ve ticari iglemlerde olusabilecek dinamik degisimleri

ihmal etmektedir.

Miibadele yonetimindeki insanlarin rolii ve onemi, islemsel maliyet teorisi

tarafindan dikkate alinmamaktadir (Weitz and Jap, 1995: 305-320).

Birgok degisim, degisim ortaklarinm firsat¢iliga karsi korumaya yardimcei olan
ve daha diisiik islemsel maliyetlerin gerceklesmesine neden olan giiven
temelli iliskilerin gelistirilmesine dayalidir. Islemsel maliyet teorisi, yonetim
yapilar1  lizerine giiven saglayici davranmislarin  etkilerini  dikkate

almamaktadir.
2.4.1.3. Tliskisel S6zlesme Teorisi

[liskisel sozlesme teorisi, oncelikle sozlesme hukukuna dayalidir (Rylander et

al., 1997: 58-71). Sozlesme hukuku, miibadele taraflarinin yasal haklarin1 korumakta

ve miibadelenin yonetilmesi ve planlanmasina rehberlik etmektedir. Klasik sozlesme

hukuku, miibadeleyi; tek tarafli, bagimsiz ve degismeyen bir ticari islem olarak

goriirken, modern sézlesme hukuku, miibadeleyi; uzun dénemli olarak gérmekte ve

aracilarin  dinamik yapisim dikkate almaktadir. Modern sozlesme hukuku;

miibadelenin planlanmasi ve sdzlesmenin olusumu, sézlesmeye iliskin diizenlemeler

ve sozlesmeye dayali catigmalar gibi konular ele almaktadir.
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Mliskisel sozlesme teorisi, islemsel maliyet teorisi gibi firsatcilik ve sinirl bir
rasyonellikten hareket etmektedir. Iliskisel sozlesme teorisi, miibadelenin
asamalarina yonelmektedir. Bu teorinin ana amaci, miibadele asamalarinin

iyilestirilmesi iizerine sosyal normlarin etkilerini aragtirmaktir (MacNeil, 1980).

MacNeil (1980) basarili bir miibadele iliskisinin ihtiyaci olan giivenli yap1 ve
eylemlerle birlikte, miibadelenin dogasinda olan dinamikleri ve boyutlar
degerlendirdigi kavramsal calismasinda, iliskisel sozlesme teorisini tartigmaktadir
(Nevin, 1995: 327-334). MacNeil (1980) bu ¢aligmasinda, bir defalik ticari islemlerle
tam anlamiyla 6ziimsenmis bir miibadele iliskisindeki araci tiplerini ayirt etmis
(Gundlach and Murphy, 1993: 35-46; Pandya and Dholakia, 1992: 19-41) ve
miibadele gruplarinin paylastigi normlar anlaminda sdzlesme tiplerini tanimlamistir.
Taraflar arasindaki sézlesmeler, sozlesme hukukundaki geleneksel sézlerden daha
cok, iliskiye dayali sozleri icermelidir. Taraflar arasinda vaat iceren ve geleneksel
normlarla dolu sézlesmeler yerine vaat icermeyen ve iligkisel normlarla olugturulmus
acik sozlesmeler olusturulmasi cok daha iyidir. Ornegin, normlar geleneksel bir
yapidan, iligkisel bir yapiya yonlendirilirken; bu normlar, esneklik, iki yonlii olma,
uyumluluk, dayanmisma, gii¢ kullanim1 ve yaratimi, bilgi degisimi gibi bircok farkli

davranisa doniismektedir (Heide ve John, 1992: 32-44; Macneil, 1980).

Macneil (1980), vaat iceren normlarla hazirlanan resmi sézlesmelerin ¢ogu
iliskide onemli bir rol oynamadigim ifade etmistir. Agik sozlesmelere yonelen
taraflarin degisim ortaklarin1 denetlemeye ya da iliskideki giivenligi tesis etmeye

olan ihtiyaglan azalacaktir (Andaleeb, 1996: 77-93).

Iliskisel sozlesme teorisi, islemsel maliyet teorisinin énemli bir tamamlayicisi
olup (Robicheaux and Coleman, 1994: 38-51), bir miibadele iligkisinin kendisine has
ozellikleriyle ilgili uygun yonetim bi¢imlerini ortaya koyamamasi nedeniyle

elestirilmektedir.
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2.4.2. Davramssal Teoriler

Bu boliimde sosyal miibadele teorisi ve esitlik teorisi incelenecektir.

24.2.1. Sosyal Miibadele Teorisi

Sosyal miibadele teorisi, bir miibadele iligkisinin temelinde yer alan insanlar ve
organizasyonlar arasi etkilesimlere 6onem vermektedir (Dwyer et al., 1987: 11-27).
Bu teorinin ana amaci, degisim ortaklarinin, iligki c¢iktilar1 iizerine etkilerini ve
iliskinin 6ziindeki sosyal miibadeleleri incelemektir. Ortaklar arasindaki bu sosyal
miibadeleler, ¢ikarcilikla yonetilmekte, isbirligi ve karsiliklilik tarafindan karakterize
edilmekte, ekonomik ve/veya ekonomik olmayan ciktilarin elde edilmesine neden

olmaktadir.

Kisiler arasi iliskilerde grup olusturmanin genel amaci; kisilerin, kisisel olarak
gerceklestiremeyecekleri kazancglar1 gruplarin sahip olduklariyla elde etmeleridir. Bu
kazanglar ekonomik olmanin yani sira ekonomik olmayan odiilleri de icerebilir
(Andaleeb, 1992: 1-34; Weitz and Jap, 1995: 305-320). Dwyer ve arkadaslar1 (1987:
11-27), sosyal miibadele teorisini, iliskiyi bozma ya da sona erdirmeyle ilgili

siirecleri aciklayamadigi noktasinda elestirmektedirler.

2.4.2.2. Esitlik Teorisi

Esitlik teorisi, ekonomik anlamda verimli iligkilerden elde edilen c¢iktilarin
degerlendirilmesine odaklanmakta (Adams, 1965: 267-299) ve ortaklar arasindaki
girdi-cikti dagiliminin diiriist ve adil olmasim saglayacak siirecleri incelemeyi
amaclamaktadir (Adams, 1965: 267-299). Esitlik teorisinin odak noktasi iliskideki
girdi ve ciktilarin adil dagitimi ve degerlendirilmesidir. Bu teori, miibadele
iliskisindeki taraflarin her birinin girdi ve ¢ikti oranlarinin karsilikli olarak mukayese
edilmesini istemektedir. Esitsizlik, bir miibadele iliskisinde algilanan girdi
ve/veyahut ciktilarin adaletsiz oldugunun algilanmasiyla ortaya cikmaktadir

(Huppertz et al., 1978: 250-257).
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Taraflar, bir miibadele iligkisine baslamadan ©Once bazen birbirlerini
degerlendirme ihtiyaci duyarlar. Bu degerlendirme siirecinde karsilikli olarak rol
beklentileri 6nemli bir degerlendirme araci olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Miibadele
iliskisindeki her taraf hem kendi rolii hakkinda hem de diger tarafin rolii hakkinda
belirli beklentilere sahiptir. Rol beklentileri acik degilse rol belirsizligi ya da
gerceklesen davraniglar beklentilerden sapmaktaysa rol baskisi olusabilmekte ve bu

da uzun donemli iliskiyi etkilemektedir (Dabholkar et al., 1994: 130-145).

Eger girdi cikti analizinde bir esitsizlik algilamasi varsa bu esitsizlik, taraflar
arasinda kizginlik ya da kirginliga yol acacak ve taraflar iliskinin daha sonraki
donemlerinde, iliski icin sunduklan girdileri degistirmeye yonelik davranislar

gelistirmelerine ek olarak degisim ortagina karsi siiphe ve giivensizlik duyacaklardir.

2.4.3. Ekonomik ve Davramssal Teoriler

Bu bolimde hem ekonomik hem de davranmigsal ogeleri birlestiren politik

ekonomik teori ve kaynak bagimliligi teorisi incelenecektir.

2.4.3.1. Politik Ekonomik Teori

Daha once tartisilan tiim teoriler iliskinin ya ekonomik ya da davranigsal
yapisiyla ilgiliyken politik ekonomik teori, iliski yonetiminin hem ekonomik hem de
davranmigsal yonlerini biitiinlestirmektedir. Stern ve Reve (1980: 52-64) ilk kez politik
ekonomik teoriyi dagitim kanallarn ¢alismalart icin yol gosterici bir yapi olarak
onermis ve bu teorinin dagitim kanallarina uyarlanmasinin, karmasik kanal
olaylarimin anlasilmasini kolaylastirdigimi ifade etmislerdir. Politik ekonomik teori,
dagitim kanallarin1 sosyal sistemler olarak gormekte (Robicheaux and Coleman,
1994: 38-51) ve dagitim kanallarinda otorite ve kontrol, catisma ve catisma yonetim
siiregleri ve kurumsal miibadele iliskilerinin digsal ve icsel belirleyicileri iizerine
odaklanmaktadir (Arndt, 1983: 44-55; Pandya and Dholakra, 1992: 19-41;
Robicheaux and Coleman, 1994: 38-51).
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Politik ekonomik teori, kurumlarin davramslarini ve performanslarini
ekonomik giicler kadar sosyo-politik gii¢lerin de etkiledigini varsaymakta ve dagitim
kanallarim1 bu giiclerin etkilesiminden olusan sosyal bir sistem oldugunu ifade

etmektedir (Stern and Reve, 1980: 53). Bu giicler sunlardir:

1. Ig¢sel Ekonomi: Kanal igerisindeki ekonomik gii¢lerden olusmaktadir.
Ekonomik diizenlemeler, ticari iglem bigimleri.

2. lgsel Politika: Kanal icerisindeki sosyo-politik giicler. Gii¢/bagimlilik orani,
isbirligi ve catisma.

3. Dissal Ekonomi: Kanalin var oldugu yerdeki ekonomik ¢evre kosullart.

4. Dassal Politika: Kanalin var oldugu yerdeki digsal sosyo-politik sistem.

Bu teorinin ana amaci, catisma ve c¢atisma yonetim siireglerini, kurumsal
miibadele iligkilerinin i¢sel ve digsal belirleyicilerini ortaya koymaktir (Benson,
1975: 229-249; Stern and Reve, 1980: 52-64). Politik ekonomik teori; ekonomik
kaynaklarin tahsisi, yetki ve giic kavramlariyla ilgilenmekte olup i¢yapr kadar dis
cevreyi de incelemektedir. Politik ekonomik teorinin dagitim kanallarina ana katkisi,
hem ekonomik hem de sosyo-politik faktorleri birlestiren ikili bir yaklagima sahip
olmas1 ve ekonomik ve sosyo-politik faktorleri birbirlerinden ayn bir sekilde analiz
etmemesidir (Dabholkar et al., 1994: 130-145; Stern and Reve, 1980: 52-64). Dahasi
bu teorinin Onemi, icsel yapr ve dissal cevre kosullarinda, miibadele taraflari

arasindaki sosyo-ekonomik etkilesimleri tanimlama kapasitesinde yatmaktadir.

2.4.3.2. Kaynak Bagimlilig1 Teorisi

Kaynak bagimlilig1 teorisi, miibadele iliskisindeki gii¢ kaynaklar1 ve bagimlilik
durumlan iizerine odaklanmaktadir (Pandya and Dholakia, 1992: 19-41). Bircok
teoriysen bagimlilik ve giicii, organizasyonlar ve kisiler aras1 davraniglar agiklamada
temel kavramlar olarak gormektedirler (Andaleeb, 1996: 77-93; Morgan and Hunt,
1994: 20-38).
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Bir¢ok akademisyen, bir iligskinin tam olarak varolmasi i¢in, miibadele ortaklari
arasinda karsilikli bagimliligin varolmasi gerektigini belirtmektedir (Fournier, 1998:

343-373). Emerson (1962: 31-41) bagimlilig::

1. Her grubun 6diil ya da motivasyonlarinin, diger grup tarafindan algilanan
0diil ya da motivasyonlar iizerine bagimli oldugu,
2. Bu 06dil ya da motivasyonlarin bu iligki disinda elde edilebilir odiil ve

motivasyonlar1 gecmek zorunda oldugu kapsaminda tanimladi.

Kendi kendine yeterli olma yoksunluguyla elde edilen ve gelistirilen kaynaklar,
bagimliliga yol agar. Bir iliskideki bir grup, diger grup tarafindan ihtiya¢ duyulan ya
da istenilen kaynaklar1 kontrol ettiginde; kaynaklara ihtiyaci olan grup kontrol eden
gruba bagiml hale gelir (Andalleb, 1996; Dwyer et al.,1987: 11-27; Ganesan, 1994:
1-18; Wilson, 1995: 335-345). Bu durumda, bagiml taraf, ya kritik kaynaklarin
yeterli ve giivenli tedarikinin elde edilmesi ve korunmasi yoluyla kontrolii yeniden
elde etmeyi ya da kendi bagimliligin1 azaltacak yedek kaynaklar gelistirmek yoluyla
giic dengesini etkilemeyi umar (Andaleeb, 1992: 1-34; Arndt, 1983: 44-55). Gii¢
dengesi teorisi, bir tarafin Ozgiin varliklardaki yatiriminin, kontrolii elde etme
yetenegini zorlastirabilecegi ve kontroliin yatinmi elde eden tarafa transfer

olabilecegini gostermektedir (Heide and John, 1992: 32-44).

Kaynak bagimlilig1 teorisyenlerinin calismalari, degisim ortaklar1 arasindaki
bagimliliklarin ¢ok boyutlu faktorlerin bir fonksiyonu oldugunu gostermektedir.
Degisim ortaklan asagidaki durumlar gerceklestiginde, bir degisim ortagi digerine

bagimli hale gelir (Andaleeb, 1992: 1-34).

Bir degisimden elde ettikleri ¢iktilar daha 6nemli hale geldiginde
Bir ortak ile ticaretin biiyiikliigii ya da oran arttiginda

[s iliskisinde ¢ok az ortakla ¢alisildiginda

o »h o=

Potansiyel degisim ortaklarinin arastirilmasiin daha zor hale geldiginde

Sonu¢ olarak, kaynak bagimlilig1 teorisi, artan stratejik korunmasizlik
kosullarinda, artan bagimliligin tehlikelerine dikkatimizi ¢ekmektedir. Kaynak

bagimlilig1 teorisi, giivene dayali, koordineli davramislardan kaynaklanan uzun
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donemli degisim iliskisini aciklamada giicliikler yasamaktadir. Degisim ortaklari,
giic, etki ve kontrol yerine, birlikte calismaya, isbirligine ve koordinasyona
giivenebilirler. Morgan ve Hunt (1994: 22) “iliskide baghlik ve giivenin varliginin
iliski pazarlamasinin basarisinin merkezi” oldugunu ifade etmektedirler. Kanal
kavraminda, gii¢ ve catisma iizerine odaklanmak kanal iligkilerini anlamamizi
zorlagtirmaktadir. Ciinkii boylesi bir bakis acist saglikli bir iliskiden ¢ok hasta bir
iliskiye odaklanmaktir.

Tablo 2.2. simdiye kadar ele aldigimiz ekonomik, davramigsal ve hem
davramigsal hem de ekonomik 6geleri birlestiren teorilerin belirleyici ozellikleri

oOzetlenmektedir.

Tablo 2.2.: Dagitim Kanallarinda Kontrol Teorilerine iliskin Ozet Bilgi.

Ekonomik Teoriler Anahtar Analizin Temel Yap1
Varsayimlar Temeli Taslan
NeoKlasik Mikro Fiyat Mekanizmasiyla Toplam Arz Maliyetler, Gelir
Ekonomik Teori Yonetilen Rekabetci ve Talep Dagilimi, Pazar
Pazarlar, Kar ve Fayda Dengesi, Pazar Yapisi,
Maksimizasyonu, Tyi Kar, Nispi Fiyat,
Tammlanmus ve Istikrarl Fayda
Yapilar
Islemsel Maliyet Teorisi Simirlandirilmisg Bir Defalik Catigsma, Amag
Rasyonellik, Cevresel Miibadele Uyusmazligi,
Belirsizlik, Islemsel Islemleri Performans
Maliyetleri En Aza Belirsizligi, Islemsel
Indirgeyecek Ydnetim Maliyetler, Ozgiin
Tarzinin Varligi, Firsatgilik Yatirimlar
ve Cikarcilik
Iliskisel Sozlesme Teorisi ~ Simrlandirilmis Degisimin Uyum, Esneklik, Bilgi
Rasyonellik, Cevresel Asamalar1 Degisimi, Tki

Belirsizlik, Firsatcilik ve
Cikarcilik

Yénliiliik (Mutuality)',
Gii¢, Dayanisma

1-Bir sdzlesmenin iki taraf i¢inde baglayic1 olmasi
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Tablo 2.2.: Devam

Davramsgsal Teoriler

Sosyal Miibadele Teorisi Miibadele Ortaklar1 Tliskisel Adaptasyon, Mukayese
Arasinda Esitlik, Degisim Diizeyi (alternatiflerin),
Karsiliklilik (Recirocity)z, Isbirligi, Baglilik,
Cikarcilik Memnuniyet,

Benzerlik, Giiven

Esitlik Teorisi Karlarin Dagitiminda Miskisel Girdi, Cikt1, Rol
Adalet ve Diiriistliik, Degisim Beklentisi/Gerilimi,
Ekonomik Verimliligin Memnuniyet, Giiven
Nedenleri

Ekonomik/Davramnissal Teoriler

Politik Ekonomik Teori Kolektif Davramst ve lliskisel Yetki, Catigma,
Performansi Etkileyen Degisim Kontrol, Gii¢
Ekonomik ve Sosyo-politik
Giigler

Kaynak Bagimliligi Dogal Amag Catismast, Tliskisel Yetki, Catigma,

Teorisi Degisim Ortaklar1 Degisim Bagimlilik, Kargsilikli
Arasindaki Esitsizlik, Bagimlilik, Giig,

Cikarcilik, Artan Kontrol
ve Azalan Bagimlilik

Egilimi

Belirsizlik

2-Misilleme ya da karsilikli 6diin ilkesi de denilebilir. Bir tarafin bir 6diin vermesi durumunda kars1 tarafinda bir 6diinle ona

karsilik vermesi
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3. DAGITIM KANALLARINDA KANAL
UYELERININ ROL PERFORMANSI ve ROL
PERFORMANSINI ETKILEYEN ETMENLER

(Bagimhilik, Giiven ve (")zgiin Yatirimlar)

3.1. Kanal Uyesi Rol Performansi

Miisteriler ve araci kurumlar ile kurulan uzun dénemli iliskiler, isletmelerin
rekabet giiciinii ve pazar payini arttirmada 6nemli bir role sahiptir. Isletmelerin mal
ya da hizmetlerinin pazara sunulmasinda aracit kuruluglar (6rnegin; bayiler) ve
bunlarin faaliyetleri {iretici isletmenin performansimi belirleyen temel faktorler
arasinda yer almaktadir. Bu nedenle, dagitim kanallarinin yOnetiminde, araci
isletmelerin performanslarinin 6l¢iilmesi, degerlendirilmesi ve performans: etkileyen
faktorlerin belirlenmesi olduk¢a 6nemli bir sorun olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bir
organizasyonun amaglarmi ne 6l¢iide gergeklestirip gergeklestirmedigini tespit etmek
tizere yapilan genel anlamdaki performans Slgme ve degerlendirme ¢alismalarinda
yapilacak ilk islerden birisi organizasyonun hangi Olciit ve boyutlar acisindan
degerlendirilecegi ~ sorunudur.  Organizasyonel  performans  Olciim  ve
degerlendirilmesinde sekil 3.1.’de gosterilen yedi 6l¢iit veya boyut kullanilir (Aktan,
2003: 261; Akal, 2002: 7-8; Oztek, 2005: 20). Bu oOlciitler, performans ol¢iimii ve
degerlendirilmesinde yaygin olarak dikkate alinan boyutlardir. Dagitim kanallarinda
araci igletmelerin performanslarinin 6lgiilmesi ve degerlendirilmesi alaninda bugiine
kadar yapilmig olan calismalar; satislar, isbirligi, firmalar arasi yardim, toplam
satiglarin degeri, varliklar ve yatirnimlar iizerinden geri doniis oranlari, miisteri
hizmetleri ve pazar pay1 gibi performans Olciitlerine yogunlasmis olmakla beraber
(Frazier, 1983: 153-166; Frazier et al., 1989: 50-69; Gaski and Nevin, 1985: 130-
142; Heide and John, 1988: 20-35; Noordewier et al., 1990: 80-93), performans
Olciitlerinin teorik bir mantifa dayanmaksizin ele alinmasi bir takim degiskenlerin
gozden kacmasina ya da ilgisiz hale doniismesine neden olabilmekte ve aract
performansinin ampirik olarak incelenmesini giiclestirmektedir (Kumar et al., 1992:

238-253).
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KALITE KARLILIK

- - e Insan Kalitesi e Ozsermaye Karlilig
MEﬁE%ﬁ?{IETi e Sistem Kalitesi o Aktif Karlihg
. Mal ve Hizmet Kalitesi . Satis Karlilig

MALIYET
e Isgiicii Maliyeti
. Malzeme Maliyeti
J Toplam Maliyet

VERIMLILIK
e Isgiicii Verimliligi
U Sermaye
Verimliligi

PERFORMANS
KRITERLERI

YENILIK
CALISANLARIN e Alinan Patent Sayist
MEMNUNIYETI e Uriin Yasam Siireci
Sekil 3.1.: Genel Anlamda Organizasyonel Performans Olctim ve

Degerlendirilmesinde Kullanilan Kriterler.

Bir kanal {iiyesi olarak bayilerin rol performanslarini ve rol performans
Olciitlerini belirlemeye ve degerlendirmeye yonelik bir calisma, teorik bir mantiga
dayandirilmak durumundadir. Bu teorik mantik, bayi rol performans ve olg¢iitlerinin
tiretici isletme bakis agisiyla belirlenmesi yoniinde olmalidir. Dagitim kanallarinda
iki firma bir miibadele iliskisi baslattiginda, her biri digeri i¢in belirli gérevleri yerine
getirmeye ve belirli sorumluluklar iistlenmeye karar vermis; ayrica kendileri ve
miisterileri arasindaki bilgi, hizmet ve iriinlerin degisimine yardim etmek iizere
uzlagmis olacaklardir (Frazier, 1983: 158-166). Dolayisiyla, dagitim kanalinda yer
alan bayilerin performanslari ve bu performanslar1 belirlemeye (derecelendirmeye)
yonelik Olciitler iiretici orgiitsel etkililik ol¢iitleri arasindadir (Kumar et al., 1992:
238-253). Bu tiir miibadele iliskilerindeki her bir firmanin kanal iiyesi olarak
sorumluluklarimi ve yiikiimliiliiklerini (roliinii) nasil gergeklestirdigine iliskin olan rol
performans1 kavrami, biiyiik ol¢iide bu iliskideki hem gergeklesen, hem algilanan
hem de ulagilan ¢iktilarla tanimlanacaktir (Frazier, 1983: 158-166). Rol performansi
kavraminin bu 6zelligi, onu performans kavramindan farklilastirmaktadir. Ciinkii
isletmeyi amagclarina tagiyan planlanmis bir etkinligin sonuglarmin nitel ve nicel
olarak tamimlanmasi1 seklinde ifade edilen performans kavrami, belirli bir zaman
dilimi sonucunda isletmenin olusturdugu ¢iktilara odaklanmaktadir (Oztek, 2005:

19). Ayrica bu c¢iktilar, isletmenin amaglarinin gerceklestirilmesi icin gosterilen tiim
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cabalar1 degerlendirmek iizere ele alinirlar. Oysaki rol performansi, isletmenin iginde
bulundugu dagitim kanalimin bir iiyesi olarak yapmasi gereken gorevlere yonelik

gergeklestirdigi cabalarin degerlendirilmesine odaklanmaktadir.

Isleri dogru zamanda dogru kalite ile yapma olarak tanimlayabilecegimiz
etkililik, kavraminin 6l¢iimii ile ilgili orgiit bilimciler arasinda genel bir uzlagmanin
olmadig1 soylenebilir (Sterrs, 1974; Cameron, 1986). Etkililik kavrami ulasilacak
cikti hedefi, yeni bir performans standardinin basarilmasi veya biitiin kisitlamalar
kaldirildiginda olanakl olan ideal potansiyeli icermektedir. Ger¢eklesmesi miimkiin
olana kiyasla gerceklesen seklinde de ifade edilebilen orgiitsel etkililigin 6l¢iimiinde
kullanilacak baslica degiskenler tablo 3.1.’de yer almaktadir (Campbell, 1977: 36—
41).

Tablo 3.1.: Baslica Orgiitsel Etkililik Degiskenleri

Toplam Etkililik Motivasyon Yoneticinin Teknik Becerisi
Uretkenlik Moral Iletisim

Verimlilik Denetim Hazirlikli Olma

Kar Catisma Insan Kaynaklarinin Degeri

Kalite Esneklik Egitim ve Gelistirmeye Onem Verme
[s Kazalart Orgiitsel Amaglar Basariya Onem Verme

Biiylime Personel Devir Orani Yoneticinin Sosyal Becerileri
Devamsizlik Rol ve Norm Uygunlugu Isten Saglanan Doyum

Orgiitsel  etkililigi, kapsamli bir sekilde anlayabilmek igin etkililik
degiskenlerini tanimlamak, degiskenler arasindaki iliskileri belirlemek ve bu
degiskenleri biitiinciil bir ¢erceve icinde birlestirmek gereklidir. Quinn ve Rohrbaugh
(1983: 363-387) calismalarinda bdyle bir biitiinleyici cerceve ortaya koymuslardir.
Bayi rol performansi kavramini daha iyi anlayabilmek icin Quinn ve Rohrbaugh
(1983: 363-387) tarafindan gelistirilen 4 ayr orgiitsel etkililik yaklagimini irdelemek
gerekmektedir. S6z konusu dort ayr etkililik yaklasimi; (1) Rasyonel Amag¢ Modeli,
(2) Insan Iliskileri Modeli, (3) icsel Siire¢ Modeli ve (4) A¢ik Sistem Modeli.

Rasyonel amag¢ modeli; verimlilik, kar ve iiretkenlik amagclar giitmektedir.
Rasyonel ama¢ modelinin dagitim kanallarina uygulanmasi ile bayi isletmenin

performansi, ona mal tedarik eden firmanin amaglarinin etkinliine ve verimliligine
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olan katkisiyla degerlendirilmektedir. Bu amaclar genel olarak; iiretici firmanin
karina ve satiglarina yaptigt katkidir. Ancak bayiinin satis performansinin
degerlendirmesi sadece fiili satiglarla degil rekabetin boyutu ve bdlgenin satig

potansiyeliyle de birlikte degerlendirilmelidir (Kumar et al., 1992: 238-253).

Insan iliskileri modeli, organizasyonlardan olusan aglar1 (networkleri) sadece
rasyonel amag¢ modeli tarafindan kabul edilen, ¢ikti tabanlh kurumlar dizisi olmaktan
cok daha fazlasi olarak algilamakta ve bireysel ¢ikarlarindan ¢cok daha fazla bagliliga
ve sorumluluga sahip katilimcilarin bulundugu yapilar olarak gérmektedir.
Katilimcilar arasinda memnuniyet, baglilik, giiven ve moralin artmasi orgiitsel
katilimin gelistirilmesine olanak saglayan bir atmosferin yaratilmasina yol agacaktir.
Cummings (1977), bir organizasyonun, kendi katilimcilarinin amaclarint memnun
etmedeki giicliyle etkili olabilecegini ifade etmistir. Bu diisiinceden hareketle
tireticiler, bayi firmalarina ve onlarin katilimcilarina, yani insan kaynaklarina
odaklanmalidirlar. Insan iliskileri modeline gore, iireticiler bayilerinin insan
kaynaklarmin yetenekleriyle ilgilenmelidirler. Satici yetenegi; iiretici i¢in bayi
isletmenin insan kaynaklarinin kiymeti ya da degeri olarak kavramlastirilmakta olup;
tiretici bakis agisindan satici yetenegi, bayi isletmenin deneyimi ve bayi firmanin
yoneticilerinin yonetimsel, denetimsel ve stratejik yetenekleri ve tecriibelerine ilave
olarak, bayi isletmenin satig elemanlarinin tiretici firmanin iiriin kategorisinde sahip

olduklar iiriin bilgisini de kapsamaktadir (Kumar et al., 1992: 238-253).

Icsel siirec modeli, organizasyonlart bir sistem olarak incelemekte ve
birbirlerine bagimli bolimlerin bir birlesimi olarak algilamaktadir. Quinn ve
Rohrbaugh (1983: 363-387), i¢sel siire¢ modelinin tanimlanmasinda orgiitsel amaglar
olarak stabilite (duraganlik) ve kontrolii ele almaktadir. Uretici firmalar icin bayi
firmalanyla iligkilerinde, stabilite ve kontrolii gerceklestirmeleri zordur. Ciinkii bayi
firmalar ¢ok farkli amaclara sahiptiler ve arzulanmayan davranis ile faaliyetlerini
siirdirme egiliminde olabilirler. Ayrica bayiler baska iireticilerin de {iriinlerini
satabilmektedirler. I¢sel siirec modelinin uygulanmasinda stabilite ve kontroliin elde
edilebilmesi icin, {iiretici firmalar mutlaka satici itaatini ve satic1 sadakatini
kazanmaya cabalamalidirlar. Satici sadakati, bayi isletmenin iireticisine olan baglilig
ve motivasyonu olarak kavramlastirlir ve bayi isletmenin {iretici firmayla

iliskilerinde onun tarafinda olup onun amaglarimi gergeklestirmeye olan yatkinligi
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olarak da tanmimlanmaktadir. Satici itaati ise, iiretici firmanin kanal politika ve
programlarina bayiinin gosterdigi uyum olarak tanimlanmakta olup, bu politika ve
programlar bayi isletmeleri koordine etmek igin gelistirilirler ve bu sayede bayi
firmalarm iiretici isletmelerin amaglar1 dogrultusunda calismalar1 saglanir (Kumar et

al., 1992: 238-253).

Son olarak acik sistem modeline gore organizasyon hayatta kalmak igin
cevresini aktif sekilde yonetmeye (Pfeffer and Salancik, 1978), etkilemeye, kendileri
ve eylemlerinin cevre tarafindan kabul edilebilirligini yaratmaya c¢alismalidirlar.
Acik sistem modelinde, iiretici agisindan bayi isletme performansi su ii¢ yoniiyle
degerlendirilmektedir: (1) Biiylimeye Katki; iiretici i¢in bayi isletme tarafindan
yaratilan satislardaki artis olarak kavramlastirilmaktadir. (2) Miisteri Memnuniyeti;
liretici  igletmenin miisteri i¢cin sagladigr hizmetin kalitesi ve diizeyi olarak
degerlendirilir. Bir {iretici i¢in miisteri memnuniyetinin izlenmesi onemlidir. Ciinkii
titketiciler bir markay1 satin aldiklarinda iiretici ve satici arasindaki farki gbzetmezler
satin aldiklar1 markaya iliskin yasadiklar1 herhangi bir problemi her ikisine de
atfederler. (3) Satict Adaptasyonu; bayi isletmenin {iiretici firmanin {iriinlerini
pazarlamasi sirasinda yasanan g¢evresel degisimlere uygun olarak standart eylem
prosediirlerinde degisim yapabilme yetenedi olarak kavramlastirilmaktadir. Uretici
bakis acisindan satict1 adaptasyonu, bayi isletmenin {iiretici firmanin driinlerini
pazarlamasi sirasinda kendi satis bolgesinde yasanan degisimlere yanit verecek
yenilikler yaratma ve uygulama cabalar ya da girisimleri olarak da tanimlanmaktadir

(Kumar et al., 1992: 238-253).

3.2. Rol Performansim Etkileyen Etmenler

3.2.1. Bagimhhk

Karsilikli bagimlilik cesitli sosyal bilim disiplinleri igerisinde kavramsal bir
bicimde tamimlanmis ve arastirilmistir. Preffer ve Salancik (1978: 40), karsilikli
bagimliligin herhangi birinin, bir faaliyeti gergceklestirmesi ya da bu faaliyet sonucu
arzu edilen ciktilar1 elde edebilmesi icin gerekli olan tiim kosullarin biitiiniiyle

kendisi tarafindan kontrol edilemedigi zaman ortaya ¢iktigimi ifade etmislerdir.
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Firmalar arasi iligkilerde bagimlilik, amaclara ulasmak i¢in taraflarin mevcut is
iliskisini koruma (Frazier, 1983: 158-166) ve bir kanal iiyesinin amaglarina ulasmak
icin ortag ile olan is iligskisini devam ettirme ihtiyacit olarak tanimlanmaktadir
(Kumar et al., 1995: 348-356; Beier and Stern, 1969; Frazier, 1983: 158-166). Genel
olarak kanal iiyeleri, karsilikli ¢ikarlarnn devam ettigi siirece birbirleri ile olan
iligkilerini devam ettirme ihtiyaci ve c¢abas1 icerisinde olacaklardir. Bu
tanimlamalardan firmalarin amaclarin1 gerceklestirmek icin gerekli olan; ancak
kontrolleri disindaki kaynaklar1 elde etmek icin yaptiklar1 degisimlerin bir sonucu

olarak birbirlerine bagimli firmalar haline doniistiiklerini soyleyebilir.

Emerson (1962: 31-41), bir firmanin ortak is yaptig1 baska bir firmaya olan

bagimlilig1 asagida yazili iki temel faktor tarafindan belirlenmektedir:

1. Is iliskisi sayesinde kars1 taraftan elde edilen toplam ekonomik deger ki bu
“ekonomik oOnem’ olarak ifade edilmektedir. Kanal iiyelerinin karsilikli
birbirlerine verdikleri 6nem derecesi bagimlilig: etkilemektedir. Eger ortaklardan
biri, digerinin kendisinin gelecekteki performansi, basarist v.b. durumlar icin
Oonemli oldugunu diisiiniiyorsa, bagimlilik derecesi o Ol¢iide fazla olacaktir

(Ganesan, 1994: 1-18).

2. Kars1 firmanin ve ondan elde edilen ekonomik degerin ikame edilebilme
zorlugudur ki bu da “yerine konulabilirlik” olarak ifade edilmektedir. Yani
mevcut kanal ortaklarinin yerine konulabilecek alternatif ortaklari bulmada ana

firma ya da bayiinin karsilagabilecegi zorluklardir (Heide ve John, 1988: 20-35).

Ikili bir iliskide karsilikli bagimlilk yapisi, her bir firmanin bagimhlig,
firmalarin  toplam bagimlhiliklarimin = biiyiikliigii ve firmalar arast  karsilikli
bagimliligin asimetrisinden olugmaktadir (Kumar et al., 1995: 349). Toplam
bagimlilik, her iki firmanin bagimliliklarinin toplamidir. Bagimlilik asimetrisi, bir
firmanin degisim ortagina olan bagimlilig: ile degisim ortaginin bu firmaya olan
bagimlhilig arasindaki farktir (Emerson, 1962: 31-41; Lawler and Bacharach, 1987:
446-462). Bu fark, daha bagimh firmanin nispi (oransal) bagimlilig1 (Anderson and
Narus, 1990: 42-58) ya da daha az bagimli ortagin nispi giicii (Emerson, 1962: 31-
41; Frazier and Rody, 1991: 52-69; Lawler and Bacharach, 1987: 446-462) olarak da
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ifade edilmektedir. Simetrik bagimlilik, firma ve degisim ortaginin birbirlerine karsi

esit diizeyde bir bagimliliklart oldugu zaman ortaya ¢ikmaktadir.

Bagimlilik diizeyini belirleyen énemli unsurlardan biri, taraflar arasindaki giic
dengesidir. Bagimlilik ile gii¢ arasinda ters yonli bir iliski oldugu bilinmektedir
(Pfeffer ve Salancik, 1978). Gii¢; karsi tarafin davranig ve karar degiskenlerini
etkileme yetenegi olarak kavramlagtirillir ve taraflardan birinin kritik kaynaklara
sahip olmasi ve alternatif kaynaklarin kontroliinii elinde bulundurmasi ile ortaya
ciktifi ifade edilmektedir (Hallen et al., 1991: 29-37). Firmalarin bayilere karsi

bagimlilig: arttik¢a giicii azalacak, tersi durumda artacaktir.

Dagiim kanallarinda bagimlilik kritik bir faktordiir. Ciinkii  dagitim
kanallarinda yer olan birimler iiriinlerin nihai tiiketiciye ulastirilmasinda birbirlerine

muhta¢ durumdadirlar. Bu da kanal {iyeleri arasinda etkin bagimlilig1 gerektirir.
3.2.1.1. Bagimhlik ve Giic iliskisi

Gii¢, dagitim kanali arastirmalarinda yanlis anlasilan bir kavramdir. Bu yanhs
anlasilmanin nedeni hem kavramsal hem de yonetsel anlamda giic, iletisim ve
kontrol kavramlarin birbirlerinin yerine kullanilmasimdan kaynaklanmaktadir. iliski
pazarlamasin1 benimseyen ¢ogu arastirmaci giicii, kanal iliskisi tizerine negatif bir
etkiye sahip olmasi nedeni ile elestirmektedir. Morgan ve Hunt (1994: 20-38)
calismalarinda, giic kavramu ile bir kanal iliskisinin, hasta ve fonksiyonel olmayan
bir iligki oldugunu, giiven ve baghlik kavramlar ile de saglikli ve fonksiyonel bir
iliski oldugunu ifade etmislerdir. Kanal arastirmalarindaki su anki egilim, giic
teriminin kullanimindan ka¢inmak, onun yerine “yerine konulabilirlik, bagimlilik ya
da karsilikli bagimlhiligin biiyiikliigii ve asimetrisi” terimleri {izerine odaklanmak
yoniindedir (Frazier, 1999: 227). Sadece karsilikli bagimlilik asimetrisi yiiksek

oldugunda, (daha az bagimli firma icin) gii¢ bir avantaj haline gelebilir.

Gii¢; bir kanal iiyesinin, dagitim kanalinin farkli bir diizeyinde bulunan
bagimsiz bir kanal {iyesinin pazarlama stratejilerini etkileme ve kontrol etme

yetenegidir. Kanalda yiiksek giice sahip bir kanal iiyesi, bir baska kanal iiyesinin



37

davranmiglarin1  degistirebilir ya da bir baska kanal iiyesinin normal alarak

gerceklestiremeyecegi bir eylemi gerceklestirmesine neden olabilir.

Kanaldaki giiciin varligt bir kanal iiyesinin bir diger kanal {iyesine
bagimliligina dayalidir. Kanaldaki bagimlilik, bir kanal iiyesinin eylemlerinin bir
bagka kanal iiyesi iizerinde giiclii bir etkiye sahip olmasidir. Ornegin, kanal
tiyelerinin satiglar, kanal destegi, fiziksel dagitim, iiriin degisikligi ve satis sonrasi
hizmet ve risk alma gibi kanal eylemlerinde, birbirlerine itimat etmesidir. Kanal
arastirmacilan giiciin tersi olarak kanal bagimliligin1 tammmlamaktadir. Bu nedenle, B

A’ya bagimliysa, A B’ nin iizerinde yiiksek diizeyde bir giice sahiptir.

Ikili bir kanal iliskisinde bir firmanin giicii, diger firmanin inanglar1, tutumlar:
ve davraniglar1 lizerine olan potansiyel etkisidir. Bu potansiyel etki diger firmanin
bagimliliginmi olusturmaktadir (Frazier, 1983: 158-166). Ikili bir kanal iliskisinde her
firma bagimhligin yiiksek bir diizeyine sahip oldugunda karsilikli bagimliligin
biiyiikliigii ve simetrisi de yiiksek olacaktir. Boyle bir durumda her firma yiiksek
diizeyde bir giice sahip olacak ve firmalar arasindaki bu iligki olduk¢a kuvvetli
olacaktir. Boyle bir iliskiyle yiiksek ortaklasa gii¢ igerisinde bulunan kanal
ortaklarinin ilgileri, dikkatleri ve destekleri sayesinde iiyeler arasinda giiven, baglilik
ve iliskisel davraniglarin olusumunu destekleyecektir (Gundlach and Cadotte, 1994:
516-532; Kumar et al., 1995: 348-356; Lusch and Brown, 1996: 29-38; Frazier,
1999: 227).

Ikili bir kanal iliskisinde, her firma bagimliligin diisiik bir diizeyine sahip
oldugunda karsilikli bagimliligin biiytikliigii de diisiik olacaktir. Her firma diisiik
giice sahip olacaktir. Bu iliski, bagimlilik diizeyi simetrik olmasina ragmen kargilikli
bagimlilik biiyiikliigiiniin diisiik olmas1 nedeniyle zayif bir iligki olacaktir. Boyle bir
durumda, firmalarin birbirlerine verdigi destek ve dikkatin biiyiikliigii oldukca diisiik
olabilecektir. Diisiik simetriye sahip bir iliskinin bu dogal yapisi her bir firma
tarafindan kabul edildigi siirece firmalar daha problemsiz bir sekilde rahatca
calisacaklardir. Ancak firmalardan herhangi biri, gercek¢i olmayan talepler
yaratmaya baslarsa, boylesi iliskiler fonksiyonel olmayan iliskiler haline doniisiir.

Bunun nedeni ise karsilikli bagimliligin yoksunlugudur (Frazier, 1999: 227).
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Ikili bir kanal iliskisinde bir firma, bu iliskiye yiiksek derecede bagimli
oldugunda ve diger firma diisiik bagimliliga sahip oldugunda karsilikli bagimlilik
asimetrisi yiiksek olacaktir. Boylesi bir iligkide ¢ikarlar sapacak, diisiik bagimliliga
dayali gii¢ avantajina sahip firma diger firmaya kars1 daha bencil ve baskici bir
sekilde davranabilecektir (Anderson and Weitz, 1989: 310-323; 1992: 18-34; Heide,
1994: 71-85). Ayrica, kanalin gittikge asimetrik hale gelmesi, kanal tiyelerini
birbirinden uzaklastiracaktir. Bagimlilik igerisindeki asimetrikligin artmasi, daha
giicli olan firmanin firsat¢1 davramislarini, giic kullammim ve cezalandirict
eylemlerden alikoyan yapisal engelleri azaltacaktir. Ancak bu alanda yapilmig
caligmalardan elde edilen bazi sonuglar, bir kanal sisteminde uzun donemli
isbirliginin 6nemli oldugu ve diiriistliik normlarinin var oldugu, kanallarda giic
avantajli firmalarin kendi c¢ikarlarim maksimize etmeye yonelik zorlayici
birlikteliklerden daha ¢ok giiclii ve iiretken iliskiler gelistirmeye ¢alisacaklarimi da
vurgulamaktadir (Frazier and Summer, 1986: 169-176; Ganesan, 1993: 183-203;
Kumar et al., 1995: 348-356).

3.2.1.2. Bagimhlik ve Ozgiin Yatirimlar

Ozgiin varliklar, bir degisim iliskisi i¢in yiiksek derecede Ozellestirilmis ve
diger degisim iliskilerinde degerinde bir kayip olmaksizin kullamilmayacak

varliklardir (Williamsan, 1981).

Ozgiin varliklar yatirim yapan taraf igin degisim zorluklar1 yaratmaktadir
(Heide and John, 1988: 20-35). Ozgiin varliklar, yiiksek doniisiim maliyetleri
nedeniyle bir baska degisim ortagma donme tehlikesini engelleyici bir rol
oynayabilmektedirler (Ganesan, 1994: 1-18). Dahasi, bagimliligin bityiikliigii, 6zgiin

varliklarin biiyiikliiglintin bir fonksiyonu olabilmektedir.

Ozgiin varliklara yatirnm yapan taraf, bir anlamda aslinda kendisi icin cikis
bariyerleri yaratmaktadir. Bu nedenle, alicinin yapmis oldugu 6zgiin yatirimlar,
saticiya olan bagimlhiligini arttiracak; ancak saticiya iliskin bagimlilik algilamalarim

azaltacaktir.
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3.2.2. Giiven

[liski pazarlamasinin artan 6nemi, giiclii iliskilerin gelistirilmesinde giivenin
roliine olan ilgiyi arttirmaktadir (Sirdeshmukh et al., 2002: 15-37). Spekman (1988:
79), giiveninin uzun dénemli iligkilerin temeli, kose tasi oldugunu belirtmektedir.
Bircok kavramsal (Gundlach and Murphy, 1993: 35-46; Nooteboom et al., 1997:
308-338) ve ampirik (Garbarino and Johnson, 1999: 70-87) calisma giiveni iliskisel
bagliligin anahtar belirleyicisi olarak varsaymaktadir. Urban ve arkadaslari (2000:
39-48), giiveni, giiclii miisteri iliskileri ve siirdiiriilebilir bir pazar pay:1 elde etmek

icin temel bir element olarak gormektedirler.

Giiven, kanal iiyeleri arasindaki iliskinin gelistirilmesi ve devaminin
saglanabilmesi icin kritik bir faktdr olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Moorman ve
arkadaslann  (1993: 82), iki taraf arasindaki giiveni; taraflarin birbirlerinin
diriistliigiine, dogruluguna, ticari ahlaklarina ve dolayisi ile bilerek birbirlerine zarar
vermeyeceklerine olan inanglarindan gelen risk alma egilimi olarak tanimlamislardir.
Morgan ve Hunt (1994: 23) ise giiveni, bir grubun diger grubun dogruluguna ve
diiriistliigline inanmasi olarak tanimlamislar ve iligkilerde karsilikli olarak risk alma

egilimini, giiven unsurunun dogal bir sonucu olarak gérmiislerdir.

Giiven, bir degisim ortaginin dogruluk ve iyi niyetine itimat etme istekliligidir
(Ganesan, 1994: 1-18). Bu tanim, giivenin iki boyutunu yansitmaktadir. Birincisi,
degisim ortaginin giivenilirligi ki bu isin etkili yapilmasi ve giivenin olugmasi igin
gerekli olan uzmanligin varligina inanma derecesidir. Degisim ortaginin giivenilirligi
ve uzmanligl iizerine kurulu olan giivenin bu boyutu, degisim ortaginin soziine ve
yazili beyanina giivenmeyi gerektirir. Ikincisi, degisim ortagimin yardimseverligidir
ki bu degisim ortaginin, kosullar degistiginde ya da karar alma sirasinda karsi tarafin
cikarlarim dikkate alma istekliligidir. Yardimseverlik, kendi ¢ikarlariyla birlikte
ortaginin da ¢ikarlarin1 6n planda tutmayi gerektirir. Bunu gergeklestiren firmalar,
sadece kendi refahim1 diisiinen firmalardan daha giivenilir bir konum elde

edeceklerdir.
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Giivenilirlik ve yardimseverlik, giivenin olusmasindaki gereklerdir.
Giivenilirlik, is iliskilerini etkin sekilde yiiriitebilmek i¢in ticari ortagin, uzman ve
diiriist olduguna dair inanci ifade etmektedir. Yardimseverlik ise, bir ortagin digerine
kars1 iyi niyet ve giidiilerle yaklagmasi, onun c¢ikarlarin1 gbzetmesi olarak
tanimlanmaktadir (Siguaw et al., 1998: 101). Giivenin var olabilmesi, dogruluk ve
diiriistliigiin yan1 sira bir kanal iiyesinin, ortaginin kendi c¢ikarlarim gozettiginden ve
eylemlerinde de kendisini diisiindiigiinden emin olmasidir. Bu durumlar giivenin

olusturulmasinda 6nemli unsurlardir.

[liskinin uzun soluklu olabilmesi ve taraflarin karsilikl1 ¢ikarlar1 dogrultusunda

faaliyet gosterebilmeleri icin, karsilikli giivenin olugsmus olmasi gerekmektedir.
3.2.2.1. Giiven ve Iliski Siiresi

Kanal ortagina iliskin deneyim, giiveni dogurmaktadir (Ganesan, 1994: 1-18).
Birgok aragtirmaci, giivenin zamanla saglandigi ve gelistigi konusunda hemfikirdir
(Dwyer et al., 1987: 11-27; Ganesan, 1994: 1-18). Kritik donemlerde taraflar
birbirlerini daha 1iyi anlayacaklar ve kisisel 0zelliklerini daha yakindan
taniyacaklardir. Bunun sonucu olarak iligkide gecen siirenin, giiveni arttirici bir rol

tistlenmesi beklenmelidir.
3.2.2.2. Giiven ve Ozgiin Yatirnmlar

Ozgiin yatinmlar, mevcut iliskiye giivenilecegine iliskin somut kanitlar
sunmaktadir. Bu, iligskinin istenildigini ve taraflarin fedakarlik yapmaya goniillii
oldugunu gostermektedir. Ureticinin 6zgiin yatinmlarma iliskin perakendeci
algilamalar, iiretici firmanin giivenir olduguna iliskin bir isaret vermektedir. Uretici
Ozglin yatirimlari; {iretici firmanin insana, dayanikli varliklara ve siireglere yaptigi
yatirimlar1 icermektedir. Ornegin, perakendecinin satis personelinin egitilmesi, satis
sunumlarinin  gelistirilmesi, envanter kontrolii icin elektronik baglantilarin
saglanmast ve yeni {Uriinlere iliskin bilgilerin aktarilmasi ve sunulmasi gibi
yatirrmlardir. Bu yatirimlar, bu iliski icin giiclii baghiliklar1 ifade etmektedir. Eger

iliski sona ererse, yatirim yapan taraflar acisindan ciddi ekonomik kayiplar meydana
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gelecektir. Uretici 6zgiin yatirrmlarina iliskin perakendeci algilamalarinin artmast,
giivenin hem giivenilirlik boyutuna hem de yardimseverlik boyutuna katkida

bulunacaktir.
3.2.2. Ozgiin Yatirnmlar

Ozgiin yatirimlar, mevcut is iliskisini desteklemek icin gerekli olan, bu iliskiye
ozel, fiziksel ve beseri kaynaklardir. Mevcut is iliskisi sona erdirildigi zaman bu
yatirimlarin baska alanlarda ve bagka ortaklarca kullanilmast miimkiin olmayacaktir

(Heide ve John, 1988: 20-35).

Ozgiin varliklar, odak degisim iliskisi disinda, az degeri olan ya da higbir
degeri olmayan varliklardir (Lohtia et al., 1994: 265; Williamson, 1985: 55). Ozgiin
varliklar, degisim iligkine Ozgii egitim ve tecriibeler kadar ara¢ ve tesisleri de
icerebilmektedir (Anderson and Weitz, 1986: 3-20). Isletmeler, belirli bir iliskiye
ozgli fiziksel varliklar kadar (6rn. mobilyalar, demirbaglar, tabelalar, vs.) soyut
varliklara da (6rn. bilgi sistemleri, rezervasyon sistemleri, yonetim siirecleri vs.)

yatirnm yapmaktadirlar.

Isletmeler, en az ii¢ sebep icin 6zgiin varliklara yatirim yaparlar (Brown et al.,
2000: 51-65). Birinci sebep, 0zgiin varliklar genel varliklardan daha etkin ve
verimlidir. Ornegin, oteller hem fiziksel hem de beseri 6zgiin varliklara yaptiklari
yatirnmla, genel varliklarin kullamilmasiyla yaratacaklari talepten daha biiylik bir
talebi, daha kiigiik bir maliyetle yaratabilirler. ikinci sebep; firmalar kendi ticaret
iligkilerine uyumlu amaclara isaret eden Ozgiin varliklara yatinm yapmaya
yonelmektedirler (Mishra et al., 1998: 277-295). Firmalar mevcut iligkilerinin
devamliligin1 saglayacak kaynaklara yatinm yapma davramisi igerisindedirler.
Boylelikle  ticari  ortaklar  arasinda  iligkinin  siirece§ine,  catismalarin
¢Oziimlenecegine, her iki tarafin sozlesme normlarim1 yerine getirecegine ve
isbirliginin siirecegine iliskin inanglar gelisecektir (Buchanan, 1992: 67). Ugiincii
sebep, Ozgiin varliklar etkinlik ve verimlilik sebeplerinin Gtesinde degisimin bir

kosulu olarak vardirlar.
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Bu tiir yatirimlar sonucunda, mevcut kanal iligskisinden ayrilma maliyeti

yiikselmekte ve sonug olarak ortaklarin birbirlerine olan bagimliliklart artmaktadir.

Bu tiir yatinmlar sonucunda, degis/tokus maliyetleri ortaya ¢ikmakta,
iliskilerde, ortaklarin birbirlerine olan baglilik dereceleri artirmakta ve bu da giiven
duygusunun gelismesine yardimci olmaktadir. Ayrica bu tiir yatirimlar, ortaklarin
gelirlerinde artisa, maliyetlerde azalmaya sebep olmakta ve bagimlilig

arttirmaktadir.

Kanal iligkilerinde 0Ozgiin yatinmlar, yatirimi yapan taraf igin degisik
problemler yaratabilir. Perakendecinin 6zgiin yatirimlari, dreticiye bagimlilig
arttinirken, {iireticinin perakendeci iizerindeki bagimlilik algilamalarimi azaltir. Tersi
durumda, yani, iireticinin 0zgiin yatirimlari, perakendeciye bagimliligi arttirirken,

perakendecinin iiretici tizerine bagimlilik algilamalarim azaltir.

Ozgiin yatinmlar sadece bir alici-satici iligkisini destekleyen, ikame
edilemeyen yatinmlardir (Williamson, 1985: 55). Bu yatinmlar somut (iiretim
yerleri, 6zel ara¢ gecler) ya da soyut olabilir (zimni bilgi, 6zel bir teknoloji ya da
yetenek). Ozgiin yatinmlarin ikame edilememesi, onlarin baska iligkilere
aktaritlamamasi anlamina gelmekte ve bunun sonucu olarak da iliskinin bitirilmesi
durumunda degerlerini kaybetmelerine sebep olmaktadir. Bu yatinmlar, elde edilmis
stratejik c¢iktilarin 6nemli bir kismidir; ¢iinkii bu yatinimlar, koordinasyondaki
etkinligin belirtileridir (Williamson, 1981: 548-577) ve iliskinin siirdiiriilmesinde
onemli bir yere sahiptir. Ozgiin yatinmlar, degisim iligkisinin siirdiiriilmesi
beklentisine katkida bulunmaktadir. Ayrica 6zgiin yatirimlar, iliskideki firsatgi
davraniglarin minimize edilmesini saglayarak, bu iliski icin giivenilir bagliliklarin
olusmasina katkida bulunurlar (Anderson and Weitz, 1992: 18-34; Williamson, 1985:
55).
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4. ARASTIRMANIN KONUSU VE METODU

Bu boliimde, calismanin temelini teskil eden kavramsal model, degiskenlerin
bu modele gore ongoriilen iliskilerini destekleyen literatiir calismalar1 ve bunlarin
sonucunda one siiriilen hipotezler yer almaktadir. Bunun yani sira, arastirmada ele
alman degiskenlerin oOl¢iilmesi amaciyla kullanilan Olgekler ve bu oSlgeklerin
giivenilirliklerini degerlendirmek i¢in yapilan ©On arastirma hakkinda gerekli
aciklamalar yapilmakta, arastirma Orneklemi ve veri toplama siireci de

aciklanmaktadir.
4.1. Arastirmanin Amaci

Arastirmanin giris bolimiinde de belirtildigi gibi bu arastirmanin Oncelikli
amaci dagitim kanallarinda yer alan bayilerin rol performanslarin1 degerlendiren bir
Olcek gelistirmektir. Daha sonra ikinci olarak da karsilikli bagimliligin bityiikliigii,
giiven ve 0zgiin yatirim kavramlarinin bayi rol performans: iizerine ayr1 ayr1 ve

birlikte etkisini arastirmaktir.
4.2. Kavramsal Modelin Gelistirilmesi

Bayi rol performansini etkileyen faktorler olarak; karsilikli bagimliligin
biiyiikliigii, giiven ve 6zgiin yatirnmlar inceleyecek olan ana hipotezlerimiz ve alt

hipotezlerimizden olusan kavramsal model sekil 4.1.‘de gosterilmektedir.



KARSILIKLI BAGIMLILIGIN
BUYUKLUGU >
e Bayi Bagimlihig
e Uretici Bagimlihigina Iliskin Bayi
Algilamalar
GUVEN
¢ Ureticinin Diiriistliigiine Giiven >
¢ Ureticinin Yardimseverligine Giiven
URETICi OZGUN YATIRIMLARINA A >
ILISKIN BAYi ALGILAMALARI |
p— —_— —_— _— I
BAYi OZGUN YATIRIMLARI >

BAYI ROL PERFORMANSI

e Satiglara Katki

e Kara Katki

e Satic1 Yetenegi

e Satici [taati

e Satict Sadakati

e Satict Adaptasyonu
e Biiyiimeye Katki

e Miisteri Memnuniyeti

Dogrudan Etki Ilmlastiric: Etki

Sekil 4.1.: Arastirmanin Kavramsal Modeli

1

KONTROL DEGIiSKENLERIi
e  Sektor Tecriibesi
e {liski Siiresi
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4.3. Arastirmanin Hipotezleri

Yiiksek
URETICI BASKIN YUKSEK SEVIYEDE
(Hiicre A) KARSILIKLI BAGIMLILIK
Uretici (Hiicre B)
Bagimhihg:
DUSUK SEVIYEDE BAYI BASKIN
KARSILIKLI BAGIMLILIK (Hiicre D)
(Hiicre C)
Diisiik Bayi Bagimhih@ Yiiksek
Sekil 4.2.: Karsilikli Bagimlilik Bicimleri
Kaynak: Kumar, 1996: 92-106; Yilmaz ve ark., 2002: 184

Ikili bir iliskide karsilikli bagimhilik yapisi, her firmanin bagimliligi, firmalarin
toplam bagimliliklarinin biiyiikligti ve firmalar aras1 karsihikli  bagimliligin
asimetrisinden olugmaktadir (Kumar et al., 1995: 349). Toplam bagimlilik, her iki
firmanin bagimlhiliklarinin toplamidir. Bagimhilik asimetrisi, bir firmanin degisim
ortagina olan bagimlilig: ile degisim ortaginin bu firmaya olan bagimlilig: arasindaki
farktir (Emerson, 1962: 31-41; Lawler and Bacharach, 1987: 446-462). Bu fark, daha
bagimli firmanin nispi (oransal) bagimliligi (Anderson and Narus, 1990: 42-58) ya
da daha az bagimli ortagin nispi giicii (Emerson, 1962: 31-41; Frazier and Rody,
1991: 52-69; Lawler and Bacharach, 1987: 446-462) olarak da ifade edilmektedir.
Simetrik bagimlilik, firma ve degisim ortaginin birbirlerine kars1 esit diizeyde bir
bagimliliklar1 oldugu zaman ortaya ¢ikmaktadir. Sekil 4.2.°de gosterilen her iki
tarafin birbirine kars1 yliksek bagimliliga sahip oldugu durumda (Hiicre B), her firma
yiiksek diizeyde giice sahip olacaktir. Bu durumda firmalar arasi baglarin cok gii¢lii
olmasi gerekir. Boyle bir kanal iliskisinde giiven, baglilik ve igbirligi artar. Ancak bu
durum, diisiik seviyeli karsilikli bagimlilik (Hiicre C) i¢in gegerli degildir. Asimetrik
kanal iliskilerinde, daha yiiksek diizeyli bir catisma oldugu kadar daha diisiik
diizeyde memnuniyet, giiven, devamlilik ve baghlik olacag belirtilmektedir
(Anderson and Weitz, 1989: 310-323; Dwyer et al., 1987: 11-27; Dwyer and Walker,
1981: 104-115; Mohr and Nevin, 1990: 36-51). Anderson ve Weitz (1989: 310-323),
asimetrik iliskilerde diisiik bir giiven diizeyinin ortaya ¢iktigi sonucunu elde
etmislerdir. Kumar ve arkadaglart (1995: 348-356), yiiksek ikili bagimliligin
asimetrik iligskilerden daha diisiik catisma diizeyi ve daha yiiksek giiven ve baglilik

yaratacagini; ancak bu durumun diisiik ikili bagimlilik icin gecerli olmadigini ifade
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etmektedirler. Bu anlamda simetrik iliskiler daha cekici goriinmektedir. Ciinkii
dengeli bir giiciin ¢iktis1 olarak her iki grup misillemeden kacinmaktadir. Bu
anlamda asimetrik iliskilerdeki gii¢lii ortagin, bagimli ortagi somiirecegi ve boylesi
bir iliskinin simetrik iliskilerden daha yiiksek bir catisma egiliminde olmasi
beklenmelidir. Buna gore yiiksek ve diisiik ikili bagimlilik durumlar arasinda, her iki
durumda simetrik olmasma ragmen giiven, baghilik ve catisma diizeyleri iizerine
anlamli farkliliklar olacaktir. Yine benzer sekilde, Anderson ve Weitz’ de (1989:
310-323), giic asimetrisiyle karakterize edilen kanal iligkilerinin simetriyle
karakterize edilen kanal iligkilerinden daha diisiik giiven ve siireklilik yaratacagini
ifade etmislerdir. Kumar ve arkadaslar1 (1995: 348-356), hem asimetrideki azalisin
hem de toplam bagimliliktaki artisin iliski kalitesini pozitif yonde etkiledigini
bulmuslardir. Yine Buchanan (1992: 65-75) ve Heide ve John (1992: 32-44), yiiksek
ikili bagimliligm performans: arttiracagim ifade etmislerdir. Karsilikli bagimliligin

biiyiikliigii ile bayi rol performansi arasinda pozitif bir iliski beklenmelidir.

H;: Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimliligin biiyiikligi ile bayi rol

performansi arasinda pozitif bir iliski vardir.

Kavramsal olarak, giivenin performans iizerinde pozitif yonde bir etkisinin
olacag: diistiniilmektedir (Sonnenberg, 1994: 14-16; Siguaw et al., 1998: 99-111).
Dion ve arkadaslarn (1995: 1-9), giivenin performansi dogrudan -etkiledigini
bulmuglardir. McAllister (1995: 24-29) ise giivenin performansi dolayli bir sekilde
etkiledigini ortaya koymustur. Siguaw ve arkadaslar1 (1998: 99-111), performans ile
giiven arasinda pozitif bir iligki bulmuslardir. Giiven, uzun dénemli rekabet avantaji,
uzun donemli finansal basar1 ve hisse degerleri ve rekabet¢i meydan okumalara karsi
getirilen yenilik¢i ¢coziimler gibi orgiitsel ¢iktilarin birgoguyla pozitif iliski icindedir
(MacMillan et al., 2005: 806-818). Bu calismalara dayali olarak, kanal iiyelerinin
birbirlerine duyduklar1 giiven ile rol performansi arasinda pozitif bir iligki
beklenmelidir. Bu nedenle iireticisine giivenen bir bayiinin daha yiiksek bir

performans sergileyecegi diisiiniilmelidir.

H,: Bir kanal iliskisinde, bayi isletmenin iireticisine duydugu giiven diizeyi ile

bayi rol performansi arasinda pozitif bir iligki vardir.
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Ozgiin yatirimlar bir isletme igin kapatma maliyetlerini arttirdig1 igin bir ¢ikis
bariyeri yarattigi ifade edilmektedir (Heide and John, 1988: 20-35). Bdoyle bir
durumda bir kanal iiyesi diger kanal iiyesine kars1 korunmasiz hale gelmektedir. Bu
diisiinceyle tutarli bir sekilde, Gundlach ve arkadaslar1 (1995: 78-92), firsatci
davraniglara egilimli ortaklarin var oldugu iliskilerde kanal iiyelerinin daha kiiciik
Ozglin yatinmlar yapmalarn gerektigini buldular. Bu nedenle asimetrik iligkiler
firsat¢1 davranislara karsi agik oldugu icin bu tarz iligkilerde diisiik diizeylerde 6zgiin
yatinmlar beklenmelidir. Eger bir kanal iiyesi 6zgiin yatinmlarim tek tarafli yapmis
ise bagliligi gelistirmek zor olabilir. Ciinkii kanal iiyesinin tek tarafli yapmis oldugu
somut ya da soyut 0zgiin yatirimlar sadece bu kanal iliskisi icin uygundur ve ayrica
bu Ozgiin yatirnmlarin degerinde biiyiilk bir kayip olmaksizin bagka bir iligkide
kullanilmasi zordur (Williamson, 1985: 55). Jap ve Ganesan (2000: 227-245), kanal
iyesinin tek tarafli yapmis oldugu 6zgiin yatirimlarla, baglilik algilamalar1 arasinda
negatif bir korelasyon olmasini beklemislerdir; ¢linkii bu durum asimetrik baglilik
durumuna katkida bulunmaktadir. Ureticilerin yapmis oldugu 6zgiin yatirimlar,
aracilarca iiretici baglhiliginin giivenilir bir teminat1 olarak algilanacaktir (Anderson
and Weitz, 1992:18-34; Williamson, 1985: 55). Yine Ouichi (1980: 129-141) tek
tarafli Ozgiin yatirimlarin, ireticilerin risklerin bir kismumi {istlenmeye goniilli
olduguna dair bir isaret olarak rol oynayabilecegini ifade etmektedir. Anderson ve
Weitz (1992: 18-34), iireticilerin 0zgiin yatinmlan ile tretici bagliligina iliskin
dagitict algilamalart arasinda giiglii bir iliski buldular. Bu anlamda 6zgiin yatirimlarin
iki tarafli yapilmasi, degisim iligkisi i¢cin her grubun baghiliginin giivenilir bir isareti
olarak goriilmektedir. Kanal iiyelerinin tek tarafli olarak yapmis oldugu ozgiin

yatirnmlarla rol performanslar arasindaki iligkilerde;

Hj;: Bir kanal iliskisinde, iiretici firma tarafindan yapilan ©zgiin yatirimlara
iliskin bayi algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performansi arasinda pozitif
bir iligki vardir.

H4:  Bir kanal iliskisinde, bayi 6zgiin yatirimlarinin, iiretici 6zgiin yatirimlarina
iliskin bayi algilamalar1 ile bayi rol performansi arasindaki pozitif iligkiye

ilimlastirict bir etkisi vardir.

Kanal arasgtirmacilart uzun donemli oryantasyona iligkin caligmalarinda

(Anderson and Narus, 1990: 42-58; Anderson and Weitz, 1989: 310-323; 1992: 18-
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34), uzun dénemli oryantasyonun belirlenmesinde sadece 6zgiin yatirrmlarin 6nemi
izerinde durmakta ve kanalda bagimlilik yaratilmasi ve 6zgiin varliklara yatirim
yapilmasiyla uzun donemli iliskilerin gelisecegini belirtmektedirler. Ozgiin
yatirnmlar ve bagimlilik kavramlar uzun dénemli oryantasyonda onemli bir rol
oynamasina ragmen, giivenin de uzun doénemli oryantasyonun olusmasinda 6nemli
bir degisken oldugu dikkate alinmalidir. Ozgiin yatirimlar ve bagimhilik degiskenleri
bir iligkinin uzun soluklu olabilmesi icin gereklidirler, ancak yeterli degildirler.
Ciinkii her ikisi de mevcut durumlara odaklanmaktadir. Bu durumda yiiksek
bagimliliga sahip olan tarafin gelecekte elde edilecek kaynaklarin bir kisminin, adil
bir bicimde paylagsilabilecegine ya da kendilerinin bu paylasim icerisinde yer alip
almayacaklarina iligkin inanglar1 etkilenmektedir. Yiiksek bagimliliga ve Ozgiin
yatirimlara sahip olan firmalar, siirekli olarak bu bagimlilik durumundan kurtulmanin
sartlarin1 arayacaklardir. Ancak giiven gelecekteki kosullarla ilgilidir. Giiven,
gelecekteki kaynaklarin bir kisminin adil bir bigimde paylagiminin algilanabilmesi
icin gereklidir (Ganesan, 1994: 1-18). Ganesan (1994: 1-18), giivenin, firsatgi
davraniglara iligkin riskleri minimize ettigini, taraflar arasinda olugabilecek kisa
donemli kayiplarin uzun donemde telafi edilecegine iliskin inanci gelistirdigini ve
islemsel maliyetleri azaltti@mi ortaya koydu. Iliskideki yiiksek diizeyde giiven,
taraflarin bu iliskinin basarisin1 saglamak icin daha fazla arzu duymalarim ve bu
iliskiye daha fazla zaman, para ve ¢aba yatirmaya goniillii olmalarin1 saglamaktadir

(Anderson and Weitz, 1992: 18-34; Bello et al., 1999: 15-31).

Hs: Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansina pozitif etkisi (a)
karsilikli  bagimliligin biiyiikliigiiniin etkisinden ve (b) iretici 0zgiin

yatinmlarinin etkisinden daha yiiksektir.

Son olarak, aragtirmanin odak degiskenlerinin bayi performansina olan
etkilerini daha giivenilir bir sekilde inceleyebilmek amaciyla bayi rol performansini
etkileyebilecek diger temel unsurlar (6rnegin, karsilikli iligki siiresi) kontrol

degiskenleri olarak analizlerimize dahil edildi.
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4.4. Kullamlan Olcekler

Anketteki Olceklerin olusturulmasi i¢in genis bir literatiir arastirmasi yapildi.
Yapilan bu literatiir taramas1 sirasinda kaynaklarin gilincel olmasina ve uluslararasi
alanda genel kabul gbrmiis olmasina ve olgeklerin Olctiikleri kavramlarin hem teorik
hem de operasyonel tanimlarina uygun ifadeler icermesine dikkat edildi. Sectigimiz
Olceklerin gecerlilik ve giivenilirlikleri, daha o©nceki caligmalarda onaylanmig
sorulardan olusmakta olup, ancak sorularin hazirlanmasi sirasinda hem iilkesel
kosullar hem de sektorel kosullar da dikkate alindi. Sorulari yanitlama ve
yanitlamama farkliliklarinin 6lgek yapisinin karmasik olup olmamasina bagl oldugu,
cok karmasik 6l¢gek formatlar1 kullanmanin yanitlamamaya neden olacagi (Alkaya ve
Esin: 2005: 583) diisiincesiyle ve Leigh ve Martin’ in (1987), cok karmasik olcek
formath sorularin biiyiikk Ol¢iide yanitlanmayacagi ya da “bilmiyorum” yanitina
neden olabilecegini ifade etmeleri nedenleri ile bu arastirmada uygulanan sorularin
cevaplandirilmasinda 5°1i Likert Tutum Olcegi kullanildi. Anketteki, karsilikli
bagimlilik, giiven, 06zgiin yatinmlar kavramlarim1 Olcen ifadelere iliskin
degerlendirme secenekleri su sekildedir: 1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-
Katilmiyorum, 3-Kararsizim, 4-Katiliyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum. Anketteki
bayi rol performansi boyutlariyla ilgili ifadelere dair degerlendirme segenekleri de su
sekildedir: 1-Digerlerinden Cok Daha Kotii/Az, 2-Digerlerinden Daha Kotii/Az, 3-
Digerleriyle Ayni, 4-Digerlerinden Daha lyi/Fazla, 5-Digerlerinden Cok Daha
Iyi/Fazla.

4.4.1. Karsihkh Bagimhhk Kavramina iliskin Olcek

Bagimhilik kavrami literatiire uygun olarak iki boyutta ele alindi (Emerson,
1962: 31-41). (1) Degisim ortaginin algilanan degeri yani ekonomik 6nemi ve (2)
algilanan degerin biiyiikliigii yani degisim ortaginin yerine konulabilirligi. Degisim
ortaklart tarafindan atfedilen Onemin derecesi Ganesan’ 1n (1994: 1-18)
calismasindan esinlenerek kavramsallastirildi ve algilanan deger kavraminin dl¢iimii
icin kullanildi. Yerine konulabilirligi degerlendirmek Celly ve Frazier’ in (1996:
200-210) ¢alismasindan yararlanildi.
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4.4.2. Giiven Kavramina iliskin Olcek

Giiven kavrami iki temel boyuttan olugsmaktadir: (1) Ortagin diiriistliigiindeki
giiven ki bu, ortagmin soziinde durmasina, séz verilen rol gereklerinin yerine
getirmesine ve samimiyetine olan inanci ifade etmektedir (Dwyer et al., 1987: 11-27,;
Scheer and Stern, 1992: 128-142). (2) Ortaginin yardimseverligine inang¢ ki bu da
ortagin firmay1 olumsuz bir gsekilde etkileyecek beklenmedik eylemler
yapmayacagina iligkin beklentileri icermektedir. Her iki boyut beser soruyla ol¢iildii.
Giivene iliskin sorular, Kumar ve arkadaslar1 (1995: 348-356) ve Ganesan’ nin

(1994: 1-18) calismalarindan alindu.

4.4.3. Ozgiin Yatirnm Kavramma iliskin Olcek

Iliskideki 6zgiin yatirimlara iliskin ol¢iimler Anderson ve Weitz’ in (1992: 18-
34) calismasindan alindi. Bayiinin 0zgiin yatirnmlarina iliskin Olctimler dokuz

soruyla, iireticinin 6zgiin yatirimlarina iliskin bayi algilamalar bes soruyla ol¢iildii.

4.4.4. Rol Performansi1 Kavramina iliskin Olcek

Bayi rol performansi alaninda yapilmis calismalar temelinde (Kumar et al.,
1992: 238-253), bayi rol performansi boyutlar1 olarak sunlar belirlendi: (1) satiglara
katki, (2) kara katki, (3) satict yetenegi, (4) satici itaati, (5) satic1 sadakati, (6) satici
adaptasyonu, (7) biiylimeye katki ve (8) miisteri memnuniyeti. Daha sonra
derinlemesine bireysel goriisme yontemi kullanarak bayi rol performansinin her bir
boyutu ile ilgili temel veri ve bilgiler elde edildi. Elde edilen bu veri ve bilgilerle bu
boyutlar1 degerlendirdigi diisiiniilen sorular 6nce akademisyenlerle, daha sonra tekrar
bayi firma sahip ve yoneticilerinin yan1 sira iiretici firma yoneticileriyle de goriisiiliip
gerekli diizeltmeler yapilip tekrar akademisyenlerle goriisiilerek elde edilen sorularin
ilgili kavramlar 6l¢iip 6lgmeyecegi tartisildi. Bu siire¢ boyunca tiim taraflardan elde
edilen geri bildirimler soru formlarinin amaca uygunlugu artirmis olup bu da
gelistirilen olcegin icerik gecerliligini saglamaktadir. Bu siire¢ sonunda olusan soru
formu yapilan bir 6n arastirma ile degerlendirilerek, bayi rol performansim ve
boyutlarin1 degerlendiren 32 maddelik bir olgek elde edildi. Elde edilen bu 32

maddelik 6lgegin; bes maddesi satislara katki boyutunu, dort maddesi kéra katki
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boyutunu, dort maddesi satic1 yetenegi boyutunu, dért maddesi satici itaati boyutunu,
ic maddesi satict sadakati boyutunu, dort maddesi satic1 adaptasyonu boyutunu, dort
maddesi biiyiimeye katki boyutunu ve dort maddesi miisteri memnuniyeti boyutunu

degerlendirmektedir.
4.5. Yapilan On Arastirma ve Sonuclar

On arastirma, tez arastirmasinda kullanilacak olan 6lgeklerin cevaplandiricilar
tarafindan anlasilabilir oldugunun goriilmesi ve faktor yapilan ile giivenilirlik

diizeylerinin test edilmesi maksadiyla yapildi.

Bu tezde kullamlan olceklerin ¢ogu, orijinalde Ingilizcedir. Bu nedenle,
Olcekler cevaplayicilar tarafindan daha kolay anlasilmasimi saglamak amaciyla
“Geriye Terclime” siirecinden gecirildi. Geriye terciime siirecinde, bu calismada
kullanilmas planlanan 6lgekler orijinal dilleri olan Ingilizce® den Tiirkge’ ye ve daha
sonra tekrar Tiirkge’ den Ingilizce’ ye cevrilerek orijinal lgek ile karsilagtirilmis ve
karsilagtirma sonucunda tespit edilen hatalar ve tutarsiz ifadeler diizeltilerek

uygulamadan 6nceki son hali elde edildi.

Elde edilen bu son hali ile anket, Kocaeli, Yalova ve Bursa illerinden rasgele
secilen 38 adet lastik bayisi ile yiiz yiize goriigme yontemi kullanilarak bir 6n

arastirma yapilmasina karar verildi.

Bu 6n arastirma sonucunda elde edilen veri ile yapilan faktor analizleri,
degiskenlerle ilgili faktor yapilarinin literatiirle uyumlu oldugunu, igsel giivenilirlik
katsayilarinin da bilimsel olarak genel kabul diizeyi olan 0,70 degerinin iizerinde
oldugunu gosterdi. Bu bulgularin 6rneklem hacminin artmasiyla daha da
somutlasacagi, faktor yapilarinin daha da belirginlesecegi ve igsel giivenilirlik
katsayilarinin da bunlara bagli olarak yiikselecegi Ongoriildii Ayrica yapilan 6n
aragtirma sirasinda deneklerden gelen elestiri ve Oneriler de gz Oniine alinarak
kavramsal yapiy1 bozmamak sartiyla bazi ifadeler iizerinde degisime gidildi ve anket

formuna nihai sekli verildi.



52

4.6. Arastirma Orneklemi ve Verilerin Toplanmasi

Bu tezin konusu olan arastirma icin ana kiitle olarak Tiirkiye’ de faaliyet
gosteren tasit araclari lastik bayileri segilerek, bu bayilere iliskin bilgiler, iiretici

firmalarin resmi web sayfalarindan temin edildi.

Lastik sektorii, otomotiv sektorii ile olduk¢a yakin iliski icerisindedir. Lastik
tireticileri otomotiv yan sanayisi olarak, bu sektoriin tedarikcisi pozisyonunda
olmanin yani sira ayn1 zamanda kendi dagitim aglariyla ulastiklart bir yenileme
pazarina da sahiptirler. Hem yenileme pazar1 hem de otomotiv iireticilerine yonelik
tedarik pazari, otomotiv sanayindeki gelismelerle paralellik gostermektedir. Clinkii
tiretilen otomotiv sayisindaki artig, tedarik pazarim biiyiitmekte, iilkede satilan arag
sayist da yenileme pazarinin artis hizina iliskin ipuclar saglamaktadir. Bu nedenle bu
boliimde oncelikli olarak otomotiv sanayisi ile ilgili kisa bilgiler verilerek daha sonra
da lastik sektorii, sektordeki gelismeler ve ozellikle de yenileme pazarina iliskin
bilgiler aktarilacaktir. Aktarilan bu bilgiler ayn1 zamanda arastirmamiz icin lastik

bayilerini secme nedenlerimizi olusturmaktadir.

Otomotiv sanayi 1900’lii yillarin basinda kurulmustur. Diinya, otomotiv
sanayinde 1910 yilindan itibaren Ford firmasi tarafindan ABD’ de temelleri atilan
seri imalat, ABD ve dig pazarlarda etkilerini siirdiirmiis ve genis bir pazar ile ucuz ve
vasifsiz bir is¢iligin oldugu bir ortamda gelismistir. 1970’1li yillarda yasanan kriz, seri
imalata dayali ABD ve Avrupali iireticilerin rekabet giictinii sarsmistir. Japonya, bu
yillarda yi@in dretimi ile maliyet ve kalitede ©Onemli gelismeler saglayarak
uluslararasi rekabette ilk siraya yiikselmistir. Japonlarin bu basaris1t ABD ve Avrupali

tireticilerde sarsint1 yaratmistir.

1980°li yillarda, diinya otomotiv sektorii, Japonya, Kuzey Amerika ve
Avrupa’daki genis piyasalarin belli bir doyuma ulagmasi ve Japonlarin tasarim ve
tiretim tekniklerinde gosterdikleri gelisme sonucu daha fazla tiretim avantajini
yakalamasi ve yeni teknolojileri gelistirmesi ile yeniden yapilanma siirecine
girmistir. Diinya otomotiv iiretimi 2003 yilinda 61 milyon adet olarak gergeklesmis,
2004 yilinda da %S5,8’lik bir artisla 64 milyon adet olmustur. Diinya’ da son yillarda

ana lretici firmalariin sayisi sirket birlesmelerinden dolay1 azalmakta ve firmalar
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biiylimektedir. 1980’lerde diinyada seksen bes bagimsiz otomotiv iireticisi iiretim
yapmaktaydi. Bu rakam 2000°de on sekize diigmiistiir. 2010 yilinda ise bu saymnin

on-on bes civarina inecegi tahmin edilmektedir.

Bugiin oto ana ve yan sanayi endiistrisi bugiin Tiirkiye Imalat Sanayinin
lokomotif sektorlerinden biridir. Kisa siire 6énce kurulmus olmasina ragmen hizla
gelismis, tekstilden sonra ikinci bityiik sektor olmustur (Ihracati Gelistirme Merkezi
IGEME, Sektor Raporlar;, Otomotiv Ana ve Yan Sanayi). Oto ana ve yan sanayi
ayn1 zamanda savunma ve gemi insa sanayisinin de alt yapisini olusturmaktadir.
Sektorde bulunan ana ve yan sanayi kuruluslari genellikle Marmara Bolgesi’nde
yerlesmistir. Tiirk otomotiv sanayisinde mevcut motorlu arag iiretim kapasitesi 2004
yili itibartyla 1.183.705 adet/yildir. 1960’11 yillarda tiim pargalar ana sanayi iiretici
firmalan icerisinde {iretilirken, iiretim kapasitelerinin artmasi ve yan sanayideki
yatirnmlarin gelismesiyle birlikte, sektdrde dnemi ve agirligi bulunan bir yan sanayi
olusmustur. Ana iireticilerin teknik ve ekonomik destegi ile kurulan ve gelisen yan
sanayi, bugiin kendi alaninda onemli bir potansiyel gostermektedir. Tiirk otomotiv
yan sanayi yiiksek kapasitesi, genis iiriin yelpazesi ve yiiksek standartlariyla
otomotiv endiistrisine ve 2004’de 8,9 milyon adet olan Tiirkiye tasit araclar1 parkina
parca saglamaktadir. 1999°dan 2003 yilina kadar kullanim amaclarina gére motorlu

kara tasitlart sayis1 tablo 4.1.’de gosterilmektedir.

Tablo 4.1.: 1999-2003 Yillar1 Itibartyla Tiirkiye Tasit Araglar1 Parki (Adet)

1999 2000 2001 2002 2003
Otomobil 4.072.326 4.422.180 4.534.803 4.600.140 4.700.343
Minibiis 221.683 235.885 239.381 241.700 245.394
Otobiis 112.186 118.454 119.306 120.097 123.500
Kamyonet 692.935 794.459 833.175 875.381 973.457
Kamyon 378.967 394.283 396.493 399.025 405.034
Diger " 1.148.788 1.196.118 1.219.730 1.238.700 1.271.859
TOPLAM 6.626.885 7.161.379 7.342.888 7.475.043 7.719.587

(1)Diger yolcu ve yiik tagitlar (Motosiklet, Ozel amagli tagitlar, yol ve is makineleri)

Kaynak: Devlet Istatistik Enstitiisii (DIE), “Turkiye [statistik Yilligi, 20047, s. 238

Bir motorlu tasit, farkli yapi, malzeme ve teknoloji ile iiretilen ve Ozgiin

yontemlerle ve birbiri ile uyumlu olarak bir araya getirilen 5.000 dolayinda parcadan
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olusmaktadir. Bu pargalarin iiretiminde demir ve celik, hafif metaller, plastik ve
lastik, boya ve benzeri kimyasal maddeler ile cam kullanilmaktadir. Bu nedenle
motorlu tasit araglart imalat sanayi tiim bu sektorlerle dogrudan iliskilidir. Devlet
Istatistik Enstitiisii (DIE) “Tiirkiye Istatistik Yillig1, 2004 verilerine gore Tiirkiye’de
2000-2004 yillar1 arast Otomotiv Sanayi Uretimi tablo 4.2.”de yer almaktadir.

Tablo 4.2.: 2000-2004 Yillar1 Itibartyla Otomotiv Sanayi Uretimi (Adet)
2000 2001 2002 2003 2004
Kamyon 28.327 7.056 12.223 18.707 31.125
Kamyonet 49.341 23.124 55.762 42.888 106.355
Otomobil 305.603  226.795  259.812 425409  617.771

Otobiis 4.215 2.531 2.682 4.567 4.837
Minibiis 42.626 9.915 12.824 38.891 59.169
Traktor 35.908 15.054 10.371 29.288 38.240

Kaynak: DIE, “Tiirkiye Istatistik Y1ll1ig1, 2004, sayfa 208.

Lastik sektoriinde yasanan gelismelerle ilgili olarak Brisa Genel Miidiirii
Ahmet PIKER, Brisa firmasmin 12 Mayis 2004 tarihinde yapilan “Lastikte 30 Y11”
torenindeki konusmasinda sektordeki gelismeler hakkinda kisaca; diinyada her yil bir
milyar lastik satildigmi, satiglarin toplam degerinin 70 milyar ABD dolarini
buldugunu belirtmistir. Ayrica diinya genelinde lastik pazarinin son on bes yildir
ortalama yiizde iki seviyelerinde biiyiidiigiinii ve bu biiyiimenin en diisiik seviyesinin
Kuzey Amerika ve Bati Avrupa gibi gelismis bolgelerde oldugunu, Dogu Avrupa,
Asya ve Latin Amerika gibi gelismekte olan bolgelerde ise pazarmn daha hizl

bilytidiigiinii soylemektedir.

Sektorde farklilasmanin zorunluluguna da deginen Ahmet PIKER, bu konuya
iliskin su yorumlan yapmustir: “Tiiketiciler, ozellikle binek ve hafif ticari arag
lastiklerinde degisik markali iiriinler arasindaki farki algilamiyor. Tiiketiciler farkli
lastikleri test edip, aradaki farkliliklar1 anlamaya yetecek bilgi ve donanimdan
yoksun. Ureticiler, teknolojik alanda farklilik yaratmaya caligsa da, yapilan yenilikler

digerleri tarafindan hemen taklit edilebiliyor. Bunlari agsmanin tek yolu marka
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yaratmaktir. Ancak cok genis alanlarda uzun siire kalici etkisi olan markalar

yaratmak da kolay degil”.

Tiirkiye pazarindaki gelismeler konusunda da bilgi veren Ahmet PIKER, bu
konuda da su noktalara deginmistir: “Tirkiye lastik pazarindaki en Onemli
gelismelerden birisi otomotiv pazarindaki biiylime. Pek ¢ok iiretici Tiirkiye’yi
kiiresel bir iiretim ve ihracat iissii olarak goriiyor ve Tiirkiye’ye yapilan yatirimi
artinyor. Bazi modeller, sadece Tiirkiye’de iiretilerek, diinya pazarina buradan
sunuluyor. Nitekim yilin ilk ¢eyreginde otomotiv endiistrisi; iiretim, satig ve ihracat

rekoru kird1. Uretilen araclarin 6nemli bir kismi ihrag edildigini” ifade etmektedir.

Goodyear Genel Miidiirii ve Yonetim Kurulu Bagkani1 Harish Khosla, 2002 yili
faaliyet raporunda yerli otomotiv iireticilerinin, i¢c pazardaki talebin diisiikliigiine
ragmen, ihracat sayesinde iliretimlerini %25 oraninda arttirdiklarini bunun da lastik
talebini artirdigimi ifade etmektedir. Ayrica 2002 yili icin yenileme pazarinda da

lastik talebinin yaklasik %34 oraninda arttigini belirtmektedir.

2003 yilinda ekonomik geligsmelere paralel olarak Tiirk lastik sektorii ciddi bir
biiytime gostermistir. Hem Brisa hem de Goodyear firmalarimin 2003 yili faaliyet
raporlarina iliskin yonetim kurulu baskanlarinin agiklamalarinda; 2003 yilinin hem
yenileme pazarinda yasanan ciddi talep artist hem de otomotiv {ireticilerinin
ihracatlarim arttirmalarina bagli olarak alimlarim1 2002’ye gore %60 oraninda
artirmalari, lastik iireticilerini ve saticilarin1 oldukca olumlu bir sekilde etkilemistir.

Bu nedenle 2003 yil1 lastik sektorii i¢in biiyiime yili olarak kapanmistir.

2003 yilinda, yenileme pazarindaki en onemli gelisme, ithal lastik oraninin
yiiksek seviyelere ulagsmasidir. Doviz kurunun hem reel hem de nominal olarak TL
karsininda deger kaybetmesi, ithal lastiklere belirgin bir rekabet avantaji getirmistir.
Bu durumda da yenileme pazar biiyiirken, yerli iireticilerin toplam pazar pay1 sabit
kalmistir. Otomotiv endiistrisine yapilan satislar, yerli lastik {ireticileri ag¢isindan
olumlu ge¢mistir. Bunda en biiyiik etken, uluslararasi iireticilerin kiiresel projeleri
icin Tiirkiye’yi iis olarak se¢cmeleridir. Bu sayede otomotiv endiistrisi lastik talebi bir

onceki yila gore %60 oraninda bir artis gostererek 2,8 milyon lastige ulagmistir.
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Sonugta 2003 yilinda yerli iireticilerin toplam yurt ici lastik satiglart 7,5 milyon

seviyelerine ulasmistir. Bu rakam gecen yila gore %18’lik bir artis1 ifade etmektedir.

2004 yili, ii¢ y1l 6nce baglayan ekonomik istikrarin devam ettigi bir yildir. Bu
son ii¢ yil icerisinde diisen enflasyona karsin biiyiime egiliminin devam etmesi,
uygulanmakta olan istikrar programina olan giiveni arttirmis ve ekonomide saglanan
iyilesmenin kalic1 olacagi inanci hdkim olmustur. Ekonomik gelismelere paralel
olarak, yurt i¢i lastik talebi 2004 yilinda %15 biiyiime gostermistir. Tiirk Lirasinin
kuvvetlenmesi pek cok sektorde oldugu gibi lastik ithalatin1 cazip hale getirmis ve
bunun sonucu olarak firmalar yenilenme piyasasinda yogun bir rekabetle karsi
karsiya kalmislardir. Yasanan bu yogun rekabet nedeniyle {ireticiler ile bayiler
arasindaki iligkilerin saglam temellere oturmus olmasi gerekir. Arastirmanin ana
amaglarindan biri de kanal ortaklarn arasindaki iligkilerin iyi yOnde
siirdiiriilebilmesinin yollarinin arastiritlmast oldugundan, bu sektor incelemeye deger
bulundu. Ayrica yenileme pazar1 2004 yilinda gayri safi milli hasiladaki (GSMH)
artisa paralel bir bilyiime gergeklestirmis ve %10 biiyiiyerek yilsonunda 9,5 milyon
adede ulasmustir. DIE verilerine gore Tiirkiye’ de 2000 yilindan itibaren Tasit
Araglar1 Lastik Sanayi Uretimi tablo 4.3.”deki gibidir:

Tablo 4.3.: 2000-2004 Yillar1 itibariyla Tasit Araglari Lastik Sanayi Uretimi.
(Adet) 1.000

2000 2001 2002 2003 2004
Kamyon ve Otobiis D1s Lastigi ~ 1.672 1.482 1.671 3.560 3.525

Oto Dis Lastigi 12.053  13.108  15.111 15.681 16.632
Traktor On Dis Lastigi @ 297 198 293 270 364
Traktor Arka Dis Lastigi 403 286 368 440 471

(1) Jeep, minibiis lastikleri ve dubleksleri de kapsar; (2) Zirai olmayan traktorleri de kapsar

Kaynak: DIE, “Tiirkiye Istatistik Yillig1, 2004, sayfa 208.

Bu sektorde faaliyet gosteren lider iiretici firmalarin bayileri 7 giin 24 saat
siparis vermelerine olanak saglayan internet {izerinden interaktif bilgi aglarina
sahiptirler. Bu bilgi sistemleriyle bayiler, her an siparis verebilmenin yam sira bazi
tiretici firmalarin bayileri verdikleri siparislerin durumlarim takip edebilmekte, kredi

kartlariyla  siparis verebilmekte ve kendileriyle ilgili bilgilere aninda
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ulasabilmektedirler. Ayrica Brisa firmasi kisa bir siire icerisinde bayilerinin
verdikleri siparisleri tasiyan kamyonlarin nerede oldugunu kiiresel konumlama
sistemiyle (GPRS) takip edebileceklerini de basin biiltenlerinde duyurmustur. Boyle
bir sistemin kurulmasi ve isletilmesi hem iiretici firmalar icin hem de bayiler i¢in

hem somut hem de soyut anlamda birtakim yatirnmlan gerektirmektedir.

Tasit araclan lastik sektoriinde is yapan firmalar genellikle kiiciik olgekli
firmalar olup, bu firmalarin sahibi ya da iist diizey yoneticisi ile dogrudan iligkiye
girilebilmesi nedeniyle, anket sorularin1 degerlendirecek olan kisiler, konunun asil
mubhataplar1 olacaktir. Bu durum anketin basarisini arttirmanin yam sira her firmanin
goriis ve degerlendirmelerinin tek kisi tarafindan doldurulan bir anketle Ol¢iilmesi
nedeniyle ortaya cikabilecek Onyargili degerlendirme olasiligimmi da ortadan
kaldirmaktadir. Ciinkii bu kisiler iiretici firmayla dogrudan iliskiyi kuran ve bu
iliskiyi yoOneten kisilerdir. Bu kisilerin degerlendirmeleri firma yargisim1 temsil

etmektedir.

Arastirmada veri toplama yontemi olarak anket yontemi kullanilmistir. Anket,
belirli bir kesimi teskil eden kisi veya kisi gruplarindan veri toplamak amaciyla
olusturulmus bir tiir forma verilen isimdir (Kinnear and Taylor, 1996: 353-354;
Sezen, 2001: 56). Anketin amaci ya gec¢mis davraniglarin degerlendirilmesi ya
tavirlarin Olgiilmesi ya da cevap verenlerin 6zelliklerinin belirlenmesine yonelik
olabilir. Yapilan ¢alisma, bayi isletmelerin tiretici firmayla olan iliskilerini, karsilikli
davraniglarint1 ve rol performanslarin1 degerlendirmelerini amagladigindan veri
toplama yontemi olarak anket yontemi belirlendi. Anketler ilgili bayilere posta yolu
ile gonderildi. Lastik bayilerine gonderilen zarflarin igerisinde anket formunun yani
sira bir aciklama mektubu ve geri gonderim zarfi konuldu. Gonderilen mektupta,
arastirma hakkinda kisaca bilgi verilerek, arastirmanin tamamiyla bilimsel bir amaca
dayal1 oldugu vurgulandi. Ayrica geri gonderim zarflarinin iizerine geri gonderim
adresi basildi. Geri gonderim zarflarinin {izerine pul yapistirllmayarak Tiirkiye Posta
Idaresinin “TAKSE” hizmetinden yararlamldi. Bu nedenle zarfin pul yapistirilacak
yerine —“TAKSE” Pul Yapistrmaymiz. Posta Ucreti Alict Tarafindan
Odenecektir.- ifadesi basildi. Bu sayede tim geri doniis zarflarimin iizerine pul
yapistirilmasi sonucu olusacak olan parasal maliyet yerine sadece geri donen anketler

icin geri doniis posta bedeli 6dendi.
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Toplam 900 adet anket Haziran 2005 tarihinde postaya verildi. Postaya verilen
anketler icerisinden 50 adedi adres yetersizligi, adres degisikligi gibi nedenlerden
dolay1 iade olarak alindi. Geri gonderim i¢in iki aylik bir siire verilmis ve Agustos
2005 tarihine kadar toplam 136 adet anket geri dondii. Geri doniis oran1 %15,11
olarak gerceklesti. Geri donen anket formlarinin incelenmesi neticesinde 8 tanesi
eksik ve dikkatsiz doldurma nedeniyle calismanin kapsamindan ¢ikarildi ve toplam
128 adet anket formu posta yoluyla elde edildi. Ayrica yiiz yiize goriisme yontemi
kullanilarak da 6n test dahil 158 adet anket daha toplandi, toplam 286 adet anket

formu arastirmanin drneklem hacmi olarak kabul edilerek analize tabi tutuldu.

Yiiz yiize goriismeden elde edilen anketler ile posta yoluyla gelen anketler “t
testi” ile karsilastirldiginda her iki grup arasinda anlamli bir fark bulunamadi.
Ayrica tablo 4.4. 6rneklem hacmi olarak kabul edilen 286 adet anketin illere gore
dagilimmi ve tablo 4.5. ise Orneklem hacminin iretici firmalara dagilimini
gostermektedir. Ayni tablolar igerisinde ana kitleyi olusturan {iretici firmalarin
dagilimlarn da yer almaktadir. Her iki dagilimin birbirleriyle tutarli olduklar1 ve
Tiirkiye’nin bircok ilinden arastirmaya katilimin oldugu goriilmektedir. Bu
benzerlikler 6rneklem verilerinin ana kitle ile benzer oOzelliklere sahip olmasi
yoniinde bazi ipuglar saglamakta olup ana kitlenin yeterli 6lciide temsil edildiginin

bir kanit1 olarak kabul edilebilir.

Tablo 4.4.: Orneklemin Illere Gére Dagilimi

iL ADI X-1" | X2 X-3" X-4" | Diger |TOPLAM| ANKET SAYISI
Adana 12 5 7 10 8 42 5
Afyonkarahisar 5 3 5 7 4 24 3
Amasya 1 3 3 2 2 11 1
Ankara 35 18 37 21 22 133 20
Antalya 16 13 14 8 59 2
Aydin 5 3 12 5 3 28 4
Balikesir 10 6 10 11 6 43 7
Bilecik 1 2 2 8 2
Bingol 2 1 5 2
Bolu 2 4 2 19 5
Bursa 18 8 14 10 11 61 24
Canakkale 6 4 3 6 2 21 4




59

Tablo 4.4.: Devam
IL ADI X-1" | X2 X-3 X-4 Diger | TOPLAM|] ANKET SAYISI
Cankirt 1 0 6 2 3 12 2
Corum 7 6 6 2 5 26 8
Denizli 8 5 11 9 3 36 7
Erzurum 5 1 7 4 2 19 3
Eskisehir 5 5 3 6 4 23 3
Gaziantep 12 4 7 6 5 34 22
Giresun 5 1 6 3 2 17 5
Hatay 12 4 6 7 7 36 5
Mersin 12 6 8 6 9 41 5
Istanbul 81 33 61 79 32 286 43
[zmir 27 13 30 20 28 118 12
Kastamonu 2 2 2 2 3 11 1
Kayseri 3 12 7 38 13
Kocaeli 16 5 13 11 12 57 16
Konya 18 4 18 17 9 66 8
Kiitahya 4 2 3 2 16 1
Malatya 6 3 4 3 2 18 6
Manisa 9 3 11 12 7 42 5
Kahramanmaras 4 2 2 4 2 14 3
Mardin 4 4 5 0 2 15 2
Mugla 7 6 10 7 6 36 3
Nevsehir 2 1 3 3 2 11 3
Sakarya 7 3 7 4 5 26 3
Samsun 13 4 8 6 6 37 4
Sivas 4 2 5 2 3 16 2
Tekirdag 8 4 7 6 6 31 3
Tokat 8 4 5 5 5 27 3
Trabzon 7 2 5 6 6 26 1
Sanliurfa 8 5 4 3 4 24 1
Usak 4 2 2 2 3 13 2
Van 4 0 3 0 1 8 1
Zonguldak 5 2 4 6 2 19 2
Aksaray 3 1 2 3 1 10 2
Bartin 3 1 1 2 1 2
Yalova 1 0 1 0 2 4 3
Osmaniye 3 1 1 3 2 10 2
TOPLAM 446 215 405 347 272 1685 286

* Uretici firma isimleri kodlarla ifade edilmektedir (6rn. X-1 gibi).
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Tablo 4.5.: Orneklemin Uretici Firmalara Goére Dagilimi

X-1 X-2 X-3 X-4 Diger TOPLAM
Toplam Bayi Sayis1 446 215 405 347 272 1685
Yiizdesi %27 %13 %24 %20 %16 %100
Anket Sayis1 88 46 72 51 29 286
Yiizdesi %30 %16 %26 %18 %10 %100

Verilerin analiz edilmesinde, SPSS 11.0 istatistik programi kullanildi.
Yaptigimiz dokiim ve analizler swrasiyla sunlardir: Anketi cevaplayanlarin
demografik ozellikleri ve firmaya iliskin bilgiler, faktor analizleri, giivenilirlik
testleri, degiskenler arasindaki birebir iliskiyi gosteren korelasyon analizi ve
arastirma hipotezlerinin test edilmesi i¢in yapilan regresyon analizleri. Bu analizlerde
kabul edilebilir II. Tip hata pay1 ya da bir baska ifade ile istatistiksel anlamlilik
diizeyi iist sinir1 (p degeri) %10 olarak tayin edildi.



5. ANALIZ VE BULGULAR

S.1.

Arastirmaya katilanlardan yas,

Ornekleme Ait Temel Ozellikler

cinsiyet egitim durumu,
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kidem siiresi,

isletmedeki iistlenmis oldugu pozisyonu kapsayan demografik bilgiler haricinde

herhangi bir kisisel bilgi toplanmadi. Ankete katilanlarin 271 adedi erkek 15 adedi

bayandir. Anketleri cevaplayanlarin yaslar1 21 ile 73 arasinda degismekte olup yas

ortalamalar1 41’°dir. Cevaplayicilarin kidem siireleri 3 ay ile 43 yil arasinda olup

kidem ortalamasi 14,30 yildir. Katilimcilarin 53’1 ilkogretim, 135’1 lise, 63’i

yiiksekokul, 27’si lisans ve 8’1 lisansiistii egitime sahiptir. Cevaplayicilarin 202 adedi

isletme sahibi, 44 adedi iist diizey yonetici, 36 adedi orta diizey yoneticidir. Ankete

katilanlara iliskin bu bilgiler tablo 5.1.’de gosterilmektedir.

Tablo 5.1.: Ankete Katilanlara Iliskin Kisisel Bilgiler
Sayisal Degerleri Yiizde Degerleri
Cinsiyet (Kisi Sayisi)
Kadin 15 95,2
Erkek 271 9%94.,8
Yas (Y1l Itibartyla)
Minimum 21
Maksimum 73
Ortalama 41,14
Standart Sapma 9,01
Kidem Siiresi (Y1l itibariyla)
Minimum 0,25
Maksimum 43
Ortalama 14,30
Standart Sapma 8,29
Egitim Durumu (Kisi Sayis)
[k6gretim 53 %18,5
Lise 135 % 47,2
Yiiksekokul 63 9%22.,0
Lisans 27 %9,4
Yiiksek Lisans 8 %?2,8
Pozisyon (Kisi sayis1)
Isletme Sahibi 202 %70,6
Ust Yonetici 44 %15,4
Orta Kademe YoOnetici 36 %12,6
Diger 4 %1,4
TOPLAM 286
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Ankete katilan isletmeler hakkinda tasit araclari lastik sektoriinde ne kadar
zamandir ¢alistiklar1 ve su andaki iiretici firmalariyla ne kadar zamandir ¢alistiklar
diginda, isletmelerine yonelik herhangi bir bilgi istenmemistir. Ankete katilan
isletmelerin sektor tecriibeleri ve iligki siirelerine iliskin bilgiler tablo 5.2.°de
gosterilmektedir. Hem sektor tecriibesi hem de iliski siiresi degigkenlerinin standart
sapma degerleri yiiksek gibi goriilebilir; ancak bu degiskenlerin minimum ve
maksimum degerlerine baktigimizda bu sektorde iligki siiresi ve sektor tecriibesi 9 ay
ile 50 yil arasinda degismekte olup sektor tecriibesinin ortalamasi 21 yil, iliski

siiresininki ise 16 yildir.

Tablo 5.2.: Ankete Katilan Isletmelere iliskin Bilgiler
Sayisal Degerleri

Sektor Tecriibesi (Y1l Itibariyla)
Minimum 0,75
Maksimum 50
Ortalama 21,46
Standart Sapma 12,31

Mliski Siiresi (Y1l itibartyla)
Minimum 0,75
Maksimum 50
Ortalama 16,60
Standart Sapma 11,74
TOPLAM 286

5.2. Olceklere iliskin Giivenilirlik Testleri ve Faktor

Analizleri

Degiskenlere ait dlceklerin kavramsal modele olan uygunluklari, kesifsel faktor
analizi ile test edildi. Kesifsel faktor analizleri i¢in Varimax Doniisiimlii Temel
Bilesenleri Analizi Yontemi kullanilmis ve dlgeklerin igsel giivenilirliklerini 6lgmek
masadiyla ise Cronbach Alfa katsayilar1 hesaplandi. Birden fazla gozlemlenen
degiskenle oOlciillen faktorlerin tek boyutlulugunu belirlemek amaciyla yapilan
kesifsel faktor analizi sonucu kullanilan o6l¢eklerin tiimiinde tek boyutlulugun
saglanmis oldugu goriilmekte olup bu da 6lgeklerin yap1 gecerliligine sahip oldugunu

gostermektedir.
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5.2.1. Karsihikh Bagimhlik Kavramna iliskin Olcegin
Giivenilirlik Testleri ve Faktor Analizi

Yapilan faktor analizi neticesinde karsilikli bagimlilik Olgegine iliskin
faktorlerden, iireticinin yerine konulabilirligi faktorii, dort maddeden olugsmakta bu
maddelerden {icii ters (reverse ®) soru seklinde olup giivenilirlik katsayis1 0.82’dir.
Ureticinin 6nemi faktorii, bes maddeden olusmakta ve giivenilirlik katsayist
0.79’dur. Bayiinin yerine konulabilirligi faktorii, dort maddeden olugmakta bu
maddelerden ii¢ii ters soru seklinde olup giivenilirlik katsayisi 0.76’dir. Bayiinin
onemi faktorii, tic maddeden olusmakta ve giivenilirlik katsayis1 0.87’dir. Bu dort
faktor tarafindan agiklanan toplam varyans orani ise %65 olarak bulundu. Karsilikli

bagimlilik dlgegine iligkin bilgiler tablo 5.3.’de gosterilmektedir.

Tablo 5.3.: Karsilikli Bagimlilik Olcegine Ait Faktor Analizi

FAKTORLER F1 F2 F3 F4
Ureticinin Yerine Konulabilirligi 0=0,8253
Eger iiretici firmamiz1 temsil etmekten vazgegersek, gelirlerimizde olusacak kayiplarimizi ,862

bir bagka iireticiye donerek kolaylikla telafi ederiz.. (R)
Uretici firmamizin yerini dolduracak alternatif bir iireticiyi kolaylikla bulabiliriz. (R) ,846
Eger iiretici firmamiz1 temsil etmekten vazgecersek, tiim cabalarimiza ragmen satiglarimiz 77

ciddi bir diizeyde azalir.

Istedigimiz an kolaylikla bir bagka iireticiye donebiliriz. (R) ,720
Ureticinin Onemi a=0,7921

Uretici firma isimiz icin Snemlidir. ,822

Uretici firma genel i performansimiz igin &nemlidir. ,838

Bu iireticinin kaybedilmesi maliyetli olacaktir. ,494

Uretici firmanin iiriinleri yiiksek kaliteli olarak taninir. ,798

Isimizdeki basarimiz biiyiik 6lgiide iiretici firmamzin pazarlama ¢abalarina baghdir. ,606

Bayiinin Yerine Konulabilirligi 0=0,7610

Eger iiretici firmamiz1 temsil etmekten vazgecersek, iireticinin bolgemizdeki satiglart ciddi 517

bir diizeyde azalir. (R)

Uretici firmamiz satis bolgemizde yerimizi dolduracak alternatif bir saticiyr kolaylikla ,832
bulabilir. (R)
Eger tretici firmamizi temsil etmekten vazgegersek, iireticimiz satig bolgemizdeki gelir ,835

kayiplarini bir baska saticiya donerek kolaylikla telafi edebilir.

Uretici firmamiz satis bolgemizde bir bagka saticiya kolaylhikla donebilir. (R) ,807

Bayiinin Onemi a=0,8721

Bu iiretici i¢in onemliyiz. ,831
Satig bolgemizde iireticinin iiriinleri i¢in 6nemli bir satis noktasiyiz. ,831
Bu iiretici i¢in yiiksek satis hacmi yaratmaktayiz. ,846
Agikladig1 Varyans (%) 18,191 17,685 15,129 14,954
Toplam Aciklanan Varyans (%) 65,959

Rotasyon Metodu: Varimax; (R): Ters soru (reverse)
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5.2.2. Giiven Kavramna iliskin Olcegin Giivenilirlik Testleri
ve Faktor Analizi

Yapilan faktor analizi neticesinde giiven Olgeginde yer alan tiim maddeler,
faktor yiiklerinin 0,5 seviyesinin {izerinde oldugu tespit edilerek analize dahil edildi.
Giiven oOlgegine iligskin faktorlerden iireticinin diiriistliigiine olan giiven faktorii, bes
maddeden olugmakta bu maddelerden biri ters soru seklinde diizenlenmis olup
giivenilirlik katsayis1 0.87°dir. Giiven Olcegine iliskin faktorlerden iireticinin
yardimseverligine olan giiven faktorii, bes maddeden olusmakta ve giivenilirlik
katsayis1 0.91°dir. Bu iki faktor tarafindan agiklanan toplam varyans orani ise %71
olarak bulundu. Giiven olceginin faktor yiikleri, aciklanan varyans oranlar1 ve

giivenilirlik katsayilarina ait veriler tablo 5.4.”de gosterilmektedir.

Tablo 5.4.: Giiven Olcegine Ait Faktor Analizi

FAKTORLER Faktor Yiikleri
Fl1 F2

Ureticinin Diiriistliigiine Giiven a=0,8716

Uretici firmamiz inanilmas1 giic bir aciklama yaptiginda bile biz onun dogru ,634

sOyledigine inaniriz.

Uretici firmamiz bize sik sik yanlis bilgi verir. (R) , 794
Ureticimiz, firmamiza verdigi sozleri genellikle tutar. 770
Uretici firmamizin isimizle ilgili en iyi tavsiyeleri verdigini biliriz. 774
Uretici firmamizin samimiyetine giiveniriz. ,732
Ureticinin Yardimseverligine Giiven 0=0,9137

Kosullar degisse bile iireticimizin bize yardim ve destek saglayamaya hazir ve istekli ,758
olduguna inaniriz.

Uretici firmamiz 6nemli kararlar aldiginda bizim refahimiz1 diigtintir. 776
Uretici firmamiz ile sorunlarimizi paylastigimizda bizi anlayisla karsilayacagini  ,856
diisiiniiriiz.

Gelecekteki karar ve eylemlerinin bizi nasil etkileyecegini dikkate aldig1 konusunda ,831

tiretici firmamiza giiveniriz.

Bizim i¢in 6nemli olan konularda iireticimizin destegine giiveniriz. 734
Acikladig1 Varyans (%) 38,003 33,703
Toplam Aciklanan Varyans (%) 71,712

Rotasyon Metodu: Varimax

(R): Ters soru (reverse)
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5.2.3. Ozgiin Yatinm Kavramma iliskin Olcegin Giivenilirlik

Testleri ve Faktor Analizi

Yapilan faktor analizi neticesinde Ozgiin yatirimlar 6lgeginde yer alan tim

maddeler analize dahil edilmistir. Ozgiin yatirimlar 6lcegine iliskin faktorlerden, bayi

Ozglin yatinmlan faktorii, dokuz maddeden olugmakta olup 6lceginin giivenilirlik

katsayis1 0.87°dir. Ozgiin yatirnmlar 6lcegine iliskin faktorlerden iireticinin 6zgiin

yatinmlaria iligskin bayi algilamalan1 faktorii, bes maddeden olusmakta ve

giivenilirlik katsayisi 0.80°dir. Bu iki faktor tarafindan aciklanan toplam varyans

orani ise %53 olarak elde edildi. Ozgiin yatirimlar 6l¢eginin faktor yiikleri, aciklanan

varyans oranlar1 ve giivenilirlik katsayilarma ait veriler tablo 5.5 de
gosterilmektedir.

Tablo 5.5.: Ozgiin Yatirmmlar Olcegine Ait Faktor Analizi

FAKTORLER F1 F2
Bayi Ozgiin Yatirimlari 0=0,8708

Rakip bir iiretici ile ¢calismaya baslarsak, tiretici firmamiz i¢in yaptigimiz yatirnmlarin ¢ogunu kaybedebiliriz. 117

Rakip bir iiretici ile calismaya baglarsak, iiretici firmamiz igin yaptigimiz yatirnmlan geri almak bizim igin zor  ,746
olabilecektir.

Uretici firmamizi temsil etmekten vazgegersek, bu iiretici igin hizmet eden caliganlarimizin ve tesislerimizin ~ ,741
yerlerini degistirmede ya da yeniden organizasyonunda bir¢ok sikint1 yasayabiliriz.

Uretici firmamizi temsil etmekten vazgegersek, bu iireticinin ¢alisma metotlari igin oturmus olan bilginin ~ ,729

¢ogu bosa gidecektir.

Ureticimiz igin gorevli olan personelimiz iizerine 6nemli yatirimlar yaptik. ,562
Ureticimizle miisteri zihninde ayni hizaya gelmek igin birgok zahmete katlandik. ,549
Ureticimizin isini gelistirmesi igin ( para, gii¢, zaman vs. anlamda ) biiyiik yatirimlar yaptik. ,705

Sadece iireticimiz tarafindan kullanilmasi amaciyla tesislerimizde 6nemli yatirimlar yaptik. 744
Ureticimizin raporlama sistemine benzer bir sistem kurmak icin 6nemli diizeyde yatirimlar yaptik. ,678

Uretici Ozgiin Yatirimlarina iliskin Bayi Algilamalar1 =0,8057

Bu iiretici, kendi iiriin hattina bizi dahil etmek i¢in zahmete katlanmustir. 721
Bu iiretici, bizim personelimizi egitmek igin 6nemli yatirimlar yapmustir. , 786
Eger iireticimiz baska bir saticiya donerse bize yaptig1 yatirimlar geri almasi zor olacaktir. ,469
Ureticimiz bizim daha etkili bir bayi olmamuiz icin birgok yardim yapmaktadir. ,828
Ureticimiz isimizi artirmamiza yonelik olarak yararli programlar agmaktadir. ,852
Acikladig1 Varyans (%) 31,712 21,394
Toplam Aciklanan Varyans (%) 53,107

Rotasyon Metodu: Varimax
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5.2.4. Rol Performansi Kavramna iliskin Olcegin Giivenilirlik

Testleri ve Faktor Analizi

Bayi rol performansi 6lcegine iliskin faktorler; satiglara katki, kara katki, satic
yetenegi, satici itaati, satic1 sadakati, satici adaptasyonu, biiylimeye katki ve miisteri

memnuniyetidir.

Satiglara katki faktorii, bes maddeden olusmakta ve giivenilirlik katsayisi

0.89°dur.

Kara katki faktorii, dort maddeden olusmaktadir. Ancak kéra katki faktoriinii
degerlendiren maddelerden “iireticiye yiiklediginiz ek maliyetler” maddesi ters soru
olarak diizenlenmis olup bu soru faktoriin giivenilirlik katsayisina yaptigi olumsuz
etki nedeniyle Olgekten cikartilarak bu faktor ic madde ile degerlendirilmis ve

giivenilirlik katsayis1 0.81 olarak bulunmustur.

Satic1 yetenegi faktorii, dort maddeden olusmakta ve giivenilirlik katsayisi

0.83’diir.

Satici itaati faktorii, dort madde ile degerlendirilmis olup giivenilirlik katsayisi

0.78"dir.

Satici sadakati faktorii, iic madde ile degerlendirilmis ancak rol performansinin
bu boyutunun giivenilirlik katsayis1 olduk¢a diisiik ciktigi icin bu boyut
degerlendirmeye katilmamistir. Bu boyuta iliskin maddelerden iki tanesi ters soru

seklinde diizenlendi.

Satict adaptasyonu faktorii, dort maddeden olusmaktadir. Ancak bu boyuta
iliskin maddeler bayi rol performansi 6l¢eginin genel faktor yapisini bozdugu igin

analizlere dahil edilmediler.

Biiyiimeye katki faktorii, dort madde ile degerlendirilmis olup giivenilirlik

katsayis1 0.80 olarak hesaplandi.
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Miisteri memnuniyeti faktorii, dort maddeden olusmakta ve giivenilirlik

katsayis1 0.87 olarak bulundu.

Satiglara katki, kara katki, satici yetenegi, satici itaati, biiyiimeye katki ve

miisteri memnuniyeti faktorleri tarafindan aciklanan toplam varyans orani ise %70

olarak hesaplandi. Bayi rol performansi 6lgeginin faktor yiikleri, agiklanan varyans

oranlar ve giivenilirlik katsayilarina ait veriler tablo 5.6.’da gosterilmektedir.

Tablo 5.6.: Bayi Rol Performansi Olcegine Ait Faktor Analizi

FAKTORLER

Fl1

F2 F3

F4 F5 F6

Satislara Katki  ¢=0,8966

Ekonomik biiyiime ve rekabet diizeyini dikkate aldigimizda, yaratmis
oldugunuz satig miktari

Pazara yayilma diizeyiniz

Yaratmis oldugunuz gelir

Firmamzin mevcut kaynaklar1 ve biiyiikliigiinii dikkate aldiginizda, yaratmis
oldugunuz satis miktar1

Gegen yil firmaniz i¢in belirlenen satis hedeflerini tutturma diizeyiniz

,849
,852
197

816

,687

Kara Katki 0=0,8169

Ureticiye yiiklediginiz ek maliyetler (R) *

Ureticinin size sagladigi ek destekleri gz niine aldigimzda onun igin yaratmis
oldugunuz karlilik

Ureticinizin size zaman, ¢aba, enerji anlaminda tahsis ettigi yardimlar1 dikkate
alarak tiretici igin yaratmis oldugunuz karlilik

Gegen yil, tireticinin gelir arttirict ¢abalarina oranla firmanizin yaratmis oldugu

gelir miktar1

818

,831

735

Satic1 Yetenegi  a=0,8333

Is yetenekleriniz

Bu iireticinin tirtin ve hizmetlerinin 6zellikleri ve nitelikleri hakkinda sahip
oldugunuz bilgi diizeyiniz

Rakip iiriin ve hizmetler hakkindaki bilgi diizeyiniz

Firmamzin ya da calisanlarinin daha yetenekli olmasii saglayacak egitim

programlarina ayirdiginiz zaman ve para

, 782
776

779
,663

Satici itaati a=0,7881

Uretici i¢in 6nemli olan programlara katilim ve uyum gosterme
goniilliiliigiiniiz

Ureticinin is siire¢ ve prosediirlerine uyumunuz

Ureticiyle yapilan sozlesmede belirtilen kurallar ve durumlara uyumunuz

Uretici icin 6nemli olan raporlar1 zamaninda ulagtirmaniz

,647

,739
731
726
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Biiyiimeye Katki a=0,8025

Gelecek yillarda, bolgenizdeki rakiplerinize nazaran daha hizh
bilyiiyerek iireticiniz i¢in yiiksek gelirler yaratacagmiza iligkin
beklenti diizeyiniz

Yillar itibariyla iireticiyle olan is iliskinizin ya da yaratiginiz Pazar
paymin dengeli bir bigimde bilyiimesi yoniindeki beklentileriniz
Ureticinin isini genisletmesi icin gergeklestirmis oldugu cabalara
katkimz

Bu birliktelik sayesinde iireticinin gelirlerinde saglamis oldugunuz

artis miktari

,470

,506

,768

,620

Miisteri Memnuniyeti a=0,8740

Firmamizin, miisterilerden giden sikdyet sayisim azaltmaya yonelik
harcadigi ¢aba

Firmanizin, miisteri memnuniyetini gerceklestirmek i¢in harcadigi
caba

Firmanizin, miisterilerine sagladig satis sonrast hizmetler
Firmanmizin, miisterilerin satin alma sirasinda satin alma kaygilarini

azaltict kullanish bilgileri gelistirme ve kullanma becerisi

,839

,863

,864
,699

Acikladig1 Varyans (%)

17,17

12,79 11,95 10,35 10,16 7,76

Toplam Aciklanan Varyans (%)

70,18

Rotasyon Metodu: Varimax;

Saticx Sadakati

Ureticinin iiriinlerini satmaya olan istekliliginiz

Ureticinin, ilginizi ve dikkatinizi arzu ettigi yonde odaklayabilmesi
icin harcamasi gereken ¢aba (R)

Bu ireticinin iriinleri disinda diger islerinize ayirmis oldugunuz

zaman ve c¢aba (R)

Satic1 Adaptasyonu © a=0,8617

Satis bolgenizdeki uzun donemli trendleri hissederek kendi satig
uygulamalarimzi ayarlama sikliginiz

Bu iireticinin iirlin ve hizmetlerinin pazarlanmas: alanindaki
yenilik¢iliginiz

Satis bolgenizdeki rekabetgi degisimleri karsilamak igin harcadiginiz
caba

Satis bolgenizdeki mevsimlik satis dalgalanmalarina karst yerinde
tepkiler verebilmeniz (¢aligma saatlerinin, personelinin ve yerel

reklamlarin degistirilmesiyle)

a.0lgegin giivenilirligini olumsuz etkiledigi igin cikartildi

b. Satici sadakati faktorii giivenilirligi ¢cok diisiik ¢iktigr icin rol performansi 6lgegine dahil edilmedi.

c. Olgegin faktor yapisim bozdugu icin ¢ikartildi.

(R): Ters soru (reverse)
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5.3. Korelasyon Analizleri

Faktor analizleri sonucunda ortaya ¢ikan degiskenler arasindaki iliskileri tespit
etmek amaciyla Oncelikle korelasyon analizi yapildi. Karsilikli bagimliligin
biiytikliigii, giiven, bayi 6zgiin yatinmlan ve iiretici 6zgiin yatinmlarina iligkin bayi
algilamalan ile bayi rol performansi ve bayi rol performansinin her bir boyutu

arasindaki korelasyon analizine iliskin bilgiler tablo 5.7.”de gosterilmektedir.

Calismanin ana degiskenlerine ait standart sapma degerleri 0.50 ile 0.85
arasinda hesaplanmis olup, bu degerler cevaplardaki varyans miktarinin gecerli
analiz yapilmasi i¢in yeterli seviyede oldugunun bir gostergesidir (Yilmaz, 1999:
49).

Ayrica ilk iic temel hipotezi ve alt hipotezleri test etmek amaciyla da
korelasyon analizinden yararlanildi. Ciinkii bu hipotezler bir bagimli degisken ile bir
bagimsiz degisken arasindaki birebir iliskiyi degerlendirmekteydi. Iki degisken
arasinda elde edilen korelasyon katsayilar1 aslinda bu iki degisken arasindaki basit

regresyon ile ayn1 anlami tagimasi nedeniyle korelasyon analizi yeterli goriildii.
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Tablo 5.7.: Degiskenler Arasi Korelasyonlar ve Tanimlayicr Istatistikler
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
KBB GVN BOY UOY SK KK SY Si BK MM PERFST iS YAS KDM Ort. S.Sap.
1 Karsilikli Bagimliligin Biiytiklugi (KBB) 1 6,89 1,12°
2 Giiven (GVN) 4407 1 3,73 0,83
3 Bayi Ozgiin Yatirimlar: (BOY) 3107 1277 1 3,12 0,83
4 Uretici Ozg. Yatr. ils. Bayi Algis1 (UOY) ,3537 479 355 1 345 0,85
5 Satiglara Katki (SK) 28571947 -030 2077 1 3,63 0,81
6 Kara Katki (KK) 1407 1717 073 1227 4357 1 3,59 0,75
7 Satict Yetenegi (SY) 1677 2007 060,110 3707 367 1 3,89 0,69
8 Satici itaati (Si) 3047 2387 1777 2697 2657 2797 5577 1 4,01 0,71
9 Biiyiimeye Katki (BK) ,359 282" 093 2777 ,634™ 5377 4047 428 1 3,84 0,67
10 Miisteri Memnuniyeti (MM) 2637 1367 2397 346™ 263" 248 2917 4117 408" 1 431 0,68
11 Rol Performansi (PERF) 358" 288 103 3137 ;720" 688" 703" 688" 807" 6107 1 3,88 0,50
12 Sektor Tecriibesi (ST) 027 -085 -,090 -020 ,114 -036 -058 -047 -025 002 -008 1 21,46 12,31
13 Iligki Siiresi (IS) 032 -,068 -,052 ,068 ,052 -087 -094 064 -041 011 -020 750" 1 16,60 11,74
14 Yas (YAS) -072 -049 -035 -011 -161" -184 -,092 ,032 -121° -001 -129" 213" 237" 1 41,14 9,01
15 Kidem (KDM) -,084 -,097 -085 -062 -061 -132° -,058 ,024 -,126° -020 -089 463" ,391" ,688 1 14,30 829

p<.05 p<Ol

a: Bu degiskene iliskin veriler Uretici Bagimlilig1 ve Bayi Bagimlilig1 toplamindan olusmaktadar.
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Degiskenler arast korelasyonlar incelendiginde, bayi rol performansi ile
karsilikli  bagimlihigin  biiytikligii (0,358), giiven (0,288) ve {retici 0zgiin
yatirnmlarina iliskin bayi algilamalar1 (0,313) degiskenleri arasindaki korelasyon
katsayilarinin, istatistiksel olarak 0,01 diizeyinde anlamli oldugu goriilmektedir. Rol
performansi ile bayi 6zgiin yatinmlarn degiskeni arasindaki korelasyon katsayisi ise

anlamli bulunamadi.

Rol performansinin bir boyutu olan satislara katki degiskeni ile diger
degiskenler arasindaki korelasyon katsayilan incelendiginde, satislara Kkatki
degiskeni ile karsilikli bagimlihigin biytikliigii (0,285), tiretici 6zgiin yatirimlarina
iliskin bayi algilamalar1 (0,207) ve giiven (0,194) degiskenleri arasindaki korelasyon
katsayilart istatistiksel olarak 0,01 diizeyinde anlamlidir. Satislara katki ile bayi
0zgilin yatinmlar1 degiskenleri arasindaki korelasyon katsayisinin istatistiksel olarak

anlamli olmadig goriilmektedir.

Rol performansinin bir boyutu olan kara katki degiskeni ile diger degiskenler
arasindaki korelasyon katsayilar incelendiginde, kdra katki ile giiven (0,171)
degiskeni arasindaki korelasyon katsayisi istatistiksel olarak 0,01 diizeyinde anlamli,
karsilikli bagimliligi biiyiikliigii (0,140) ve iiretici 6zgiin yatinmlarina iliskin bayi
algilamalan (0,122) degiskenleri arasindaki korelasyon katsayilar istatistiksel olarak
0,05 diizeyinde anlamlidir. Kéra katki ile bayi 6zgiin yatirimlar1 degiskeni arasindaki

korelasyon katsayisi ise istatistiksel olarak anlamli bulunamadi.

Rol performansinin bir boyutu olan satici yetenegi degiskeni ile diger
degiskenler arasindaki korelasyon katsayilar incelendiginde, satici yetenegi ile
karsilikli bagimlhiligin bityiikliigii (0,167) ve giiven (0,200) degiskenleri arasindaki
korelasyon katsayilarimin 0,01 diizeyinde istatistiksel olarak anlamli olduklari, bayi
0zglin yatirimlart ve iiretici 6zgiin yatirimlarina iligkin bayi algilamalar1 degiskenleri
arasindaki korelasyon katsayilarinin da istatistiksel olarak anlamli olmadig

goriilmektedir.

Rol performansinin bir boyutu olan satici itaati ile diger degiskenler arasindaki
korelasyon katsayilar incelendiginde, satici itaati degiskeni ile karsilikli bagimliligin

bitytikliigii (0,304), giiven (0,238), bayi 6zgiin yatinmlarn (0,177) ve tiretici 6zgiin
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yatirnmlarina iligkin bayi algilamalar1 (0,269) degiskenleri arasindaki korelasyon

katsayilarinin istatistiksel olarak 0,01 diizeyinde anlamlidir.

Rol performansinin bir boyutu olan biiylimeye katki degiskeni ile diger
degiskenler arasindaki korelasyon katsayilar incelendiginde, biiyiimeye katki ile
karsilikli  bagimliligin  biiytikligii (0,359), giiven (0,282) ve {retici 0zgiin
yatinmlarina iliskin bayi algilamalann (0,277) degiskenleri arasindaki korelasyon
katsayilar istatistiksel olarak 0,01 diizeyinde anlamlidir. Biiyiimeye katki ile bayi
Ozglin yatirnmlar1 degiskeni arasindaki korelasyon katsayisi istatistiksel olarak

anlamli bulunamadi.

Rol performansinin bir boyutu olan miisteri memnuniyeti degiskeni ile diger
degiskenler arasindaki korelasyon katsayilar1 incelendiginde, miisteri memnuniyeti
ile karsilikli bagimliligin biiyiikligi (0,263), bayi 6zgiin yatirimlari (0,239) ve tiretici
O0zglin yatinmlarma iliskin bayi algilamalart (0,346) degiskenleri arasindaki
korelasyon katsayilan istatistiksel olarak 0,01 diizeyinde, miisteri memnuniyeti ile
giiven (0,136) arasindaki korelasyon katsayisi ise istatistiksel olarak 0,05 diizeyinde

anlamlidir.

5.4. Yapisal Model ve Regresyon Analizleri

Yapisal model, kavramsal modelde ortaya konulan degiskenler arasindaki
iliskilere yonelik yapilan regresyon analizleri neticesinde olusan modeldir. Diger bir
deyisle yapisal model, kavramsal modelde belirtilen degiskenler arasindaki iliskileri
ortaya koyar. Ortaya konulan bu iligkilerse hangi degiskenin hangi degisken iizerinde

ne kadar etkisi oldugunu gostermektedir.

Arastirmada analiz edilen (hiyerarsik) regresyon modelleri, karsilikli
bagimliligin  biiyiikliigli, giiven ve {iretici 0zglin yatirimlarina iliskin bayi
algilamalarinin bayi rol performans: ve boyutlart iizerindeki goreceli etkilerini
belirlemek ve iiretici 0zgiin yatinmlarina iliskin bayi algilamalar ile bayi 6zgiin
yatirrmlarmin ~ etkilesim  icerisindeki  etkisinin  belirlenebilmesi  amaciyla

olusturulmuslardir. Hiyerarsik regresyon siireci bir grup onciil tarafindan bir bagimh
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degiskende acgiklanan toplam varyansi, parcalara ayirmamizi saglamaktadir (Cohen
and Cohen, 1983). Hiyerarsik regresyonda, bagimsiz degiskenler, aragtirmacinin
belirledigi sirada denkleme girer. Her bir bagimsiz degisken, denkleme girdigi
noktada esitlige ne kadar katkida bulundugu acisindan degerlendirilir. Arastirmaci
bagimsiz degiskenlerin denkleme girig sirasini, mantiksal veya kuramsal bir yapiya
gore belirlemektedir. Bagimsiz degiskenler, modele katkilar1 bakimindan
degerlendirilirler. Buradaki tiim regresyon modellerine ayni hiyerarsik siralama
uygulandi. Tiim modellerde ilk adimda sektor tecriibesi (ST) ve iliski siiresi (IS),
kontrol degiskenleri olarak ele alindi. ikinci adimda giiven (GVN) degiskeni, ii¢iincii
adimda karsilikli bagimlhiligin biiyiikligii (KBB) ve dordiincii adimda da iiretici
ozgiin yatirimlarina iliskin bayi algilamalart (UOY) ve bayi 6zgiin yatirimlar: (BOY)
modele dahil edildi. Daha sonra, besinci adimda iiretici 6zgiin yatirimlarina iliskin
bayi algilamalar1 ve bayi 6zgiin yatirimlart degiskenlerinin etkilesim icerisindeki
etkilerini gostermek {lizere modele bu degiskenlerin etkilesimini iceren degisken
(UOY*BOY) eklenmistir. Etkilesim terimi iceren regresyon analizlerinde, etkilesim
terimleri ilgili degiskenlerin ¢arpimlar1 olarak modele dahil edildiklerinden, bagimsiz
degiskenler arasinda yiiksek korelasyonlar gozlemlenebilmekte ve c¢oklu birlikte
degiskenlik problemi ortaya c¢ikabilmektedir. Bu problemden kacinmak amaciyla
iretici 6zgiin yatinmlarina iliskin bayi algilamalann ve bayi 06zgiin yatirnmlar
degiskenlerinin, kendi ortalama degerlerine gore merkezilestirilmis degerleri

kullanilmigtir (Y1lmaz ve Ergiin, 2003: 203; Yilmaz et al., 2004: 235-348).

5.4.1. Birinci Regresyon Modeli-Bayi Rol Performansi Bagimh
Degisken

Model 1’de bagimli degisken olarak bayi isletme rol performansi (PERF)
almmistir. Model 1’deki (hiyerarsik) regresyon analizinin birinci adiminda sektor
tecriibesi (ST) ve iliski siiresi (IS) kontrol degiskeni olarak modele dahil edilmis,
ikinci adimda giiven (GVN), iiclincii adimda karsilikli bagimhiligin biiytikliigii
(KBB) ve dordiincii adimda {iretici 0zgilin yatirimlarina iliskin bayi algilamalari
(UQY) ve bayi 6zgiin yatinmlar1 (BOY) degiskenleri modele eklenerek degisimler
gozlemlendi. Besinci ve son adimda da {iiretici 6zgiin yatinmlarina iligkin bayi

algilamalar1 (UOY) ve bayi o6zgiin yatirimlari (BOY) degiskenlerinin etkilesimi



(UOY*BOY) modele dahil

edildi.

Model 1’e ait

veriler
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tablo 5.8.’de

gosterilmektedir.
Tablo 5.8.: Birinci Regresyon Modeli-Bayi Rol Performansi (Bagimli Degisken)
No Bagimsiz Degiskenler B B (st T R? AR’ F AF
1 Sabit Terim 3,892 ,001 ,001 077 077
Kontrol Degiskeni (ST) ,0006 ,017 ,185
Kontrol Degiskeni (IS) -,001 -,033 -,367
2 | Sabit Terim 3212 084 083 8,604 25645 |
ST ,001 ,039 455
is -,001 -,030 -352
GVN 176 ,290 5,064
3 Sabit Terim 2,620 ,150 ,066 12418 ° 21,943 |
ST ,001 ,027 1325
is -,001 -,039 -,469
GVN ,098 161 2,618
KBB ,131 ,288 4,684
4| Sabit Terim 2.873 179 029 10,161 4950 |
ST ,001 047 ,566
is -,003 -,077 -,927
GVN ,045 075 1,127
KBB 124 273 4,285™
[8[0)'¢ 124 210 3,144™
BOY -,039 -,065 -1,083
5 Sabit Terim 2,847 ,181 ,002 8,747 396
ST ,001 ,047 ,565
is -,003 -,078 -,941
GVN ,046 077 1,147
KBB ,126 278 4,326™"
0[6)'¢ 124 210 3,145
BOY -,040 -,066 -1,099
U0Y*BOY ,021 ,035 ,630

ST: Sektor Tecriibesi; IS: iliski Siiresi; GVN: Giiven; KBB: Karsihkli Bagimhiigin Bityiikligii; UOY: Uretici Ozgiin Yatirimlarima iliskin Bayi
Algilamalari; BOY: Bayi Ozgiin Yatirimlari; UOY *BOY: Etkilesim Terimi;

*p<0,10 t tablo=1,282;

#*p<0,05 t tablo=1,645;

##p<0,01 t tablo=2,326

Model 1’in birinci adiminda, modele ST ve IS kontrol degiskeni olarak girildi.

Birinci adimda ele alinan model istatistiksel olarak anlamli bulunamadi. Ikinci

adimda, GVN degiskeni modele eklendi. Bu adimda, modelin istatistiksel olarak
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anlamli oldugu (F=8,604; p<0,01) ve GVN degiskeninin (=0,176; p<0,01) PERF
lizerinde etkili oldugu goriilmektedir. Uciincii adimda, KBB degiskeni modele
eklendi. Modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=12,418; p<0,01) ve GVN
(B=0,098; p<0,01) ve KBB ($=0,131; p<0,01) degiskenlerinin PERF iizerinde etkili
oldugu tespit edildi. Dérdiincii adimda, UOY ve BOY degiskenleri modele alindi.
Modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=10,161; p<0,01) ve KBB (p=0,124;
p<0,01) ve UOY (B=0,124; p<0,01) degiskenlerinin PERF iizerinde etkili oldugu
goriilmektedir. Besinci ve son adimda UOY ve BOY degiskenlerinin etkilesimini
iceren etkilesim terimi (UOY*BOY) modele eklenmis ve modelin istatistiksel olarak
anlamli oldugu (F=8,747; p<0,01) tespit edildi. Bu adimda, KBB ($=0,126; p<0,05)
ve UOY (B=0,124; p<0,01) degiskenlerinin PERF iizerinde istatistiksel olarak

anlamli olduklar goriilmektedir.

5.4.2. Ikinci Regresyon Modeli-Satislara Katki Boyutu Bagimh
Degisken

Model 2’de bagimli degisken olarak bayi isletme rol performansi boyutlarindan
satiglara katki (SK) alindi. Model 2’deki (hiyerarsik) regresyon analizinde bagimsiz
degiskenler model 1’de belirtilen siralamada modele dahil edildi. Model 2’ye ait
veriler tablo 5.9.°da gosterilmekte olup Model 2’nin birinci adiminda, kontrol
degiskenlerinden ST nin ($=0,171; p<0,05) SK boyutu iizerinde anlamli bir etkisinin
oldugu tespit edildi. ikinci adimda, GVN degiskeni modele alindi. Bu adimda
modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=5,721; p<0,01) ve ST (p=0,012;
p<0,05) ve GVN (B=0,200; p<0,01) degiskenlerinin SK boyutu iizerinde etkili
oldugu goriilmektedir. Ugiincii adimda, KBB degiskeni modele eklendi. Modelin
istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=8,077; p<0,01) ve ST ($=0,011; p<0,05), GVN
(B=0,096; p<0,10) ve KBB (p=0,174; p<0,01) degiskenlerinin SK boyutu iizerinde
etkili oldugu tespit edildi. Dordiincii adimda, UOY ve BOY degiskenleri modele
eklendi. Modelin istatistiksel olarak anlamh oldugu (F=7,247; p<0,01) ve ST
(B=0,011; p<0,05), KBB ($=0,191; p<0,01), UOY (B=0,163; p<0,01) ve BOY (B=-
0,161; p<0,01) degiskenlerinin SK boyutu iizerinde etkili oldugu goriilmektedir. Son
adimda da UOY ve BOY degiskenlerinin etkilesimini iceren etkilesim terimi

(UOY*BOY) modele alindi. Modelin istatistiksel olarak anlamli (F=6,539; p<0,01)
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ve ST (B=0,011; p<0,05), IS (B=0,007; p<0,10), KBB (B=0,200; p<0,01), UOY
(B=0,163; p<0,01), BOY (B=-0,163; p<0,01) ve etkilesim teriminin (B=0,081;
p<0,10) SK boyutunu istatistiksel olarak anlamli bir bi¢imde etkiledikleri

goriilmektedir.

Tablo 5.9.:  lkinci Regresyon Modeli- Satislara Katki (Bagimli Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B (st t R’ AR’ F AF
1 Sabit Terim 3,475 016 ,016 2,237 2,237
Kontrol Degiskeni (ST) 011 171 1,919"
Kontrol Degiskeni as) -,005 -,076 -,851
2 | Sabit Terim 2,704 057 041 5721 12507 |
ST 012 ,187 2,138"
is -,005 -074  -846
GVN ,200 ,205 3,536
3| Sabit Terim 1916 103 046 8,077 14333 |
ST 011 177 2,069
is -,005 -,081 -,950
GVN ,096 ,099 1,558"
KBB 174 1239 3,786
4 | Sabit Terim 2,001 135 032 7247 sl |
ST 011 ,179 2,114™
is -007  -,109  -1,280
GVN ,024 ,026 373
KBB ,191 ,263 4,020™*
[8[0)'¢ 163 171 2,502
BOY -,161 -,165 -2,664™"
5 Sabit Terim 1,996 141 006 6,539 2,116
ST 011 179 2,116"
is -,007 -112 -1,317"
GVN ,028 ,029 426
KBB ,200 276 4,189
8[6)' ,163 172 2,516
BOY -,163 -,167 -2,709™
UOY*BOY ,081 ,082 1,454"
ST: Sektor Tecriibesi; IS: Iligki Siiresi; GVN: Giiven; KBB: Kargilikli Bagimliligin Biiyiikliigii; UOY: Uretici Ozgiin Yatinmlarina iligkin
Bayi Algilamalari; BOY: Bayi Ozgiin Yatrimlari; UOY*BOY: Etkilesim Terimi;
*p<0,10 t tablo=1,282; ##p<0,05 t tablo=1,645; *##%p<0,01 t tablo=2,326
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5.4.3. Uciincii Regresyon Modeli-Kara Katki Boyutu Bagimh
Degisken

Model 3’de bagimli degisken olarak bayi isletme rol performansi boyutlarindan
kéra katki (KK) alindi. Model 3’deki (hiyerarsik) regresyon analizinde bagimsiz
degiskenler model 1’de belirtilen siralamada modele dahil edildi. Model 3’e ait

veriler tablo 5.10.’da gosterilmektedir.

Model 3’iin birinci adiminda, ele alinan kontrol degiskenlerinden olusan
modelin anlamli olmadif1 tespit edildi. Ikinci adimda, GVN degiskeni modele
eklendi. Bu adimda modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=3,690; p<0,05) ve
is (B=-0,008; p<0,10) ve GVN (B=0,154; p<0,05) degiskenlerinin KK boyutu
lizerinde etkili olduklar1 goriilmektedir. Uciincii adimda, KBB degiskeni modele
eklendi. Modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=3,199; p<0,05) ve IS (B=-
0,008; p<0,10), GVN (B=0,119; p<0,05) ve KBB (p=0,057; p<0,05) degiskenlerinin
KK boyutu iizerinde etkili oldugu tespit edildi. Dérdiincii adimda, UOY ve BOY
modele eklendi. Modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=3,326; p<0,01) ve IS
(B=-0,009; p<0,10), KBB (B=0,080; p<0,05), UOY (B=0,096; p<0,10) ve BOY (B=-
0,147; p<0,01) degiskenlerinin KK boyutu iizerinde etkili oldugu tespit edilmistir.
Son adimda da UOY ve BOY degiskenlerinin etkilesimini iceren etkilesim terimi
(UOY*BOY) modele eklendi. Modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=2,997;
p<0,01) ve IS (B=-0,010; p<0,10), KBB (B=0,086; p<0,05), UOY (B=0,097; p<0,10)
ve BOY (B=-0,148; p<0,01) KK boyutu iizerinde etkili oldugu goriilmektedir.
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Tablo 5.10.: Uciincii Regresyon Modeli- Kara Katki (Bagimli Degisken)
No | Bagimsiz Degiskenler B B s T R? AR’ F AF
1 Sabit Terim 3,651 009,009 1,341 1,341
Kontrol Degiskeni (ST) ,004 ,066 ,733
Kontrol Degiskeni (IS) -,008 -,136 -1,519*
2 | Sabit Terim 3.059 038 020 3.600 8317 |
ST ,004 ,079 ,891
is -,008 -,134 -1,521"
GVN ,154 ,169 2,884"
3 Sabit Terim 2,798 044 006 3,199 1,701
ST ,004 075 ,850
is -,008 -,137 -1,551°
GVN ,119 ,131 2,006
KBB ,057 ,085 1,304"
4 Sabit Terim 2,830 ,067 ,023 3326 3467 |
ST ,004 ,070 793
is -,009 -,153 -1,731™
GVN 075 ,083 1,169
KBB ,080 118 1,740"
[8[0)'¢ ,096 110 1,541"
BOY -,147 -,161 2,505
5 Sabit Terim 2,766 070 003 29097 1,025
ST ,004 ,070 791
is -,010 -,155 -1,755™
GVN 077 ,086 1,205
KBB ,086 ,128 1,863
[8[0)'¢ ,097 110 1,548"
BOY -,148 -,163 2,533
UOY*BOY ,054 ,060 1,013
ST: Sektor Tecriibesi; 1S: iliski Siiresi; GVN: Giiven; KBB: Karsilikli Bagimhihigin Biiyiikliigii; UOY: Uretici Ozgiin Yatinmlarina fliskin
Bayi Algilamalart; BOY: Bayi Ozgiin Yatimlari; UOY*BOY: Etkilesim Terimi;
*p<0,10 t tablo=1,282; *##p<0,05 t tablo=1,645; ##%kp<0,01 t tablo=2,326

5.4.4. Dordiincii Regresyon Modeli-Satici Yetenegi Boyutu
Bagimh Degisken

Model 4’de bagiml1 degisken olarak bayi isletme rol performansi boyutlarindan

satic1 yetenegi (SY) alindi. Model 4’deki (hiyerarsik) regresyon analizinde bagimsiz
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degiskenler model 1’de belirtilen siralamada modele dahil edildi. Model 4’e ait

veriler tablo 5.11.’de gosterilmektedir.

Tablo 5.11.: Dordiincii Regresyon Modeli-Satic1 Yetenegi (Bagimli Degisken)

No [ Bagimsiz Degiskenler B B (st t R’ AR’ F AF
1 Sabit Terim 3,974 ,009 ,009 1,298 1,298
Kontrol Degiskeni (ST) ,001 ,027 ,304
Kontrol Degiskeni ads) -,006 - 114 -1,275
2| Sabit Terim 3,344 047 038 4047 11253 |
ST ,002 ,042 482
is -,006 112 21,278
GVN ,163 ,196 3,355
3 Sabit Terim 3,052 056 009 4143 2550
ST ,002 ,038 434
is -,006 -115 -1,316"
GVN 125 ,150 2,303
KBB ,064 ,103 1,597"
4 Sabit Terim 3,083 ,056 000 2750 0,024
ST ,002 ,040 453
is -,007 -118 1,327
GVN ,120 ,144 2,017"
KBB ,062 ,100 1,467
8[0)'¢ 010 013 ,188
BOY ,002 ,003 ,048
5 Sabit Terim 3,095 056 000 2355 0,038
ST ,002 ,040 453
is -,006 -,118 1,320"
GVN 120 144 2,005
KBB ,061 ,098 1,424"
8[0)'¢ ,010 013 ,187
BOY ,002 ,003 ,053
UOY*BOY -,009 012 4195

ST: Sektor Tecriibesi; IS: iliski Siiresi; GVN: Giiven; KBB: Karsilikli Bagimhiligin Biiyiikliigii; UOY: Uretici Ozgiin Yatirmlarina iliskin
Bayi Algilamalari; BOY: Bayi Ozgiin Yatinmlar; UOY*BOY: Etkilesim Terimi;
*p<0,10 t tablo=1,282; *##p<0,05 t tablo=1,645; *##¥%p<0,01 t tablo=2,326

Model 4’un analizi neticesinde, birinci adimda, modele alinan kontrol
degiskenleri ve model istatistiksel olarak anlamli bulunamadi. Ikinci adimda, GVN

degiskeni modele dahil edildi. Bu adimda model (F=4,647; p<0,01) istatistiksel
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olarak anlamli olup GVN (B=0,163; p<0,01) degiskeninin SY boyutu iizerinde
istatistiksel olarak anlamli bir etkisinin oldugu tespit edildi. Uciincii adimda KBB
degiskeni modele eklendi. Modelin istatistiksel olarak anlamhi (F=4,143; p<0,01)
oldugu ve IS (B=-0,006; p<0,10), GVN (B=0,125; p<0,05) ve KBB (B=0,064;
p<0,10) degiskenlerinin SY boyutunu anlamli bir sekilde etkiledikleri tespit edildi.
Dordiincii adimda, UOY ve BOY modele eklendi. Modelin istatistiksel olarak
anlamli oldugu (F=2,750; p<0,05) ve is (B=-0,007; p<0,10), GVN (p=0,120; p<0,05)
ve KBB (p=0,062; p<0,10) degiskenlerinin SY boyutu iizerinde etkili oldugu
goriilmektedir. Son adimda da UOY ve BOY degiskenlerinin etkilesimini iceren
etkilesim terimi (UOY*BOY) modele alindi. Modelin istatistiksel olarak anlamli
oldugu (F=2,355; p<0,05) ve IS (B=-0,006; p<0,10), GVN (B=0,120; p<0,05) ve
KBB (B=0,061; p<0,10) degiskenlerinin SY boyutunu istatistiksel olarak anlamli bir

bicimde etkiledikleri goriilmektedir.

5.4.5. Besinci Regresyon Modeli-Satic1 Itaati Boyutu Bagimh
Degisken

Model 5’de bagimli degisken olarak bayi isletme rol performansi boyutlarindan
satici itaati (SI) alindi. Model 5°deki (hiyerarsik) regresyon analizinde bagimsiz
degiskenler model 1’de belirtilen siralamada modele dahil edildi. Model 5’e ait
veriler tablo 5.12.”de gosterilmekte olup birinci adimda, modele kontrol degiskenleri
girildi. Bu adimda modelin (F=3,619; p<0,05) ve ST (f=-0,012; p<0,01) ve is
(B=0,013; p<0,01) degiskenlerinin SI boyutu iizerinde istatistiksel olarak anlaml
etkilerinin olduklar1 goriilmektedir. ikinci adimda, GVN degiskeni modele eklendi.
Modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=8,254; p<0,01) ve ST ($=-0,011;
p<0,05), I (B=0,013; p<0,01) ve GVN (p=0,202; p<0,01) degiskenlerinin Si boyutu
lizerinde etkili olduklari goriilmektedir. Uciincii adimda KBB degiskeni modele
alindi. Bu adimda modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=10,461; p<0,01) ve
ST (B=-0,012; p<0,01), IS (B=0,013; p<0,01), GVN (B=0,108; p<0,05) ve KBB
(B=0,157; p<0,01) degiskenlerinin SI boyutu iizerinde etkili oldugu tespit edildi.
Dérdiincii adimda, UOY ve BOY degiskenleri modele eklendi. Modelin istatistiksel
olarak anlamli oldugu (F=7,945; p<0,01) ve ST ($=-0,010; p<0,05), I (B=0,012;
p<0,01), KBB ($=0,133; p<0,01) ve 16[0)'¢ (B=0,101; p<0,05) degiskenlerinin Si
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boyutu iizerinde etkili oldugu goriilmektedir. Son adimda da UOY ve BOY

degiskenlerinin etkilesimini iceren etkilesim terimi (UOY*BOY) modele eklendi.
Modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=6,799; p<0,0l1ve ST (p=-0,010;
p<0,05), IS (B=0,012: p<0,01), KBB (B=0,131; p<0,01) ve UOY (B=0,101; p<0,05)

degiskenlerinin SI boyutu iizerinde istatistiksel olarak anlamh olduklart
goriilmektedir.
Tablo 5.12.:  Besinci Regresyon Modeli- Satici Itaati (Bagimli Degisken)
No | Bagimsiz Degiskenler B B (su) t R? AR’ F AF
1 Sabit Terim 4,054 ,025 ,025 3,619 3,619™
Kontrol Degiskeni (ST)  -,012 -218 2,456
Kontrol Degiskeni (iS) ~ ,013 228 2,568""
2 Sabit Terim 3,276 ,081 ,056 8,254 17,1127
ST -,011 -,199 2,308
is ,013 ,230 2,664
GVN ,202 237 4,137
3 | Sabit Terim 2,563 130 049 10461 15784 |
ST -,012 -,210 2,491
is ,013 222 2,644
GVN ,108 127 2,034™
KBB ,157 247 3,973
4 Sabit Terim 2,878 ,146 ,016 7,945 2,664"
ST -,010 -,187 2,222"
is ,012 ,198 2,342
GVN ,067 ,079 1,162
KBB ,133 ,209 3,224
[8[0)'¢ ,101 121 1,784™
BOY ,044 ,052 ,846
5 Sabit Terim 2,894 ,146 ,000 6,799 ,083
ST -,010 -,187 2,218"
is 012 ,199 2,344™
GVN ,066 078 1,149
KBB 131 207 3,149
18(0)'% ,101 L1121 1,779"
BOY ,044 ,053 853
UOY*BOY -014 -016  -287

ST: Sektor Tecriibesi; IS: iliski Siiresi; GVN: Giiven; KBB: Karsilikli Bagimhiligin Biiyiikliigii; UOY: Uretici Ozgiin Yatirimlaria iliskin Bayi

Algilamalari; BOY: Bayi Ozgiin Yatirimlari; UOY*BOY: Etkilesim Terimi;

#p<0,10 t tablo=1,282;

**p<0,05 t tablo=1,645;

##4p<0,01 t tablo=2,326
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5.4.6. Altinci Regresyon Modeli-Biiyiimeye Katki Boyutu
Bagimh Degisken

Model 6’da bagimli degisken olarak bayi isletme rol performansi boyutlarindan
biiylimeye katki (BK) alind1 ve . Model 6’daki (hiyerarsik) regresyon analizinde
bagimsiz degiskenler model 1’de belirtilen siralamada modele dahil edildi. Model

6’ya ait veriler tablo 5.13.”de gosterilmektedir.

Model 6’nin analizi neticesinde, birinci adimda, modele alinan kontrol
degiskenleri ve model istatistiksel olarak anlamli bulunamadi. Ikinci adimda, GVN
degiskeni modele alindi. Bu adimda modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu
(F=8,215; p<0,01) ve GVN (p=0,226; p<0,01) degiskeninin BK boyutu iizerinde
etkili oldugu tespit edildi. Ugiincii adimda, KBB degiskeni modele eklendi. Modelin
istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=12,338; p<0,01) ve GVN (p=0,121; p<0,01) ve
KBB (B=0,176; p<0,01) degiskenlerinin BK boyutu tizerinde etkili oldugu goriildii.
Dordiincii adimda, UOY ve BOY modele eklendi. Modelin istatistiksel olarak
anlamli oldugu (F=9,407; p<0,01) ve KBB (B=0,171; p<0,01) ve UOY (B=0,131;
p<0,01) degiskenlerinin BK boyutu iizerinde etkili oldugu tespit edildi. Son adimda
da UOY ve BOY degiskenlerinin etkilesimini iceren etkilesim terimi (UOY*BOY)
modele eklenmis, modelin (F=8,072; p<0,01) ve KBB ($=0,174; p<0,01) ve 18[0)'%
(B=0,131; p<0,01) degiskenlerinin istatistiksel olarak anlamli olduklan

goriilmektedir.
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Tablo 5.13.:  Altinc1 Regresyon Modeli-Biiyiimeye Katki (Bagimli Degisken)

No | Bagmsiz Degiskenler B B s t R’ AR? F AF
1 Sabit Terim 3,881 002 002 251 1251
Kontrol Degigkeni (ST) ,0006 012 ,139
Kontrol Degiskeni (15) -,002 -,051 -,564
2 | Sabit Terim 3,011 080 078 8215 24,102 |
ST ,001 034 ,398
is -002  -048 -,557
GVN ,226 281 4,909
3 Sabit Terim 2214 149 069 12338~ 22801 |
ST ,001 022 264
is -,003 -,057 -,684
GVN 121 ,150 2,440
KBB 176 293 4,775
4 | Sabit Terim 2,463 168 019 9407 3165 |
ST ,001 ,036 432
is -004  -,087 -1,038
GVN ,065 081 1,212
KBB 171 ,286 4,468
8[0)'¢ 131 167 2,491
BOY -,053 -,067 -1,101
5 Sabit Terim 2,439 ,169 ,001 8072 218
ST ,001 ,036 431
is -,005 -,088 -1,048
GVN ,066 ,082 1,226
KBB 174 ,290 4,484™
8[0)'¢ 131 167 2,491
BOY -,054 -,068 -1,112
U0Y*BOY ,021 ,026 467
ST: Sektor Tecriibesi; IS: iliski Siiresi; GVN: Giiven; KBB: Karsihkli Bagimliligin Biiyiikligii; UOY: Uretici Ozgiin Yatimlaria iliskin
Bayi Algilamalari; BOY: Bayi Ozgiin Yatirimlari; UOY*BOY: Etkilesim Terimi;
*p<0,10 t tablo=1,282; *#p<0,05 t tablo=1,645; ##%p<0,01 t tablo=2,326

5.4.7. Yedinci Regresyon Modeli-Miisteri Memnuniyeti Boyutu
Bagimh Degisken

Model 7’de bagimli degisken olarak bayi isletme rol performansi boyutlarindan

miisteri memnuniyeti (MM) alindi. Model 7’deki (hiyerarsik) regresyon analizinde
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bagimsiz degiskenler model 1°de belirtilen siralamada modele dahil edildi. Model

7’ye ait veriler tablo 5.14.’de gosterilmektedir.

Tablo 5.14.: Yedinci Regresyon Modeli-Miisteri Memnuniyeti (Bagimh

Degisken)
No | Bagimsiz Degiskenler B B (st t R? AR’ F AF
1 Sabit Terim 4,315 ,0002 0002 031 ,031
Kontrol Degiskeni (ST) -,0008 -,015 -,168
Kontrol Degiskeni ads) ,001 ,022 ,249
2 Sabit Terim 3,880 019 0188 1,802 5344 |
ST -0002  -004  -050
is ,001 ,024 265
GVN 113 137 2312"
3 Sabit Terim 3,175 070 051 527 5411 |
ST -,0008  -,015 174
is ,0009 016 ,184
GVN ,020 ,024 377
KBB 155 252 3,926™
4 | Sabit Terim 3.890 158 088 8,731 14624 |
ST ,002 ,036 433
is -,002 -044 2524
GVN -,079 .09 14217
KBB ,105 ,170 2,644
8[0)'¢ 244 ,303 4,487
BOY ,075 ,091 1,495
5 Sabit Terim 3,895 158 000 7459 010
ST ,002 ,036 432
is -,002 -044 2521
GVN -,079 -,096 1,421
KBB ,104 ,169 2,601
8[0)' 244 ,303 4,478™
BOY 075 ,092 1,495
UO0Y*BOY -,004 -,006 -,101

ST: Sektor Tecriibesi; IS: liski Siiresi; GVN: Giiven; KBB: Karsilhikli Bagimhligin Biiyiikliigii; UOY: Uretici Ozgiin Yatimlarima iliskin Bayi
Algilamalari; BOY: Bayi Ozgiin Yatirimlari; UOY*BOY: Etkilesim Terimi;
#p<0,10 t tablo=1,282; #¥p<0,05 t tablo=1,645; ##%p<0,01 t tablo=2,326

Model 7°nin analizi neticesinde, birinci adimda kontrol degiskenleri ile

olusturulan model anlaml1 bulunamadi. ikinci adimda GVN degiskenin eklenmesiyle
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elde edilen modelinde istatistiksel olarak anlamli olmadig1 goriilmektedir. Ugiincii
adimda, KBB degiskeni modele alindi. Bu adimda modelin istatistiksel olarak
anlamli oldugu (F=5,274; p<0,01) ve KBB degiskeninin (=0,155; p<0,01) MM
boyutu iizerinde etkili oldugu tespit edildi. Dordiincii adimda, UOY ve BOY
degiskenleri modele eklendi. Modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu (F=8,731;
p<0,01) ve GVN (B=-0,079; p<0,10), KBB (B=0,105; p<0,01), UOY (B=0,244;
p<0,01) ve BOY (B=0,075; p<0,10) degiskenlerinin MM boyutu iizerinde etkili
oldugu bulundu. Son adimda da UOY ve BOY degiskenlerinin etkilesimini iceren
etkilesim terimi (UOY*BOY) modele alindi. Modelin istatistiksel olarak anlamli
oldugu (F=7,459; p<0,01) ve GVN (B=-0,079; p<0,10), KBB ($=0,104; p<0,01),
UOY (B=0,244; p<0,01) ve BOY (p=0,075; p<0,10) degiskenlerinin MM boyutunu

istatistiksel olarak anlamli bir bicimde etkiledikleri goriilmektedir.

5.5. Hipotez Testleri

Bu calismada o6ne siiriilen hipotezlerin test edilmesi amaciyla, korelasyon ve
regresyon analizlerinden yararlanildi. Bu analizlerin neticesinde, arastirmada ©ne

siiriilen hipotezlere yonelik olarak elde edilen sonuglar bu boliimde agiklanmaktadir.

Karsilikli bagimliligin biiyiikliigii (KBB), giiven (GVN), bayi 6zgiin yatirimlar
(BOY) ve iiretici 6zgiin yatinmlaria iliskin bayi algilamalarinin (UOY) bayi rol
performansi (PERF) iizerindeki etkilerine yonelik one siiriilen hipotezlere iliskin elde

edilen sonuclar su sekildedir:

H;: Bir kanal iligkisinde karsilikli bagimliligin biiyiikligii ile bayi rol

performansi arasinda pozitif bir iliski vardir.

H,: Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin lireticisine duydugu giiven diizeyi ile

bayi rol performansi arasinda pozitif bir iligki vardir.

Hj: Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iligkin
bayi algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performansi arasinda pozitif bir iligki

vardir.
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Degiskenler arasi korelasyonun gosterildigi tablo 5.7.’de bayi rol performansi
ile karsilikli bagimliligin biiyiikliigii (KBB r=0,35), giiven (GVN r=0,28) ve iiretici
ozgiin yatirrmlarina iliskin bayi algilamalart (UOY r=0,31) degiskenleri arasindaki
korelasyon katsayilar1 istatistiksel olarak 0,01 diizeyinde anlamli oldugu

goriilmektedir. Bu sonuclar ilk ii¢ hipotezimizi destekler niteliktedir.

Hy: Bir kanal iliskisinde, bayi 6zgiin yatirimlarinin iiretici 6zgiin yatirimlarina
iliskin bayi algilamalan ile bayi rol performansi arasindaki pozitif iligkiye

ilimlastirict bir etkisi vardir.

Dordiincii hipotezi test etmek igin tablo 5.8.’te 6zetlenen Model 1’in dordiincii
adiminda, UOY ve BOY degiskenlerinin PERF iizerine etkileri incelenmektedir.
Analiz sonuclari, UOY degiskeninin PERF iizerinde pozitif bir etkisinin oldugu
(B=0,124) ve bu etkinin 3,144’liik T degeri ile 0,01 anlamlilik diizeyinde istatistiksel
olarak anlamli oldugunu gostermektedir. Modelin besinci adiminda, UOY ve BOY
degiskenlerinin etkilesimini iceren etkilesim terimi (UOY*BOY) modele dahil
edildi. Etkilesim teriminin modele dahil edilmesiyle, iki temel bagimsiz
degiskenimize iligkin B degerleri bilinen anlamlarini yitirmektedirler. Besinci adimda
yer alan etkilesim teriminin PERF iizerinde pozitif bir etkisinin oldugu ($=0,021) ve
bu etkinin 0,630’luk T degeri ile 0,01, 0,05 ve 0,10 anlamlilik diizeylerinde
istatistiksel olarak anlamli olmadig1 goriilmektedir. Bu nedenle arastirma

orneklememiz ¢ercevesinde Hy hipotezimiz desteklenememistir.

Hs: Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi iizerine pozitif etkisi,
(a) karsilikli bagimliligin biiyiikligtiniin etkisinden ve (b) iiretici 6zgiin

yatirnmlarina iliskin bayi algilamalarinin etkisinden daha yiiksektir.

Tablo 5.8.’de Ozetlenen Model 1°de ilk olarak kontrol degiskeni olarak ele
alman ST ve IS ile PERF arasindaki iliski arastirildi. Her iki kontrol degiskeniyle
PERF arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski bulunamadi. Daha sonra, ikinci
adimda GVN degiskeni modele dahil edildi. Bu adimdaki regresyon analizi sonuglari
modelin anlamli (F=8,604; p<0,01) ve GVN degiskenin (Bs=0,290; p<0,01) PERF

tizerinde etkili oldugunu gostermektedir. GVN degiskeninin modele eklenmesinin, F



87

degerinde anlaml bir degisime neden oldugu ve R’ degerinde de %8,3’liik bir artig
yarattig1 goriilmektedir Uciincii adimda, KBB degiskeni modele eklendi. Bu
adimdaki regresyon analizi sonuglart modelin istatistiksel olarak anlamh (F=12,418;
p<0,01) oldugunu ortaya koymaktadir. Ayrica analiz sonuclari GVN (Bg4=0,161;
p<0,01) ve KBB (Bs4=0,288; p<0,01) degiskenlerinin PERF iizerinde etkili oldugunu
gostermektedir. KBB degiskeninin modele dahil edilmesi R’ degerinde de %6,6’l1ik
bir artis meydana getirdigi ve F degerinde de anlamli bir degisime neden oldugu
goriilmektedir. Dordiincii adimda, UOY ve BOY degiskenleri modele eklendi. Bu
adimdaki regresyon analizi sonuglari, modelin anlamli (F=10,161; p<0,01) ve KBB
(Bswa=0,273; p<0,01) ve 18[0)'% (Bsw=0,210; p<0,01) degiskenlerinin PERF iizerinde
etkili oldugunu gostermektedir. UOY ve BOY degiskenlerinin modele dahil edilmesi
R? degerinde %2.,9’luk bir artis yaratarak R* degerini %17,9’a yiikseltmistir. Aym
zamanda bu degiskenlerin modele eklenmesi F degerinde de anlamli bir degisime
neden olmustur. Bunun yam sira dordiincii adimdaki GVN degiskenine iliskin 3
katsayisinin 0,01, 0,05 ve 0,10 diizeylerinde istatistiksel olarak anlamli olmadigi
goriilmektedir. Bu sonucglara gore, diger degiskenlerimize oranla KBB degiskeninin
PERF iizerinde daha gii¢lii bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir (standardize
edilmis B=0,273; p<0,01). Diger bir ifadeyle, KBB degiskenindeki degisim PERF
iizerinde GVN ve UQOY degiskenlerinden daha fazla bir degisime neden olmaktadir.
Arastirma 6rneklemi dikkate alindiginda, KBB degiskeninin PERF yonetmek icin en
onemli degisken olarak goziikkmektedir. PERF iizerinde KBB, GVN ve UOY
degiskenlerinin etkili oldugu ancak, KBB degiskeni bu etkiyi daha fazla
yansitmaktadir. Elde ettigimiz bu sonuglara gore arastirma orneklemi cercevesinde

Hs.a) ve Hs v hipotezlerimiz desteklenememistir.

Karsilikli bagimliligin biiyiikliigii, giiven, bayi 6zgiin yatinmlan ve iiretici
Ozgilin yatinmlarina iliskin bayi algilamalarinin bayi rol performansi boyutlarindan
satiglara katki (SK) tizerindeki etkilerine yonelik 6ne siiriilen hipotezlere iliskin elde

edilen sonuclar su sekildedir:

H;;: Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimlhiligin biiytikliigii ile bayi rol

performansi boyutlarindan satiglara katki arasinda pozitif bir iligki vardir.
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H, ;: Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin iireticisine duydugu giiven diizeyi ile
bayi rol performansi boyutlarindan satiglara katki arasinda pozitif bir iligki

vardir.

Hj3;: Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iliskin
bayi algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performanst boyutlarindan satiglara

katki arasinda pozitif bir iliski vardir.

Degiskenler arasi korelasyonun gosterildigi tablo 5.7.’de bayi rol performansi
boyutlarindan satislara katki ile karsilikli bagimliligin biiyiikliigii (KBB r=0,28),
giiven (GVN r=0,19) ve iiretici 6zgiin yatirrmlarina iliskin bayi algilamalari (UOY
r=0,20) degiskenleri arasindaki korelasyon katsayilar1 0,01 diizeyinde anlamli olmasi

ilk ti¢ alt hipotezimizi destekler niteliktedir.

H,;: Bir kanal iligkisinde, bayi 6zgiin yatirnmlarinin, iiretici 6zgiin yatirimlarina
iliskin bayi algilamalar ile bayi rol performansi boyutlarindan satiglara katki

arasindaki pozitif iligskiye 1limlastirict bir etkisi vardir.

Dordiincii hipotezi test etmek icin Once tablo 5.9.’da 6zetlenen Model 2’nin
dordiincii adiminda UOY ile BOY degiskenlerinin SK boyutu iizerine etkileri
incelenmektedir. Dordiincii adimdaki regresyon analizi sonuglar;, UOY degiskeninin
SK boyutu iizerinde 0,163’liik etkisinin 2,502’lik T degeri ile 0,01 diizeyinde
istatistiksel olarak anlamhi oldugunu gostermektedir. Yine bu adimda, BOY
degiskeninin de SK boyutu iizerinde -0,161’lik negatif etkisinin -2,664’liikk T degeri
ile 0,01 diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu tespit edilmistir. Daha sonra
besinci adimda, bu iki degiskenin etkilesimini ifade eden etkilesim terimi
(UOY*BOY) modele eklendi. Etkilesim teriminin satislara katki iizerinde pozitif bir
etkisinin oldugu (B=0,081) ve bu etkinin 1,454’likk T degeri ile 0,10 anlamlilik
diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Bu sonu¢ UOY ve BOY
degiskenlerinin SK boyutunu etkilesim icerisinde istatistiksel olarak anlamli bir
bicimde etkiledigini ortaya koymaktadir. Bu sonuglar Hs_; hipotezini destekler
niteliktedir. Besinci adimda elde ettigimiz regresyon esitligini yeniden diizenleyerek,
elde ettigimiz yeni esitlik ile BOY’de meydana gelecek bir birimlik degisimin SK

boyutu iizerine olan etkisini degerlendirebiliriz. Burada arastirmacilar boyle bir
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degisken icin herhangi bir deger se¢mekte Ozgiirdiir; ancak genellikle boyle bir
durumda gozlemlenen degerler icerisinden bir secime gidilmesi tercih edilmektedir.
Arastirmacilar, bu durumda ele alinan degiskenin ortalama degerini, ortalamadan bir
standart sapma alt1 ve bir standart sapma iistii degerleri secerler. Tablo 5.7.’de
gosterildigi gibi, BOY degiskenin standart sapmasi 0,83 olarak hesaplanmistir.
Merkezilesme nedeniyle modeldeki bu degiskenin ortalama degeri sifir olarak ele
alimmalidir. Regresyon esitliginde yer alan diger degiskenlerimiz icin tablo 5.7.’de
yer alan kendi ortalama degerleri kullanlacaktir. Bu durumda BOY degiskeninin
diisiik ve yiiksek oldugu durumda UOY degiskenin satiglara katki boyutu iizerine
etkisi asagida yer alan esitliklere dayali olarak hesaplanabilir. Sekil 5.1.’de bu iki

esitligin grafikle gosterimi yer almaktadir.

SK=by + b,ST + byIS + b;GVN + b,KBB + bsUOY + bsBOY + b(UOYxBOY) + e
SK=1,996 + 0,011ST — 0,007IS + 0,028GVN + 0,200KBB +0,163U0Y -0,163BOY + 0,081 UOYxBOY

SK=(bs + b;BOY)UOY + (by + bsBOY) + b,ST + b,IS + b;GVN + b,KBB
SK=(0,163 +0,081BOY)UOY + (1,996 — 0,163BOY) + 0,011ST — 0,007IS + 0,028GVN +0,200KBB

BOY gisis -0,83

SK=(bs + b;BOY)UOY + (by + bsBOY) + b,ST + b>IS + b;GVN + b,KBB

SK=(0,163 +0,081BOY)UOY + (1,996 — 0,163BOY) + 0,01 1ST - 0,007iS + 0,028GVN +0,200KBB

SK=(0,163 +0,081%-0,83)UOY + (1,996 — 0,163%-0,83) + 0,011%21,46 — 0,007%16,60 + 0,028+3,73 + 0,200%6,89
SK=0,09577U0Y + 2,13129 + 1,6023

SK=0,09577U0Y + 3,73359

BOY,iksek +0,83

SK=(0,163 +0,081BOY)UOY + (1,996 — 0,163BOY) + 0,011ST - 0,007IS + 0,028GVN +0,200KBB

SK=(0,163 +0,081%0,83)UOY + (1,996 — 0,163%0,83) + 0,011%21,46 — 0,007%16,60 + 0,028*3,73 + 0,200%6,89
SK=0,23023U0Y +1,003 + 1,6023

SK=0,23023U0Y +2,6053
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- = BOY Diisik
BOY Yiksek

Satiglara Katki

Uretici Ozgiin Yatinmlan

Sekil 5.1.: Etkilesim Teriminin Satislara Katki Boyutu Uzerine Etkisi

Hs_: Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi boyutlarindan satiglara
katk1 iizerine pozitif etkisi, (a) karsilikli bagimhiligin biiyiikliigiiniin

etkisinden ve (b) iiretici 6zgiin yatinmlarinin etkisinden daha yiiksektir.

Tablo 5.9.’da 6zetlenen Model 2’de ilk olarak kontrol degiskeni olarak ele
alinan ST ve IS ile SK boyutu arasindaki iligki arastirildi. Birinci adimdaki regresyon
analizi sonuglari, modelin anlamli (F=2,237; p<0,10) ve ST degiskeninin (Bsq=0,171;
p<0,05) SK boyutu iizerinde etkili oldugunu gostermektedir. Daha sonra, ikinci
adimda GVN degiskeni modele dahil edildi. Ikinci adimdaki regresyon analizi
sonuglari, modelin anlamli (F=5,721; p<0,01) ve ST (Bs=0,187; p<0,05) ve GVN
(Bsw=0,205; p<0,01) degiskenlerinin SK boyutu iizerinde etkili oldugunu
gostermektedir. Ayrica GVN degiskenin modele dahil edilmesinin, F degerinde
anlamli bir degisime neden oldugu ve R’ degerinde de %4,1’lik bir artig yaratarak
%5,7’ye ulastirdigi goriilmektedir. Uciincii adimda, KBB degiskeni modele
eklenerek degisimler gozlemlenmistir. Bu adimdaki regresyon analiz sonuglari,
modelin istatistiksel olarak anlamh (F=8,077; p<0,01) oldugunu ortaya koymaktadir.
Ayrica analiz sonuglar1 ST (Bsw=0,177; p<0,05), GVN (Bq=0,099; p<0,10) ve KBB
(Bsw=0,239; p<0,01) degiskenlerinin SK boyutu iizerinde etkili oldugunu
gostermektedir. KBB degiskeninin modele eklenmesinin R* degerinde %4,6’lik bir
artis meydana getirdigi ve F degerinde de anlamhi bir degisime neden oldugu
goriilmektedir. Dordiincii adimda, UOY ve BOY degiskenleri modele dahil edilmis

ve model anlaml (F=7,247; p<0,01) bulunmustur. Bu adimdaki regresyon analizi
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sonuglart, ST (B«=0,179; p<0,05), KBB (B=0,263; p<0,01), UOY (Bsa=0,171;
p<0,01) ve BOY (Bsia=-0,165; p<0,01) degiskenlerinin SK boyutu iizerinde etkili
oldugunu gostermektedir. Bu iki degiskenin modele dahil edilmesi R’ degerinde
%3,2’1ik bir artis yaratarak R’ degerini %13,5’e yiikseltmistir. Ayn1 zamanda bu
degiskenlerin modele eklenmesi F degerinde anlamli bir degisime de neden olmustur.
Bu sonuglara gore, diger degiskenlerimize oranla KBB degiskeninin SK boyutu
tizerinde daha giiclii bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir (standardize edilmis
B=0,263; p<0,01). Bizim orneklemimiz dikkate alindiginda, KBB degiskeninin SK
boyutunu yonetmek i¢in en 6nemli degisken olarak goziikmektedir. Elde etti§imiz bu
sonuglara gore arastirma Orneklemi ¢ercevesinde Hs_j.u) ve Hs_i.p) hipotezlerimiz

desteklenememistir.

Karsilikli bagimliligin biiyiikliigli, giiven, bayi 6zgiin yatirnmlar1 ve iiretici
Ozgilin yatirimlarina iliskin bayi algilamalarinin bayi rol performansi boyutlarindan
kara katki (KK) iizerindeki etkilerine yonelik one siirillen hipotezlere iliskin elde

edilen sonuclar su sekildedir:

H;,: Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimhiligin biiytikliigii ile bayi rol

performansi boyutlarindan kara katki arasinda pozitif bir iligki vardir.

H,,: Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin ireticisine duydugu giiven diizeyi ile
bayi rol performansi boyutlarindan kara katki arasinda pozitif bir iliski

vardir.

H3,: Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iliskin
bayi algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performansi boyutlarindan kara katki

arasinda pozitif bir iliski vardir.

Degiskenler arasi korelasyonun gosterildigi tablo 5.7.’de bayi rol performansi
boyutlarindan kara katki ile giiven (GVN r=0,17) degiskeni arasindaki korelasyon
katsayilar1 0,01, karsilikli bagimliligin biiyiikligii (KBB r=0,14) ve {iretici 6zgiin
yatirimlara iliskin bayi algilamalar1 (UOY 1=0,12) degiskenleri arasindaki
korelasyon katsayilar1 0,05 diizeyinde anlamli bulunmustur. Bu sonuglar kara katki

boyutuna iliskin ilk ii¢ alt hipotezimizi destekler niteliktedir.
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H,,: Bir kanal iliskisinde, bayi 0zgiin yatirimlarinin, {iretici firma 0zgiin
yatirrmlarina iligkin bayi algilamalan ile bayi rol performansi1 boyutlarindan

kara katki boyutu arasindaki pozitif iligskiye 1limlastirici bir etkisi vardir.

Dordiincii hipotezi test etmek i¢in 6nce tablo 5.10.” da 6zetlenen Model 3’iin
dordiincii adiminda UOY ve BOY degiskenlerinin KK boyutu iizerine etkileri
incelenmistir. Dordiincii adimda, UOY degiskeninin KK boyutu iizerinde pozitif bir
etkisinin oldugu (B=0,096) ve bu etkinin 1,541’lik T degeri ile 0,10 anlamlilik
diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu tespit edilmistir. Yine bu adimda, BOY
degiskenin kara katki boyutu tizerinde negatif bir etkisinin oldugu ($=-0,148) ve bu
etkinin -2,533’lilkk T degeri 0,01 anlamlilik diizeyinde istatistiksel olarak anlamli
oldugu tespit edilmistir. Daha sonra besinci adimda etkilesim terimi (UOY*BOY)
modele dahil edilmistir. Etkilesim teriminin KK boyutu iizerinde pozitif bir etkisinin
oldugu (p=0,054) ve bu etkinin 1,013’liikk T degeri ile 0,01, 0,05 ve 0,10 anlamlilik
diizeylerinde istatistiksel olarak anlamli olmadigi tespit edilmistir. Bu nedenle

arastirma orneklememiz cercevesinde Ha , hipotezimiz desteklenememistir.

Hs_,: Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi boyutlarindan kéra
katki boyutu iizerine pozitif etkisi, (a) karsiliklt bagimliligin biiyiikliigiiniin

etkisinden ve (b) iiretici 6zgiin yatinmlarinin etkisinden daha yiiksektir.

Tablo 5.10.’da 6zetlenen Model 3’de ilk olarak kontrol degiskeni olarak ele
alinan ST ve IS ile KK boyutu arasindaki iliski arastirildi. Bu adimda model
istatistiksel olarak anlamli bulunamadi. Daha sonra, ikinci adimda GVN degiskeni
modele dahil edildi. Model istatistiksel olarak anlamli (F=3,690; p<0,05) ve is
(Bsta=-0,134; p<0,10) ve GVN (Bsw=0,169; p<0,01) degiskenlerinin KK boyutu
lizerinde etkili olduklarim gostermektedir. Uciincii adimda, KBB degiskeni modele
eklenerek degismeler gozlemlenmistir. Bu adimdaki regresyon analizi sonuglari,
modelin (F=3,199; p<0,05) ve IS (Bs=-0,137; p<0,10), GVN (Bsq=0,131; p<0,05) ve
KBB (Bsa=0,085; p<0,10) degiskenlerinin istatistiksel olarak anlamli oldugunu
gostermektedir. KBB degiskeninin modele dahil edilmesi R’ degerinde %0,6’lik bir
artis yaratarak %4,4’e yiikseltmistir. Dordiincii adimda, UOY ve BOY modele dahil

edilmis ve model (F=3,326; p<0,01) anlamli bulunmustur. Bu adimdaki regresyon
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analizi sonuclar1, IS (Bye=-0,153; p<0,05), KBB (Bs=0,118; p<0,05), UOY
(Bsw=0,110; p<0,10) ve BOY (Bs=-0,161; p<0,01) degiskenlerinin istatistiksel
olarak anlamli oldugunu ortaya koymaktadir. Bu degiskenlerin modele eklenmesi R’
degerinde %?2,3’lik bir artis yaratarak %6,7’ye yiikseltmistir. Bu analizler
neticesinde, diger degiskenlerimize oranla BOY degiskeninin KK boyutu iizerinde
daha giiclii bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir (Bsq=-0,161; p<0,05). Bizim
orneklemimiz dikkate alindiginda BOY degiskeninin KK boyutunu yonetmek icin en
onemli degisken olarak goziikmektedir. BOY degiskenindeki degisimin KK boyutu
tizerinde GVN ve KBB degiskenlerinden daha fazla bir degisime neden oldugu
soylenebilir. KK boyutu iizerinde KBB, GVN ve UQY degiskenlerinin etkili oldugu
ancak, BOY degiskeni bu etkiyi daha fazla yansitmaktadir. Elde ettigimiz bu
sonuglara gore arastirma Orneklemi c¢ercevesinde Hs .,y ve Hs_o.p) hipotezlerimiz

desteklenememistir.

Karsilikli bagimliligin biiyiikliigli, giiven, bayi 6zgiin yatirmlar1 ve iiretici
0zgilin yatirimlarina iliskin bayi algilamalarinin bayi rol performansi boyutlarindan
satic1 yetenegi (SY) iizerindeki etkilerine yonelik 6ne siiriilen hipotezlere iliskin elde

edilen sonuclar su sekildedir:

H;_3: Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimliligin biiyiikligii ile bayi rol

performansi boyutlarindan satici yetenegi arasinda pozitif bir iligki vardir.

H,_;: Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin ireticisine duydugu giiven diizeyi ile
bayi rol performansi boyutlarindan satic1 yetenegi arasinda pozitif bir iliski

vardir.

Hj33:  Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iliskin
bayi algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performansi boyutlarindan satici

yetenegi arasinda pozitif bir iligki vardir.

Degiskenler arasi korelasyonun gosterildigi tablo 5.7.’de bayi rol performansi
boyutlarindan satict yetenegi ile karsilikli bagimliligin biiyiikliigii (KBB r=0,16) ve
giiven (GVN r=0,20) degiskenleri arasindaki korelasyon katsayilar1 0,01 diizeyinde

anlamli bulunmustur. Uretici 6zgiin yatirimlarma iliskin bayi algilamalar1 (UOY
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r=0,11) degiskeni arasindaki korelasyon katsayis1 anlamli bulunamamistir. Bu
sonuglar satic1 yetenegi boyutuna iliskin hipotezlerden H; 3 ve H, 3 hipotezlerini

destekler niteliktedir. Hs 3 hipotezimiz desteklenememistir.

H43: Bir kanal iligkisinde, bayi 6zgilin yatirnmlarinin, iiretici 6zgiin yatirimlarina
iliskin bayi algilamalar ile bayi rol performansi boyutlarindan satici yetenegi

arasindaki pozitif iligskiye 1limlastirict bir etkisi vardir.

Dordiincii hipotezi test etmek icin 6nce tablo 5.11.°de 6zetlenen Model 4’iin
dordiincii adiminda, UOY ile BOY degiskenlerinin bayi rol performansi
boyutlarindan SY boyutu iizerine etkileri incelenmistir. Dérdiincii adimda UOY
(B=0,010) ve BOY (P=0,002) degiskenlerinin SY boyutu iizerinde pozitif bir
etkisinin oldugu; ancak etkilerinin 0,01, 0,05 ve 0,10 anlamlilik diizeylerinde
istatistiksel olarak anlamli olmadig: tespit edilmistir. Daha sonra bu iki degiskene
iliskin etkilesim terimi (UOY*BOY) modele dahil edilmistir. Etkilesim teriminin de
SY boyutu iizerinde istatistiksel olarak anlamli bir etkisinin olmadig1 tespit
edilmistir. Bu nedenle, arastirma orneklememiz cercevesinde Hs 3 hipotezimiz

desteklenememistir.

Hs_;: Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi boyutlarindan satici
yetenegi iizerine pozitif etkisi, (a) karsilhikli bagimlhiligin biiyiikliigiiniin

etkisinden ve (b) iiretici 6zgiin yatirnmlarin etkisinden daha yiiksektir.

Tablo 5.11.’de 6zetlenen Model 4’de ilk olarak kontrol degiskeni olarak ele
alinan ST ve IS ile SY arasindaki iliski arastirildi. Her iki kontrol degiskeniyle SY
boyutu arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski bulunamadi. Daha sonra, ikinci
adimda GVN degiskeni modele dahil edildi. Bu adimdaki regresyon analizi sonuclari
modelin anlamh (F=4,647; p<0,01) ve GVN degiskenin (B=0,196; p<0,01) SY
boyutu {iizerinde etkili oldugunu gostermektedir. GVN degiskeninin modele
eklenmesinin, F degerinde anlamli bir degisime neden oldugu ve R’ degerinde de
%3,8’lik bir artis yaratarak %4,7’ye ulastirdig1 goriilmektedir. Uciincii adimda, KBB
degiskeni modele eklendi. Bu adimdaki regresyon analizi sonuclari modelin
istatistiksel olarak anlamli (F=4,143; p<0,01) oldugunu ortaya koymaktadir. Ayrica
analiz sonuclari, GVN (Bs=0,150; p<0,01) ve KBB (Bsw=0,103; p<0,10)



95

degiskenlerinin SY boyutu iizerinde etkili oldugunu gostermektedir. Karsilikli KBB
degiskeninin modele dahil edilmesi R’ degerinde de %0,9’luk bir artis meydana
getirdigi goriilmektedir. Dordiincii adimda, UOY ve BOY degiskenleri modele
eklendi ve model istatistiksel olarak anlamli (F=2,750; p<0,05) bulundu. Bu
adimdaki regresyon analizi sonuglari, GVN (Bsq=0,144; p<0,05) ve KBB (B4q=0,100;
p<0,10) degiskenlerinin SY boyutu iizerinde etkili oldugunu gostermektedir. UOY
ve BOY modele dahil edilmesi R* degerinde herhangi bir artis meydana
getirmemistir. Bu sonuglara gore, diger degiskenlerimize oranla GVN degiskeninin
SY boyutu iizerinde daha giiclii bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir (Bs4=0,144;
p<0,05). GVN degiskenindeki degisim SY boyutu iizerinde KBB ve UOY
degiskenlerinden daha fazla bir degisime neden olmaktadir. Arastirma Orneklemi
dikkate alindiginda, GVN degiskeninin SY boyutunu yonetmek icin en Onemli
degisken olarak goziikkmektedir. Elde ettiimiz bu sonuglara gore arastirma

orneklemi cercevesinde Hs 3., ve Hs 3 ) hipotezlerimiz desteklenmistir.

Karsilikli bagimliligin biiyiikliigli, giiven, bayi 6zgiin yatirnmlar1 ve iiretici
0zgilin yatinmlarina iliskin bayi algilamalarinin bayi rol performansi boyutlarindan
satic1 itaati (SI) iizerindeki etkilerine yonelik 6ne siiriilen hipotezlere iliskin elde

edilen sonuclar su sekildedir:

H;4: Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimhiligin biiyiikligii ile bayi rol

performansi boyutlarindan satici itaati arasinda pozitif bir iliski vardir.

H,4: Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin ireticisine duydugu giiven diizeyi ile
bayi rol performansi boyutlarindan satici itaati arasinda pozitif bir iliski

vardir.

Hs 4: Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iliskin
bayi algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performansi boyutlarindan satici

itaati arasinda pozitif bir iligki vardir.

Degiskenler arasi korelasyonun gosterildigi tablo 5.7.’de bayi rol performansi
boyutlarindan satici itaati (SI) ile karsiikli bagimlihgin biiyiikliigii (KBB r=0,30),

giiven (GVN r=0,23) ve iiretici 6zgiin yatirimlarina iliskin bayi algilamalari (UOY
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r=0,26) degiskeni arasindaki korelasyon katsayilar1 0,01 diizeyinde anlamh
bulunmustur. Bu sonuglar satici itaati boyutuna iliskin ilk {i¢ alt hipotezimizi

destekler niteliktedir.

H44: Bir kanal iligkisinde, bayi 6zgilin yatirnmlarinin, iiretici dzgiin yatirimlarina
iliskin bayi algilamalar ile bayi rol performansi boyutlarindan satici itaati

arasindaki pozitif iligskiye 1limlastirict bir etkisi vardir.

Dordiincii hipotezi test etmek icin Once tablo 5.12.’de 6zetlenen Model 5’in
dordiincii adiminda, UOY ile BOY degiskenlerinin SI boyutu iizerine etkileri
incelenmistir. Dordiincii adimda UOY degiskeninin SI boyutu iizerinde pozitif bir
etkisinin oldugu (B=0,101) ve bu etkinin 1,784’liikk T degeri ile 0,05 anlamlilik
diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu tespit edilmistir. Daha sonra bu iki
degiskene iliskin etkilesim terimi (UOY*BOY) modele dahil edilmistir. Etkilesim
teriminin 0,01, 0,05 ve 0,10 anlamlilik diizeylerinde istatistiksel olarak anlamli
olmadig1 tespit edilmistir. Bu nedenle, arastirma orneklememiz cergevesinde Hy4

hipotezimiz desteklenememistir.

Hs_4: Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi boyutlarindan satici
itaati iizerine pozitif etkisi, (a) karsilikli bagimhiligin biiyiikliigiiniin

etkisinden ve (b) iiretici 6zgiin yatirnmlarin etkisinden daha yiiksektir.

Tablo 5.12.’de 6zetlenen Model 5°de ilk olarak kontrol degiskeni olarak ele
alinan ST ve IS ile SI boyutu arasindaki iliski arastirildi. Birinci adimda, model
(F=3,619; p<0,05) anlamli bulundu. Ayrica ST (Bsu=-0,218; p<0,01) ve is
(Bsw=0,228; p<0,01) degiskenlerinin Si boyutunu istatistiksel olarak anlamli bir
sekilde etkiledikleri goriilmektedir. Daha sonra, ikinci adimda GVN degiskeni
modele dahil edildi. Bu adimdaki regresyon analizi sonug¢lari, modelin anlaml
(F=8,254; p<0,01) ve ST (Bu=-0,199; p<0,05), IS (Bsw=0,230; p<0,01) ve GVN
(Bsw=0,237; p<0,01) degiskenlerinin Si boyutu iizerinde etkili oldugunu
gostermektedir. GVN degiskenini modele eklenmesinin, F degerinde anlamli bir
degisime neden oldugu ve R’ degerinde de %5,6’lik bir artis yaratarak %8,1’e
ulastirdign  goriilmektedir. Uglincii adimda, KBB degiskeni modele eklendi. Bu

adimdaki regresyon analizi sonuglari, modelin istatistiksel olarak anlamli (F=1,461;
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p<0,01) oldugunu ortaya koymaktadir. Ayrica analiz sonuglart ST (Byqg=-0,210;
p<0,01), IS (B«a=0,222; p<0,01), GVN (Bsa=0,127; p<0,05) ve KBB (Bya=0,247;
p<0,01) degiskenlerinin SI boyutu iizerinde etkili oldugunu gostermektedir. KBB
degiskenini modele dahil edilmesinin R’ degerinde %4,9’luk bir artis meydana
getirdigi goriilmektedir. Dordiincii adimda, UOY ve BOY degiskenleri modele
eklendi ve model istatistiksel olarak anlamli (F=7,945; p<0,01) bulundu. Bu
adimdaki regresyon analizi sonucglari, ST (Bsa=-0,187; p<0,05), is (Bsta=0,198;
p<0,01), KBB (Bs=0,209; p<0,01) ve 18[0)'% (Bsa=0,121; p<0,05) degiskenlerinin Si
boyutu iizerinde etkili oldugunu gostermektedir. UOY ve BOY degiskenlerinin
modele dahil edilmesi R* degerinde %1,6’lik bir artis meydana getirmistir. Bu
sonuglara gore, diger degiskenlerimize oranla KBB degiskeninin SI boyutu iizerinde
daha giiclii bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir (Bs4=0,209; p<0,01). Arastirma
orneklemi dikkate alindiginda, KBB degiskeninin SI boyutunu yonetmek igin en
onemli degisken olarak goziitkmektedir. Elde ettigimiz bu sonuclara gore arastirma

orneklemi cercevesinde Hs 3.,y ve Hs 3. hipotezlerimiz desteklenememistir.

Karsilikli bagimliligin biiyiikliigii, giiven, bayi 6zgiin yatinmlan ve iiretici
0zgilin yatirimlarina iliskin bayi algilamalarinin bayi rol performansi boyutlarindan
biiytimeye katki (BK) boyutu iizerindeki etkilerine yonelik One siiriilen hipotezlere

iliskin elde edilen sonuglar su sekildedir:

H;_s: Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimhiligin biiyiikligii ile bayi rol

performansi boyutlarindan biiyiimeye katki arasinda pozitif bir iligki vardir.

H,_s: Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin ireticisine duydugu giiven diizeyi ile
bayi rol performansi boyutlarindan biltytimeye katki arasinda pozitif bir iliski

vardir.

Hj3.s:  Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iliskin
bayi algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performansi boyutlarindan biiyiimeye

katki arasinda pozitif bir iligki vardir.

Degiskenler arasi korelasyonun gosterildigi tablo 5.7.’de bayi rol performansi

boyutlarindan biiyiimeye katki (BK) ile karsilikli bagimlhiligin biiyiikliigii (KBB
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r=0,35), giiven (GVN r=0,28) ve iiretici 6zgiin yatirimlarina iligkin bayi algilamalar1
(UOY 1r=0,27) degiskenleri arasindaki korelasyon katsayilari 0,01 diizeyinde anlamli
bulunmustur. Bu sonuglar biiyiimeye katki boyutuna iliskin ilk ii¢ alt hipotezimizi

destekler niteliktedir.

H,s: Bir kanal iligkisinde, bayi 6zgiin yatirimlarinin, liretici 6zgiin yatirimlarina
iligkin bayi algilamalar1 ile bayi rol performansi boyutlarindan biiyiimeye

katki boyutu arasindaki pozitif iliskiye 1limlastirici bir etkisi vardir.

Dordiincii hipotezi test etmek i¢in once tablo 5.13.’de 6zetlenen Model 6’nin
dordiincii adimida, UOY ile BOY degiskenlerinin bayi rol performansi
boyutlarindan BK boyutu iizerine etkileri incelenmistir. UOY degiskeninin BK
boyutu iizerinde pozitif bir etkisinin oldugu (B=0,131) ve bu etkinin 2,491°lik T
degeri ile 0,01 anlamlilik diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu tespit
edilmistir. Daha sonra besinci adimda bu iki degiskenin etkilesimini ifade eden
etkilesim terimi (UOY*BOY) modele dahil edilmistir. Etkilesim teriminin BK
boyutu iizerinde pozitif bir etkisinin oldugu (B=0,021) ve bu etkinin 0,971’lik T
degeri ile 0,01, 0,05 ve 0,10 anlamlilik diizeyinde istatistiksel olarak anlaml
olmadig1 tespit edilmistir. Bu nedenle, arastirma orneklememiz cercevesinde Ha s

hipotezimiz desteklenememistir.

Hs.s: Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi boyutlarindan
biiytimeye katki boyutu {iizerine pozitif etkisi, (a) karsilikli bagimliligin
biiyiikliigiiniin etkisinden ve (b) iiretici 6zgiin yatinmlarinin etkisinden daha

yiiksektir.

Tablo 5.13.’de 6zetlenen Model 6’da ilk olarak kontrol degiskeni olarak ele
alman ST ve IS ile BK boyutu arasindaki iliski arastirildi. Her iki kontrol
degiskeniyle BK boyutu arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki bulunamadi.
Daha sonra, ikinci adimda GVN degiskeni modele dahil edildi. Bu adimdaki
regresyon analizi sonuclari, modelin anlamh (F=8,215; p<0,01) ve GVN
degiskeninin  (Bq=0,281; p<0,01) BK boyutu iizerinde etkili oldugunu
gostermektedir. GVN degiskenin modele eklenmesinin, F degerinde bir 6nceki adima

gore anlaml bir degisime neden oldugu ve R’ degerinde de %7,8’lik bir artis
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yaratarak %8’e ulastirdign goriilmektedir. Ugiincii adimda, KBB degiskeni modele
eklenerek degismeler gozlemlenmistir. Bu adimdaki analiz sonuglari modelin
(F=12,338; p<0,01) istatistiksel olarak anlamli oldugunu ortaya koymaktadir. Ayrica
analiz sonuglart GVN  (By=0,150; p<0,01) ve KBB (Bs=0,293; p<0,01)
degiskenlerinin BK boyutu iizerinde etkili oldugunu da gostermektedir. KBB
degiskeninin modele dahil edilmesi R’ degerinde %6,9’luk bir artis meydana
getirdigi ve F degerinde de anlamli bir degisime neden oldugu goriilmektedir.
Dérdiincii adimda, UOY ve BOY degiskenleri modele dahil edildi. Bu adimdaki
regresyon analizi sonug¢lart modelin anlamlh (F=9,407; p<0,01) ve KBB (B4=0,286;
p<0,01) ve 18[0)'% (Bsa=0,167; p<0,01) degiskenlerinin BK boyutu iizerinde etkili
oldugunu gostermektedir. Bu degiskenlerin modele eklenmesi R’ degerinde %3,6’lik
bir artis yaratarak %?20,7’ye yiikselmesine ve F degerinde anlaml1 bir degisime neden
olmustur. Bu sonug¢ ve degerlendirmeler 1s181nda, diger degiskenlerimize oranla KBB
degiskeninin BK boyutu iizerinde daha giiclii bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir
(Bsw=0,286; p<0,05). Bizim orneklemimiz dikkate alindiginda KBB degiskeni BK
boyutunu yonetmek icin en onemli degisken olarak goziikkmektedir. BK boyutu
iizerinde KBB, GVN ve UQY degiskenlerinin etkili oldugu ancak, KBB degiskeni bu
etkiyi daha fazla yansitmaktadir. Elde ettiimiz bu sonuglara gore arastirma

orneklemi cercevesinde Hs_s.,) ve Hs_s.v) hipotezlerimiz desteklenememistir.

Karsilikli bagimliligin biiytikliigii, giiven, bayi 6zgiin yatinmlan ve iiretici
Ozgilin yatinmlarina iliskin bayi algilamalarinin bayi rol performansi boyutlarindan
miisteri memnuniyeti (MM) iizerindeki etkilerine yonelik One siiriillen hipotezlere

iliskin elde edilen sonuglar su sekildedir:

H;: Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimhiligin biiyiikligii ile bayi rol
performansi boyutlarindan miisteri memnuniyeti arasinda pozitif bir iligki

vardir.

H, 4: Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin iireticisine duydugu giiven diizeyi ile
bayi rol performansi boyutlarindan miisteri memnuniyeti arasinda pozitif bir

iliski vardir.
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Hs4: Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iligkin
bayi algilamalariin diizeyi ile bayi rol performansi boyutlarindan miisteri

memnuniyeti arasinda pozitif bir iligki vardir.

Degiskenler arasi korelasyonun gosterildigi tablo 5.7.’de bayi rol performansi
boyutlarindan miisteri memnuniyeti (MM) ile karsilikli bagimlihigin biiyiikliigii
(KBB r=0,26) ve iiretici 6zgiin yatirimlarima iliskin bayi algilamalar1 (UOY r=0,34)
degiskenleri arasindaki korelasyon katsayilar1 0,01, giiven (GVN r=0,13) degiskeni
arasindaki korelasyon katsayilar1 0,05 diizeyinde anlamli bulunmustur. Bu sonuglar

miisteri memnuniyeti boyutuna iliskin ilk ii¢ alt hipotezimizi destekler niteliktedir.

H4: Bir kanal iligkisinde, bayi 6zgilin yatirnmlarinin, iiretici 6zgiin yatirimlarina
ilisgkin bayi algilamalar1 ile bayi rol performansi boyutlarindan miisteri

memnuniyeti arasindaki pozitif iliskiye 1limlastiric1 bir etkisi vardir.

Dordiincii hipotezi test etmek i¢in Once tablo 5.14.’de 6zetlenen Model 7’ nin
dordiincii adiminda UOY ve BOY degiskenleri ile bayi rol performansi
boyutlarindan MM boyutu iizerine etkileri incelenmistir. Bu adimda UOY degiskenin
MM boyutu iizerinde pozitif bir etkisinin oldugu (f=0,244) ve bu etkinin 4,487’lik T
degeri ile 0,01 anlamlilik diizeyinde, BOY degiskeninde ($=0,075) 0,10 anlamlilik
diizeyinde istatistiksel olarak anlamli oldugu tespit edilmistir. Daha sonra bu iki
degiskene iliskin etkilesim terimi (UOY*BOY) modele dahil edilmistir. Etkilesim
terimi istatistiksel olarak anlamli bulunamamistir. Yapilan bu analizler neticesinde,
arastirma  Orneklemi  cercevesinde Hsg hipotezi istatistiksel anlamda

desteklenememistir.

Hs.: Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi boyutlarindan miisteri
memnuniyeti lizerine pozitif etkisi, (a) karsilikli bagimlhiligin biiyiikliigiiniin

etkisinden ve (b) iiretici 6zgiin yatinmlarinin etkisinden daha yiiksektir.

Tablo 5.14.’de 6zetlenen Model 7°de ilk olarak kontrol degiskenleri ile MM
boyutu arasindaki iligki arastirildi. Birinci adimda model anlamli bulunamadi. Daha
sonra, ikinci adimda GVN degiskeni modele dahil edildi. Ancak model anlamh

bulunamadi. Ugiincii adimda, KBB modele eklenerek degismeler gozlemlendi.
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Analiz sonuglari, modelin anlamhi (F=5,274; p<0,01) ve KBB degiskenin
(Bsw=0,252; p<0,01) MM boyutu iizerinde etkili oldugunu gostermektedir. KBB
degiskeninin modele dahil edilmesi R’ degerinde de %S5,1’lik bir artig yaratarak
%7’ ye yiikseltmistir. Ayrica F degerinde de anlamli bir degisime neden olmustur.
Dérdiincii adimda, UOY ve BOY degiskenleri modele dahil edildi. Bu adimda
incelenen model (F=8,731; p<0,01) istatistiksel olarak anlamli bulundu. Bu
degiskenlerin eklenmesiyle R* %8,8’lik bir artisla %15,8’¢ yiikseldi. Ayrica analiz
sonuclart KBB (Bs=0,170; p<0,01), 18[0)'% (Bsw=0,303; p<0,01) ve BOY (Bsta=0,091;
p<0,10) degiskenlerinin MM boyutu iizerinde etkili oldugunu gostermektedir. Bu
sonuclar ve degerlendirmelere dayali olarak diger degiskenlerimize oranla UOY
degiskeninin MM boyutu {izerinde daha giiclii bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir
(Bsw=0,303; p<0,01). Bizim orneklemimiz dikkate alindiginda 18[0)'% degiskeninin
MM boyutunu yonetmek i¢in en 6nemli degisken olarak goziikmektedir. MM boyutu
iizerinde KBB, GVN ve UQOY degiskenlerinin etkili oldugu ancak, UOY degiskeni
bu etkiyi daha fazla yansitmaktadir. Elde ettigimiz bu sonuglara gore arastirma

orneklemi cercevesinde Hs 6., ve Hs_s.v) hipotezlerimiz desteklenememistir.
Arastirmanin  basinda One siiriilen hipotezlere yoOnelik olarak yapilan
uygulamanin yukarida aciklanan istatistiksel degerlendirmeleri Tablo 5.15.°de

gosterilmektedir.

Tablo 5.15.: Hipotez Testlerinin Sonuglari

Hipotezler istatistiksel
Rol Performansina iliskin Hipotezler Sonug
H;: Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimliligin biiyiikliigii ile bayi rol performansi Desteklendi
arasinda pozitif bir iliski vardir.
H,: Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin iireticisine duydugu giiven diizeyi ile bayi rol Desteklendi

performansi arasinda pozitif bir iliski vardir.

Hj: Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iliskin bayi Desteklendi
algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performansi arasinda pozitif bir iliski vardir.

H,: Bir kanal iliskisinde, bayi 6zgiin yatirimlarinin iiretici 6zgitin yatirimlarina iliskin ~ Desteklenemedi
bayi algilamalari ile bayi rol performans: arasindaki pozitif iligkiye ilimlastirict
bir etkisi vardir.

Hs: Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi iizerine pozitif etkisi, (a) a- Desteklenemedi
karsilikli bagimliligin bityiikliigiiniin etkisinden ve (b) iiretici 6zgilin yatirimlarina

iligkin bayi algilamalarinin etkisinden daha yiiksektir. b- Desteklenemedi
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Hipotezler Istatistiksel
Satislara Katki Boyutuna iliskin Hipotezler Sonug¢

H,,:  Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimliligin biiyiikliigii ile bayi rol performansi Desteklendi
boyutlarindan satislara katki arasinda pozitif bir iligki vardur.

H, ,:  Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin iireticisine duydugu giiven diizeyi ile bayi rol Desteklendi
performansi boyutlarindan satiglara katki arasinda pozitif bir iligki vardir.

H; ;:  Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iligkin bayi Desteklendi
algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performansi boyutlarindan satiglara katki
arasinda pozitif bir iliski vardir.

H,,:  Bir kanal iliskisinde, bayi dzgiin yatirimlarinin, tiretici 6zgiin yatirimlarina iliskin Desteklendi
bayi algilamalari ile bayi rol performansi boyutlarindan satislara katki arasindaki
pozitif iliskiye 1limlastiric bir etkisi vardir.

Hs_;:  Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi boyutlarindan satiglara a- Desteklenemedi
katki iizerine pozitif etkisi, (a) karsilikli bagimliligin biiytikliigiiniin etkisinden ve
(b) iiretici 6zgiin yatirimlarinin etkisinden daha yiiksektir. b- Desteklenemedi

Kara Katki Boyutuna iliskin Hipotezler

H;,: Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimliligin biiyiikligii ile bayi rol performansi Desteklendi
boyutlarindan kéra katk: arasinda pozitif bir iligki vardir.

H,,:  Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin iireticisine duydugu giiven diizeyi ile bayi rol Desteklendi
performansi boyutlarindan kara katki arasinda pozitif bir iliski vardir.

H;,:  Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iligkin bayi Desteklendi
algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performansi boyutlarindan kéra katki arasinda
pozitif bir iliski vardir.

H,,:  Bir kanal iliskisinde, bayi 6zgiin yatirimlarinin, iiretici firma 6zgiin yatirnmlarina ~ Desteklenemedi
iligskin bayi algilamalari ile bayi rol performans: boyutlarindan kara katki boyutu
arasindaki pozitif iliskiye 1limlastirict bir etkisi vardir.

Hs,:  Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi boyutlarindan kéra katki a- Desteklenemedi
boyutu iizerine pozitif etkisi, (a) karsilikli bagimliligin bityiikliigtiniin etkisinden
ve (b) iiretici 6zgiin yatirnmlarinin etkisinden daha yiiksektir. b- Desteklenemedi

Satic1 Yetenegi Boyutuna iliskin Hipotezler

H;;:  Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimliligin biiyiikligii ile bayi rol performansi Desteklendi
boyutlarindan satic1 yetenegi arasinda pozitif bir iliski vardir.

H, ;:  Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin iireticisine duydugu giiven diizeyi ile bayi rol Desteklendi
performansi boyutlarindan satic yetenegi arasinda pozitif bir iliski vardir.

H; ;:  Bir kanal iligkisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iligkin bayi ~ Desteklenemedi
algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performans: boyutlarindan satici yetenegi
arasinda pozitif bir iliski vardir.

H,;:  Bir kanal iliskisinde, bayi dzgiin yatirimlarinin, iiretici 6zgiin yatirimlarina ilisgkin ~ Desteklenemedi
bayi algilamalart ile bayi rol performansi boyutlarindan satici yetenegi arasindaki
pozitif iliskiye 1limlastirici bir etkisi vardir.

Hs;:  Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi boyutlarindan satici a- Desteklendi

yetenegi iizerine pozitif etkisi, (a) karsilikli bagimliligin biiyiikliigiiniin etkisinden

ve (b) tiretici 6zgiin yatirimlarin etkisinden daha yiiksektir.

b- Desteklendi
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Hipotezler Istatistiksel
Satic1 itaati Boyutuna iliskin Hipotezler Sonug

H,4:  Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimliligin biiytikliigii ile bayi rol performansi Desteklendi
boyutlarindan satici itaati arasinda pozitif bir iliski vardir.

H, 4  Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin iireticisine duydugu giiven diizeyi ile bayi rol Desteklendi
performansi boyutlarindan satici itaati arasinda pozitif bir iliski vardir.

H; 4 Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iligkin bayi Desteklendi
algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performansi boyutlarindan satici itaati arasinda
pozitif bir iliski vardir.

H,4:  Bir kanal iliskisinde, bayi dzgiin yatirimlarinin, iretici 6zgiin yatirimlarina iligkin ~ Desteklenemedi
bayi algilamalar: ile bayi rol performansi boyutlarindan satici itaati arasindaki
pozitif iliskiye 1limlastiric bir etkisi vardir.

Hs:  Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi boyutlarindan satici itaati  a- Desteklenemedi
iizerine pozitif etkisi, (a) karsilikli bagimliligin biiyiikliigiiniin etkisinden ve (b)
iiretici 0zgiin yatirimlarin etkisinden daha yiiksektir. b- Desteklenemedi

Biiyiimeye Katki Boyutuna iliskin Hipotezler

H;s:  Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimliligin biiyiikligii ile bayi rol performansi Desteklendi
boyutlarindan bityiimeye katk: arasinda pozitif bir iliski vardir.

H, s:  Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin iireticisine duydugu giiven diizeyi ile bayi rol Desteklendi
performansi boyutlarindan biiyiimeye katki arasinda pozitif bir iliski vardir.

Hjz s:  Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iligkin bayi Desteklendi
algilamalarinin diizeyi ile bayi rol performansi boyutlarindan biiyiimeye katki
arasinda pozitif bir iliski vardir.

H,s:  Bir kanal iliskisinde, bayi dzgiin yatirimlarinin, iiretici 6zgiin yatirimlarina iligkin ~ Desteklenemedi
bayi algilamalar1 ile bayi rol performansi boyutlarindan biiyiimeye katki boyutu
arasindaki pozitif iliskiye 1limlastirict bir etkisi vardir.

Hss:  Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi boyutlarindan bilyiimeye a- Desteklenemedi
katki boyutu iizerine pozitif etkisi, (a) karsilikli bagimliligin biiyiikliigiiniin
etkisinden ve (b) iiretici 6zgiin yatirimlarinin etkisinden daha yiiksektir. b- Desteklenemedi

Miisteri Memnuniyeti Boyutuna iliskin Hipotezler

H;  Bir kanal iliskisinde karsilikli bagimliligin biiyiikligii ile bayi rol performansi Desteklendi
boyutlarindan miisteri memnuniyeti arasinda pozitif bir iliski vardir.

H, 4 Bir kanal iliskisinde bayi isletmenin tireticisine duydugu giiven diizeyi ile bayi rol Desteklendi
performansi boyutlarindan miisteri memnuniyeti arasinda pozitif bir iliski vardir.

H; ¢ Bir kanal iliskisinde iiretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iligkin bayi Desteklendi
algilamalarinin  diizeyi ile bayi rol performansi boyutlarindan miisteri
memnuniyeti arasinda pozitif bir iligki vardir.

H, 4 Bir kanal iligskisinde, bayi 6zgiin yatirimlarinin, iiretici 6zgiin yatirimlarina iligkin ~ Desteklenemedi
bayi algilamalar1 ile bayi rol performansi boyutlarindan miisteri memnuniyeti
arasindaki pozitif iliskiye 1limlastirict bir etkisi vardir.

Hs;,:  Uretici firmaya duyulan giivenin bayi rol performansi boyutlarindan miisteri —a- Desteklenemedi

memnuniyeti iizerine pozitif etkisi, (a) karsilikli bagimlihigin biiyiikliigiiniin

etkisinden ve (b) iiretici 6zgiin yatirimlarinin etkisinden daha yiiksektir.

b- Desteklenemedi
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5.6. Ara Degisken Etkileri

Test edilen regresyon modelleri sonucunda sadece satici yetene8i boyutunda
besinci hipotezimiz desteklenmis olup bu boyut iizerinde giiven degiskeninin
karsilikli bagimliligin biiyiikliigii ve dretici 6zgiin yatinmlarina iliskin bayi
algilamalan degiskenlerine gore daha giiclii bir etkiyle sahip oldugu tespit edildi.
Bayi rol performansi ve bayi rol performansi boyutlarindan satislara katki, kara katka,
satici itaati, bilylimeye katki ve miisteri memnuniyeti boyutlar1 i¢in besinci hipotezin
desteklenememesi nedeniyle ara degisken etkilerinin arastirilmasina karar verildi.
Giiven degiskeni ile bayi rol performansi ve boyutlar1 arasindaki iligkilerde Karsilikli
bagimliligin biiytikliigii ve {iretici 0zgiin yatinmlarina iligkin bayi algilamalar
degiskenlerinin ara degisken etkilerini gérebilmek amaciyla Baron ve Kenny (1986)
tarafindan gelistirilen metot kullanilmasina karar verildi. Buna gére, bir ara degisken
etkisinden bahsedebilmek icin, Oncelikle sekil 5.2.’de gosterilen degiskenler arast h,
f, g iliskilerinin sifirdan farkli oldugu adim adim kanitlanmalidir. Eger bu iliskilerden
biri veya daha fazlas1 anlamli degilse arastirmacilar ara degisken etkisinin
olmadigina karar verirler. ilk ii¢ adimda iliskiler anlamli bulunmus ise dordiincii
adima gegilir. Dordiincii adimda X ve Z degiskenleri birlikte modele alindiklarinda h
iliskisi anlamli degilse bu bulgu tam ara degisken etkisini, eger h anlamli ise, bu

bulgu kismi ara degisken etkisini gostermektedir.

ARA
DEGISKEN

BAGIMSIZ
DEGISKEN
X

BAGIMLI
DEGISKEN
Y

Sekil 5.2.: Ara Degisken Iliskileri
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5.6.1. Uretici Ozgiin Yatirnmlarina Tliskin Bayi
Algilamalarimin Ara Degisken Etkisi

Uretici 6zgiin yatinmlarina iliskin bayi algilamalarmin (UOY), giiven (GVN)
ile bayi rol performansi1 (PERF) arasindaki ara degisken etkisini ortaya koyabilmek

icin Tablo 5.16.’da gosterilen bir dizi regresyon analizleri yapildi.

Tablo 5.16.: UOY’nin, GVN ile PERF Arasindaki Ara Degisken Etkisi

Rol Performansi (Bagimh Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B (st t R F
1. Sabit Terim 3,228 ,083 25,767m
GVN 175 ,288 5,076
Rol Performansi (Bagimh Degisken)
2. Sabit Terim 3,242 "008 30.75 i
U0y ,185 313 5,546

Uretici Ozgiin Yatirnmlarina iliskin Bayi Algilamalar1 (Bagimh Degisken)

3. Sabit Terim 1,623 220 84347
GVN 491 AT9 9,184
Rol Performansi (Bagimh Degisken)
4. Sabit Terim 3,010 123 19,792
GVN 110 ,180 2,840
800 134 226 35717

GVN: Giiven; UQY: Uretici Ozgiin Yatirimlarina iliskin Bayi Algilamalar
*p<0,10 t tablo=1,282; **p<0,05 t tablo=1,645; **%p<0,01 t tablo=2,326

Tablo 5.16.” da gosterilen birinci regresyon modelinde bagimli degisken olarak
PERF bagimsiz degisken olarak GVN ele alindi. Birinci regresyon analizinin
neticesinde, modelin (F=25,767; p<0,01) ve GVN degiskenini PERF iizerine
(B=0,175; p<0,01) etkisinin istatistiksel olarak anlamli oldugu tespit edilerek “h”
iliskisi elde edildi. ikinci regresyon modelinde bagimli degisken olarak PERF
bagimsiz degisken olarak UOY ele alindi. Bu modelin analizi neticesinde, modelin
(F=30,754; p<0,01) ve UOY (P=0,185; p<0,01) etkisinin istatistiksel olarak anlaml
oldugunun tespit edilmesiyle “g” iliskisi saglandi. Ugiincii regresyon modelinde

UOQY bagiml degisken GVN bagimsiz degisken olarak analize tabi tutuldu. Model
(F=84,347; p<0,01) ve GVN (B=0,491; p<0,01) degiskeninin etkisi istatistiksel
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olarak anlamli bulunarak “f” iligkisi elde edildi. Dérdiincii regresyon analizinde
PERF bagimli degisken, GVN ve UOY degiskenleri bagimsiz degiskenler olarak
birlikte modele dahil edildi. Modelin analizi neticesinde, modelin (F=19,792;
p<0,01) ve her iki bagimsiz degiskenin etkisinin istatistiksel olarak anlamli oldugu;
ancak GVN degiskenin PERF iizerine olan (f=0,175; p<0,01) etkisinin (f=0,110;
p<0,01) azaldig1 goriilmektedir. Sonug olarak, UOY ile GVN degiskenleri birlikte
regresyon analizine girdiklerinde GVN degiskeninin PERF iizerindeki etkisi bu
performans iizerinde daha etkili olan UOY degiskeni tarafindan kismen
golgelenmistir. Diger bir ifadeyle arastirma 6rneklemi cercevesinde UOY degiskeni,
GVN ve PERF arasindaki iliskide kismi ara degisken etkisine sahiptir. Buna gore
diyebiliriz ki, dagitim kanallarinda bayi isletmelerin iireticisine duydugu giiven
diizeyi hem kendisi hem de iiretici tarafindan yapilan 6zgiin yatinnmlara iligkin bayi

algilamalar iizerinden bayi rol performansini etkilemektedir.

UQY degiskeninin, GVN degiskeni ile satiglara katki (SK) boyutu arasindaki
ara degisken etkisinin incelenmesi amaciyla tablo 5.17.’de gosterilen bir dizi
regresyon analiz yapildi. Ayrica UOY ile GVN arasindaki iliskinin istatistiksel

olarak anlaml oldugu tablo 5.16.’daki ii¢lincii regresyon modelinde gosterilmektedir.

Tablo 5.17.:  UOY’nmin, GVN ile SK Arasindaki Ara Degisken Etkisi

Satislara Katki (Bagimh Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B sty t R* F
1. Sabit Terim 2,924 034 1L14T
GVN ,189 ,194 3,339
Satislara Katki (Bagimh Degisken)
2. Sabit Terim 2,952 043 12,676
16{0)'¢ ,196 207 3,560
Satislara Katki (Bagimh Degisken)
3. | Sabit Terim 2,697 055 8,162
GVN 121 124 1,880
0[0)' ,140 ,147 2,240

GVN: Giiven; UOQY: Uretici Ozgiin Yatirimlarina Tliskin Bayi Algilamalari
*p<0,10 t tablo=1,282; **p<0,05 t tablo=1,645; **%p<0,01 t tablo=2,326
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Tablo 5.17.” de gosterilen birinci regresyon modelinde bagimli degisken olarak
SK boyutu bagimsiz degisken olarak GVN ele alindi. Birinci regresyon analizinin
neticesinde, modelin (F=11,147; p<0,01) ve GVN (B=0,189; p<0,01) degiskeninin
SK boyutu iizerindeki etkisinin istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir.
Ikinci regresyon modelinde bagimli degisken olarak SK boyutu bagimsiz degisken
olarak UOY modele alindi. Bu modelin analizi neticesinde, modelin (F=12,676;
p<0,01) ve UOY (B=0,196; p<0,01) bagimsiz degiskenin istatistiksel olarak anlamli
oldugu tespit edildi. Uciincii regresyon analizinde SK bagimli degisken, GVN ve
UOY degiskenleri bagimsiz degiskenler olarak birlikte modele dahil edildi. Modelin
analizi neticesinde, modelin (F=8,162; p<0,01) ve her iki bagimsiz degiskenin
etkisinin istatistiksel olarak anlamli oldugu; ancak GVN degiskenin SK boyutu
tizerine olan (B=0,189; p<0,01) etkisinin (B=0,121; p<0,05) azaldig1 goriilmektedir.
Sonug olarak, UOY ile GVN degiskenleri birlikte regresyon analizine girdiklerinde
GVN degiskeninin, SK boyutu iizerindeki etkisi bu performans boyutu iizerinde daha
etkili olan UOY degiskeni tarafindan kismen golgelenmistir. Diger bir ifadeyle
arastirma orneklemi gercevesinde UOY degiskeni, GVN ve SK boyutu arasindaki
iliskide kismi ara degisken etkisine sahiptir. Buna gore diyebiliriz ki, dagitim
kanallarinda bayi isletmelerin iireticisine duydugu giiven diizeyi hem kendisi hem de
tiretici tarafindan yapilan 6zgiin yatinimlara iligkin bayi algilamalarn iizerinden bayi

rol performansi boyutlarindan satislara katki boyutunu etkilemektedir.

UOQY degiskeninin, GVN degiskeni ile kara katki (KK) boyutu arasindaki ara
degisken etkisinin incelenmesi amaciyla tablo 5.18.’de gosterilen bir dizi regresyon
analiz yapildi. Ayrica UQY ile GVN arasindaki iliskinin istatistiksel olarak anlamli
oldugu tablo 5.16.’daki tigiincii regresyon modelinde gosterilmektedir. Tablo
5.18.’de gosterilen iiciincii modelin analizi neticesinde, GVN ve UOY degiskenleri
bagimsiz degiskenler olarak birlikte analize alindiginda UOY degiskenin KK iizerine
istatistiksel olarak anlamli bir etkisinin olmadig1 tespit edilmistir. Bu durumda UOY
degiskenin, GVN ve KK arasinda herhangi bir ara degisken etkisine sahip olmadigi

goriilmektedir.
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Tablo 5.18.: UOY’nin, GVN ile KK Arasindaki Ara Degisken Etkisi

Kara Katki (Bagimh Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B (st t R’ F
1. | Sabit Terim 3,011 029 8,603
GVN 156 171 2,933
Kéra Katki (Bagimh Degisken)
2. Sabit Terim 3,219 015 4292
[8[0)' ,108 122 2,072

Kara Katki (Bagimh Degisken)

3. Sabit Terim 2,936 ,031 4,598
GVN ,133 ,147 2,201
0{0)'¢ ,045 ,052 778

GVN: Giiven; UOQY: Uretici Ozgiin Yatirimlarina Tliskin Bayi Algilamalart
*p<0,10 t tablo=1,282; *¥p<0,05 t tablo=1,645; *#kp<0,01 t tablo=2,326

UQY degiskeninin, GVN degiskeni ile satic1 yetenegi (SY) boyutu arasindaki
ara degisken etkisinin incelenmesi amaciyla tablo 5.19.°da gosterilen bir dizi
regresyon analiz yapildi. Ayrica UOY ile GVN arasindaki iliskinin anlamli oldugu
tablo 5.16.’da gosterilmektedir. Tablo 5.19.’daki iiciincii modelin analizi, UOY
degiskenin SY iizerine anlamli bir etkisinin olmadig1 bu nedenle de UOY degiskeni,

GVN ve SY arasinda herhangi bir ara degisken etkisine sahip degildir.

Tablo 5.19.: UOY’nin, GVN ile SY Arasindaki Ara Degisken Etkisi

Satic1 Yetenegi (Bagimh Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B sw) t R T
1. Sabit Terim 3,273 ,040 1 17795@
GVN 67 200 34347

Satic1 Yetenegi (Bagimh Degisken)

2. Sabit Terim 3,585 012 3,484
8[6)'¢ ,089 ,110 1,867
Satic1 Yetenegi (Bagimh Degisken)
3. | Sabit Terim 3,048 040 5919
GVN ,159 ,191 2,875
U0y ,015 ,019 ,284

GVN: Giiven; UOY: Uretici Ozgijn Yatirimlarina Hiskin Bayi Algilamalar1  *p<0,10 t tablo=1,282; **p<0,05 t
tablo=1,645; ***p<0,01 t tablo=2,326
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UQY degiskeninin, GVN degiskeni ile satic1 itaati (SI) boyutu arasindaki ara
degisken etkisinin incelenmesi amaciyla tablo 5.20.’de gosterilen bir dizi regresyon
analiz yapildi. Ayrica UOY ile GVN arasindaki iliskinin istatistiksel olarak anlamh

oldugu tablo 5.16.’daki ii¢iincii regresyon modelinde gosterilmektedir.

Tablo 5.20.: UOY’nin, GVN ile SI Arasindaki Ara Degisken Etkisi

Satici itaati (Bagimh Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B (s t R F
1. Sabit Terim 3,255 ,057 17,1 7
GVN ,203 ,238 4,137
Satic1 itaati (Bagimh Degisken)
2. Sabit Terim 3,242 ,072 22, 140
U0Y ,223 ,269 4,705
Satici itaati (Bagimh Degisken)
3. Sabit Terim 2,985 ,088 13,643!%!
GVN 121 142 2,201
UoY 167 201 3,106™

GVN: Giiven; UOQY: Uretici Ozgiin Yatirimlarina Tliskin Bayi Algilamalari
*p<0,10 t tablo=1,282; **p<0,05 t tablo=1,645; **%p<0,01 t tablo=2,326

Tablo 5.20.” de gosterilen birinci regresyon modelinde bagimli degisken olarak
SI boyutu bagimsiz degisken olarak GVN ele alindi. Birinci regresyon analizinin
neticesinde, modelin (F=17,117; p<0,01) ve GVN (=0,203; p<0,01) degiskeninin
etkisinin istatistiksel olarak anlamli oldugu tespit edildi. Ikinci regresyon modelinde
bagimli degisken olarak SI bagimsiz degisken olarak UOY ele alindi. Bu modelin
analizi neticesinde, modelin (F=22,140; p<0,01) ve 16[0)'¢ (B=0,223; p<0,01)
degiskeninin etkisinin istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Uciincii
regresyon analizinde SI bagimli degisken, GVN ve UOY degiskenleri bagimsiz
degiskenler olarak birlikte modele dahil edildi. Modelin analizi neticesinde, modelin
(F=13,643; p<0,01) ve her iki bagimsiz degiskenin etkisinin istatistiksel olarak
anlamli oldugu; ancak GVN degiskenin. Si boyutu iizerine olan (B=0,203;p<0,01)
etkisinin (B=0,121; p<0,05) azaldig1 goriilmektedir. Sonug olarak, UOY ile GVN
degiskenleri birlikte regresyon analizine girdiklerinde GVN degiskeninin, SI boyutu
lizerindeki etkisi bu performans boyutu iizerinde daha etkili olan UOY degiskeni

tarafindan kismen golgelenmistir. Diger bir ifadeyle arastirma Orneklemi
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cercevesinde UOY degiskeni, GVN ve SI boyutu arasindaki iliskide kismi ara
degisken etkisine sahiptir. Buna gore diyebiliriz ki, dagitim kanallarinda bayi
isletmelerin iireticisine duydugu giiven diizeyi hem kendisi hem de iiretici tarafindan
yapilan 6zgiin yatirnmlara iliskin bayi algilamalar1 iizerinden bayi rol performansi
boyutlarindan satiglara itaati boyutunu etkilemektedir. Bu nedenle taraflar arasinda
giiven temelli iliskilerin gelistirilmesi, bayi isletmeninin iiretici firmanin kanal
politika ve programlarina gosterdigi uyumu ve iiretici isletmelerin amaglar
dogrultusunda ¢aligmalarimi etkilemesinin yan1 sira iiretici tarafindan yapilan 6zgiin

yatinmlara iliskin algilamalan da etkileyerek bu boyutu etkileyecektir.

UQY degiskeninin, GVN degiskeni ile biiyiimeye katki (BK) boyutu arasindaki
ara degisken etkisinin incelenmesi amaciyla tablo 5.21.°de gosterilen bir dizi
regresyon analiz yapildi. Ayrica UOY ile GVN arasindaki iliskinin istatistiksel

olarak anlaml oldugu tablo 5.16.’daki ii¢lincii regresyon modelinde gosterilmektedir.

Tablo 5.21.: UOY’nin, GVN ile BK Arasindaki Ara Degisken Etkisi

Biiyiimeye Katki (Bagimh Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B sw) t R? F
1. Sabit Terim 3,005 079 24479
GVN 226 282 4,948
Biiyiimeye Katki (Bagimh Degisken)
2. Sabit Terim 3,100 077 23.590
UoY 216 277 4857
Bilyiimeye Katki (Bagimh Degisken)
3. | Sabit Terim 2,771 106 16,699
GVN 155 ,193 3,022
8{0)' 144 ,184 2,879

GVN: Giiven; UOY: Uretici Ozgiin Yatirimlarina Tliskin Bayi Algilamalari
*p<0,10 t tablo=1,282; **p<0,05 t tablo=1,645; **%p<0,01 t tablo=2,326

Tablo 5.21.” de gosterilen birinci regresyon modelinde bagimli degisken olarak
BK bagimsiz degisken olarak GVN ele alindi. Birinci regresyon analizinin
neticesinde, modelin (F=24,479; p<0,01) ve GVN (B=0,226; p<0,01) degiskeninin
BK iizerine etkisinin istatistiksel olarak anlamli oldugu tespit edildi. ikinci regresyon

modelinde bagimli degisken olarak BK bagimsiz degisken olarak UQOY ele alindi. Bu
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modelin analizi neticesinde, modelin (F=23,590; p<0,01) ve UOY (B=0,216; p<0,01)
degiskeninin etkisinin istatistiksel olarak anlamli oldugu goriilmektedir. Ugiincii
regresyon analizinde BK bagimli degisken, GVN ve UOY degiskenleri bagimsiz
degiskenler olarak birlikte modele dahil edildi. Modelin analizi neticesinde, modelin
(F=16,699; p<0,01) ve her iki bagimsiz degiskenin etkisinin istatistiksel olarak
anlamli oldugu; ancak GVN degiskenin. BK boyutu iizerine olan (=0,226; p<0,01)
etkisinin (B=0,155; p<0,05) azaldig1 goriilmektedir. Sonug olarak, UOY ile GVN
degiskenleri birlikte regresyon analizine girdiklerinde GVN degiskeninin, BK boyutu
lizerindeki etkisi bu performans boyutu iizerinde daha etkili olan UOY degiskeni
tarafindan kismen golgelenmistir. Diger bir ifadeyle arastirma Orneklemi
cercevesinde UOY degiskeni, GVN ve BK boyutu arasindaki iliskide kismi ara
degisken etkisine sahiptir. Buna gore diyebiliriz ki, dagitim kanallarinda bayi
isletmelerin iireticisine duydugu giiven diizeyi hem kendisi hem de iiretici tarafindan
yapilan Ozgiin yatirimlara iliskin bayi algilamalar1 iizerinden {ireticisinin yillar

itibaryla satislarina yaptig1 katkiy1 etkilemektedir.

UOY degiskeninin, GVN degiskeni ile miisteri memnuniyeti (MM) boyutu
arasindaki ara degisken etkisinin incelenmesi amaciyla tablo 5.22.°de gosterilen bir
dizi regresyon analiz yapildi. Ayrica UQY ile GVN arasindaki iliskinin istatistiksel

olarak anlaml oldugu tablo 5.16.’daki ii¢iincii regresyon modelinde gosterilmektedir.

Tablo 5.22.: UOY’nin, GVN ile MM Arasindaki Ara Degisken Etkisi

Miisteri Memnuniyeti (Bagimli Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B (st t R’ F
1. Sabit Terim 3,901 ,018 5,322§
GVN 112 ,136 2,307

Miisteri Memnuniyeti (Bagiml Degisken)

2. Sabit Terim 3,357 120 38,655“
UoY 278 ,346 6217

Miisteri Memnuniyeti (Bagiml Degisken)

3. Sabit Terim 3,425 121 1974735%
GVN 032 -039  -613
oY 293 365 5747

GVN: Giiven; UOY: Uretici Ozgiin Yatirimlarina Tliskin Bayi Algilamalart
*p<0,10 t tablo=1,282; **p<0,05 t tablo=1,645; **¥p<0,01 t tablo=2,326
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Tablo 5.22.’de gosterilen birinci regresyon modelinde bagimli degisken olarak
MM bagimsiz degisken olarak GVN ele alindi. Birinci regresyon analizinin
neticesinde, modelin (F=5,322; p<0,05) ve GVN degiskeninin MM iizerine
(B=0,112; p<0,05) istatistiksel olarak anlaml1 bir etkisinin oldugu tespit edildi. ikinci
regresyon modelinde bagimli degisken olarak MM bagimsiz degisken olarak UOY
ele alindi. Bu modelin analizi neticesinde, modelin (F=38,655; p<0,01) ve 18[0)'%
(B=0,278; p<0,01) bagimsiz degiskenin istatistiksel olarak anlamli oldugu
goriilmektedir. Uciincii regresyon analizinde MM bagimli degisken, GVN ve UOY
degiskenleri bagimsiz degiskenler olarak birlikte modele dahil edildi. Modelin
analizi neticesinde, modelin istatistiksel olarak anlaml oldugu (F=19,473; p<0,01)
goriilmektedir. Ayrica GVN ve UQOY degiskenlerinin birlikte ele alinmasi
sonucunda, GVN degiskenin MM f{izerine olan etkisinin istatistiksel olarak anlamh
olmadi@: tespit edildi. Bunun sonucu olarak arastirma orneklemi cercevesinde UOY
degiskenin, GVN ve MM arasinda tam ara degisken etkisine sahip oldugu bulundu.
Buna gore diyebiliriz ki, dagitim kanallarinda bayi isletmelerin iireticisine duydugu
giiven diizeyi {iiretici tarafindan yapilan 6zgiin yatinmlara iliskin bayi algilamalari
degiskeni vasitasiyla bayiinin miisteri memnuniyeti i¢cin gosterdigi performansi

etkilemektedir.

Yapilan analizler neticesinde, {iretici Ozgiin yatinmlarina iliskin bayi
algilamalarinin giiven ile bayi rol performansi ve boyutlar1 arasindaki ara degisken

etkisine sahip olma durumu Tablo 5.23.”de 6zetlenmektedir.

Tablo 5.23.: Uretici Ozgiin Yatirimlarinin Ara Degisken Etkisi
Bagimsiz [103% Bagimh
Degisken Ara Degisken Etkisi Degisken

Giiven Kismi Ara Degisken Bayi Rol Performansi

Kismi Ara Degisken Satiglara Katk1
- Kara Katk1

Kismi Ara Degisken
Kismi Ara Degisken
Tam Ara Degisken

Satic1 Yetenegi
Satici Itaati
Biiyiimeye Katki

Miisteri Memnuniyeti

--- Ara degisken etkisinden s6z etmek miimkiin degildir.
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5.6.2. Karsihkhh Bagimhhgin Biiyiikliigiiniin Ara Degisken
Etkisi

Karsilikli bagimlhiligin biiyiikliigiiniin (KBB), giiven (GVN) ile bayi rol
performans1 (PERF) arasindaki ara degisken etkisini ortaya koyabilmek icin tablo
5.24.°de gosterilen bir dizi regresyon analizinden yararlanildi. Ayrica Tablo 5.16.
gosterilen birinci regresyon modelinde GVN degiskeninin PERF iizerine (f=0,175;

p<0,01) istatistiksel olarak anlaml1 bir etkisinin oldugu goriilmektedir.

Tablo 5.24.: KBB’nin, GVN ile PERF Arasindaki Ara Degisken Etkisi

Bayi Rol Performans1 (Bagiml Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B (st t R 3
1. | Sabit Terim 2,761 128 41832
KBB ,163 ,358 6,468
Karsihkh Bagimhhgin Biiyiiklilliigii (Bagimh Degisken)
2. | Sabit Terim 4,694 194 68364
GVN ,590 440 8,268
Bayi Rol Performans1 (Bagimh Degisken)
3. | Sabit Terim 2,616 150 24,881
GVN ,098 ,162 2,653
KBB ,130 ,287 4,699

GVN: Giiven; KBB: Karsilikli Bagimliligin Bityiiklugii
*p<0,10 t tablo=1,282; *¥p<0,05 t tablo=1,645; *rkp<(,01 t tablo=2,326

Tablo 5.24.’de birinci regresyon modelinde PERF bagimhi degisken KBB
bagimsiz degisken olarak modele alindi. Bu modelin analizi neticesinde, modelin
(F=41,832; p<0,01) ve KBB (B=0,163; p<0,01) degiskeninin istatistiksel olarak
anlamli olduklar1 goriilmektedir. Ikinci regresyon modelinde KBB bagimli degisken
GVN bagimsiz degisken olarak ele alindi. Bu modelin analizi neticesinde, modelin
(F=68,364; p<0,01) ve GVN (B=0,590; p<0,01) degiskenin istatistiksel olarak
anlamli olduklar1 goriilmektedir. Uciincii regresyon modelinde, KBB ve GVN
bagimsiz degiskenler olarak birlikte analize tabi tutuldu. Modelin analizi neticesinde,
modelin (F=24,881; p<0,01) ve her iki bagimsiz degiskenin etkisinin istatistiksel
olarak anlamli oldugu; ancak GVN degiskenin PERF {izerine olan ($=0,175; p<0,01)
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etkisinin ($=0,098; p<0,01) azaldig1 goriilmektedir. Sonu¢ olarak, KBB ile GVN
degiskenleri birlikte regresyon analizine girdiklerinde GVN degiskeninin PERF
tizerindeki etkisi bu performans iizerinde daha etkili olan KBB degiskeni tarafindan
kismen golgelenmistir. Diger bir ifadeyle arastima Orneklemi cercevesinde KBB
degiskeni, GVN ve PERF arasindaki iliskide kismi ara degisken etkisine sahiptir.
Buna gore diyebiliriz ki, dagitim kanallarinda bayi isletmelerin iireticisine duydugu
giiven diizeyi taraflar arasindaki karsilikli bagimliligin  biiytikliigii degiskeni

tizerinden bayi rol performansin etkilemektedir.

KBB degiskenin, GVN degiskeni ile satiglara katki (SK) boyutu arasindaki ara
degisken etkisini ortaya koyabilmek i¢in tablo 5.25.’de gosterilen bir dizi regresyon
analizi yapildi. Ayrica KBB ile GVN arasindaki iligkinin istatistiksel olarak anlamh
oldugu tablo 5.24.’deki ikinci regresyon modelinde; GVN degiskeninin SK boyutu
tizerinde (B=0,189; p<0,01) istatistiksel olarak anlamli oldugu tablo 5.17.’deki birinci

regresyon modelinde gosterilmektedir.

Tablo 5.25.: KBB’nin, GVN ile SK Arasindaki Ara Degisken Etkisi

Satislara Katki (Bagimh Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B s t R B
1. | Sabit Terim 2,203 081 25,029
KBB 207 ,285 5,003
Satislara Katki (Bagimh Degisken)
2. | Sabit Terim 2,081 087 13,466
GVN ,083 086 1353
KBB ,180 247 3,902

GVN: Giiven; KBB: Karsilikli Bagimliligin Bityiiklugii
*p<0,10 t tablo=1,282; *¥p<0,05 t tablo=1,645; *kkp<(,01 t tablo=2,326

Tablo 5.25.’de SK bagiml degisken KBB bagimsiz degiskenleri olarak modele
dahil edildiler. Bu regresyon modelinin analizi neticesinde, modelin (F=25,029;
p<0,01) ve KBB degiskeninin ($=0,207; p<0,01) istatistiksel olarak anlaml1 olduklar1
tespit edildi. ikinci regresyon modelinde, GVN ve KBB degiskenleri birlikte
bagimsiz degiskenler olarak modele alindi. Bu regresyon modelinin analizi
neticesinde, modelin (F=13,466; p<0,01) ve her iki bagimsiz degiskenin etkisinin

istatistiksel olarak anlamli oldugu; ancak GVN degiskenin SK boyutu {izerine olan
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(B=0,189; p<0,01) etkisinin (f=0,083; p<0,10) azaldig1 goriilmektedir. Sonug olarak,
KBB ile GVN degiskenleri birlikte regresyon analizine girdiklerinde GVN
degiskeninin SK boyutu iizerindeki etkisi bu performans iizerinde daha etkili olan
KBB degiskeni tarafindan kismen golgelenmistir. Diger bir ifadeyle arastirma
orneklemi cercevesinde KBB degiskeni, GVN ve SK boyutu arasindaki iligkide

kismi ara degisken etkisine sahiptir.

KBB degiskenin, GVN degiskeni ile kira katki (KK) boyutu arasindaki ara
degisken Tablo 5.26.’da gosterilen bir dizi regresyon analizi yapildi. Tablo 5.26.’da
gosterilen ikinci regresyon modelinde, GVN ve KBB degiskenleri birlikte bagimsiz
degiskenler olarak modele alindiklarinda KBB degiskenin katsayisi istatistiksel
olarak anlamli bulunamamistir. Bu nedenle KBB degiskeni, GVN ve KK boyutu

arasida herhangi bir ara degisken etkisine sahip degildir.

Tablo 5.26.: KBB’nin, GVN ile KK Arasindaki Ara Degisken Etkisi

Kéra Katki (Bagimh Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B (st t R? F
1. Sabit Terim 2,935 ,020 5,7 5
KBB ,095 140 23917
Kara Katki (Bagimh Degisken)
2. Sabit Terim 2,754 ,035 5,076ﬁ
GVN 123 136 2,090
KBB ,054 ,081 1,238

GVN: Giiven; KBB: Karsilikli Bagimliligin Biiyiiklugii
#p<0,10 t tablo=1,282; ##p<0,05 t tablo=1,645; ##¥p<(,01 t tablo=2,326

KBB degiskenin, GVN degiskeni ile satic1 yetenegi (SY) boyutu arasindaki ara
degisken tablo 5.27.’de gosterilen bir dizi regresyon analizi yapildi. Tablo 5.27.’de
gosterilen ikinci regresyon modelinde, GVN ve KBB degiskenleri birlikte bagimsiz
degiskenler olarak modele dahil edildiklerinde KBB degiskene iliskin katsayinin
(B=0,060) istatistiksel olarak anlamli bulunamamasi nedeniyle herhangi bir ara

degisken etkisinden bahsedilmemektedir.
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Tablo 5.27.: KBB’nin, GVN ile SY Arasindaki Ara Degisken Etkisi
Satic1 Yetenegi (Bagimh Degisken)
No | Bagimsiz Degiskenler B B (st t R? F
1. | Sabit Terim 3.179 028 8110
KBB ,104 167 2,849
Satic1 Yetenegi (Bagimh Degisken)
2. Sabit Terim 2,987 ,041 7,066m
GVN 131 157 2,424
KBB ,060 ,098 1,511
GVN: Giiven; KBB: Karsilikli Bagimhiligin Biiyiikliigii
#p<0,10 t tablo=1,282; ##p<0,05 t tablo=1,645; #4p<0,01 t tablo=2,326

KBB degiskenin, GVN degiskeni satici itaati (SI) boyutu arasindaki ara
degisken etkisini ortaya koyabilmek i¢in tablo 5.28.’de gosterilen bir dizi regresyon

analizi yapildi.

Tablo 5.28.: KBB’nin, GVN ile Si Arasindaki Ara Degisken Etkisi
Saticl itaati (Bagimh Degisken)
No | Bagimsiz Degiskenler B B (s t R’ F
1. Sabit Terim 2,679 ,093 28,969m
KBB ,194 304 53827
Saticl itaati (Bagimh Degisken)
2. | Sabit Terim 2.517 106 16,793
GVN 110 130 2,0697
KBB 157 247 3,948
GVN: Giiven; KBB: Kargilikh Bagimliligin Bityiikliigii
#p<0,10 t tablo=1,282; #%p<0,05 t tablo=1,645; #p<0,01 t tablo=2,326

KBB ile GVN arasindaki iliskinin istatistiksel olarak anlamli oldugu tablo
5.24.’deki ikinci regresyon modelinde; GVN degiskeninin SI boyutu iizerinde
(B=0,203; p<0,01) istatistiksel olarak anlamli oldugu tablo 5.20.’deki birinci
regresyon modelinde gosterilmektedir. Tablo 5.28.’deki birinci regresyon modelinde
SI bagimli degisken KBB bagimsiz degisken olarak modele dahil edildiler. Bu
regresyon modelinin analizi neticesinde, modelin (F=28,969; p<0,01) ve KBB
degiskeninin (B=0,194; p<0,01) istatistiksel olarak anlamli olduklan tespit edildi.
Ikinci regresyon modelinde, GVN ve KBB degiskenleri birlikte bagimsiz degiskenler
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olarak modele dahil edildi. Bu regresyon modelinin analizi neticesinde, modelin
(F=16,793; p<0,01) ve her iki bagimsiz degiskenin etkisinin istatistiksel olarak
anlamli oldugu; ancak GVN degiskenin. SI boyutu iizerine olan (B=0,203;p<0,01)
etkisinin (f=0,110; p<0,05) azaldig1 goriilmektedir. Sonu¢ olarak, KBB ile GVN
degiskenleri birlikte regresyon analizine girdiklerinde GVN degiskeninin, SI boyutu
izerindeki etkisi bu performans boyutu iizerinde daha etkili olan KBB degiskeni

tarafindan kismen golgelenmistir.

KBB degiskenin, GVN degiskeni ile biiyiimeye katki (BK) boyutu arasindaki
ara degisken etkisini ortaya koyabilmek ic¢in tablo 5.29.’da gosterilen bir dizi
regresyon analizi yapildi. Ayrica KBB ile GVN arasindaki iliskinin istatistiksel
olarak anlamli oldugu tablo 5.24.°deki ikinci regresyon modelinde; GVN
degiskeninin BK boyutu iizerinde (B=0,226; p<0,01) istatistiksel olarak anlaml

oldugu tablo 5.21.’deki birinci regresyon modelinde gosterilmektedir.

Tablo 5.29.: KBB’nin, GVN ile BK Arasindaki Ara Degisken Etkisi

Biiyiimeye Katki (Bagimh Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B (s t R F
1. | Sabit Terim 2,368 129 41,892
KBB 215 ,359 6,472
Biiyiimeye Katki (Bagimh Degisken)
2. | Sabit Terim 2,187 148 24,493
GVN 123 154 2512
KBB 174 ,291 4,758

GVN: Giiven; KBB: Karsilikli Bagimliligin Bityiiklugii
*p<0,10 t tablo=1,282; *¥p<0,05 t tablo=1,645; *kkp<(,01 t tablo=2,326

Tablo 5.29.’daki birinci regresyon modelinde BK bagimli degisken KBB
bagimsiz degisken olarak modele dahil edildiler. Bu regresyon modelinin analizi
neticesinde, modelin (F=41,892; p<0,01) ve KBB degiskeninin (f=0,215; p<0,01)
istatistiksel olarak anlamli olduklari tespit edildi. Ikinci regresyon modelinde, GVN
ve KBB degiskenleri birlikte bagimsiz degiskenler olarak modele dahil edildi. Bu
regresyon modelinin analizi neticesinde, modelin (F=24,493; p<0,01) ve her iki
bagimsiz degiskenin etkisinin istatistiksel olarak anlamli oldugu; ancak GVN

degiskenin. BK boyutu iizerine olan ($=0,226;p<0,01) etkisinin ($=0,123; p<0,01)
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azaldig goriilmektedir. Sonug olarak, KBB ile GVN degiskenleri birlikte regresyon
analizine girdiklerinde GVN degiskeninin, BK boyutu iizerindeki etkisi bu
performans boyutu iizerinde daha etkili olan KBB degiskeni tarafindan kismen

golgelenmistir.

KBB degiskenin, GVN degiskeni ile miisteri memnuniyeti (MM) boyutu
arasindaki ara degisken etkisini ortaya koyabilmek icin Tablo 5.30.’da gosterilen bir
dizi regresyon analizi yapildi. Ayrica KBB ile GVN arasindaki iliskinin istatistiksel
olarak anlamli oldugu tablo 5.24.°deki ikinci regresyon modelinde; GVN
degiskeninin MM boyutu iizerinde (f=0,112; p<0,05) istatistiksel olarak anlaml

oldugu tablo 5.22.’deki birinci regresyon modelinde gosterilmektedir.

Tablo 5.30.: KBB’nin, GVN ile MM Arasindaki Ara Degisken Etkisi

Miisteri Memnuniyeti (Bagiml Degisken)

No | Bagimsiz Degiskenler B B sw) t R F
1. Sabit Terim 3,201 1069 2L lZlm
KBB 162 263 45967

Miisteri Memnuniyeti (Bagiml Degisken)

2. Sabit Terim 3,172 ,070 10,602%
GVN ,020 024 384
KBB 155 252 3951

GVN: Giiven; KBB: Karsilikli Bagimliligin Bityiiklugii
*p<0,10 t tablo=1,282; *¥p<0,05 t tablo=1,645; *kkp<(,01 t tablo=2,326

Tablo 5.30.°da MM bagimh degisken KBB bagimsiz degiskenleri olarak
modele dahil edildiler. Bu regresyon modelinin analizi neticesinde, modelin
(F=21,121; p<0,01) ve KBB degiskeninin ($=0,162; p<0,01) istatistiksel olarak
anlaml1 olduklar tespit edildi. Tablo 5.30.’da gosterilen ikinci regresyon modelinde,
GVN ve KBB degiskenleri birlikte bagimsiz degiskenler olarak modele dahil edildi.
Bu regresyon modelinin analizi neticesinde, modelin (F=10,602; p<0,01) anlamh
oldugu goriilmektedir. Ayrica, GVN degiskenin MM boyutu iizerine olan etkisi
istatistiksel olarak anlamli bulunamamasi nedeniyle arastirma Orneklemi
cercevesinde KBB degiskeni, GVN ve MM arasinda tam ara degisken etkisine

sahiptir.
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Yapilan analizler neticesinde; karsilikli bagimliligin biiyiikliigiiniin, giiven ile

bayi rol performans1 ve boyutlari arasindaki ara degisken etkisine sahip olma durumu

tablo 5.31.’de gosterilmistir.

Tablo 5.31.:  Karsilikli Bagimliligin Biiytikliigiiniin Ara Degisken Etkisi

Bagimsiz KBB Bagimh
Degisken Ara Degisken Etkisi Degisken
Giiven Kismi Ara Degisken Bayi Rol Performansi
Kismi Ara Degisken Satiglara Katki
- Kara Katki
--- Satic1 Yetenegi
Kismi Ara Degisken Satici Itaati
Kismi Ara Degisken Biiyiimeye Katki
Tam Ara Degisken Miisteri Memnuniyeti

--- Ara degisken etkisinden s6z etmek miimkiin degildir.
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6. SONUC VE ONERILER

Bu calismanin amaci, dagitim kanalarinda bir kanal {iyesi olarak bayi

isletmenin rol performansi ve bu performansi olusturan boyutlar literatiire dayanarak

aciklamak, tasit araclart lastik sektoriinde faaliyet gosteren bayi isletmeleri

hedefleyen bir alan arastirmasi vasitasiyla, bayi rol performansi ve boyutlarini

degerlendiren bir 6l¢ek gelistirmektir. Calismanin ikinci amaci, bayi rol performansi

tizerine karsilikli bagimliligin biiyiikliigii, giiven ve 6zgiin yatirimlar degiskenlerinin

etkilerini inceleyerek bu ¢ok ©nemli olgunun ortaya cikis siireclerinin daha iyi

anlasilmasini  saglamaktir. Ozetle bu arastirmada su sorular cevaplandirmaya

calisildr:

1.

Bayi rol performansi nedir, hangi boyutlar icermektedir ve nasil olgiiliip

degerlendirilecektir?

Uretici firma ile bayi isletmenin her birinin birbirlerine olan bagimliliklarinin
toplam1 olarak ele aldigimiz karsilikli bagimliligin biiyiikliigii, bayi rol

performansi ve boyutlarini nasil etkilemektedir?

. Bayiinin ireticine duydugu giiven, rol performansimi ve boyutlarin1 nasil

etkilemektedir?

Uretici firma tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iliskin bayi algilamalar
bayi rol performansi ve boyutlarint nasil etkilemektedir? Ayrica bayi 6zgiin

yatirimlart bu iliskiyi nasil etkilemektedir?

Karsilikli bagimliligin biiyiikliigii, giiven ve iiretici 6zgiin yatirimlarina iliskin
bayi algilamalar1 degiskenlerinden hangisi bayi rol performansi ve boyutlar

tizerinde digerlerine gore daha etkilidir?

Bu boliimde, arastirma kapsaminda gerceklestirilen uygulamanin istatistiksel

analizleri neticesinde elde edilen sonuclar literatiir ile baglantilar kurularak

Ozetlenmekte ve yukarda belirtilen arastirma sorulari cevaplandirilmaktadir. Ayrica,
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yoneticiler i¢in uygulamaya yOnelik Oneriler yapilmakta, gerceklestirilen
aragtirmanin kisitlamalarn agiklanmakta ve gelecekte bu konularda yapilabilecek

calismalar i¢in teklifler sunulmaktadir.
6.1. Arastirmanin Sonuclar:

Bu tez caligmasindan elde edilen sonucglar olarak, oncelikle yapilan alan
arastirmas1 ve analizlerden elde edilen teoriye yonelik sonug¢lar sunulmaktadir.
Kurulan modelde, bayi rol performansim1 ve boyutlarini etkileyen faktorler olarak
karsilikli  bagimhiligin  biiytikliigii, iireticiye duyulan giiven, {retici 0zgiin
yatinmlarina iliskin bayi algilamalar ve bayi 6zgiin yatirimlari ele alindi. Yapilan
alan arastirmasiyla bu faktorlerin bayi rol performansi ve boyutlarim1 nasil
etkilediklerine yonelik sonuglarin ortaya konulmasimin yani sira iiretici 0zgiin
yatirnmlarina iligkin bayi algilamalar1 ve karsilikli bagimliligin biytikliigii
degiskenlerinin giiven ile bayi rol performansi1 ve boyutlar1 arasindaki ara degisken

etkileri de tespit edildi.

6.1.1. Karsihkh Bagmhhgin Biiyiikliigiiniin Bayi Rol

Performansi ve Boyutlar1 Uzerindeki Etkisi

Yapilan analizlerin sonucu, bir kanal iliskisinde karsilikli bagimhiligin
biiytikliigiiniin bayi rol performansi ve ele alinan boyutlan iizerinde istatistiksel

olarak anlaml pozitif bir etkisinin oldugunu gostermektedir.

Dagitim kanallarinda, kanal iiyelerinin amaglarina ulagmak i¢in birbirleriyle
olan is iliskilerini siirdiirme ihtiyaclarinin toplami yani her birinin bagimliliklariin
toplami olarak ele aldigimiz karsilikli bagimliligin biiyiikliigiiniin bayiinin is, gorev
ve sorumluluklarina iliskin performansi olarak ele aldigimiz bayi rol performansini
olumlu yonde etkiledigi tespit edildi. Yine ayn sekilde, bir kanal iliskisinde karsilikli
bagimliligin bityiikliigii, bayi firmanin {reticisinin satislarina, karma ve yillar
itibariyla bilyiimesine yapmis oldugu katkilarin yani sira satici yetenegini, satici
itaatini ve misteri memnuniyeti i¢in harcadigi cabayr da pozitif yonde

etkilemektedir. Bu bulgular literatiirle paralellik gostermektedir. Karsilikli
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bagimliligin biiyiikligiindeki artis de@isim ortaklarinin tutumlari, degerleri ve
amagclarinin birbirine yaklasmasini saglayarak kanal iiyeleri arasindaki ¢atismayi
azaltacak, isbirligini kuvvetlendirip kanalda, karar almada birlikteligin ve kolektif
amaglarin gelismesine katkida bulunacaktir. Boylelikle Gundlach ve Cadotte (1994:
516-532) ifade ettigi gibi, bir kanal iliskisinde karsilikli bagimliligin yapisinin
degisim ortaginin performansi iizerinde dolayl bir etkiye sahip oldugu ve karsilikli
bagimliligin  biiyiikliigiindeki artisin  performans1 pozitif yonde etkiledigi
goriilmektedir. Buchanan (1992: 65-75) ve Heide ve John (1992: 32-44), kanal
iliskisinde yiiksek ikili bagimliligin performansi arttirdigim1 ve her iki ortak igin
yiiksek kazanclar yaratacagini ifade etmektedirler. Yine benzer sekilde, Kumar ve
arkadaslar (1995: 348-356), hem asimetrideki azalisin hem de toplam bagimliliktaki

artigin iliski kalitesini pozitif yonde etkiledigini ortaya koymuslardir.

6.1.2. Giivenin Bayi Rol Performans1 ve Boyutlar1 Uzerindeki

Etkisi

Yapilan analizlerin sonuglari, bayi firmanin {ireticisine duydugu giiven
diizeyinin bayi rol performansi ve ele alinan boyutlarini istatistiksel olarak anlaml

bir sekilde etkiledigini gostermektedir.

Ozet olarak dagitim kanallarinda, kanal iiyelerinin, birbirlerinin dogruluguna,
ticari ahlaklarina ve dolayist ile bilerek birbirlerine zarar vermeyeceklerine olan
inanglarindan gelen risk alma egilimi olarak ele aldigimiz giivenin, bayiinin kanal
iyesi olarak iistlenmis oldugu gorevlere ait performansi olarak tanimlanan bayi rol
performansini olumlu yonde etkiledigi tespit edildi. Yine aym sekilde, kanal iiyesine
duyulan giivenin, bayi firmanin {iireticisinin satislarina, karina ve yillar itibariyla
biiylimesine yapmis oldugu katkinin yani sira satici yetenegi, satici itaati ve miisteri
memnuniyeti icin harcadigi cabay1 da pozitif yonde etkiledigi goriilmektedir. Bu
bulgular literatiirle paralellik gostermektedir (Sonnenber, 1994; Siguaw et al., 1998:
99-111; Dion et al. 1995: 1-9; McAllister, 1995: 24-29; MacMillan et al., 2005: 806-
818). Ciinkii giiven taraflar arasindaki iligkinin gelistirilmesi ve devaminin

saglanabilmesi i¢in kritik bir faktordiir. Ayrica cagdas pazarlama goriisii ve ampirik
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kanitlar iliskisel degisimlerde giivenin hep merkezi bir rol oynadigin1 ve ciddi bir

oneme sahip oldugunun altin1 ¢izmektedir (Crosno et al., 2007; 216).

6.1.3. Ozgiin Yatirnmlarin Bayi Rol Performans: ve Boyutlar

Uzerindeki Etkisi

Dagitim kanallarinda, kanal iiyelerinin, mevcut is iliskisini desteklemek igin
gerekli olan ve bu iliskiye 6zel, fiziksel ve beseri kaynaklara yaptiklar yatirimlar
olarak tamimlanan 6zgiin yatinmlar ile bayi rol performansi ve ele alinan boyutlar

arasindaki iliskilere yonelik elde edilen sonuglar iki grup altinda degerlendirildi.

Birinci grup degerlendirme, iiretici tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlara iliskin
bayi algilamalarinin bayi rol performansi ve boyutlar1 iizerindeki etkilerinden
olusmaktadir. Yapilan analiz sonuglari, iretici firma tarafindan yapilan 06zgiin
yatirnmlara iliskin bayi algilamalarinin rol performansi ve satict yetenegi boyutu
disinda kalan diger tiim boyutlar iizerinde istatistiksel olarak anlamli pozitif bir
etkiye sahip oldugunu ortaya koymaktadir. Bu bulgular literatiirle paralellik
gostermektedir (Jap and Ganeson, 2000: 227-245; Anderson and Weitz, 1992: 18-34;
Ouichi, 1980: 129-141).

Ikinci grup degerlendirmemiz, iiretici ©zgiin yatinmlarina iliskin bayi
algilamalar1 ve bayi 0Ozgiin yatinmlarinin bayi rol performanst ve boyutlan
tizerindeki birlikte ve etkilesim icerisindeki etkilerinden olugmaktadir. Bu iki
degiskenin birlikte etkisini degerlendiren modellerin analizi sonucunda, bayi 6zgiin
yatinmlariin satiglara katki ve kara katki boyutlarin1 negatif miisteri memnuniyeti
boyutunu pozitif yonde istatistiksel olarak anlamli bir bi¢imde etkiledigi
goriilmektedir. Yapilan analizlerin sonucunda, iiretici 6zgiin yatirimlarina iliskin bayi
algilamalarinin ve bayi 0zgiin yatinmlarinin bayi rol performansi ve boyutlarindan
sadece satiglara katki boyutunu etkilesim icerisinde istatistiksel olarak anlamli bir

bicimde etkiledigi tespit edildi.
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6.1.4. Karsihkh Bagimhhgm Biiyiikliigii, Giiven ve Uretici
Ozgiin Yatirnmlarma iliskin Bayi Algilamalarmm Bayi

Rol Performansi ve Boyutlar1 Uzerine Birlikte Etkisi

Karsilikli bagimliligin biiyiikligii, giiven ve iiretici 6zgiin yatirnmlarina iligkin
bayi algilamalarinin  bayi rol performans: iizerinde birlikte etkilerini
degerlendirdigimiz modelin analizi sonucunda, giiven degiskeninin iiretici 0zgiin
yatirrmlarina iligkin bayi algilamalar1 ve karsilikli bagimliligin biiytikliigii
degiskenlerinden daha diisiik bir etkiyle bayi rol performansi iizerinde etki sahibi
oldugu tespit edildi. Bu bulgu oldukg¢a ilginctir. Ciinkii giiven gelecekteki kosullarla
ilgilidir (Ganesan, 1994: 1-18) ve taraflar arasindaki giivenin rolii ve 6nemi iligkisel
pazarlama literatiirii ile vurgulanmaktadir. Giivenin daha az 6neme sahip olarak
cikmasi ve bu anlamdaki hipotezimizin desteklenmemesine ragmen bu sonucu
genellestirmeden Orneklememiz cergevesi igerisinde ele almmalidir. Clinki
tireticisinin kendisine bilerek ya da isteyerek zarar vermeyecegine inanan, onun
dogru sozliiliigiine, ticari ahlakina ve aldigi ve alacagi kararlarda kendi menfaatini de
diisiinecegine inanan bir bayi dagitim kanalinda iistlenmis oldugu is, gorev ve
sorumluluklarim1 daha iyi yerine getirmesi beklenmelidir. Bu nedenle iiretici
isletmeler bayi firmalar1 ile giiven temeline dayali iliskiler gelistirmeye 6zen

gostermelidirler.

Karsilikli bagimliligin biiyiikligii, giiven ve iiretici 6zgiin yatirnmlarina iligkin
bayi algilamalan degiskenlerinin bayi rol performansi boyutlarindan satiglara katki
boyutu iizerindeki birlikte etkisini degerlendiren modelin analizi neticesinde, giiven
degiskeninin satiglara katki boyutu iizerindeki etkisi istatistiksel olarak anlamli
olmadig1 goriilmektedir. Bu birlikte etki icerisinde, karsilikli bagimliligin biiyiikliigii
ve iiretici 6zgiin yatirimlarina iliskin bayi algilamalar1 degiskenlerinin satislara katki

boyutu iizerinde istatistiksel olarak anlamli pozitif etkilerinin oldugu tespit edildi.

Karsilikli bagimliligin biiyiikligii, giiven ve iiretici 6zgiin yatinmlarina iliskin
bayi algilamalar1 degiskenlerinin kara katki boyutu {iizerindeki birlikte etkisini
degerlendirdigimiz modelin analiz sonuclari; karsilikli bagimhiligin biiyiikligi ve

liretici 6zgiin yatirimlarina iliskin bayi algilamalar1 degiskenlerinin kara katki boyutu
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izerinde istatistiksel olarak anlamli pozitif etkisi oldugunu, giiven degiskenin

etkisinin ise istatistiksel olarak anlamli olmadigin1 gostermektedir.

Karsilikli bagimliligin biiyiikligi, giiven ve iiretici 6zgiin yatirrmlarina iligkin
bayi algilamalar degiskenlerinin satici yetenegi boyutu iizerindeki birlikte etkisini
inceleyen modelin analiz sonuglari, giiven ve karsilikli bagimliligin biiytikliigii
degiskenlerinin etkilerinin istatistiksel olarak anlamli oldugunu, iiretici 06zgiin
yatinmlarina iliskin bayi algilamalar1 degiskeninin etkisinin ise istatistiksel olarak

anlaml1 olmadiginm ortaya koymaktadir.

Satict itaati boyutu iizerine birlikte etkinin degerlendirildigi modelin analiz
sonuclari; karsilikli bagimliligin biiyitikliigii ve iiretici 6zgiin yatinmlarina iliskin bayi
algilamalar1  degiskenlerinin etkilerinin istatistiksel olarak anlamli giiven

degiskeninin etkisinin ise istatistiksel olarak anlamli olmadigin1 gdstermektedir.

Bayi rol performansi boyutlarindan biiyiimeye katki boyutu iizerine karsilikli
bagimliligin biyiikliigii, giiven ve iiretici 6zgiin yatinmlaria iliskin bayi algilamalar
degiskenlerinin birlikte etkisini degerlendiren modelin analiz sonuglari, giivenin
biiytimeye katki iizerinde anlamli bir etkisinin olmadigi karsilikli bagimliligin
biiyiikliigiiniin ve tiretici 6zgiin yatinmlarina iliskin bayi algilamalar degiskenlerinin

ise istatistiksel olarak anlamli pozitif etkilerinin oldugunu ortaya c¢ikardi.

Karsilikli bagimliligin biiyiikliigii, giiven ve iiretici 6zgiin yatinmlarina iliskin
bayi algilamalarinin  miisteri memnuniyeti {izerinde birlikte etkilerini
degerlendirdigimiz model sonucunda, giivenin miisteri memnuniyeti {izerinde
anlaml1 bir etkisinin olmadigi karsilikli bagimliligin biiyiikligiiniin ve iiretici 6zgiin
yatinmlarina iligkin bayi algilamalan degiskenlerinin ise istatistiksel olarak anlaml

etkilerinin oldugu tespit edildi.
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6.1.5. Uretici Ozgiin Yatirnmlarina iliskin Bayi Algilamalari ve
Karsihkhh Bagimhihigin Biiyiikliigii Degiskenlerinin Ara
Degisken Etkileri

Yapilan calismada, {lretici Ozgiin yatirimlarina iliskin bayi algilamalari
degiskeninin, giiven degiskeni ile bayi rol performansi ve boyutlar1 arasindaki
iliskilerde herhangi bir ara degisken ara degisken etkisine sahip olup olmadigi da
incelendi. Bu incelemeler sonucunda, ilk olarak {iiretici 6zgiin yatirimlarina iliskin
bayi algilamalar1 degiskeninin giiven ile bayi rol performansi ve boyutlarindan
satiglara katki, satici itaati ve bilylimeye katki boyutlan arasindaki iliskilerde kismi
ara degisken etkisine sahip oldugu ortaya konuldu. ikinci olarak, iiretici 6zgiin
yatirnmlarna iliskin bayi algilamalar1 degiskeninin giiven ile bayi rol performansi
boyutlarindan miisteri memnuniyeti boyutu arasindaki iliskide tam ara degisken
etkisine sahip oldugu tespit edildi. Ugiincii olarak iiretici 6zgiin yatirrmlarina iligkin
bayi algilamalan degiskeninin giiven ile bayi rol performansi boyutlarindan kara
katki ve satici yetenegi boyutlar1 arasindaki iliskide herhangi bir ara degisken

etkisine sahip olmadig goriildii.

Ayrica calismada, karsilikli bagimliligin biiyiikliigii degiskeninin de giiven ile
bayi rol performansi ve boyutlar arasindaki iliskiler iizerindeki ara degisken etkisi
aragtirlldi. Bu arastirma sonuglart ilk olarak, karsilikli bagimliligin biiyiikliigi
degiskeninin bayi rol performansi ve boyutlarindan satislara katki, satici itaati ve
biiylimeye katki boyutlar ile giiven arasindaki iligkilerde kismi ara degisken etkisiyle
bu iliskileri golgelendirdigini ortaya koymaktadir. ikinci olarak, arastirma sonuglari
karsilikli bagimliligin biiyiikliigii degiskeninin giiven ile bayi rol performansi
boyutlarindan miisteri memnuniyeti boyutu arasindaki iliskide tam ara degisken
etkisine sahip oldugunu ve tigiincii olarak da, karsilikli bagimliligin biytkliigii
degiskeninin giiven ile kéra katki ve satic1 yetenegi boyutlar1 arasinda herhangi bir

ara degisken etkisine sahip olmadigim gostermektedir.
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6.2. Genel Sonuclar

Bu tez calismasi, bayi rol performansi ve boyutlarim etkileyen faktorler ve
sonuglarina yonelik olarak tasit araglari lastik sektoriindeki bayi firmalar iizerinde
yapilan anket uygulamasi ve bu anket uygulamasi ile ilgili istatistiksel analiz ve
degerlendirmeleri kapsamaktadir. Bu tez caligmasindan bir¢ok sonug elde edildi. Bu
arastirma sonuclari, Tiirkiye’de lastik sektOriiniin yenilenme pazarina hizmet eden
lastik bayisi firmalarin iiretici firmalariyla olan iliskilerinde, karsilikli
bagimliliklarinin biiyiikliigii, giiven ve 6zgiin yatirim degiskenlerinin hem ayri ayri
hem de bir arada bayi rol performansi ve boyutlarini nasil etkiledigine yonelik teorik

ve uygulamali sonuglar1 ortaya koymaktadir.

Karsilikli bagimlilik, giiven ve 6zgiin yatirnmlar, iiretici isletmelerle bayileri
arasindaki is iligkisinin yapisini ve niteligini belirleyen onemli unsurladir. Bu ii¢
unsurun ayni zamanda bayi rol performansi iizerinde de onemli bir etkiye sahip
oldugu ifade edilebilir. Karsilikli bagimliligin biiyiikliigii, gliven ve {iretici 6zgiin
yatinmlarina iligkin bayi algilamalar ayr1 ayn ve tek baslarina bayi rol performansi
izerinde etkilidirler. Bu {ii¢ degiskenin birlikte etkisi incelendiginde karsilikli
bagimliligin biiyiikliigii degiskenin bayi rol performansi iizerinde digerlerine gore
daha giiclii bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir (standardize edilmis =0,273;
p<0,01). Bizim Orneklemimiz dikkate alindiginda karsilikli bagimlhiligin
bitytikliigiiniin bayi rol performansimi yonetmek icin en onemli degisken olarak
goziikmektedir. Daha sonra iiretici 0zgiin yatirimlarina iligkin bayi algilamalar
degiskeni gelmektedir. Bayi isletmenin rol performansinda artislar gostermesi, iiretici
isletmenin o bayi ile is iligkisine 6zgii yapacagi hem soyut hem de somut anlamdaki
yatirnmlarim arttirmasi ve bu yatirimlarin bayi isletme tarafindan algilanmasini
saglamasi ile ¢ok yakindan iliskilidir. Ancak 6zgiin yatirimlarin tek tarafli olarak
yapilmasindaki sakincalar dikkate alinmalidir. Uretici isletmeler bayilerine
bagimliliklarini arttiracak, asimetrik bagimlilik durumuna katkida bulunacak, firsatgi
davranmiglara kars1 kendilerini korumasiz hale getirebilecek bu tarzdaki 06zgiin
yatirrmlara bayi rol performansi iizerinde ©nemli bir faktér olmasimna ragmen

tereddiitle yaklasacaklardir. Ele aldigimiz 6rneklem cercevesinde iiretici tarafindan
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yapilan Ozgiin yatirimlara iligkin bayi degerlendirmeleri bayi rol performansini
etkileyen onemli degisken olarak goziikse de pratikte liretici isletmelerin bu tarzda
yatirnmlar1 {istlenmelerinde bayi ile iligkilerinde giiven, bagimlilik, baghlik ve
isbirligi gibi iligkisel faktorleri dikkate alacaklari kagiilmazdir. Ayrica bu iig
degiskenin birlikte etkisini degerlendirdigimizde giiven degiskeninin hem kargilikli
bagimliligin biiyiikliigli hem de iiretici 6zgiin yatirimlarina iliskin bayi algilamalari
degiskenlerinden daha giicli bir etkiyle bayi rol performansini etkileyecegi
ongoriillmils ancak yukaridaki aciklamalardan da anlagilacagi iizere arastirma
sonuclar1 bu 6ngorityil desteklememektedir. Arastirma 6rneklemi cergevesinde giiven
tek basina bayi rol performansi iizerinde istatistiksel olarak anlamli pozitif bir etkiye
sahiptir. Gliven degiskeni karsilikli bagimliligin biiytikliigii ve iiretici 0zgiin
yatinmlarina iliskin bayi algilamalar1 degiskenleri ile birlikte analize dahil
edildiginde bayi rol performansi iizerine etkisinin istatistiksel olarak anlamli
olmadig1 ve diger degiskenlerden daha diisiik bir etkiye sahip oldugu goriilmektedir.
Bu sonug giiven degiskeninin etkisinin diger degiskenlerimize oranla daha gii¢lii bir
etkiye sahip olacagina iliskin hipotezi desteklememektedir. Bu nedenle karsilikli
bagimliligin biytikliigii ve {iretici 0zgiin yatinmlarina iligkin bayi algilamalar
degiskenlerinin giivenle bayi rol performansi arasindaki iligkide herhangi bir
golgelendirme etkisine sahip olup olmadiklar arastirildi ve bu iki degiskenin giiven
ile bayi rol performansi arasindaki iliskide kismi ara degisken etkisine sahip oldugu

tespit edildi.

Karsilikli bagimliligin biiyiikliigii, giiven ve iiretici 6zgiin yatinmlarina iliskin
bayi algilamalar1 ayr ayr ve tek baslarina rol performansi boyutlarindan satiglara
katki boyut iizerinde etkilidirler. Bu ii¢ degiskenin birlikte etkisi incelendiginde
karsilikli bagimliligin biiyiikligii degiskenin satislara katki {izerinde digerlerine gore
daha giiclii bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir (standardize edilmis p=0,263;
p<0,01). Bizim Orneklemimiz dikkate alindiginda karsilikli  bagimliligin
biiyiikliigiiniin bayi rol performansi boyutlarindan satiglara katkiyr yonetmek icin en
onemli degisken olarak goziikmektedir. Bu nedenle bayi isletmenin iiretici isletmenin
satiglarina olan katkisinin artiglar gostermesi, taraflarin is iligkilerini siirdiirmeye olan
ihtiyaglarmin biiyiikligi ile ¢ok yakindan iligkili oldugu ayrica hem {iretici
tarafindan yapilan hem de bayi tarafindan yapilan 0Ozgiin yatirimlara iligkin

algilarinda bu katkiyr etkiledigi goz Oniinde tutulmalidir. Ciinkii iiretici 6zgiin



129

yatirrmlarina iliskin bayi algilamalar1 ve bayi 6zgiin yatirimlari degiskenleri hem
birlikte hem de etkilesim icerisinde satislara katki boyutunu etkilemektedir.
Arastirma sonuglart giiven degiskeninin satiglara katki boyutu {izerine olan etkisinin,
iretici Ozglin yatinmlarina iliskin bayi algilamalar1 ve karsilikli bagimliligin

bityiikliigii degiskenleri tarafindan golgelendigini gostermektedir.

Karsilikli bagimliligin biiyiikligii, giiven ve iiretici 6zgiin yatinmlarina iliskin
bayi algilamalar1 ayr ayn ve tek baslarina rol performansi boyutlarindan kara katki
tizerinde etkilidirler. Bu {ii¢ degiskenin birlikte etkisi incelendiginde kargilikli
bagimliligin biiyiikliigii degiskenin kara katki iizerinde digerlerine gore daha giiclii
bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir (standardize edilmis $=0,118; p<0,05). Bizim
orneklemimiz dikkate alindiginda karsilikli bagimliligin biiyiikliigiiniin bayi rol
performans1 boyutlarindan kara katkiyr yonetmek i¢in en 6nemli degisken olarak
goziitkmektedir. Bayi isletmenin iiretici isletmenin karina olan katkisinin artiglar
gostermesi, taraflarin is iliskilerini siirdiirmeye olan ihtiyaglarinin biiyiikliigii ile cok
yakindan iligkilidir. Burada kéra katki boyutu iizerine 6zgiin yatirimlarin birlikte
etkisi dikkat ¢ekicidir. Bayi firmanin hem iiretici (UOY icin standardize edilmis
B=0,110; p<0,10) hem de kendisi (BOY icin standardize edilmis f=-0,161; p<0,01)
tarafindan yapilan 6zgiin yatinmlara iliskin algilarmin kéra katki boyutu iizerinde

etkili oldugu goriilmektedir.

Satict yetenegi boyutu iizerinde giiven degiskeninin digerlerine gore daha
giiclii bir etkiye sahip oldugu goriilmektedir (standardize edilmis B=0,144; p<0,05).
Orgiitsel etkililik modelleri icerinde insan iliskileri modelinde, iiretici firmalar
bayilerini bireysel ¢ikarlarindan ¢ok daha fazla bagliliga ve sorumluluga sahip
katilimcilarin  bulundugu yapilar olarak gormeleri gerektigi vurgulanmaktadir.
Boylelikle {iretici firmalar bayilerinin insan kaynaklarina odaklanmakta ve
bayilerinin insan kaynaklarinin yetenekleriyle ilgilenmektedirler. Dogal olarak satici
yetenegi olarak ifade ettigimiz bayi firmanin calisanlarinin yonetimsel, denetimsel,
stratejik yetenek ve tecriibelerinin yam sira iiriin, Pazar ve miisteri bilgilerini de
icermektedir. Ureticisine giivenen bir bayi bu anlamdaki bilgi ve yeteneklerini
gelistirmeye calisacaktir. Ayrica bayi firmalarin kendi bireysel amaglarindan daha
fazla kanal ama¢ ve cikarlanimi diisiiniir firmalar haline doniismelerinde {iretici

firmaya duyulan giivenin 6nemi ve etkisi kacinilmazdir.
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Satict itaati boyutu iizerinde karsilikli bagimhiligin biiytikliigii degiskenin
iretici 0zgiin yatirimlarina iliskin bayi algilamalar1 ve giiven degiskenlerine gore
daha giiclii bir etkiye sahip oldugu tespit edildi (standardize edilmis (=0,209;
p<0,01). Ele alinan bu iic bagimsiz degisken icerisinde giiven degiskeninin satict
itaati boyutu iizerinde daha giiclii bir etkiye sahip oldugu Ongodriilmesine ragmen
karsilikli bagimhiligin biiyiikliigii degiskeni digerlerine gore daha etkilidir. Bu
nedenle karsilikli bagimliligin biiyiikliigii ve iiretici 6zgiin yatirimlarina iliskin bayi
algilamalan degiskenlerinin giivenle satici itaati boyutu arasindaki iliskide herhangi
bir golgelendirme etkisine sahip olup olmadiklar1 arastirildi ve bu iki degiskenin
giiven ile satici itaati boyutu arasindaki iliskide kismi ara degisken etkisine sahip
oldugu tespit edildi. Uretici firmalarin bayi firmalarin1 kendi amaclar1 dogrultusunda
hareket etmelerini ve gelistirdikleri kanal politika ve programlarina uygun
davranmalarin1 saglamalar1 bizim arastirma sonuglarimiz karsilikli bagimliligin

biiyiikliigiiyle yakindan iliskili oldugunu gostermektedir.

Karsilikli bagimliligin biiyiikligii, giiven ve iiretici 6zgiin yatinmlarina iliskin
bayi algilamalar1 ayr1 ayri ve tek baslarina rol performansi boyutlarindan biiyiimeye
katki iizerinde etkilidirler. Bu ii¢ degiskenin birlikte etkisi incelendiginde karsilikli
bagimliligin biiyiikliigii degiskenin biiyiimeye katki iizerinde digerlerine gore daha
giiclii bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir (standardize edilmis p=0,286; p<0,01).
Bizim o6rneklemimiz dikkate alindiginda karsilikli bagimliligin biiyiikliigiiniin bayi
rol performansi boyutlarindan biiyiimeye katkiy1 yonetmek icin en onemli degisken
olarak goziikmektedir. Ayrica bu ii¢ degiskenin birlikte etkisini degerlendirdigimizde
giiven degiskeninin hem karsilikli bagimliligin bilytikliigii hem de iiretici 6zgiin
yatinmlarina iliskin bayi algilamalarn degiskenlerinden daha giiclii bir etkiyle
biitytimeye katki boyutunu etkileyecegi ongoriillmiis ancak yukaridaki aciklamalardan
da anlagilacagr iizere arastirma sonuclari bu Ongoriiyii desteklememektedir.
Arastirma 6rneklemi gercevesinde giiven tek basina biiyiimeye katki boyutu iizerinde
istatistiksel olarak anlamli pozitif bir etkiye sahiptir. Giiven degiskeni karsilikli
bagimliligin biiytikliigli ve dretici 0zglin yatirimlarina iligkin bayi algilamalart
degiskenleri ile birlikte analize dahil edildiginde biiyiimeye katki boyutu iizerine
etkisinin istatistiksel olarak anlamli olmadig1 ve diger degiskenlerden daha diisiik bir

etkiye sahip oldugu goriilmektedir. Bu sonu¢ giiven degiskeninin etkisinin diger
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degiskenlerimize oranla daha giiclii bir etkiye sahip olacagina iliskin hipotezi
desteklememektedir. Bu nedenle karsilikli bagimhiligin biiyiikliigii ve iiretici 6zgiin
yatirnmlaria iliskin bayi algilamalar1 degiskenlerinin giiven degiskenin ile
biiylimeye katki boyutu arasindaki iligkide herhangi bir gdlgelendirme etkisine sahip
olup olmadiklart arastirildi ve bu iki degiskenin giiven ile biiyiimeye katki boyutu

arasindaki iliskide kismi ara degisken etkisine sahip oldugu tespit edildi.

Karsilikli bagimliligin biiyiikligii, giiven ve iiretici 6zgiin yatinmlarina iliskin
bayi algilamalar1 ayr ayr1 ve tek baslarina rol performansi boyutlarindan miisteri
memnuniyeti iizerinde etkilidirler. Bu ii¢ degiskenin birlikte etkisi incelendiginde
tiretici 0zgiin yatirimlarma iliskin bayi algilamalar1 degiskenin miisteri memnuniyeti
tizerinde digerlerine gore daha giicli bir etkiye sahip oldugu ifade edilebilir
(standardize edilmis P=0,303; p<0,01). Bizim o6rneklemimiz dikkate alindiginda
liretici  0zglin yatirnmlarina iligkin bayi algilamalarinin miisteri memnuniyeti
boyutunu yonetmek icin en onemli degisken oldugu ifade edilebilir. Ayrica bu ii¢
degiskenin birlikte etkisini degerlendirdigimizde giiven degiskeninin hem karsilikli
bagimliligin biiyiikliigii hem de iiretici 6zgiin yatirimlarina iligkin bayi algilamalar
degiskenlerinden daha giiclii bir etkiyle miisteri memnuniyeti boyutunu etkileyecegi
ongoriilmils ancak yukaridaki aciklamalardan da anlagilacagi iizere arastirma
sonuclar1 bu 6ngoriiyii desteklememektedir. Bu sonug giiven degiskeninin etkisinin
diger degiskenlerimize oranla daha gii¢clii bir etkiye sahip olacagina iliskin hipotezi
desteklememektedir. Bu nedenle karsilikli bagimhiligin biiyiikliigii ve iiretici 6zgiin
yatinmlarina iliskin bayi algilamalar1 degiskenlerinin giiven degiskeni ile miisteri
memnuniyeti boyutu arasindaki iliskide herhangi bir golgelendirme etkisine sahip
olup olmadiklar1 arastinilldi ve bu iki degiskenin giiven ile miisteri memnuniyeti

boyutu arasindaki iligkide tam ara degisken etkisine sahip oldugu tespit edildi.

6.3. Yoneticilere Yonelik Oneriler

Uretici isletmeler igin kendi dagitim aglari igerisinde yer alan bayilerinin rol
performanslarimt degerlendirmek olduk¢a Onemlidir. Ciinkii rol performansi hem
teorik hem de yoOnetimsel agidan Onemli bir kavram olup pazarlama kanal

stratejilerinin hazirlanmasi, diizenlenmesi ve uygulanmasindaki bagarida anahtar rol
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oynamaktadir. Bu nedenle performans olciimleri isletmelerin gerceklestirmis
olduklart  faaliyetlerin denetlenmesi, basarili faaliyetlerin dogru sekilde
odiillendirilmesi ve hedef alinan pazarda miisteri memnuniyeti yaratilmasi agisindan
zorunludur. Bu calismada olusturulan rol performansi 6l¢egi bir dagitim kanalinda
yer alan bayi igletmenin is, gorev ve sorumluluklarinin nelerden olustugunu sistemli
bir bicimde ortaya koymaktadir. Bu 0l¢ek ile iiretici isletmeler; kanal iiyelerinin
cabalarim hangi olciitlere gore degerlendireceklerini, ddiillendirme sistemi i¢in girdi
olarak kullanabilecekleri ol¢iitlerin neler oldugunu ve degisim ortaklarmin daha
basarili olmalar1 icin hangi yoOnlerini iyilestirmeleri gerektigini tespit
edebileceklerdir. Aym sekilde bayilerde ireticiler tarafindan hangi Olciitlerle
degerlendirildiklerini bildiklerinde, onceliklerini ve kendilerinden bir kanal tiyesi
olarak neler beklendigini, yaptiklar islerin (rollerin) kendilerine ve ana firmaya olan
katkilarin1 daha dogru sekilde belirleyeceklerdir. Boylelikle bayi firmalar giicli ve
zayif yonlerini belirleyip gelistirerek daha giiclii bir degisim ortagr haline

doniiseceklerdir.

Giiven, karsilikli bagimliligin bityiikliigii ve tiretici 6zgiin yatirimlarina iliskin
bayi algilamalar1 degiskenlerinin bayi rol performansi iizerinde birlikte etkisi
incelendiginde karsilikhi bagimlhiligin  biiyiikliigii degiskeninin etkisinin diger
degiskenlerin etkilerine gore daha giiclii bir etkiye sahip oldugu goriilmektedir.
Uretici firmalar bayilerinin bir kanal iiyesi olarak is, gorev ve sorumluluklarinda
daha yiiksek performans sergilemelerini saglamak i¢in bayilerin hem kendi hem de
ireticinin bagimliligina iligkin algilamalarina 6nem vermeli ve her iki bagimlilik
durumunun gii¢ dengesi icerisinde yiiksek diizeylerine ulastirmay1 hedeflemelidirler.
Uretici firmalar bayi rol performansi iizerine 6zgiin yatirimlarin etkileri de dikkate
almalidirlar. Bu yatinmlar hem karsilikhi bagimlilik durumuna hem de taraflar
arasinda iliskinin siirece8ine, ¢catismalarin ¢éziimlenecegine, her iki tarafin sézlesme
normlarini yerine getirecegine ve isbirliginin siirecegine iliskin inang¢lara (Buchanan,
1992: 67) katkida bulunmaktadir. Giiven tek basina bayi rol performansini pozitif ve
istatistiksel olarak anlaml bir bicimde etkilemektedir. Ancak aragtirma sonuclari ele
alman ii¢ bagimsiz degiskenin birlikte etkisi icerisinde giivenin bayi rol
performansina olan pozitif etkisi hem karsilikli bagimliligin biiyiikliigii hem de
liretici  0zglin yatirmlarina iliskin bayi algilamalar1 degiskenleri tarafindan

golgelendigini gostermektedir. Bu iki degiskenin giiven ile bayi rol performansi
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arasindaki iliskide kismi ara degisken etkisine sahip oldugu tespit edilmistir.
Yoneticiler taraflar arasinda giiven eksikliginin kaynaklarin ve odiillerin adil bir
bicimde boliisiilmedigine ve dagitilmadigina iliskin inanci arttirarak iliskiyi olumsuz

etkileyecegini dikkate almalidirlar.

Arastirma sonuglari, bayi firmanin iiretici firmasinin satislari tizerinde yaratmis
oldugu katkinin sektor tecriibesinden de etkilendigini gostermektedir. Bayi firmanin
sektor tecriibesinin artmasi bayi rol performansi boyutlarindan satislara katkiy
pozitif yonde etkilemektedir. Ayrica diretici 0zgiin yatirimlarina iliskin bayi
algilamalan ve bayi 6zgiin yatirimlar degiskenleri satiglara katki boyutunu etkilegim
icerisinde istatistiksel olarak anlaml bir bicimde etkilemektedirler. Bu sonug¢ bayi
Ozglin yatinmlarinin yiiksek diizeyleri igin iiretici 6zgiin yatirimlarina iligkin bayi
algilamalarinin belli bir biiyiikliikten sonra satiglara katki boyutu iizerine etkisinin
bayi 0zgiin yatinmlarmin diisilk diizeylerine gore daha giicli oldugunu

gostermektedir.

Uretici firmalarin bayilerini kendi amaglari dogrultusunda calismalarini
saglamak i¢in gelistirdikleri kanal politika ve programlariyla bayi firmanin sektor
tecriibesi ve iligki siiresinin istatistiksel olarak anlaml etkileri oldugu tespit edilmis
olup, sektor tecriibesinin satici itaati boyutunu negatif etkilerken iliski siiresi pozitif
yonde etkiledigi goriilmektedir. Bu anlamda sektérde daha tecriibeli olan firmalar
yeni bir is iligkisine girdiklerinde ana firmanin kanal politika ve programlarina
baslangicta uyum gosterememektedirler. Bu sonuca dayali olarak yoneticiler bayi
firmanin iligkinin baglangic asamasinda gecmiste yasadigi is iliskisindeki

aliskanliklarini terk etmeme egiliminde olabilecegini g6z oniinde tutmalidirlar.

Bayi rol performansi boyutlarindan miisteri memnuniyeti ile giiven, tiretici
0zglin yatirimlarina iliskin bayi algilamalar ve karsilikli bagimliligin biiyiikliigliniin
birlikte etkisinde bu degiskenlerin etkilerinin istatistiksel olarak anlamli oldugu
goriilmektedir. Ancak burada giiven degiskeni miisteri memnuniyeti boyutunu zayif
bir bigimde negatif yonde etkilemektedir. Oysaki giiven degiskeni tek bagina miisteri
memnuniyeti boyutunu pozitif bir bi¢cimde etkilemektedir. Bu nedenle giiven
degiskeni ile miisteri memnuniyeti boyutu arasindaki iliskide hem iiretici 6zgiin

yatinmlaria iligkin bayi algilamalart hem de karsilikli bagimlilhigin biiytkliigii
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degiskenlerinin tam ara degisken etkisi tespit edilmistir. Bu ii¢ degisken bir arada
degerlendirildiginde iireticiye duyulan giivenin bayi firmanin miisteriler igin
sagladig hizmetin kalitesi ve diizeyine iliskin gérev ve sorumluluklarina az da olsa
negatif bir etkisi oldugu goriilmektedir. Bu negatif etki hem ara degisken etkilerinden
hem de kismen iiretici firmanin kendisine bilerek ve isteyerek zarar vermeyecegine

olan inangtan kaynaklanmaktadir.

Uretici firmalar, kanal iiyeleri ile uzun dénemli, saglam ve giivenilir temellere
oturmus iliskiler gerceklestirmelerinin kendilerine ciddi bir rekabet iistiinliigii
saglayacagimin farkina varmahdirlar. Uretici firmalarin kanal iiyeleri ile uzun
donemli bir iligskiyi kurup gelistirmelerinde karsilikli bagimlilik ve 6zgiin yatirimlar
onemli faktorler olarak karsimiza cikmaktadir. Yoneticiler taraflar arasindaki
ilisgkinin uzun donemli olmasim saglayan bu faktorlerin yan sira iliskide mutlaka
giiven faktoriiniin bulunmas1 gerektigini géz Oniinde tutmalidirlar. Eger iki taraf
arasinda giiven var ise firsat¢i davramislarin zararlarini hafifletmek ve ortadan
kaldirmak daha kolay olacak, taraflar ortaya ¢ikabilecek haksizliklarda kisa donemli
firsat¢1 davramiglara yonelik ¢oziimler yerine uzun donemli her iki taraf icinde deger

yaratacak ¢oziimlere yoneleceklerdir.

Dagitim kanallarinda, degisim ortaklart arasindaki karsilikli bagimliligin
biiytikliigiindeki artis catismadan ¢ok isbirligini destekleyecektir. Karsilikli
bagimliligin biiyiikliigiindeki artiglar kanal iiyeleri arasinda catismadan kaynaklanan
sorunlari esitlik i¢inde ¢oziimiine katkida bulunacak destekleyici bir kanal ikliminin
olusmasim saglayacaktir. Ciinkii karsilikli bagimliligin biiyiikliigiindeki artis dengeli
bir giiclin ciktis1 olarak taraflar arasindaki amag, deger ve algilarin birbirine

yakinlagmasina neden olacaktir.

Giiven, bir iligkinin siirdiiriilmesi ve gelisimi icin son derece 6nemlidir. isletme
yoneticileri, gerek kisiler gerekse de firmalar arasinda giivenin zor insa edildiginin
ancak kolaylikla yikilabileceginin farkinda olmahidirlar. Ayrica giiven olusturmanin
da zor ve karmasik bir siire¢ olmasina ragmen giiven, firmalar arasinda gii¢lii
baglarin yaratilmas1 ve daha giiclii bir miisteri sadakati saglamasi acisindan firmalara
ciddi katkilar yaratabilmektedir. Ozetle, giiven digindaki faktorler simdiki zamanla

ilgili olup gelecekteki olusabilecek durumlar ve olaylar hakkinda taraflara herhangi
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bir giivence vermemektedir. Oysa giiven, gelecekte olusabilecek durumlar ve
olaylara kars1 taraflarin izleyebilecekleri stratejilerin merkezinde yer almaktadir.
Giiven olmadan iligki kisa siireli olacaktir ve taraflarin uzun dénemde elde edecekleri
faydalarin simdiden ortadan kalkmasi sonucunu doguracaktir. Yoneticiler, dagitim
kanallarinda uzun donemli oryantasyonun gelisimi i¢in taraflarin 6zgiin yatirimlar
gibi kalic1 dzverilerde bulunmalar gerektigini de dikkate almalilar (Ganesan, 1994:
1-18) ve giivenin 0zgiin yatinmlarin hem bir 6n kosulu hem de sonucu olabilecegini

g6z Oniinde tutmalidirlar.

6.4. Calismanin Kisitlamalar

Bu calisma ortaya koydugu 6nemli teorik ve pratik sonuglarinin yaninda bazi
kisitlamalara da sahiptir. Birinci olarak, eldeki maddi olanaklarin kisitlh olmasi ve
ulasim sorunlar1 nedenleriyle, anket uygulamasi sadece 900 bayi firmaya
gonderilebilmistir. Her ne kadar bu rakamin yeterli oldugu diisiiniilse de 6rneklem
hacminin biiylimesinin arastirma sonug¢larina olumlu katki saglayacagi inkar

edilemez.

Ikinci olarak, bayi rol performansma ait sorular bayi firma tarafindan
yamtlanmstir. Uretici isletmelerin Tiirkiye nin her yerine dagilmis bayi firmalari
icin bu sorular1 yamtlamalar1 ¢ok zordur. Ayrica iiretici isletmelerin boyle bir
calismaya katilmay1 isteyecekleri de siiphelidir. Ancak bu sorularin bayi firmalar
tarafindan yanitlanmasi, bayi rol performansi ile ilgili elde edilen sonuglarin yanh

olma ihtimalini ortaya ¢ikarmaktadir.

Uciincii olarak, bayi rol performansi boyutlarindan satic1 sadakati boyutunun
i¢csel giivenilirlik katsayisinin diisiik ¢cikmasi, satic1 adaptasyonu boyutunun da bayi
rol performansi Olgeginin faktor yapisi iizerinde olusturdugu olumsuz etkisi

nedeniyle bu iki boyut arastirma analizlerinde kullanilamadi.

Dordiincii olarak arastirmamizda bayi firmalarin faaliyet gosterdikleri Pazar

bolgelerinin 6zellikleri kismen dikkate alinmistir. Her Pazar bolgesinin cazibesini,
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rekabetin siddetini, uygulanan rekabet stratejilerini ve benzeri faktorlerin dikkate

almarak daha kapsaml analizler yapilmalidir.

Besinci olarak, iiretici 6zgilin yatirimlarina iliskin ol¢iimler tek tarafli olarak

yapilmistir. Bu degiskene iliskin bilgi sadece bayi algilamalarina dayanmaktadir.

Son olarak, 6rneklemi olusturan bayi firmalar énemli Olciide etkileyebilecegi
degerlendirilen, Tiirkiye’nin igerisinde bulundugu ekonomik kosullar ve bu
kosullarin 6rneklemi nasil etkiledigi calismanin kapsami disinda bulundugundan

degerlendirmeye alinmamaistir.
6.5. Gelecek Arastirmalar icin Oneriler

Bu ¢alisma, bayi rol performansi konusunda kavramsal bir yap1 saglamakta ve
bayi rol performansim1 etkileyen faktorler ve sonuglart ile ilgili somut
degerlendirmeler ortaya koymaktadir. Ancak bayi rol performansina iliskin
boyutlardan satict sadakati ve satic1 adaptasyonu boyutlarinda yasanilan sorunlar
gelecek aragtirmalarda dikkate alinmalidir. Ayrica bayi rol performansi ve boyutlar
izerine bu calismada ele alinmayan diger faktorlerle olan etkilesimlerini ortaya
koymak amaciyla, gelecek caligsmalarin farkli degiskenlerle yapilmasi faydali olarak
goriilmekte ve bayi firmalarin icinde bulunduklari c¢evresel kosullar ve Pazar
bolgelerinin kosullar1 da goz oniinde tutulmalidir. Bunun yam sira firma 6zelliklerini
de dikkate alan ¢aligmalarin yapilmasina gerek vardir. Ornegin, Frazier (1999: 226-
240) orgiit kiiltiriiniin kanal yonetimi iizerinde 6nemli bir etkiye sahip oldugunu

belirmistir.

Bu calismada elde edilen sonuglarin daha fazla genellestirilmesini saglamak
acisindan, bayi rol performansinin degerlendirmesini konu alan ¢ok sayida ve farkh

sektorlerde arastirmalar yapilmasina ihtiyag vardir.
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Sayin Yetkili,

Size gondermis oldugumuz bu calisma, Tiirkiye’ de lastik sektoriinde yer alan bayiler ile iiretici
firmalar1 arasindaki iligkileri incelemeye yonelik bir aragtirmadir. Ankette yer alan sorular1 firmanizin
bir ferdi olarak, gordiiklerinize ve dogrudan yasadiklariniza dayali olarak cevaplamanizi rica ederiz.
Yapmakta oldugumuz bu arastirmamn bagarisi tiimiiyle sizin katiliminiza baghdir. Gonderilecek
cevaplarda firmaniz ile ilgili bilgiler kesinlikle gizli tutulacak olup, arastirma tamamiyla bilimsel bir

amaca dayali olarak yapilmaktadir.

Arastirmada anketi dolduranin kimligi degil, verilen cevaplar 6nemlidir. Bu nedenle anket tizerine

kimliginizi yazmayiniz.

Anketi doldurduktan sonra, size anket ile birlikte gonderilen zarfa koyarak herhangi bir {iicret
o0demeden postalayiniz. Bu zarfin kaybolmasi durumunda ise anketi soru formunun arka kapaginda

yazili olan adrese gonderebilirsiniz.

Arastirma verileri analiz edildikten sonra elde edilen sonuclar isteyen katilimcilara e-mail adreslerini

belirtikleri takdirde ulastirilacaktir.

Bu calismaya katilmakla bilimsel bir ¢aligmaya destek vermis olacaksimz. Katkilarimiz i¢in simdiden

tesekkiir eder, islerinizde basarilar dileriz.

Saygilarimla,

H.Murat MUTLU

GYTE isletme Fakiiltesi
Doktora Ogrencisi
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ANKET FORMU

Bu anket formu, Gebze Yiiksek Teknoloji Enstitiisii isletme Fakiiltesi’nde “Dagitim Kanallarinda Kanal Uyelerinin Rol
Performansini Etkileyen Faktorler Uzerine Bir inceleme” adli doktora tez ¢alismas ile ilgilidir. Anketin amac; a) iireticinize
duydugunuz giiven b) firmaniz ve iireticiniz tarafindan yapilan 6zgiin yatirimlar ve ¢) firmanizin iireticinize olan bagimliligina
ve ireticinizin size olan bagimliligina iligkin algilamalarimiz1 6lgerek bu kavramlarin firmanizin performansi iizerine etkilerini
incelemektir. Anketi olusturan sorulari cevaplamak, siiphesiz ¢ok kiymetli zamanmizin bir kismini alacaktir. Ancak ankete
katilarak bilimsel bir calismaya destek vermis olacaksiniz. Elde ettigimiz bulgular, anketimizi cevaplayan firmalara istenildigi
taktirde e-mail yoluyla bildirilecektir. Gonderilecek cevaplarda firmaniz ile ilgili bilgiler kesinlikle gizli tutulacak olup, elde
edilen sonuglar firma ad belirtilmeksizin genel ve ortalama seklinde, anketi cevaplayan firmalara gonderilecektir. flginiz igin
tesekkiirlerimizi sunar, islerinizde basarilar dileriz.

H.Murat MUTLU
GYTE isletme Fakiiltesi, Doktora (")grencisi

Liitfen asagidaki her bir cimleye (soruya) ne ol¢tide katildiginizi ya da katilmadiginizi belirtiniz. Yanitlarinizi ifade eden

rakam isaretleyiniz.

Kesinlikle Kesinlikle
Katilmyorum Kararsizzim Katihiyorum Katihyorum

Katilmiyorum

(07 2301 O) CC OO @ ® ® @ ®

Liitfen firmanizin iireticinize olan bagimlihgma ve iireticinizin firmamza olan
bagimhhigma iliskin algl larimz degerlendiren asagidaki ciimlelere (sorulara) ne
olciide katildigimiz1 ya da katilmadigmz belirtiniz.

Kesinlikle
Katilmiyorum
Kesinlikle
Katiliyorum

®| Katilmiyorum
®| Katilyorum

©®| Kararsizim

©
2]

1. Eger tiretici firmamizi temsil etmekten vazgecersek, gelirlerimizde olusacak kayiplarimizi bir

baska iireticiye donerek kolaylikla telafi ederiz.

€]
®
@
®
@

2. Uretici firmamizin yerini dolduracak alternatif bir iireticiyi kolaylhikla bulabiliriz.

©
®
=)
®
@

3. Eger iiretici firmamiz1 temsil etmekten vazgecersek, tiim ¢abalarimiza ragmen satislarimiz

ciddi bir diizeyde azalir.

®
)
®
2)

4. Istedigimiz an kolaylikla bir baska iireticiye donebiliriz. [0}

©
®
@
®
@

5. Uretici firma isimiz icin 6nemlidir.

©
®
@
®
@

6. Uretici firma genel is performansimiz icin 6nemlidir.

7. Bu iireticinin kaybedilmesi maliyetli olacaktir.

8. Uretici firmanin iiriinleri yiiksek kaliteli olarak taninur.

9. Isimizdeki basarimiz biiyiik 6lgiide iiretici firmamizin pazarlama gabalarina baghdur.

6| e el ©
® ® 6 ©
Q| © 8 ©
e & 8 ©
@ © 6 ©

10. | Eger iretici firmamizi temsil etmekten vazgecersek, iireticinin bolgemizdeki satiglart ciddi

bir diizeyde azalir.

e
®
@
®
@

11. | Uretici firmamiz satis bolgemizde yerimizi dolduracak alternatif bir saticiyr kolaylikla

bulabilir.

©
®
)
®
%)

12. | Eger iiretici firmamizi temsil etmekten vazgegersek, iireticimiz satis bolgemizdeki gelir

kayiplarini bir bagka saticiya donerek kolaylikla telafi edebilir.

13. | Uretici firmamiz satis bolgemizde bir bagka saticiya kolaylikla donebilir.

14. | Bu iiretici i¢in 6nemliyiz.

15. | Satig bolgemizde iireticinin @iriinleri icin 6nemli bir satig noktasiy1z.

e| el el ©
|| 8 6 ©
Q| 8 8 ©
e & e ©
@ 6 e ©

16. | Bu iiretici icin yiiksek satig hacmi yaratmaktayiz.
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Liitfen firmamzn iireticinize olan giivenini degerlendiren asagidaki ciimlelere
(sorulara) ne ol¢ciide katildigimzi ya da katilmadigmz belirtiniz.

5 g
5 =
= ES
£ El
= <
G £
R N N
) S = = =
= z | B g =
= |E|E| 5| =
£ = s | 3 2
g | & & v
[ M| M| X
17. | Uretici firmamiz inanilmas1 gii¢ bir agtklama yaptiginda bile biz onun dogru séyledigine [O) @ ® @ ®
inaninz.
18. | Uretici firmamiz bize sik sik yanls bilgi verir. [©) @10 | o ®
19. | Ureticimiz, firmamiza verdigi sozleri genellikle tutar. [O) @10 | e ®
20. | Uretici firmamizin isimizle ilgili en iyi tavsiyeleri verdigini biliriz. [0} [ E) @ ®
21. | Uretici firmamizin samimiyetine giiveniriz. [0} [ E) @ ®
22. | Kosullar degigse bile iireticimizin bize yardim ve destek saglayamaya hazir ve istekli @ @10 | o ®
olduguna inaniriz.
23. | Uretici firmamiz dnemli kararlar aldiginda bizim refahimizi diisiiniir. [O) @10 | e ®
24. | Uretici firmamiz ile sorunlarimizi paylastigimizda bizi anlayisla karsilayacagini diisiiniiriiz. [O) @ ® @ ®
25. | Gelecekteki karar ve eylemlerinin bizi nasil etkileyecegini dikkate aldig:i konusunda iiretici @ @10 | o ®
firmamiza giiveniriz.
26. | Bizim icin 6nemli olan konularda iireticimizin destegine giiveniriz. O] @ |0 | e ®
g £
Firmamz iireticiniz ve onun iiriinlerini satmak adina sadece bu iireticiye 6zgii zaman, 5 E
enerji ve/veyahut para anlaminda yatirnmlar yapabilir. Eger firmamz bir baska iiretici E’ =
firmayla cahsirsa bu yatirnmlar bosa gidecektir. Aym sekilde iireticiniz de sizinle s &
iliskisine 6zgii yatirnmlar yapabilir. Firmamzin ve iireticinizin bu anlamda yaptig g E £ x4
ozgiin yatimlar1 degerlendiren asagidaki ciimlelere (sorulara) ne élciide katildigimzi © 5 g = ﬁ
ya da katilmadigimz belirtiniz. = z 3 ’i g
E|E| 5| 2|
3 k] 3 k] M
[ M| X
27. | Rakip bir iiretici ile ¢calismaya baslarsak, tiretici firmamiz i¢in yaptigimiz yatirimlarin ¢ogunu [O) @ ® @ ®
kaybedebiliriz.
28. | Rakip bir iiretici ile calismaya baslarsak, iiretici firmamiz i¢in yaptigimiz yatirimlan geri @ @10 | o ®
almak bizim i¢in zor olabilecektir.
29. | Uretici firmamizi temsil etmekten vazgegersek, bu iiretici icin hizmet eden cahisanlarimizin [O) @ ® @ ®
ve tesislerimizin yerlerini degistirmede ya da yeniden organizasyonunda bir¢ok sikinti
yasayabiliriz.
30. | Uretici firmamizi temsil etmekten vazgegersek, bu iireticinin galisma metotlari igin oturmus [O) @ ® @ ®
olan bilginin ¢ogu bosa gidecektir.
31. | Ureticimiz igin gorevli olan personelimiz iizerine 6nemli yatirimlar yaptik. [©) @10 | o ®
32. | Ureticimizle miisteri zihninde ayn1 hizaya gelmek icin birgok zahmete katlandik. [©) @10 | o ®
33. | Ureticimizin isini gelistirmesi icin ( para, gii¢, zaman vs. anlamda ) biiyiik yatirimlar yaptik. [O) @ ® @ ®
34. | Sadece iireticimiz tarafindan kullanilmas1 amaciyla tesislerimizde 6nemli yatinmlar yaptik. [O) @ |0 @ ®
35. | Ureticimizin raporlama sistemine benzer bir sistem kurmak igin énemli diizeyde yatirimlar 6} @0 |® ®
yaptik.
36. | Bu iiretici, kendi iiriin hattina bizi dahil etmek i¢in zahmete katlanmustir. [O) @10 | ®
37. | Bu iiretici, bizim personelimizi egitmek i¢in 6nemli yatinmlar yapmustir. [0} [E €] 6] ®
38. | Eger iireticimiz bagka bir satictya donerse bize yaptig1 yatirimlan geri almasi zor olacaktir. @ @ |0 @ ®
39. | Ureticimiz bizim daha etkili bir bayi olmamiz igin bir¢ok yardim yapmaktadir. [©) @10 | o ®
40. | Ureticimiz isimizi arirmamiza yonelik olarak yararli programlar agmaktadar. [0} [ E) @ ®
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Fir rol perfor degerlendiren asagida yazih Kriterlerin her biri icin
firmamz1 kendi satis bolgenizdeki aym iireticinin diger satici firmalarma gore nasil N o
mukayese edersiniz? (1=Digerlerinden Cok Daha Kétii/Az, 2=Digerlerinden Kétii/Az, < g E
3=Digerleriyle Ayni, 4=Digerlerinden Iyi/Fazla, 5=Digerlerinden Cok Daha iyi/Fazla) - % =3 ? - ."_.N‘ - g
55 |58| 5|52 5%
5% |22 5|52 2%
&G |A&| & |A&| &S
41. | Ekonomik biiyiime ve rekabet diizeyini dikkate aldiginizda, yaratmis oldugunuz satis miktari [©) @ [€) @ ®
42. | Pazara yayilma diizeyiniz [0} [ NE) @ ®
43. | Yaratmis oldugunuz gelir [©) @10 | o ®
44. | Firmamzin mevcut kaynaklari ve bityiikliigiinii dikkate aldiginizda, yaratmis oldugunuz satis [O) @ ® @ ®
miktar1
45. | Gegen yil firmamz igin belirlenen satis hedeflerini tutturma diizeyiniz [0} [ €] @ ®
46. | Ureticiye yiiklediginiz ek maliyetler [0} Q06 ® ®
47. | Ureticinin size sagladigi ek destekleri goz oniine aldiginizda onun igin yaratmis oldugunuz (0] @ |0 @ ®
karlilik
48. | Ureticinizin size zaman, ¢aba, enerji anlaminda tahsis ettigi yardimlar1 dikkate alarak iiretici [©) @ [€) @ ®
icin yaratmis oldugunuz karliik
49. | Gegen yil, uireticinin gelir arttiric1 cabalarina oranla firmamzin yaratmis oldugu gelir miktari [O) @ ® @ ®
50. | Is yetenekleriniz [0} Q06 ® ®
51. | Bu iireticinin iiriin ve hizmetlerinin 6zellikleri ve nitelikleri hakkinda sahip oldugunuz bilgi 6} @0 |® ®
diizeyiniz
52. | Rakip iiriin ve hizmetler hakkindaki bilgi diizeyiniz [0} [ E) @ ®
53. | Firmamzin ya da ¢alisanlarmin daha yetenekli olmasini saglayacak egitim prog. ayirdigimz @ @ |0 @ ®
zaman ve para
54. | Uretici i¢in 6nemli olan programlara katilim ve uyum gosterme goniilliiliigiiniiz [0} [ E) @ ®
55. | Ureticinin i siireg ve prosediirlerine uyumunuz [0} [ E) @ ®
56. | Ureticiyle yapilan sozlesmede belirtilen kurallar ve durumlara uyumunuz [0} [ E) @ ®
57. | Uretici i¢in 6nemli olan raporlar1 zamaninda ulagtirmaniz [©) @10 | o ®
58. | Ureticinin iiriinlerini satmaya olan istekliliginiz O] @10 | e ®
59. | Ureticinin, ilginizi ve dikkatinizi arzu ettigi yonde odaklayabilmesi icin harcamasi gereken [O) @ ® @ ®
caba
60. | Bu iireticinin iiriinleri disinda diger islerinize ayirmis oldugunuz zaman ve ¢aba [©) @10 | o ®
61. | Satis bolgenizdeki uzun donemli trendleri hissederek kendi satis uygulamalarinizi ayarlama [O) @ ® @ ®
sikliginiz
62. | Bu iireticinin iiriin ve hizmetlerinin pazarlanmasi alanindaki yenilik¢iliginiz [O) @10 |® ®
63. | Satig bolgenizdeki rekabetci degisimleri karsilamak icin harcadigimiz ¢aba [©) @10 | o ®
64. | Satis bolgenizdeki mevsimlik satis dalgalanmalarina karsi yerinde tepkiler verebilmeniz ( [O) @ ® @ ®
calisma saatlerinin, personelinin ve yerel reklamlarin degistirilmesiyle)
65. | Gelecek yillarda, bolgenizdeki rakiplerinize nazaran daha hizli biiyiiyerek iireticiniz igin [O) @ [€) @ ®
yiiksek gelirler yaratacaginiza iliskin beklenti diizeyiniz
66. | Yillar itibartyla iireticiyle olan is iliskinizin ya da yaratigimiz pazar paymnin dengeli bir [O) @ ® @ ®
bicimde biiytimesi yoniindeki beklentileriniz
67. | Ureticinin isini genisletmesi igin gerceklestirmis oldugu gabalara katkiniz [©) @10 | o ®
68. | Bu birliktelik sayesinde iireticinin gelirlerinde saglamis oldugunuz artis miktar O] @10 | e ®
69. | Firmanizin, miisterilerden giden sikdyet sayisim azaltmaya yonelik harcadigi caba [0} [ NE) @ ®
70. | Firmanizin, miisteri memnuniyetini gerceklestirmek icin harcadig caba [©) @10 | o ®
71. | Firmamzin, miisterilerine sagladigi satis sonrasi hizmetler [©) @10 | o ®
72. | Firmanizin, miisterilerin satin alma sirasinda satin alma kaygilarini azaltict kullanish bilgileri @ @ |0 @ ®
gelistirme ve kullanma becerisi




Firma Hakkinda Bilgiler

73. Firmaniz ne kadar zamandir bu sektorde faaliyet gostermektedir? ... yil ........ay
74. Firmaniz ne kadar zamandir bu iiretici firmayla ¢calismaktadir? .............. yil e ay

Kigisel Bilgiler

Yasiniz =~

Cinsiyet (a) Kadin (b) Erkek

Ne kadar zamandir bu firmada ¢alismaktasimiz? — ................
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Egitim Durumunuz (a) Ik veya Orta okul  (b) Lise (c) Yiiksekokul (d) Lisans  (e)Yiiksek Lisans
isletmedeki Pozisyonunuz (a) Isletme Sahibi ~ (b) Ust Yonetici  (c) Orta Kademe Yonetici (d) Diger ..oooeevvvennene
Firmanizin e-mail adresi: @ ( Liitfen sonuclar hakkinda bilgi istiyorsaniz doldurunuz)

Geri gonderim zarfim kaybettiginiz taktide bu anket formunu liitfen asagida yazih adrese gonderiniz.
0g.Gor. H. Murat MUTLU
KOCAELI UNIVERSITESI

KOCAELi MESLEK YUKSEKOKULU
41140-Kullar / iZMIT



