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OZET

¥
2

Uretici-bayii arasinda bagimlilik, bu iligkilerin kaliteli ve etkmblr sekllde
gerceklesmesi i¢in son derece onemli bir faktér olarak kargimiza g¢ikmaktadir,
Mligkiler sirasinda, kanal iiyeleri arasinda, dagitim iglevinin etkin ve ekonomik bir
sekilde yerine getirilmesi ve dolayisiyla taraflarin rakiplerine oranla daha bagarili

olmasi temel ve hayati bir husustur.

Bu ¢aligmada dagitim kanallarinda yer alan tyeler arasindaki bagimiiligin
bayilerin performansina etkisi incelenmigtir. Ayrica bagimhlik; bayii bagimlilig,
tretici bagimlihg:, bagimlilik asimetrisi, toplam bagimlik olmak iizere dort farkh
gruba ele alinmig ve bunlara ydnelik hipotezler otaya konulmustur. Belirlenen bu
hipotezleri test etmek igin Tirkiye'de faaliyet gisteren beyaz egya sektériindeki
bayiler tizerinde bir anket galigmasi yapilmig ve toplanan veriler dogrultusunda

gerekli testler uygulanmugtir.

Caligma toplam olarak dort ayr1 béliimden olusmaktadir. ik bolimde dagitim
kanallarina iliskin genel bilgiler sunulmustur. Ikinci ve Ugiincii boliimde ise
bagimlilik ve performans kavrami ayrintili olarak agiklanmigtir. Diger bolimde ise
toplanan verilerin degerlendirilmesi ve bunlara ilgili gerekli analizler yapilmig ve bu

analizler dogrultusunda sonug ve oneriler ortaya konulmugtur.

Aragtirma sonuglarina gore, bayilerin bagimlilifs, ireticinin bagimliligy,
bagimlilik asimetrisi, dagitim kanalt yogun dagitim sistemine sahipse bayii

performansi lizerinde 6nemli etkileri oldugu goriilmektedir.



SUMMARY

If the dependence among dealer and supplier can bee successﬁllly managed
the supply chain will gain competitive advantages. The dependence of channel
member is a critical factor in achieving effectiveness in distribution activities and

thus getting more competitive power then their rivals.

This study investigates the relative effects of the dependence among
distribution channel members on dealer performance. Dependence factor have been
categorized into four dimensions: dealers dependence, supplier dependence, total

dependence, and asymmetric dependence.

Hypothesis based on previous research on the relationships above have been
developed and tested by conducting a survey study on Turkish household appliances

dealers.

The thesis includes four major sections: literature review and theoretical
background of distribution channels, conceptualization of dependence and

performance and finally analysis, reports, and conclusions.

According to the results of the study, dealer dependence, supplier dependence,
and asymmetric dependence have significant effects on dealer performance in highly

intensive distribution systems.
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Oncelikle boyle bir ¢alisma imkam saglayan Gebze YuksekTeknolop
Enstitiisi  olmak Gzere, bu caligmada degerli katkilari ile beni yonlendiren,

destekleyen sayin hocam Yrd.Dog.Dr.Cengiz YILMAZ’a tesekkiir ederim.



iCINDEKILER DIZiNi

OZET
SUMMARY \
TESEKKUR vi
ICINDEKILER DIZINI vii
SEKILLER DIZINI ix
TABLOLAR DIZINi X
1. GIRIS 1
2. GENEL OLARAK DAGITIM KANALLARI 3
2.1. Dagitim Kanallarin Kavram ve Tamimlar1 3
2.2. Dagitim Kanallarinin Onemi 4
2.3. Dagitim Kanallarda Aracilik . 5
2.4. Dagitim Kanal1 Turleri 12
3. DAGITIM KANALLARINDA BAGIMLILIK 19
3.1. Bagimlilik Kavrami 19
3.2. Bagimlilik ve Gug 24
4. DAGITIM KANALINDA PERFOMANS VE KANAL UYELERIN
ARASINDAKI UYUMLULUK 36
4.1. Genel Olarak Dagitim Kanalin Performansi 36
4.1.1. Kanal Sistemin Performansi 37
4.1.2. Kanal Uyelerin Performansi 43
4.2. Kanal Uyeleri Arasinda Uyumluluk Kanal Sistemin Performansina
Etkisi 44
5. TURKIYE BEYAZ ESYA SEKTORU UZERINDE BIR
UYGULAMA
5.1. Beyaz Egya Sektori Hakkinda Genel Bilgiler 50
5.2. Aragtirmanin Amact ve Onemi 54
5.3. Aragtirmada Kullanilacak Hipotezler 55
5.4. Arastirmanin Modeli 56

5.4.1. Beyaz Esya Sektoriindeki Uygulamaya lliskin Verilerin

Degerlendirmesi 56



5.4.2. Anket Olgeklerinin Olusturulmast

5.4.3. Tiirkge’ye Terciime etme ve On deneme siireci
5.4.4. Olgeklerin Literatiirdeki kaynaklari

5.4.5. Yapilacak Analizler ve Matematiksel Model

5.5. Beyaz Esya Bayilerindeki Uygulamaya iligkin Verilerin

Degerlendirilmesi 59

5.6. Giivenilirlilik Testi ve Faktor Analizi 62

5.7. Tum Degiskenlere Ait Korelasyon Katsayilari 63

5.8. Bayii Performans: Igin Coklu Regresyon Analizinin  Sonuglart 65

5.9. Teorik Bulgularin Sematik Gosterimi 68

6. SONUC VE ONERILER 69

KAYNAKLAR 75

OZGECMIS ) 80
EKLER

EK-1: Anket Sorulart



Sekil

2.1.
2.2
2.3.
3.1
3.2.
3.3.
4.1.
4.2.
4.3.
5.1
5.2
5.3.
54.

SEKILLER DIiZINI

Araci Kullanmanin Ekonomik Yarari

Bagimsiz Toptanci Aracilar

Klasik Pazarlama Kanallar1 ve Dikey Pazarlama Sistemleri
Kanal Uyesi A’in Kanal Uyesi B Uzerindeki Giiciiniin Belirtileri
Genel Bir Kurumlar Arasi Iligkiler Modeli

Giig Kaynaklan

Pazarlama Kanallarinda Performans

Pazarlama Kanallarinda Sistem Performans

Kargiliklt Bagimliligin Etkinligi

Beyaz Egya Sektoriinde Bayi Sayist.

Beyaz Egya Sektoriinde Markalarin Pazar Paylart
Aragtirmanin Modeli

Teorik Bulgularin $ematik Gosterimi

13
22
25
35
36
38
48
53
53
56
68



TABLOLAR DIiZiNi

Tablo
3.1. Dagitim Kanallarinda Giig ve Giig kaynaklar1 Arasindaki 1ligkiyi
Inceleyen Arastirmalarin Ozeti.

4.1. Bayii-Uretici lligki Sirasinda Performans: Inceleyen Temel
Caligmalar

5.1. Uretici Firmalara Gore Elde Edilen Anket Sayist ve Yiizdeleri

5.2. 1llere Gore Anket Sayisi ve Yiizdeleri

5.3. Beyaz Egya Sektoriinde Caligma Siiresi

5.4. Unvanlara Gore Frekans ve Yuizde Dagilimi

5.5. Egitime Gore Frekans ve Yiizde Dagilim

5.6. Uretici Bagimlilig: Degiskeni Igin Rotasyona tabi Faktor Matrisi

5.7. Performans Degiskeni Igin Rotasyona Tabi Faktor Matrisi

5.8. Tum Degiskenlere Ait Pearson Korelasyonlari.

5.9. Yogun Dagitim I¢gin Tiim Degiskenlere Ait Pearson Korelasyonlari

5.10. Seckin Dagitim Igin Tiim Degiskenlere Ait Pearson Korelasyonlar

5.11. Bayii ve Uretici Bagimliliga Ait Regresyona Tabi Beta ve Anlamlik
Seviyesi Katsayilar1 (Yogun Dagitim).

5.12. Toplam bagimlilik ve Bagimlilik Asimetrisi Ait Regresyona Tabi Beta
ve Anlamlik Seviyesi Katsaytlari (Yogun Dagitim).

5.13. Bayii ve Uretici Bagimliliga Ait Regresyona Tabi Beta ve Anlamlik
Seviyesi Katsayilar1 (Seckin Dagitim).

5.14. Toplam bagimhlik ve Bagimlilik Asimetrisi Ait Regresyona Tabi Beta
ve Anlamlik Seviyesi Katsayilari (Seckin Dagitim)

65

66

66

67



1. GIRIS

Ekonomik ve sosyal hayatin gelismesi, biyiik igletmelerin kurulmasi, buna bagli
olarak isletmelerde artan maliyetler, pazarlama iginde, dagitim maliyetlerini de artirarak
dagitimin pazarlamadaki 6nemini  olumlu sekilde etkilemektedir. Ayrica, bagka
sanayilerin alt yapisindan yararlanma, dogal kaynaklar, iklim gibi nedenlerden dolay
tiretimin belirli merkezlerde toplanmasindan 6tiirii {iretici ve tiiketici arasinda olugan
uzaklik, mallarin uretildikleri yerden tiikketim noktalarina ulagtirilmalar iglevine 6nem
kazandirmgtir. Bilindigi. gibi, tretimin bir anlam ifade etmesi, mallarin tiiketicilere
istenilen yerde ve zamanda sunulabilmesine bagldir. Ciinkii, giinimiizde iretilen
mallarin ¢ok azi tretim yerinde tiiketilir veya dogrudan dreticiden satin alimir. Qysa,
tiretimin biylk bir kismi aragtirma, iligki kurma, tutundurma, satin alip yeniden satma,
miigteri bulma, miizakere etme, finanslama, risk iistlenme gibi iglevleri yerine getiren
aracilar tarafindan, tiiketicilere ulagtinlmaktadir. Dolayistyla bu aracilar, iretim ile
tikketim arasinda diizenleyici bir rol oynayarak, dengeyi saglamaktadirlar. Bu nedenle,
uretilen malin istenilen yerde ve zamanda tiiketiciye sunulmasim igeren dagitim
faaliyetleri ve bu faaliyeti yerine getiren aracilardan olugan dagitim kanallarinin roli

kiigimsenmeyecek kadar biyiik olmaktadir.

Tiiketici gereksinimlerinin karsilanmast igin Uretimin bir anlam ifade etmesi,
ancak mallarin ve hizmetlerin tiiketicilere istenilen bicimde ve zamanda saglanmasiyla
mimkiin olmakta, bu da pazarlamamn bir alt bileseni olan dagitimin ve dagitim

kanallarinin 6nemini ortaya ¢ikarmaktadir.

Uretilen mal ve hizmetlerin, iretildikleri yerden, tiiketilecekleri noktalara kadar

ulastirilmasi pazarlama igin gok bilyiik 6nem tagiyan kavramlardir.

Bu sebeple, pazarlama faaliyetlerinde énemli bir yeri olan dagitim kanallarinin
incelenmesi ve bu konudaki aragtirmalanin artinlmasina daha fazla ihtiyag
duyulmaktadir. Ciinkii, dagitim faaliyetleri ne kadar etkin ve rasyonel gekilde
gergeklestirilebilirse bunun, isletmenin ve tabi ki ekonominin gelismesi ve bilyiimesi

tizerindeki olumlu etkisi de o kadar hizli olabilecektir.



T
Bilindigi gibi, dagitim kanallari ekonomik bir sistem olmakla beraber,: aym — :

zamanda da sosyal bir sistemdir ve dolayisiyla boyle bir sistem iginde k,énal uyelen

arasinda sosyal iligkiler de s6z konusu olmaktadir.

Dagitim kanallarinin sosyal yoniinii belirlemede, kanal iligkilerinin incelenmesi
oldukga ©nem tagpimaktadir. Ayrica, dagitim kanali Oyeleri arasindaki davramgsal
iligkilerin ve etkilegsimligin gerek kanal yonetimine gerekse kanalin etkinligine 6nemli

etkisi oldugu da saptanmistir (Kurulug, 1982, 5.16).

Dagitim kanallarinda etkinligin saglanmasi ve kontroliin kurulmasinda 6nemli
etkileri olan bagimlilik kavrami ve performans bu ¢aligmanin esasini olugturmaktadir.
Bu gergevede caligmanin amaci, bagimliligin kanal sistem performansina etkilerini

gostermektir.



Giiniimiizde mamuller iiretildikleri yerlerden gok uzaklarda tiiketilebilir. Diinyanin

herhangi bir noktasinda bulunan tiiketici, istedigi mali elde edebilme ihtiyact duymustur.

Uretilen malin arzu edilen mekanda ve zamanda nihai tiiketiciye sunulmasinda,

dagitim kanallarinin ve dagitimin roli bayuaktur.

Mal ve hizmetlerin kullanicilara akiginin belli bir diizen iginde ele alinmast

gerekmis ve dagitim pazarlama faaliyetleri i¢inde daha ciddi bir yer tutmaya baglamigtir.

Ureticilerin, tirtinlerin dagitim1 igin pazarlama kanallari ile ilgili verecegi kararlar
diger pazarlama bilesenlerinin nitelik ve niceliklerini de etkileyecek Onemde

kararlardir(Olug, 1989, s.5).
2.1. Dagitim Kavram ve Tamumlari

Dagitim kanallart ile ilgili olarak bir ¢ok tanim gelistirilmistir. Bunlarin baglicalar

sOyledir:

Dagitim kanali: Imalatg1 veya iireticiden ara kullamct ve/veya tiiketicilere kadar

siralanan bir dizi 6zel ve tiizel kisi ve kuruluglardir.(Kotler, 1987, s.349).

Dagitim Kanallari, her hangi bir iiriin veya hizmetin,iireticiden tiiketiciye dogru
hareketinde, miilkiyeti Gizerine alan veya miilkiyetin transferinde yardimeci olan bir dizi

kisi ve kuruluglardir.

Bagka bir tanima gore dagitim kanallari, bir mal veya hizmeti kullamim veya
tuketim igin hazir hale getirme sirecine katdan, karsilikli olarak, bagimh orgitler
kiimesidir (W.Stern and El-Ansary, 1988, s.3).



Hizla degisen ekonomik ve sosyal sartlar dagitim kanali tammlarmda farkhhklarn »

bulundugundan kesin tammlar vermek yerine, bu sartlara uygun kapsaml bellrlemek,"

daha gergekgi olabilir,

Bu tanimlara gore, dagitim kanali konusundaki genel degerlendirmeler soyle

yapilabilir; (Cemalcilar, 1979, s.145).

1. Dagitim kanali, mallarin ve hizmetlerin pazarlamasinda gorev alan isletme
i¢i pazarlama orgit birimlerinden ve igletme digt pazarlama kurumlarindan ve
tiiketicilerden olusur.

2. Kanalin etkin bigimde islerliginin saglanmast igin, kanalda yer alan
elemanlar arasinda siki iligskiler kurulmaly, islevler diizenlestirilmelidir. Bu nedenle,
dagitim kanali bir sistemdir.

3. Bu sistem, tek bir igletme i¢in s6z konusu oldugu gibi ( isletmenin pazarlama
kanali yada dagitim sistemi ), iilkedeki tiim igletmelerin yarariandlgl bir sistem (iilkenin
dagitim sistemi) de olabilir.

4. Her iki sistem de, mallarin sahipliginin degigimi yapilir ve mallarin fiziksel
hareketi saglamir. Ayrica para ve bilgi akigt da so6z konusudur. Yalmizca bu agidan
bakildiginda tilkenin pazarlama sistemi dagitim sistemiyle e anlamdadir.

5. Sistemin iyi islemesi i¢in sistemi olusan elemanlar arasinda catigma da
olabilir.

6. Dagitim kanalinin iki boyutu vardir. Kanalda mallar bir ¢ok asamadan yada
diizeyden gegerek tiiketicilere ulagir. Malin sahipligini devreden yada iustlenen her

kurum bir agamayi olugturur ve bunun sayist kanalin enini belirler.
2.2. Dagitim Kanallarin Onemi

Uretim siireglerinin do@as: geregi cesit bakimindan sinirli sayilabilecek miktarda
mallarla ugrasmasi, gesit bakimindan tam kargilanmastyla tatmin edilebilecek olan

tiiketicinin ise, olabildigince zengin mal gesitleriyle karsi karsiya gelmesi esastir.
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gb6zlemle anlagiimaktadir.

Bu nedenle mallarin iiretim yerinden tiiketim noktalarina taginmalari gerekir.
Dagitim kanallar1 mali tiikketicinin yada alicinin istedigi zaman ve yerde hazir bulundurur

(Baykal ve Giilmez, 1988, s.55).

Uretim kaynagimin bulunmasi, degerleme ve segim yapilmasi, mala iligkin
bilgilerin 6grenilmesi ve malin taginmasi, her tiketicinin altindan kalkabilecegi kolay
bir ig degildir. Bu durumda, araci dagitim kanali kurumlar1 bu iglevi ustlenebilirler.

Aracilar bu iglevin gerekli uzmanligina sahiptirler.(Tek, 1977, 5.170).

Uretici isletmeler iriinleri tiiketici ihtiyaglarina.yamt verebilecek kalitede ve
nitelikte tretmek zorunda oldugu igin, o mamuli istenilen yerde, istenilen zamanda,
istenilen miktarda ve istenilen fiyatta ulagtirmak zorundadir. Bu da dagitim kanallar ve

onun isletmesiyle miimkiindir.

2.3. Dagitim Kanallarda Aracilik

Giiniimiiz ekonomik kogullarinda gogu iireticiler mallarint en son kullanicilara
dogrudan satmazlar. Ureticiler ile son kullamcilar arasindaki akisi saglayan bir kisim

pazara gore uzmanlagmig gesitli aracilar bulunur.(Kotler, 1987, 5.349).

Araci kullanmanin ekonomik yaran (iligki sayis1 azalmasi) asagidaki gekilde
gorilmektedir (Tek,1997, 5.521).



Aract Kullanimi

Dogrudan Pazarlama

U A v A
O A U ™D |dA
U A v A
/}—/{;h(:l
U — Uretict

‘ D - Distribitor
Higki Sayist

U% A= 3#3=9 iliski Sayis1

U+A= 3+3=6

Sekil.2.1. Araci Kullanmanin Ekonomik Yaran ( Tek, 1997, 5.521)

Araci kullanilmasi bazi tasarruflar saglar, bunlardan birisi el degistirme islem
saysinin azalmasidir. Ornegin, ¢ {ireticinin (g tiiketiciye direkt dagitimla ulagabilmesi
igin bir iligki kurulacak olursa 3*3=9 iglem demektir. Oysa tiiketici ile iletigimi

gergeklestiren bir araci kurum bulunuyorsa 3+3=6 iligki ile ayn1 fonksiyon goriilecektir.

Dagitim Kanalinda araci kurumlarin gerekliligi ne kadar gergekse, bu kurumlarin
secimi ve gerekli islevleri yerine getirebilme yeteneklerinin denetim de o derece
onemlidir. Kanallarda kullanilan araglarin sayisinin ¢oklugu son kullamiciya yansiyan

fiyatlart yiikseltecegi gibi, azlifi da gerekli fonksiyonlarin yerine getirilememesi

anlamina gelir.



Dagitim kanallarinda aract kullanmanin nedenleri su s§3k1 ]

miimkiindiir.

o

1. Uretici isletmeler bityiikte olsalar, gogunlukla mallarini dogrudan dogruya
nihai tiiketiciye yonelen bir kanal sistemini kuracak mali giice sahip degildirler.

2. Esasen, aksine bir girigim yani, iiretici igletmenin dagitim kanali sisteminde
ekonomik olarak g¢aligabilmesi, onun diger ureticilerin tamamlayicit mallar igin araci
duruma gelmesini gerekli kilar.

3. Araci isletmelerin kullanilmasi, bunlarin temel pazarlama gorev ve
fonksiyonlar agisindan ustiinliiklerine ve etkinliklerine dayanur.

4. Aract kullanilmasi bazi tasarruflar saglar bunlardaﬁ birisi, direkt dagitima
gore iglem (el degistirme veya iliski) sayisinin azalmasindan kaynaklanir.

5. Dagitim kanalinda vyer alan ticari isletmeler, ¢esitli sekillerde
gruplandirilabilir. Bunlardan birisi, islem yaptiklan mallarin miilkiyetine sahip olanlar

ve miilkiyete sahip olmadan iglem yapanlar seklindedir.(Kilkig, 1991, 5.3)

Mallarin  milkiyetine - sahip olan aracilar ‘Tiiccar aracilar’, milkiyete sahip

olmadan iglem yapan aracilar ise ‘Yardimci Aracilar’ geklinde ifade edilirler.
Yardimci aracilar.

Bu tur aracilan diger gruptan ayiran en biyiik 6zellik, bu aracilarin malin sahibi
olmadan, komisyon alarak, genellikle mal fiziksel islemden gegirmeden, dolayisiyla
tiiccar aracilar gibi risk Ustlenmeden mali satmalaridir.(Gzinkota and Ronkainen, 1988,
$.276)

Acenta: Ticari miimessil, ticari vekil, satiy memuru veya miistahdem gibi bagimli
bir sifat1 olmaksizin, bir mukaveleye bagli kalarak muayyen bir yer veya bolge daimi bir
surette ticari igletmeyi ilgilendirilen akitlerde aracilik etmeyi ve bunlari o igletme adina

yapmay! meslek edinen kimseye denir.(Aksoy, 1990, 5.3)



Tellallar: Taraflarin karsi karsiya gelmesi igin aracilik yaparlar Baglms1
aracilardir. Isleri isletme adina yiriitirler ve acenteden farkli olarak tlcdr qlatgtk’“tlcarfyg#’
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isletmeyi ilgilendirilen akitlerde siirekli olarak aracilik etmezler.(Cebeci, 1989, $285

Komisyoncu: Bagimsiz bir tiiccar yardimcisidir. Komisyoncunun tellaldan farki,
tellal yalmzca taraflan bir araya getirmekte yetinir. Komisyoncu ise , kendi adina ve
temsil ettigi kisi yada igletme hesabina Gglincii kisilerle sozlesme yapar ve bu

sOzlesmenin alacaklisi ve borglusu olur.(Cemalcilar, 1979, s.158)

Yiiksek karlarla c¢aligirlar. Ancak komisyoncularin bir tehlikesi, kendileri igin
minimum marji kazanmak igin 6zelikle biiyiik hacimli satiglarda Pazar fiyatlarina satigla

baski yapabilirler.(Thomas, 1990, 5.437)

Ticcar  aracilar. Mallarin ~ sahipligini ve getirdigi biitin  riskleri
iistlenirler.Isletmelerini kendi nam ve hesaplarina gore igletirken belli bir amag,

ozellikle de kar amaci guderler.(Cebeci, 1989, 5.17)

Toptancilar: dogrudan dogruya perakendecilere ve/veya diger toptancilara,
endistriyel, kurumsal alici veya kullanicilara mal satan, fakat tiketicilere 6nemsiz
miktarlarda satig yapan kisi veya firmalarin faaliyetlerine toptancilik denir. Toptancilik,
alip satmak veya ticari amagla, bagka mal veya hizmet tretimi yada bir orgiiti yiiriitmek

i¢in, mal ve hizmetleri satin alanlara, satig igin girigilen tiim faaliyetlerdir.

Toptanci, kendi adina veya bagkasinin hesabina olmak {izere mal satin alarak
bunlan hi¢ igletmeden veya ticari anlamda elden gegirerek bagka ticaret igletmelerine,
imalatgilara, ticari veya resmi kuruluglara satan ticaret igletmesi olarak

tanimlanabilir.(Kumcu, 1980, 5.2)

Toptanci perakendecilikten ayiran en 6nemli unsur, mallar tizerinde uzmanlagmay1
gerektirmesidir. Perakendecilere gore daha gesitli ve daha biiyiik 6lgiilerde mal satin ailp

satarlar. Perakendeciler gibi depolama hizmeti yaparlar. Toptanc: iireticiden buyik




saglar.(Cebeci, 1989, s.8)

Toptanct aracilar baglica iki gruba ayrilirlar.(Stern ard El-Ansary, 1972, s5.104-
105)
1. Imalatgilanin satis biirolar1 ve subeleri

2. Bagumsiz toptanci alicilar.

Bunlar da tiiccar toptancilar ve satig acentesi — broker olmak tizere iki gruba

ayrilir.(Tek, 1997, 5.528).

Perakendeciler: Ticari bir amagla kullanmama, tekrar satmama, kisisel ve ailesel
gereksinimleri igin kullanmamalar: kosuluyla, mal ve hizmetlerin dogrudan dogruya son
titkketiciye pazarlanmasiyla ilgili tim faaliyetlerde bulunan kisi ve kuruluslardir.(Tek,
1997, 5.532)

Bagimsiz Toptanci

Aracilar
Tiiccar Toptancilar Sattg Acentesi ve
Simsarlar (Broker)
[
[ 1
Tam Simirlt Hizmet
Fonksiyonlu
Hizmet
Satis Acentesi, Komisyoncu,
Simsarlar Tiiccar,
Miizayede

Sekil.2.2. Bagimsiz Toptanc1 Aractlar (Tek, 1997, 5.528).
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Perakendecilik: Perakende satiglari, perakende magazasi, perakeridegi teri'm'leri.“
giinliik kullamglarimizda anlamlarinin agik segik oldugu var sayimi ile ﬁi‘erindé fazla
durulmaz. Ancak, bazen g¢ikar catigmalarinin hukuksal ¢oziimiinde, ¢ogunlukla, vergi
makamlarinin uygulamalarinda ve meslek kuruluglan ile olan iligkilerde , pazarlama

kanal Giyelerinin iligkilerinde bunlarin tanimi 6nem kazanir.

Perakendecilik, satis1 perakende yapma yada perakende satiglar yapma eylemidir.
Peki ama bunlar nasil satislardir? Bununla kimisi kiigciik miktarlarda satiglari, kimisi
halka agik diikkkanlarda yapilan satiglari, kimisi de toplam satiglarin fiyatlarindan daha
yiiksek fiyatlarla yapilan satiglart anlar. Bu anlayiglarin her biri gegerli olmakta birlikte,
perakende satig sayilan sayisiz istisnalar da s6z konusudur. Soz geligi siiper
marketlerden kasa ile alinan besin maddeleri, diikkkandan satis yerine kap1 kap1 dolagarak
yapilan satiglart yada indirimli satiglarda, bazen toptan fiyatin altindaki satiglarda oldugu
gibi yukaridaki tammlari asan uygulamalar so6z konusu olabilir. I adamlarimn,
aragtirmacilarin, 6gretim tyelerinin, resmi makamlarin benimsedigi perakendeciligi obiir
ticari eylemlerden ayirt eden agik sagik kriterler, bir alig-verig de satin alicinin statiisii

veya satin alma statiisii veya satin alma giidisi.

Bu temele gore, perakende satig, satin alicinin nihai tiiketici olmasi ve satin alma
nedeninin de satin alinan driiniin nihai tiiketiminin, satin alanin kigisel veya ailevi
titketiminin s6z konusu olmasidir. Bir bagka degisle, i icabi yada yeniden satmak ve kar
saglamakla, endiistride kullanmak amaci ile satin alinan, mugteriye satilan iriin
perakende satig olarak nitelendirilir. Perakende magazasi, ana maksadr nihai tiiketim
mali satmak olan magazadir. Pratikte, satig karlannin %50’den fazlasini nihai
tiiketiciden elde eden magaza, perakende magazalar olsa da bir kismi1 da fabrikadan

posta yolu ile, kap1 kap1 dolagarak yada maden komiirii ocaginda veya tarlada satilabilir.

Tiketiciler, belirli perakendecileri bir gok etkenlerden segerler. Bu etkenler

ekonomik yada ussal ve duygusal etkenler olarak béliimlendirilebilir. (Olug, 1989, s.3)
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Yasal veya ekonomik etkenlerin baglicalari;
1. Kolaylik

Cesit segme olanaklart

Tazelik, saflik, iyi ig¢ilik ve benzeri tirtin kalitesiyle ilgili hususlar
Satig¢ilarin nezaketi

Dogruluk, namusluk

A

Sunulan hizmetler
7. Sunulan deger, bir baska degimle, kaliteli tirtin, nazik muamele, tiim

hizmetlere kargin ucuzluk.
Perakendeci tirleri:

Perakendeciler pek ¢ok agidan degisik olurlar; sattiklart malin tiirii agisindan,
nalbur, kasap, bakkal, baharat¢i, tatlici, ayakkabici vb. gibi. Bunlar genellikle daha
stnurli diriin kalemi bulundurmakla birlikte kalemlerinin iriin zinciri daha uzundur. Her
kalem driinin degisik boyutlarini, renklerini, kalitelerini bulundururlar. Buna kargilik
magazalar ve siiper marketler ¢ok sayida iiriin kalemi bulundururlar, ama her bir iiriin

kaleminin (irtin zinciri daha kisadir, bir bagka deyimle her bir tiriin ¢esidi azdir.

Kimi perakendeciler seg-al yonetimiyle ¢aligirlar. Kimisi musterilerinin arzularim
ogrenmeye, bilgi vermeye, sorulari yamitlamaya yardima hazir satig¢ilarla yogun hizmet

vermeye Ozen gosterirler.

Soz gelisi hediye paketlemesi yapma, eve teslim, kredi verme, bozuk trinleri geri

alma, bir fark karsilig: eskisi ile yenisini degistirme gibi ¢esitli hizmetler sunar.

Her bir perakendeci, musterilerine yukarida belirttigimiz ozelliklerin belirli
miktarlarda karmasim sunar. Bu karmada bir kisim ozellikler daha agirlikli olur, bir

kistm ise daha az bulunur veya hi¢ bulunmaz.(Olug, 1989, 5.3)
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2.4.Dagitim Kanah Tiirleri

Dagitim kanali iki ana grupta toplanabilir:

1. Klasik dagitim kanallari, 2. Modern dagitim kanallari(Stern and El-Ansary,
1988, 5.315-360)

Klasik dagitim kanallar::

Klasik dagitim kanallari, bagimsiz, 6zerk igletmelerden olusur. Bu Ozerk ve
bagimsiz igletmeler birbirlerine zayif baglarla baglanmug, birbirlerini yatay ve dikey
olarak etkilemeyen ve bagimsiz hareket eden isletmelerdir. Ticari iligkilerin hakim
oldugu bu tiir kanallarda hi¢ bir isletme hukuki olarak ne kendinden oncelikle ne de

kendinden sonra gelenlerle bir bagimlilik igindedir.(Islamoglu, 1993, 5.355).
Yatay Biitiinlesme:

Yatay bitiinlesme aymi dagitim asamasindaki birden ¢ok benzer kurulugun bir
araya gelmesiyle olugmaktadir. Yatay bitinlegmede aymi kanal dizeyindeki bir
isletmenin, diger kuruluslart kendi yonetimi veya denetimi altina almasi yada tyelerin

kendiliklerinden birlesmeleri s6z konusudur.

Yatay birlesmenin gerceklesmesini gerektiren, pazar paylagma arzusu, rekabetin
yogunlagmasi, yeterli olgiide kullanilmayan kaynaklarin varligi, tek bagina isletmeyi
finanse etme giigliigiiniin bulunmasi veya riski paylagma arzusu, diger igletmelerin sahip
oldugu teknik veya pazarlama birikimlerinden yararlanma arzusu, diger igletmelerin
sahip oldugu teknik veya pazarlama birikimlerinden yararlanma arzusu gibi degigik

nedenler vardir. (Kotler, 1984, 5.651 )
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Klasik Dagitim Dikey Pazarlama
Kanallar Sistemleri (DPS)

Firma(DPS) Sozlesmeli(DPS) Idari(DPS)
Toptanct Perakendeci Franchise Tiri
Liderliginde Kooperatifler Oreiitler
Gonilla Zincirler

| I |

Imalatc1 destekli Imalatg destekli Servis isletmecisinde
Perakendeci Toptanci : Destekli Franchise
Franchise Sistemi Franchise Sistemi Sistemi (McDonalds)
(Ford) (Coca-Cola)

Sekil.2.3. Klasik Pazarlama Kanallani ve Dikey Pazarlama Sistemleri (Kotler, 1987, s.115)

Dikey bittnlesme. Bir kanal diizeyinde yer alan bir iiyenin kendisinden 6nce veya
kendisinden sonraki diizeyde yer alan kanal Gyelerinin yonetim ve yonetimi altina almus
olmasiyla gergeklesmektedir. Daha 6nceden belirtilmeye galigildigi gibi degisik kanal
ditzeylerindeki yelerin ayni iyelik altinda toplanmasi yaninda igbirligine dayanan

birlesmelerde s6z konusudur.

Demek ki, ister sermaye katdimi , ister igbirligine dayali olsun, dikey birlesme,
farkh kanal diizeyindeki kuruluglarin bitiinlesmeleriyle olugmaktadir. Yiikselen dagitim
maliyetleri ozellikle 6zel bir drin i¢in kendi dagitim kanalini kurmak yerine

butiinlesmeye giderek rakiplerden ¢ok daha iyi bir sahis hacmine ulagilabilir.(Dinger,
1991, 5.188)




Dikey biitiinlegmis sistemleri 3 ayn alt grup ta toplamak mﬁmkﬁr}dﬁr. Ca N

1. Yonetilen dikey bitiinlesmis sistemler,
2. Dogrudan pazarlama sistemi,

3. Sozlesmeli dikey biitiinlesmig sistemler

1. Yonetilen dikey biitiinlesmis sistemler: Yonetilen dikey pazarlama sisteminde
bir diizeydeki kanal iiyesinin farkli diizeydeki kanal tiyesi veya tiyelerine gesitli bask1 ve
giic yontemleri uygulayarak yonetmesidir. Uyeler arasinda herhangi bir kanuni

bagimlilik yoktur.(Rosenbloom, 1983, 5.362)

Yonetilen pazarlama kanalinda organizasyonel yonetimde geleneksel kanalda yer
alan isletmeler arasi bir igbirligi sistemi olarak diigtinebiliriz. Kanalin olusturulmasi ve
yonetimi agisindan, gigli bir kanal liderliginin gerekliligi agtktir. Fakat tek bagina
yeterli olmamaktadir. Yonetim agisindan etkin bir dikey butunlesmenin surdirilmesi,
kanal liderinin de diger kanal dyelerinin kargilikli olarak g¢ikarlarinin korunmasina
baghidir. Ornegin, taninmig bir markanmin yapimcilari, toptanci ve perakedicilere
dogrudan iliski kurabilirler, biiyik magazalardaki yerleri istedikleri gekilde
diizenleyebilir ve toptanci ile perakendecilerden guglt ticari igbirligi ve destek

saglayabilirler.

2. Dogrudan pazarlama sistemi: Dogrudan dagitim, tretici igletmenin kendi
satlg orgitiiyle, tiriniin dogrudan dogruya tiiketiciye (nihai veya endistriyel) satigini
yapmasi halidir. Diger bir ifadeyle, alim-satim iglemi bir ucunda treticinin, diger ucunda
nihai tiiketicinin bulundugu dagitim kanaliyla yapilir. Endirekt dagitim ise kanalin iki ug

iiyesi arasinda bir takim aracilar kullanilir.

Ureticinin miisteriye ulagmak igin kanalda ileriyle dogru biitiinleymesi yada
perakendecinin arz kaynaklarma ulagmak igin geriye dogru biitiinlesmesi dogrudan

pazarlama olugumudur.




Dagitim kanallarda dogrudan dagitima giiglii oyuncu olabilmek icin bazi faktéfjlérf

s6z konusudur.(Varadarajan, 1991, 5.38) -

- Satin alma hedefi, pazarda etkili Pazar paymna sahip firmalar tarafindan
blyik hacimli tedarikler yapilarak birlestirilebilir.

- Uretim ve satin alma kaynaklarinda dikey biitiinlesmeye gidilebilir.

- Tedarikgiden 1skonto ve diger tegvikleri alabilmek igin igbirlik¢i satin alma
gruplan diizenlenebilir.

- Pazar bilgisi ile uzmanlik giicii kazanilabilir.
Sayilan bu faktérlerin iyi 6rneklerine bagarih perakende sirketlerde gorebiliriz.

Eger tiretimle tiiketim noktalarinin arasinda uzaklik az, tretimle tiiketim tempolari
ayni veya benzer, tiiketiciler sayica az ve/veya belli bir merkezde toplanmus, bir defalik
satin alma hacmi ve/veya birim fiyatlar yiiksek ve fiyatlar olduk¢a standartlagtiriimig ise
bu durumda dogrudan dagitim uygun kargilanabilir. Aksi taktirde uygun
degildir.(Karabulut, 1988, s.64).

3. Sozlesmeli Dikey pazarlama sistemleri: So6zlegmeli kanallar, geleneksel
pazarlama kanallarindan daha ¢ok dizenlenmis ve geniglestirilmis bir sistemdir. Ancak
dogrudan pazarlamaya gore yonetimi daha giigtiir. Ciinkii otorite ve gii¢ daha zor kontrol
edilir. Fakat Gyeler rekabet pozisyonu ve performansini gelistirilmek igin bu yolla
potansiyel kazanirlar . Biitinlestirildigi zaman bu potansiyelin kanal etki ve sonuglarini

artirmas1 miimkindir.(Bowersox and Morash, 1989, 5.66).

Bu tiir biitiinlegmeyi diger biitinlegme tiirlerinden ayiran bazi 6zellikler vardir. Bu

ozellikleri soyle siralayabiliriz.(Turk, 1990, 5.22).

- Bu tir sistemler; satin alma, reklam, muhasebe uygulamalan gibi konularda
ve diger iglevlerin yerine getirilmesinde, kanal iiyeleri arasinda igbirligi yapmay:

saglayan bigimsel, yasal ve sozlegsmeye dayanir.




- Kanal iyeleri, hukuki bakimdan tam baglmsxzdlrlar.iif Ancak, 1kt1sad1 :
bakimdan, sozlesme gevresi i¢inde hareket etmek zorundadirlar. L" » : -
- Sozlegmeler, genellikle, baglangicta belirli bir siire i¢in yap;llg ‘)'ddhawg(';nra
taraflarca sona erdirilmedigi siirece, belirli araliklarla kendiliinden uzar. Bu nedenle,

iligkinin stirekli oldugunu séyleyebiliriz.

Sozlegmeyi biitiinlesmeye girecek olan igletmenin vermesi gerekli bir gok karar

vardir,

Her isletmeye gore farklilik gosterebilecek bir karar genel olarak soyle

Ozetlenebilir:

Uriin yapis;, mevcut veya girecegi yonetim-yiiritme sekli, fiyat ve servis
imkanlari, faaliyet gosterecegi alanlar, operasyonel amaglar ve insan faktori.(Buck,
1990, 5.39).

Sozlesmeye dayal dikey pazarlama sistemi ti¢ degisik tipte gosterebiliriz.(Kotler,
1088, 5.183)

Bunlar,
1- Perakendecilerin kurdugu kooperatifler
2- Toptancilarin kurdugu goniilli zincirler

3- Ayricaliklar Kuruluglar veya Bayilik Orgtler

1- Perakendecilerin kurdugu kooperatifler: Bu kooperatifler genellikle, bir grup
perakendecinin kendilerini, rekabete karst koruma ¢abalari sonucu ortaya ¢ikmaktadir.
Perakendeciler, toptan satig siirecini oldugu kadar ara swada bir Uretim siirecini
yiriitmek igin hukuksal niteligi olan bir 6rgiit olmuglardir. Uyelerin, Satin almalarim ve
karlarin toptan satig faaliyetlerine yoneltmeleri beklenir. Béylece kazamilan karlar

kooperatifin tiyelerine geri verilir.




Kendilerine ait ditkkkanlarindan servis ve ticarilestirme saglarlar. Genelhklaldigu :
toptancilar vardir. Eksik kalan mallarn tedariki igin tipik kullanim ‘seklidir.(Lewis,”
1991, 5.22)

Perakende kooperatifleri, toptanci destekli goéniilli gruplara yakindir. Temel
farklilik, perakende kooperatiflerinde bir grup perakendeci tarafindan, bir toptanciya
yaklagmak ve mallarin tamamint veya biiyiik bir kismint ondan almak igin sozlegme
yapmast iken; toptancilarin kurdugu goniilli zincirlerde, hareketin toptancilardan

perakendecilere dogru olmasidir.(Aksoy, 1990, s.24)

Goruldugii gibi bir sistemde bagimsiz perakendeciler tarafindan olusturulmusg

merkez satin alma ofisleri ve ortak profesyonel amaglar vardir.(Kotler, 1984, 5.576)

2- Toptancilarin kurdugu goniillii zincirler: Biiyiik organizasyonlarla rekabet
edebilmek i¢in bagimsiz perakendecilerin goniillii olarak toptancilarin organize ettigi
kurumlardir. Bagimsiz perakendeciler standardize altinda yirutiirler.(Kotler, 1984,
5.548).

Uygulamada, daha ¢ok gida maddeleri altinda gorilen gonillii zincirler, genellikle

bir veya bir kag toptanci tarafindan perakendecilere katilmasiyla kurulmaktadirlar.

Perakendeci gonilla kooperatiflerden iki farki vardir. Birinci toptanct destegindeki
gruplarda hareket toptancidan gelir. Toptanci kendisine uyan iiyeleri arar bulur. Ikincisi
ise kooperatif tyeliginden ¢ok, toptanct kisilik altinda durulur.(Rosenbloom, 1991,
5.366).

3-Ayricahikhi kuruluslar veya bayilik oOrgiitleri: Bayilik sisteminin kesin bir
tanimin1 vermek oldukg¢a zordur. Bu terim farkli bakig agilan yiiziinden farkli sekillerde
tanimlanabilir. Bunun yani sira bu kavramla ilgili bir fikir birligi yoktur.(Gegez, 1993,
5.30).




bayilik alanlar (baylllk sistemi igerisinde bir veya daha fazla birime saiup ofma ge

o

caligtirma hakkini satin alan bagimsiz igletmeler) arasinda, st¢zlegmeye dayah olarak

olusturan bir dagitim kanali sistemidir.

Ayricalikli sistemin iki tip sahipligi oldugu diisiniilmektedir. Birinci triin ismi
yada ticaret markasi anlagmasi, ikincisi hakki alinigi konusunda destektir. Ayricalikli
sahiplik  biyiyen stratejik amaglarla Oonemli gorilmeye baglanmugtir. Sistem giin
gegtikge biyiimektedir. Bir girketin tamamen sahibi olmak yerine ayricalikli sahiplik
buylyen stratejik amaglarla 6nemli gorilmeye baglanmigtir. Sistem giin gegtikge
buyumektedir. Bir girketin tamamen sahibi olmak yerine ayricalikli ¢alismak tercih
edilmektir. Sistem disiik kapital ile digiik riski ve kisa siireli kar ihtiyag kontrolii
icermektedir.(Hoffman, 1993, 5.40).

Bricley ve Dark (1987) aynicalikli kuruluslarin sirket sahipligine gore daha etkili
olduklarim ortaya koymustur. Cevresel belirsizlik olduguna ve bagimsiz davramglarin
izlenmesinde, karlarin aracilara paylasiimasi gerekmediginde ayricalik veren kurulug

tarafindan onemli faydalar elde edilebilir.(Bergen et al., 1992, s.14).

Her seyden once yasal gii¢ agiktir. Bazen zorlayici yaptirmalar ayricalik veren
tarafindan sozlesme sartlarina dahil edilerek gelecekteki itaatsizlik pesinen yasal koruma
altina alinarak onlenmis olur. Ayricalik alan kurumun buna kargilik yerel pazar giicii ve

sOzlesmeyi sona erdirme hakkindan dogan bir giicii vardir.(Gegez, 1993, 5.31).




Dagitim kanallari, karsilikli iliskide bulunan birbirine bagli kurumlardan olugan bir

sistem olarak incelendiginde, bu bagimliligin ve iletkilerin kanalda igbirliini saglama ve

etkinligi arttirma yolunda etkileri oldugu ifade edilebilir.

Bagimlilik  kanal UGyelerinin aralanindaki igbirligini saglayan, iglevlerini

duzenlestiren ve gikabilecek ¢atigmalari denetim altinda tutabilen bir aragtir.

Bu neden ile dagitim kanallarinda bagimlilik kavrami incelemesi, gerek kanalin
timinin yonetilmesi gerekse kanal iiyelerinin davraniglarini etkilemesi nedeniyle

giderek 6nemini arttirmaktadir.(Kocamaz, 1986, s.359)
3.1. Bagimlihk Kavram

Eger dagitim kanalinin A dyesi B lyesine gereken ve bagka yerden alinamaz
kaynaklarin kontrol ederse, o zaman kanalin B tyesi A’ya bagimlidir ve A iiyesinin B

tyesi tizerinde giict vardir.(Frazier, 1983, s.160).

Emerson’a gore B’nin A’ya bagimhilig;,
1 - A Tarafindan B’nin amaglarinin gergeklestirmesine yapilacak yardim ile
B’nin saglayacagi 6zendirici yatirimlarin dogru orantili olmasi,
2 - Bu yardimin B’ye A-B iligkisi diginda saglanabilmesi ile ters orantili olmasi

seklinde belirtmektedir.(Emerson, 1984, s.82)

Emerson “amagclart” iligkilerden bilingsiz olarak elde edilen odiiller kadar bilingli

olarak aranan memnuniyetler i¢in kullandigim soyler.

Boyle bir tamimlamaya gore bir kanal ¢aligmasinda bagvurulan bagimlilik

iligkilerinin ana unsurlari sunlan igerir.
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a) Bir kanal tyesi (6rnegin toptanci) tarafindan digel'ine’;,‘t(émegin satict) * ’A
yapilan yardimlar, ’ e
b) Kanal iligkisi digindaki her bir kanal Giyesinin motivasyonel yatlrmila}ri, )

¢) Bu alternatiflerin ber bir kanal liyesine maliyetleri.

Emerson’a gore yardim, 6zendirici yatirim ve alteratif maliyeti bagimlilikla
pozitif iligkilidir. Yani yiksek yardim, ozendirici yatrim ve alternatif maliyet
bagimlilig1 artirir, aksi halde ise bagimlilik azalir. Alternatiflerin sayisi bagimliliga
negatif baglidir. Daha fazla sayidaki alternatifler bagimliligi azaltacaktir. (El-Ansary,
1975, 5.61)

Emerson’un tamimi dagitim kanalina uygulandiginda, bir kanal tyesinin bir
iligkiye girebilmesi igin bu iliskinin 6zendirici bazi yonlerinin olmasi, bu iliskiden bir
yarar saglayabilmek i¢in kargiliginda baz1 seyler vermek zorunda olmasi gerekmektedir.
Tanimdaki amaglarin gergeklegmesine yapilacak yardim, bir kanal iiyesinin amaglarinin
gergeklesmesine yapabilecegi katki anlamina gelmektedir. Ornedin bir toptancinin
perakendeciye kar artigi geklinde sonuglanacak hizmetleri arttik¢a perakendecinin
bagumliligt da aym sekilde artar. Fiyat farklilagtirmasi, kredi kolayliklari, reklam
faaliyetleri, Pazar aragtirmalart sonuglarimi sunma gibi yardimlar buna 6rnek

gosterilebilir.

Bagimliligin derecesinin belirlenmesine kanal iligkisi diginda bulunan diger
segeneklerin sayisi ve maliyetlerin de dikkate alinmast gereken 6nemli bir konudur. Eger
boyle bir segenek yoksa yapilan 6zendirici yatinmlarin bagimlilik yaratmadaki 6nemi
azalacaktir.(Kocamaz,1986, 5.361-362)

Adel El-Ansary yukaridaki agiklamalar gergevesinde bu iligkiyi su sekilde
formiile etmigtir. (El-Ansary, 1975, 5.61).
Dij= f (Gij, Mij, Aij, Cij)
Dij = Kanal uyesi j’nin i’ye bagimlilig1

Gij = Kanal tyesi i tarafindan j’ye saglanan yardim
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Mji = Kanal iiyesi j’nin 6zendirici yatirimlari ( i’nin yardimiyla géfgeklcsen)
Aji = Kanlal iiyesi j’nin iiye i’nin yerini alabilecek alternatif kanalni‘l;i'ski'leri
Cji =i ile olan kanal iligkisini devam ettirmemenin kanal tiyesi j’ye maliyeti ve

diger kanal alternatiflerine gegme.

Organizasionel davranig aragtirmacilart  bagimlihigs  benzer bir gekilde
incelemiglerdir.  Preffer ve Salancik, bagimliligin su unsurlann  kapsadig

gorigindedirler.(Heide and John, 1988, 5.23)

Birincisi; kaynagin genisligi, ikincisi; diger ilyenin kaynak Uzerinde karar

yetkisine sahip olma genisligidir.

Bu tanimlarin temelinde bagimliligin artmast gesitli bakimlarda tartigilabilir.

1 — Bir iligkiden saglanan sonuglar énemli veya yiiksek degerli oldugu zaman
bagimhlik yiiksektir. Aynt gey miibadelenin 6lgiisiiz buyiik oldugunda da dogrudur. Bu
yiizden iiretici, bir firmaya isinin daha biiyiik kismum verdigi zaman firmanin ireticiye
daha fazla bagimli oldugu digunulebilir.

2 — Bagmlilk; bir iligkiden saglananlar, alternatif iligkilerden
saglanabileceklere gore daha iyi veya fazlaysa artar. Bu yiizden “en iyi” iretici ile
calisan firmalar (fiyat, kalite vs bakimindan) daha fazla bagimhdirlar. Bu rol
performansint yaklagimidir.

3 — Bagimhlik, karsilikli iligkilerde alternatif kaynaklar mevcut oldugunda
diiger. Potansiyel iligki olasiliklarmmin varligy, iligkilerde bulunulan partinin yerinin

doldurulmasindaki giigliigii gostermekle olgilir .

Iligkide bulunulan partnerin degistirilmesi veya yerine birinin bulunmasi zor

oldugu zaman potansiyel alternatifler az ve bagimlilik yiiksek olur.

Gorildugi gibi Preffer ve Slancik bagimlilig kaynaklarin bir fonksiyonu olarak
tammlamuglardir. A, B nin amaglarina ona kaynak saglayarak yardim eder. Bu kaynaklar

iirtinler, hizmetler, finans, personel ve bilgi igerir.(Frazier et al. 1988, 5.50-69)
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Dagitim kanallarinda bu aymi sekilde B’nin A’ya baglmllllég;‘.j A’nin B’ye
saglayacagi veya saglamayacagi Kaynaklar B’nin bu kaynaklara baglﬁilllngmm b‘irj B

islevidir. Boyle bir iligki su sekilde sistemlestirilmistir.(Kocamaz, 1986, 5.364 ‘) Sekil 2.1

Dagitim kanallarinda bagimhiligin 6lgiilmesi konusunda da farkli yakemgimlar
bulunmaktadir. Bunlardan en ¢ok kullanilan ikisi "satiy ve kar” yaklagimi ile “rol

performansi” yaklagimdir.

El-Ansary ve Stern tarafindan pekistirilen “satig ve kar” yaklagimina gore bir
hedef firmanin ana firmaya bagimlihig, ana firmanin kendi uriinleriyle hedefe sagladig:
satis ve kar payina baglidir. Pazarlama faaliyetleri i¢inde ana firmanin mallaninin pay:

(satig ve gelir bakimindan) arttik¢a hedef firmanin ana firmaya bagimliligt da artar.

B’nin Amaglan

A’nuin Kaynaklan

A’min Kaynaklarimn
B f¢in Onemi
B'ninA’ya | | A’mn B .
— Bagimhiligt Uzerindeki
Kaynaklarmnin Kaynaklarina
Bulunma Zorlugn B’nin B
Bagimlilig:

Pazar Yapist

Sekil 3.1. Kanal Uyesi A’nin Kanal Uyesi B Uzerindeki Giiciiniin Belirtileri.
(Wilkinson I, 1987, s. 42)

Frazier tarafindan daha onceki.arastirmalar temelinde gelistirilen rol performansi
yaklagimi ise bagimlilik seviyesini agiklamada kullanilan diger ana yaklagimidir. Bir

firmanin kanal igindeki roliinii nasil daha iyi tagityabilecegini gosterir.Buna gore bir
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kaynak firmanin rol performansinin diizeyi yuksek olarak a]gllandlgzlia’ziiﬁman >hedef»;
karsilikli iligkileri siirdiirmeye daha fazla motive edilmektedir.(Frazier et al.:.‘,'_'11988,1 8.50-.

69)

Bagimlilig: diger tarafindan incelen Sosyal Miibadele Teorisi vardir. Bu teori iki
ana yapiya dayanir.
- Karsilagtirmali seviye.

- Alternatif i¢in kargilagtirmali seviyesi.

Aslinda karstlagtirmali seviye kanal iyesinin onun gibi firmalarin ve kendi
tecriibesi diger tiyelerle beklenen iligkilerinden kaynaklanarak tahsilat kalitesinin tayin

edilmesidir.

Alternatif i¢in karsilastirmali seviyesi, var olan iligkilerle en iyi alternatiflerden
beklenen tahsilatin ortalama kalitesidir. Yani firma iligkilerden bekleyecegini
(kargilagtirmali  seviyesi) ve partnerleri degistirirse olacaklar1 (Alternatif igin
kargilastirmali seviyesi) degerlendirebilir. Dagitim kanalinin diger tyeleri aymt gekilde
iligkilerini degerlendirebilir. Bu yiizden, eger uygun alternatifler, var olan iligkilerden
daha iyi degilse, kanal Gyeleri birbirine bagimlidirlar. (El-Ansory and Stern 1990, 5.345)
Bagimlilig: etkileyen ¢esitli degiskenler vardir.

Ozgiin yatinmlar iligkiler sirasinda, bu iliskilere desteklemek amaciyla ortaya
¢ikan varliklardir. Eger iligkilerde bu ortaklik kesilirse bu tip varliklara yeni ortakla
kullanmast mumkiin degildir. Bu tip varbiklar yatinm iligkisi sona erdirme maliyeti

arttirirken ortaklarin birbirine bagimliligint da artar.

Ortak degistirme — mevcut iligkide olan ortaklarin degistirme zorluklarimin

toplamidir. Ortagin yerine konulabilirligi ¢ogaldigt zaman bagimlilik azalmaktadar.

Onemi — Kanal iiyelerinin birbirine verdikleri énem derecesi. Eger ortaklardan
biri diger ortak hakkinda kendi performans: ve basaris1 i¢in ne kadar 6nemli oldugunu

diigtiniiyorsa o kadar bagimlilik derecesi de artar.(Frazier, 1988, 5.134)



3.2. Bagimlilik ve Gilg

Pazarlama literatiiriinde dagitim kaynaklaniyla ilgili arastirmalarda, kanai'i»i‘yéieri
arasindaki bagumlilik iligkileri agiklamada ve bagimlig1 tanimlamada gig yaklagimi sik
stk kullanilmaktadir ve kisi ve kurumlar arasindaki bagimlilik dizeyinin giici

belirleyici bir unsur oldugu goérulmektedir.($ekil.3.2)

Bagimlibk ve giic arasindaki iliskilerde Emerson’un sosyoloji literatiriindeki
caligmasi oncii olarak kabul edilmis, Beir ve Stern ise bu yaklagimi dagitim kanalina
uyarlamuglardir. Emerson giicii iki kigi veya kurumun birbirine bagimliig olarak

gormektedir.

Adel El-Ansary gii¢ ve bagimhilik iligkisini su sekilde formile etmistir.(El-
Ansary, 1975, 5.61)
Pij= f (Dij)
Pij = Kanal tiyesi i’nin j tizerindeki giicii

Dij = Kanal iiyesi j’nin i’ye bagimlihig:

Bagimliligin-giiciin  gii¢ kaynaklarinin biyakluginiin bir gostergesi olarak
kullanilabilecegi diisiincesi, ilk kez Simon tarafindan ortaya atilmigtir.( Frazier et al.
1988, 5.50-69) Daha once belirtildigi gibi , kendi markalarimi dagitan bir araciya-malin
satisin1 artirmak igin {ireticinin yapacagi bir yardim, aract Uzerinde bir giic kaynag:
yaratir. Buna kargin Simon bagimliligin direkt olarak olgulebilmesinde giig

kaynaklarinin kullanimuryla ilgili igaret etmisgtir.



Dagitim Kanah Uyes1 A Dagitim Kanah Uyes: B

A ve B’nin Birbirlerin
' ’ Bagimlilig ‘ ¢

| e

T A’nin B’ye
B’nin A’ya Bagunlihg
Bagimlilig

B’nin A A’nin B

Uzerindeki Uzerindeki

Giicii Giicii

Sekil.3.2. Genel Bir Kurumlar Aras: Iligkiler Modeli

Dagitim kanalinda giigle ilgili aragtirmalarin kokenini olugturan El-Ansery ve
Stern’in test ettikleri hipotezler sonucu gii¢ ve gii¢ kaynaklar: arasinda 6nemli bir iligki
gorillmemistir. Bu ¢alisma ayrica, bir kanal tyesinin bagimlilik ve gi¢ kaynaklan
arasinda bir iliski kurmada da basarisiz olmugtur. Yazarlar bu bulgularin nedenini,
calistiklari kanalda iyi tamumlanmig bir giic yapisiun bulunmadigi gergegine

dayandirmigladir.

El-Ensary ve Stern’in 6rnegin 6zelliklerinden gikayetleri tizerine Hunt ve Nevin
gii¢ yapisinin daha net bir gekilde tanimlandigi ve sozlegmelerle giiciin yoniinin belli
oldugu bir kanali ve bu kanaldaki gii¢ ve gii¢ kaynaklar1 arasindaki iligkiyi deneysel
olarak olgmuslerdir (franchisor ~ franchisee kanali). Boyle bir kanalda aym zamanda
ayricalik sahibinin (franchisor), zorlayict ve zorlayici olmayan gii¢ kaynaklarini

kullanmasinin sonuglarini gostermiglerdir.



oldugunu bulmuslar ve ayrica giic uygulananin (franchisee) tatmlmmn zorlay1c1 gugn
kaynaklarinin tersine zorlayict olmayan gi¢ kaynaklar kullamldlgmda arttlgml
belirtmiglerdir.(Hunt and Navin, 1974, 5.186-193)

Hunt ve Navin’in bulgularini bir sozlesmesiz kanal i¢in gelistiren Etgar, bir
geleneksel kanal diizeninde bagimsiz sigorta acentelerini incelemis ve sigortacimn giig
kaynaklari1 ile onun acentesinin i uygulamalari tizerindeki gicli arasinda gugli bir

korelasyonun oldugunu gostermigtir.(Etgar, 1976, s.254-262)

Brown ve Frazier, ayrica ureticiler tarafindan belirli gii¢ kaynaklarinin
kullamminin, (onlarin deyimiyle etkileme stratejileri) kanal gatigmas: ile pozitif, araci
tatmini ile negatif iligkili oldugunu gostermiglerdir.Gaski ve Navin kullanilan ve
kullanilmayan gii¢ kaynaklarinin farkina deginmiglerdir. Bu yazarlara gore, eger giig
kaynaklari mevcut fakat onlara bagvurulmuyorsa, sonuglar gii¢ kaynaklarinin aktif
olarak kullanilmasindan farkl: olacaktir.(Gaski and Nevin, 1985, s.130-142)

Gaski, bu kanallarda gii¢ kaynaklari arasindaki iligkileri incelemis, bir aracinin
odil ve cezaya bagvurmasinin diger u¢ giic kaynagimmin kullanilmasi olarak ifade

edilebilecek etkileme stratejilerine yonelmistir.

Giicin kaynag: ile ilgili farkli yaklagimlar vardir. Bunlardan biri Emerson
tarafindan Onerilen ve etkileyicinin giiciinii, etkide bulunulan bireylerin bagimliliginin

ve iligki kurma arzularinin belirledigini soyleyen bagimlilik yaklagimidir.

Bagimlilik yaklagim altinda giiciin yukarida incelenmesi yapildigindan burada giig
kaynaklari konusunda en ¢ok deger bulan, French ve Raven tarafindan geligtirilen temel

gui¢ kaynaklar1 siniflanmasi yararli olacaktir.

French ve Raven, gii¢ kaynaklarin1 gi¢ uygulanan kisinin algilamasi yoninden

siniflandirmuglardir. Bu siniflama sosyal psikoloji konusunda yapildigi halde, dagitim



kanalinda gii¢ uygulamasimin incelenmesin de g:okc;a kullanxlmaktédlf??ﬁgBﬁ?g/az

birgok giic kaynagi oldugu ancak en onemlileri bes bolim halinde toplamam%nfu

oldugunu belirtmektedirler.
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Tablo.3.1. Dagitim Kanallarinda Giig ve Giig kaynaklar1 Arasindaki Iligkiyi

inceleyen Arastirmalarin Ozeti.

Yazar/Tarih

Arastirma Ozeti

El-ansary ve Stern (1972)

Dagitim kanallarinda giigle ilgili deneysel aragtirmalarinin
ilki olan bu aragtirmada yazarlar, kanal iiyesinin giicii ile giig
kaynaklari ve bagimlibk arasindaki iligkiyi kurmakta
bagarisiz olmuglardir. Caligmanin basarisizligi ornek
kanaldaki (1sitma ve sogutma ekipmanlar1 dagitimcilari,
geleneksel bir kanal) gig¢ yapisinin  eksikligine

baglamiglardir

Hunt ve Nevin (1974)

Bu c¢alismada, El-Anpsary ve Stern (1972);in kanal
orneklerinin - yanhgh@t goz oniine alinarak, daha net
tamimlanmis bir gi¢ yapisinin oldugu ve sozlegmelerle giiciin
yoninin belirlendigi frangize sisteminde ¢aligilmigtir.
Yazarlar bu kanalda (luzli yemek servisi), frangize verinin
giiciiniin mevcut gig¢ kaynaklarinin bir fonksiyonu oldugunu
bulmuglardir. Caligmada ayrica, frangize alanlarimn
tatmininin zorlayici- zorlayicit olmayan gii¢ kaynaklari

kullanildiginda tespit edilmistir.

Yazar/Tarih

Aragtirmanin Ozeti

Wilkinson (1974)

Aragtirmada dayamkl ev triinleri dagitim kanallannda, giig
ve giig kaynaklar arasindaki zayif iligkiyi gosteren sonuglar

elde edilmigtir.

Lusch (1976)

Lusch (1976) kanal giicii aragtirmalan igerisine g¢atigma

kavrami da almigtir. Catigma da, otomobil dagmmA
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algilanan kanal igi ¢atigma ile franc;lze verlmn zorlaylclf,‘%ut:u
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arasinda pozitif bir iligki bulunmustur. Allnan*’*sonublar
zorlayici giic kaynaklannin ¢atigmayr artirdigs  seklinde

yorumianmiglardir.

Etgar (1976a)

Etgar(1976a) yonetsel (ﬂicll'ak koordine edilmig bir kahalm,
koordine edilmis bir kanala gore iletisim verimliligi
agisindan iistin durumda oldugunu bulmus ve bu durum
giiciin kanal performans: iistinde pozitif etkiye sahip oldugu

seklinde yorumlanmustir.

Etgar (1976b)

Arastirmada, bagimsiz sigorta acentelerinin yer aldig
geleneksel bir kanalda, sigorta veren bir girketin acentelerin
i pratikleri iizerindeki giicii ve gii¢ kaynaklari arasinda

giiglii bir korelasyon ortaya konmustur.

Lusch (1977)

Calismada alinan bulgularin, frangize verinin zorlayici gii¢
kaynaklarini  kullanmasinin  frangize alanlarin  tatmin
diizeyini digiirdigi, buna karsin zorlayict olmayan giig

kaynaklarinin tatmin diizeyinin artirdigr goriilmiigtiir

Etgar (1978)

Arastirmada, 6dil ve zorlayici gii¢ kaynaklarimn kanal

giicityle pozitif olarak iligkili oldugu anlatilmagtir.

Yazar/Tarih

Arastnrmanm?heti

Wilkinson (1981)

Caligmada zorlayict olmayan gii¢ kaynakla}l ile tatmin
arasinda giicli bir iligki oldugunu gorulmigtiir. Aragtirma
sonuglan zorlayici gii¢ kaynaklan ile ¢atigma arasinda pozitif
bir iliski oldugunu, buna kargin zorlayict olmayan gi¢
kaynaklar1 ile ¢atigma arasinda negatif iligki oldugunu

gostermigtir.

Sibley ve Michie (1981)

Sibley ve Michie (1981) aragtirmalarda, endustriyel bir
dagitim kanali itibariyle gii¢ kaynaklari ve performans
arasindaki  iliskiyi bulmuglardir. Aragtirma sonuglart,

zorlayict olmayan gii¢ kaynaklari olarak degerlendiren




¢ikan bulgular verilmigtir.

Sibley ve Michie (1982)

Aragtirma sonuglari, kanal igbirliginin zorlayici olrﬁayan glg
kaynaklari ile pozitif yonde iligkili oldugu gorisini

desteklemistir.

Lusch ve Brown (1982)

Caligmada, klasik zorlayict ve zorlayici olmayan gii¢
kaynaklari ile giic arasindaki iligkiyi daha agiklayici

betimleyen istatistikler olugturulamamugtir.

Gaski ve Navin (1985)

Gaski ve Navin (1985) dagltim kanallarinda gii¢ kaynaklari
iligkisini, inceleyen aragtirmalar halkasina kullamlan ve
kullanilmayan gii¢ kaynaklarinin farkl: etkilerinin 6l¢tilmesi
yaklagimini getirmiglerdir. Aragtirma sonuglarina gore,
kullanilan zorlayict gii¢ kaynaklarinin bayii tatmini ve kanal

catigmas! lizerinde sinurli bir etkisi oldugu vurgulanmastir.

1- Odiillendirme giicii: Odiillendirme giiciiniin esasi, kanal iiyelerinden birinin

diger lye veya iyeleri, bagimliligi veya destegini saglamak igin istenen tarzda

davrandiklarinda odiillendirilebileceklerine inandirmasina dayanir.

Etkilenen iiye (B), gili¢ sahibi (A) lyenin, .uygulamalarma ve isteklerine boyun

egdigi takdirde gii¢ sahibi firmanin kendisini odiillendirecegine inanir. Odiil giiciiniin

varligt iki temel faktore baghdir.

1) Odiiliin biyiikligi,

2) Odiiliin gelme olasiligy.

A’nin B lizerindeki ddiillendirme giicii B igbirligine bulundugunda A’nin verecegi

odiillerin B tarafindan algilanan biiytikligiine baghidir. Yani buradaki buytikliik B’nin

diger olgiilerine gore olan biiyiikliktir. Odillendirme giicii, pozitif kazanglar1 saglama

ve negatif sonuglari azaltma yada ortadan kaldirma geklinde olur.
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Dagitim kanalinda, bu 6diil genellikle kanalin birlikte olugturdugu ié‘arlafda’h kanal

tiyesinin alacagi pay olmaktadir.

Diger odiillendirme gekilleri, tiretici veya genel dagiticinin perakendeciye yiiksek
iskonto uygulamalan, Ozel indirimler, primler, tutundurma vb. giderlere katkida
bulundurma konusundaki vaatleri, bayilik anlagmasinin yenilenmesi, tanitim arag ve

gereclerinin verilmesi gibi gosterilebilir.

Odiillendirme kullanan kanal uyesi diger uyeleri, gelecekte de bu odilleri

alabilecegine inandiracagindan onlarin bagimligini artirmus olur.

Odiillerin kullamlmast aynt zamanda diger olumlu gii¢ kaynaklarmin algilanigint
da artirir. Ornegin kanalda bir kurumun diger kurumlan istenen davraniga ikna etmek
icin 6dal kullanmaya devam etmesi, ikinci firmanin ilkine kargi cazibe giiciiniin
artmasina neden olur. Diger taraftan ayni édillerin kullaniminin devam etmesi firmanin

odiilden aldig1 zevk doyurulmug oldugundan zamanla daha az tatmin yaratabilir.

2 — Zorlayia gii¢ (Cezalandirma giicii): Cezalandirma giicii olarak adlandiran
zorlayici gii¢, bir kanal tyesinin arzuladigr davramgt gostermeyen diger kanal tiyesini

cezalandirabilme yetenigidir.

Etkilenen, gii¢ sahibi etkileyen firmanin arzu ettigi davranigi yapmadig: taktirde

cezalandirilacagina inanir.

Ornegin eger tiretici, istedigi tiir regetelere uymayan perakendecileri cezalandirma
yetenegine sahipse, perakendeci iizerinde bir zorlayic1 giice sahip olacaktir. Odiil giicii
gibi, zorlayici giiciin siddeti da cezalarin gelecekte de devam etmesi olasiliginin

derecesine baglidir.

Cezalandirma giicii ile 6diillendirme giicii arasinda ¢ok yakin iligki vardir. Ciinka

aligilan veya beklenen 6diiliin verilmemesi de 6diilii alanda cezalandirma etkisi yaratir.
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Odiil giicii ve zorlayict gii¢ arasindaki fark giiciinin uygulanmasmlp cazibe giicii-
yaratip yaratmayacagi esasina dayarr. Odil giiciiniin, kullanim ayn ﬁkapalﬁﬁygl‘eri:
arasinda kargilikli tanimi veya cazibeyi dogurmasi olarak tamimlanir. Diger tarafa
zorlayic1 gig, kargilikli cazibeyi geligtiremeyecegi gibi, kanalda bu giicii uygulayandan

kaginma ve uzaklagma durumu yaratabilir.

Cezalandirma giicii diger biitiin gii¢ kaynaklarina uygulanabilir. Herhangi bir giig

kaynaginin verilmemesi cezalandirma olarak yorumlanabilir.

Raven’e gore “Onemli olan davramiglan etkileyecek olanin boyle odilleri ve
cezalar1 vermekteki nesnel yetenegi degil, etkilenen kisi igin 6diill ve ceza gizli

gigclerinin algilanmasidir”.(Raven, 1965, s.373)

Cezalandirmanin ¢esitli etkileri vardir. Bir dagitim kanali iiyesi ancak kendisinden
istenenleri yerine getirdiginde kanalda olugan 6diillerden yararlanabilecegini bilir. Bu
istekleri yapmadiginda dogrudan veya dolayli olarak cezalandirilmig olur. Bole bir
durumda mevcut odillerden yararlamimamasi, 6diili alabilecek kisinin algilamasina
gore ceza olup olmayabilir. Ayrica bu kanal Uiyesinin yerine treticinin bagka bir kanal
tiyesini dolayli olarak rakibi olan kanal dyesinin durumunu kuvvetlendirmis olacaktir,
Bu da ayn bir ceza olarak tanimlanabilir. Omegin treticinin mamullerini dogrudan
perakende kesimine dagitacagi yada kendi satig orgitinii kuracagini ima etmesi
toptancilar iizerinde zorlama etkisi yaratabilir. Cezalandirma giiciiniin kirginlik yaratma,

saygisiz davraniglar getirme gibi sonuglar1 da olabilir.

3 — Onderlik giicii: Cazibe giicii olarak adlandinlan énderlik giicii, Kanal iginde
iyelerin birlikte ¢aligmaktan gurur duyduklart kendilerini onun bir pargas: olarak
gormek istedikleri bir 6nderin giiciidiir. Ornegin tiiketici tarafinda ¢ok tutulan bir mal
satan perakendeciler, kendilerini bu malin dreticinin yarattigt imgeden yararlanmig

olurlar.
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Esas olarak bu gi¢ kaynagi lyelerin karsilikli birbirlerini taiglmalarl, yani
varliklarini ve birbirlerine bagli olduklarint fark etmeleri esasina dayanir. Tanima, tek -

veya kargilikli bir istegin 6zlemidir.

Onderlik giicii, etkilenenin gii¢ sahibiyle 6zdesleme isteginin bir sonucu olmakla
beraber dagitim kanallarinda bu durumun gergeklegmesi zayif goriiliir. Ancak Beier ve
Stern, Gii¢ sahibinin buyruklarin1 her defasinda yeniden incelemek yerine, onun izinden

gitmek isteyecegini ileri sirmiiglerdir.(Beier and Stern, 1969, 5.215-221)

Onderlik giiciinii diger giiglerden ayirmak biraz zordur. Odillendirme giicii
zamanla onderlik giicine déniigebilir. Odiil dagitan firma kendini kanal iyelerine o
derece kabul ettirmig olabilir ki bu Gyeler bagka bir iireticinin verecegi daha iyi odiilleri

bile kabul etmez duruma gelebilirler.

Onderlik giiciinin  olumsuz yonleri de vardir. Ornegin devamli olarak
cezalandirma guci kullanan bir firma ile toplumda kotii nam yapmig bir firmanin
verecegi Odiller veya diger yararlar fazla bile olsa boyle bir firmanin 6nderligi kabul

edilmeyebilir.

4 - Uzmanhk giicii: Uzmanlik giicii bir kanal tiyesinin digerini belirli bir konuda
uzmanlagmig veya 6zel bilgi sahibi olarak gérmesi durumda kullamlabilir. Burada giiciin
varlig1 ve derecesi, kargisindakini bilgi ve deneyim sahibi olarak gérmesi durumunda
kullamlabilir. Burada giiciin varligi ve derecesi, kargisindaki bilgi ve deneyim sahibi

olarak algilayan kanal iiyesinin bu inancina baglidir.

Uzmanlik giicti, dagitim kanallarinda genig bir uygulama alani bulmugtur. Hem
uiretici, hem de toptanci, diger kanal tiyelerine yonetimsel yardim ve 6git verebilirler.
Ornegin bir iiretici mallarin1 satan perakendeciyi cesitli konularda kontrol edebilir. Bu

kontroliin arkasinda perakendecinin o iireticinin bilgi ve uzmanligina olan giiveni yatar.



Uzmanlik giiciiniin uygulamasi zamanla kanal uyesinin bagimlilifinda azalma
yapabilir. Ciinki bilgiler bir siire sonra 6grenilmis ve artik ona ihtiyag 4kalméims olur,
Uzmanlik ‘giicii ancak bilgilerin 6zel ve her duruma uygulanamayacak nitelikte olmasi

durumda surdiiriilebilir.

Uzmanlik giicii daha kalic1 bir gekle déniigmesi kanal i¢inde haberlesme ve bilgi
akigt tzerinde kurulabilir. Saglikli bir bilgi toplama ve haberlegsme biitiin kanal
tyelerinin artirabilecek nitelikte oldugundan bu bilgileri toplayan ve denetleyen kanal
uyesi, digerleri Uizerinde bir gi¢ saglamig olacaktir. Pazar ile ilgili bilgilerin
toplanmasinin yam sira bunlarin yorumlanmast da uzmanlk isteyen bir i niteliginde

oldugundan kanal tiyesine uzmanlik giicii kazandirabilir.

5 — Yasal giic: Yasal gii¢, bir kanal {iyesinin diger bir Giyenin mevcut pazarlama
karar degisiklerini kontrol etme hakkina sahip ve ikinci iiyenin de bu etkiyi kabul etmesi
esasina dayanir. Bu etkileyen kurumu giivenirliligi ve iki kurumdaki bireylerin diger

sistemlerinin uyumuna baghdir.

Bu degerler, davranisin nasil olmasi gerektigini belirleyen kurullar olarak ifadesini
bulur. Bu kurallar kultirel olarak alinan degerler mevcut bir sosyal yapmin kabulii
esasina dayanir. Ornegin bir perakendeci istedigi mali dretme hakkina sahip bir

treticinin tirlin kararlarinin megruiyetini kabul edebilir.

Yasal gii¢ yasalarla korunabildigi gibi bir kimsenin digeri yetkili gérmesi geklinde
pazar kogullarinda da olugabilir. Uretici patent ve marka yasalarniyla korunmus
durumdadir. Bu yasalar ona malinin dagitiminda yasal bir gii¢ saglar. Ayrica acente ve
bayilik anlagimlar1 da ureticiye yasal glic saglar. Boylece iretici, patent ve marka
yasalartyla korunmus durumdadir. Bu yasalar ona malinin dagitiminda yasal bir giig
saglar. Boylece uretici, perakendeci satiy fiyatim saptamak, malim diledigi aracilara

sattirmak gibi denetim olanaklarini kazanmis olur.
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Yasal gii¢ yasalarin giivencesiyle dogabildigi gibi, pazarda behrh kosullarln .
olusmasiyla da yetki seklinde ortaya ¢ikabilir. Ornegin en biiyik ﬁrma uyelerm
.goziinde kanal lideri ve kanali yonetme yetkisine sahip olarak goruneblllr “Tabi bu
zorunluluk, isbirliginin kendilerine saglayacagi kazancinin fazla ve buna inamilmasi

halinde ortaya ¢ikar.

French ve Raven tarafindan gelistirilen bu temel gii¢ kaynaklarinda giiciin bir

modeli su sekilde gosterilmektedir.( Hunt and Navin, 1974, s.188)

Pij = f (Rij, Cij, Lij, Fij, Eij)

Pij = Kanal (iyesi i’nin j Uzerindeki giicii

Rij = Kanal iiyes:1 j’nin, i’nin Kkendisine o6diiller verme yetenegine sahip
oldugunu algilamast temeline dayanan 6dallendirme giicii.

Cij = i’nin j Gzerindeki zorlama giicii (j'nin etkileme gabasina boyun egmede
basarisiz oldugunda i tarafindan verilecek cezay1 beklemesi )

Lij = i’nin j tzerindeki yasal giicii (i’nin j’yi etkilemek i¢in yasal bir hakka
sahip oldugu ve j’nin bu etkiyi kabul etmeye zorunlulugu olduguna inanmasa)

Fij = i’nin j’yi kabuli anlamina gelen gii¢

Eij = i’nin j tizerindeki uzmanhk giicii (belli bir anlamda i’nin j’ye verdigi

bilginin genisligi).

Yukaridaki sekilde formiile edilebilen bu temel gii¢ kaynaklari bazen ayn bazen
bir arada birbirini tamamlar sekilde kullanlabilir. Bir arada ve ig ice bulundugunda bu
gii¢ kaynaklarini birbirinden ayirmak zor olmakla birlikte Hunt ve Nevin tarafindan

yapilan siniflama bu ayirimda kolaylik saglayabilir.

Hunt ve Nevin bu farki gii¢ kaynaklarini zorlayict (cezalandirict) ve zorlayict
olmayan (cezalandirmayici ) olarak ikiye ayrilmaktadir. Bu aragtirmacilar, deneysel bir
durumda zorlayici giiciin potansiyel cezalari igermesi bakimindan digerlerinden
ayrilacagini soyler. Ciinkii dier zorlayict olmayan gii¢ kaynaklarinin hepsinde birey

digerinin giiciinii istekle kabul eder.



gostermiglerdir.( Hunt and Navin, 1974, 5.186)
Pij = £ (Cij, Nij)

Pij = i’nin j tizerindeki giici

Cij = i’nin j Gizerindeki zorlayic1 giicii

Nij = i’nin j Gzerindeki zorlayict olmayan giici

1§

Giic

Zorlayic
Odiillendirme
Uzmanlik
Yasal Zorlayic1
olmavan
Onderlik

Sekil.3.3. Gug Kaynaklar: ( Hunt and Nevin, 1974, 5.137)

ERE

Hunt ve Nevin bu goriglerini, asagidaki gibi formile ve senia’giz’g 1

oderek
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Yukarida agiklandig: gibi gii¢ kaynaklan esas olarak bes grupta ele alinmakla

birlikte, glic kaynaklarimin kullanilmalani sirasinda izlenen farkli yollar ve yontemler

bulunmaktadir.

Bu gii¢ kaynaklarimin uygulamasim saglayan, varliint saglamlagtiran farkh

stratejiler dagitim kanallari literatiirinde “etkileme stratejileri ” adiyla incelenmekte ve

son donemlerde ilgi gérmeye baglayan bir konu oldugundan burada bu konuyu biraz

daha yakindan incelemekte fayda vardir.



4. DAGITIM KANALINDA PERF()RMANS VE}
KANAL UYELERi ARASINDAKI UYUMLULUK_~*

4.1. Kanal Performansi

Dagitim kanalinin performans: birgok metotla Slgilebilir. Ciinkii performans
ckonomik degerlendirmede gok genig bir anlama sahiptir. Makro seviyede ii¢ temel
kategoriye béliinmektedir. Bu kategoriler: etkinlik, adalet ve efektifliktir. Etkinlik - iki

béliimlii (Delivery ve Stimulation) performansin 6lgiisidiir.

Adalet - bu olgii, kanal tyeleri tarafindan son kullanicilarin taleplerin nasil

kargilandigint gosteriyor.

Performans
[ |
Etkinlik Adalet Efektiflik
) Stimulasyon Verimlililik Gelirlilik
Teslimat

Sekil.4.1. Pazarlama Kanallarinda Performans ( Achabal et al., 1984, s.107-127)

Stimulasyon - bu 6lgii, kanal iyelerinin optimal ¢ikt1 (output) seviyesini elde

etmek igin tegvikini gosteriyor.

Teslimat - bu olgii, devletteki kanal iyelerinin herhangi birisinin dagitim
kanallarinin kullanabilirligi seviyesini gosteriyor. Ayni zamanda bu 6lgii pazar ya da

pazar paylar1 problemlerinin ¢g6zebilme seviyesi olarak da tanimlanabilir.
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Efektiflik - toplu kaynaklarin efektif kullammini tayin eden bir olc;udurOda1k

i N

P

pargaya bolinmektedir: verimlilik ve gelirlilik.

Verimlilik - fiziksel efektiflik olgusiidiir. Efektiflik analizi, analizi etkileyen
fiyatlarin degigmesini tespit etmeden 6lgmesini saglar. Cikti degerlendirmesinde satig
hacmi verimlilik belirtilerinden biri olarak sayilabilir. Bunun diginda verimliligin bagka

da belirtileri vardir, mesela “gross margin”.

Verimlilik 6lgiimiinde sarf etme genellikle bir saatte bir kiginin galigmasi olarak
tayin edilebilir. Toptancilarin verimliligi, satig hacminin saatte bir kiginin ¢aligmasiyla

ya da isiyle orani degerlendirilir.

Gelirlilik - yatirimlarin doniiglerinde, likiditelerde ve bagka alanlarda kanal

tiyelerinin finansal efektifliginin genel 6lgtistidir.
4.1.1. Kanal Sistemin Performansi

Kanal sisteminin performansi bir ¢ok etmenden etkilenmektedir. Dagitim
kanallariyla ilgili tim temel alanlar dagitim kanallarinin sistem performansin

etkilemektedir. .

El-Ansory’min kanal sistem performansini etkileyen etkenleri agagidaki sekilde
verilmigtir (gekil.4.2). Kanal iiyesinin performansini; kanal yapist, kanal politikas1 ve

uiyeler arasindaki iligki gibi faktorler etki etmektedir.

Bugiine kadar bayii ve uretici performanslarinin degerlendirmesi hakkinda pek
¢ok aragtirma yapilmig; fakat, tyelerin arasindaki iligkiler sistem olarak her tiyenin
performansiun Olgiilmesinde yeni bir faktér olusturmaktadir. Tek firmamn
performansimi daha dogru analiz etmesi igin bayi-iiretici arasindaki iligkinin
incelenmesi ¢ok 6nemlidir. Giiniimiizde bu konudaki aragtirmalarda karsilikl iligkiler

hem bayii hem de iiretici tarafindan gok iyi gosterilmektedir



Cevresel Faktorler
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iliskisel € Kanal €4~ Kanal || Kanal Uyenin
Fakorler [ ] Yapisi | Politikast Performanst
Karslilklx "_ Uretici |
bagumlilik
. Tasuna
Igbirligi
Koordinasyon V
Bayii
lletisim
Liderlik Ambalajlama
Giig h 4
Perakendeci
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Kanal Sistemin Performansi

Sekil.4.2. Pazarlama Kanallarinda Sistem Performans( El-Ansery, 1979, 5.51)

Bildigimiz gibi performans iliskiye baglidir, ama aslinda iligkiler tarafindan
tiyelerin performans: etkileme ozellikleri hakkinda ¢ok az bilgi vardir. Iligkilerin 6nemi

ve onlarin is kogullarina etkisi ekonomik literatiirde genis bir sekilde yayinlanmgtr.

Bayii

incelenmistir:

- Ortaklik Yonetimi (partnership management) (Johnson and Lawrence, 1988;

$.94-101)

- Stratejik Birliktelik (strategic alliances.) (Mullin, 1996, 5.28-36)

ve lretici

arasindaki

iligkiler

asagidaki

yaklagimlar iizerinde



5.117-128)

Dagitim zincirinin igletmesini inceleyen yayinlarda talep ve ulagtirma igletmesinin

ve firma performansinin arasindaki baglilik deneysel yollarla kanitlanmagtir.

Performansin hem diger ortaklarin perspektifini hem de iligkisel faktorlerin
¢oklugunu igeren genig kavramun varlifina ragmen, yayinlarin gogunda iretici yada
bayii performansinin degerlendirilmesi sadece bir tarafin analiziyle belirtilmistir.
(O'Toole and Donaldson, 2002, 327-341)

Lamming, bayii ve {retici arasindaki iligkileri degerlendirmek igin iligki
prensiplerinin kullaniimasim teklif eden ilk kisilerden biriydi. (Lamming et al.,1996,
173-181).

O’Tool, 2001 wyilinda iligkiler performansin degerlendirilmesinin etkisini

genisletmeyi denemis, fakat bir kag problemle kargilagmus:

Birincisi, iligkilerin teorik modellerinin ¢ogunda performans 6lgmesi metotlarinin
eksikligi. Ikincisi, iligki teorisi farkli okullarin performansini, sadece kendi teorik

tahminlerine, niyetlerine uygun olarak ¢ok dar bir sekilde incelemis.

Ugiincit ise, iligki teorisi diger teorilerin kavramlagtirma ve olgiilerini benimseme
problemidir. Bu benimseme, iligki teorisi hakkindaki spesifik aragtirmalarla

tammlanmalidir.

Genellikle iligki modellerinde iligki performansinin incelenmesi bir istisnadir.
Fakat buna ragmen iligkilerin performansa etkisinin varligi kabul edilmektedir. Mesela,
Hakanson (Hakanson, 1982, s.100-162) ikili iligki modeli(dyadic interaction model)
performans olgmesini igermiyor, ama iligki performansinin seviyesinin yiikselinesini

tahmin etmektedir. Dwyer (Dwyer,1987, s.11-27) iliski gelisim modeli (model of
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relational development ) performans motivasyonuna énem vermiyor, fakat aynt zamanda
performans isletmesinin onemli oldugunu kabul etmektedir. Iligki teoris'i‘hin”klasikl‘eri
Morgan ve Hunt (Morgan and Hunt, 1994, 5.20-38) baglilik-giiven (commitrhent-’trqﬁ)
teorileri performans olgmesi modelini igermemektedir. Bazi aragtirmacilar iligki
performansini ¢ok sinirli 6lgiide incelemigler, mesela, igbirliginin basaris1 modeli (model
of partnership success) (Mohr and Spekman,1994, s. 135-152), bayii-liretici galigma
igbirligi modeli (model of distributor-firm and manufacturing-firm working

partnership).(Anderson and Narus, 1990, s. 42-58).

Iligki performansinin ampirik incelemeleri seyrek incelenmigtir. Bu konudaki

temel caligmalar tablo.4.1’de gosterilmis.

Biitiin tabloda verilen aragtirmalar iligki performansinin esasit Uzerinde
degerlendirilmis. Bu tabloya iligki performansinin Slgmelerine baglt olan aragtirmalar
dahil edilmistir. Tabloya gore performans O6lgmenin spesifik teorisine dayanan
aragtirmalarin ¢ok az oldugu anlasiliyor. Teorik esasi verilen aragtirmalar muamele
degerlerinin ekonomisi (Transaction cost economics (TCE)) modeline dayanmaktadir.
TCE (Williamson, 1985) fiyatlar perspektifindeki bir firmanin performansini maksimize
ederek muamele performansinin efektifliginin optimize edilmesini miimkiin saytyor. Bu
teori iligki sonuglarint ekonomik degerleri olarak, ozellikle iligkilerin potansiyel

suistimalinin fiyatini ve igbirliginin denetlenmesini inceliyor.
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Tablo.4.1. Bayii-Uretici Iligki Sirasinda Performans: Inceleyen Témel Caligmalar.

Anketin

Performansin degerlendirilmesi | Performans
Bu Arastirmanin Esasim Olgekleri. uygulandigi
Olusturmaktadir. birim
Heide ve Johan Hair TCE Bayii
(1988)
Noordewier et al. Evet TCE Bayii
(1990)
Kumar et al. (1992) Evet TCE Bayii
McNeilly ve Russ Hayir Cok olgiilis | Uretici-bayii
(1992)
Mohr ve Spekman Hayir Belirlenme Bayii
(1994) mig
Evans ve Laskin Hayir Belirlenme Bayii
(1994) mis
Boyle ve Dwyer Hayir Belirlenme Bayii
(1995) mig ‘
Heide ve Stamp Evet TCE Uretici-Bayii
(1995)
Joseph et al. (1995) Hayir Belirlenme Bayii
mig
Performansin degerlendirilmesi | Performans Anketin
Bu Arastirmanmmn Esasi Olgekleri. uygulandig
Olusturmaktadir, birim
| Kalwani ve Evet Belirlenme Uretici
Naryandas (1995) mig
Lauthesser ve Hayir Belirlenme Bayii
Kohli (1995) mig
Dahlstorm et al. Hayir Belirlenme Bayii
(1996) mig ,
Dyer (1996) Evet TCE Uretici-Bayii

(Bergen et al, 1992, s.1-24).

ozellikle iligkilerin kiymetine ve gelirliligine dikkat ederek ekonomik avantajlarin

Dagitim kanallar1 hakkindaki yayinlarda da,

iligkinin temel sonucu oldugunu belirtiliyor. Ayrica igletme literatiiri giig-bagimlilik
iligkilerinde ve bu iligkilerin arasindaki dengenin 6lgmesi sonuglarim inceliyor. Fakat bu
caligmalarda da performans sadece bir firma tarafindan inceleniyor. Aymi zamanda diger
aragtirmalar ekonomik avantajlarin 6nemini vererek performansin finansal olmayan
emarelerine de 6nem veriyor. Sosyal Degisiklik (Social Exchange) (Cook and Emerson,

1978, s.721-739) esas1 Uzerindeki iligki incelemeleri igbirliginin daha genis anlama
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vardigimi kabul ediyor. Esneklik ve memnuniyet gibi anlamlar SE' teorisine. gore -

iligkilerin temel sonuglaridir.

El-Ansory’e gore (El- Ansory and Stern, 1990, s.283) kanalin performansim

olgmek igin pek ¢ok degiskenler vardir. Onlarin ana hatlari iki gruba ayrilmaktadir.

Nitelik ve nicelik degigkenleri.

Nicelik degigkenler:

1.

0 ® N AW N

p— et el ek ek e e

Bir iiniteye toplam dagitim maliyeti

Bir tniteye tagima maliyeti

Bir Gniteye ambalajlama maliyeti

Bir tiniteye turetim maliyeti

Stoklarla ilgili maliyetlileri

Stok tnitelerin yiizdesi

Uriine gore ve pazarin payina gore tiiketici servis seviyesi
Satisla ilgili tahminin dogrulugu.

Yeni girdigi marketlerin miktar1.

. Yeni marketlerde satig miktari

. Yeni bayilerin sayisi ve yiizdesi.

Kanali terk eden bayilerin sayist ve yiizdesi

. Hasar goren driinlerin yuzdesi
. Siparig miktari
. Enerjinin maliyeti

. Tiketici tarafindan gikayetlerin sayisi.

Nitelik degiskenler:

1.Kanal koordinasyonun seviyesi

2. Koordinasyonun seviyesi

3. Catigmanin seviyesi
4. Liderlik degiskeni
5. Kanala baglilik seviyesi



6. Kanal tiyelerinin gii¢ seviyeleri

7. Bilgiye erisilebilirlik

8. Yeni teknoloji uygulamalari

9. Uygulanan dagitim gelisimi..

10 Markalar arasindaki rekabetin seviyesi.

11. Donatimin optimal standandart kullanim seviyesi.
12. Ticaret birligiyle iligkisi

13. Tiketici birligiyle iligkisi.

Performans olgmesini igeren bir ¢ok aragtirma yapilmigtir, ama onlarin gogunda
performans ana konu degildir. Endustriyel iligkilerde performans incelemesi diger
incelemeleri tamamhyor yada devamli iligkilerin sonucu olarak kabul ediliyor. Tablo
3.1’de gosterilen biitin ¢aligmalar (tek bir istisna ile) sadece finansal perspektifi
inceliyorlar. Performansi inceleyen bes tane caligmada ii¢ tanesi performansi TCE
tarafindan degerlendiriyor (Noordewier et al., 1990; Heide and Stump, 1995; Dyer,
1996), bir tanesi iki Amerikah bilgi depolarin COMPUTSTAT ve Compact Disclosure
(Kalwani and Narayandas, 1995, s.1-16) ve bir tanesi performansin finansal ve finansal
olmayan olan unsurlarin kombinasyonunun ¢ok boyutlu esast lizerine yapilmig. (Kumar

et al., 1992, 5.240)
4.1.2. Kanal Uyelerinin Performansi

Kanal sistemin performansi en ¢ok kanal {iyesinin performansina baglidir. Hem
ureticinin hem toptancinin ve perakendecinin g¢aligmasinin efektiflifi sistem
performansim aynt oranda etkileyebilir. Ayrica, kanal sisteminin performansi tagima

ve muhafaza efektifligine de bagimlidir.

Dagitim kanalinin her tyesinin performans buyukliginin Olgiilmesi. Temel

olgme suretleri:
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Gelir strateji modeli (GSM)- bu 6lgii igletmenin finansal durumupu tarif {ngr,
ve agagidaki kavramlar igerir. ~
- Gelirlilik veya yatirim dontsii.

- Likidite

- Sermaye yapisi

- Satig ve Gelir artmasi

- Satis ve Gelir potansiyeli artabilmesi

Ekonomik degerlerin analizi.

Bu suret GSM’den sermaye kullanimina 6zel 6nem vermektedir. Net karin ve
sermayenin tam maliyetinin arasindaki farkliligi bu suretler var olan yada gelecek
partnerlerin durumunu degerlendirmek i¢in kullanilabilir. Ayrica, dagitim kanalinin

yonetim problemlerini teshis etmesinde yardim edebilir.
Yonetim akig seviyesinde (flow) performans.

Faaliyet esasi tizerindeki deger suretiyle dlgiilebilir. Mal istihsali i¢in gereken

faaliyeti sayarak, iretilen mahn degerini tayin etmesidir.

4.2. Kanal Uyeleri Arasinda Uyumlulugun Kanal

Sisteminin Performansina Etkisi

Her iki tarafinda faydasina olan iligkileri devam ettirme gabas: igerisinde olugan
unsurlar iliskisel faktorlerdir. Kanal tyeleri arasindaki iligkilerde bagimlhilimn, giiciin ve
baglilik gibi iligkisel faktorler gok onemlidir. Ayrica saglam bir igbirligi igin bilgi
paylasiminin, giivenin, bagliligin ve finansal destek gibi bir ¢ok faktériin pozitif olmasi
sart. Iligkisel faktorlerden biri liderlik Etgar’a gore kanal iiyesi gi¢ kaynaklarim
kullanarak sistemi kontrol edebilir. Liderlik bu kaynaklarin birikmesi firmanin tecriibesi,
yontemi ve tarihi gibi 6zel karakteristiklerin sayesinde olusur. Sistem performansina
etkileyen baslica bir c¢ok iligkisel faktor vardir. Bagimlilik, baghlik, igbirligi,

koordinasyon, iletigim, liderlik, gii¢, ortam degiskenlerinin arasindaki iliski ve kanal
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kontrolii, lider, diger Uyelerin vasitasiyla gergeklestiriyor (El-Ansory and. Stern, W, 1990 L

T .
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Isbirligi; birlikte aligma ve ortak bir amaca ulagmak igin giig birligi olugmasidir.
Isbirligi egilimini gosteren bayii soz konusu olarak hedeflere ulagmak igin gonilli
olarak iiretici firma ile daha uyumlu hareket etmekte. lletisim — firmalar arasinda
bilgilerin zamaninda ve anlamli resmi yada gayr resmi olarak paylagiimasidir.( El-

Ansory and Stern, W, 1990 | 5.125)

Iligkisel faktorlerin belirtilerinin optimizasyonu kanal iiyelerinin performansim
yilkkseltmektedir. Mesela, ne kadar firmalar arasinda bilgi aligverig varsa, o kadar onlarin
birbirilerine ihtiyaglari vardir ve bu ihtiyaglar: kargilagtirabilirler. Béylece, kanalin
herhangi tiyesinin performans: ve dolayisiyla biitiin kanalin performans: yiikkselmektedir.
Firmalar birlikte ¢aligtigi zaman ortak ve birbirinin problemlerini birlikte
¢ozmektedirler, bu yizden onlarin arasindaki iligki kalitesi yiikselmektedir.
Performansin seviyesini yiikseltmek igin firmalar birlikte galismak zorundadirlar, ¢iinkii
sadece birlikte caligsarak bu sonuglari elde edebilirler. Ayrica, ortaklar arasinda igbirligi
varsa kisa zamanda yiksek performansa ulagilabilir. Jeuland ve Shugan (1983) kanal
tyeleri birbiriyle anlagarak kendi caligmalarini diizenlerse kanalin genel gelirliginin

yukselmesini gostermislerdir. (Jeuland and Shugan, 1983, s. 239-272)

Kargilikli bagimlilik, baglilik, catigma ve giiven degismesini etkilemektedir.
Toplam karsilikli bagumlilik seviyesi yiikselirse, ¢atiyma azalmaktadir, baglilik ve
given yukselmektedir. Eger bafimlilik yiiksek ve dengeli olursa, o zaman kanalin
uyeleri kaliteli iligki kurmaya galigmaktadir ve tim iligkisel faktorler optimize
edilmektedir (Dwyer et al, 1987, 5.14).

Boyle iligkiler daha elastikidir ve genig bilgi aligverisine neden olmaktadir (Lusch
1996). Ayrica, kargilikli bagimlihgin yiiksek seviyesi ¢atigma seviyesini azaltmaktadir
(Young and Wilkinson 1989, s.109-112). Heide ve John (1990) yazdiklarnna gore
kargihkli bagimhilik iligkisel faktorlerin antitezi olan opportunizmayr yasaklayarak



iligkisel faktorlerin ilerlemesini desteklemektedir. Bagmlilik denges1z olursa kanalm
daha zayif ayesi iligkilerin ilerlemesini destekleyecek, daha giigli uyes1 1se 111$k1y1'“'"ﬁ
saglamlagtirmayacak yada daha diigik bir seviyede destekleyecek (Buchanan, 1992
$.66). Daha guiclii tiye kanalin daha zayif tiyesini bilgi vermeye zorlayabilir, ama kendi
bu igi aynt sekilde vermeyebilir. Cevresel‘ faktorlerin degisecekse giiclii olan iiye zayif

tiyeye esneklik gosterir.
Karsihikl: bagimhilik

Kargiliklt bagimlilik ‘yapisi butin firmalarin bagimliligmn,toplam ve kargilikl
bagimliigin asimetri seviyesini igermektedir (Kumar 1996, Beier and Stern 1969,
Frazier 1983). Dagitim kanallarinda her iiye bir miktar gii¢ kaynagina sahiptir. Dagitim
kanallarinda, degisik kanal diizeyindeki tyeler birbirlerine bagimlidirlar ve bu iiyeler
arasinda giic de esit gekilde de dagilabilir, esit olmayan gekilde de dagiabilir. Her
liyenin esit giice sahip oldugu zaman gli¢ ortadan kalkmis veya etkisini yitirmis demek
degildir. Giiciin dengelenmesiyle iiyelerin birbirleri lizerindeki egemenlikleri ortadan
kalkmaktadir. Bu gesit bagimlilik, simetrik kargilikli bagimliliktir.. Firmalar aras1 giig
dengeleri hakkinda yapilan aragtirmalarda, isbirligini etkileyen ve dolayisiyla
performansi etkileyen temel faktorden biri olarak ortaya ¢ikmugtir. Karsalikls bir kanal
iligkilerinde biiyiik olgiide bagimhlifa sahip olundugunda, her bir firma arasindaki
kargihklt bagimlihk yiikselir ve simetriklesir. Bdyle durumda her bir firma yiiksek
derecede giice sahiptir, firmalar arasindaki baglar da ¢ok giigliidir. Boyle iligkiler zayif
degildir. Destek, dikkat sayesinde giiven, baghlik ve igbirligi artar. Kargilikli bagimlihik
simetrik oldugu zaman, yani giiciin dengelendigi dagitim kanallarinda, taraflan agin
isteklerden kacindiklar1 ve birbirlerinin isteklerini yerine getirme ¢abasi iginde olduklan,
yani ¢atigma yaratmamaga calistiklari soylenebilir.(Hunt and Nevin, 1974, s.186).
Buhanan (1992) tespit ettigine gore dengeli ve yiiksek sevjyeli bagimiihk, kanal

sisteminin ve her liyesinin performansini yiikseltmektedir.

Kanal tiyelerin ayn1 giiglere sahip oldugu durumda birbirlerine misilleme yapma
olasilifs yiksek oldugundan zor kullanma, korkutma gibi ¢atiyma ve dolayisiyla




misilleme ile sonuglanacak eylemlerden kaginirlar. Fakat, kanalin dengeli yadaden siz©
oldugu her zaman dogru belirti olmaz, ¢iinkii dengelilik farkli olabilir, vebaglfnhhkn

dugtik yada yiksek seviyeli olursa kanalin performansi farkli sekilde etkilenmektedir.
Igbirliginin devamlilif1 ve saglikli islenmesi i¢in en dnemli unsurlardan biri kargilikh
bagimhiligin simetrik ve toplam bagimliligin yiiksek olmasi gerekir. Toplam kargilikh
bagimlilik, kanal Gyelerinin birbirine bagimlilifimn toplamidir. Toplam bagimlilik
digiikse kargilikli bagimligin simetrisinin 6nemini yoktur. Dagitim kanallarinda her bir
firma digiik seviyeli bir bagimliliga sahip ise, karsilikli bagimlilik disiiktiir ve her bir
firmanin giicii ve performans: azdir.(Lusch, 1996, s.19) Dagitim kanallarda bagimlilign
ve gicln dengesiz bir gekilde dagilmasi, dengeli dagilimdan daha g¢ok goriilen bir
olaydir. Bir kanal iiyesinin amaglarini ger.geklestirmede diger kanal dyelerine daha az
bagimli olmasi, gekilde agiklayabilecegimiz dengesiz gii¢ dagilimina, bagimh olmayan
kanal tiyesi diger kanal tyelerinden daha gii¢li olacagindan kanali yonetebilecek iiye
durumunda gelecektir. Bagimliliktaki asimetriklik A firmasinin B firmasina bagimlilig
ve B’nin A’ya bagimlilig: arasinda farktir (Emerson 1962; Lawler and Bacharach 1987)

Dengesiz gii¢ daglhmmda yapilacak anlagma ve kurulacak iligkilerde gii¢lii olan
tarafin agirhigt hissedilecek ve diger kanal tiyelerini zorlayabilecektir. Giiglii kanal iiyesi
kanalin olusturdugu ek kardan, diger iiyelere oranla, daha biiyiik bir pay alma ¢abas
iginde olacag gibi yapilacak pazarlama iglevlerinin de ¢ogunu diger iiyelere yiiklemeye

caligacaktir.

Kanal tiyeleri arasinda etkin bagimliligin olmasi oldukga énemlidir ve bunun ile

ilgili olarak asagidaki tablo bir fikir edinilmesinde yardimc1 olacaktir.
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Sekil .4.3. Kargilikli Bagimliligin Etkinligi (Kumar, 1995, 5.56)

Asimetrik karsihkli bagimhlik kanal dyelerinin davramsglarim da etkileyecektir.
Giglii tiye digerlerinin kendisine kargi koymalarini onleyebilecek ve zayif iiyeler kanal

iligkisini devamini istediklerinde bu durumu kabullenmeleri gerekecektir.

Dagitim kanallarinda giigli Giyenin agirt talepleri kanal iginde hosnutsuziuk
yaratacagindan catigma olasihif1 fazladir. Zayif kanal tyeleri kanal igindeki bu hakka
uygun olmayan durumu dizeltmek ve kendilerini giiclii Giyeye karst korumak igin bazi

onlemler alma geregini duyacaklardir.

Dagitim kanali bir sistem olarak yasayabilmesi igin her iiyenin sisteme yaptigi
katki ile sistemden sagladig yararin kanal Gyesi hognut edecek gekilde dengelemesine
baglhidir. Bir iiye, kendi katkisinin, sagladigi yararlani agtigini anladiginda durumu
duzeltici 6nlemler alacak veya kanaldan ayrilacaktir. Dengesiz gii¢ dagiliminda gligsiiz
kanal dyeleri, giiclii kanal iyelerinin amaglarimn gergeklesmesi  yoniinde

zorlanabilmektedir.
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Daha diisiikk seviyede ortagina bagumli olan iiye daha elverisli sartlarda kendini
bulmaktadir (Beier and Stern,1969, s. 92-116). Buhanan (1992) asimetrik iligkilerde
zayif iyenin performansinin distigiini belirtmig. Dagitim kanallan hakkindaki birgok
aragtrmada asimetrik iligkilerin kanalin fonksiyonelligini disirdigii gosterilmistir.
Bagimhiligin asimetri seviyesi ve toplam kargilikli bagimlilik butin iliskisel faktorlerin
seviyesini (Noordewier, 1990, 5.80-93) ve aym zamanda, kanal iyelerinin ve biitiin

sistemin performansini etkilemektedir (Kumar, 1995, s.55).

Eger gii¢ dengesinde her hangi bir dengesizlik s6z konusu ise gugli olan taraf
kendi ¢ikarlar1 dogrultusunda davranabilme avantaji elde edecek ve giigsiiz olan uye ise
iligkiden memnuniyetsizlik duymaya baglayacaktir.(Anderson ve Narus, 1984, s. 63)
Kanal iliskilerindeki her dengesizlik daha az igbirliine ve daha fazla gatigmalarin
dogmasina neden olacaktir. Giigte bir dengeye ulagildig1 taktirde ig anlagmalarindaki

iligkilerinde rekabetten igbirligine gegilmesi miimkiin olacaktir. (Dwyer, 1987, 5.348)



5. TURKIYE BEYAZ ESYA SEKTORU UZERINE }f—_ﬁ |

BiR UYGULAMA

Dagitim kanali iiyelerinin arasinda ki iligkileri ve performansi incelemesi ile ilgili
yapilacak arastirmanin yuritiilecegi sektor, Beyaz esya sektorii olarak belirlenmigtir. Bu
sektor de faaliyette bulunan dagitim kanali Gyelerinin konu ile ilgili degerlendirmeleri,
anket sorulari belirleyip yapilacaktir. Ancak aragtirmamin amaci ile ilgili agiklamalara
ge¢meden once Tiirkiye’deki beyaz egya pazarmin durumu hakkinda genel bilgiler

verilecektir daha sonra aragtirmamn amacindan bahsedilecektir.

5.1. Beyaz Esya Sektorii Hakkinda Genel Bilgiler

[k dretimini 1955 yilinda Argelik’in ilk isletmesi Sitliice fabrikasinda
gerceklestiren beyaz egya sektori, sonraki yillarda biiyiik geligmeler gostererek iilke
sanayinin 6nemli sektorlerinden biri olmugtur. Ilk yerli buzdolabi 1960 yilinda aym

isletmede tretilmigtir.

1980’den itibaren ekonomide gorilen liberallesme hareketleri ve ithal ikameci
politikalarin yerini ihracata dayali bilyiimeye birakmasiyla diger pek gok sektor gibi
beyaz esya sektoriinde liretim ve ihracatta ikinci bir atilim siirecine girmigtir. Fakat bu
degisim, 1989°da dayanikli titkketim mallari ile ilgili giimriik vergisi ve fon 6demelerinde
yapilan indirimler sonucunda bu tarihten itibaren ithal mali ev aletlerinin hem normal
ithalat hem de giimriik hatt: magazalar1 ile Tiirkiye’ye rahatga girebilmeleri ve ozellikle
1 Ocak 1996 tarihi itibariyle Tiirkiye’nin AB iilkeleriyle Giimriik Birligine gitmesi
sonucunda, beyaz egya sanayisinin ¢ok yogun dis rekabet kosullaryla yiiz yiize
gelmesine de yol agmigtir. Rekabetin iiriin kalitesinin geligmesi ve iriin gesitlerinin

artmas! yoniinde ¢ok olumlu sonuglar da olmustur.
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Sektoriin imalati daha ¢ok Marmara, Ege ve Orta Anadolu’da ;yogﬁnlasmlstlr.‘t.
Baslica fabrikalar Istanbul, Eskigehir, Kocaeli, Bolu, Gebze Yalova, Izrmr, Ankara,

Kayseri ve Konya’da yer almaktadir.

1992- 1998 wyillari arasinda yeniden yapilanma, modernizasyon ve yeni iriin
gelistirme faaliyetlerine yonelik yapilan yatrim miktar1 500 milyon ABD Dolarim
agmugtir. Sektordeki en biyiik tireticisi olan Argelik’in son on yilda yaptig1 yatirimlar ise
675 milyon dolarin Gzerindedir. (1990-1999). Bu rakamlar aym zamanda sektoriin

ihracata yonelik potansiyelini dg vurgulamaktadir.

Sektorde 50 adet orta olgekli imalatgt ve 8 biiyiik beyaz egya ireticisinin yanisira
saytlar1 1000’in tizerinde oldugu tahmin edilen aksam ve parga imalatgisi faaliyet

gostermektedir.

Sektoriin bagarisii borglu oldugu bir diger ¢énemli konu satig sonrast hizmetlerdir.
Servis hizmetleri son derece titizlikle ele alinmakta ve bu konudaki siki yasal
duzenlemeler takip edilmektedir. Yaygin servis aglari misterilerin beyaz egyaya olan

ilgisini desteklemektedir.

Tirkiye de beyaz egya sektérinde miinhasir ve serbest iki farkli dagitim kanali

vardir.

Miinhasir kanalda caligan bayiiler sadece bir marka uriinleri satabilmektedir.
Serbest kanalda  faaliyette bulunan bayiiler ise tiim markalara ait triinleri satma

serbestligine sahiptir.

Miinhasir kanalda sati§ yapmasi i¢in markanin kendilerine tamdig firsatin oldukga
iyi olmast ve bu ve bu markalarin tiiketici talebini kargilamig markalar olmasi
gerekmektedir. Miinhasir kanaldaki bayiiler iireticiye, serbest kanaldaki bayilerle

kargilagtigt zaman, daha bagimlidirlar.
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Bayiiler agisindan bakildiginda serbest kanal daha avantajlt igéir.ii'lmektedir'.v‘i

Munhasir kanal ise, dagitim firmast agisindan daha avantajlidir.

Beyaz esya sektorinde miinhasir kanal, Tirkie’de ilk olarak Argelik ve AEG
markalan tarafindan uygulamaya baslamigtir. AEG 1997 yilina kadar Profilo ile aym
grupta faaliyette bulunmakta ve munhasir kanalda faaliyet gostermekteydi. 1997yilinda
Profilo’nun Bosch-Siemens grubu tarafindan satin almasi ile meveut AEG bayileri
Bosch bayilerine dondurtilmustiir ve eski AEG bayilerinde, Bosch markasi satiimaya
baslanmugtir. Bosch markasinin, Dogubank spot kanali sayisinda tiiketicinin tamdig1 ve
arzuladi@i bir marka olmaél nedeniyle de tiiketici talebini olugturmasi ve mevcut kanalda
tutulmas: oldukg¢a kisa bir siirede gerceklesmistir. Su anda minhasir kanali tek alternatif
olarak kullanan sadece iki marka vardir, Argelik ve Bosch. Miinhasir kanali kismen
kullanan markalar ise Beko ve Vestel’dir. Bu markalarin iriinlerini satan bayilerin bir
kism1 miinhasir galigirken bir kismi ise serbest kanalda faaliyet gostermektedir. Serbest
kanalda ise Turkie pazarinda satilmakta olan diger biitiin markalar yer almaktadir.
Bunlar1 Profilo, Siemens, Altus, Philco, Indesit, Sharp, Teba, Simtel, Goldstar,
Frigidaire, Elektrolux markalardir. Bunlar diginda pazarda faaliyette bulunan Miele,
White Westinghouse, Amana, General Electrics gibi markalar ise pazarin gok kiigiik bir
kistmina hitap eden, ancak ¢ok yiiksek gelir diizeyine sahip kimselerin yerlesim
birimlerine yakin yerlerdeki sinirli sayda bayileri ile faaliyette bulunan markalardir. Bu
sayilan markalarin orijinleri ise su sekildedir. Argelik, Beko, Altus, Vestel, Teba,

Simtel, yetli markalardir.



M Arcelik -
Bosch R
H Beko
Vestel

B Profilo
Ariston
Siemens
B AEG
Digerleri

Sekil 5.1. Beyaz Egya Sektoriinde Bayii Sayisi.
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Sekil 5.2. Beyaz Egya Sektoriinde Markalarin Pazar Paylari.

Miele Bosch- Siemens Alman markast, Profilo yerli marka ile Bosch Siemens
grubunun satin almasi ile yerli ama alman teknolojisi ile iiretilen iiriinlere sahip bir
marka 6zelligindedir. Ayrica Elektrolux isvegre, AEG Alman markas: olmakla birlikte

Elektrolux AEG’yi satin almigtir.



White Westinghouse, Amana, General Electrics ve Frigidaire markalan Amenkan,

oy “

Merloni gruba ait Philko, Ariston ve Indesit markalar: ise Italyan markalardlr

Goldstar Kore, Sharp Japon Markas: olarak Tirkiye’de faaliyete bulunan diger

markalardir,

Kanalda su anda toplam 13.800 adet beyaz egya bayisi oldugu ve bunlarin yaklagik
4.200’sinin minhasir 9.500’Gnin serbest ¢aligtig tahmin edilmektedir.

5.2. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu aragtuma, dagitim kanallarindaki bagimlilik olgusunun kanal sisteminin
performansi Uzerindeki etkisini inceleme amacimi tagimaktadir. Kanal sisteminde
iyelerin arasinda iligki sirasinda bir ¢ok faktorlerden etkilenen bagimlihik kavram
ortaya ¢tkmaktadir. Dagitim kanallarinda her Giye bir miktar gii¢ kaynagina sahiptir ve
kanal igerisinde bulunan tiyelerin birbirlerine bagimlilig1 vardir ama bu bagimliligin
derecesi ¢ogu zamanda farkli ve bu fark bagimlilik asimetrisidir. Dengesiz giig
dagiliminda yapilacak anlasma ve kurulacak iligkilerde giigli olan tarafin agirhig
hissedilecek ve diger kanal tiyelerini zorlayabilecektir. Gﬁg:h’i kanal tyesi kanalin
olugturdugu ek kardan, diger iyelere oranla, daha bilyiik bir pay alma ¢abas: iginde
olacag: gibi yapilacak pazarlama iglevlerinin de g¢ogunu diger iyelere yiiklemeye
galigacaktir. Bagimligin asimetrisi daha bagimli olan tarafin performansim negatif
sekilde etkiledigi zaman gigli Gyelerin performanst da pozitif geklinde
etkilemektedir.( Emerson 1962) Buhanan 1992’ dragtirmada Toplam bagimliligin
simetrik bir iligkide performans: pozitif yonde etkiledigini belirlenmistir. Toplam
bagimhilik iki firmanin bagimliligin toplaminu ifade eder.(Emerson 1962; Lawler and

Bacharach 1987). Kanal iyeleri arasinda etkin bagimliligin olmasi oldukga 6nemlidir.

Bayii i¢in performans en temel faktérlerden ve durum gostergelerinden biridir. Bu
aragtirmanin amaci ise bagimliligin bayii performansina etkisini 6lgmek ve sonug olarak

bayii yoneticileri igin 6neriler olugturmaktir. Ayrica, cografik boélgede bir dreticinin



bayii sayisi dortten fazla oldugu halde, yani dagitim sistemi yogvfh daglti;ha sahip
oldugu zaman, bagimlilik, bayii performansina etkisi segkin dagitim snstemlerme gore-‘g

daha giicli olup olmayacagini tespit edip konuya akademik bir katk: saglamaktir

5.3. Arastirmada Kullamilacak Hipotezler

H1: Yogun dagitim sistemlerinde toplam bagimliligin bayii performansina
etkisi segkin dagitim sistemlerine gére daha giiglii olacaktir.

H2: Yogun dagitim sistemlerinde bagimlilik asimetrisinin bayii performansina
etkisi seckin dagitum sistemlerine gore daha giiglii olacaktir.

H3: Yogun dagitim sistemlerinde bayii bagimlhiligmin bayii performansina
etkisi seckin dagitim sistemlerine gore daha giiglii olacaktir.

H4: Yogun dagltlm sistemlerinde uretici bagimliliginin bayii performansina

etkisi seckin dagitim sistemlerine gore daha giiglii olacaktir.



5.4 Arastirmanmin Modeli
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Sekil. 5.3. Aragtirmanin Modeli

5.4.1. Beyaz Esya Sektoriindeki Uygulamaya Iliskin Verilerin

Degerlendirmesi

Bu aragtrmada konusunda 74 anket uygulanmigtir. Bu gruptan 5 anket
kullamlamayacak derecede cevapsiz birakildigindan 69anket degerlendirilmeye

alinmugtir.



5.4.2 Anket Olceklerinin Olusturulmasi

Anket olgeklerini olugturmak igin, onceden beyaz egya sektoriindeki dretici ve
bayii firmalarla gorugiilerek sektor hakkinda 6n bilgi toplanmigtir. Daha sonra aragtirma
da kullanacagimiz degiskenler hakkinda uluslararas: arenada kat;ul gormits degerlerdeki
makaleler incelenmis ve konuyla iligkili dlgekler tespit edilmigtir. Sektor ozellikleri de

dikkate alinarak olgekler secilmis ve Tiirkiye kosullarina uyarlanmigtir,

5.4.3 Tiirkce’ye Terciime Etme ve On Deneme Siireci

Anket sorularinda Ingilizce’den Tiirkge’ye yapilan gevirilerin iginde yanhgliklarin
ortadan kaldirilmasi igin, tiim sorular her iki dilde hakim olan iki ¢evirmen tarafindan bir
geviri dongisiine tabi tutulmustur. Once Ingilizce olan olgekler birinci gevirmen
tarafindan Turkge’ye gevirilmig, Daha sonraki adimda Tiirkge sorular difer gevirmen
tarafindan Ingilizce’ye cevirilmistir. Her iki ¢evirmenin yaptigt geviriler arasindaki
farkliliklar iizerinde durularak, son asaméda her iki ¢evirmenin arasinda mutabakat

saglanarak ankete son hali verilmigtir.

Anket sorulari beyaz egya sektoriin bayilik sistemine uygun olup olmadigs testinin
yaptlmasi amaciyla, literatiirden segilen soru orneklerinin, aragtirma modelimizin
gerektirdigi sekilde bir araya getirilmesi ile olusturulan ilk anket taslagi, yukarida
belirtilen ¢eviri siirecinden sonra, 15 beyiye uygulanmig ve buradan da alinan bilgiler ile

ankete son hali verilmigtir.

5.4.4. Olceklerin Literatiirdeki Kaynaklar

Bayii ve iiretici bagimhiligi Heid (1984) yontemine goére bayii bagimlilii bes soru
ile 6lgilmiigtiir. Bu bes soru igerisinde, beginci soru diger sorularla zit yonde sorulmus
olup, sorularin tamamu belirtilen kaynaktan bire bir alinnmstir. Uretici bagimliligs ise

Heid ve John (1988)’un c¢aligmalarindan adapte edilen dort sorulu bir 6lgek ile
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igermektedir.

Sorularda kullanilan segenekler, ankette sorulan sorunun kargisinda belirtilen
rakamlardan (1-5) birini segmesi gerekmektedir. Her soru igin yalizca bir segenegi
igaretlenmesi esas alinmugtir. Anket formunun sonunda anketi dolduran kigi ile ilgili

kisisel sorular eklenmistir.

Bagimlilik asimetrisi bayii bagimliliginin iiretici bagimlhiligindan farkimin mutlak
degerine esittir. Toplam bagimlilik ise bayii bagimliligi ile uretici bagimliliginin

toplamina egittir.

5.4.5. Yapilacak Analizler ve Matematiksel Model

Caligmamizdaki tg¢ olgek grubu, bayii bagimliligs, tretici bagimliligi ve bayii
performanst algisin1 igermektedir. Anketten elde edilen sonuglar gesitli agamalarda
degerlendirilmistir. 1lk asamada faktor analizi uygulanmis ve her bir 6lgegin alfa-
katsayisi hesaplanmustir. Bu sayede modelde belirtilen meveut degisken gruplarinda yer
alan bazi degiskenlerinin ¢ikip ¢ikmayacagina karar verilmis ve hatta yeni degigken
gruplarinin olusup olugmayacag: da test edilmigtir. Ikinci agamada, korelasyon analizi
yapilmistir. Bu sayede olusturulan degiskenler arasindaki baglantilar ortaya
konulmugtur. Ugiincii agamada regresyon analizi ile bagimli- bagimsiz degiskenler
arasinda hipotezlerde ortaya konan baglantilarin olup olmadigi ortaya konulmug ve bu
sayede anlamli olan bagintilarla hipotezlerin gegerliligi test edilmis. Regresyon analizi
ile bagimsiz degiskenlerin bagimh degisken izerindeki etkileri aragtirilmustir.
Hipotezleri test etmek amaciyla, asagidaki iki regresyon modeli 6ne siiriilmektedir.

Yl :ﬂo +ﬂ1X1 +ﬁ2X2

Y=a,+a,Z, +a,Z,



Burada Y1 bayiinin performansi, X1 bayii bagimliligi, X2 ure?ig{hl;l baglﬁff

kg
* %
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Z1 toplam bagimlilik, Z2 bagimlihigin as1metr151 B’lar ise standartlastlrﬂl@@ regresyoi

katsayilaridir. Toplanacak olan verilerin anallzl sonucunda bulanacak f katsayllarlna ve

anlamlik seviyelerine bakilarak hipotezlerin kabul veya reddi gergeklesmektedir.

5.5. Beyaz Esya Bayilerindeki Uygulamaya iliskin

Verilerin Degerlendirilmesi

Ornekleme ozelikleri.

Bu boliimde, érneklememizi teskil eden verilerin bazt ozelliklerine iligkin frekans

tablolar: bulunmaktadir. Tablo.5.1 , uretici firmalara gore elde edilen anket sayisi ve

yizdeleri, Tablo ise illere gére elde edile anket sayilart ve yiizdeleri verilmektedir.

Tablo. 5.1. Uretici Firmalara Gore Elde Edilen Anket Sayisi ve Yiizdeleri.

Uretici Firma Uygulanan Anket Sayisi Yiizde
Argelik 14 21
Bosch 17 24
Beko 6 9
Vestel 5 7
Profilo 3 5

[ Uretici Firma Uygulanan Anket Sayis: Yiizde
Ariston 8 11
Siemens 14 21
AEG 1 1
Digerleri 1 1
Toplam 69




Tablo.5.2. lllere Gore Anket Sayist ve Yiizdeleri.

] Uygulanan Anket Sayis: Yiizde
Kadikoy 12 17,39
Bostanci 4 5,79
Erenkoy 3 4,35
Suadiye 3 4,35
Goztepe 2 2,89
Zeytin burnu 7 10,15
Emin 6nii 5 7,25
Begiktag 6 8,69
Levent 1 1,45
Osman bey 2 2,89
Orta koy 7 10,15
Bakirkoy 8 11,59
Gebze 5 7.25
Pendik 4 5,79
Toplam 69 100
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Aunkete cevap verenlerin beyaz egya sektoriinde ¢aligma siirelerine bakildiginda 3

yildan az ve 3 -5 yil galiganlarin sayis1 en fazla gérilmektedir. Bu soruya 3 kisi bos

birakmigtir.



Tablo.5.3. Beyaz Egya Sektorsiinde Caligma Siiresi ‘

Frekans Yiizde
3 Yildan Az 19 27,53
3-5Yil 15 21,73
5-8Yi 13 18,84
8-10Yil 11 15,94
10 Yildan Fazla 8 11,59
ARA TOPLAM 66
EKSIK 3
TOPLAM 69 100 -

Ankete cevap verenlerin unvanlarina gore frekans ve yiizde dagilimlarina
bakildiginda %38’lik oranla miidir grubu en fazla gorilmektedir. Bunu %23 ile igletme
sahibi ve ortag takip etmektedir.

Tablo.5.4. Unvanlara Gore Frekans ve Yiizde Dagilim1

Frekans Yiizde
Magaza Mudirii 26 37,68
Satig Sorumlusu 11 15,94
Muhasebeci 3 ' 4,34
Sahibi Ve Ortak 16 23,18
Pazarlamaci 2 2,89
Satig Midiiri 9 13,04
ARA TOPLAM 67
EKSIK 2
TOPLAM 69 100
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Ankete cevap verenlerin egitime gére lise ve orta okul grubu univé'rsit‘e‘jye lisans: '

Ustii grubu ile agagt yukar ayni agirilia sahiptir.

Tablo.5.5. Egitime Gore Frekans ve Yiizde Dagilimi.

Egitim Durmu Frekans Yiizde
Lise ve Orta Okul 35 50,72
Universite ve Lisans Ustii 30 43,47
ARA TOPLAM 65

EKSIK 4

TOPLAM 69 100

5.6. Giivenilirlilik Testi ve Faktor Analizi

Analiz kisminda kullandigimiz olgeklerin giivenilirligini belirlemek amaciyla
guvenilirlilik testleri ve faktor analizleri yapilmigtir. Yapilan analizlerden sonra ortaya

¢ikan sonuglar tatmin edici diizeydedir.

Bayii bagimlihg ile ilgili olarak 5 tane soru ortaya konulmustur. Yapilan faktor
analizi sonucunda besginci soru bagka bir faktore yiiklendigi tespit edilmis ve bu soruyu
grubundan gikarilmasi uygun bulunmustur. . Bu degiskene iligkin o katsayisi 0.69 olarak
tespit edilmigtir. Bu sonuca gore bagimlilik 6lgegin de giivenilirlik degerleri tatmin edici

dizeydedir. Faktorler, yerine konabilmek ve 6nem olarak iki gruba ayrilmigtir.

Uretici bagimlilig1 ise 4 soru ile 6lgiilmiistiir. Ancak bu sorulardan dérdiinci soru
faktor analizi sonucunda, grubundan ¢ikarilmasi uygun bulunmugtur. Bu son durumda
alfa katsiyisin 0.69 olarak bulunmus. Bu da iiretici bagimhiligi 6lgeginin sorunsuz

oldugunu bize gostermektedir.



Tablo.5.6. Uretici Bagimliligt Degigkeni Igin Rotasyona Tabi Faktor. Matns1 ) |

1

Uretici bagimhihgi 1 ,614
' Uretici bagimhhig: 2 ,846
Uretici bagimhihg 3 ,582

Cikarim (Extraction) Yonetimi: Principi Component Analysis

Rotasyon Yontemi: Verimax (Kaiserr Normal)

Performans degiskenine baktigimizda yine alfa katsayisinin oldukga yiiksek bir
degere sahip oldugu goriilmektedir. Bu Degisken 5 soru ile olgiilmiigtiir ve her soru bir
faktore vyiiklenerek herhangi bir uyumsuziukla karsilagilmamigtir. Giivenilirlilik

agisindan oldukga giivenilir oldugu gortilmektedir.

Tablo.5.7. Performans Degiskeni Igin Rotasyona Tabi Faktor Matrisi

1
Performans 1 741
Performans 2 836
Performans 3 874
Performans 4 816
Performans 5 864

5.7. Tiim Degiskenlere Ait Korelasyon Katsayilan

Aragtirma degigkenleri korelasyon analizine tabi tutularak bayii bagimliligs, Giretici
bagimliligi, toplam bagimhilik, bagimlilik asimetrisi ve performans arasindaki birebir

iligkilere bakilmigtir ve sonuglar tabloda gésterilmigtir.



Tablo.5.8. Tum Degiskenlere Ait Pearson Korelasyonlari.

1 73 3[4 [5 @S]
1. Toplam bagimlilik 1.000 208 |+ 67
2.Bagimlilik asimetrisi | 0,215 1,000 -35 1.20
3. Bayii bagimlilig 0,843** | 0,706** | 1,000 2.83 .93
4. Uretici bagimhiligt | 0,621%* | -0,632** | 0,102 | 1,000 3.18 .85
5. Bayii Performansi -0,177 -0,269* | -0,276 | 0,076 | 1.000 3.66 .86
* 0,05 seviyesinde anlamh (¢ift taraflr)
** 0,01 seviyesinde anlamli (gift taraflr)
Asagidaki tablolarda yogun ve seckin dagitim uygulanan durumda aragtirma

degiskenleri arasindaki korelasyon katsayilar: verilmigtir.

Tablo.5..9 Yogun Dagitim igin Tiim Degigkenlere Ait Pearson Korelasyonlari.

1 2 3 4 5 Ortalama | Std.Sapma
1. Toplam bagimlilik 1.000 3.15 .62
2.Bagimlilik asimetrisi | 0,349* | 1,000 -36 1.09 |
3. Bayii bagimlilig: 0,872* 1 0,763* | 1,000 3.00 .90
4. Uretici bagimliligs 0,564* | -0,577* | 0,087 1,000 3.36 71
5. Bayii Performansi -0,183 | -0,498* | -0,387* | 0,279 | 1,000 3.50 .87

Tablo.5.10. Segkin Dagitim Igin Tiim Degiskenlere Ait Pearson Korelasyonlar1.

1 2 3 4 5 Ortalama | Std.Sapma
1. Toplam bagimlilik 1.000 2.82 .70
2.Bagimlilik asimetrisi 0,134 1,000 -34 1.31
3. Bayii bagimlilig 0,812* | 0,686* | 1,000 2.67 95
4. Uretici bagimlilig 0,629* | -0,686* | 0,058 1,060 3.01 .95
5. Bayii Performanst -0,096 | -0,095 |-0,126 | 0,004 | 1,000 3.83 86|
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5.8 Bayii Performansi I¢cin Coklu Regresyon Anallzmm |

Sonugclan

Oncelikle hiyerarsik regresyon yaparken bayii performansi bagimli degisken
olarak ele alinmig ve SPSS 10.0 programinda regresyon analizi yapimugtir. Yiiksek
yogunlukla ilgili olan bayii ve uretici bagimlilig1 degiskenleri modele ekienmig ve sonug
olarak modeldeki agiklanan varyans ifade eden R kare degiskeni 0.248 olarak tespit
edilmis. Sonug olarak bu regresyon modellerinde denklemi performans degiskenindeki

varyansi yizde %24.8nin agiklandig: belirlenmigtir.
Sonug olarak regresyon denklemi bu sekilde ortaya gikmugtir.
Bayii performansi = 3.406 — 0.404*bayii bagimhilig + 0.389%iiretici bagimhlig

Bu degiskenlerin bayii performansina dagitim yiiksek yogunluga sahipse anlamli
bir etkisi oldugu tespit edilmigtir (Tablo 4.9).Bayii bagimliliginin bayii performansina
anlamh etkisi vardir (p=0.013). Uretici bagimliliginin da bayii performansin anlamli
etkisi oldugunu tespit edilmigtir (p = 0.053) Bayii bagimlilig: bayii performansin ters
yonde etkilemekte iken (beta= -0.414), yani bayii bagimlilifi yiikseldigi zaman bayii
performans: diigmekteyken, tretici bagimliigi bayii performansin pozitif yonde
etkilemektedir. Yani iretici bagimhihg: yiikseldigi zaman bayii performans1 da

ylkselmektedir.

Tablo.5.11. Bayii ve Uretici Bagimliliginin Bayii Performansina Etkilerine

Yonelik Regresyon Tablosu. (Yogun Dagitim).

Standardize Edilmis Beta | Anlamlik seviyesi
Katsayilan
Bayii bagimlilig: -.414 .013
 Uretici bagimhiligi | 315 053
R kare 248
F 5.12%*

* 0,05 seviyesinde anlamh
** 0,01 seviyesinde anlamls



Tablo.5.12. Toplam Bagimliik Ve Bagimlilik Asimetrisinin Bayu Performansma ;
Etkilerine Yonelik Regresyon Tablosu. (Yogun Dagltlm)

Standardize Edilmis Anlamhk sevnyesx
Beta Katsayidar

Toplam bagimlihk -.011 947

Bagimhlik Asimetrisi 494 ' .006

R kare 248

F 5.12**

* 0,05 seviyesinde anlaml
*% (0,01 seviyesinde anlamh

Sonra da biz bayii performansini bagimli degigken olarak segip, yiksek dagitim
yogunlugu kosulunda toplam bagimlik ve bagimlilik asimetrisi degiskenlerini modele
ekledik. Sonug olarak modelde agiklanan varyansi 0.248 olarak tespit ettik. Bagimlilik
asimetrisi i¢in anlamlik seviyesi ise 0.006 olarak ortaya ¢ikmistir. Toplam bagimhligin
bayii performansina herhangi bir etkisi rastlanmamugtir.(p = 0.947). Bagimllik
asimetrisi i¢in beta katsayisi -0.494 olarak bulunmugtur. Asimetri yiikseldigi zaman

bayii performansi diigmektedir.
Regresyon denklemi ise:

bayii performanst = 3.406 — 0.02 toplam bagimlik — 0.395 bagimhihik asimetrisi
seklindedir.

Tablo.5.13. Bayii Ve Uretici Bagimhigimn Bayii Performansina Etkilerine
Yonelik Regresyon Tablosu. (Segkin Dagitim).

Standardize Edilmis Beta | Anlamhik seviyesi
Katsaydan
Bayii bagimhlig: -.127 476
 Uretici bagimlilig: 011 949
R kare .016

F .260

=



Tablo.5.14. Toplam Bagimlilik Ve Bagimhilik Asimetrisinin Bayii PeirformanSm :
Etkilerine Y6nelik Regresyon Tablosu. (Seckin Dagltxm).”‘"»:

Standardize edilmis Anlamlik seviyesi
Beta katsayilan

Toplam bagimhhik -.085 .636

Bagimhhik asimetrisi -.083 641

R kare .016

F 260

Bagimlilik yogunlugunun disik oldugu halde ise, bayii bagimlhligi, iiretici
bagimhilig, toplam bagimlilik ve bagimlilik asimetrisi bagimsiz, performans ise bagiml
degisken olarak modele eklenerek, R kare 0.016 olarak tespit edilmis; anlamlik seviyesi
de bayii bagimlhilig1 igin 0.476, iretici bagimlihigt igin 0.949, toplam bagimhlik i?in
0.636, bagimlilik asimetrisi igin 0.641 olarak ortaya g¢ikmigstir. Sonug olarak bu doért
degiskenin bagimli degiskenlerimiz olan bayi performansina herhangi bir anlamli ekisi

rastlanmamugtir.



5.9. Teorik Bulgularin Sematik Gosterimi

Yogun
Dagitim Seckin Dagitim
Bayii a4 Bayii
Bagimlilig: ’ /] Bagimlilig
Il'
’I
o . . / . . .
Uretici 7 Uretici
Bagimliligt Tﬁ Bayii _-=="| Bagimhihigt
' v Perfomansi
Toplam e k\ ™. Toplam
Bagimlilik N Bagimlilik
-494 N\
\\
‘
Bagimlilik Y Bagimlilik
Asimetrisi Asimetrisi
—P  Regresyon sonucunda direkt olarak anlamlik tespit edilen hipotezler
-~ Regresyon sonucunda direkt olarak anlamlik tespit edilmeyen hipotezler

Sekil .5.4 Teorik Bulgularin Sematik Gosterimi



6. SONUC VE ONERILER

Bu ¢ahsmada yogun ve segkin dagitim igin bagimlibik dort farkli (Bayii
bagimlilig, Gretici bagimliligi, toplam bagimlilik, bagimlilik asimetrisi) boyutta ele

alinmig ve bayii performansina etkisi incelenmistir.

Belli bir cografi bolgede bir ureticinin bayii sayist dortten fazla oldugu zaman,

yani yogun dagitim politikas: izlendiginde, agagidaki sonuglara ulagilmigtir.

Bayii bagimliligm: bayinin kendi amaglarina ulagmak igin ortag ile ig iligkisini
devam ettirme ihtiyaci olarak tamumlayabiliriz (Heide, 1984, s.56). Bayii bagimliliginin
bayii performansi tizerinde anlamli bir etkisi vardir. Bayii bagimhiliginin yiiksek olmasi
bayii performansini negatif yonde etkilemektedir. Dolayisiyla bagimlibigm yiksek
olmast daha az performansa yol agmaktadir. Aragtirmanuz bayii-uretici iligkilerinde
kimin daha gigli oldugunu ayri ayri incelememigtir. Ancak Turkiye beyaz egya
sektoriindeki bayii-tiretici iligkilerinde genellikle iiretici daha giiglii bir tarafir ve bayii
bagimlilig1 yikseldigi zaman bagimlihik asimetrisi da yiikselmektedir. Asimetrinin
yiikselmesi bayii ile ilgili iliskisel faktorleri negatiflestirmektedir (El-Ansory and Stern,
W, 1990 , s.315) ve kanal iginde hognutsuzluk , daha az destek, dikkat ve bilgi
paylagimina yol agmaktadir. Boyle durumda ise bayii performansinin azalmasinin

olasilig: fazladir.

Bazi iligkisel faktorlerin belirtilerinin pozitif yonde defismesi kanal tiyelerinin
performansim yiikseltmektedir (Jeuland and Shugan, 1983, s. 239-272). Ornegin,
firmalar arasinda enformasyon miibadelesi ne kadar fazlaysa, o kadar birbirilerinin
ihtiyaglar1 hakkinda bilgi edinirler ve bu ihtiyaglan kargilastirabilme olanagina sahip
olurlar. Boylece, kanal iiyelerinin performansi yiikselmektedir. Firmalar birbirlerini
destekledikleri zaman, problemlerini birlikte ¢6zmektedirler, bu yiizden onlann
arasindaki iliski kalitesi yiikselmektedir. Performansin seviyesini yiikseltmek igin
firmalar igbirligini gelistirmek zorundadirlar, sadece birlikte galigarak bu sonuglari elde

edebilirler.
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Emerson’a gore yardim, Ozendirici yatinm ve alternatif maliyet ‘baglmllhlidaT
pozitif iligkilidir. Yani yiiksek yardim, ozendirici yatiim - ve al%egnatif ,’ﬁlaliyet-"
bagimlilig1 artirir, aksi halde ise bagimlilik azalir. Alternatiflerin sayist bagimhliga
negatif baglidir. Daha fazla sayidaki alternatifler bagimhlig: azaltacaktir. (El-Ansary,
1975, 8.61)

Tamimdaki amaglarin gergeklesmesine yapilacak yardim, bir kanal iyesinin
amaglarinin  gergeklesmesine yapabilecegi katki anlamina gelmektedir. Fiyat
farklilastirmasi, kredi kolayliklari, reklam faaliyetleri, pazar aragtirmalar sonuglarin
sunma gibi yardimlar buna 6mek gosterilebilir. Bir ireticinin bayiye kar artisi seklinde
sonuglanacak hizmetleri arttik¢a bayinin bagimlilif1 da aym gekilde artar (El-Ansary,

1975, 5.61) ve aragtirmamizin sonuglarina gore bayii performans: azalmaktadir.

Bagimlilik derecesinin belirlenmesine kanal iliskisi diginda bulunan diger
seceneklerin sayis1 ve maliyeti de dikkate alinmas: gereken 6nemli bir konudur. Bayii ile
iliskide bulunan ireticinin degistirilmesi veya yerine birinin bulunmasi zor oldugu
zaman potansiyel alternatifler sayisi az, bagimlilik ise yiiksek olur (Kocamaz,1986,

$.361-362). Bu da bayii performansin1 azalmaktadir.

Korelasyon analizi sonucunda bayii bagimlilit ve bayii performans: arasinda
guglii negatif iliskiler oldugu tespit edilmistir. Yani bayii bagimlilig: arttig1 zaman bayii
performans: azalmaktadir ve bayii performans: yiikseldigi zaman bayii bagimhlig:

azalmaktadir.

Ureticinin g¢aligtin bayisini degigtirmekte zorlanmasi ve bu bayinin yerine
konulabilirligi zorlastign zaman, yani dretici bagimlilig ariinda bayii performans: da
artmaktadir.  Yogun dagitim politikasi izlendiginde, iretici bagimhiligimn bayii
performans: iizerinde anlamli bir etkisi vardir. Daha Once iizerinde durdugumuz gibi
Tirkiye Beyaz Esya Sektoriinde iiretici bagimliligi ne kadar ¢oksa o kadar bagumlik

asimetrisi azalir. Bagumlilik asimetrisi ise bayii performansi ile negatif iligkili
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oldugundan bu sonuglara ulagilan bir neden olabilir. Bu yargi asafida daha detayls bir-

sekilde agiklanmigtir.

Iligkiler sirasinda, bu iligkilere desteklemek amaciyla ortaya gikan varhiklar olarak
tammlayabilecegimiz bagimlilik degiskenlerinden biri olan 6zgiin yatirimlar, hem bayii
hem tiretici bagimlihigini arttirmaktadir. Eger mevcut is iligkisi sona erecek olursa, bu
yatirimlarin bagka alanlarda ve bagka ortaklarla kullamlmast mimkiin olmayacagindan
ayrilma maliyetleri yiikselmektedir. Ureticinin yaptig ozgin yatirimlar  dretici
bagimhligim artirmakla birlikte (Heide and John, 1988, 5.25) bayi performansini da
artirmaktadir. Aymi zamanda mevcut iligkide olan ortaklarin degistirme zorluklari
toplami olarak tanimlayabilecegimiz bagimlilik boyutlarindan biri olan alternatiflerin
varligt (Frazier, 1988, 5.134), uretici ortaginin yerine konulabilirligi ¢ogaldigi zaman
bayil bagimliliinin azalmasindan dolayi (Celly and Frazier, 1996, s.200-210), bayii
performansini dnemli derecede etkilemektedir. Ureticinin alternatiflerinin varlig bayii

performansint negatif yonde etkilemektedir.

Dagitim sistemi, yogun dagitima sahip oldugu zaman uretici, bayii hakkinda
kendi performansi ve bagarisi i¢in ne kadar 6nemli oldugunu dusiiniiyorsa o kadar iiretici

bagimliliginin derecesi artar (Frazier, 1988, s.134) ve bayii performansi diiger.

Bayii performansi; satiglarin biyime hizi, karlilik, gelir artigi, pazar pay1 gibi
unsurlar olarak tamimlanabilir (Heide, 1984, s56). Bagimlilik asimetrisinin bayii
performans: lizerinde anlaml: bir etkisi vardir. Bagimlilik asimetrisi bayii performansim
negatif yonde etkilemektedir. Dagitim kanallarinda her iiye bir miktar gii¢ kaynagina
sahiptir. Dagitim kanallarinda, tyeler degisik diizeylerde birbirlerine bagimlidirlar ve bu
tyeler arasinda gii¢ esit sekilde de dagilabilir, esit olmayan sekilde de dagilabilir.
Dagitim kanallarinda bagimliligin ve giiciin dengesiz bir sekilde dagilmasi, dengeli
dagilimdan dabha ¢ok gorilen bir olaydir. Bagimli olmayan kanal iiyesi, diger kanal
uyelerinden daha giglii olacafindan kanali yonetebilecek tiye durumuna gelecektir
(Emerson 1962; Lawler and Bacharach 1987). Dengesiz gi¢ dagiliminda yapilacak
anlagsma ve kurulacak iligkilerde giiglii olan tarafin agirh@ hissedilecek ve diger kanal
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iiyelerini zorlayabilecektir. Giglii kanal iyesi kanalin olugturdugu elé kardan, digér
iiyelere oranla, daha bilyiik bir pay alma gabasi iginde olacag: gibi, yapllnéq‘akv ;.)azharlama‘_i“

islevlerinin gogunu diger iiyelere yilklemeye calisacaktir. Asimetrik karsllll;h bagimlilik,
kanal iiyelerin davramlarini da etkileyecektir. Giigli iiye digerlerinin kendisine kars:
koymalarimi onleyebilecek ve zayif iiyeler kanal iliskisini devamuni istediklerinde bu
durumu kabullenmeleri gerekecektir. Zayif kanal iiyeleri kanal igindeki bu hakka uygun
olmayan durumu diizeltmek ve kendilerini giigli iiyeye kargt korumak icin, bazi
onlemler alma geregini duyacaklardir. Dengesiz gii¢ dagiiminda giigsiiz kanal uyeleri,
giiclii kanal iiyelerinin amaglarinin gergeklegmesi yoniinde zorlanabilmektedirler. Boyle
bir durumda diisik bagimhiliktan kaynaklanan gii¢ avantajina sahip firma bencil

davranabilir ve diger firmay1 baski altina alabilir.( Anderson and Narus, 1990, s. 42-58)

Daha diisiik seviyede ortagina bagimli olan iiye daha elverigli sartlarda kendini
bulmaktadir(Beier and Stern, 1969, s. 92-116). Eger gii¢ dengesinde her hangi bir
dengesizlik soz konusu ise giglii olan taraf kendi gikarlart dogrultusunda davranabilme
avantaji elde edecek ve giigsiiz olan iye ise iliskiden memnuniyetsizlik duymaya
baslayacaktlr.(Anderson ve Narus, 1984, s. 63). Bagimlilik dengesiz olursa kanalin daha
zayif dyesi iligkilerin ilerlemesini destekleyecek, daha giiclu iiyesi ise iligkiyi
saglamlagtirmayacak yada daha disik bir seviyede destekleyecek (Buchanan, 1992,
5.66). Daha giiclii iiye kanalin daha zayif iiyesini enformasyon vermeye zorlayabilir,
ama kendisi aym sekilde davranmak zorunda degildir (El-Ansery, 1990, s.157).
Tirkiye’de Beyaz Esya sektoriinde iretici bayiden daha giigli oldugundan dolay:

bagimlilik asimetrisi bayii performansini negatif yonde etkilemektedir.

Bayii bagimlilig1 ve aretici bagimliii toplam bagimlilik olarak ele alindiginda,
toplam bagmliltk ve bayii performansi arasinda anlamli bir iligki olmadift tespit
edilmistir. Ayrica bayii performansi ile bayii bagimhlig: ve iiretici bagimlilig: arasinda
anlamli bir iligki tespit edilmigken, toplam bagimldik ve bayii performansi arasinda
anlamli bir iliski olmadig tespit edilmistir. Varilan sonuglarm gerekgeleri synlar olabilir.
Bayii bagimlilig1 yiikseldigi, iretici bagimlilig1 degismedigi zaman, toplam bagimlihk
yiikselmektedir ve bayii performans: yiikselmektedir. Bayii bagimliligi degismedigi,
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iiretici bagimlilig1 yikseldigi zaman toplam bagimhlik yine yikselmektedir amabayu
performansi diigmektedir. Bayii bagimlilig1 ¢ok yiikseldigi zaman iretici Baggmlliligkl'is‘e‘r

biraz diistiigii zaman toplam bagimlhilik yiikselecektir. Ayni zamanda bayii pérfdﬁnanm
da yiikselecektir. Bayii bagimlhiliginin seviyesi disgtigi zaman dretici bagimhligi gok
yiikseldigi durumdé toplam bagimlihk yiitkselmektedir ama bayii performansi
digsmektedir. Bayii bagimliligi bayii pérformansn artirdigi, Uretici bagimhiligy ise
diigiirdiigti nedeniyle toplam bagmlilifin bayii performansina etkisi anlamsiz

¢cikmaktadir.

Yogunluk seviyesi digik oldugu zaman, yani segkin dagitim politikas:
izlendiginde, bayii bagimlilig, iretici bagimliligi, bagmmlilik asimetrisi ve toplam
bagimlilik gibi degiskenlerin bayii performansina istatistiksel olarak anlamhi bir etkisi
bulunamamuglardir. Bu sonuglar bayii performansinin, aragtirmada incelenmeyen
faktorlerden daha ¢ok etkiledigi igin ortaya gikmis olabilir. Ureticinin belli bir
bolgedeki bayii sayisi arttikga, bu bayiiler arasindaki rekabet de artmaktadir. Yogun
dagitimdaki rekabetin yiiksek olmasi kargilikls iligkilerin yogunlugunu arttirmaktadir.

Buchanan’nin (1992) arastirmasina gore eger karsilikli kanal asimetrik bir giig
dagilimina sahipse daha zayif tarafin performansi diigmektedir. Biz de aym sonuglara
ulastik. Anderson ve Narus’a (1991) gore yiiksek kargilikli bagimlilign, iki tarafin ortak
hedeflerine ulagmas: i¢in daha az maliyetle daha ¢ok satiy miktarina, ve bu iligki
sonucunda elde edilen yararlarin daha adaletli paylasimimi saglayacagindan |
performansa pozitif etkisi vardir. Buna dayanarak Buchanan (1992) bagimlihik simetrik
ve yiiksek oldugu zaman performansin yiikseldigini bulmustur. Biz de toplam
bagimlhiligin bayii performansina herhangi anlamli etkisine rastlamadik. Simetrik

iligkileri ayn ayn incelemedigimizden dolay: boyle bir sonuca ulagtik.

Lusch’un bulgularma gore, karsilikli bagimlitik ne kadar yiiksek olursa iiretici,
bayii ile resmi kontrata (normative contracts) daha ¢ok 6nem vériyor. Resmi kontratin

ise bayii performansina pozitif etkisi vardir. Incelemelerim sonucunda, toplam
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kontratlarin incelenmemesi bu sonuglara getirecek bir sebep olabilir.

Lusch (1996) iretici bagimliliginin bayii performansina pozitif etkisi oldugunu
tespit etmistir. Aym zamanda bayii bagimhiligs ve bayii performansi arasinda iligkiye
rastlanmamustir. Bayii ureticiye bagimli olduu zaman, bu iiretici ile uzun vadeli
¢aligmay! hedeflemektedir. Dolayisiyla yapilan kontratlarin sayist da artmaktadir.
Normatif kontratlarin sayist ¢ogaldigi zaman ise bayii performansi artmaktadur.
Noordewier, John ve Nevin (1990) yapilan aragtirmaya gore béyii bagimliliginin bayii

performansina negatif etkisi vardir.

Bu aragtirmamin sonucu olarak Tirkiye'nin beyaz egya sektoriinde bayii
performansinin bagimliliktan etkilenmesi dagitim yogunluguna baglidir. Sonug olarak,
dagitimin yogun oldugu durumda yiiksek performans hedeflerine ulagabilmek i¢in, bayii
yoneticisi kendi bagimlilik seviyelerini, iliskili oldugu treticinin bagimlilik seviyesini ve

bu seviyeler arasindaki dengesizligi gozlemleyebilmeli ve degerlendirebilmelidir.

Elde edilen bulgular isiginda, arastirmacilarin bundan sonraki galigmalarda,
uluslararasi pazarlama literatiirinde simdiye kadar tizerinde gok fazla durulmayan ancak
bu aragtirmada son derece énemli olarak ortaya gikan yogunluk kavrami ve yogunlugun
bagimlilik-performans iligkilerine etkilerinin detayh bir sekilde incelemeleri 6nemli bir

husustur.
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EKLER

EK-1: ANKET SORULARI

Beyaz egya sektorii tizerinde uygulanan anketin sorulart

Bayii Bagimhihg:. (Kumar, 1992, 5.240)

Eger biz bu retici ile iligkimizi kesersek, ondan aldigimiz tirinleri kolaylikla
bagka bir treticiden tedarik edebiliriz

Bu tiir mallart satan bir ¢ok iretici vardir.

Baska bir uireticinin gartlarina kolay uyum saglayabiliriz _

Fazla degisiklik yapmadan ve gayret gostermeden, yeni bir {ireticiyle
caligabiliriz. '

Ureticimizi degistirdigimiz taktirde satiglarimizda 6nemli kayip olacaktir.

Uretici Bagimlihg. (Kumar, 1992, 5.240)

Eger bu dretici ile iligkimizi kesersek, tiriinleri kolaylikla boigemizdeki bagka
bir bayii araciyla satabilir.

Bizim yerimize bagka bir bayiyi kolaylikla bulabilir.

Bayii degismesi, treticinin islemlerini negatif bir sekilde etkilemeyecektir
Bayii degistirdikleri taktirde tireticinin bolgemizdeki satiglart 6neli oranda
azalacaktir.

Bayii Performansi, (Heid, 1988, 23)

Firmaniz aym alanda galigan diger bayilerle kargilagtirildigi zaman asagidaki
unsurlarda nasil performans gostermektedir?

Satiglarin buyime hizi

Karlilik

Gelir artis1

Is verimi

Pazar payi

Dagitim yogunlugu. (Keysuk K., 1993, 34)

Bolgemizde bu iireticinin Griinleri satan kag tane bayii vardir.



