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ABsT(ACT

There a.e §€veral device§ for üe manufactu.ers to ğer.
cise §omc degree of co.ıtrol ov€. the chaMels of distribu.
lion, one of these devices tİrcu8h which the manufactuİeİ
ataempts to control Üe middlemen is p.icing policY.

control over tbe chmnels thİou8h pri.ııs §hould bc
anatyzed wiüin two sı€ps. Fi.sı, when deıermining approp-
rjate mar.iins for differenl chmel levels, the manufaciu-
re.s shouId coı§ider the po§sible effects of thejİ PriciDg
d4ision on the toıal channet p€rfomance. secondly, üe
mmufacture.s must be able to u§e diffcrenl methods avail.
able 1o themselves for controlİing the Drices at Nhich the
products are sold,

Mosr otlcn, a varicty of co.lrol devices aıt used simul.
taDeou§ly on lhe chaDcl membeIship, when ıhe means of
exercising contİol are combined, effective price coıt.ol is
incleased,

GiRtş
Pazerlalna kanal yönetimi içeİisinde fijıatlandırmanm kontroı

aracı olaIak kullanrloa.l genellikle ihm9.ı ediımiş bir konudur.
Geİçekte ise, fiyattandırnu diğer kanal faa.tiyetlerini etkileme gü-
cüne sahip olduğundan yönetim a4§tndan büyiik öneme §ahiptir.
Firatlandrrma kanılan sadece pazar, maliyet ve İekabet koşut_
laü göz dnüne alrnalak olıışturu]namalrdır.

Dağıtm kana.lr bağıİn§ız kuruluşlarh oluştu.rduğu biİ sıstem
oldüğundan, fiyetlaüdırma kaİarlarinrn bu küİuluşların tutultİa_
nnı na§rl etkileyeceği yönetimtn inceleme§i geteten öneEÜl bir ko_
nu oımaktadıI. Özeuüıe kanat üyeleri, fiyat §tiatejilerinin kendi
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çıkarlan i]e uyumlu olduklannt gördiikleİinde, daha yük§ek düzey-

de \biruği sağlaEıak olasıdlI. Diğer tamftan liyatlandıİma ka!aİ-
lannm kanal üyelerinin ihtiyaçlaİı göz önüne alınmadan belirlen_
diği dulumtaIda, dii§ük diizeyde işbfuliğinin ortaya çıkmast kaçı-
nılmazdrI. KNaca, kanal yönetimi, fiyattanürma kaEİlan ile ka_

naldaki §biİliği ve çatrşrna dereceleİini kontrot edebilme inkenüa
sahiptir. Etkin bir kana]ın oluşturİrrasmda, çatışmann en aza in-
diİilerek işbiİliğinin arttınlma§r hedef olduğıından, fiyatlandıİma-
nrn bu konudaki etkıİıliği kanal yöneiicileri tarafindan çok iyı an-
laşıtm§ otmahdıİ. Bu konudaki inceleme üi aşamada di§iinülme_
melidir. Önce, kanaı üyeleri için fiyatlar belittenirken dikkat,e alrn-
ma$ geİeken konular incelenmeli, İkinci aşamada i§e, beliİlenen
ftyatlara u},ıım sağlanmas ve böylece etkiİfiğ4n koluİıması için
geleken yönteml€in b€lillenip uygıİanması geİekmektediİ.

FİYATLANDIRMA KAEAnLARINİN KANAL
KoNrRoLÜNDEKi ÖNEMİ

Pazarlama kanaü yönetimi açısrndan kontrol: Bü paza!ıama
kanal üyesinin, pazartama politikalann dlğer kana,l üyelerine ka-
bul ettiIebilme yeteneği olarak tanüılanabiliİ (ı). Bu tarum içe-
isinde kontrcl aİaçla şöyle §ınüflandırılabiliİ :

1. Üstün Yönetim Yeteneği

2. Finan§aı Güç

3, Hukuki Yollal
4. Pazaılama Değişkenle.inde Etki! Kam! velme Yeteneği,

KontIot işlevinin hangi kaİıal üyesi taİaiından yeİine getirile-

ceği konr.ı§ıında çok değişik göai\ ve yaklaşırrılar olmasİla nğmen,
ge;e[ikıe üretici fiİma kontİolü yüklenen üye olamk kabd edilir,
Üretici fiımarun kanal üyeterini kontrol etmek için kutlanöğı
ara(lardan biride fiyatla.ndırma politikasıdır. Bu amaçla parasal
teşvik araçlan sık sık kullanlır, İskontolann rakiplerden dahg yiik-
sek verılme§i ile avantaj sağlamak yoluna gtditebiliİ. Daha yüksek
maılann verilme§i ile, ürctici fiİma iiriinlerine daha fazla özen
göst€rileceğini ümit eder, Böylece, etkin biİ kaİtal için geİeklı olan
iŞbtliğinin eıde edileceğinin beklenti§inde olu!.

Diğer tanftan, kanaıın değişik düzet,inde oluşan fiyatlan
kontİoı etme ihtiyacı şu koıulaldan kaynaklanabiliİ (2).
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1. Üretici fiİma, Ekipleİin fiyat dqürmesine kaİşı korun_
mak isteyen arac an tatmin edebilmek için fiyatıan kontrol etmek
alzu§u ve zonında olabl]ir.

2. Üretici fiİma, amc aİın fi}.at düşiiİmesi sonucunda marj-
laTda meyd&na gelen damıİnadan dolaJA, kendi §atış İiyatlannda
indtrüı i§teneceği kuşkusunda olabilir.

3, Üretici filma, pazaİlama programlan gereği, üriinün daha
fazıa veya düşük fi:ratla satılmaslnr öİı]emek için fiyatlan kontrol
etmek arzu§uıda olabilir.

Kanal üyeıeri, üretici firma farafindan oluştuluıan ve alzula-
nanın dışmda bfu fiyatı uyguıuyor olabilil. Bu da, kanal stİaterjs!
nin zaİaİ görmesine neden oluI. Bu yüzd€n, bır tür uygutamalann
önüne geçilmesine çatı§llıİ. Ancak, biiyle farklrlİıaİm olması het
zdman zar,ar veric1 değildil (3), Aslrnda, kanal üyelerinin kendine
öZgü müşte ve ça]!şma oltamlan olduğu ve bunların fiyatlara de_

ğ,lşik diizevde etkisi olacağtnın biliıımesi gereklidii. yönetimin a§ıl
görevi. d(ğişik fiyal, uygulamalanfun tanlamen ortadan ka|Örıl-
İna§ı o]nıaytp, kanal hedefine döniiİ olarak bu uygutam5lan yö-
ıetmek o]rnaııdtİ.

Kanal yönetimi için dnemli o]an konu liste fiyatıan üerinden
kanaı üyelefne sağlanan )ıaljlalın belirlenmesi olmaktadf. ıIaIj_
lann etkin biı şekilde oluştuİuıma.sı her ne tladaI 4biİu6jni ii§t
düzerlerc çlkartabiliıse de, bazr ıimitlerinin de olduğu unutulma_
malrdtr.

o Yoğun fiyat rekabeti içinde olan kanal üyesi bu yüzden fi-
yat indiüiminde buluriacağrndan, geniş maIjlardan istenildiği gibt
faydalarulmayacaktrr. Bı.ı tfu uygulama.larln faydalı oıması istpnı-
yorsa aracllann sat§ tiyatr temel alnarak gerekli aj,arlamaiaİın
yapılma§ı zoİunluduİ.

o Uygulanan yük§ek İnarjlaI sonunda kanal \birliği §ağlanr-
yol§a bu tüİ uygulaEa hemen nkipleI tarafuıdan da gerçekleşt!
rilecektir,

' Yoğun fiyat Iekabeti olİııiyan duİumlarda bile, bazı alacı-
laİ bu tü! yüksek maljlan fiyot rekabetlne temel olacak şekılde
kullanabililleİ. Böyle bir durum hiç şüphesiz diğeİ araolar era-
smda huzursuzluk kaynağı olabilecektir. 
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Bütün bu ıimitlerine rağmen, marjlann kontloldeki rolü kü-

çülD§e!ımemelida. Kanal yönetimi, aracrlanı da katkrsiİı sağleya-
rak, kanal amacma dönük en iyi uygulamayl yerine gethebilme-
üda.

(ANAL FİYAT sTIl.ATEJiLEnİNiN BELiRLENMESİNDE

DİKKAT EDiLECEK İiONUIAR

Fiyattandırma kaIarlanfun değişik kanal düzeylerinde ne gibl
etkiteri olaca& uygulamaya geçilmeden önce beliIlenmeye çalrşü-
maltalrI. Fiyatlandrlma stratejileri öyle biçiİİılendirilmelidiİ ki ka-
nal üyelerini işbirtiğine teşvik edebileceği gibi, çatrşmalatr da en
aza indiİebilsin. Bu anaca dönük olarak kanal yönettltinin fiyat
belirleme konu§unala dikkat edeceği konulaI sistematik bıT ş€kılde
gruplanönlabiıtr (4, 5).

o kana.tdaki her bir aracı btim faaliyet maliyetinden daha
lazla birim kar marjr elde edebilmelidiİ. Maliyetled kar§İor,ıp uy-
gwr biİ ker bırakmayan üıünlerle doğa.l ola..ak aıacİar çahşmak
i§temiyecek]erdir. Daha büyük maIjlarıa ça]ışan rakip üünleri
tercih edebilecekleri gibi, kendi özel maIkalı ürtinleriıi piyasaya
sürmeyi deneyeLf ecekleIdiı.

o kanaldaki hel tüI aıacılar içiıı tespit edilecek marılaı, ye-

line getiİdikleri fonksiyonlara göİe değişiklik gijsteT€bilmelidiİ. An_

cak, gerçek hayatta böyte bfu uygulama için gerekli mallyet veri_

lerini etde edebi]ecek üretici firma saFsr oldukça azdıİ. Toptancı
ve peİakendecilel içjı uygulanacak ııarjlar genelli}le ticari gele_

neklelden kai,naklanmaktaür, Buna Iağmen, gereklı ayallamala-
nn yaptrmaotna çalışılmahd]r.

' I{er kanal seviyeslnde beliren fiyatlar, rakip üriinler ve
maİkalaİ için oıanlaI ile uyumlu olmalrdlr. Rakiplerinkinden daha
az avantajlı olan fiyat belirlemeleri sonucu, aIacılaİ genellikle
üriin satışının teşvikiİre pek gönülü o]mayacaklardrr. Kanal yöne-

tirni, iakiplerle kendi maİjıanü kaİşda§trImak suİetiyte değeİlen-
dirme yaparak uygun maİjların oluştunılmasına çal§malıdı!.

' kanal §istemi içerisinde, üIetici flrma ile diğer kanal üyeleTi
arasındaki dağltım gölevlerinrn iş tiitümü yapısı değişiİse, İrarjl.-
tın yapılan da bu deği§meyi yansrtabilmelidir.
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" ıİeI tii{ kanal üyeshe uygulaııan marJıar gelenek§el yüzde
.Jİanlantıa uyg,jn oımaıldlr. Bu tiiİ uygıİamadan §apmalann aıı-
ctk kuwetıi bir neden olınadüça ve bu nedeniD açtk blİ şektıde
üyeıere aİlat madaİı kataİlaştırılrnasndAn kaçınmak gercıooek-
tedir. Yönetimtn bu konuda açrk şekılde davTaııına§ı, üyeleİden ge-
lebilecek tels biİ etkinin aza-ıtılmasına yaİdımcl olabiıecekti!.

. Üriin hattını oluşturan değ,işik modet ve §tlller için malrla-
rrn deği§ik olabtleceğl kabul editmeıidt. Pahait ve kaıtt4ıt ürüİİer
için maİilaİ yıiİ§ek tutulabtıeceği gibi, moda§ı geçmiş iiİiinıerİı
matjlan düştit< tutulEak suİetiyıe satış aittlİIla yoruiıa gtdııebiu..

o Miişteriıerin belli tiriifıler için at§kın oıdukıarı sofuş ftyat-
lannın olduğu duİuİnıaIda, bu özelllkleİitı İiJ.et belİrleme8tnde dık-
kate alınma§ı zorunluduİ. Bu tiir alışkanlıklo! ve bekıentller kaİ!a-
lın her sevlyeslnde olu§abiıtr. Bu yiizden kanal yönetıcıstnfuı üriiı-
leİüı bu fi}9tlatda belıİlenme§i ıçin fiyatlandırrna kaİarl&nna €t-
kide buıunİna§ı gerekmektedlr.

. ÜIetlci firmanın flyat yap§ı, §unduğu iiüt,üİlerİo ıın§u.rıa-
nndaki değ§ikıikıert yaıı§ıtacak blçimde o]malıdtı Ancak fiyat
İaIklülrlan kolayca aFrt edüebitinecek iiİiiı lıİt§uİlanna bağıı de-
ğıl§e, kanaı üyeleri çok daha zoİ satış göİ€vt ile ka§ıla§acıİtu.

FiyotiandfEra stİateJllelintn formüle edilm€ctnde, kanaı §bır-
liğine dönük çatışmalar, hiç şüphesiz ki fiİmalaİın özelliklerine gil
rc değişiklik gösterebiıecektiı. Ancak, yukanda iııcelenen konulanı
yöneticllerc kaml vemede yol gijst€ricı ve t€mel otuşturac8k un-
§urlart ıçeldğl unutulrİıamaııdtr.

DEĞişıK rANAL DüzEyiNDE oLUşAN FtfATr.A"B't
KONTROL YÖİİrEMIJRİ

Eattal sist€ii için fiyatla.İıdıİma kaİarlan aırndıktaD sonİa
belirlenen plart ve proğramıara uyum §ağlanması açısındaq ksna]ı
oıuşturaı! değ§ik diizeyde ve tipteki ara4üar §evıye§furde §at§ 

't-yatlannD kontİolü kaçfulmazdır. Bütiıİ{eşEiş bıİ pazarıatııa
pla!ııaılssı için gelekli olan pazallaİba bileş€ıüert 8ra8ııdak1 uyu-
mun sağlanmasl, fiyat kontlolünü §8ğıayacok otortte vsılrğıtıı
gerek[ kılmaktadrr. Genelli}le kabul ed[en gö!iiş, kontroıiin ya§sı
veya yönetim uyguıamalan ile elde edilebileceğt konrı§undo yoğun_
laşm§tır. Ancak, bu çat§mada yasaı uyglılamala.la konttolu!ı tıa-
sıı sağlanacağı fuıcelemeye dahiı ediüoemlş, konu sadece yönetlm
açlsurdan ele elı!ıttuştır.

F.:1l 161



Pazarı.m8 tan8lnda oluşaİr ftyattarn kontrolunuD s8ğlaya,
cağt svantaİrar sadece üİcttcl lirm&ya att değildlr. Biiyle tİ! !a-
tşmadan aracı krırurnlann da elde edeceıaerl avalteJı]ar var-
ör (6). Perakendeci açr§ından fiyat kontrolü, bazı perakendecııerl
diişiık lıyatta ve daha etJ.in çalışabileu peıakendecı tiiİıerİndeD ko-
tuma göre!,i göröİ. Geneİ.iıde, düşük fiyat uygul8yan pelakende-
cile! büyiiİ Eağaza ve zİürcv B*a?a tiptertdi!. BuİılarıD beıİlt
malto. ıçİn p&z6rın büyük bir to§mrİ[ etde etmeleri, daha ulak b.-
ğlD§ız petakendecüerin klr ve Ekabet durumunu zayılıatE8kt8-
dıİ. Büyük, mağaza ve zhclİ mağaza kuİuruşbn topt8ncı gil
ıevıertni kendtteri yiikıendikletinden ve z4jnİıayan boğ.E§, üa&
pelakendecilerın dıırumu, gğtenek§et toptarıcılar a4§uıdaİt paza-
nn öııemıı ölçüde szsünası anlaEJİıı g€lnıektedlr. Bu ytızdeJı, bazı

. toptancılaİ ve pelakendecile!, fiyot kontToliinitı uygdanınasıtıı
destekliyen d.vraı§Iar içeri§lnde olablllİler.

Üretıcİ fir!!4 tçın i§e, btİ iiİiiniİı dağıtıo d§t ml!ıln tyt orga,
nizaGyonu ba§sn lçln şaİttıİ. B8a aracıtarıı ltyat İekabett tçeri§ln-
de oıEası doğat olara.k srsterd zayrnat8cakhİ. Fiyat diişiiİtoek 8u-
rett tıe §at§ arttıİ@ak l§teyen aİacılar, iifiilı içtıı ger€kı1 olan ser-
visıert azattma v€lE dahs az etJdn şeldlde yerine eptlrmeye başıa-
ya4akhİ. Bu duİumda, ür€tlci fitmanın genel servis poıltlkasını ,a-
yıtt.tsn btİ etken oıa.csktrf Ayrıca, düşiü ma[yetlerte ç8ıışabtleiı
pelakendeciler iiriinü düşiik 

'iPtla 
sotüay8 kaıkatla.sa, yiiksek

matiyetıerde çat§abilen perakendeciler bu duİumda İekabet güdü-
sü tçeTi§lnde oıacaktlİ. Yük§ek maltyetl,e çal§8blıen sracılar, iiİeü-
c[eİden, fiyat di4iiİmesitıi l§teyecek veya üİiinle çal§mak l§t€!ıe_
yecek ve başks rakip firİna.laro yöneı€cekti!. Yoğun biİ dağ4tım
§isteDine ihttr.acı olan biİ iıİetict 

'iİBa 
içlı heİ iH §onuçta ar.u

edlıen biİ dulum değ.iıdİİ.

Aynca" iiüriiniin tiıketlci tarafından teİcih 9e kabrı] edllmed
yoh.ın halcaİrraları gelektiİmektedir. Bu tiir çahşmalat ancak
clumlu bir Esrka ve iiftift iınajı }aİatılarak başsrı kazangbilloek-
tediİ. Aynı pazarda iiıribün değ,i§ik ftyatlarl,e §atılme duİumuıda
kaıma§, yaİatılan olumlu imajı zedeleyicı biİ etkide buluıa.aktE.
Doğal olarak ifuettci ftırıa, böyle bır durumle karşrtaşmeEak ıçİı
kanat içlnde tiyat koutİotiinü sağıayacak yöDteEıed uygub,Da
eğıllnİıde ola.aktır. Uygulanabilecek yönt mlef çeşıuilü gii§t€İ-
me§ine rağ@en, inceıemede en önğmlt olan beş yöntem ele 8lın-
m§fu.
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1. Kon§tnye satış: Bu tiir §atış tekntği ile iiİetici fiİm. ara-
cryo ii.riih sağlalken Eiiıkiyetlnı kendİ.ııde tutarak kontrol §ağıs_
may& ç8lrşır. Aİacı iiüİiıı satnakta serbesttiİ ve sadece g€tçekle-
şen sahşlann tutannr öder, satümayan iiİünter, ilr€ticiye geri gön
deriliİ, uretici ftrma, bu tü biİ yöntemte fİy8tlan koDtİot etbe
i.İD.kenüna sahip oluİken, miilkiyetiıı delTediıEemesinden kaJ.na,k_
lanen İi§kleri de ii§tlenrİş olul.

2. sat§tan Kaçrnmak: Bu yöntem ile, §at§ fiyatlan konu_
§unda uyum sağlamayan sracü.laIa, iıİ€tici fiİD. sst§ta bulunmak-
tan kaqnü. Böylece koniIoıü sağlama yolunu deneİ. Ancak bu tiiİ
fiyat kontİoliinitı uygutanabilmesi içitı, iıİeuci liğlraııın iiİü.D]eT1-
ne gen§ ve kuwetli bt tüketici talebi oluşmuş oı@a§ı zorunıuduİ.
Bu duİumdA fiyat konu§unda \biİıiğt yapEayan aracıl&İa etJride
buılıİımak daha koıaytıkıa §ağlanabtlia,

3. Diişiık İ§konta Yiirdeterl Uyglramak : Ftyat §blİ ğİ rç'nde
olan a.acdala, yasol 9İutlaİ içinde, uygulanan i§koıto yiizdeıert
yiik§ek diizeyle belİlenir. Bu, nakit iskontoıannın artışı şektrnde
olabiıeceği gibt, tutundurma çal§malan için ayntan İoİılann ftyat
k@u§unda işbiİ]tğlinde buıunan ara_oıara röneltümesi biçlmtnde
de oı8biıir.

4. Tiiketictlele sat§ Fir"atDın Dujrufulma§t: Üretıci 
'iİDa,p.zan oıuştuİan tüketicileİi. üİiile ne kodaİ ödem€de butunacak-

lannı çeşitli araçlarıa duyuİt!ıaya çalışr. Böylece liyat konusun-
da bilinçlenen tiiı<eticiİtin daha fazıa tjdemede bulunmayacağı bek.
lenil. Kitle haberteşme araçtan kııuatuldğındaı, konaı üyeıertnln
de bu ç9,lışmadaİı hab€rdar olİDalan sağt]anacağİıdan gerek aaacı-
ıarrn, gerekse tüketiciterin fiJ.at konrı§undo.tam brİ bt]gtye sahip
olacaılan iımit edilıı.

5. Önertlen satış Fiyatlan | Üİetici liİrr6, 8racılann sat4 İt-
yatl8rrn ne ol6c8ğ-ı konü§unda öncedeİı beliİıeme yoluna gtdeb'tliİ.
Böylece aracıIann koyacaklan uygun maİJlar §onucunda nihaı tii-
keticinln beliIlenen ve duyrırulan Jiyattan üIiiıü aırnası bektenh.
Bu konuda, iirettci firmalann, tutüİnlan değtşik oımaktadır (?).
Baa iiİ€tlciler, katolo8latla !ıe fiyat tj§tetert ile öne.llen §at§ fiJtst-
ıannı duJrulduktarı sonra kontİotü devam ettirmeyebiliılei. iaıı
üeticıler i§e, daha lst4kri ve duyarlı ha.eket edelek he. aşamada-
kl fiyat oluşumunu ile önerüen flyatlan koütroı etmeye ytıneıetı
liİleİ. Aıacılann, öneİlten fiyatlare uyup uyoaaıııan Lo$ıt oıçtı-
de iirĞticı İtrmslsnn bu konıdıkl tutuınlatrııa b6ğtı obc;ktır. 
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Kr§aca açıklanmara çalışlan bu yönt€İ!İelin dışnda, ufak
aracıla. ile dağltlmın sağtanma§ı, fiyatlarrn ürün paketıerinde be_

ıiİtiımesi, alacıta n belirlenen fiyattan ürünleİi satmalan için ik-
na ediı!ıeleri gibi yöntemler de valdr!. Ancak, bu tür çalışmalarrİı
başardı olması bu yönt€mlerin bil bütiin olarak düşilİ!üüp uygu-
l4nma§ına bağlı olmaktadr.

soNUç
Kanaı yönetiminin önemti fonk§iyonlarrndan biri de, kanal et-

Idİüiğinin ;rttınlması için ge.ekli olan teşvik ve işbiİıia poütika-

tarıru oluşturrıak ve uygulaİrıaktf. Bu tür polıtika ve stİatejilerin
başan kazanmasında fiyatlanüIma bir kontTol aİaci olauk kulla-
nılabiliİ. Yönetim fiyatlandırma kaIaİları alılken, bu ka8rlann
kanaı si§temiıe ne gibi etkiteri olabiıeceğini önceden lncelemeli ve

tüİ kaĞİıa! sadece pazaİ, lekabet maliyet değişkenleri düşüniile-

lek a.lınmamalrdır.

Paza!ıama kanal si§temtni oluştuİan aİacrlam sağlanan marj-
lann azaltııtp, çoğaltılnası ile aTzulanan kenal i§biİliği düzeyini
sğlamak olasıaıı. Ancak, başan uygun fiyat §trateiiterlnin te-sbjt

eaiıışıoouı.ı si§tematik incelemeye bağlr olacaktır. Kanal etklitliğı
ni sağtayacak strateji ve politika]ann başansı, bu amaca dönük
oıarai oiuştunılan fi!,atlara, aracılann uyup, uymadıklanna bağ-

ııdıt. Yönetimin görevi, aracılaİtn gösterebiıeceği reak§i],rnıan ön_

ceden t€sbit edeıek fiyatlandfma karaİlannda bu konuya ahflık
vetmek olmalrdıf.

Alactlann önerilen fiyatlara uyup, uyİnamalan ürüniın satış

hacmi, talep, marjtann uygunluğu, İeklamın yoğunıuğu ve üİetici
fiİmanın k;nu üzeIindeki ha6.§as tutümuna bağlı olarak değişeb!

tecektiİ. Bu açıdan, kanal yönetimi, aİac ann fiyatlan'Lİma karar-

larırtda katk§lnı sağlamak suİetiyle gelecekte olabilecek uyum§uz_

luğu önleme yoluna gidebileceği gibı, doğal oıarak uygulanan kont-

İo1 aİaçlan berabeIce kutlanılüğlna çok daha etkin olİna §an§ma
§ahip oıacaktıİ.
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