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Ozet: Stz konusu arastirma, Tirk konfeksiyon yan sanayiinde fermuar
igletmelerinin pazarlama uygulamalarint ve karsilastiklan pazarlama sorunlarini
incelemektedir. Arastirmada igletmelerin hedel’ pazarlari, marka gelistirme,
arasiirma  ve gelistirme ve yeni Orin  gelistirme faalivetleri Gzerinde
durulmustur, Arastirmada igletmelerin tutundurma, dagitm ve fivatlandirma
ytntemleri aragtindmig ve tlketicilerin satin alrada dnem verdikleri faktdrler
ele alinmustir, Ayrica isletmelerin i¢ ve dis pazarlarda karsifastiklan sorunlar
ortaya konularak, ¢éztim dnerileri getirilmistir.

Aragirmadan elde edilen verilere goire, daha ¢ok KOBI dzelligindeki
fermuar isletmelerinin  modem isletmecilik ve pazarlama anlayislarmi
benimsemeleri ve uygulamalari gerektigi sonueuna ulagiimaktadir.

Abstract: This research studies the marketing practices and problems of
zip manufacturing companies in the Turkish apparel sub-sector. It concentrates
on the target markets, brand development, research and development, and new
produet development activities of the companies, focuses on the promotion,
distribution, and pricing methods, and includes the buying factors which
consumers consider. It also offers some suggestions once the marketing
problems the companies confront in the domestic and foreign markets have been
determined.

Based on the data obtained, the research cencludes that the zip
manufacturing companies, although they seem to have small and medium sized
entreprize characteristics, should adopt and practice modern business and
marketing approaches.

1. Girig

Tiirktye’nin ihracati iginde tekstil ve konfeksiyon sanayinin pay
oldukga yiiksektir. Tekstil ve konfeksiyon sektorii ihracatimda son yillarda uzak
dogu’ da meydana gelen ekonomik krizinin ardindan Rus ekonomisinin
¢okmesi ve Cin’in diinya pazarlarinda yerini almastyla bir duraklama
gorilmistir. Bu duraklama 1995 yilmdan itibaren Snemli 6l¢iide asilmig ve
1994 vilinda 6, 5 milyar dolar olan thracat 2000 yilinda 9, § milyar dolara
viikselmigstir. Agagidaki tabloda Tiirk tekstil ve konfeksiyon sanayinin ihracati
yillar itibariyla gdsteriimektedir.
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Tablo 1: Tiirk Tekstil ve Konfeksiyon Sanayii Ihracati

YILLAR

1997 | 1998 1999 2000 2001
Topiam Thracat 26.261.072 | 26.973.952 | 26.588.264 | 27.165.000 | 15.258.219
Teksti] ve 9.819.090 | 10.455.814 9.878.964 5.878.964 5231172
Konfeksiyon
Thracati
Toplam Icindeki 374 388 372 37.0 34.2
Pay1 i J J
*Ilk altr ay

Kaynak: DTM ve ITKIB verilerinden hazirtanmustir.

Tiark tekstil ve konfeksiyvon sanayinin diinya pazarlarinda rekabet
edebilmesi agisindan konfeksiyon yan sanayi oldukga biiyitk snem tasimaktadir.
Konfeksiyon yan sanayi Griinlerinin gesitliligi, kalitesi, stili, bigimi, yenilikleri,
markasi vb. ézeilikleri ile konfeksivon tiriinlerinin katma degerini arttirmakta ve
boylece konfeksiyon iriinlerini daha kolay pazarlanabilir bir duruma
getimmektedir. Konfeksiyon yan sanayi fermuar, dar dokuma ve 6rme, etiket,
diigme-toka, kemer ve metal aksesuar, tela-elyaf ve vatka ve kapitone ireten
isletmelerden olugmasina ragmen, sdz konusu aragtirma bunlardan sadeece
fermuar isletmelerinin Gzerine odaklanmaktadir. Arastirma, bu konuda yapifan
ilk ¢alisma olmakta ve ¢ok spesifik bir alanda uygulamay1 igermektedir.

II. Diinyada ve Tiirkiye’de Fermuar Sektdriiniin Gelisimi

Fermuarin ilk pazara sunulmasr 1893 yihnda Amerikali Whitcomb L.
Judson tarafindan pgergeklestirilmistir. Daha &nceleri elle gergeklestirilen
fermuar tretimi 1902 de Judson’un patentini aldigi makine ile yapilmaya
baslanmistir (Bonfil, 1996).

Fermuar, kitlesel olarak ancak 1917 yilinda New York’lu bir terzinin
eserl olan para keselerinde kullamitmak iizere Uretilmeye baglanmistir.
Fermuarm yaygin olarak  kullamlmasinda 1923 vilinda fermuary kar
ayakkabilarinda kuflanan B.F.Goodrich sirketi dnemli rol oynamigtir. Bu
tarihten itibaren fermuar satilarinda Snemli bir gelisme yaganmig ve 1917-1926
villari arasinda Amerika’daki Tolon isletmesinin satislar 24000 den 1934°de 60
milyona ulasmistir (Bonfil, 1996).

Tirk fermuar sektdriiniin geligimi diinyadakine benzer bir bigimde
geroeklesmistir, Itk metal fermuar 1957 yilinda retilmis, 1964 yilinda da
Rubalon girketi ilk polyester fermuar iiretmistir. 1989 yilindan sonra ithal
iiriinlerin yurda girisivle, bu sektdrde i¢ rekabet ile birlikte ithal tiriinler ile de
rekabet ortaya gikmistir. 1991 yilindan itibaren metal fermuar talebinin artisina
paralel olarak bu tir fermuar iretimine yonelik kiigiik atélyeler kurulmaya
baglanmistir. Bu tarihlerde ¢ok ulusiu isletmeler Tiirkiye’de yatirim yapmaya
baslamisur (Bonfil, 1996).
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HI. Kuramsal Cergeve

Diinya ve Tiirk literatiirinde konu e ilgili herhangt bir ¢alismaya
rastlanamadigmdan séz konusu arastirma bu alanda yapilan ilk ¢alisma olma
6zelligini tasimaktadir. Bununla beraber, isletmelerde hedef pazarlarm segimi
ve bu pazarfarin degisen kosullarina uygun riin, fiyat, dagitim ve tutundurma
gabalari bilegenlerinin, diger bir deyisle pazariama karmasinin olugturulmasi
isletmelerin rekabetgi avantajlar saglamalan agisindan olduk¢a Gnemlidir.
Ayrica, igletmelerin i¢ ve dig pazarlarda karsilastiklari sorunlarin ve ¢dziim
vollarmin ortaya konulmast onlarin pazarda daha rekabetgi bir konuma
gelmesini  kolaylastiracaktir. Bu nedenle, kuramsal ¢ergevenin konu
biitiinlligiiniin saglanmas: agisindan séz konusu boyutlarda ve konuya yakin bir
literatiire bagl: kahnarak incelenmesi uygun gorillmiistiir.

[sietmelerin hedef pazarn veya pazarlars onun hizmet etmek iizere
sectikleri pazar veya pazarlarini ifade etmektedir. Isletmelerin i¢ ve dis pazar
firsatiar1 ile kaynaklarimin durumu pazar se¢imini etkilemektedir (Akat, 2001:
17). Amag isletmenin segmis olduklan pazarlardaki tliketicilerinin istek ve
gereksinimlerini tam olarak kargilayabilmesidir.

Marka, tekstil ve konfeksiyon sektériinde ozellikle dig satimda
isletmelere rtekabetgi  bir iistiinlik saglamaktadir. Isletmeler agisindan
markalama sipariglerin iglenmesini ve izlenmesini kolaylagtirmaktadir. Haksiz
rekabeti Onlemekte ve yeni rakiplerin pazara girmesini zorlastirmaktadur,
Marka, Tiirkiye gibi iilkelerde gok sik ortaya gikan krizlerin daha az zararla
atlatilmasim saglamaktadir. Marka, tiiketiciler agisindan garanti belgesi gibi
islev gdreceginden baglilifi arttirmakta ve tutundurmaya yardimer olmaktadir
(Tek, 2000: 357 358). Ayrica, marka isletme i¢in serefiye ve marka sermayesi
yaratmaktadir.

Tiiketici istek ve gereksinimlerinin hizla degistigi, teknolojinin biyiik
geligmeler gosterdigi ve rekabetin oldukga arttig: glntmizde yenilikeilik
isletmeler agisindan pazarda buyiik bir stiinlik saglamaktadir. Bu nedenle
isletmelerin ar-ge faaliyetlerine gereken Gnemi vermeleri ve drgiit yapilarinda
bu faaliyetlerfe ilgili bélimleri olugturmalan gerekmektedir. Literatiirde KOBI’
terin biiylik isletmelere gbre ar-ge faaliyetlerinin kisith oldugu ifade edilmesine
ragmen, bu tir igletmelerin 6zellikle yeni iiriin geligtirmede biiyiik igletmeler
kadar bagarili oldugu ifade edilmektedir (Tidd, vd., 1998:124-127; Soderquist,
1997: 261 262; Pilditch, 1989: 236-248).

Yeni Urlinler isletmelerin satislart ve dolayisiyla karlart iizerinde
oldukea etkili olmaktadir. Bu nedenle isletmelerin sirekli olarak bagarili yeni
triin gelistirmeleri ve pazara sunmalart gerekmektedir. Her bir yeni driin, bir
fikirle ortaya ¢ikmaktadir. Bu fikirlerin kaynaklarinin miktan ve niteligi bagarih
yeni firiinler gelistirmede dnemli rol oynamaktadir. Ornegin, Sanchez ve Elola
(1991: 51) 56 endiistri isletmesinde yaptiklan aragtirmada igletmelerin en fazia
yeni iiriin fikirlerini titketici isteklerinden ve ar-ge bolimlerinden elde ettillerini
ifade etmektedirler. Diger bir galigmada (Coates, vd., 1994: 116} 41 endiistri
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isletmesinde tiiketiciler ve ar-ge faalivetleri en fazla yararlamilan yeni trtin fikir
kaynaklar) olarak gosterilmektedir.

Fiyat, tnemli pazarlama degiskenlerinden birisidir. Isletmelerin asil
amaci olan karl olarak ¢aligabiimeleri yaninda diger teknik ve sosyal amaglanni
gergeklestirebilmeleri flyatlamanin dogru yapilabilmesine baglidir. Fiyat,
pazarlama karmasimn gelir saglayan tek elemanidir. Ayrica fiyat, pazarlama
karmasinin en esnek ya da kolay degistirilebilir elemanidir (Dogan,2002:401)

Pazarfamanmn temel islevi olan degigimin gergeklesmesi igin, saticilar,
aracaar, son tiiketiciler ve diger kesimler arasinda iletisimin saglanmasi
gerekmektedir. [letisimin kurulmass, taraflar arasmda bilgi alisverisi yaninda
tilketicilerin  satin  alim igin  isteklendirilmesinin, inandinlmasinmn ve
etkifenmesinin saglanmasim da gerektirmektedir.

Endiistriye] tiiketicilerin satin alma kararmi etkileyen degisik faktorler
bulunmaktadir. Her sektor igin bu faktdrler ve bunlarm tnem dereceleri farkh
olmasina ragmen, genel olarak endiistriyel tiiketicinin satin alma kararim kalite,
fivat, hizmet diizeyi, marka ve firma imaj, teslim siiresi, ddeme ve garanti
kosullary gibi faktorler etkilemektedir, Endistrivel tiiketicilerin satin almada
¢nem verdikleri fakt@rlerin ve bunlann agiliklarinin belirlenmesi, etkin bir
pazarlama karmasmm ofusturulmasini ve isletmenin pazarda iirtinlerini ve
kendisini konumlandirmasm kolaylastirmaktadir. _

Modemn teknolofi ve yontemleri benimseyen ve kullanan isletmelerde
genellikle dretim ile ilgili sorunlar azalmasina karsin, pazarlama ve satis
sorunlart olduk¢a dnemli bir yer tutmaktadir. Pazardaki tiiketicilerin istek ve
gereksinimlerinin agikga belirlenememesi, buna uygun iretimin yapifamamasi
ve modern pazarlama yéntemlerinin uygulanamamast KOBI ’ler agisindan
pazartama alaninda dnemli sorunlar olarak ortaya ¢ikmaktadwr. Tlrkiye'de
imalat ve hizmet sektorlerinde yer alan kiigik istetmeler iizerinde yapilan bir
aragtirmada pazarlama en sorunlu ikinci alan olarak belirlenmigtir (Alkibay ve
Songiir, 2000: 56). Huang ve Brown (1999: 77) tarafindan Avustralya’da kiigiik
isletmeler izerinde yapilan arastirmada da pazarlamas ve satigin en fazla
karsilagitan sorun oldugu bulunmustur. S6z konusu alanda en ¢ok karsilagilan
mikro sorunlar; pazarlama aragtirmasi, tutundurma, halkla iligkiler ve reklam ile
diger pazarlama sorunlaridir.

KOBi’lerin hizmet edecekleri pazarin boyutu ve potansiyeli, tiketici
istek ve gereksinimlerine uygun iiriin ve hizmetlerin gelistiritmesi, bu iriin ve
hizmetlerin istenilen yer, zaman ve kogullarda saglanmasi, iiriin ve hizmetierin
tamtimi ve satig sonrasi hizmetler gibi pazarlama fonksiyonunda yer alan
konularda yeterli olmadiklar1 ve pazarlamaya gereken énemi vermedikleri ifade
edilmektedir (Olali vd, 1993: 94). KOBI’lerin bu konudaki yetersiziiklerinin
ana nedeni olarak bu tlir igletmelerin modern pazarlama bilgilerine sahip
olmayan sahip veya yoneticiler tarafindan yonetilmesi ve finansal agidan kisith
olanaklara sahip olmalarindan kaynaklanmaktadir.
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Bir iilkede KOBI'lerin dig pazarlara yoénelmelerinin hem iilke
ekonomisi ve hem de islettneler agisindan birgok yarari bulunmaktadir. Ancak
bu tiir isletmeler biiyik isletmelere gdre dis pazarlarda birgok sorunla
karsilagmaktadiflar. Tirk KOBI’lerinin dis pazarlarda kargilagtiklart ortak
nitelikte pazarfama sorunlarina iligkin bir ¢alismada (Oktav vd, 1950: 98 59}
belli bash sorunlar; Tiirk iriinlerinin imaj1, fiyatlarin yiiksekligi, agirt fiyat
rekabeti, ulastirma kurum ve kuruluslarinm yetersizligi, reklam, fuar ve
sergilere katilamama ve alcilarla ylz ylize goriigememe olarak ortaya
konmustur. Katsikeas (1994: 25) tarafindan yapilan bir arastirmada kiigiik
Olgekli isletmelerin dis pazarlar ile ilgili bilgi/iletisim, triin ve hizmetlerin
uyarlanmas1 ve igletme dist faktdrlerden kaynaklanan lojistik kisitlamalardan
bliylik isletmelere gore daha fazla etkilendigi bulunmustur.

IV, Arastirmanin Amaci, Yontemi ve Orneklemi
A. Aragnrmanin Amact
Arastirmanin amaci, konfeksiyon yan sanayi iginde 6lgekleri, rettikleri
irtinleri ve ulagtiklarn ulusal ve uluslararas: pazarlar ile dnemli bir yer tutan
fermuar igletmelerinin pazarlama uygulamalann: incelemek, karsilagilan
sorunlari tartigmak ve bu sorunlara ¢éziim Snerileri getirmektir.

B. Arastirmammn Yontemi

Konfeksiyon yan sanavicileri derneginden e¢lde edilen kayitlardan
Turkiye genelinde fermuar iireticisi isletme sayisinin yaklasik 60 oldugu
saptanmugtir. Bu igletmelerin tamaminin sahip ya da st diizey ydneticilerine
daha &nceden hazirlanmig anket formlar: posta ile génderilmis, sonugta 31’nden
cevap alinmmistir. 2 anket formu istenen bilgilerin tamami saglanmadif igin
degerlendirme disy birakilmis ve 29 anket degerlendirmeye tabi tutulmustwr.
Bavlece, toplam ana kiitlenin % 47.57ine ulasilmigtir. Calisma Nisan ve Mayis
2001 tarihleri arasinda gergeklestirilmistir. Ayrica aragtirma bulgular: isletme
voneticileri ile yapilan yiz viize goriismelerle desteklenmistir. Bu nedenle
aragtirma bulgulan yapilan soz konusu gériismelerden elde edilen sonuglan da
icermektedir. Anket formunun hazirlanmasinda bir grup isletme yoneticisinin
gdriislerinden yararlanilmustir. Anket formunda hedef pazarlar ig, dis ve hem ig
ve hem de dig pazarlar olarak yer almis ve bu pazarlarin ayrintili olarak iilke ve
bolge bazinda yazilmas: istenmistir.  Isletmelerin  marka  gelistirip
gelistirmedikleri evet ya da hayir seklindeki iki segenekli bir soru ile
olglilmiigtiir.  Isletmelerin  ar-ge ¢alismalarina  verdikleri &nem ar-ge
fonksiyonunun &rgiit iginde konumlandinlmasina iliskin ii¢ konumlandirma
yonteminden birinin segimi  tle belirlenmistir. [sletmelerden yararlandiklar:
yeni irlin fikir kaynaklarini verilen secenckler arasindan isaretlemeleri
istenmistir,.  Aym  sekilde verilen alternatifler arasinda isletmelerden
kullandiklan dagitim kanallarini belirtmeleri istenmistir. Isletmelerden i¢ ve dig
pazardaki misterilerin 6nem verdikleri faktérleri 6nem derecesine gore
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siralamalart istenmigtir. Ayrica ig ve dig pazarlarda kargilagtiklar sorunlan en
dnemliiden en &nemsize dogru 5 ile 1 arasinda puaniamalart istenmistir. Anket
formunun sonunda igletme ve cevaplayicy ile ilgili bilgilere yer verilmigtir.

C. Aragtrmanin Orneklemi

Aragtirmaya kapsamina aliman isletmeler ¢aligtirdiklart toplam personel
sayisina gore kiigiik ve orta bliytuklikte isletme ozelliklerini yansitmaktadir.
Asagidaki tablo igletmelerin toplam personel sayisina goére biyiiklilk
dagilimlarini vermektedir.

Tablo 2. Toplam Personel Sayisina Give Isletmelerin Dagilimlar:

Personel Sayis Frekans % Oran
0-49 11 37.93
50-99 13 4483

100-199 4 13.79
200 + 1 3453
TOPLAM 29 100.00

V. Aragnrma Bulgulari
Asagida aragtirmanin  bulgulan; fermuar igletmelerinin  1- hedef
pazarlari, 2- marka geligtirme, 3- ar-ge faaliyetleri, 4- veni driin gelistirme
kaynaklar, 5- fiyatlama yéntemleri, 6- tutundurma faaliyetleri, 7- dagitim
kanallar;, 8- endiistriyel tiiketicilerin satin alma siirecinde Onem verdikleri
faktorler ve 9- i¢ ve dig pazarlarda karsilastiklann sorunlar bigiminde
incelenmelktedir.

A. Hedef Pazarlar

Arastirmaya katilan igletmelerin  bir kisms sadece i¢ pazara
cabismaktadir. Bunun nedeni olarak Tiirk konfeksivon sektdriiniin olduk¢a
gelismis olmasi nedeniyle bu sektoriin fermuar gereksinimlerini Tiirkiye® deki
isletmelerden temin etmesidir. Ikinci olarak, fermuar isletmelerinin KOBI
tzelliklerini tagimalan nedeniyle ileride sozii edilen birtakim ihracat sorunlan
ile kargilasmastdir. Baglica ig pazarlar Istanbul, Ankara, [zmir, Bursa, Denizli,
Kayseri ve Eskigehir ilieridir. Tiirkiye’de iretilen firiinlerin yiizde 3 ile 10°u
arasindaki bir bélimii dogrudan ihra¢ edilmektedir. Almanya, [spanya, Italya,
Hollanda ve Danimarka ihracat yapilan ilkelerden bazilanidir. Ayrica Tiirk
konfeksiyon igletmeleri iizerinden dolayli olarak ihracat yapilmaktadir. Dig
pazarlara ¢aligan igletmeler taleplerini ya dogrudan dogruya dig pazarlardaki
tekstil  igletmelerinden ya da Tirkiye'de faaliyet gisteren mimessil
igletmelerden dolayl olarak almaktadir. Karafakioglu, (1990: 7 8) isletmeleri
genel olarak uluslararas: pazarlama faaliyetlerine katilma dereceleri agisindan
bes gruba ayirmaktadir. Bu konuda arastirmaya katilan fermuar isletmelerinin
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tamamen i¢ pazara donik ve dig pazarlama faaliyetlerini siireksiz bigimde
yerine getirdikleri gorillmektedir Agagidaki tablo igletmelerin hedef pazarlarini
gostermektedir.

Tablo 3: Hedef Pazarlar

Pazarlar Sayi % Oran
Sadece I¢ Pazarlar 14 48.2
Sadece s Pazarlar 3 10.5
I¢ ve Dis Pazarlar 12 413
TOPLAM 29 100.0

B. Marka Gelistirine

Aragtirma drneklemi iginde yer alan isletmeler marka gelistirmeye
gercken Snemi vermekte ve isletmelerin ylzde 83°l kendi markalar: altinda
driinlerini pazarlamaktadir. Asapidaki tablo isletmelerin marka gelistirmeye
verdikleri énemi gdstermektedir.

Tablo 4: Marka Gelistirmeye Verilen Onem

Marka Geligtirme Durumu Frekans % Oran _]
Marka Geligtiren 24 82.76 -
Marka Geligtirmeyen S 17.24

| TOPLAM 29 100.00

C. Ar-Ge Fonksiyonu

Arastirmaya katilan igletmelerin yarisindan fazlasi ar-ge faaliyetlerini
bir galisanm sorumluluguna verdigini belirtmisler, ylizde 25°nden fazlasi ar-ge
bsliimlerinin bulundugunu ifade etmislerdir. Ancak, sektérde yerine getirilen ar-
ge galismalar1 daha ¢ok pazarda tiiketiciler tarafindan begenilen iriinlerin taklit
edilmesi ve fermuar makinelerinin gelistirilmesine ydnelik olmaktadsr.
Sektordeki isletmelerin dnemhb sayilabilecek kaynaklart ar-ge faaliyetlerine
ayirmadiklari ve olduk¢a yeni ve teknolojik agidan istiin iirlinler ortaya
koymaya ¢alismadiklart ileri siiritlmigtiir. Asagidaki tabloda igletmelerin ar-ge
fonksiyonunun orgiit igindeki konumlandiritmasi verilmektedir.

Tablo 5: AR-GE Fonksiyonunun Orgiit Iginde Konumlandirilmas:

Konumlandirma Y éntemleri Sayt % Oran
Ar-ge Boliimiinde 8 27.59
Ekip Gérevlendirmesi 2 6.90
Bir Caliganin Sorumlulugunda 15 51.72
Yanit Vermeyen 4 13.79
TOPLAM 29 100.00
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D. Yeni Uriin Fikir Kaynaklar:

Asagidaki tabloda igletmelerin yarartandiklar: yeni tiriin fikir kaynaklar:
gorilmektedir. Tabloya gore aragtrrmaya katilan isletmeler yeni iriin f{ikir
kaynaklari olarak genellikle katldiklar fuarlarda gordiikleri yeni iriinleri
iretmeye calismakta, tiketicilerin istekleri dogrultusunda yeni {riinfer
gelistirmekte ve kendi ar-ge faalivetleri ile yveni iiriinler tiretmektedir. Ayrica
isletmeler rakip isletmelerin tirlinlerini taklit etmektedirler. Teknoloji transferi,
damigmanlik  firmalarimdan  yararlanma ve vyabanci ortakliklar, stratejik
isbirlikleri ve ittifaklar yeni tiriin kaynaklarn olarak pek kullamilmamaktadir.

Tablo 6: Yeni Uriin Fikir Kaynaklar

Fikir Kaynakiar Sayl % Oran
Fuarlar, Sektérle ilgili Yaymlar ve Raporlar 19 65.52
Tuketiciler 13 44.83
Ar-ge faaliyetleri 10 34.48
Rakip Isletmelerin Caligmalarn 7 24.14
Yabanci Oriaklik, Stratejik Isbirlikleri ve Ittifaklar 5 17.24
Teknoloji Transferi 3 10.34
Damgmanhk Firmalari 2 6.90

(*} Cevaplandirmada birden fazla isaretleme nedeniyle toplam %1000 gegmektedir.

L. Fiyatlama

Arastirmaya katilan igletmelerde fiyatlama genellikle “malivet + kar
yiizdes1” yGntemine gore yapilmaktadir. Ancak bu yonteme temel olacak
maliyetlerin  hesaplanmasina  yol gdsteren bir maliyet muhasebesi
uygulanmamaktadir. Istetmeler tarafindan belirli dénemler itibartyla hazirlanan
liste fiyatlari miisterilere gonderilmektedir. Isletmeler arasi rekabet nedeniyle
¢ogu igletme bu liste fiyatlarina uymamakta, liste fiyatlar iizerinden ytizde 70° e
ulasan iskontolar uygulanarak sektdrde fiyat savaglarina yol agilmaktadir,
Oncelikle, esnek olmasi yada kolay degistirilebilir olmasindan dolay: fiyat,
isletmelerin Gzerinde kolayca degisiklikler yapabilecegi bir degisken degildir.
Tkinecisi, fiyat dilsitrmelerinin, diger bir degisle fiyat savaglarinin bir sektér igin
gok ciddl olumsuz etkileri olabitmektedir (Hart ve Troy, 1986: 39;
Winkler,1990: 264 265).

F. Daginm Kanallur

Dagitim kanallan olarak arastirma Ornekleminde yer alan tsietmeler
genellikle toptanct ve dogrudan konfeksiyoncuya satig bigimindeki dagitum
kanallarint  esit oranda kullanmaktadw. Ugiincii olarak kendi satig
magazalanndan  yararlanmaktadirlar. Bununla beraber, bayilik ya da
distribiitorler aracilig ile olugturulan dagitim kanalindan hemen hemen hig
faydalanmamaktadirlar. Asagidaki tabloda da gortldigi gibi isletmeler
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geleneksel dagitum kanallarint kullanmaktadir. Bununla beraber, son yillarda
igletmeler pazar kapsamimi genigletmek ve pazarlama ve satis maliyetlerini
azaltmak amaciyla posta yolu ile satig, katalogla satis ve elektronik pazarlamay:
da igine alan goklu kanailardan oldukga fazia yararlanmaktadirlar (Moriarty ve
Moran, 1990: 146). Bu tir ¢oklu dagitim kanallanmin kutlamimasi kisith
finansman glicine sahip ve yiiksek maliyetlerden yakinan KOBI’ lerin bu
sorunlarint ¢ézmede yardimer olabilecektir.

Tablo 7: Daguim Kanallari

Dagitim Kanallar Say1 Oran (%) |
Konfeksivoncular 21 36.8
Toptancilar 22 38.6

Kendi Magazalan 12 2]

Bayiler 2 3.6
TOPLAM 57 100

G. Tutundurma Calismalar

Aragtirmaya katitlan  isletmeler tutundurma galismalan  olarak
Tiirkiye’de ve degisik iilkelerde yapilan sergi ve fuarlara katilmakta, kataloglar
hazirlamakta, brogiirler bastirmakta ve gok nadir de olsa tekstil ve konfeksiyon
1le ilgili dergilere reklamlar vermektedirler.

H Fermuar Sektérimiin Miisterilerinin Onem Verdikieri Faktorler

Fermuar sektdriiniin drettigi triinderi satin alan ve kullanan tiketiciler
tki grupta incelenebilmektedir; Tirkiye’de faaliyet gosteren konfeksiyon
isletmeleri ve dig pazarlardaki miisteriler. Bu bdliimde yer alan faktorier her ki
miigteri grubu agisindan  fermuar isletmelerinin  kendi  algilamalarint
yansitmaktadir,

Arastirmaya katilan isletmelere gore Tlrkive’de fermuar satin alan
konfeksiyon isletineleri agisindan kalite satin almayi etkileyen en 6nemli faktdr
olmaktadir. Teslim siiresi ve garanti kosullari aymi yiizdeler ile 1kinci sirayi
almaktadir. Servis dlizeyi Gglinci Gnemli faktér olmaktadir. Fiyat ve &deme
kosullari sirastyla dordiincii ve beginci siralart almaktadir. Asagidaki grafikte
konfeksiyon isletmeleri agisindan &nemli olan satm alma faktdrleri ver
almaktadir,
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Odeme kosullart Fryat

14,17% /14.44%

Garanti - Kalite
17,92% ~18,89%
T \-,__7 Servis
Teslim siiresi 16,67%
17,92%

Sekil 1: I Pazardaki Miigteriler Igin Onemii Qlan Faktorler

Aragtirmaya katilan igletmelere gore dis pazarlarda yer alan tiiketicilerin
Onem verdigi faktorler arasindaki fark ¢ok az olmakla beraber; fiyat birinci,
teslim siiresi ikinci ve kalite G¢lincii sirayt almaktadir. Garanti ve servis diizeyi
daha az dnemli faktérler olmaktadir. Odeme kosullan da en son sirayi
almaktadir. Asagidaki grafikte dig pazarlarda yer alan tiketicilerin satin almada
6nem verdigi fakttrler gortilmektedir,

Gdeme kosullan

1080%
\! Fiyat
_ ‘ 7 20,22%
Giaranti ¢
16,07%

) Kalite
19,11%

Teslim stiresi

19,39%
Servis

14,40%

Sekil 2: Dy Pazardaki Miisterilerin Onem Verdigi Faktorler

[ I¢ Pazarda Kargilastian Sorunlar

Aragtirmaya katilan isletmeler i¢ pazarda karsilastiklan pazarlama
sorunlartmin en dnemlisi olarak triinlerinin rakiplerden daha yiiksek fivatls
olmasim gostermektedir. Diger sorunlar hemen hemen esit derecede énem arz
etmekle beraber, diigiik kaliteli triinler ikinci, etkin olmayan satis giiciine sahip
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olma diglincii, yetersiz Uriin yelpazesi dérdiinel, tiretici ile misteriler arasindaki
uzaklik besinci ve son olarak vyetersiz promosyon faaliyetleri bigiminde
swralanmaktadir. Asafidaki tabloda isletmelerin i pazarda karsilastikian
pazarlama sorunlarina yer verilmektedir.

Tablo 8: I¢ Pazarda Kargilasidan Sorunlar

Sorunlar Faktdr Puam
Rakiplerden Yiiksek Fiyat 108
Diisiik Kaliteli Urtinler 47
Etkin Olmayan Satis Gikcii 36
Yetersiz Urlin Yelpazesi 34 B
Tretici - Tiiketici Arasindaki Uzaklik 32
Yetersiz Promosyon 28

(*) Cevaplayiciardan sorunlanni en énemli gbrdikleri sorundan en dnemsize dogru 5, 4, 3, 2,1
bigiminde puanlamalan istenmig ve bu puanlarm toplami sosunlarin faktdr puanim clusturmugtur.

f Dis Pazarlardaki Sorunlar

Soz konusu arastirmaya katilan isletmelerin dis pazarlarda karsilastig)
en dnemli sorun zayif dig pazar bilgisine sahip olmalandwr. Diger sorunlar daha
az dnemli olmakia beraber, yetersiz pazarlama kaynaklarina sahip olma ikinci,
uluslararasi giighit rekabet igiincil, yetersiz devlet destedi dordincii siralan
almaktadir ve son sirada dig miisteriler ile iletisim kormamin giigligl
bulunmaktadir. Agafidaki tabloda igletmelerin dig pazarlarda karsilagtif
sorunlar ver almaktadir,

Tablo 9: Dig Pazariarda Kargilagilon Soruniar

Sorunlar Faktor Puans |
Zayif Dig Pazar Bilgisi 110
Yetersiz Pazarlama Arastirma Kaynaklar 50
Uluslararasi Giigli Rekabet 44
Yetersiz Devlet Tegvikleri 42
Dis Milsteriler ile Tletisim Kurmanin Giigligi 25 |

(*} Cevaplayicilardan serunlannt en dnemli gordikleri sorundan en nemsize dogru 35, 4, 3, 2,1
bigiminde puaniamalan istenmis ve bu puanlarn toplami sorun]ann fakttr puanmi olugturmustur.

VL Sonug ve Oneriler
Tirk konfeksiyon yan sanayii iginde faaliyet gosteren fermuar
igletmelerinin pazarlamna uygulamalar, kargilagtikfart sorunlara iligkin birtakim

Oneriler asagiya ¢tkanlmistir:

o lsletmelerin pazarlarda biyiiyebilmeleri igin meveut wriinler ile meveut
pazarlara derinlemesine girebilmeli ve mevcut iiriinlerine yeni ig ve dig
pazarlar yaratabilmelidirler. Ayrica yeni lirinler vyaratmak suretiyle
tiilketicilerin istek ve gereksinimlerini daha tyi karsilayabilmelidirler. Bu
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nedenle isletmeler ar-ge ve vyeni lriin gelistirmeye gereken &nemi
vermelidirer.
FPermuoar isletmelerinin  konfeksivon sektérine katkida bulunabilmesi
agisindan driinleri markalamanin ve marka gelistirmenin 6zellikle dig
pazarlar agisindan ayri bir 8nemi bulunmaktadir.
Fermuar sektériinde sikga goriilen aginn iskonto vermek suretiyle yaratilan
flyat savaglarinin sektdre zarar vermekten baska bir yarari bulunmamaktadir,
Pazartamaci fiyat disginda ve kendi kontroli altinda iiriin, dagitim ve
tutundurma gibi baska pazarlama karmasi elemanlarina da sahiptir. Bunlarin
pazarda tilketicilerin istek ve gercksinimlerini kargilayacak selalde birbiriyle
uyumlu olarak bir araya getirilmesi gerekmektedir. Arastirmada fiyat hem ig
ve hem de dig pazarlardaki miisteriler tarafindan en fazla énem verifen faktér
olarak nitelendirilse bile, bu fermuar iireticilerinin yanlis algilamalarim
vansitmaktadir. Ayrica isletmelerin i¢ pazarlarda karsilastiklar sorunlar
arasinda fiyatin rakiplere gore vikksek olmasi yaninda, difer pazarlama
karmas: elemanlanndaki sorunlar &rnegin, digik kaliteli iirtinler, etkin
olmayan satig giicil, yetersiz Uriin yelpazesi, yetersiz promosyon ¢abalar, vd.
yukaridaki yanlis algitama tezini dogrulamakta ve tiiketiciye sunulan
pazarlama karmasimmn tekrar gbzden gegirilmesini gerektirmektedir.
Pazarlamacmin gtrevi, tiketicinin bir irlinii almak ve kultanmak ile

onu elde etmesinin maliyeti arasindaki fark olarak tanimlanan tiiketici degerini
en biylkiemek suretiyle tiketicilerini tatmin etmektir.

Isletmelerin tutundurma faaliyetlerini bir harcama kaleminden ziyade
getirileri uzun donemde gergeklesen bir yatinm aract olarak gdrmeleri
gerekmektedir. Bu nedenle pazarlamacy, her tiirtii tutundurma elemanina
gereken Onemi verirken, sektdriin dogasi geregi satig glictinin kurulmast,
orgiitlenmesi, egitilmesi ve pgiidiilenmesi konularnna ayr  bir  dzen
gdstermelidir.
Fermuar igletmelerinin dig pazarlarda kargilastiklan en 6nemli sorunlar
olarak zayif dig pazar bilgisine ve yetersiz pazarlama aragturma kaynaklarina
sahip olmak veritmektedir. S&éz konusu sorunlar KOBI’lerin sikga
karsitastig1 sorunlar arasinda yer almakta, ancak devietin degigik kurumlar
ve diger kaynaklar tarafindan hazirlanmig ikincil kaynaklara ulagmak
mimkiin olmaktadir. Ayrica, degisik devlet kurumlan dig pazar arastirmast
konusunda birtakim ciddi maddi destekler saglamaktadir. Onemli ofan bu
destekleri uygun bigimde kullanabilmektir.

Dns pazariarda karsdasilan diger dnemli sorunlar olarak, uluslararas:

gligli rekabet ve yetersiz devlet tesvikleri gdsterilmektedir. Rekabetin varhg:
hem i¢ ve hem de dig pazarlarda kagimilmazdir. Iletmeler rekabet karsisinda
devlet tegviklerine bagvurmadan modern isletmecilik ve pazarlama ydntemlerini
uvgulamakla basarli olabilirler,
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