ILETISiM FAKULTESI DERGISIBasm Igletmelerinde Dagim Kanalimn Seciminde
Dikkate Altnmasi Gereken {ikeler

BASIN ISLETMELERINDE
DAGITIM KANALININ SECIMINDE
DIKKATE ALINMASI GEREKEN ILKELER

Pelin DUNDAR*

Principles which have to take info account in
choosing the way of distribution in press organisations

The distribution of press organizations vision, which transmit
true and trustworthy news on exact time to it’s readers is not only a
function which cannot be given up in resulting of the marketing efforts
but also it’s a whole activity that expose administrations to casualities
in both material and moral vision. For this reason distribution has a
discouragement roll and it shows neither the importance of distribution
in economic and social parts nor the increasement of the costs connetced
with if.

Choosing for both suitable and productive distribution channels,
we have 1o take into consideration same principles. This principles are fix
to alternate for distribution channels and comparing of profitableness
rale of distribution channels, to constitute saling potential, to consider
time factor, to obtain advantages from distribution channels and cost of
distribution channels.

* Arg.Gir., Ege Universitesi Iletigim Fakiiltesi Basin Elonomisi ve
Isletmeciligi  Anabilim Dah
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ILETISIM FAKULTES! DERGISIiBasin [yletmelerinde Dagiam Kanaliun Segiminde
Dilkkate Aluonasi Gereken lkeler

All of the principles are very imporlant. For choosing rational
distribution channel, we have to account all of the principles entirely.

Basin isletmelerinin, dagitim girketlerinin ve bayilerin karsilikly
iliskide bulunarak tiiketiciye ulagmayr hedefledikleri bir sistem olan
dagitim kanalimin en belirgin Ozelligi, triinlerin treticiden tiketiciye
aktarilmasin saglayan kurumlarm gesitli fonksiyonlart birbirleriyle
ighirligi icinde yerine getirmeleridir. Bu fonksiyonlar yer ve zaman
faydasiyla birlikte miilkiyet faydas: yaratmaktadirlar,

Basin  isletmelerinin - dafitrm  amaglarma  ulagabilmelerini
saglamal icin sistembi bir sekilde. isleyen bir yapiya kavugturulmalar:
gerckmektedir. Olusturulan bu yap1 sayesinde bir taraftan dagitim
kanalin: meydana getiren birimler arasi iligkilerin rasyoncl bir gekilde
diizenlenmesi  gergeklestirilebilivken  difer taraftan  gazetelerin
okuyucuya, gerekli bilgilerin  iretici  isletmelere  aktartlmasi
kolaylasacaktir. Basim sektdriinde dagitim kanalimm meydana getiren
kuramlar arast iligkiler karsillkli pazarlik ve anlasma yoluyla
saptanabilmektedir. Dafitim kanalinda yer alan her kurum, kendinden
sonra gefen kurumun secimini iistlenirken, siire¢ tireticiden, dagitim
sirketine; oradan da bayilere ve tiiketicilere dogru islemektedir, Gerek
pazar bilgisinin gerekse iadelerin ulagtiriimasi konusunda ise siireg
yukaridakinin tersine tiiketiciye en yakin birim olan bayiden baslayaral,
tiretici isletmede son bulmaktadir.

Basin isletmelerinde dafiim kanalimin seciminde, her seyden énee
degi§ik tiirde kag araciya kanalda yer verilecegi tespit edilmelidir.
Urtiniin sahipligini iistlenen her kurum bir asamay! olugturar ve bunun
sayis1 kanalin boyunu belirfer. Her agamadaki aym téir kurumda kanahin
enini belirlemcktedir.
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ILETISIM FAKULTESI DERGIS{iBasin Isletmelerinde Dagium Kanahmm Seciminde
Dilkate Altnmast Gercken Ikeler

Dagitim kanalium boyunun uzunlugn maliyetlerin - artrmasina
neden olurken, dagitim kanalmm eninin genis olmasi ise satiy noktasinda
yer alan okuyucu sayisimun artmagi anlamina gelmekte ve bu durum
denetimi kolaylastirmaktadir. Bu sebeple dagitim faaliyetlerinde istenen
verimin clde edilebilmesi icin igletmeler, dagitim kanallarimi miimkiin
olabildifince genis tutmaktadirlar.,

Basm igletmelerinde dagitim kanalinin se¢imi yapilirken, dagitim
kanalm olusturan kurumlarm  firmamn malma ters ditgecek veya
firmamn maliyla uyusacak mallar1 satip satmadiginin belirlenmesi,
firmanin mahn satmak igin gaba gosterip gdstermediginin saptanmas: ve
finansal giiciiniin yeterli olup olmadigin belirlenmesi gerekmektedir.

Ulkelerin geligmislik ve bliylime ditzeylerinin birbirinden farkli
olmast, dagitimin dogrudan ya da aract kullanmak suretiyle yapilmasinda
betirleyici rol oynamaktadir.

Geligmesini  ve biiylimesini tamamlamms  tlkeler  dogrudan
dagiimt kullanarak okuyucuya ulagmayi tercih ederferken, (abonelik
sistemi) geligme siirecini heniiz {amamlamamis iilkelerde ise arac
- osaywsin  fazla  olduu  dagiim  kanali  (bayilik  sistemi) tercih
edilmektedir.

Uriinferin titketici kesime aktarilmasinda en uygun ve en verimli
dagiim kanalinin  segilebilmesi i¢in bazi ilkelerin  géz niinde
bulundurulmas: gerekmektedir. Bunlar;

a) Dagrtim kanallannin belirlenmesi,

b) Uyguianabilecek kanal segencklerinin belirfcnmest,

¢) Dagitum kanallarinda karlilik oranmin karsilagtiniimasi,

d) Satig potansiyelinin olusturulmast,

e} Zaman faktoriiniin dikkate alinmasi,

f) Dagitim kanallarindan yararlanabilmenin saglanmast,

g) Kanaldan yararlanabilmenin maliyeti,seklinde siralamak
miimkindiir.
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ILETISIM FAKGLTESI DERGISIBasm fsleimelerinde Dagiun Kanalinin Segiminde
Dikkate Alvmmast Gereken [lkeler

a) Dagitun Kanallarimin Belirlenmesi

Basm isletmelerinde {irliniin tiketici kesime aktanlmasim
saglayacak dagmtim kanallarinin segimi yapilirken, en iyi ve en kérlh
kanalin hangisi oldugu aragtirlmalidir.

Diger isletmelerde oldugu gibi basin isletmelerinde de dafitim
kanallarimn okuyucularn satin alma aligkanliklarini belirlemesinden
dolay:, dagitim kanallari, okuyucudan baglayarak basin igletmelerine
ulagacak bi¢imde diizenlenmelidir, ‘

Basin isletmelerinde kanallar belirlenirken, esneklik ilkesi géz |
oniinde tutularak hareket edilmeli ve kanallardan birinin kullantimasi, _f
digerinden vazgegmeyi gerektirmemelidir. _-

Dagitim kanalindaki igletmeler arasinda karssthkli bagimliligm

olmasi,  birbirlerini destekleme  zorunlulufunu beraberinde
getirmelktedir.

Basin igletmelerinde tiriiniin genis bir cogralik alandalki okuyucuyz
pazarlanmas) s6z konusu oldugu icin, dagitim kanalinda yer alan arac:
kurumlardan gerekiigi gibi yararlantlmas) saglanmakla birlikee, kanals
rakip araci kurumiar da katilabilmelidir. :

Dagiim kanallari basin igletmelerini Onceden belirlenen hedetf
pazar paymna ulagtiracak potansiyele sahip olmalidir. Omegin, yogun =
bicimde dagitimt yamian basm iiriinlerinin sadece tek tip perakendecide.
satisa sunulmasi, bir takim olumsuziuklar beraberinde getirecektir,

b) Uygulanabilecek Kanal Seceneklerinin
Belirlenmesi

Basin isletmelerinde Gretilen iiriin ve pazann nitelikleri goz
oniinde tutularak, soz konuse Urlin ic¢in uygun dagitim kanaltarimn
belirlenmesine calisilmaktadir,
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ILETISIM FAKULTES] DERGISIBasin fslesmelerinde Dagitim Kanalumn Seciminde
Dikkate Alinmas: Gereken llkeler

“Mamuliin tabiaft, birim degeri, teknik Ozellikleni, rakip
mamullerden olan farkhlik derecesi, ¢abuk bozulabilir olup olmamas,
pityasada tutulmug olup olmamasi gibi diger dzellikleri kuvvetli kanal
segeneklerinin sayisini sirfayabilic” 1

Uygulanabilecek kanal seceneklerinin saptanmasmnda,
okuyuculann dzellikleriyle birlikte, kullamlacak aractlamn akiif ya da
pasif rol oynama gerekliligi ortaya konmahder, Dildkate alinmasi gereken
bir bagka nokta da dagitim sisteminin segimidir. Segilen dagitim
sistemine gére basin igletrlerinin kullandig1 dagitim kanallan da farkls
bir yapiya biiriinecektir,

Basin igletmeleri dogrudan dagitum kanalini kullanarak, abonelik
uygulamasim kendileri yiiriitiirler. Bunun yamsira potansiyel okuyucu
elde etmek amaci 6n plana ¢ikarak evlere servis yoluyla okuyucuya
hizmet verirler.

Basin isletmelerinin, dagihm fonksiyonunun isletmeden bagimsiz
farkli bir igletme tarafindan yerine getiriiebilmesi basm igletmeleri ile
dagitun isletmnelerinin  igbirlifi icinde hareket ederck faaliyetlerini
yiirtitmelerini - gerektirir. Bunun  gergeklestirilebilmesi icin, her iki
isletmenin de aym pazarlama politikalarina sahip olmalan zorunludur.
Ancak bu durum bazen iki farkll igletmenin gatigmasmna scbep olabilir,
Bunu tnlemek i¢in, gogunlukla biiyiik basm isietmelert ortaklasa dagitim
sirketleri kurmak yoluyla okuyucuya hizmet vermeye caligirlar. Araca
kurumlanin secimini listlenen dagiim igletmelerinin temel amact da
okoyucunun istedigi triini istedigi yer ve zamanda elde edebifimesini
saglamaktir, Bumu gergeklestirmek i¢in bayilerden faydalanarak
olkuyucunun ihtiyacimn kargtlanmasma ¢ahgilir.

1 Omer Z.ASICI, Pazarlama, Ugel Yayimeilik Dagitimerlik, [zmir, 1984, 5.229
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[LETISIM FAKULTESI DERGISIIBasw Isletmelerinde Dagitun Kanalmm Segiminde
Dikkate Alinmast Gereken Hkeler

e) Dagiuim  Kanallarinda Karlilik Oraninin
Kargilagtirtimasi

Basin igletmeleri dagitim kanalm belirlerken, en verimli kanals
segerck en yiiksek kfira erigebilmeyi amaglarlar.

Bunun igin ne maksimum sattg hacmi ne de minimum maliyet tek
bagma disiiniilmelidir. Her ikisinin kombinasyonunun en kérh sekilde
saglanmasi gerckmektedir.

Basm igletmelerinde, “karlihk oranlarn karsilagtinlmadan once,
pazar potansiyelinin uzun ve kisa siireli tahminleri alinmali, satig
potansiyeli rakamlart ile her dagitim kanalinm erigebileccgi dagitim
seviyesi gz oniinde tutularak, bir tek kanalt m1 yoksa birden fazla kanala
mi ihtiyag olacagi hi¢ olmazsa gegici olarak da olsa tayin edilmelidir™ 2
Daha sonra, karlitik oranlarmin karsilagtirilmasina gidilmeli ve kérl
sayilabilecek kanal segilmelidir.

Kanal se¢iminde dafiim maliyetlerinin  yeri biyiiktir ve
olanaklar nispetinde diigiik olmasma calistimaktadir. Fakat farkle
kanallarin kullamilmast ile dagiom maliyetleri  degismekle birlikte,
dagitim maliyeti daha az olan kanal kullansldifiinda elde edilecek satig
potansiyeli doyurucu bir diizeyde olmayabilmekiedir. Bu durumda,
dagitim maliyeti biraz fazla da olsa daha fazla satig hacmini saglayacak
kanal secilmelidir.

Dagitim kanalinda yer alan kurumlar, tireticinin dogrudan yerine
getiremedigi pazarlama fonksiyonlarnm iglerligini saglamakiadirlar. Bu
sebeple fonksiyonlarin etkin bir gekilde islerlifini saflayabilecek
kurumilarin saptanmasi, basm igfetmeleri agisindan bir zorunkuluk
olugturmaktir. Bu zorunluluk yerine getirildiginde, irtintin tiiketiciye
akigindaki toplam maliyet daha az olacak ve iireticinin net kan artacakurr.

2 Omer Z.ASICE, a.ge., 5,231




[LETISIM FAKULTESE DERGISIIBasin Igietmelerinde Dagimm Kanalinn Seciminde
Dikkate Alinmast Gereken llkeler

d) Satig Potansiyelinin Olusturulmas:

Basin igletmelerinde her kanal secenegi igin su temel sorunun
sorulmas: gerekir. “Kanal, istenilen miktardaki firiinii son alicilara
ulagtirifabilecek giigte midir?” Bu sorunun cevabi pazar analizleriyle
bulunur, Bununia beraber basm igletmelert, gecmis deneyimlerinden,
genig pazar istatistiklerinden ve kendi kayitlarmdan da gerekli verileri
elde edebilirler.

Basmn igletmelerinde satis hacmi diizeyini etkileyen etkenler
arasmnda pazarlama yonetimindeki yetenek, planlamadaki milkemmellik,
satis programlart ve kampanyalann yiiriitiimesinde gosterilen titizlik
sayilabilmektedir.

“Rakiplerin kuvvetli ve zayil olduklan gibi faktorlere gore
yapilacak ayarlamalar ve 86z konusu kanalla ilgili olarak pazarin ilerisi
igin gosterece@i trendler goz oniinde tutulduktan sonra kanalin satig
hacmi potansiyelinin nc olabilecegi meydana ¢tkarilir. Bunun sonucunda
satis hacimleri, imkanlanimin clverigli olmadigr agikea belli olan ve gok
az gelisme imkdni vadeden kanal alternatiflerinden birkagr cikanhr. Bu
noktada satts hacminin tamamirun realize edilebilmesi igin bir tek
kanalin yeterli olamiyaca@imin meydana cikma ihtimalini de gézden uzak
tutmamak gerekir. ki ve hatta daha fazla kanala ihtiyag goriilebilir.
Biyle bir hil kargisinda farkll kanal kombinezonlan i¢in de benzeri
tahminlerin yapilmas: gerekir” 3

e} Zaman Fakioriiniin Dikkate Alinmas:

Basin igletmelerinde satistn  son derece kisa bir siirede
gergeklestirilmesi  zoruntulugu, herhangi bir Urilnin  satigin  da
kargilagilanlardan ¢ok daha karmagik problemlert giindeme getirir.

3 Omer Z.ASICE a.ge., 5232
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ILETISIM FAKULTESI DERGISIiBasin [gleimelerinde Dagitim Kanaliun Seciminde
Dikkate Alinmast Gereken lkeler

“Gazete sabah saatlerinde satilir, geg kalmig yaywinlar daima iadeye
girer., Bu yiizden giiclii yayin gruplan kendi dagitict firmalarim kurarak
dogrudan bayilere ulagsmaya caligirlar’” 4.

Etkin bir dagitim saflanmasi, zaman faktoriinii dikkate almayi
gerektirir. Gergekten 6nemli fonksiyonlar iistlenmis gazete ve dergilerin
amaclarina erigebilmeleri, s6z konusu dirfinlerin  okuyucunun eline
zamaninda uwlagmasiyla miimkiindiir. Basin igletmelerinde dagitimin
gergeklegmesi amaciyla diriinlerin fiziksel hareketi saglanmali, yer ve
zaman faydalar yaratilmalidir.

Basin igletmelerinde, yazili medya iriiniin dagitimmi zamana
yaymann miimkiin olmayist ve gazete, dergi gibi yazili basin iriinlerinin
niteligi geregi dayamksiz tirlin oluslan, zamana kargr daha sistemli ve
kesintisiz caligma zorunlulugunu beraberinde getirir.

b Dagitim Kanallarindan Yararlanabilmenin
Saglanmasy

Basin igletmeleri iiriinlerin dagitinm igin dafitim  kanallarina
gereksinim  duyduklarinda, bu kanallardan nasil  yararlanacaklarim
bilmelidirler, Bu sebeple aract kurumlann diriinin - dagitimin
dstlenmeleri igin istekli olmalarimin saglanmasi gerekir. Bunun yammnda
tiriinlin dagibmim bizzat gergeklestirecek olan personelde aym istege
sahip olmahdir.

4 Nezih DEMIRKENT, Medya Medya, Diinya Yaymlar, I, Bask, Istanbul, 1995, 5,50
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ILETISIM FAKULTES] DERGISIBasm Isletmelerinde Dagumm Kanalinm Segiminde
Dikkate Alinmast Gereken Ilkeler

“Gopderme, satis ve dagitim fonksiyonlarmin etkin  bigimde
yiirittiilmesi yoniinde ilgili personelin ¢abalan basin igletmeleri igin
bilyiik 6nem tagir”” 5.

Basin igletmelerinin  dafitun sanig  faaliyetlerinde gahganlar
gazeteyl bir an once okuyucuya aktarmak igin isbirlifi iginde
cahigmaktadiriar. Bu igbirligini saglama gorevi DagiimSatig Miidiiriine
aittir.

Dagitm Satig Midiri dagitimsatis ile bu faaliyetlerin gesitli
arastirmalarint yapanlar arasindaki koordinasyonu son derece nitelikli bir
ekip yardimiyla saglar.

Gerek daginmi gerekse satigi oldukg¢a genis alana yayilmig ofan
basin isletmelerinde, her biri kendi alanindaki dagitim satis faaliyetlerini
yineten Miidiir statitsiinde kigiler vardir. Bunlar; Bolge Dagmim Satig
Miidiirti, Sehir Dagitim Satig Miidiirii, Pazar ljagmm Satig Miidiir ve
Posta ile Dagitimdan Sorumlu Miidiir olarak siralanabilir.

TastyiciSatis Sorumlulart, basm tiriinlerini toptan satn alip
perakende satan bafimsiz kigilerdir. Posta sorumlulan ise okuyucuya
aktariimasi gereken yayinlar biraraya getirerek, postaya veren kisilerdir.

Dagitim gézetimeileri, dagitin rotas1 gbzetimeisi ve dagitimetlar
dafitim  iginin  saptanan yerde ve zamanda gergeklestirilmesi
sorumlulugunu iistlenen kigilerden olugur.

Dagitim-satis faaliyetlerinde en yogun olarak kullanilan aracilar
ise bayiler olusturur.

Biitin  bu  agiklamalardan  hareket ederek  DafitimSatis
faaliyetlerinde gorev alan personelin nitelikleri, sayis1 ve dstlenmis
olduklan girevieri gerektigi gibi yerine getirip getirmedifinin, dagitim
Ikanallarindan etkin bir gekilde yararlanabilmek acisindan dnem tagidifim
sOylemek miimkiindiir.

igGﬁneg BERBEROGLU, Basin Istetmeciijit, Gazeteciler Cemiyeti Yayinlari;34, Istanbul,
91,5.58
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ILETISIM FAKUGLTEST DERGISHBasin Isletmelerinde Dagiwim Kanalnn Segiminde
Dikkate Alinmast Gereken Hkeler

g) Kanaldan Yararlanabilmenin Maliyeti

Basin igletmelerinde Dbir irlindi ortaya c¢ilkanrken siirat ve
eszamanliligin kagimlimaz gereldiligi, onemli bir maliyet yiikiini
beraberinde getirir.

Dagitim  maliyetlerini tam olarak belirleyebilmek amaciyla
{iriintin dagiim  yerlerine aktanlmasindaki gonderme ve tagima
giderlerini dikkate ailmakla kalmayrp, satict komisyonlarini, dagitim
amaciyla yapilan promosyonlart, abone yoluyla dagiim yapiliyorsa
abone indirimlerini ve iadeleri de hesaba katmak gerekir. Dolayisiyla
dagitsm maliyetlerinin - yapist  bir  basin  igletmesinden - diferine,
gazete/derginin - agirlifina, dafilima  alanma, benimsenen  satig
yéntemlerine ve iadelerin miktanna bagl olarak degisiklik gbsterir.

Benimsenen satis yontemine gore dagitim maliyetleri asagidaki
sekilde degisir.

Abone sisteminde, mevent abonelerin devamint ve yeni abonelerin
kazamlmasini saglamak diizenli igleyen bir sistemin olugturulmasina
baglidir, Abone sisteminde faaliyetlere iglerlik kazandirmak igin posta
idaresi ile karsihkli isbirligi iginde ¢alisittmasi zorunluluk olarak
belirlenmektedir. Abone sistemini kulianan iilkelerin biiyiik bir
Jasminda posta idareleri basma bazi indirimler saglamaktadir.

“Perakende satiga dayal dagitim sisteminde ise maliyet yiiksektir.
Dagitim girketlerine ddenen bir komisyon séz konusudur. Bu komisyon
dagiim yapilan yere ve dafitimm farzina gire gazetenin sang fiyatinin
yiizde 151 ile yiizde 30'u arasmda degigir. Bu sistem yiiksek iade
oranlanyla cahsir. Ulkelere ve basin tiplerine gre defisen ancak
genellikle yiizde 20’ nin altma diismeyen bir iade oram sz konusudur. Bu
oran, basin tiiriine, siirekliligin hangi siklikta olduguna, abonelerin
toplam satig igindeki oranina ve gazetenin yagina baghdir” 6

6 Semra ATILGAN, Basin i§lclmccili§i, Der Yaymbart: 234, Istanbul 1998, 5.173
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ILETISIM FARULTES] DERGISIiBasmn Isletmelerinde Dagitim Kanalinn Segiminde
Dikkate Altnmasi Gereken Hkeler

Ortalama olarak, dagitim giderleri, hangi yontem kullanilirsa
kullanilsin gazetelerin satig fiyatimin yaklagik yarisim ¢ekip almakta ve
bu miktar yaymnc: igletmenin toplam maliyetleri iginde 6nemli bir
béliimil olugturmaktadir,

Basin  isletmelerinde  Gréinferin daBitimmi  gergeklestiren
aractlarin sayica fazla olmasi, maliyetlerin artmasina neden olurken,
diger yandan sirketlerin belirledikleri komisyon miktarlant da mevcut
dagitim kanallanndan yararlanip yararlanmama hususunda énemili rol
oynamaktadir. “Ornegin Haziran 1996 baginda Dojan ve Sabah
Gruplannm dagitim Orgiitleri olan Birlegik Basm Dagitun ile Yaysat'in
Biryay Dagttim adr aftinda birlesmesinden sonra dafitim komisyonlar:
girkelin ortag olmayan igletmelerin yaynladiklan gazete/dergiler igin,
Once yiizde 16.5°den yiizde 30" daha sonra bu oran yiizde 45’e ve en son
vizde 90’a cikartlmigti. (Bu 40 bin liralik bir gazetenin 36 lrasinin
dagiiim girketine verilmesi, sadece 4 bin liranin iiretici isletmeye
dénmesi anlamuina gelmekieydi) Bu duorum bir gok basin isletmesinin
kendi yayinlan igin farklr alternatifler aramalarma, hatta dagitim
sorununu ¢ézemeyenierin pazardan ¢ekilmelerine neden olmustur’” 7

7 Nahide KARABAY, Tiirk Basin Isletmelerinde Pazarlama Yonetimi Uygulamatar:,
E.U.S.B.E., Yaymlanmames doktora tezi, lzmir, 1998, 5.130-131
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