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OZET

Bu arastirmada, dondurulmus hazir gida sektoriinde bagimsiz perakendeciler ile
toptancilar arasindaki ¢atisma davranisi ve ¢oziim yontemleri irdelenmigtir. Dogu Karadeniz
Boélgesi’'nde (Giresun, Trabzon, Rize ve Artvin) kolayda ornekleme yontemi ile 181 bagimsiz
perakendeci tizerinde yapilan arastirma sonuglarina gore en énemli anlasmazik konusu farkh ve
ayricalikli iskonto ve édeme kogulunun uygulanmasidir. Bunu sirasiyla, risk almaktan kaginma ve
siparis teslim siireleriyle ilgili anlasmazlik izlemektedir. Bagimsiz perakendeciler ile toptancilar
arasinda meydana gelen anlagmazilik konularini ¢6zmede tutundurma calismalarini yénetmek igin
gorev taksimi, boykot edip toptancimin degistirilmesi ve mamulle ilgili sikdyet birimi olusturulmast
en ¢ok basvurulan yontemlerdir.

Anahtar Kelimeler: Dondurulmus Hazir Gida Sektorii, Dikey Catisma Davranisi, Dagitim
Kanalr.
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A Vertical Conflict Behaviour in the Distribution Channel of Frozen
Prepared Food Sector: A Survey Research in the Black Sea Region

ABSTRACT

In this research, conflict behaviour and solution methods between independent retailers
and wholesalers in frozen prepared food sector were investigated. According to the results of
investigation that performed on 181 independent retailers which selected by convenience sampling
method in the East Blacksea Region (Giresun, Trabzon, Rize and Artvin), the most important
conflict subject are different and privileged discount and payment condition applying. Beside this, to
evade taking risk and conflict about order delivery timing are following. While puzzling over
conflict subjects between retailers and wholesalers, the most important methods used are job
shareouting to manage promoting struggle, boycotting and changing wholesalers and constituting
a complaining unit related to product.
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GIRIS

Pazarlama, en basit olarak mamul ve hizmetlerin lreticiden tiiketiciye
dogru akisini saglayan isletme faaliyetlerinin biitiinii seklinde tanimlanir (Mucuk,
2001:3). Bu anlamda gelismis ve gelismekte olan ekonomiler icerisinde mal ve
hizmet {iretimi ile ugrasanlar iirettiklerinin tiiketici veya kullanicilar tarafindan
kolayca elde edilmesini saglamak zorundadirlar. Bu nedenle isletmeler mamul ve
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hizmetlerin akisini saglamak icin dagitim ya da araci kuruluslara ihtiyag duyarlar.
Yer, zaman, miilkiyet ve sekil faydasi saglamasi oOzelliklerinden dolay1 da
vazgecilemezdirler. Kuskusuz dagitim kanalinin da her kurulus gibi kendi i¢inde
yapilanmasi s6z konusudur. Bu yapi iginde en basit olarak iretici, toptanci,
perakendeci ve tiiketiciyi gérmek miimkiindiir. Dagitim kanali elemanlan1 diye
adlandirilan bu birimlerin kendi aralarindaki mal, 6deme ve bilgi iligskisinden
kaynaklanan bazi ¢atigmalarin olmasi da dogaldir.

Kanal tiyeleri egemenliklerini koruyabilmek icin ¢abalarini kendilerini
ilgilendiren fonksiyonlarda yogunlastirirlar, her birinin kendi yonetim felsefesi ve
cevresine karst bir yaklasimi bulunmaktadir. Her biri kendi karmi artirmak ve
korumakla birinci derecede ilgilidir ve hemen hepsi isletmelerinin bagimsizligini
yitirmemesi amacindadirlar. Dagitim kanali {iyelerinin karsilikli bagimliliklar
kurma ve uyumlastirma istekleri siirekli bir arada bulundugundan aralarinda
Oonemli bir gerilim ya da ¢atigsma potansiyeli olusturmaktadir.

Bu ¢aligmada da secilmis bir sektdr olan dondurulmus hazir gida sektorii
itibariyle dagitim kanalinin bir kesiti -bagimsiz perakendeciler agisindan toptanci-
bagimsiz perakendeci iligkileri &zelinde bir pilot bdlge secilerek incelenmeye
caligilmisgtir.

L.DAGITIM KANALINDA DIiKEY iLiSKiLER

Uretilen mal ve hizmetlerin tiiketicilere fiziksel ve hukuksal anlamda
aktarilmasini saglayan igletmelerin, gorevlerini yerine getirirken aralarinda yatay
ve dikey iliskiler kurmalar1 bir zorunluluktur. Ancak bu farkl iliskilerden alim-
satim iglemlerine eslik eden dikey iliskilerin dagitim kanalinin isleyisinde 6zel bir
yeri vardir. Dagitim kanalinin farkli kurumsal ve fonksiyonel diizeylerinde gorev
alan igletmeler arasinda goriilen dikey iligkiler icinde dikey isbirliginin ve
catismanin ¢ogunlukla birlikte ele alindigi bilinmektedir. Bunun nedeni
birbirlerine zit kavramlar olmakla beraber dagitim kanallarinda belli oranlarda bir
arada bulunmalaridir. Denilebilir ki, bir kanalda mevcut isbirligi ve catisma
birbirlerinin hem nedeni hem de sonucu olarak ortaya ¢ikmaktadirlar.

Dagitim kanallarinda bir dizi seklinde yer alan gesitli ozerk isletmeler
ortak bir basariya ulagsmak, bu basariy1 siirdiirmek ve giderek artirmak igin bilgi
toplama yoOntemlerini, planlamalarini, karar alma siireglerini vb. ¢abalarini
uyumlastiracak araclar gelistirebilirler. Bu araglar arasinda ilk diisiiniilenlerden
biri de isbirligidir. Isbirligi, “ortak bir amaca ulasmak icin bilingli ve ortak bir
davranig” olarak tanimlanabilir ve planlama, yiiriitme ve denetim gibi ¢esitli
yonetim ilkelerini kapsadigi sdylenebilir. Ancak igbirligine giden &zerk
isletmelerin isbolimii anlayisiyla pazarlama fonksiyonlarini gergeklestirirken,
ozerkliklerinin Onemli bir gostergesi olan kendi 6zgiil amaglarina ulagmak
cabasinda olduklaridir (Kumcu, 1978:277). Bu agiklamaya gore, bdyle bir dikey
isbirliginde bir isletmenin amaglarina ulasabilmesinin, digerlerinin karar ve
uygulamalarindan etkilendigi anlagilmaktadir. O nedenle her isletmenin bir karar
alirken dagitim zincirinde kendisinden once ve sonra gelen diger isletmelere
dikkat etmesi gerekmektedir.
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Dikey iliski i¢indeki igletmelerin 6zerklesme egilimleri ile igbdliimiiniin
getirdigi  karsilikli  bagimlihik ve isbirligi egilimlerinin siirekli birarada
bulunmasmin aralarinda zaman zaman ve yer yer Oonemli bir ¢atigma gizilgiicii
olusmasi sonucunu getirdigi goriilmektedir.

Aslinda dagitim kanalimi olusturan organlarin dikey iliskilerinde,
kanaldaki akis1 aksaksiz ve verimli bir sekilde gerceklestirecek bir unsur olan
bagliligin hakim olmasi esastir. Bu agidan kanal boyunca bir dikey rekabetin s6z
konusu olmayacagi sanilabilir. Kanaldaki dikey rekabet, organlarin birbirlerine
kars1 hakimiyet kurma arzularinin bir sonucu olarak ortaya ¢ikar. Kanal organlari,
kanalin gorevini tam ve kusursuz olarak yerine getirebilmesi icin belli
faaliyetlerin, belli tarzda yerine getirilmesini gerekli goriirler. Bunun i¢in kanal
iizerinde belli bir hakimiyetlerinin bulunmasini isterler (Kotler and Keller,
2009:471-472).

Bir gerilimin ortaya ¢ikmasiyla baslayan catigma siirecinde, taraflar kisa
veya uzun donemde kaynak farkliliklarina dayanarak, isleyisi kendi taraflarina
dondiirmek igin cesitli girisimlerde bulunabilirler. Bu girisimleri; malin elde
edilebilirligi, rekabet seviyesi, mevsimlik hareketler, tiiketici talebinin siddeti vb.
arttirip azaltabilmektedir. Taraflar malin fiyati, miktari, ¢esidi, édeme sekli,
vadesi, kalitesi, kar payi, tasima maliyetleri, sipariste dncelik ve sonralik sirasi,
siparis bilyiikliigii ve kotasi, tutundurma faaliyeti, istisnai uygulamalar vb.
konular1 kendi taraflarina ¢evirmek icgin girisimde bulunabilirler (Aksoy,
1990:69).

Bu konular belli bagh ¢atisma kaynaklaridir. Olagan durum, taraflarin
kargilikli taviz esasina gore anlagmalaridir. Anlagamama halinde ise g¢atigma
dogabilecektir. Catigma, taraflarin rollerini farkli bir bigimde algilamalari, eksik
bilgi, zorlama, ayni bilgiden farkli sonuglar ¢ikarma, mesruiyet kazanma,
kararlara istirak vb. nedenlerle ortaya c¢ikabilir. “Goriildiigii gibi, catisma kanal
iiyeleri arasindaki karsilikli iglevsel bagimliligin ve cikar miicadelesinin bir
sonucudur ve her kanal i¢in varlig1 dogaldir” (Kotler and Armstrong, 2008:339).

Dikey rekabet, bahsedildigi gibi dagitim kanalinda degisik kademelerde
firmalar arasindaki rekabettir. Dikey rekabet iiretici ile toptanci arasinda, tiretici
ile perakendeci arasinda olabilecegi gibi toptanci ile perakendeci arasinda da
olabilir. Perakendeciler en son tiiketicilerin yani1 sira igletmelere de mal satarlarsa,
ayn1 mali satan toptancilarla rekabete girigsmis olurlar. Dagitim kanalinda yer alan
perakendeci aracilar ekonomik yonden biiyiidiiklerinde, bu aracilar ile iireticiler
kanali denetleme konusunda catisirlar. Ote yandan, kiiciik perakendeciler yerel
pazarlarda tireticilerden ve toptancilardan daha etkili olurlar.

Genel cizgileriyle tanimlandigi {izere dagitim kanalinda iiretici ve araci
kuruluglar yer almaktadir. Araci kuruluslar da genel anlamda toptanci ve
perakendeci seklinde sinirlandirilabilirler. Bir kanalin yapisi i¢in 6nemli olan bu
son ikisinin nitelikleridir. Bu nitelikleri bulundurduklart mamullerin tir ve
cesitlerinin, isletmelerin bilyiikliigiiniin, kurulus yerinin, hukuksal durumunun ve
igletmecilik yontemlerinin belirledigi sdylenebilir. Soézgelimi bu kuruluglar
arasinda basit toptancilar, genel dagiticilar, 06zel toptancilar, bagimsiz
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perakendeciler, biiyiikk magazalar, zincirleme magazalar sayilabilir (Kumecu,

1981:33). Haliyle bir genel dagitict ile kiigiik toptancinin nispi Onemleri esit

olmadig1 gibi, bir bagimsiz perakendeci ile bir ¢ok subeli magazanin da soz

gelimi ¢atigma siireci igindeki rolleri arasinda 6nemli farklar olmasi gerekecektir.
Bu nedenle ¢aligmada bu tiir bir ayirima gitmek gerekli goriilmiistiir.

II. LITERATUR TARAMASI

Dagitim kanali elemanlar diye adlandirilan birimlerin kendi aralardaki
mal, 6deme ve bilgi iliskisinden kaynaklanan bazi siirtiismelerin ve igbirliklerinin
olacagi daha once de vurgulanmisti. Gill ve Allerheiligen (1996) caligmalarinda,
kanal iiyelerinin siirdiirdiikleri igbirligine bagli olarak igerisinde bir kanalin
pazarlama gayretinin bagarisinin yer aldigi anlagma sistemlerini incelemislerdir.
Yazarlar, igbirliginin goreceli olarak karsilagtirilmasinin kolay oldugunu ve sik¢a
fiziksel dagitim bolgesi igerisinde uygulandigimi degisik ornekler iizerinden
belirtmektedirler. Caligma bir literatlir g¢aligmasidir. Sonu¢ olarak, dagitim
kanallarinda genellikle en fazla gézlenen davranigin isbirligi oldugu ve pazarlama
kanallarindaki kanal {iyelerinin arasinda devamli ve giiclii bir igbirligi olmadan
etkin ve etkili ig goriilemeyecegi belirtilmektedir.

Kanal {iyeleri egemenliklerini koruyabilmek i¢in cabalarini kendilerini
ilgilendiren fonksiyonlarda yogunlastirmaktadirlar. Her birinin kendi yOnetim
felsefesi ve gevresine karsi bir yaklasimi bulunmaktadir. Her biri kendi karmi
artirmak ve korumakla birinci derecede ilgilidir ve hemen hepsi isletmelerinin
bagimsizligini yitirmemesi amacindadirlar. Dagitim kanali {iyelerinin karsilikli
bagimliliklar kurma ve uyumlastirma istekleri siirekli bir arada bulundugundan
aralarinda Onemli bir gerilim ya da c¢atisma potansiyeli olusturmaktadir.
Rosenberg ve Stern (1970), dagitim kanalindaki c¢atisma siirecini anlamli
degiskenleri tanimlayan, neden-sonug iliskilerini gosteren, islem yapmaya ve
Olgmeye izin veren bir model olarak tasarlamislardir. Bu ilk model, ¢atisma
siirecinin basitlestirilmis sliriimiinii yansitmakta ve baslangicta arastirmacilara
cesitli yaklasimlar sunmaktadir. Rosenberg ve Stern’in (1971) diger bir ¢alismasi
da, dagitim kanalindaki sosyo-ekonomik catismayla ilgili kavramsal bir modele
dayalidir. Bu c¢alismada, Stern-Heskett tipolojisi test edilmistir. Catisma
seviyesinin, dogrudan Hl:kanal {iyelerinin bireysel hedefleri arasindaki
farkliliklara, H2:liyeler arasindaki saha gorisleri ile ilgili anlagsmazliklara,
H3:iiyelerin gercegi algilamalar1 arasindaki farkliliklara goére degistigi One
stiriilmiistiir. Bu ¢alismanin ana amaci, dagitim kanallari igindeki ¢atigma igin
ara¢ gelistirmek ve test etmeye uygun durumu gostermektir. Araglar, ¢catismanin
seviyesini 6lgmek ve catigma nedenlerini test etmek igin kullanilmig ve yasaya
uygun olarak olusturulmasina dikkat edilmistir. Ciinkii davranissal sonuglar, diger
sonuglarla uyumlu ¢ikmistir. Bu baglamda Ercis (1993), ¢alismasinda acentelerle
toptancilar arasinda gerek isbirligi gerek kontrol agisindan bir kopukluk oldugu,
acenteler her ne kadar kendilerini kanalin en giiglii birimi kabul etseler de
toptancilarin bu diislinceye katilmadiklari sonucuna ulagsmistir. Yine Ercis ve
Cmar’m (1988), bir ¢aligmasinda bu konu, soguk alginligi ilaglarinin dagitim
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kanallar1 sisteminde yer alan iiretici ve toptancilarla eczaneler (perakendeciler)
arasindaki catisma ile nedenleri arastirilmaya calisilmistir. Yilmaz ve Sezen
(2002) de, iiretici firmalarla onlarin dagitim kanallar1 olarak is yapan bayiler
arasindaki iligkileri irdelemek, 6zellikle bayilerin memnuniyet seviyesi lizerinde
iiretici firma genel tedarik performansinin etkilerini incelemek amaciyla aragtirma
baslatmiglardir. Bu tiir etkilesimleri incelemek ve catismanin yiiksek diizeyde
oldugu durumlarda fiiretici firma performansi-bayi memnuniyeti iligkisinin,
catismanin diisiik diizeyde oldugu durumlardan ne o6lgiide ve ne sekilde
farklilastigi da ortaya konabilecektir. Webb ve Hogan (2002) calismalarinda
oncelikli hedefleri melez kanal ¢atismasimin kanal performansina olan etkisini
aragtirmakti. Buradan hareketle calismalarinda giiniimiiz dinamik pazarlarinin
firmalar1 ¢oklu dagitim kanallar1 ihtiva eden karmasik kanal stratejilerini
tasarlamaya zorladigini ifade etmektedirler. Bu sistemlerin karmagikligi arttigi
kadar, firmalar igerisinde yer alan kanal koalisyonlar1 igerisindeki ¢atigma
olasiligr da artmaktadir. Caligmalarinda, ayrica bu melez kanal i¢i ¢atigmanin
kanalin performansin1 azaltacagmin yani sira, ulusal kanal koalisyonlariin
pazarlarin1 elden kaybetmemek icin daha fazla ve daha yakin g¢aligmalarini
saglayacak bir mekanizmanin ortaya ¢ikmasimi saglayacagimi belirtmektedirler.
Sonug olarak ¢alismalarinda, firmalarin melez dagitim stratejilerinden ¢ok farkli
sekillerde fayda saglayabildiklerinden bahsederek, melez kanal ¢atigmasi ve kanal
performansi arasindaki iliskinin siire¢ igerisinde azalmakta oldugunu ve farkli
dozlarda dahi olsa catismanin kanal sistem performansi iizerinde olumsuz bir
etkiye sahip oldugunu belirtmektedirler.

Dagitim kanali {iyeleri, karsilikli bagimlilik i¢inde olduklarindan
yasayabilmek i¢in isbirligine gitmek zorundaysalar da farkli ekonomik amaclar
bulundugundan aralarinda ¢atigmalar eksik olmamaktadir. Ureticiler, aracinin az
veya ¢ok Dbulacagi bir fiyatla {irlinii satmast i¢in kanal {iyelerini
zorlayabilmektedir. Araci, rakiplerine iireticinin daha elverigli fiyatlarla mal
satmasina isyan edebilmektedir. Uretici de aracilarm, yamltict fiyat
reklamlarindan, fiyat hususundaki telkinlerine uymamalarindan
yakmabilmektedir. Ureticinin iiriiniinii tutundurma yontemi ile aracinin iiriiniinii
tutundurma ydntemi birbirine ters diisebilmektedir. Uretici iiriiniin yaygin
dagitimin1 daha yayginlagtirmak isterken araci tek satict durumunda olmak
isteyebilmektedir. Ozellikle kanal {iyelerinin birbirlerine karsilikli bask1
uygulayabilme giigleri arasinda fark biiyiik olursa, bu catisma daha ciddi
boyutlara ulagsmaktadir. Bir bagka ¢atisma noktasi da kanal {iyelerinin birinin
atlanarak onun tarafindan yapilan islevlerin bir {istteki kanal {iyesince
iistlenilmesidir. Kanal iiyeleri arasindaki ¢atigmayi ¢dzmenin en iyi yolu her bir
kanal {iyesinin farkli rolleri ve ekonomik ¢ikarlar1 oldugunu diisiinerek oturup,
aralarinda soruna ortak c¢are aramalari ve optimum ¢oziimler bulmaya
calismalaridir (Olug, 1989:15).

Dagitim kanallarinda birbirine benzer konumda olan aracilar benzer ve
yakin pazarlara da iiriin sunuyorlarsa, aralarinda rekabetin olmasi kaginilmazdir.
Rekabet ¢ogu zaman gatismay1 da beraberinde getirmektedir. Ozerk (bagimsiz)
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aracilardan olusan dikey dagitim kanallarinda bazi aracilar diger aracilarla
dagitim kanallarinda daha fazla s6z sahibi olmak amaciyla rekabet edebilirler.
Ayni dagitim kanalinda yer alan {iretici, toptanci ve perakendeci gibi farkli
konumdaki aracilar arasinda rekabet iliskisi dikey rekabet olarak
tanimlanmaktadir (Altunisik vd., 2002:289). Skinner, Gassenheimer ve Kelley
(1992) calismalarinda, bayi-satici ag1 ve baghiligindaki isbirliginin diizeyini,
giiciin zorlayict olmadan uygulanmasini, ¢atigma ve tatmin arasindaki iligkiyi
dikkate alarak yapisal esitlik modelleme tekniklerini kullanmislardir.
Caligmalarinda sonug olarak, isbirliginde daha fazla tatmin saglayan bayi-satici
iligkisi onerilirken, ¢atigsmanin tatmini diiglirdiiglinii bulmuslardir. Brown ve Day
(1981) ise caligmalarinda catigmanin, dagitim kanalindaki karsilikli bagliligin
i¢csel goriiniisii oldugunu, kanal iiyelerinin birbirlerini disladiginda veya ortak
hedefler, degerler ve ilgilerde ortaya ciktigin1 vurgulamaktadirlar. Ciinki
catismada hem fonksiyonel hem de fonksiyonel olmayan sonuglar ortaya
cikabilmektedir. Kanal iiyeleri, fonksiyonel seviyeleri sinirlandirmak igin
cekisebilmektedirler. Catismay1 kontrol edebilmek i¢in kanal iiyeleri izlenmeli ve
kanalin performansi iizerindeki etkileri Slgiilmelidir. Zhuang ve Zhou (2004)
caligmalarinda, Cin’deki biiyliik magazalar ve onlarin tedarikgilerinin ig¢inde yer
aldig1 pazarlama kanallar1 igerisindeki baghilik ve giic arasindaki iliskilerin
nedenlerini incelemektedirler. Cin’deki kanal davranislarinin su anki Bati
literatiiriindekilerle pek uyusmadigini ve bir kanal {iyesinin giliciinliin diger bir
iiyenin bagliligindan tiiredigini kurulan hipotezlerle gostermektedirler. Biiyiik
magazalar ve onlarin tedarik kanallar1 incelenmektedir. Caligmalarinda daha 6nce
yapilmis (Hunt ve Nevin, 1974; Lusch, 1976; Gaski ve Nevin, 1985;
Gassenheimer, 1994) olan c¢aligmalarin tam tersine tedarik¢iler hedef,
perakendeciler ise gii¢ sahipleri olarak kabul edilmistir.

Rajiv Mehta, Trina Larsen ve Bert Rosenbloom (1996) literatiirdeki
calismalardan yola ¢ikarak gergeklestirdikleri c¢alismalarinda: pazarlama
kanallarindaki igbirliginin derecesiyle liderligin degisik stilleri (katilimez,
destekleyici ve yol gosterici liderlik stilleri) arasindaki iliskiyi deneysel olarak
sinamay1 ve kanal lyeleri performansi tizerindeki igbirligi artigina olan etkilerini
degerlendirmeyi amaglamislardir. Hipotezlerini, otomobil endiistrisindeki bir
dagitim kanali iizerinde test etmiglerdir. Ayrica, daha yiiksek diizeylerdeki
igbirligi ile kanal iiyelerinin performanslarinin diizeyi arasinda tutarl bir iligkinin
varlig1 ispatlanmaktadir. Mehta, Larsen, Rosenbloom, Mazur ve Polsa (2001)
onceki caligmalari gelistirdikleri diger ¢alismalarinda, ti¢ farkli milli kiiltiir baz
almarak kanal 1iiyesinin performansint etkileyen liderlik stilinin isbirligi
lizerindeki etkisini arastirmaktadirlar. Daha da agik sekilde belirtmek gerekirse,
bu ¢aligma uygulamadaki standart kanal stratejilerinin Amerika, Finlandiya ve
Polonya’daki kanal iiyelerinden benzer tepkiler alip/almayacagini belirlemeye
calismaktadir. Sonug olarak: uluslararasi pazarlama kanallarinda liderlige, {ilkenin
kiiltiirli ne olursa olsun ihtiyag duyulmaktadir. Kiiltiirel farklar1 yansitmada
liderlik tarzinin adaptasyonu, uluslararasi pazarlama kanallarinda isbirligi
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olusturmak igin zorunludur. Olusan pazarlama kanal yapilar ve degisiklikleri,
liderlik tarzlarina yonelik kanal {iyelerinin tepkilerini etkileyebilir.

Biitiinlesme ve biitiinlesmeme ilkesine gore perakendecileri, biitiinlesmis
ve bagimsiz perakendeciler olarak ele alabiliriz. Biitliinlesmis perakendeciler
denince akla, biiyilk magazalar, halk pazarlari, zincirleme magazalar ve tiiketim
kooperatifleri, biitiinlesmemis perakendeciler denince de akla bagimsiz
perakendeciler gelmektedir (Tek, 1984:16).

Ister kiigiik ister biiyiik olsun, her tiir perakendeci isletme bagimsiz olarak
igletilebilir. Geleneksel anlamda perakendeci deyince bagimsiz perakendeciler
akla gelir. Nitekim magaza sayisi ya da girisim sayisi dikkate alindiginda
bagimsiz perakendecilerin, biitlinlesmis perakendecilere tartismasiz bir iistiinliik
sagladigi agiktir. Ancak karsilastirma, isletme biiyiikliigii, calisan kisi sayisi, ciro
hacmi gibi kriterlere gore yapildiginda iistiinliiglin biitiinlesmis perakendecilerde
oldugu séylenebilir. Zaten bu yilizdendir ki, bagimsiz perakendeciler, biitiinlesmis
pazarlama  sistemleriyle  rekabet  edebilmek  i¢in,  bagimsizliklarini
kaybettirmeyecek, biitiinlesme yontemlerini gelistirmiglerdir. Glinlimiizdeki
onemli olgu da zaten biitlinlegsmenin giderek dagitim sisteminde 6nem kazanmasi
seklindedir (Kumcu, 1981:76-81).

III. DONDURULMUS HAZIR GIDA SEKTORU, DUNYA VE
TURKIYE’DEKI GELIiSiMi

Endiistriyel olarak besinlerin dondurulmasi 19. yy. icinde baslamustir. ilk
kez 1865 yilinda ABD’nin soguk bélgelerinde baliklarin dogal olarak su i¢inde
dondurulmasi seklinde uygulanmigtir. 1905 yilinda meyvelerin ilk kez ticari
olarak dondurulmasi yine ABD’de gerceklesmistir. Ikinci Diinya Savasi’mi takip
eden yillarda yasanan ekonomik patlama, besin dondurma sanayisine hiz vermis
ve 1960-70’1i yillarda tiiketicilerin, kullanim1 son derece rahat olan dondurulmus
iiriinlere olan talebini artirmistir. Avrupa’da ise, ilk kez Ingiltere’de 1948 yilinda
perakende olarak piyasaya siiriilmiislerdir (Kizil, 2007:61).

Gidalarin  iiretimlerinden tiiketimlerine kadar niteliklerini korumak
amaciyla dondurularak depolanmasi ve buradan tiikketim merkezlerine frigorifik
araglarla taginmasi, pazarlanmasi ve tiiketici dondurucularinda korunmasi
asamalarindan olusan ve birbirini kesintisiz olarak izleyen uygulamalar dizisine
“soguk zincir” adi verilmektedir (Arikan, 2007:49). Zincirin halkalarinda bir
aksama olmamasi gerekmektedir ki bu da cagdas anlamda pazarlama anlayis1 ile
miimkiindiir.

Gida maddelerinin bozulmadan uzun siire muhafaza edilebilmeleri
konusu giincelligini her zaman korumus, diinya niifusundaki hizli artig insanlarin
beslenme aligkanliklarimi degistirmeye ve bu konuda caligmalar yapmaya
zorlamistir. Bu ¢aligsmalarin esasini gidalarin kalitesini bozmadan daha uzun siire
muhafaza edebilmek olusturmus ve bu ihtiyag modern dondurma tekniklerinin
gelismesine yol agmustir (Sener ve Denkbas, 2007:30-33). Toplum yapisindaki
degismeler, sehirlesme, ¢alisan kadin sayisinin artmasi ve hayat standartlarinin
ylikselmesi, yemek pisirmeye vaktin olmamasi, yemek pisirmekle ugrasmak
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istenmemesi, mevsim disinda bazi yemeklerin yenilmesinin istenmesi gibi
etmenler de dondurarak muhafazanin yaygin bir muhafaza yontemi olma
niteligini koruyacagi ve talebin giderek artacagini gostermektedir. Gittikge
hizlanan yasam sartlari nedeniyle ¢alisan hanimlarin mutfaga daha az zaman
aytrabildikleri gliniimiizde, dondurulmus gida, saglik ve lezzetten 6diin vermeden
zamandan kazandirmakta, modern mutfaklara yenilikler ve ¢6ziimler sunmaktadir
(Arikan, 1998:50; Yiiksel, 2000:374).

Dondurulmus  gidalar;  diisilk  sicakliklarda gidalarda  bulunan
mikroorganizmalarin ¢ogalma ve faaliyetlerinin kesin olarak durdurulmasi,
biyokimyasal reaksiyonlarin olabildigince azaltilmasi ilkesine dayanarak
dondurulan, meyve-sebze, et ve et iirlinleri, su iiriinleri ve unlu mamullere kadar
genis bir alanda dagilim gosteren bir {iriin grubudur (Keskin, 2002:1; Arikan,
2007:42).

Tiirkiye’de 25 yil oOnce baslayan dondurulmus gida iiretimi ise
giiniimiizde hizl bir artig gdstermekte olup, mevcut sanayi tesislerinin énemli bir
bolimii teknolojik bakimdan bati iilkelerinin standardina sahiptir. Tesislerde
iiriinler soguk hava ile hizli dondurma “sharp freezing” metodu ya da bireysel
hizli dondurma (IQF) metodu ile dondurulmaktadir (Kizil, 2007:61). Ancak,
Tiirkiye’de kisi basina dondurulmus gida tiikketimi heniiz oldukca diisiik
diizeylerdedir. Bunun temel sebebi, ¢ogu tiiketicinin dondurulmus gidalarin ilk
giinkii tazeligini ve besleme degerini korudugunu bilmemesi ve taze gidalari
tilkketme aligkanligina baglilig1 olarak agiklanabilir. Tirkiye’de taze sebze ve
meyveye ulagimin her zaman miimkiin ve kolay olmasi, donuk iirlin saklama ve
tagima altyapisinin yeterince giiglii olmamasi da bu durumu etkilemektedir. Fakat
bu konuda tiiketicinin bilinglenmeye basladig1 gézlenmektedir (Sahin, 2007:65).

Sektordeki en Onemli sorunlar ise; yliksek hammadde maliyetleri ile
standart kalitede ve siirekli hammadde temininde yasanan zorluklardir. Ayrica,
iriin miktar ve fiyatlar1 da her yil degiskenlik gosterdiginden firmalar
maliyetlerini 6nceden belirleyememekte ve {iiretim planlamasi yapmalari da
gliclesmektedir. Tesisler, meyve ve sebze iiretim donemlerinde tam kapasiteye
yakin ¢aligmakta, hasattan sonra ise herhangi bir iiretim yapilmamaktadir (Keskin,
2002:1,4). Ana sorun ise; rekabetin azligi, alt yap1 yetersizligi, iletisimin ve
pazara yatirimin yetersizligi nedeniyle pazarin var olan potansiyeline
ulasamamasidir (Sahin, 2007:65).

IV. DONDURULMUS HAZIR GIDA DAGITIM KANALINDA
CATISMA DAVRANISI: DOGU KARADENIZ BOLGESI’NDE BiR ALAN
ARASTIRMASI

A. ARASTIRMANIN AMACI

Arastirmanin amaci Oncelikle, bagimsiz perakendecilerin toptancilar ile
dikey iligkilerinde pazarlama bilesenleri itibariyle algilama diizeylerini
belirlemektir. Arastirma anket formunun ikinci kisminda yer alan sorulardan
hareketle daha dnceden derlenmis olan ve bugiine kadar toptanci ile perakendeci
arasinda meydana gelebilecek anlagsmazlik konularma atfedilen Onem
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ogrenilmeye c¢alisilmis ve 1. kisimda belirtilen potansiyel problem alanlar ile ne
derece uyum sagladigi bagka bir ifadeyle bir nevi kontrol mekanizmasi
kurulmustur.

Her sektorde oldugu gibi dondurulmus hazir gida sektdriinde de dagitim
kanali iiyeleri arasinda dikey iliskiler mevcuttur. Bu arastirmada oncelikle dikey
iligkilerden ibaret olan pazarlama bilesenleri itibariyle (tutundurma haric)
bagimsiz perakendecilerin toptancilar ile olan ticari ve sosyal iligkileri algilama
diizeyleri bagimsiz perakendeciler agisindan incelenecektir. Boylece pazarlama
bilesenleri itibariyle toptancinin hakimiyetini kabul edenler ve etmeyenler
ayirimina da gidilebilecek ve potansiyel problem alanlar1 da tespit edilebilecektir.

Toptanci ile bagimsiz perakendeci arasinda olusabilecek anlagmazliklarin
baska bir ifadeyle catisma kaynaklarinin neler oldugu ya da olabilecegi ortaya
konduktan sonra bu anlasmazlik konularini ¢ézmek i¢in basvurulan ¢oziim
bigimleri 6grenilmeye c¢alisilmis ve bu maksatla yine daha 6nceden derlenmis
olan ¢6ziim bigimleri bagimsiz perakendecilerin degerlendirmesine sunulmustur.
Bdylece basvurulan ii¢ ¢6ziim bi¢iminin daha 6nceki sorun ya da sorun alanlari
ile ne kadar bagdastig1 da 6grenilebilmistir.

Anket formunun son kisminda yer alan degiskenler ile bagimsiz
perakendecilerin nicel ve nitel 6zellikleri ortaya konmaya c¢alisilmigtir. Capraz
tablolama degiskenleri de diyebilecegimiz bu degiskenler itibariyle, problem ile
sebebinin ne oldugunun ve nasil ¢dziimlendiginin bagimsiz perakendecilere goére
degisip degismedigi de dlcililmeye calisiimistir.

B. ARASTIRMANIN YARGILANMASI

Arastirmanin oncelikle dondurulmus hazir gida toptancilarina, bagimsiz
perakendecilerin dagitim kanalindaki dikey iliskiler itibariyle tutum ve
davraniglarini, beklentilerini, nicel ve nitel 6zelliklerini ortaya koymasi agisindan
yol gosterici olabilecegi sOylenebilir. Hem arastirmanin yapildig1 6rnek kiitle ve
dolayisiyla ana kiitle ¢evresindeki mevcut bagimsiz perakendecilere, hem de bu
ige yeni girecek olanlara toptanci ile iliskilerin boyutunu sundugundan yararl
olabilir. Ayrica bagimsiz perakendecilerin sikayet davraniglart ile bu
davraniglarin1 diga vurabilme imkani bulduklari igin tatmin diizeyleri artacaktir.
Nihayet yapilan aragtirmanin bundan sonraki arastirmacilara yol gosterici nitelikte
oldugu a soylenebilir.

C. ARASTIRMANIN TURU VE MODELI

Arastirmanin amaci Oncelikle, bagimsiz perakendecilerin toptancilar ile
dikey iliskilerinde pazarlama bilesenleri itibariyle algilama diizeylerini belirlemek
oldugundan; arastirmanin temel degiskenleri mamul, fiyat ve dagitim politikalari
ile ilgili degiskenlerdir. Bunlarin diginda yine pazarlama bilesenleri itibariyle
bagimsiz perakendeci ile toptanci arasindaki anlagmazlik konularinin 6nem
diizeyini belirleyen degiskenler de yer almaktadir. Bu da anlasmazlik konularina
atfedilen onem diizeyidir. Bu degisken daha ¢ok arastirma anketinin birinci
kisminda yer alan ifadelerin kontroliinii saglayan degiskendir. Nihayet
anlagmazlik konularini ¢6ziim bi¢imleri de dikey iliskilerin durumunu belirleme
acisindan diger bir degiskendir.
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Aragtirma, tanimlayici bir arastirma tiiriidiir. Ciinkii amag, oncelikle
dondurulmus hazir gida iirlinii acisindan perakendecinin pazarlama bilesenleri
itibariyle toptanci ile olan dikey iliskilerini algilama diizeyini belirlemek ve
problem sebebini agik¢a ortaya koymaktir. Bu amaca yonelik olarak,
perakendecinin nicel ve nitel 6zellikleri itibariyle algilama diizeyi ile anlagsmazlik
konular1 ve bu anlasmazlik konularimi ¢éziim bigimleri arasinda bir iliski olup
olmadig1 arastirilmigtir.

Aragtirma materyali, dondurulmus hazir gida sektoriinde faaliyet gosteren
bagimsiz perakendecilere uygulanan 50 soruluk anket formunda yer alan
sorulardan elde edilen bilgilerden olusmaktadir. Arastirmaya baslamadan Once
anket formunun kapsamli ve karmasik olmasi nedeniyle ©On arastirmalar
yapilmistir. Anket formunun birinci kisminda yer alan 15 ifade, literatiir ve 6n
arastirma sonucu olusturulmustur. Elde edilen 20’ye yakin ifade belirli bir
sistematik i¢cinde elenmis ve pazarlama bilesenlerinin her birisini 5 tane ifade ile
temsil eder hale getirilmistir. Yine arastirma anket formunun ikinci kisminda yer
alan anlagsmazlik konular1 piyasadaki perakendecilerle yapilan 6n goriismeler ve
literatiir ¢aligmalar1 sonucu tespit edilmistir. Daha once agik uglu olarak
hazirlanan bu soru, degerlemedeki zorluklardan otlirii kapali uglu hale
getirilmistir.

Anlagsmazlik konularmi ¢6ziim bigimleri de literatiir ve piyasa
calismasinin iriiniidiir. Bu ifadeler de 6nce agik uglu olarak degerlendirilmeye
sunulmustur. Ancak yukarida ifade edilen zorluktan otiirii bu soru da kapali uglu
hale getirilmis, cevaplayicilara esneklik saglamak amaciyla da “diger” sikki ilave
edilmistir. Bagimsiz perakendecilerin dikey iligkilere bakis agis1 ve bu iligkiler
arasinda nasil bir ilgi kurdugunu belirlemek amaciyla belirlenen degiskenlerin bir
kism1 perakendeciye bir kismi da dikey iliskileri algilama ve anlagsmazlik
konularin1 degerlemeye iligkindir. Bagimsiz perakendeciye iliskin degiskenlerin
bazilar1 da nitel ve nicel (marka sayisi, ciro ylizdesi, hizmet alaninin biiylikIigi,
satiglarin yogun oldugu mevsimler, depo alaninin varligi, hizmet verilen mahal vs.
gibi) oOzelliklerle ilgilidir. Muhafaza kabinlerini temin sekli, depo alaninin
bulunup bulunmadigr ve hizmet verilen mahal disindaki nicel ve nitel sorular
cevap sikki olmaksizin sorulmustur. Boylece cevaplayici belli kaliplar iginde
sikistirilmamustir.

D. ARASTIRMANIN YONTEMI

1. ARASTIRMA EVRENI VE ORNEKLEM SECIiMi

Aragtirma, Dogu Karadeniz Boélgesi’nde (Giresun, Trabzon, Rize ve
Artvin) yer alan bagimsiz perakendecileri kapsamaktadir. Yapilan 6n aragtirma
sonucunda Giimiishane ve Bayburt illerinin dondurulmus hazir gida sektorii
acisindan tiiketim miktar itibariyle yeterli olgunlukta olmadigi saptanmistir.
Bagimsiz perakendecilerin bir listesine ulasma imkani olmadigindan O6rnek
kiitleyi belirlemek icin tesadiifi olmayan ydntemlerden “Kolayda Ornekleme”
yontemi uygulanmistir. Bagimsiz perakendeci oldugu tespit edilen miiesseseye
“dondurulmus hazir gida satip satmadig1” sorulmus ve satti§i cevabi alinir
alinmaz ankete baslanmistir. Arastirmanin amaci geregi Ornegi olusturan
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bireylerin bakkal, sarkiiteri, lokanta, biife ve siipermarket gibi ayirimina
gidilmemistir. Ornek bilyiikliigii 181 olarak alimmistir. Bu bagimsiz
perakendeciler, so6z konusu illerin niifuslar1 gdz oniine alinarak Giresun icin 46,
Trabzon igin 82, Rize i¢in 35 ve Artvin igin 18 olarak belirlenmistir. Arastirma
2008 yilinda gergeklestirilmistir.

2. VERI VE BILGI TOPLAMA YONTEM VE ARACI, ANALIZI

Aragtirmada bilgi ve verileri toplamada yiiz yilize anket ydntemi
kullanilmigtir. Zira arastirma geregi ve anket formunun karmasik olmasindan
oOtiirlii en uygun yontem yiiz yilize anket yontemidir. Boylece cevaplayicinin tavir
ve davranislar1 da ayrica degerlenerek daha saglikli bilgiler elde edilebilecektir.
Bunun yani sira anket formunun karmasikligindan dolay1 bazi sorularla ilgili bir
takim aciklamalar yapilmasi gerekmistir. Bu da sdz konusu yoOntemin
secilmesinde etkili olmustur. Anket formu formel yapida diizenlenmis ve sorular
dolaysiz tarzda sorulmustur. Arastirma verilerinin analizinde SPSS adli paket
program yardimiyla frekans dagilimindan yararlanilmistir.

3. ARASTIRMANIN KISITLARI VE OLASI ACILIMI

Arastirma Dogu Karadeniz Bolgesi’nde pilot c¢alisma seklinde
tasarlanmistir. Haliyle bolgesellik kisit1 oldugundan genellenebilme sansi
disiiktiir.

Ayrica, anakiitle ile ilgili olarak tam listeye ulagilamadigindan tesadiifi
olmayan kolayda 6rnekleme yapilmistir ki, bu da tesadiifi hatay1 tespit edebilmeyi
zorlastirmaktadir.

Daha sonraki ¢alismalarda bolgenin genisletilmesi, drnek biiyiikliigiiniin
artirilmasi ve tesadiifiligin saglanmasi salik verilir.

E. ARASTIRMANIN BULGULARI

Aragtirma ile ilgili bulgular, bagimsiz perakendeciler ile ilgili genel
ozellikler, bagimsiz perakendecilerin dondurulmus hazir gida agisindan bazi
karakteristik oOzellikleri, bagimsiz perakendecilerin mamul, fiyat ve dagitim
politikas1 itibariyle toptancilarla olan iliskileri algilama diizeyi, bagimsiz
perakendecilerin toptancilar ile aralarinda olugabilecek anlasmazlik konulari
hakkinda beyan ettikleri 6nem diizeyleri, bagimsiz perakendeciler ile toptancilar
arasinda beyan edilen anlagsmazlik konularinin ¢6ziim bi¢imleri seklinde bes ana
baslikta sunulacaktir.

a. Bagimsiz Perakendeciler ile flgili Genel Ozellikler

Arastirma baglaminda yer alan bagimsiz perakendecilerin baz1 6zellikleri
asagidaki Tablo 1’de goriilmektedir. Bagimsiz perakendecilerin; % 56,4’tinde
(102) 1-2 kisi calismaktadir. % 47’sinin (85) aylik briit cirosu 20000 TL ve
altindadir. % 62,4’iiniin (113) satis faaliyet alan1 100 m” ve altindadir. % 44,7’si
(81) 2001 yilindan sonra kurulmustur. % 48,6’sinda (88) miitesebbisin kendisiyle
gorisiilmistiir. Dolayisiyla % 62,41 (113) sahis sirketidir.

117



H. Ayyildiz & H.D. Keskin / Dondurulmus Hazir Gida Dagitim Kanalinda Dikey Yonlii Catisma Davranigi:
Dogu Karadeniz Bolgesi’'nde Bir Alan Arastirmast

Tablo 1. Bagimsiz Perakendecilerin Baz1 Ozellikleri

Calisan Sayis1 (Kisi) Frekans Yiizde Kurulus Tarihi Frekans Yiizde
a)l kisi 42 23,2 a)1991°e kadar 33 18,2
b)2 kisi 60 33,2 b)1991-1995 26 14,4
¢)3 kisi 18 9,9 ¢)1996-2000 41 22,7
d)4 kisi 17 9,4 d)2001-2005 56 30,9
)5 kisi ve tizeri 44 243 ¢)2006 ve sonrasi 25 13,8
Aylik Briit Ciro (TL) Goriigsmeci Statiisii

a)10000 ve alt1 34 18,8 a)Miitesebbis 88 48,6
b)10001-20000 51 28,2 b)Magaza miidiirii 29 16,0
¢)20001-30000 27 14,9 ¢)Miidiir yardimcisi 18 9,9
d)30001-40000 14 7,7 d)Satis Elemani 10 5,6
¢)40001 ve {izeri 55 30,4 e)Diger 36 19,9
Satis Faaliyet Alam Firma Hukuki

(m?) Statiisii

a)51 m’ ye kadar 46 25,4 a)Sahis sirketi 113 62,4
b)51-100 m? 67 37,0 b)Limitet girket 30 16,7
¢)101-150 m? 22 12,2 c)Anonim sirket 18 9,9
d)151 m* ve iizeri 46 254 | d)Diger 20 11,0

b. Bagimsiz Perakendecilerin Dondurulmus Hazir Gida Ag¢isindan
Baz1 Karakteristik Ozellikleri

Aragtirma baglaminda yer alan bagimsiz perakendecilerin dondurulmus
hazir gida acisindan bazi karakteristik Ozellikleri asagidaki Tablo 2’de
goriilmektedir. Dondurulmus hazir gida olarak bagimsiz perakendecilerin; %
64,1°1 (116) miisteriye 1-2 marka sunmaktadir. % 59,7’si (108) muhafaza kabinini
kendi mali imkani ile temin etmistir. % 53’iiniin (96) aylik cirosu % 5’in
altindadir. % 70,7’sinde (128) iirlin satis mevsimleri sonbahar ve kis’tir. %
65,2’sinde (118) hizmet verilen alan 2-4 m? arasidir. % 50,3’{iniin (91) faaliyet
siiresi 5 yila kadardir. % 70,2°si (127) 1-2 toptanci ile irtibat halindedir. %
93,9’unun (170) depo alan1 yoktur. Depo alani olanlarin depo alan1 biiyiikliigii de
ortalama 24,5 m®dir. % 55,81 (101) islek bir caddede hizmet vermektedir. %
57,5’inde (104) tavuk bulunmaktadir. % 50,3’i (91) giinde 10 kisiye kadar hizmet
vermektedir.
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Tablo 2. Bagimsiz Perakendecilerin Dondurulmus Hazir Gida Agisindan Bazi
Karakteristik Ozellikleri

Miisteriye Sunulan Frekans Yiizde Toptanci Sayisi Frekans Yiizde
Marka Sayisi
a)l 59 32,6 a)l 68 37,6
b)2 57 31,5 b)2 59 32,6
c)3 33 18,2 c)3 29 16,0
dy4 15 8,3 d)4 11 6,1
e)5 9 5,0 e)5 8 4.4
)6 ve lizeri 8 4.4 f) 6 ve lizeri 6 3,3
Muhafaza Kabini Temin Depo Alam
Yeri Sahipligi
a)Kendi mali imkani ile 108 59,7 a)Yok 170 93,9
b)Toptancidan hibe yolu 61 33,7 b)Var 11 6,1
ile 12 6,6 (ortalama 24,5 m?)
¢)Ureticiden hibe yolu ile
Toplam Cirodaki Pay1 Hizmet Verilen Yer
(Ayhk)
a)% 2’ye kadar 39 21,5 a)islek bir caddede 101 55,8
b)% 2-% 5 arasi 57 31,5 b)Yerlesim bolgesi 78 43,1
¢)% 5-% 10 aras1 47 26,0 mahalle (site, blok)
d)% 10 ve tizeri 38 21,0 ici 2 1,1
¢)Is merkezinde
Uriin Satis Mevsimleri Uriin Cesitleri
a)ilkbahar 4 2,2 a)Tavuk 104 57,5
b)Yaz 44 24,3 b)Kofte 22 12,2
c)Sonbahar 47 26,0 c)Patates 21 11,5
d)Kis 81 44,7 d)Pizza 17 9,4
e)Her mevsim ayni 5 2,8 e)Mant1 8 4.4
f)Diger 9 5,0
Hizmet Verilen Alan Hizmet Verilen
(m?) Miisteri Sayisi
(Giin)
a)2 m”’ye kadar 26 14,4 a)10 kisiye kadar 91 50,3
b)2 m*-4 m* aras 118 65,2 | b)10-20 kisi arast 48 26,5
¢)4 m? ve iistii 37 20,4 ¢)20 kisi ve lizeri 42 23,2
Faaliyet Siiresi (Y1l)
a)5 yila kadar 91 50,3
b)5-10 y1l aras1 33 18,2
¢)10-15 yil aras1 24 13,3
d)15 y1l ve lizeri 33 18,2

c¢. Bagimsiz Perakendecilerin Mamul, Fiyat ve Dagitim Politikasi
itibariyle Toptancilarla Olan iliskileri Algilama Diizeyi
Aragtirma baglaminda yer alan bagimsiz perakendecilerin dondurulmus
gida ile ilgili olarak mamul, fiyat ve dagitim politikasi itibariyle toptancilarla olan
iligkileri algilama diizeyleri asagidaki Tablo 3’te goriilmektedir.
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Tablo 3. Bagimsiz Perakendecilerin Dondurulmus Gida ile Ilgili Olarak Mamul, Fiyat ve Dagitim
tancilarla Olan iligkileri Algilama Diizeylerinin Dagilimi

Politikas Itibariy

yle To

IFADELER:

Tamamen Red
Ediyorum

Yiizde

Red Ediyorum

Yiizde

Tarafsizim

Yiizde

Aym Fikirdeyim

Yiizde

Tamamen Aym
Fikirdeyim

Yiizde

Ortalama

Standart Sapma

1.Toptanci, mamul ile ilgili her
tiirlii sikayeti basari ile ele
almaktadir. Yani sikayet
konulart, ilgili mercilere
zamaninda iletilmektedir.

12

6,6

18

9,9

9,9

32,7

74

40,9

3,91

1,23

2.Toptancilar, iireticiye
satilabilecek gesitler hakkinda
fikir verip tavsiyeler
yapmaktadirlar.

10,5

73

40,3

69

1,06

3.Yeni bir mamul hazirlanmasi
iin iireticiye fikir vermek
perakendecinin gorevidir.

41

28

18,8

50

27,6

28

1,40

4.Toptancilar, az satilan
mamullerle ilgili tesvik edici
faaliyet yapmaktadirlar.

23

22

6,6

73

40,3

51

1,35

5.Toptancilar, genelde en ¢ok
taninan, tek bir {ireticinin
markasini degil tiim markalari
satig programina almaktadirlar.

55

44

9,4

45

24,9

20

11,0

2,62

1,42

6.Perakende satis fiyatini tespit
etmek sadece ve sadece
toptancinin gorevidir.

58

60

6,6

36

19,9

15

8,4

2,39

1,34

7.Toptancilar, farkl fiyat
uygulamadiklari i¢in piyasada
ayn1 marka ile ilgili farkli
fiyatlar olugmamaktadir.

52

52

72

43

21

11,6

1,41

8.Toptanci, tahsilat sartlarini
giiniin gerceklerinin altinda
ayarlamaktadir.

21

41

30

16,6

67

22

12,2

1,24

9.Toptanci, 1skonto oranlarin
kendi istedigi gibi tespit etmeli
ve istedigi anda
degistirebilmelidir.

95

49

27,1

5,0

21

38

1,17

10.Toptanci, kredi sartlarini
tamamen kendi istedigi gibi
tespit etmelidir.

93

50

27,6

55

23

2,8

11.Toptanci, tasima giderlerini
fiyata yansitarak perakendeciye
yiiklemek egilimindedir.

20

27

14,9

)

75

41,4

12.Toptancl, siparis verme
stiresi ile ilgili olarak
perakendecilere diizenli siparis
verilmesi konusunda baski
yapmaktadir.

7,7

21

20

11,1

69

38,1

57

31,5

3,74

1,24

13.Toptanci, perakendecinin
alimlarinda satin alma zamani
ve miktar gibi tavsiyelerde
bulunmalidir.

9,4

9,9

62

75

3,98

1,16

14.Toptancinin, siparisleri
teslim siireleri perakendecilerin
sikdyetlerine sebep olmaktadir.

23

36

19,9

15

8,3

51

56

3,45

1,43

15.Toptanci, kendi yada tiretici
hatast yiiziinden iade edilen

kusurlu ve kalitesiz mamullerle
ilgili giderleri iistlenmemelidir.

127

22

12,1

5,0

14

1,68

1,25

Ortalamalarin Ortal

3,042
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Tablo 3’e gore 5, 6, 7, 9, 10 ve 15. yargilar bagimsiz perakendeciler
tarafindan reddediliyor ve digerleri de kabul ediliyor. Bazilarinda da tarafsiz
olduklarin1 beyan ediyorlar.

Tablo 4. Bagimsiz Perakendecilerin Toptancilar ile Aralarinda Olusabilecek Anlasmazlik
Konular1 Hakkinda Beyan Ettikleri Onem Diizeyleri

- o ~ N
E o Z9q g z
ANLASMAZLIK :g a § 2 é E 3 é g é éc é : |z
KONULARI -7 E s | £ g § 2 £ = ° S g %
S © 20 S S
1.Siparis teslim
siireleriyle ilgili 86 | 475 |32 |177| 3 | 1,7 | 4 | 22| - - 575 3
anlagmazlik
2.Farkli ve ayricalikli
iskonto ve 5deme 80 [ 442 | 56 [ 309 | 13 | 72| 3 | 1,7 ] 3 |1L7]62] 1

kosulunun uygulanmasi

3.Satiscilarn yetersizligi

A 51 | 282 | 45 | 249 | 14 | 7,7 5 2,8 1 0,6 | 488 7
ve yetkisizligi

4.Siparis verme siiresiyle

g 35 1193 | 57 [ 315 | 14 | 7,7 6 33 3 1,7 | 460 | 10
ilgili anlagmazlik

5.Mamul ile ilgili
sikayetlerin dikkate

84 | 46,4 | 27 | 149 3 1,7 2 1,1 2 1,1 | 543 6
alinmamasi

6.Tasima ve navlun
giderlerinin fiyata

yansitilmas! 35 [ 193 | 40 | 22,1 | 20 | 11,0 | 5 2,8 8 44 | 413 16

7.Mamul iadelerinde

- 86 | 47,5 | 22 | 12,2 5 2,8 6 33 1 0,6 | 546 5
giicliik ¢ikarilmast

8.Satin alma miktari ile

. 29 [ 16,0 | 35 | 193 | 38 | 21,0 | 12 | 6,6 3 1,7 | 426 | 14
ilgili telkinler

9.Perakende fiyatinin

" 48 | 26,5 | 41 | 227 | 14 | 1.7 9 5,0 4 2,2 | 468 8
tespiti

10.Yazili belgelerin
karmasiklig1 ve yanlis

oo 54 1298 | 34 | 188 | 11 6,1 9 5,0 6 3,3 | 463 9
bilgi verme

11 Yeterli stok 28 | 155 | 44 [ 243 | 28 | 155 7 | 39 | 4 | 22| 418 | 15
bulundurulmamasi

12.Bolge anlagmazliklar 16 88 | 29 | 16,0 | 33 | 182 | 19 | 10,5 | 13 | 7,2 | 346 17

13.Tletisim sorunlari 36 1199 | 48 | 265 | 24 | 133 | 5 2,8 6 33 1460 | 11

14.Risk almaktan 69 | 38,1 | 46 | 254 | 22 | 122 | 5 | 28 | 1 |06 | 606 | 2
kaginma

15.Aracilar arasinda
haksiz rekabete neden 65 | 359 | 39 | 21,5 17 9,4 9 5,0 5 2,8 | 555 4
olma

16.Uriin iizerinde daha
fazla s6z sahibi olma 34 | 188 | 38 | 21,0 | 26 144 | 13 7,2 3 1,7 | 429 13
istegi

17.Toptancilarin {iriin
satisl ile ilgili

uyguladiklar baski (tek 45 | 249 | 31 17,1 26 14,4 7 3,9 6 3,3 | 447 12
toptanci olma istegi)
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d. Bagimsiz Perakendecilerin Toptancilar ile Aralarinda
Olusabilecek Anlasmazhk Konulari Hakkinda Beyan Ettikleri Onem
Diizeyleri

Arastirma kapsaminda yer alan bagimsiz perakendecilerin toptancilar ile
aralarinda olusabilecek anlagmazlik konulari hakkinda beyan ettikleri 6nem
diizeyleri yukaridaki Tablo 4’te goriilmektedir.

Anket formundaki bu soru ile bagimsiz perakendeci ile toptanci arasinda
onceki donemler gecen anlagsmazlik konularina perakendeci goziiyle atfedilen
onem degerlenmeye calisilmistir. Arastirmadan amag, anlagsmazlik konularmi
Onem sirasina gore siralamakti. Bu nedenle yukarida Tablo 4’te goriilen bagvuru
frekanslar1 tekrar isleme tabi tutularak Tablo 4’{in son iki siitunu elde edilmistir.
Bu tabloda anlagmazlik konularinin 6nem siralamasi goriilmektedir. Tablo 4’iin
son iki siitunu, Tablo 4’teki onem diizeyleri puanlanarak olusturulmustur. Bu
amagla ¢ok 6nemli i¢in 5 puan, énemli i¢in 4 puan, ne 6nemli ne énemsiz igin 3
puan, dnemsiz i¢in 2 puan ve ¢ok dnemsiz igin de 1 puan verilmistir. Bir 6rnek
verilecek olursa siparis teslim siireleriyle ilgili anlagmazlik i¢in yani tglincii
anlagmazlik konusu i¢in bu deger, {(86*5)+(32*4)+(3*3)+(2*4)+(0*1)=575} 575
olarak bulunmustur.

Tablodan da goriildiigii gibi bagimsiz perakendeciler ile toptancilar
arasindaki anlasmazliklardan en ¢ok Onem verilen ilk ii¢ tanesi; farkli ve
ayricalikli 1skonto ve édeme kosulunun uygulanmasi, risk almaktan kaginma ve
siparis teslim siireleriyle ilgili anlagmazliktir. Son ii¢ tanesi ise sirasiyla; yeterli
stok bulundurulmamasi, tasima ve navlun giderlerinin fiyata yansitilmasi ve bolge
anlasmazliklaridir.

e. Bagimsiz Perakendeciler ile Toptancilar Arasinda Beyan Edilen

Anlasmazhik Konularmin Coziim Bicimleri

Arastirma kapsaminda yer alan bagimsiz perakendecilerin toptancilar ile
aralarinda olusabilecek anlagsmazlik konularini ¢éziim bigimleri agsagidaki Tablo
5’te goriilmektedir.

Anket formundaki bu soru ile bagimsiz perakendeci ile toptanci arasinda
onceki donemler gegen anlagsmazlik konularmi ¢dzme bigimlerinden en ¢ok
bagvurulanlar degerlenmeye c¢alisilmigtir. Tablo 5°te anlagsmazlik konularimin
¢Oziim bigimlerine bagvuru diizeyi gorilmektedir. Arastirmadan amag,
anlagmazlik konularinin ¢éziim bigimlerinden bagvurulan 3 ¢6ziim bigiminin
belirlenmesiydi. Bu nedenle yukarida Tablo 5’te goriilen bagvuru frekanslari
tekrar isleme tabi tutularak Tablo 5’in son iki siitunu elde edilmistir. Bu tabloda
bagvurulan 3 ¢6ziim bi¢iminin siralamasi goriilmektedir. Tablo 5’in son iki
siitunu, Tablo 5’teki bagvurular puanlanarak olusturulmustur. Bu amagla birinci
diizey i¢in 3 puan, ikinci diizey i¢in 2 puan, ii¢lincii diizey icin 1 puan verilmistir.
Bir 6rnek verilecek olursa boykot edip toptancinin degistirilmesi igin yani ikinci
¢Ozliim bi¢imi i¢in puan {(57*3)+(20*2)+(24*1)=235} 235 olarak bulunmustur.

Tablodan da goriildiigli gibi bagimsiz perakendeciler ile toptancilar
arasindaki anlagmazliklar1 gidermek icin en ¢ok basvurulan ¢oziim bigimi
tutundurma c¢aligmalarmi yonetmek igin gorev taksimi seklindeki ¢oziim
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bigimidir. Ikinci derecede basvurulan ¢dziim bigimi ise boykot edip toptancinin
degistirilmesi seklindedir. Son olarak bagvurulan ¢6ziim bigimi de mamulle ilgili
sikdyet birimi olugturulmasi seklindeki ¢6ziim bigimidir.

Tablo 5. Bagimsiz Perakendeciler ile Toptancilar Arasinda Beyan Edilen Anlasmazlik
Konularimin Céziim Bigimlerinin Dagilimi

En Cok Basvurulan Birkag¢ Kere Cok Az Basvurulan
Anlasmazhiklar1 Coziim A3) Basvurulan (2) 1 g s
Yontemleri £ @
Frekans Yiizde Frekans Yiizde Frekans Yiizde
L Boykot edip toptancinin 57 314 20 11,0 24 133 235 | 2
degistirilmesi
2.Hedef pazar iizerinde anlagma 16 8,8 38 21,0 31 17,1 155 3
3.Iskontolarin agiklanmasi ve sabit 6 33 12 6.6 15 83 57 6
tutulmasi
fl.Ar'acﬂarm yapmalari gereken 6 33 18 9.9 7 3.9 61 5
iglerin tanimlanmasi
5.Iskonto sabit tutularak etiketlere 7 3.9 1 6.1 7 3.9 50 7
fiyat yazilmasi/yazdirilmasi
6.Tutundurma ¢aligmalarini
yonetmek igin gorevler (Smegin, 72 39,8 38 21,0 21 11,6 313 1
isinde uzman olan gorevliler)
7.Satiggilarin egitime tabi tutulmasi - - 8 4.4 9 5,0 25 9
8.Satin alma miktart ve zamani
konularinda
perakendecilerin fikirlerinin 1 0,6 3 1,7 8 4.4 17 11
alinmasi
9.Mamulle ilgili sikayet birimi 1 0.6 4 22 4 22 15 12
olugturulmasi
10;F1yat—kahte denetiminin 6 33 17 9.4 33 18.2 85 4
saglanmasi
11.Kusurlu rflan}u}lerlr} sartsiz geri 6 33 9 5.0 14 77 50 3
alinmasi ve iireticiye bilgi verilmesi
12;Yazl'11 l?elgelerlq azalt}lllp en 3 17 3 17 3 44 23 10
dogru bilgilerin verilmesi
TOPLAM 181 100 181 100 181 100

F. ARASTIRMANIN GECERLILiK VE GUVENILIRLIiGi

Aragtirmanin  ana  kiitlesi Dogu Karadeniz Bolgesi bagimsiz
perakendecileri ile sinirli oldugundan, yani bir pilot c¢alisma niteliginde
oldugundan, elde edilen sonuglar ile iilke ¢apinda bir genelleme yapabilmek
miimkiin degildir. Ornek birimlerinin se¢iminde “Kolayda Ornekleme Yoéntemi”
kullanilmis oldugundan, sistematik bir hata yapilmasi olasilig1 da s6z konusudur.

Arastirmaya katilan birimlerin tutum ve/veya davranislarinin gézlendigi
veya Olgiildiigiinii bilmeleri sonucunda kosullanarak gercek dist davranmalari
halinde ortaya ¢ikan “Test Etkisi”‘ni en az seviyede tutmak i¢in, aragtirmanin bir
pilot c¢alisma kapsaminda yiiriitiildiigii ve igerigi hakkindaki o6zet bilgiler
cevaplayicilara aktarilmistir. Bilgi vermekten kaginabilecekleri tiirden sorulardan
ya kagimilmis ya da bu tiir sorular dolayli olarak sorulmuslardir.

Anket formuna nihai sekli, ¢ok detayli 6n ¢calismalardan sonra verilmistir.
Daha 6nce yer alan agik uglu sorular bu sayede kapali uglu hale getirilebilmistir.

Aragtirmaya katilan birimlerde, aragtirma siiresince meydana gelen
degisiklikler sonucu olusan olgunlagma etkisini miimkiin oldugunca diisiik
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seviyede tutmak igin, anket ¢aligmasi, anlik degismelerin olamayacagi 1 ay gibi
kisa bir siirede tamamlanmistir.

GENEL SONUC VE DEGERLENDIRME

Her sektorde oldugu gibi dondurulmus hazir gida sektoriinde de dagitim
kanal1 iiyeleri arasinda dikey iligkiler mevcuttur. Bu arastirmada oncelikle dikey
iligkilerden ibaret olan pazarlama bilesenleri itibariyle (tutundurma harig)
bagimsiz perakendecilerin toptancilar ile olan ticari ve sosyal iliskileri algilama
diizeyleri bagimsiz perakendeciler agisindan incelenmistir. Incelemelerin odak
noktasin1 bagimsiz perakendeciler ile toptancilar arasinda goriilen ¢atismanin
kaynaklar1 ve sonuglari olusturmustur. Dogu Karadeniz Bolgesi’nde 181 bagimsiz
perakendeciye uygulanan anket ¢alismasinin sonuglar1 6zetlenecek olursa;

-Anketin birinci kisminda bagimsiz perakendecilerin mamul, fiyat ve
dagitim politikasi itibariyle toptancilarla olan iliskileri algilama diizeyleri ile ilgili
yer alan 15 ifade icinden bagimsiz perakendeciler tarafindan ortalamanin altinda
degerlendirilenler 5, 6, 7, 9, 10 ve 15 no’lu ifadelerdir. Baska bir deyisle, mamul,
fiyat ve dagitim politikasi bilesenlerinden ibaret olan 5, 6, 7, 9, 10 ve 15 no’lu
ifadeler itibariyle toptancinin hakimiyeti kabul edilmemektedir. Bunlarin disinda
yine pazarlama bilesenleri ile alakali olan 1, 2, 4, 11, 12, 13 ve 14 no’lu ifadeler
itibariyle toptancinin hakimiyeti kabul edilmektedir denebilir.

Yapilan analizler sonucunda bagimsiz perakendecilere gére toptancilarin,
tiim markalar1 satig programina almadiklari, daha ziyade en ¢ok taninan markalari
satig programina aldiklar1 anlasilmigtir. Yine perakende satig fiyatini tespit etmek
sadece ve sadece toptancinin gorevi degildir. Bu faaliyette bagimsiz
perakendeciler kendilerinin de payr olmasimi istemektedirler. Toptancilarin
piyasada ayn1 marka ile ilgili farkli fiyatlar uyguladiklar1 vurgulanmistir. Bunun
yaninda toptancinin, iskonto oranlarini kendi istedigi gibi tespit etmemesi ve
istedigi anda degistirmemesi gerektigi belirtilmistir. Bagimsiz perakendecilere
gbre bu oranlar, danisilarak tespit edilmeli ve ekonomik sartlara gdre yine
danisikli olarak degistirilmelidir. Toptanci kredi sartlarin1 da ayni sekilde kendi
istedigi gibi tespit etmemelidir. Bu ameliyede de bagimsiz perakendeciler,
kendilerinin dikkate alinmasini istemektedirler. Kendi ya da iiretici hatasi
yliziinden iade edilen kusurlu ve kalitesiz mamullerle ilgili giderleri tistlenmemesi
gerektigi konular1 bagimsiz perakendecilerce kabul gdrmemistir. Bu konuda
toptancilarin en azindan bu giderlerin bir kismum {stlenmesi gerektigi
vurgulanmigtir. Toptanci, mamul ile ilgili her tiirli sikdyeti basar1 ile ele
almaktadir. Yani sikayet konulari ilgili mercilere zamaninda iletilmektedir.
Toptancilar, ireticiye satilabilecek ¢esitler hakkinda fikir verip tavsiyeler
yapmaktadirlar. Bagimsiz perakendecilere gore toptancilarin az satilan
mamullerle 1ilgili tesvik edici faaliyet yaptiklari belirtilmistir. Giliniimiizdeki
rekabet ortaminda hem iireticilerin hem toptancilarin ve hem de perakendecilerin
“kazan kazan” mantig1 geregi bu tiir faaliyetleri yapmalar1 kacinilmazdir.
Toptancinin tagima giderlerini fiyata yansitarak perakendeciye yiiklemek
egiliminde oldugu goriilmektedir. Yine toptancinin, siparis verme siiresi ile ilgili
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olarak perakendecilere diizenli siparis verilmesi konusunda baski yaptig1 ancak
perakendecilerin alimlarinda satin alma zamani ve miktar1 gibi tavsiyelerde
bulunmast gerektigi belirtilmistir. Son olarak, toptancilarin siparigleri
perakendecilere zamaninda teslim etmedikleri ve bu konuda siirtiisme yasandigi
vurgulanmisgtir.

-Anketin ikinci kismindaki bagimsiz perakendeciler ile toptancilar
arasinda olusabilecek anlagsmazlik konular1 hakkinda beyan edilen 6nem diizeyleri
ile ilgili olarak yapilan analizler sonucunda, bagimsiz perakendeciler ile
toptancilar arasinda vuku bulan en Onemli bes anlasmazlik konusu soyle
siralanabilir: farkli ve ayricalikli 1skonto ve 6deme kosulunun uygulanmasi, risk
almaktan kacinma, siparis teslim siireleriyle ilgili anlasmazlik, aracilar arasinda
haksiz rekabete neden olma ve mamul iadelerinde giicliik ¢ikarilmasi. Onemsiz
olarak nitelenen bes anlasmazlik konusu ise soyle belirtilebilir: bolge
anlagmazliklari, tasima ve navlun giderlerinin fiyata yansitilmasi, yeterli stok
bulundurulmamasi, satin alma miktart ile ilgili telkinler, iiriin lizerinde daha fazla
s0z sahibi olma istegi. Gorildiigii gibi bircok anlagmazlik konusu aradaki
iligkileri algilama diizeyi ile ortiismekte ancak bazi anlasmazlik konular taraflar
arasindaki iliskileri algilama diizeyi ile ortlismemektedir.

Bagimsiz perakendeciler ile toptancilar arasinda meydana gelen
anlasmazlik konulari sirasiyla sdyle ¢oziimlenmektedir: tutundurma g¢alismalarini
yonetmek igin gorev taksimi, boykot edip toptancinin degistirilmesi, hedef pazar
iizerinde anlasma, fiyat/kalite denetiminin saglanmasi, aracilarin yapmalari
gereken iglerin tanimlanmasi, 1skontolarin agiklanmasi ve sabit tutulmasi, 1skonto
sabit tutularak etiketlere fiyat yazilmasi, kusurlu mamullerin sartsiz geri alinmasi
ve Ureticiye bilgi verilmesi, satigcilarin egitime tabi tutulmasi, yazili belgelerin
azaltilip en dogru bilgilerin verilmesi, satin alma miktar1 ve zamani konularinda
perakendecilerin fikirlerinin alinmas1 ve mamulle ilgili sikdyet birimi
olusturulmasi.

Biitiin bu sonuglar ilgili yoneticilere bazi mesajlar vermektedir. Soyle ki:
perakendecinin toptancinin hakimiyetini kabul etmedigi alanlarda faaliyetlerini
yogunlastirmasi ya da perakendecinin bu alanlarda inisiyatifi ele gecirmesi igin
avantajim1 kullanmasi gerekmektedir. Toptancinin hakimiyetinin kabul edildigi
alanlarda da daha etkin hale gelinmesi ya da toptancinin bu etkinliginin kirilmasi
yoluna gidilmesi lazimdir. Tabii olarak bu kararlar1 vermek, kanal iyelerinin
hukuki ve ekonomik iliskileri ¢ercevesinde s6z konusu olacaktir. Yine
anlagmazlik konularina verilen Onemden hareketle bu konular itibariyle
eksiklikler giderilmeye caligilir ve kanal {iyeleri arasinda ticari iligkiler daha bir
canlanir dolayisiyla tilke ekonomisi kazangli ¢ikar. Genel olarak toplam satiglarin
ciro i¢indeki paymin diisiik ¢cikmasi, hizmet verilen alanlarin kiigiikliigii ve hizmet
verilen miisteri sayisinin azlig1 yukarida belirtilen sebeplere baglanabilir. Ilgili
anlagmazlik konularinin iyilestirilmesinden sonra s6z konusu degerlerin
yiikselmesi kuvvetle muhtemeldir.

Son olarak denebilir ki, dondurulmus hazir gida sektoriinde, bagimsiz
perakendeciler ile toptancilar arasindaki ¢atigma diizeyi vasattir. Ulkemizde daha
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emekleme asamasinda olan bu sektoriin, pazarlama faaliyetlerini heniiz tam
anlamiyla yerine getirmedigini, Ozellikle dagitim kurumlarmin yeterince
olgunlasmadigint dolayisiyla her emekleyen sektoriin bagina gelenlerin bu
sektorlin -~ basmma  da  gelecegi  sOylenebilir.  Sorunlarin  simdilik
¢ozlimlenebilmesinin ileride de ¢oziimlenecegi anlamima gelmemesi ve modern
anlamda pazarlama anlayiginin sektore yerlestirilmesi gerektigi asikardir. Kar
unsurunun oldugu yerde ¢atisma vardir, bu ikisi arasindaki dengeyi ise pazarlama
anlayiginin diizeyi tayin eder.

Bu aragtirma sonuglarindan; dondurulmus hazir gida sektériinde dogrudan
faaliyet gosteren firmalar ve dolayli olarak katkida bulunan araci kuruluslarin
yoneticileri dagitim kanali kararlarin1 almada faydalanabileceklerdir. Ayrica bu
konuda ¢alisma yapacak arastirmacilara da katki saglayacagi muhakkaktir.

Son olarak, bu caligmanin devaminda dondurulmus hazir gida sektorii
veya bagka bir sektorde dagitim kanalinin diger diizeylerindeki ¢atigma
davraniginin boyutlar1 incelenebilir.
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