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OZET

Isletmelerin tiiketici ile yiizyiize geldigi bir alan olan dagitim
kanallarina, yoneticiler ve akademisyenler tarafindan gereken dnem
verilmedigi diisiiniilmektedir. Her ne kadar son zamanlarda bu alanin onemi
anlasilmaya baglanmis olsa bile gerekli diizeylere ulasilamamustir. Kiiresel
rekabet kosullarinda onemli bir maliyet unsuru olabilen dagitim sisteminin
olusturulmast ve zaman icinde yeniliklere ve gelismelere uyum
saglanabilmesi onemli bir fonksiyon haline gelmistir. Isletmelerin disariya
goriinen yiizii olan dagitim kanali sisteminin dizaynt ve yonetimi konusunda
incelenmesi gereken ¢ok cesitli noktalar bulunmaktadir. Bu ¢alismada
ozellikle dagitim maliyetlerinin olduk¢ca Onemli miktarlara ¢ikabildigi
endiistriyel sektorlerde dagitim kanali secimini etkileyen faktorlerin
belirlenmesine ¢alisilmigtir. Uygulama alani olarak otomotiv ve otomotiv yan
sanayisi secilmigtir.

ABSTRACT

It is a common opinion that there is not enough interest of business
executives and scholars to distribution channels, where companies and
consumers meet. Even though more attention is given to the field in recent
years, it is not sufficient enough. It is important to establish a distribution
system and reorganize it, when it is necessary to make changes and
developments under global competitive requirements. There is a variety of
subjects to study on system design and management of distribution channels.
In this study, it is aimed to determine the important factors of distribution
channel selection decisions of industriel companies, where distribution costs
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can be significantly high. A case study in automotive manufacturers and their
suppliers is given in the paper.

Dagitim Kanallari
Distribution Channel

I. GiRiS

Dagitim kavraminin, iiretilen mallarin sadece tiiketici kitlesine
ulastirilmas: olarak algilanmasi herkesi biiyiik bir yanhighga gotiirecektir.
Dagitim kanali ile ilgili bir ¢ok tanimlar yapilmistir. Genel olarak dagitim
kanali, iiriin ve hizmetlerin pazarlamasim saglamak amaciyla igletme ici
birimler ile isletme dis1 acentalar, toptancilar, perakendeciler vb. gibi araci
veya aracisiz kuruluslarin olusturduklari bir orgiit veya yapidir(TEK,
1997;519) seklinde tanimlanabilir.

Dagitim kanallar1 genellikle iki kisimda incelenmektedir; Dagitim
kanali yonetimi ve fiziksel dagitim. Her ikiside birbirinin i¢ine girmis ve
birbirine bagimli durumdadirlar. Halkin géziinde dagitim ile fiziksel dagitim
ayni anlamlar1 tasiyabilmektedir. Bu anlayisin isletmelerde de yer almasi,
sadece dagitimin maliyet unsuru On plana ¢ikarilmasi isletmelerin
yapabilecekleri en 6nemli yanlislardan olacaktir.

Dagitim kanallarinin kurulmasi sirasinda, yoneticilerin dikkat etmesi
ve incelemesi gereken bir cok nokta bulunmaktadir. Bu uygulamada,
isletmelerin dagitim kanallarinin kurulmasini etkileyen faktorler incelenmeye
calisilmistir. Dagitim fonksiyonunun olusturulmasi veya zaman icinde ve
gelismeler karsisinda yenilenmesi durumlarinda, isletmelerin dikkat etmesi
gereken noktalar tizerinde de durulmustur.

II. LITERATUR ARASTIRMASI

Dagitim kanali ile ilgili ¢caligmalar 1950’1i yillardan sonra basladigi
sOylenebilir. Tine bu donemlerde kanal yapisi ile ilgili ¢aligmalarin yaninda
fiziksel dagitim ile ilgili galigmalar 6nemli bir noktaya ulagmstir. Ozellikle
1970’1i yillara gelindiginde calismalarin fiziksel dagitim agilikli oldugu
goriilmektedir. Fakat bu caligmanin kanal yapist agirlikli olmas: nedeniyle
literatiirde kanal yapisin1 aciklayan ¢aligsmalar agirlikli olarak incelenmistir.

Literatiirde caligmalar, Aspinwall’in calismasindan sonra bes iirtin
ozelligi tizerinde odaklasti:( ASPINWALL, 1958; 633-634) ikame orani, briit
kar, diizenleme, tikketim zamani ve tiiketicinin arastirma zamani. Diisiik
ikame oram ile yiiksek briit kar, diizenleme, tilketim zamani ve arastirma
zamant olan driinlerin dogrudan satilacagi tahmin edilmektedir. Diger
durumlarda ise yani yiiksek ikame orani ile diisiik briit kar, diizenleme,
tiiketim zamani ve arastirma zamani olan {iriinlerin satisinda dolayli dagitim
kanallarinin  kullanilacagi tahmin edilmektedir. Daha sonra Miracle,
Aspinwall’in calismasina destek vermistir. Aspinwall’in  bes iiriin
karakteristigine satin alma ve satin alma cabasi gibi birka¢ tane daha
belirleyici katarak zenginlestirmeye calismistir. (MIRACLE, 1965;18-24)
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Bu calismalar dogrudan dagitim yerine dolayli dagitim kanali
secmek icin temel aciklayici konumda degildi. Bucklin, Aspinwall ve
Miracle’nin teklif ettigi belirleyicilere aciklama getirmistir.( BUCKLIN,
1966;7-10) Bucklin’e gore dort temel hizmet cikti seviyesi; Pazar
merkeziyetciligi (boliimleme), hacim biiyiikliigii, tirtin ¢esitliligi (siniflama)
ve bekleme zamani. Bu dort temel hizmet ciktist dagitim maliyetlerini
minimize eden dagiim kanalinin se¢imi i¢in giiniimiizde de ¢ok onemlidir.
Bucklin’in bu ¢aligmasi dagitim kanallarinin yapilarimi etkileyen en onemli
faktorlerden sayilabilmektedir.

Yukaridaki calismalar dagitim kanalinin yapisi ile ilgili caligmalardi.
Dogrudan dagitim kanalinin secimine yonelik calismalar ise cok fazla
degildir. Dagitim kanallarinin se¢imi ile ilgili en 6nemli ilk ¢alismay1 Mallen
(1970) yapmustir. (MALLEN, 1996;5-21) Bu ¢alismada, isletmelerin dagitim
kanali se¢im siireci ayrintili bir sekilde incelenmistir. Uygulamali bir ¢alisma
degildir. Uygulamali calismalardan bir tanesini Rangan ve Menezes (1992)
tarafindan yapilmistir(RANGAN, MENEZES, 1992;69-82) Rangan ve
Menezes’e gore ise nasil bir kanal sisteminin dagitim kanalinda basarili
olabilecegini arastirir. Bu arastirmalarinda ayrica  dagiticilarin  temel
giiclerini nasil kullanacaklarimi ve dagitim kanalinin temel fonksiyonlarini
incelemislerdir.

Bu caligmalara paralel calismalar fiziksel dagitim maliyetleri
konusunda da yapilmigtir. Transaction Cost Theory (TCT) olarak adlandirilan
bu caligmalarda Williamson’in (1975, 1979, 1981, 1985, 1991) yaptigi
caligmalar 6nemli bir yer tutar. (WILLIAMSON, 1979;233-262;
WILLIAMSON, 1981;548-577)

Daha sonraki calismalarda Brasch (1981) firmalarin kanal segimi
icin kaynak ve hedef seviyelerini temel alan bir model
gelistirmistir.(BRASCH, 1981;7-15) Model isletmelerin pazara giris kararlari
ile 108 farkli uygulama seklini agiklamaktadir. Pazara giris karari, firmanin
mevcut kaynaklarina, {riinlerine ve hedeflenen kar seviyelerine
dayanmaktadir.

Bello ve Williamson (1984), kanal seciminin énemini ve pazarlama
stratejisinin  gelistirilmesinde kanalin yapisinin Onemini genis Olgiide
aciklamistir.(BELLO, WILLIAMSON,1984;65-82) Ozellikle kanal iyeleri
arasindaki yapidan 6nemli 6lciide etkilenen bir firmanin basarisindaki 6nemi
gostermistir. Anderson ve Coughlan (1987), yeni iirtinlerin mevcut kanallarla
girme egilimini ve yeni {ireticilerin zayif performans gosteren kanal
tiyelerinde degisiklige gitmeme egilimini gostermistir(ANDERSON,
COUGHLAN, 1987;82) Ciinkii onlar mevcut kanal yoluyla gelen
miisterilerin bagliliginin bozulmasini istememektedirler.

Daha sonralari, Czinkota ve Ronkainen (1988), temel miisterileri ve
uluslar arasi endustriyel kanal seceneklerini etkileyen niteliksel bir modeli
one siirdii.(CZINKOTA, RONKAINEN, 1988) Ay iiriin i¢in endiistri i¢inde
veya ayni isletme iginde kanal konfigurasyonlarin cesitlerinin nasil olacagini
tanimladi. Modelini “eleven Cs” olarak adlandirdi ve kanal dizaynini ve
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aracilarin1 belirleyen faktorleri agikladi. Modelin 11 elementi sunlardir;
miisteri karakteristikleri, kiiltiir, rekabet, isletme amagclari, Misyon, sermaye,
maliyet, Pazar pay1, kontrol, devamlilik ve iletisimdir. Bu faktorler hem yeni
bir kanalin gelistirilmesinde ve hem de mevcut kanalin diizenlenmesinde
onemli olan faktorlerdir.

Lilien (1979) Fortune 500 firmalarinin kanal secim kararlarini
inceledi.(LILIEN, 1979;191-204) Bu incelemesinde 6zellikle isletme iirtinleri
ile dagitim sekli arasindaki bagintilar1 arastirdi.

Dagitim kanalinin yapisi ile degisik calismalar yapan kisiler de
olmustur. Ornegin Michman, kanal yapisini iiriin yasam siirecinin, fiziksel
dagitim sisteminin ve etkili iletisim agmin bir fonksiyonu olarak
incelemistir.(MICHMAN, 1971;45-49)

Hill ve Blois, kiigiik iiretici isletmeler i¢in endiistriyel aracilarin
kullanim durumlarini incelemistir. Kiigiik isletmelerin araci igletmeleri se¢imi
sirasinda hangi faktorlerden etkilendigi ve araci isletmeleri nasil segtikleri
konulart incelenmistir.(HILL, BLOIS,1989;154-162)

Dagitim kanallarinin organizasyonu ile ilgili olarak son zamanlarda
yapilan 6nemli bir ¢calisma Frazier’in ¢alismasidir.(FRAZIER, 1999;226-241)
Bu calisma, giintimiize kadar yapilmis olan calismalarin da degerlendirildigi
teorik bir ¢alisma olmustur. Hemen hemen biitiin konulara deginilmistir. Son
yilarda dagitim kanallar: ile ilgili 6nemli caligmalar1 olan Frazier’in Antia
(1995) ile birlikte yaptiklar1 caligmada ise kanal iliskileri ve gii¢ tizerine
olmustur.(FRAZIER, ANTIA, 1995;321-327) Dagitim kanallarinda
organizasyonla ilgili yapilan caligmalardan bir tanesi de Heide (1994)
tarafindan yapilmistir.(HEIDE, 1994;71-86)

Son yillarda oldukca fazla arastirilan konulardan bir tanesi de
stratejik birlesmeler olmustur. Bu konuda Johnson’un (1999) yapmis oldugu
caligma Ozellikle endiistriyel isletmeleri incelemesi acisindan onemli bir
caligmadir.(JOHNSON, 1999;4-19)

Dagitim kanalindaki iligkilerin yapisi ile ilgili 6enmli bir caligma da
Robicheaux ve Coleman (1994) tarafindan yapilmistir.(ROBICHEAUX,
COLEMAN,1994;38-52) Son yillarin iizerinde ¢alisilan dnemli konularindan
bir tanesi olmustur.

Isletmelerin global 6lgekli biiyiimelerine bagh olarak ¢oklu kanal
yonetimleri ile g¢aligmalarda artmaya baslamistir. Bu konudaki 6nemli
caligmalardan bir tanesini Cespedes ve Corey yapmstir.(CESPEDES,
COREY, 1990;67-78)

Dagitim kanallar ile ilgili son yillarda yapilan ¢aligmalarin stratejik
birlesmeler, c¢atismalar, dagitim kanalinda liderlik ve gii¢, 6zellikle kanal
tiyeleri arasindaki iliskiler, iletisim, dagiim organizasyonundaki ve kanal
yonetimindeki yenilikler ve c¢oklu kanallar iizerinde yogunlastig
goriilmektedir. Bu nedenle son yillarda kanal dizaynini veya kanal yapisim
dogrudan inceleyen calismalar cok fazla degildir. Ayrica son yillarda
isletmelerin uluslar arasi pazarlara agilmalarinda dagitim kanallarinin rolii ve
yapist ile ilgili calismalar da yapilmaktadir. Teknolojik gelismelerinde
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dikkate alindig1 6zellikle e — ticaretin anlatildif1 ¢calismalarda 6nemli bir yer
tutmaktadir.

III. ARASTIRMANIN AMACI, KAPSAMI, YONTEMI ve
HiPOTEZLERIi

1. Arastirmanin Amaci

Giintimiiz rekabet kosullari, isletmeleri c¢esitli arayislar icine
itmektedir. Kiiresellesmenin artmasinin etkisiyle de isletmelerin en diisiik
maliyetler ile en etkili dagitim sistemlerini kurma istegi ve gerekliligi ortaya
cikmaktadir. Bu nedenle isletmelerin iyi bir dagitim sistemi olusturmalari,
gelecegi, faaliyetlerinin etkinliligi ve i¢inde bulundugu sektordeki rekabet
konumu acisindan biiyiik 6neme sahiptir.

Bu ¢alismanin temel amaci, isletmelerin dagitim kanallan ile ilgili
bir sistemin kurulmasi sirasinda dikkat edilmesi gereken faktorler ve bu
faktorlerin etkileme sekilleri hakkinda bir bilgi birikiminin ortaya ¢ikmasidir.
Ozellikle endiistriyel sektorlerde bu faktorlerin daha belirgin olarak ortaya
cikabildigi diisiincesi ile yoneticilerin kanal sistemi ile ilgili kararlarinda
yardimct olabilecegi diistintilmektedir.

2. Arastirmanin Kapsami ve Yontemi

Arastirmanin uygulama alani olarak, endiistriyel pazarlar icinde en
onemli sektorlerden bir tanesi olan otomotiv ve otomotiv yan sanayi
secilmigtir. Ana kitle olarak kobinet veri tabanina iiye olan isletmeler
secilmigtir. Ayrica 2001 yili Tiirkiye’nin en biiyiik 500 sanayi isletmesi
icinde yer alan isletmelere de ulagilmaya caligiimustir.

Anakitle, bu kapsama gore 261 isletmeden olusmaktadir. Bu
isletmelerin cogunlugu Istanbul, Izmir, Bursa ve Izmit bolgesinde
bulunmakla birlikte tiim Tirkiye’ye yayilmistir. Ana kitle i¢indeki biitiin
isletmelere ulasilmaya calisilmustir. Bu isletmeler icinden ¢ogunlugu Istanbul
bolgesinde olmak iizere 107 isletmeden sonuglar elde edilmistir. Bu anketler
icinden uyumsuzluklar ve eksiklikler nedeniyle 24 anket degerlendirilmeye
alinmamigtir. Toplam 83 anket verisi degerlendirilmeye alinmig ve veri
sonuclart asagida verilmeye calisilmustir.

Arastirmada kullanilan temel analizler, frekans dagilimlar1 ve
hipotez testleridir. Hipotezlere t anlamlilik testleri uygulanmstir. Test degeri
olarak kararsizlik degeri olan 3 deeri verilmistir. Oncelikle verilerin
parametrik olup olmadiklarini tespit edilmis (KURTULUS, 1988;119; Bazi
kaynaklar veri sayisinin 30’dan fazla oldugu durumlarda verilerin biiyiik
oranda parametrik olduklarmi belirtmislerdir), bu amacgla yapilan testlerde
biitiin verilerin normal dagilima uygun olduklar1 goriilmiistiir. Yapilan
analizler sonucunda verilerin parametrik olduklarina karar verilmistir.

3. Arastirma Hipotezleri

Hipotezlerin belirlenmesinde dagitim kanalinin fonksiyonlari,
literatiirde Onemli goriilen fonksiyonlar ve anket uygulamasi dikkate
alinmustir.
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Hipotezler {i¢ grupta toplanmistir. Bu gruplar; dogrudan dagitim
kanalinin seciminde etkili olabilecek faktorler, dolayli dagitim kanalinin
seciminde etkili olabilecek faktorler ve dagitim kanalinin segiminde etkili
olabilecek genel faktorlerden olugsmaktadir.

H1.1: sletmelerin dolayli dagitim kanallarini se¢gmesinde finansal
giiciin etkisi vardir.

H1.2: Isletmelerin dolayli dagiim kanallarim se¢mesinde, dagitim
sisteminin alt yapisina yapilacak yatirimlarin etkisi vardir.

H1.3: Isletmelerin dolayli dagitim kanallarini segmesinde, dogrudan
dagitimda iiriin birim maliyetlerinin yiikselmesinin etkisi vardir.

H1.4: lsletmelerin dolayli dagitim kanallarii se¢mesinde, iiriin
siiflamasinin etkisi vardir.

H1.5: Isletmelerin dolayli dagitim kanallarii se¢mesinde, iiriin
niteliginin dogrudan dagitima uygun olmamasinin etkisi vardir.

H1.6: Isletmelerin dolayli dagitim kanallarin1 segmesinde, iiriin satig
miktarlarinin etkisi vardir.

H1.7: Isletmelerin dolayli dagitim kanallarini secmesinde, hedef
pazarin cografi alaninin etkisi vardir.

H1.8: Isletmelerin dolayll dagitim kanallarini se¢mesinde, yogun
dagitimin gerekliliginin etkisi vardir.

H1.9: Isletmelerin dolayl dagitim kanallarim se¢mesinde, iiriinlerin
satin alinma sikliginin etkisi vardir.

H2.1: Isletmelerin dogrudan dagitim kanallarini se¢mesinde, etkili
bir dagitim amaglanmasinin etkisi vardir.

H2.2: Isletmelerin dogrudan dagitim kanallarini secmesinde,
aracilarin kar paylarinin etkisi vardir.

H2.3: Isletmelerin dogrudan dagitim kanallari1 se¢mesinde, uygun
mevcut bir kanalin olmamasinin etkisi vardir.

H2 4: Isletmelerin dogrudan dagitim kanallarini segmesinde, iiriin
niteliginin dolayli dagitima uygun olamamasinin etkisi vardir.

H2 5: Isletmelerin dogrudan dagitim kanallarim secmesinde, satis
miktarlarinin etkisi vardir.

H2.6: Isletmelerin dogrudan dagitim kanallarini segmesinde, hedef
pazarin cografi alaninin etkisi vardir.

H2.7: Isletmelerin dogrudan dagitim kanallarii se¢mesinde, iiriin
teknolojisinin ve kullaniminin karmasik olmasinin etkisi vardir.

H3.1: Dagitim kanalmin segiminde, {iiriinlerin ortalama birim
degerlerinin etkisi vardir.

H3.2: Dagiim kanalimin seciminde, iiriinlerin satig sonrasi
hizmetlere olan ihtiyacinin etkisi vardir.

H3.3: Dagitim kanalinin se¢iminde, sektordeki rekabet ortaminin
etkisi vardir.

H3.4: Endiistriyel sektorlerde dagitim kanallar1 arasinda farklar
vardir.
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IV. ARASTIRMA BULGULARI ve DEGERLENDIiRILMESI
1. Demografik Bulgular

Arastirmada yer alan isletmeler ve cevaplayicilarin 6zelliklerine
iligkin demografik bulgular 6zetle su sekildedir. Cevaplayicilarin biiyiik bir
kismi isletme icindeki konumu itibari ile en yetkili konumdaki kisilerdir.
Cevaplayicilarin yaklasik % 64’lik kismi miidiir veya miidiir yardimcisi
niteligindedir. Yonetim kurulu basgkanlarinin da ¢ogunlukla isletme sahibi
olmalan1 dikkate alinirsa, isletme sahipleri %7’lik kisim olusturmaktadir.
Ayrica genel miidiir olarak nitelenen kisiler i¢inde isletme sahiplerinin veya
ortaklarinin oldugu kisisel olarak gozlemlenmistir. Cesitli gorevleri olan
kisim sadece % 16’lik bir orandadir. Bu duruma gore cevaplayicilarin biiyiik
bir kisminin yetkili ve bilgili kisilerden olustugu belirtilebilir.

Cevaplayicilarin egitimleri incelendiginde ¢ogunlugun % 54 ile lise
mezunu oldugu goriilmektedir. Daha sonra yaklasik %35’lik bir oran ile
tiniversite, yiiksek lisans ve doktora mezunlart gelmektedir.

2. Dagitim Kanallarimin Yapilar ile ilgili Bulgular

Uygulamanin temel baglangi¢ noktasi olan isletmelerin dagitim
sistemleri, asagidaki tabloda gosterilmektedir.

Tablo 1: Dagitim Sistemlerinin Dagilimlari

Dagitim Sistemleri Frekans (n) Oram (%)
Dogrudan Dagitim 36 434
Dolayli Dagitim 23 27,7
Her Ikisi Birden 24 28,9
Toplam 83 100

Dagitim sistemi, uygulamanin temel noktasi olarak goriilebilir.
Analizlerin biiyiik bir boliimii burada olusan verilere dayandirilmistir.
Hipotezlerde dagitim sistemleri sonu¢ olarak goriilmiis ve bu durumun
nedenleri arastirilmak istenmistir.

Dagitim sistemleri i¢inde, isletmeler konumlarina, amaglarina ve bir
cok faktdre gore degerlendirmeler yaparak kendilerine en uygun oldugunu
diisiindiiklerini sececeklerdir.

Arastirmada yer alan isletmelerin kullandiklar1 dagitim sistemleri
birbirine yakin degerler aldiklar1 goriilmektedir. Ozellikle dogrudan dagitim
sistemini kullananlarin sayis1 biraz daha fazladir. Bunu her iki dagitim
sistemini birlikte kullanan isletmeler olarak degerlendirildiginde dogrudan
dagitimi isletmelerin yaklasik % 73’liik bir kismi kullanmaktadirlar. Bu
sonug, genel teorik bilgilere de uygunluk gostermektedir.

Isletmelerin kullandiklari sistemler ayrintili incelendiginde, sadece
iiretici acentasin1 kullananlarin oran1i % 26,5 civarindadir. Bu isletmeler,
cogunlukla tiiketicilerin yogun olarak bulundugu bolgelerde birimler agarak
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faaliyet gostermektedirler. Isletmelerin biiyiikliiklerine gore degismekle
birlikte {iretici acentalarinin sayisinin ¢ogunlukla az oldugu Kkisisel
goriismeler sirasinda gozlemlenmistir. Endiistriyel aracilarin yaninda iiretici
acentalarin1 da kullananlarin orani dikkate alinirsa isletmelerin yaklasik %
45’lik bir kismu {iiretici acentalarin1 kullandiklar1 goriilmektedir. Sadece satig
agini kullananlarin sayisi daha azdir.

Uygulamanin diger énemli bir noktasi da isletmelerin hedefleridir.
Dagitim kanallarinin kurulmasinda isletmelerin bir ¢ok amaci olabilmekle
birlikte, oncelikli olarak belirledigi ve dagitim kanallarinin kurulmasinda ¢ok
fazla 6nem verdigi dagitim kanallar1 hedefleri vardir.

Tablo 2: Dagitim Kanalinin Temel Hedefinin Dagilimlari

Dagitim Kanali Hedefleri Frekans (n) Oram (%)
Kanal Liderligi 1 1,2
Lideri Takip Etme 3 3,7
Maliyetleri Azaltma 32 39
Satis Hedeflerine Ulagsma 43 52,4
Diger 3 3,7
Toplam 82 100

Dagitim kanali hedeflerine bakildiginda, iki hedefin hemen 6n plana
ciktiklar1 goriilmektedir. Temel hedef olarak en fazla satis hedeflerine ulagma
hedefi dikkate alinmaktadir. Ikinci 6nemli hedef olarak ise maliyetleri
azaltma hedefi goriilmektedir. Maliyetleri azaltma hedefinin oran1 % 39 dur.
Genel olarak hedeflere bakildiginda isletmeler niceliksel sonuglari temel
hedef olarak gordiikleri ortaya cikmaktadir. Yani dagitim kanallarinin
performansin1  satislar veya maliyetlere yansima olarak = gdrmek
istemektedirler.

Isletme, belirledigi bu hedeflere ne oranlarda ulasabildigi ise,
dagitim kanallarinin islerligini ve dogrulugunu gosterecektir. Bu hedefler ve
hedeflere ulasabilme dereceleri kismen goreceli bir kavramdir. Bu karari
veren kisilerin diisiinceleri sonugta etkili olabilmektedir. Isletmelerin
hedeflerine ulasabilme dagilimlar1 asagidaki tabloda gosterilmektedir.

Tablo 3: Dagitim Hedeflerine Ulagilabilme Dagilimlari

Hedeflere Ulasilmasi Frekans (n) Oram (%)

Evet 74 89,2

Hay1r 4 4.8

Kismen 6,0

Toplam 83 100
Cevaplayicilarin ~ biiyilkk  bir  kismu  belirledikleri  hedefe

ulagabildiklerini belirtmislerdir. Isletmelerin yaklastk % 90’hk kismi
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hedeflerine ulagsmada bagarilt olduklarini belirtirken, sadece % 5°lik bir kisim
hedeflere ulasmada basarisiz  olduklarimi  belirtmislerdir.  Isletme
yoneticilerine gore dagitim kanallar1 basarili bir sekilde devam etmektedirler.
Fakat bu goriislerin goreceli oldugu ve basariyr 6lgme imkani olmadigi
belirtilmelidir. Yoneticiler, kendilerinin basarili olduklari imajim1 vermek
isteyebilirler.

3. Hipotez Testleri

Yukarida belirtilen hipotezler, anlamlilik testleri ile test edilmigtir.
Test degeri olarak 3 alinmistir. Arastirmada degerlendirilen ifadelerin toplu
olarak gosterimleri tablo halinde asagida verilmektedir. Burada ifadelerin
ortalama degerleri ve yapilan hipotez testlerinin sonuglar1 yer almaktadir.
Sonug degerleri alternatif hipotezlere gore belirtilmistir.

Tablo 4: Hipotez testlerinin Sonuglari

Test | P<.05 | Sonug

Hipotezler Degeri

H1.1: Finansal giiciin etkisi vardir. -,598 ,553 Red

H1.2: Dagitim sisteminin alt yapisina yapilacak ’
yatirimlarin etkisi vardir. 2,813 007 | Kabul

H1.3: Dog 5 tirtin biri liyetlerini
: 3 og_ruFlan dggltlmda tirtin birim maliyetlerinin 6.987 000 | Kabul
yiikselmesinin etkisi vardir.

H1.4: Uriin siniflamasinin etkisi vardir. 3,867 ,000 Kabul

H1.5: Uriin niteliginin dogrudan dagitima uygun

olmamasinin etkisi vardir. -488 628 Red

H1.6: Uriin satig miktarlarmin etkisi vardir. 2,712 ,009 | Kabul
H1.7: Hedef pazarin cografi alaninin etkisi vardir. 3,513 ,001 | Kabul
H1.10: Yogun dagitimin gerekliliginin etkisi vardir. 4,661 ,000 | Kabul
H1.11: Uriinlerin satin alinma sikliginin etkisi vardir. ,742 ,462 Red
H2.1: Etkili bir dagitm amaclanmasinin etkisi vardir. 12,914 ,000 Kabul
H2.2: Aracilarin kar paylarinin etkisi vardir. 3,404 ,001 | Kabul
H2.3: Uygun mevcut bir kanalin olmamasinin etkisi

vardir. -,980 ,331 Red

H2 4: Uriin niteliginin dolayl dagitima uygun
olamamasinin etkisi vardir. -129 898 Red

H2 5: Satis miktarlarinin etkisi vardir. -2,317 ,024 Kabul

H2.6: Hedef pazarin cografi alaninin etkisi vardir. -1,785 ,079 Red

H2.8: Uriin teknolojisinin ve kullaniminin karmagtk
olmasinin etkisi vardir. 1,000 321 Red

H3.1: Uriinlerin ortalama birim degerlerinin etkisi

vardir. 7,225 ,000 | Kabul

H3.2: Uriinlerin satis sonrast hizmetlere olan ihtiyacinin
etkisi vardir. 3,270 | ,002 | Kabul

H3.3: Sektordeki rekabet ortaminin etkisi vardir. 7,659 ,000 Kabul

H3.5: Endiistriyel sektorlerde dagitim kanallar arasinda 2072 041 Kabul
farklar vardir.

3.1. Dolayh Dagitim Kanah ile ilgili Hipotezler

Yapilan test sonuglar1 incelendiginde finansal giiclin isletmelerin
dolayli dagiim kanalin1 se¢mesinde etkisinin anlamli  olmadigin
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gostermektedir. Isletmeler dolayli dagitim kanalinin secilmesinde finansal
giictin etkisi ile ilgili olarak kararsiz durumdadirlar. Bu duruma gore
endiistriyel isletmelerin dolayli dagitim kanalim1 secmelerinde finansal
imkanlarmin yetersiz olmasinin etkisinin olmadig1 goriilmektedir. Bu
sonucun c¢ikmasinda en Onemli nedenlerden bir tanesi, isletmelerin
kendilerini zayif isletme olarak gostermek istememeleri oldugu diistiniilebilir.

Isletmelerin dolayli dagitim kanallarim se¢mesinde, dagitim
sisteminin alt yapisina yapilacak yatirimlarin etkisi bulunmaktadir. Bu
hipoteze gore endiistriyel isletmelerinde dolayli dagitim kanalinin
secilmesinde dagitim sisteminin alt yapisina yapilacak yatirimlar énemli bir
faktor olarak goriilmektedir. Isletmeler mevcut kaynaklarmi dagitim
sisteminde degerlendirmek istememektedirler.

Isletmelerin dolayll dagitim kanallarmi segmesinde, iirin birim
maliyet ile dagitim sistemi arasindaki iliski anlamlidir. Cevaplayicilarin
biiyiik bir kismi, dogrudan dagitim sisteminin kullanilmasi ile iiriin birim
maliyet degerinin artacagi fikrine katilmaktadir. Dogrudan dagitim sisteminin
dolayli dagitima gore daha fazla maliyetli oldugu seklindeki genel goriis de
desteklenmis olmaktadir.

Uriinlerin benzer niteliklerdeki diger iiriinlerle birlikte satilmasinin
gerekliligini belirten ifade ile ilgili analiz sonuglarina gore t degeri 3,867
cikmaktadir. Dagitim kanallarinin  6nemli bir fonksiyonu olan iiriin
siniflamast fonksiyonu ile dagitim sistemi arasinda anlamli bir iligki
bulunmaktadir. Dolayli dagitim kanalin1 kullanan isletmeler, iiriinlerini
benzer niteliklerdeki diger iiriinlerle birlikte satilmast gerektigini
belirtmektedir. Ozellikle tiikketim mallar1 icin 6nemli bir fonksiyon olan ve
tilketim mallar1 i¢in dagitim kanallarinin belirlenmesinde 6nemli bir etkisi
olan {iriin siniflamasi, aym zamanda endiistriyel sektorler icinde gegerli
olabilmektedir.

Uriin  siiflamasi1 ile birlikte degerlendirilebilecek olan fiiriin
nitelikleri, dagitim kanallarinin seciminde 6nemli faktorlerin en basinda gelir.
Hatta iiriin 6zellikleri, dagiim kanalinin yapisini sekillendirir. Fakat iiriin
niteliklerinin dagitim kanaliin tercihlerinde etkili olup olmadiina yonelik
olarak yapilan analizde iligki anlamli ¢ikmamus alternatif hipotez red
edilmistir. Bu durum baz1 sektorler icin iiriin niteliklerinin etkisinin ¢ok fazla
olmayabilecegini gostermektedir.

Uriin ile ilgili hipotezlerden biri olan iiriin satis miktarlarimin etkisi
ise oldukga yiiksek bir degerle anlamli ¢cikmustir. Uriin satis miktarmin etkisi,
teoride miktar arttikca dogrudan dagitim, miktar azaldik¢a dolayli dagitim
kanallar tercih edildigi yontundedir. Ciinkii satis miktarlar azaldikc¢a birim
dagitim maliyetleri artmakta bu nedenle mevcut kanallarin kullanilmasi
zorunlulugu ortaya ¢ikmaktadir.

Dagitim kanallarinin yapisinin belirlenmesinde, teoride 6nemli bir
faktor olarak goriilen hedef pazarin cografi alammin biiyiikliigiiniin etkisi
beklendigi gibi ¢ikmugtir. Isletmelerin faaliyet gosterdikleri cografi alanlar
biyiidiikce dagitim faaliyetlerinde degismeler meydana gelecektir. Bu
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sonuglar, endiistriyel isletmelerin hedef Pazar alanlarinin genis oldugunu
gostermektedir.

Tiiketim mallarinin  biiyiikk bir cogunlugunda yaygin olarak
kullanilan yogun dagitim, ayn1 zamanda endiistriyel pazarlarin bazi
boliimlerinde de kullamlabilmektedir. Yogun dagitimin uygulanmasi,
cogunlukla dolayli dagitim kanallari ile gergeklestirilebilmektedir. Bu amagla
incelenen yogun dagitimin gerekliligi ile dagitim sistemi arasindaki iliskinin
anlamliligin1 oldukga yiiksek cikmistir. Yani isletmeler iiriinleri i¢in yogun
dagitimin gerekli oldugunu diisiinmekteler ve bu nedenle dolayli dagitim
kanalin1 kullanmaktadirlar.

Dolayl dagitim kanallar ile ilgili son hipotez, iiriinlerin satin alinma
sikligi ile ilgilidir. Satin alinma siklig1, dagitimin zamanlanmas: ve bazi
faaliyetlerin tekrarlanmasi acisindan dnemlidir. Uriinlerin satin alinma siklig:
arttikga yapilacak faaliyetlerin planlanmasinin 6nemi daha fazla artmaktadir.
Literatiir bilgilerine gore satin alinma siklig1 arttikca dolayli dagitim kanallari
daha fazla tercih edilmektedir. Bu nedenle, dolayli dagitim kanalin1 kullanan
igletmelerin {iriinlerinin satin alinma sikligimin fazla olup olmadigi
arastirllmaya calisilmis fakat anlamli bir iligki ¢itkmamistir. Dolayli dagitim
kanalin1 kullanan isletmeler, iriinlerinin satin alinma sikliginin yiiksek
olmadigin ifade etmektedirler.

3.2. Dogrudan Dagitim Kanah ile ilgili Hipotezler

Dogrudan dagiim kanallarinin, dolayli dagitim kanallarindan en
biiytik farki etkinligidir. Literatiir calismalarinda da bu durum ¢ok fazla ifade
edilmistir. Araci isletmelerin bagimsiz olmalarindan dolay1 etkin olarak
denetlenememekte ve/veya istenilen faaliyetleri tam olarak yerine
getirememektedirler. Ayrica dogrudan dagitim  kanallarinin  tercih
edilmesinde en o6nemli neden olarak da daha etkili sonuglara ulasilmasi
gosterilmektedir. Bu bilgilere paralel olarak bu yondeki hipotezin test
sonuglar1 oldukea biiyiik ¢ikmistir. Isletmeler biiyiik oranda dagitimin daha
etkili olmasi i¢in dogrudan dagitimu tercih ettiklerini belirtmislerdir.

Isletmelerin kurulus nedenleri arasinda ilk sirada kar elde etmek
gelmektedir. Isletme karlarini artirabilmek igin araci isletmelerin elde
ettikleri karlari, onlarin da yaptiklar1 faaliyetleri yerine getirmek suretiyle
elde etmek isteyebilmektedir. Dagitim sistemi ile araci karlarinin
hedeflenmesi arasindaki iliski anlamli ¢ikmustir.

Isletmeler, kendi yapilarina ve amaglarina en uygun olan dagitim
kanalin1 se¢mek isteyeceklerdir. Mevcut kanallar icinde kendisine en uygun
dagiim kanallarinin bulunamamas: veya bazi durumlarda var olan dagitim
kanallarinin, baskalar1 tarafindan kullanilmakta ve kendilerinin de kullanmasi
imkan1 olmamasindan dolayi isletmeler, kendi dagitim sistemlerini kurmak
zorunda kalmaktadirlar. Bir anlamda isletmeler zorunlu olarak dogrudan
dagitim kanallarin1 kullanmaktadirlar. Fakat aragtirma sonucunda anlamli bir
iligki ¢cikmamus, hatta negatif bir deger cikarak ters yonde bir goriis oldugu
ortaya ¢ikmistir.
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Endiistriyel pazarlarda, endiistriyel iiriinlerin dzelliklerinden dolay1
dogrudan dagitim kanallarinin daha fazla tercih edildigi literatiir bilgilerinde
yer almaktadir. Fakat iiriin nitelikleri ile dogrudan dagitim kanallar1 arasinda
iligkinin test edilmesi sonucunda t degeri olduk¢a diisik c¢ikmustir.
Yukaridaki hipotezlerde ise iiriin nitelikleri, dolayli dagitim kanallarinin
tercih edilmesinde etkili bir faktor olarak goriilmekte idi. Bu analiz
sonuglaria gore isletmelerin dogrudan dagitim kanallarin1 se¢mesinde {iriin
niteliklerinin dolayli dagitima uygun olmamasinin etkisi bulunmamaktadir.

Satis miktarlarinin yiiksek olmasi ile dogrudan dagitim arasinda
iligki arastirtlmaya ¢alisgilmistir. Yapilan analiz sonuglarina gore t degeri —
2,317 ¢ikmig ve anlaml bir iliskinin oldugu goriilmiistiir. Fakat aradaki bu
anlaml iliski ters yondedir. Buna gore isletme yoneticileri, satis miktarlarinin
yiiksek olmasi sebebiyle aracilara gerek duyulmadigi yoniindeki goriige
cogunlukla katilmamaktadir. Bu sonu¢ genel literatiir bilgisine tam ters bir
sonucu gostermektedir.

Dolayli dagitim sisteminde oldugu gibi dogrudan dagitim sisteminin
secilmesinde, hedef pazarin cografi alaninin etkisi varli§1 incelenmis, yine
her iki dagitim sisteminde farkli sonuclar ortaya ¢ikmistir. Analiz sonucuna
gore hedef pazarin cografi alaninin dar olmasinin dogrudan dagitim kanalinin
tercih edilmesinde etkisi bulunmamaktadir.

Dogrudan dagitim kanallar1 ile ilgili son hipotez, endiistriyel
tiriinlerin teknolojisinin ve kullaniminin karmasik olmasi ile dagitim sistemi
arasindaki iliski ile ilgilidir. Uriin teknolojisinin ve kullaniminin
karmasikligi, endiistriyel {iriinlerin belirgin 6zelliklerinden bir tanesidir.
Uriinlerin kompleksligi arttikca, dagitim kanalinda nitelikli elemanlarin ve
diger ekipmanlarin ihtiyaci artacaktir. Bu nedenle isletmeler dogrudan
dagitim kanallarini tercih ederek bu bilgi ihtiyaglarini kendisi karsilamaya
calismaktadir. Analiz sonuclari, literatiir bilgilerinin tersine, iiriin
teknolojisinin karmasik olmasi ile dagitim sistemi arasindaki iligkinin anlaml
olmadiginm1 gostermektedir. Bu sonu¢ isletmelerin iginde bulunduklar
sektorlerle dogrudan ¢ok fazla baglantilidir. Sektoriin teknoloji agirlikli olup
olmamas1 sonuglar1 degistirecektir.

3.3. Diger Hipotezler

Uciincii grup hipotezler ise dagitim kanalinin segiminde etkili
oldugu diisiiniilen ve anket formunda yer alan genel ifadelerden
olugmaktadir. Analiz sonuglar asagidaki gibidir.

Uriinlerin ortalama birim degerleri, dagitim sistemini her iki yonde
de etkileyebilmektedir. Analiz sonuglar1 da dagitim sistemlerinin secimine
tirtinlerin ortalama birim degerlerinin etkisi gostermektedir. Bulunan bu
iligkinin ayn1 zamanda oldukga kuvvetli oldugu da goriilmektedir. Literatiirde
birim deger arttikga dogrudan dagitimin daha fazla tercih edildigi yoniinde
bilgiler mevcuttur. Fakat dagitim sisteminin dogrudan dagitim veya dolayl
dagitim seklinde olup olmadigi konusunda bilgi mevcut olmadigindan bu
yonde bir yorumda bulunulamamaktadir.
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Sektorlere ve iiriin dzelliklerine gore degismekle birlikte giiniimiizde
miisteri memnuniyeti, biitiin isletmeler igcin normal bir faaliyet olarak
algilanmaktadir. Miisteri memnuniyetinin en onemli ayagini ise satig sonrasi
miisterilere saglanan hizmetler olusturmaktadir. Satig sonrasi ihtiyacin
niteligi ve onemi arttikca dagitim sisteminin yapisi da degismekte dogrudan
dagitim kanallarinin daha fazla kullanilmaya baslanmaktadir. Uriinlerin satis
sonrast hizmetleri ile dagitim sistemi arasinda anlamli iliski bulunmaktadir.
Hizmet ihtiyact1 her iki dagitim sistemini kullananlar icinde gecerli
olabilecektir.

Rekabet ortammin dagitim sistemini ne derecede etkiledigini
arastirmak amaciyla yapilan analiz sonucunda anlamli bir iliski ¢ikmugtir.
Hesaplanan t degerinin oldukc¢a yiiksek ¢ikmasi, rekabetin dagitim sistemine
etkisini gostermektedir. Rekabetin konumu sektore, isletmelere ve bolgelere
gore degismekle birlikte hemen hemen biitiin isletmeler bir Olciide
etkilenmektedir. Bu etki, isletmelerin dagitim sistemlerinde degisikliklere
gitmesine veya dagiim sistemini rekabet ortamima uygun olarak
gelistirmesine neden olmaktadir.

Son olarak endiistriyel isletmelerin, dagitim kanallarint nasil
degerlendirdikleri incelenmeye calisilmistir. Acaba isletmeler, dagitim
sistemlerini rakiplerin dagitim sistemlerinin bir benzeri olarak m1 gérmekte,
yoksa farkli bir yapida oldugunu mu belirtmektedirler. Tek yonlii olarak
yapilan anlamlilik testinde t degeri —2,072 c¢ikmugtir. Cevaplayicilarin biiyiik
cogunlugu dagitim kanallarinin rakiplerin dagitim kanallarindan farkli oldugu
goriisiine katilmadiklarini belirtmislerdir.

V. SONUC ve ONERILER

Isletmelerin  basarilar;, fonksiyonlarin ve biitiin faaliyetlerin
birbirleri ile uyum i¢inde olmalarina baghdir. Baz1 fonksiyonlara biiyiik
onem verilir iken, bazi fonksiyonlarin sadece gorevini yerine getirmesini
beklemek ve bu fonksiyonlar icin dikkatli bir caba gostermemek diger biitiin
fonksiyonlarin etkinligini olumsuz yonde etkileyebilecektir. Bu nitelikteki
fonksiyonlarin basinda tiiketici ile isletme arasindaki iletisimi saglayan ve
isletmelerin tiiketiciye goriinen yiizii olan dagitim kanallar1 gelmektedir.
Biitiin yoneticiler dagitim kanallarina gereken 6nemi vermelidir.

Dagitim kanalinin yapisinin olusturulmasi ve yiiriitilmesi, zaman
icinde meydana gelen gelismelere uyum saglanmasi, basarili bir dagitim
kanali igin temel faaliyet olacaktir. Bu nedenle dagitim kanalinin
olusturulmas: sirasinda, isletme yoneticilerinin ¢ok dikkatli olmasi ve hatay1
en aza indirmeye calisilmas: gerekmektedir.

Bu nedenlerden dolay1 arastirmanin, isletme yoneticilerine karar
alma sirasinda yardimei olabilecek bir ¢calisma olmas1 amaglanmustir.

Kanal yapisin1 etkileyen faktorler, sektorden sektore, isletmeden
isletmeye ve hatta yoneticiden yoneticiye gore degisebilmektedir. Bu
faktorler, iirlin, Pazar, iiretici isletmeler, araci isletmeler ve tiiketici 6zellikleri
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ile ilgili faktorler olmak {izere ana gruplara ayrilabilmektedir. Bu faktorlerin
yaninda 6zel durumlart iceren ¢esitli faktorlerde bulunabilmektedir.

Arastirmada oOncelikle dagitim kanal yapisi, kanal dizayni ve kanal
secimini etkileyen faktorler hakkinda literatiir taramasi yapilmus,
kaynaklardan elde edilen bilgiler 1518inda calisma sekillendirilmigtir.
Arastirma alan1 olan otomotiv ve otomotiv yan sanayi endiistrisinde, dagitim
kanallarinin, ¢ogunlukla literatiir bilgilerine uyum gosterir niteliklerde oldugu
goriilmiistiir. Fakat literatiir bilgileri ile tam ters goriislerin de bulundugu
anlasilmaktadir.

Arastirma bulgularina gore, endiistriyel isletme yoneticilerinin
dagiim kanalinin se¢iminde etkili olan faktorlere iliskin goriisleri su sekilde
cikmustir;

-Endiistriyel isletmelerde kullanilan dagitim kanal yapilarinda belirli
bir yonde agirlikli bir egilim goriilmemistir.

-Aragtirmada {irtin niteliklerinin ve {iriin teknolojisi, iirtin birim
degeri, tirtin satig miktari, tirtin siniflamast gibi diger tiriin 6zelliklerinin,
dagitim kanalinin se¢iminde etkisinin bazi hallerde beklenilenin tersine ¢ok
fazla olmadig1 goriilmektedir. Yoneticiler her iki dagitim kanalinin tercihinde
iriin niteliklerinin uygun olup olmadigi goriislerine katilmamaktadir. Bu
durum ayn1 zamanda dagitim kanalinin se¢iminde iiriin niteliklerinden bagka
diger faktorlerin daha etkili oldugunu gostermektedir.

-Arastirmada isletmeler, dolayli dagitim kanalini finansal giiclerinin
yetersiz olmasindan dolayi tercih ettiklerini kabul etmemektedirler. Finansal
gii¢ ile baglantili olarak, dagitim kanalinin alt yapisina yatirim istegi dogru
orantil ¢ikmustir.

-Hedef pazarin cografi alani, dogrudan dagiim kanallarinda etkili
degil iken dolayli dagitim kanallarinda etkili oldugu ortaya ¢ikmustir.

-Rekabet ortaminin kanal yapisina etkisi bulunmaktadir.

-Endiistriyel sektorler arasinda dagitim kanallarinin  yapilari
acisindan farkliliklar bulunabilmektedir.

-Dagitim kanalini etkileyen faktorler tek baslarina degil bir biitiin
olarak degerlendirilmelidir. Ciinkii faktorler arasinda birbirleri ile celisen ve
birbirlerini etkileyen faktorler bulunabilecektir. Ayrica bu faktorler, 6zellikle
pazarlama karmasi elemanlari ile ve diger isletme fonksiyonlar ile uyumlu
olacak sekilde degerlendirilmelidir.

Isletmeler amaclarini gerceklestirebilmek icin 6nemli bir fonksiyon
olan dagitim kanalmi kurmada bir ¢ok faktorii degerlendirmeye tabii
tutacaktir. Yukarida belirtilen faktorlerin yaninda c¢esitli faktorlerin de
degerlendirmeye alinabilecegi unutulmamalidir.
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