BAYILIKLERIN PAZARLAMA ICERISINDEKI
YERI VE ONEMI

Yrd. Do¢. Dr. Emir ERDEN*

ABSTRACT

This article emphasizes franchising’s role in mar-
keting and tries to show that franchising is a more
rational way of distributing goeds than free channel
system which manufacturers have no control on it.
In fact, franchising is one of the ways of establishing
an organized vertical marketing system and involves
a contractual arrangement between origianiting supp-
liers (producers) and/or merchant middlemen. Franc-
hising can help moving goods more rapidly from pro-
ducers to consumers at every step in a distribution
channel,

Reflection of this theme at macro level is that
improving wholesaling and retailing systems struc-
ture in a country will be possible by using such a
distribution systems extensively.

I — GIRIiS

Modern cemiyetler gitgide bircok bakimlardan karmasik bir
hal almaktadirlar. Bu cemiyetlerin bir kesimini tegkil eden ticare-
tin de bu karmagik olma halinden nasibine diigen oldukca fazla-
dir. Tarihi gelisimi icerisinde, ticaretin ilk donemleri ile zamani-
mizdaki durumuna séyle bir géz atilacak olursa, karmagiklifin ne
manaya geldigi o zaman daha iyi anlagilabilir. Ticaret; daha &én-
celeri sade bir faliyet dali olmasina ragmen, gittikce degisik ku-
rumlar ve caligma usulleri ilavesi suretiyle karmagiklagmstir.

Ozellikle yukarida sézkonusu edilen karmagiklifi doguran en
onemli faktérlerden biri de, milletlerin birbirleriyle olan iliskileri-
nin her gecen giin biraz daha artmasidir. Belirli sahalarda usuller,
gelenek - gérenekler hizh bir gekilde dig etkilerle degismekte ve ti-
cari faaliyetler milli olmaktan cikip milletleraras: olmaya dogru
gelisme kaydetmektedir. Bu durumu ispatlayacak en bariz misal;
ticaret hayatimizi doldurmus bulunan bir takim yabanci faali-
yet teknikleri ve ¢ogu defa degisik méanélarda kullanilan isimler,
kavramlar olmaktadir. Bu yazimin konusunu teskil eden bayilik
verme (franchising) de bu kavramlar arasinda yer almaktadir,
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Bilindigi gibi, igletmeler; belirli istek ve ihtiyaclarn tatmin
edecek mal ve hizmetleri imal ederek pazarlayan imalat igletme-
leri ve yalnizea mal ve hizmetlerin pazarlanmasi ile mesgul olan
ticaret igletmeleri seklinde iki ana gruba aynlirlar. Pazarlama faa-
liyetleri her iki grup isletme icin de sézkonusu olmasina ragmen,
ikinci gruptakilerin igletmecilik faaliyetleri icerisinde mal veya
hizmet istihsali mevcut degildir.

Mal ve hizmetlerin istek sahiplerine iletilmesi vazifesini go-
ren ticari hizmet igletmelerinde esas agirlik alim - satim s0z-
konusu edilen mal veya hizmetin kendisinde oldugundan, bu
tiir igletmelerin bir hizmet istihsal ettikleri ekseriya ihmal edilir.
Buna karsilik, bankacilik ve sigortacilik gibi belirli bir hizmet is-
tihsal etmek iizere kurulup isletilen hizmet isletmeleri, ticari ig-
letmecilikten ayrilir. Cinkii bunlarda esas agirlik istihsal olunan
hizmetin bizzat kendisinde olmaktadir:

Gerek imalat isletmeleri ve gerekse ticaret igletmeleri; belirli
mal veya hizmetlerin, istek sahiplerine iletilmesi faaliyetlerini be-
lirli derecelerde gerceklestirdiklerinden dolayl pazarlama faaliye-
tinin ilgi sahasi icerisinde yer almaktadir. Dolayist ile pazarla-
ma; yalnizca imalat veya istihsalle istigal eden tesebbiislerin de-
gil, ticari sahada faaliyet gosteren tesebbiislerin de pazarlama faa-
liyetlerini icra esnasinda karsilagtiklarn meseleleri halletmede on-
lara yardimecl olmak zorundadir.

Yukanda gelistirilen distnce dogrultusunda; gerek bir mal
(veya hizmet) imal oden igletmelerin ve gerekse ticari igletmecili-
gin caligma sahalan icerisinde, yeni bir teknik olarak, glinumz-
de hizhi bir sekilde gelismesine gahit olunan bayilik sistemlerinin
pazarlama bakimindan ele aliup incelenmesinden umulacak fay-
dalar gesitlidir : Birinci faydasi; Ulkenin ticari yapisi icerisinde
hangi tiir iglerin —ticaretin belirli bir bolimi bakinundan—- kim-
ler tarafindan yapildigi hususunun aciga cikarilmasina yardimel
clur. ikinci faydasi, ithal edilmig (veya zorla filkeye girmis) bir
ceknik olmas: dolaysiyle kurallarn ortaya konmak suretiyle, bu
sahada faaliyet gosteren ticari igletmelerin galigmalarinin belirli
bir nizama sokulmas: gerceklestirilebilir. Uglincii olarak, pazar-
Jama icerisinde iggal ettigi yer tespit olunmak suretiyle; gerek bu
tip isletmelerin ozel pazarlama meseleleri ve gerekse dolaylh da-
gitim stratejisi uygulayan tesebbislerin dagitim politikalar ara-
sinda degisik alternatiflerin mukayesesi miimkiin olur. Nihayet;
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Jcaret kesiminde faaliyet gosteren degisik hususiyetil Kurulusias
nn bu sekilde ele ainip incelenmeleri, iilkenin ticari yapisinin 18-
tenilen istikamette geligmesinin saglanmasi yolunda planlamaci-
lara (hikkametlere) yardimer olacak materyal temin edecektir.

II — BAYILIKLERIN YERI

Pazarlama konular icerisinde bayiliklerin incelenmeleri, de-
gisik bakis acilariyla olmakla birlikte, daha ziyade miibadele sis-
temlerinin yapilarim ele alma seklinde olmaktadir. Bayilik de pe-
rakendecilik, toptancilik ve dagitim kanallan gibi; belirli ¢aligma
usulleri, gelisme trendleri, kaide - kurallar bulunan bir miibadele
sistemi yapisidir. Ancak bu yap: dagitim kanali yapisimn tama-
min1 meydana getirebildigi gibi; imalatci, toptanci veya peraken-
deci seviyelerinde de kendini gosterebilmektedir.

Bir firmanin gelistirdigi mamiil (hizmet) standartlarini, ken-
di marka ve iinvani altinda kullanmak isteyecek sahis veya kuru-
luglara, bayilik ad1 altinda bir ticret karsihg bahsetmesi ve kuru-
lus dncesi ve sonrasi ¢aligmalarini degisik konularda desteklemesi,
bayiligin birinci ortaya ¢ikig tarzidir. Bu tarza misal olarak; otel-
cilik sahasinda (Hilton zinciri gibi), oto tamirciligi, lokantacilik,
avukatlik hizmetleri sahalariyla belirli bir dereceye kadar mesru-
bat sanayiinde ortaya c¢ikan bayilikler gosterilebilir.

Ikinci tarz; kendi basina ig kurup basari saglamasi, gerek ser-
maye ve gerekse tecriibesi bakimlarindan mimkiin olmayan Kigile-
rin, toptancilik veya perakendecilik sahalarinda belirli bir ticari
calisma dalinda baskalarinca gelistirilen caligma tekniklerini be-
nimseyip, bayiliklerini almalar1 suretiyle ortaya cikmaktadir. Bu
cins bayilikler lilkemizde hemen hemen yok gibidir.

Uclincii tarzdaki bayilik yapis: ise, dagitim kanal yapilarindan
dikey pazariama sistemleri icerisinde kendini gostermektedir. Bu
cegit dagitim kanal yapisy, igletmeye belirli bir sozlesmeyle baglh
arac: kurumlarca olusturulan dagitim kanal yapilarindan biri ol-
maktadir.

Biiindigi gibi, bir dagitim kanali, bir mal ve miikiyetinin
imalatindan istihlakine hareket ettirilmesi esnasinda icra olunan
biitiin vazifeleri yerine getiren kurumlardan miitegekkil bir yapi-
dir. Bu yapilardan bazilar gok siki ve siirekli iligkiler ag1 ortaya
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koyarken bir kisn ise ya belirli bir siire veya tek bir muamele esa-
sina istinadeden iligkilerle tasvir olunmaktadir. Belirli veya be-
lirsiz bir siire icerisinde mal veya hizmetlerin istek sahiplerine ile-
tilmelerinde vazife almay: kabul ederek, dikey pazarlama sistem-
lerinin bagimhlik ozellikleri seviyesine ulasamamakla birlikte, ge-
cici bir dagitit kana, yapisi meydana getirmis bulunan tesebbis-
ler, halihazirda piyasamn biiyiik bir bolumini iggal eden tica-
rethanelerden ve dikey pazarlama sistemi teskil edememis olup
kendi mamiiliiniin dagitimini, bu ticaret isletmeleri ile yliriitebil-
digi olciide, saglamaya cahgan imalatcilardan miitesekkildirler.

. Dagitim kanal yap! cesitlerinden bir digeri de; ig iligkilerinin
daimi hale getirilmesi veya genigletilmesi Gmit edilmeksizin, bir
aligverigin kesin ve agik bir gekilde belirtilip ifa olundugu birim
muamele kanahdir. Mesela bir hafriyat makinasimn satisi birim
muamele akdidir.

Dagitim kanal yap: cesitleri arasinda goriilebilecek bir digeri
ise; merkezi planlamanin bulundugu iilkelerdeki dagitim yapisi-
dir. Piyasa iktisad1 icerisinde faaliyet gosteren tegebbiislerde miis-
teri kazanma ve bunun gibi meseleler (rekabet gibi) mevcut iken,
merkezi planlamanm hakim oldugu ekonomilerde biitiin pazarla-
ma faaliyetleri merkezden yapilir. Miisteri kazanma endisesi ol-
madig gibi, rekabet de ancak tahsisatlar bakimindan olur.

Pazarlama sevk ve idaresi ilgi sahasi icerisinde en fazla ter-
cih olunan dagitim kanal yapisi ise; kanal iiyelerinden biri tara-
findan sevk ve idare olunan, ya miilkiyet veya iktisadi, hukuki
paglardan birisiyle bu lider birime bagimh olarak gcalisan birimles-
den tesekkiil eden ve siirekli olarak iligkilerini devam ettiren bir
sosyal yapi birimidir. Dagitim kanal birimleri (toptanci ve pera-
kendeci birimler) imalatgi tegebbiise ait olabilir. Mesela bizde Si-
merbank bu sekilde kendine ait dagitim sistemi meydana getir-
migtir. Dagitim kanal birimleri kargihkli mukavele sartlan ice-
risinde birbirine bagh olarak faaliyette bulunabilirler. Mesela oto-
mobil firmalarimn, benzin istasyonlarmin, servis istasyonlarmin
durumu bdyledir. Bir diger dikey pazarlama sisteminde de kanal
{iyeleri arasinda sadece idare olunma bakimindan stirekli bir iligki
bulunabilir. Bu tip dikey pazarlama sistemleri de yonetilen sistem-
jer adim1 almaktadir. Boyle bir kanal seklinde; imalatciyla araci
kurumlar arasinda herhangi bir mukavele bulunmamasina rag-
men, giic ve rol iligkileri igerisinde, bir kanal iiyesinin (ekseriyetle
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imalatc: birimin) diger kanal iiyelerini aralarinda gizli bir an-
lasma varmiscasina idare etme suretiyle mamiillerin dagitimim
saglayacak bir kanal meydana getirebilmesi esastir.

Bayilik vermenin immukavcleye dayah olarak kurulan bir dagi-
tim kanal yapis1 oldugu bilinmeli ve her mukaveleye dayali olarak
kurulinus bulunan dagitim kanal yapisimi bayilik seklinde diisiin-
memelidir. Clinki dagitimun mukaveleyle tesis olunan diger gze-
killerinden bayili§i ayiran ozellik, araci kurumlarin (diger haller-
de bayilerin), bayilik veren tarafindan gelistirilmis buiunan be-
lirli pazarlama teknik ve standartlar: icerisinde ve gene bayilik ve-
renin firma adi altinda, onu markasiyla ve bircok sahada yardim-
laniyla calismasidir. Aksi halde, bir imalat¢i hirimin mamiilleri-
ni belirli bir biigede yalmzea bir veya iki araci kurumla sattirmak
gayesiyle, onlaria anlasip, baskalarina mamiillerini satma hakki
vermemesi durumlar: bayilie benzemekle birlikte bayilik degildir.

11T — BAYILIKLERIN ONEMIi

Bayiliklerin énemi de ortaya cikis sekillerine paralel olarak
incelenebilir. Yani imalat sahasinda degisik sektorlerin gelismele-
rine ve pazarlama meselelerine yapacag yardim, ticaret sahas ice-
risinde ortaya ¢ikaracag: gelisme ve nihayet tesebbiis seviyesinde
pazarlama meseleleri bakimindan ne gibi 6nemi haiz oldugu diisii-
niilebilir.

Ilk olarak, imalat veya istihsal sahasinda bayilik verme; bir
ahg - veris olmas itibariyle, veya bir hizmet, bir teknik, bir calis-
ma tarzinin kargihkh menfaatler dahilinde isletmecilik tarz ola-
rak diger miitegebbislere devri olusu itibariyle, pazarlamay: ilgi-
lendirecektir. Ayrica, bayilik veren tarafindan gelistirilen mal ve
hizmet istihsal ve pazarlama tekniginin bayilik olarak diger sahis-
lara benimsetilmesi sézkonusu oldugundan, pazarlama meselele-
rinin hal yollar1 ve neticeleri pazarlama ilmini yakindan ilgilendi-
recektir.

Imalatcilar seviyesinde tesis olunan bayilik sistemlerinin mey-
dana getirecekleri dagitim kanal yapilan iizerinde ne gibi tesirle-
rinin olabilecegini aragtirma da pazarlamanmin bu sahadaki bayi
liklerle olan diger ilgi sahasini meydana getirecektir. Mesela, bu
sekilde tesis olunmus bir imalatcilar toplulugunun mamiillerini
dagitmak icin gene dagitim kanal birimlerini de bayilikler sek-
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linde organize etmek isteyip istemeyecekleri hususunun aragti-
rilmas: gibi.

ikinei olarak, bayiliklerin; ticaretin gelismesini saglayacak
gliclii ticaret sirketlerinin kurulmas: bakimindan ehemmiyet ar-
zedip etmedikleri inceleme konusu edilebilir. Toptanci veya pera-
kendeci seviyesinde bir miitesebbisin belirli bir igletmecilik calis-
ma teknigi, magaza diizenlemesi, siparis alma ve igleme usulleri,
miisteriye hizmet teknigi gibi konulari gelistirerek sahasinda ¢ok
biiyiik bagar elde ettigini dusiinelim. Aynm sahada buna yakin bir
basariy1 ancak ayni usuleri kullanmayla elde edebilecegini disu-
nen bir kisim miistakil tesebbtislerin de bu sahsin bayilikleri ola-
rak piyasaya girmelerinin ticaret kesimine ne gibi etkileri olaca-
g1 arastirmak mimkindar.

Ayrica, Klasik metodlarla faaliyet gostermekte olan toptanct
veya perakendecilerin, ayni sahada gittikce gelisen modern calig-
ma teknikleriyle techiz olunmus bayiliklerden ne sekillerde etki-
lenecegini arastirmak da miimkiindiir. Bayilik sistemlerinin ol-
dudukca yerlesmis bulundugu iilkelerde, toptan ticaretin mithim
bir boliimii bayilik sistemleri tarafindan gerceklestirildigi gibi;
yillik perakende satiglann % 20’ye yakini da bu cins kurumlar ta-
rafindan gerceklestirilmektedir. Mesela Amerika Birlesik Devlet-
lerinde 1965 yih gayri safi milli gelirinin % 10’luk béliimiiniin ba-
yilik kuruluslarinin satiglarin1 meydana getirdigi ifade olunmak-
tadir (1). 1980 yih ticaret sektori gelirlerinin % 22'den fazlasini
da bu tip kuruluslarn sagladiklan bir bagka arastirmada belirtil-
mektedir (2). Mesela aym iilkede 1963 yili perakende satislar top-
lam1 icerisinde bayiliklerin elde ettikleri yuzde miktar1 % 17,5
tur (3). Meseleye bu acidan bakineca, iilkemizde heniiz bu tip bil-
gileri elde edebilecegimiz istatistik rakamlarin mevcut olmamasi-
na ragmen, bayiliklerin de diger piyasada faaliyet gostermekte
olan kuruluslarla birlikte gézoniinde bulundurulmas: gerektigi or-
taya cikar.

Son bir hususu belirtmek gerekirse; bugiin iilkemizde faali-
yet gosteren bayiliklerin bircogu, yabanci firmalarin mamiilleri-
nin satigim gerceklestirmek icin yerli firmalarla anlasma suretiy-
tiyle tesis etmis bulunduklar zincirlerden meydana gelmektedir.
Sayet bu kadar y'1 bu kuruluslar yabanci mensgeli mamiillerin sa-
tisim milkemmel bir sekilde gerceklestirmeyi basarmig iseler, bu

(1) «The Big Franchise Sell»; Sales Management, Septermber 17, 1965, p. 25.
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tip anlagmali dagitur kanal sistemierinin yerli imalatg1 firmala-
rinca da benimsenip uygulamaya konulmasinda fayda milahaza
edilebilir. Ayrica bu firmalarn filkemize girigleri de son bulmug
degildir. Gelecekte bayilik tesis etmek iizere ililkemize gelecek ya-
banci firmalarla yapilacak anlagmalar: kurallarina uygun olarak
diizenleyebilmek i¢in bu sahanin ¢ok iyi anlagilmasinda fayda var-
dir. Bu konuda ihtisas sahibi olunduktan sonra, komsu iilkelere
mamiillerini ihrac eden imalat¢ilarimizin ayni sistemi bu iilkeler-
de de, sartlar elverdigi dlclide, uygulamaya koyabileceklerini unut-
mamak lazimdir.

IV — SONUC

Buraya kadar anlatilanlan kisaca 6zetlemek gerekirse; pazar-
lama icerisinde bayilik, yalmzca alum - satimla ugrasan ticaret fir-
mlari igin degil, imalatgilar icin de onem arzeden bir konudur. Da-
gitim kanalinin birinei halkasim teskil eden imalatgilarin biiyii-
yup gelismeleri, date giiclu dagitim kanal yapilarimin tesisine yol
acacaktir. fkinci kademe olan ticaret sektorii icerisinde bayiligin
onemi; gerek iilkenin toptan ve perakende ticareti yapilarnin sag-
lamlagmasi ve gerekse toplam olarak ticari hareketlerin canhilik
kazanmasi bakunlarindan ortaya c¢ikmaktadir. Boyle bir canlih-
g1 bitiinleyecek olan en 6nemli husus ise, dagitim kanalinin ihti-
va edecek sekilde tesis olunacak bayilik sistemlerinin iilke ¢apin-
da sayisinin artisini saglayabilmek olacaktir.

(2) Standard and Poor’s Industry Surveys; September 18, 1980 (section2);
P. R. 175, 1981 Standard and Poor's Corporation, U.S.A.

(3) Little, RW.; «The Supra - Firm : Key To Small Retailers Survivals Uni-
versity of Washington Business Review, Winter, 1971, pp .32-47.
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