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Abstract

In this paper, Concepts of leadership and power are shown.
In the marketing channels, a channel leader is that marketing channel
institution that formulates marketing policies, control and marketing
channel decisions. Effective use of power by marketing channel leader is
very important to channel's over all success. The article indicated that

these concepts are very important for the efficient marketing channel
management.

i- Giris

Ginimaz modern isletmeleri, kiresel rekabetin etkisi ile uluslararasi
pazarlarda etkin ve yodun bir rekabet ortaminda c¢alismaktadirlar.
Firmalarin, uluslararasi rekabetteki basarilar dagitim kanallarinin etkili bir
sekilde yonetimi ile mimkan olabilmektedir. Dagitim kanallar yénetimi,
yapisi geredi davranigssal 6geleri etkin bir sekilde kapsamakta olup, kanal
yénetimi, ve kontroli konularinda sosyal iliskileri igermektedir. Ozellikle,
Kana! liderinin kanal yénetimi konusunda onemli sorumluluklar
bulunmaktadir. Kanal liderinin davranigsal 6geleri etkin kullanimi giiniimuz
isletmeleri agisindan énem tasimaktadir (Gattorna 1978, Wilkinson 1981,
Gaski 1984, Hunt, Ray and Wood 1985, Frazier, Gill and Kale 1989,
Ong, Elliot and Amstrong 1990, Johnson, Sakano and Onzo 1990,
Rosenbloom 1991, Brown, Lusch and Smith 1991, Uniisan, Ennew and
Wright 1993, Johnson et al 1993, Robicheaux and Coleman 1994, Li and
Dant 1997).

Dagitim kanallarinin etkin yénetimi, isletmelerin yogun rekabet ortami
icerisinde basarili olabilmesi icin yasamsal énem tasimaktadir. Dagitim
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Kanallar, Granlerin Greticiden tuketiciye ulastinlmasi igin gerekli aktiviteleri
iceren ¢abalar batantdur olarak tanimianabilir ve dagitim kanal yénetimi
fiziksel dagitimt iceren kompleks bir yonetsel yapidir (Tenekecioglu1974).

Geleneksel olarak dagitim kanallart bagimsiz aracilardan
olugsmaktadir. Oysa ginimizde gelismis dlkeler rinlerin blytk bir kismi
entegre olmus kanallar tarafindan tiketicilere ulastirimaktadir. Amerika
Biriesik Devletlerinde dranlerin %40’dan daha azi bagimsiz aracilardan
olusan kanallar (geleneksel kanallar) tarafindan tiiketicilere ulagmaktadir
(Hardy and Magrath 1988).

Dikey entegre olmus kanallar, birlesmis ve entegre olmus sistemler
olup, sosyo ekonomik karakterler géstermektedirler. Dikey entegre olmus
sistemler, sistem iginde merkezi gag¢, kanal liderligi, is boélumu,
koordinasyon, ¢atisma yénetimi ve kontrol 6gelerini icermektedir (Kotler
1988, Stern and El-Ansary 1992).

Makale ile, lider ve giic kavraminin dagitim kanall yénetimi agisindan
incelenmesi amacglanmistir. Makalenin birinci bolimande, kanal liderinin
sahip olmasi gerektigi 6zellikler ele alinacaktir. Bildirinin ikinci béliminde,
kanal liderinin glcl ve gicin kanal yénetimi agisindan 6nemi ele
alinarak, kanal liderinin etkin gig¢ kullanimini nasil gergeklestirmesi
gerektigi Gzerinde durulacaktir. Ayni bélimimde, glg, koordinasyon,
kontrol, ¢atisma ve tatmin konulan alt basliklar altinda incelenecektir. Son
bélimde ise 6nceki bélumlerden elde edilen bulgular 1s13inda, etkin
dagitim kanali yéonetiminde kanal liderinin yeri, énemi. ve etkinliginin
sinirlari icin gerekli 6neriler sunularak irdeienecektir.

2-Lider ve Dagitim Kanalinda Lider Kavrams

Liderlik, en genel sekilde tanimlanirsa, insanlarn belirli amaglara
yéneltme ikna yetenedi, lider ise gurup Uyelerini bir araya toplayan ve
onlarl gurup amaglarina guddleyen insan olarak tanimlamak muamkandur.
Liderlik olgusu glce dayanan bir olgu oldugu dasunalarse liderlik
kisilerarasi etkilesimi saglamak igin sahip olunan gulcl kullanma sdreci
olarak tanimlanabilir ve bu yetenege sahip kisiye'de lider denilir (Erdogan,
1994).

Bilinen gergek, herhangi bir isletmenin uyumlu bir bigimde aktivite
g6sterebilmesi etkin bir sekilde yonetiimesi gerekmektedir. Yonetici, lider
yoneticidir. Yonetici lider, basinda bulundugu isletmeyi ydneten ileriye
gotiren ve ona oncit olan kimsedir. Yoneticilerde olmasi gereken en
onemli 6zelliklerden birisi etkin bir dnderliktir. Onderlik ise btan planlarda
isletme yonetimi ile ve isglcu arasinda iligki kuran bir katalizérdadr. Lider,
bagkalarini belirli bir amag¢ yéninde davranmaya yénelten kisidir yada bir
gurup insanin kendi kisisel ve gurup amagclarini gergeklestirmek icin takip
ettikleri emir ve talimati yoéninde davrandiklan kisiye lider denilir. Liderlik
slrecinin temelini bir kisinin bagkalarini etkiliyebilmesi olugturmaktadir.
Etkileme olayi ise onderin kullandigi gig¢ kaynaklan yakindan ilgilidir
(Ertark, 1995).
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Perot'a (1997) gore lider ekipteki digerlerini glivendigi saygt duydugu
kimsedir. Eger liderin hedefi varsa ve her bir bireyin farkli oldugunu bilerek
bir araya getirip bu hedef igin ¢alismay! yonlendirilebiliyorsa, lider gorevine
ve sayglya layik olmaktadir. Drucker(1997)" ise etkili liderler dort temel
prensibi kullanan kisilerdir. Bunlar sirasi ile belirlenirse,

1. lider takipgileri bulunan kimsedir. Bazilan diigintr, bazilarn éncilik
eder her iki rolde 6nemlidir ancak takipgileri olmayanin liderliginden
sOz edilemez.

2.Etkin bir liderin mutlaka sevilen yada taktir edilen birisi olmasi
gerekmez.

Popularite degil sonuglar liderliktir. Takipgileri dogru seyler yapan
kigiler hiderlerdir.

3. Liderler sarekli gindemdedir. Ornek insanlardir.

4.Liderlik, ytuksek mevki, ayricaliklar, invan veya para degil.
sorumluluktur.

Lider, kavram geregi isletmelerde tepe yonetici olarak algilanmakta ve
isletme yonetiminde etkin s6z sahibi olan en Ust yonetici yada firma sahibi
olarak gortlmektedir. Bilindigi gibi ganumiz isletmeleri farkl
bayuklaktedirler. Ornegin, holdinglier, farkii Gretim alanlarinda {retim
gergeklestiren firmalari binyelerinde bulundurmaktadirlar. [sletme
yonetiminde lider, ayni ¢ati altinda tek yada farkli Gretim alanfarini
yOnetiyor olabilmektedir, ancak, burada liderin davraniglar ve sistem
Gzerindeki etkinligi digsal organizasyonlari ydonetmesinden ve de kontrol
etmesinden daha kolay olacaktir. Oysa, dagitim kanal yénetimi ve dagitim
kanalida liderin yeri ve etkinligi normal bir organizasyondaki lidere gére
daha kompleksite ifade etmektedir. Ozellikle dagitim kanallarinin baydk bir
¢ogunlugu dissal organizasyonlardan olugmaktadirlar.

Dagitim kanali, fikir Griin ve hizmetler gibi, degeri olan seylerin gikarim
veya Uretim noktalarina veya bu gibi Gretim noktalarindan son kullanim
noktalarina kadar gétaralmesiyle ugrasan birbirine bagimh bir dizi kurum
veya kurulusun olusturdugu orgitsel bir sistemidir. Pazarlama karmastnin
dort temel elemanindan dagitim kanali, pazarlama faaliyetlerinin yer aldigi
mekansal ve maddesel boyutlari igerir. Dagitim uygun Grinlerin uygun
zamaniarda uygun yer veya yerlerde alicilara ulastinimasi ve teslimiyle ilgili
isletme i¢i ve digi kisi, kurum, kurulug yere, arag ve faaliyetleri kapsar.
Isletmeler, dagitim kanallarn sistemi iginde rolGna iyi bir sekilde
belirlemelidirler. Dagitim kanalinda 5 degisik kimlikli Gyeden s6z edilebilir.
Bunlar, (1) Kanal igi Gyeler, (2) Kanala girmeye calisan firmalar (3)
tamamlayici igletmeler (4) gegici rol oynayan firmalar (5) Kanal digl
yenilircilerdir. Dagitim kanalinda Onemli rollerden birisi de Kanal liderligidir.
Kanal lideri belirli bir kanala egemen olan kanal dyesidir. Kanal lideri
kanal organize eder, olusturur ve yonlendirir (Tek 1997).

Dagitim Kanal lideri, Pazarlama kanal iginde yer alan bir kurulus
olup, difer pazarlama kanali Gyeleri igin pazarlama politikalari formile



ANADOLU UNIVERSITESI [KTISADI VE iDARI BILIMLER FAKUL TESI DERGISI

etmekte ve bu nedenle de onlarin pazarlama kararlarini kontrol
etmektedir. Bir bitin olarak dagitim kanali performansi bazi firmalarin
digerleri Gizerindeki kontroi seviyesi ile belirlenmektedir (Stern and EI-
Ansary 1992). Dagitim Kanah, farkli yapilardaki organizasyonlardan
olustugu icin kanal yonetimi kompleks bir yapi arz etmektedir. Ozellikle
kanal lideri kanal iginde igbirligini saglayabilmek i¢gin &zendirici Grian
hizmetler ile pazarlama programlari hazirlamak zorundadir. Ekonomik
iliskiler yaninda kanal udyeleri ile kanal lideri arasinda davranigsal
faktorierin etkin bir sekilde izlenmesi gerekmektedir. Bu nedenle dagitim
kanal liderinin dagitim kanalinda kanal Gyeleri Gzerinde uyguladigi gug ile
kanalin genel performansi ve rakipler karsisindaki basarisi arasinda iligki
bulunmaktadir.

3-Dagiim Kanalinda Liderin Giucii ve Kanal Ydénetimi
Acisindan Onemi

Gi¢ ve gatisma kavramlar 6zellikle davranis bilimcilerin dnemle
ilgilendikleri alanlardan birisidir. Ekonomi bilimciler gag gekismelerinin
sonuglari ile ilgilenirken davranig bilimciler sonuglarinin nedenlerini anlama
yonliinde c¢aba sarf etmigierdir (Beier and Stern 1969). Buna uygun
olarak, gu¢ ve catisma kavramlari davranis bilimlerinden dagitim
kanallarina adapte edilmistir (Emerson, 1962, Dahl 1957, Raven and
Krugianski 1970, Schmit and Kochan 1972).

Gulg, Davranig bilimlerinin temel elemaniarindan biridir. Dahi {1957)
glci bireyler arasindaki iligki cergevesinde tanimlamisur. Dahl'a gére bir
bireyin bir digeri Gzerindeki gic( tanimlamada yeterli degildir. Yeterli
tanimlamalar, gig¢in kaynaklarini, kullanilan kaynaklar, miktari, alanini
icermelidir. French and Raven (1959), Dahl'in tanimina uygun olarak, beg
temel glg kaynagini belirlemistir. Bunlar,

*Odullendirme Gici : B'nin A'yi kendisi icin 6dil vermeye muktedir
. olarak algilamasi,

*Onderlik Glcu : B'nin A ile 6zdeslesmesi

* Uzmanlik Gucl : B’nin A'yt 6zel bilgi ve uzmanliklara sahip
olarak algilamasi temeline dayanmaktadir

*Cezalandirma Gaci : B'nin A’yi kendisi i¢in cezalandirma
yetenedine sahip oldugu yoéninde
degeriendirmesi

*Yasal Glg : B’nin A'yi kendisi igin emretme ve tavsiye
yéninde yasal glice sahip olarak gérmesi

Gug kaynaklari, glce nazaran daha fazla bilgi verdiginden dzellikle
dagitim kanallar arastiricilari tarafindan yaygin bir sekilde kullanilmigtir
(Lusch 1976, Lusch 1977, Sibley and Michie 1981, Lusch and Brown
1982, Gaski and Nevin 1985, Ong, Elliot and Armstrong 1990). Dagitim
kanallan literatiriinde French and Raven’'nin glg kaynaklari siniflamasini
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uygulayan Beier ve Stern (1969) 'dir. Beier ve Stern gig¢ kaynaklarini,
Oditllendirme, Zorlayici, Uzmanhk, Hukuki ve Tammlayici olarak ifade
etmislerdir. Beier ve Stern’e gore ddiillendirici ve Zorlayici glgler en 6nemli
gug kaynaklaridir.

Dagitim Kanali Arastincilarindan Hunt ve Nevin (1974) French ve
Raven(1959) tarafindan bes adet olarak siniflandirilan gii¢ kaynaklarini iki
temel 6geye ayirmiglardir. Hunt ve Nevin (1974), éduillendirme, yasal,
onderiik, uzmanhk guglerini zorlayici olmayan glg¢ altinda toplarken,
cezalandirma glc(n(, zorlayici gug olarak tanimiamistir. Zoriayici oimayan
gug, lider tarafindan diger kanal Gyesine verilen destekier olarak kabul
edilirken, zorlayict gug, lider tarafindan uygulanabilecek potansiyei
cezalart igermektedir. Gilig kavraminin zorlayict ve zoriayict olmayan
seklindeki ayirnimi uygulamal arastirmalarda etkin bir sekilde kullaniimistir.
(Lusch 1976, Lusch 1977, Sibley and Michie 1981, Lusch and Brown
1982, Gaski and Nevin 1985, Ong, Elliot and Armstrong 1990, Unisan,
Ennew and Wright 1993).

Lusch (1976), ¢alismasinda glg¢ kaynaklar ile ¢catisma arasindaki
iliskiyi incelemigtir. Regresyon analizi sonuglarina gére zorlayici gug ile
catisma arasinda 6nemli pozitif iliski bulunmaktadir. Catisma, zorlayici
olmayan gig ile negatif iliskilidir. Sonug olarak, zorlayici glg kanal ici
gcatismayi artirmakta, zorlayici olmayan glg¢ ise azaitmaktadir. Wilkinson
(1981) tarafindan yaptlan ¢alismada ise zorlayict oimayan gug ile tatmin
arasinda pozitif iliski bulunmustur. Ayrica ¢alismazinda zorlayict gig ile
gatisma arasinda pozitif Hligki buiunmustur.

Sibley ve Michie (1981) tarafindan yapilan g¢alismada zorlayici
olmayan glg¢ kaynaklar bayi performansini agiklamada énemlidir. Ong,
Elliot ve Armstrong (1990) tarafindan Avustralya’da yapilan ¢aligmada
zorlayicl olmayan glgin kanai i¢i gatismayi azalttigi bulunmustur. Uniisan
(1993) tarafindan Tuarkiye’'de otomobil dagitim kanallarinda yapilan
¢alismada, zorlayici olmayan gacin tatmini arttirdigs, zorlayici giican ise
tatmini azalttigi belirlenmistir.

4-Sonug

isletmelerin ulusal ve uluslararasi pazarlardaki basarilari dagitim
kanallarinin etkin yonetimi ile mamkan olacaktir. Dagitim kanali yénetimi,
igletme yonetimine gére kompleks bir yonetsel yaplyi gerekmektedir.
Ozellikle yapinin kompleks olusu, dagitim kanal arastincilarini, davranigsal
ogeleri incelemelerine yénlendirmistir. Ozellikle, kanal liderinin kanal
yonetimi konusunda 6nemli sorumlulukiar bulunmaktadir. Kanal liderinin
davranigsal 6geleri etkin kullanimi ginimaz isletmeleri agisindan 6nem
tasimaktadir. Son yillarda danyada oldugu gibi dlkemizde'de dagitim
kanallarinda dikey entegrasyonun artmasi, kanal i¢i davrants 6gelerinin
incelenmesindeki 6nemliligi arttiracaktir. dikey entegre olmus kanallar,
birlesmis ve entegre olmus sistemler olup, sosyo-ekonomik karakterler
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gostermektedirler. Dikey entegre olmus sistemler, sistem igcinde merkez:
gug, kanal liderligi, is bolumd, koordinasyon, ¢atisma ydnetimi ve kontrol
6gelerini icermektedir .

Incelenen uygulamal arastirmalar, Kanal liderinin gi¢ uygulamalarinin
énemini ortaya koymustur. Ozellikle uygulamali arastirmalar sonucu elde
edilen buigular, zorlayici gii¢ uygulamalarinin kanal i¢cinde g¢atigsmayi
arttird1g:, zorlayici oimayan glg uygulamalarinin azalttigr yénindedir. Ayni
sekilde zorlayict gli¢ tatmini azaltmakta, zorlayici olmayan gig tatmini
artirmaktadir. Sonug olarak, dagitim kanallarinda kanal liderinin, glg¢
uygulamalarinda bulunurken zorlayict gug uygulamalan ile ¢atismanin
olusturuimasindan kaginmasi gerekmektedir. Zorlayici olmayan gig
uygulamalari, kanal iginde kanal lideri ile kanaldaki diger (yeler arasindaki
tatmini arttiracak ve bir bitiin olarak kanal performansini arttiracaktir.
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