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Ozet

Gelisen teknoloji sonucunda iiretilen {iriin ve hizmetler gittikce birbirine daha ¢ok benzemektedir.
Tiiketici istek ve ihtiyaglarinin siirekli degismesi alternatif isletme sayilarinda artiglar1 beraberinde
getirmekte, rekabet daha yogun hissedilir olmaktadir. Bu ¢alisma ile Diizce orman {irlinleri sanayi
isletmelerinin pazarlama ve basarili satis goriismeleri i¢in yapmasi gerekenlerin arastirilmasi
amaclanmigtir. Calismada veri toplama araci olarak anketten yararlanilmistir. Caligmada kullanilan anket
3 ana boliim, 22 soru ve 65 yargidan olugmaktadir. Diizce orman {iriinleri sanayinde faaliyette bulunan ve
Diizce Ticaret ve Sanayi Odasinda kayith 241 isletmeden 81 tanesinin temsilcisi ile gortstilmistiir.
Calisma sonucunda igletmelerin ihracat yapma oranlarinin disiik oldugu belirlenmistir. Katilimct
isletmelerin %64.2°si mevcut pazarlama anlayislarini degistirmek istemektedirler. Isletmelerin mevcut
pazarlama anlayislarin1 degistirmek istemelerinin en onemli nedenleri arasinda artan rekabet sartlari ve
miisterilere daha fazla ulagma istegidir. Calismada, satis elemanlarinin basarili bir satig yapabilmeleri i¢in
satis sonlandirma becerisinin iyi olmasi ve satis temsilcisinin satilan iriiniin tiim teknik 6zelliklerini iyi
bilmesi gerektigi sonucuna vartlmstir.

Anahtar Kelimeler: Pazarlama, basarili satis goriismesi, orman iiriinleri sanayi, Diizce

A Research on Effective Sales Negotiating and Marketing in Forest Product Industry:
Diizce Case

Abstract

As a result of developing technology, products and services have been increasingly similar. Constant changes in
the taste and needs of consumers result in an increase in the number of alternative supplier firms and the intensity of
competition. The study explores the actions for effective sales negotiations and marketing in forest industry in Duzce.
In the study, questionnaire method was used for data gathering. The questionnaire used in the study was composed of
3 main parts, 22 questions and 65 provisions. In the forest products industry in Duzce, representative of the 81 out of
241 firms registered were communicated via questionnaire. Export rate in these firms is very limited. 64.2% of the
firms want to change their marketing concept. Most important reasons for this desire of change include the increasing
intensity of competition and desire of reaching more consumers. The study concludes that the key factors of effective
sales by salespeople include the good sale closing skills and the detailed knowledge of all technical features of
product.

Keywords: Marketing, effective sales negotiation, forest products industry, Duzce.

Giris

Gelisen teknoloji ile her giin binlerce yeni
irin piyasaya c¢ikmakta/gelistirilmektedir.
Uriinlerin  bu  gesitliliginden dolay1 da,
miisteriler satin almada kararsiz kalmaktadir.
Gerek ekonomik agidan gerekse de
teknolojik acidan, hem firmalar hem de
tiketiciler ~ yeni  satis  olanaklarindan
yararlanmak istemektedirler.

Satis, bir isletmenin dis diinyayla iligki
kurmasimi saglayan, isletmeyi iiriin ve
hizmetleriyle dis diinyaya agan, iiriin ve
hizmetleri miisteriye sunan, degis tokusun

gergeklestirilmesini saglayan ve ¢gogu zaman
da satin almay1 tekrar ettiren bir
fonksiyondur. Kisisel satig, bir veya daha
fazla potansiyel miisteri ile goriismeyi,
karsilikli konusmay1 ve satisi sonlandirmayi
amaglar. Bu yontemde, satis personeli
miisterilerle daha yaratict ve daha etkili
iletisim  kurabilmektedir.  Yiz  ylize
uygulanan bir yontemdir ve satig cabalart
miisterilerin taleplerine, ihtiyaglarina ve
verecegi tepkilere gore yiritilir (Giizel,
2007).
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Uriinlerin ve fiyatlarin birbirine az ¢ok
benzer oldugu giiniimiizde, miisteriye bir
satict yerine digerini tercih etme egilimini
verecek olan en Onemli etken, satig
elemanidir (Kotler, 2000). Bu durumda satis
elemanin bir sirket i¢cin ne kadar onemli
oldugu ve iyi bir egitime ihtiya¢c duydugu
ortaya ¢ikmaktadir.

Satis elemanlarn isletmelerin pazarda
goriinen  yiizleridir. Satis elemanlarinin
sergileyecekleri tutum ve davramslar bir
bakima isletmeler igin baglayicidir. Satis
elemanlarinca  yapilan  kisisel satig
isletmelerce Onem tasimaktadir. Kisisel
satisin isletmeler icin Onemli olmasinin
nedenleri arasinda; pazarlama biitcesinden
yiiksek pay almalari, isletme iirlinleri igin
miisteriyle  temasin  satis  elemaninca
saglantyor olmasi, basarili satig
elemanlarinin isletme gelecegine yon verecek
geri bildirimler sunmasi sayilabilir.

Satigta basari, satis elemaninin satig
uyumuna dogrudan baghdir. Ozellikle son 20
yildir pazarlama literatiiriinde siirekli olarak
vurgulanmakta olan iligkisel pazarlama
eksenli kavramlarin satisa da yansimasi
kaginilmazdir. Satisg elemani firma ile miisteri
arasinda gorev yapan bir araci, bir uzlagsma
gorevlisi ve miisterilerle firma arasinda uzun
donemli iliskilerin tesis edilmesi gorevini
iistlenen bir kisi olarak distiniilmelidir.
Dolayisiyla, satig elemaninin satig siirecinde
misterilere karsi olan tutum ve davraniglari
ile miisterinin aleyhine olabilecek her tiir
olumsuz  davramistan firma  dogrudan
etkilenecektir. Unutulmamas1 gereken sey ise
bu etkinin sadece miisterinin kaybedilmesiyle
sinirli olmadigidir. Kulaktan kulaga iletigim
ile de isletmenin potansiyel miisterilerinde
firmaya karst olumsuz  bir  tutumun
olugmasina yol agabilecektir (Ciloglu, 2006).

Odun hammaddesinin kullanim degerini
artirmak amaciyla faaliyet gosteren sektor
konumunda olan orman {iriinleri sanayi,
ekonomimiz igersinde agirhigin1  zamanla
artirabilen bir yapiya sahip olmustur. Gerek
istihdam ettigi ¢alisanlar ve gerekse liretim
stirecine aktardig1 iriinler ile kalkinma
sirecinde etkili olmus ve ekonomik
faaliyetlerin gelisimini saglamistir (Akyiiz,
2000).

Orman iriinleri sanayinde iilke geneline
yayilmig bir yapinin oldugu soylenilebilir.
Isletmelerin {ic temel islevinden biri olan
pazarlama islevi orman endiistri isletmeleri
icin de 6nemlidir. Bir taraftan siirekli olarak
toplumun orman ve orman firiinlerine olan
gereksinimi ¢esitlenmekte ve artmakta, diger
taraftan da ormanlarm korunmasi ve
gelistirilmesi gerekmektedir. Bu nedenle
ozellikle orman endiistrisinde ihtiyaclarin
neler oldugunun ¢ok iyi belirlenmesi,
iiretilmesi ve toplumun hizmetine sunulmasi
onem arz etmektedir. Tarihsel siireg
igcerisinde pazarlama islevi, iiretim anlayisi,
satis anlayisi, pazarlama anlayisi, sosyal
pazarlama anlayist ve global pazarlama
anlayisi evrelerinden olugsmaktadir.

Ozellikle 1980’lerde bilisim ve iletisim
sektoriindeki  hizli gelisme ve {ilkeler
arasindaki simirlarin  ortadan kalkmasiyla
global pazarlama anlayisi yaygin pazarlama
stratejisi olarak isletmelerce uygulanmasina
karsin orman endiistrisinde bu asamalarin

heniiz tam anlamiyla olusmadig1
goriilmektedir. Giinlimiiz orman endiistri
isletmelerinin pazarlama anlayiginda
verimlilik arttirici  ¢abalar ve tiiketici

ihtiyaclarini karsilamaya dontik galigmalarin
da yayginlastig1 soylenilebilir.

Caligmanin yapildigi1 Diizce ili, Ankara ve
Istanbul gibi iki biiyiik metropoliin arasinda
yer almaktadir. Diizce ili konum itibariyle,
sosyo-ekonomik gelisme i¢in Onemli bir
istiinliige sahiptir. Diizce sanayi bakimindan;
tilkenin diger kentleri ile kiyaslandiginda
gelisme gostermis bir ildir denilebilir. ilde
sanayi gelismesi 1956 yilinda orman trtinleri
sanayi ile baglamis ve 1960 yilindan sonra bu
sektorde yasanan gelisme hiz kazanmistir. Bu
donemde kiicik ve orta boy sanayi
niteliginde olan orman {riinleri sanayi hizla
geligmistir. Orman {irtinleri sektdriiniin yani;
sira, av tifegi imalati ve gida sanayi
sektorleri de gelismistir (DPT, 2001).

Devlet Planlama  Teskilatt  (DPT)
tarafindan 2001 yilinda hazirlanan Diizce Ili
Raporuna gore Sanayi sektdriinde birinci
derecede agirlikli is kolunu orman sanayi
olusturmaktadir. Diizce orman sanayi
Tiirkiye’deki iiretimin %14’iinii
gergeklestirmektedir (DPT, 2001). DPT 2011
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ihracatgt firmalar1 kayitlarina gore, agac
mamulleri ve orman iiriinleri sanayi Ocak-
Ekim 2011 déneminde 2.789 milyon dolarlik
bir ihracat hacmine sahiptir.

Aytin ve Sevim Korkut’a (2007) gore
Diizce orman firiinleri sanayinde 2007 yili
itibariyle agirlikli olarak baslica iiretim
konularmi kereste (%29), parke (%16), agac
kaplama (%13), mobilya-dograma (%10) ve
diger orman sanayi faaliyetleri (yonga levha,

lif levha, kontrplak, palet, kurutma ve
buharlama firinlari gibi) (%32)
olusturmaktadir.

Orman ftriinleri sanayi alaninda ¢ogu alt
sektoriin temsil edildigi Diizce ilinde yapilan
bu c¢alisma ile Diizce orman endiistri
isletmelerinde pazarlama anlayislarinin ne
diizeyde oldugu, basarili satis yapabilmeleri
icin dikkat edilmesi gereken temel noktalarin
neler oldugunun tespiti amaglanmaistir.

Materyal ve Yontem

2010 yilinin ikinci yarisinda yapilan bu
calismada, 1959 yilinda kurulan Diizce
Ticaret ve Sanayi Odasma kayit olmus
toplam 2628 firma bulunmaktadir. Diizce
Ticaret ve Sanayi Odasina 2010 yilinda
kayith bulunan 241 orman iiriinleri sanayi
isletmesi bulunmakta ve bu isletmeler
calismanin  materyalini  olusturmaktadir
(Anonim, 2010).

Calisma kapsaminda 241 orman firiinleri
sanayi isletmesi dikkate alinarak %95 giiven
diizeyi %10 hata pay1 i¢in ornek biiyiikliigi
hesaplanmis ve ulasilmasi gereken minimum
isletme sayisi 69 olarak belirlenmistir.
Calisma kapsaminda rassal olarak secilmis
81 adet isletme temsilcisi ile gortstilmiistiir.

Calismada veri elde etme araci olarak
anket yonteminden yararlanilmustir.
Kullanilan anket 3 ana boliim, 22 soru ve 65
yargidan olusmaktadir. Kullanilan anketle
isletmelerin temel bazi ozellikleri
sorgulanmig, pazarlama anlayislar1 analiz
edilmis ve satis temsilcilerinin iyi bir satig
gerceklestirmesi i¢in nelere dikkat etmesi
gerektigi ortaya konulmaya ¢alisilmistir.

Isletme temsilcileriyle yiiz yiize gériisme
ile alinan anketlerde yer alan degiskenler
kodlanarak SPSS (2003)’de bir veri seti
olusturulmus ve istatistiksel degerlendirmeler

bu veri seti yardimiyla yapilmustir.
Calismada gegerlilik ve giivenilirlik analizi
yapilmis, anket formunda yer alan
isletmelere  ait  bilgilerin  analizinde
tanimlayict istatistikler ki-kare analizi ve
kiimeleme analizinden yararlanilmistir. Satis
temsilcilerinin iyi bir satig gerceklestirmesi
icin yapmast gerekenlerin analizinde de
faktor analizinden yararlanilmistir.

Calismaya katilan Diizce 1ili orman
endiistri isletme temsilcilerinin sunulan anket
sorularin1 tamamen kendi objektif bilgi ve
deneyimlerine dayanarak cevaplandirdiklar
varsayilmistir.

Bulgular

Gegerlilik ve Giivenilirlilik Analizi

Gegerlilik analizi bir Olgme aracinin
6lgmeyi planlanan 6zellikleri gergekten Slciip
Olgmedigini analiz etmektedir. Calismada
yapt gegerliliginin belirlenmesi igin faktor
analizinden yararlanmigtir. Verilerin, faktor
analizi i¢in uygunlugu Kaiser-Meyer-Olkin
(KMO) olgek gegerliligi  katsayisi ile
bulunur. Barlett kiiresellik testinin aldig
deger ve onun anlamliligi degiskenlerin

birbirleri ile korelasyon gosterip
gostermediklerini smnar (Sharma, 1996;
Biiyiikoztiirk, 2002).

Calismada KMO  0.692; Barlett’s

kiiresellik testi sonucu 346.627 ve Onem
diizeyi (sig.) 0.000 olarak hesaplanmustir.
Elde edilen bu sonuglar veri grubunun faktor
analizine uygun oldugunu ve gecerlilik
acisindan  bir sorun teskil etmedigini
gostermektedir.

Calismada ¢ikarimsal istatistik bazinda
verilere glivenilirlik analizi de uygulanmustir.
Arastirmada kullanilan 6lcegin giivenilirlik
analizi sonucunda verilerin genel giivenilirlik
degeri (Cronbach Alpha Katsayisi) 0.88
olarak tespit edilmistir. Elde edilen bu sonug
dikkate alindiginda, 6lgegin yiiksek derecede
giivenilirlige sahip oldugu gorilmektedir.
Zira alfanin 0.40’dan kii¢iik olmasi 6lgegin
giivenilir olmadigini, 0.40-0.60 aras1 diigiik
giivenilirlikte oldugunu, 0.60-0.80 arasi
giivenilir oldugunu, 0.80-1.0 aras1 ise yliksek
giivenilirlige karsilik geldigini
gostermektedir (Ozdamar, 2002).
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Katihma1 Isletmeler Hakkinda Genel

Bilgiler
Calismaya katilan 81 isletme adina
anketlerin - %39.5’i isletmelerde ¢alisan

yonetici ya da miihendisler, %35.8’i igletme
ortaklar1 ve %24.7°si de isletme sahipleri
tarafindan cevaplanmstir. Isletmelerin 1962
ve 1999 yillann arasinda  kuruldugu
goriilmektedir.  Isletmelerin ~ %48.1’inin
kurulduktan sonra fretim teknolojilerinde
yenileme yaptiklar1 belirlenmistir. Isletmeler
ozellikle 1998 yilindan sonra iiretim
teknolojilerinde yenileme gergeklestirmistir.
Sevim Korkut ve Korkut (2010) tarafindan
Diizce parke endiistrisinde yapilan galigmada
eski  tretim teknolojilerini  yenilemeyi
diisiinen isletmelerin oram1 %38.5 olarak
tespit edilmigtir. Aytin ve Sevim Korkut
tarafindan 2007 yilinda Diizce orman
uriinleri sanayinde yapilan c¢alismada da
isletmelerin - %30’unun eski teknolojiye,
%21’inin yeni teknolojiye, %30’unun yerli
teknolojiye, %19’unun da ithal teknolojiye
sahip oldugu belirlenmistir.

Isletmelerde calisan sayilar
incelendiginde minimum 2 maksimum 153
calisanin oldugu goriilmektedir. Isletmelerde
ortalama ¢alisan sayist 33 olarak tespit
edilmistir. Sevim Korkut ve Korkut (2010)
tarafindan Diizce parke endiistrisi iizerine
yapilan calismada da ortalama calisan sayisi
32 olarak tespit edilmistir. Calismaya katilan
isletmelerin = %30.9’u  mobilya, %28.4’i
kereste, ahsap dograma, kapi, pencere
iiretimi ve mutfak mobilyasi, %25.9’u orman
tirinleri sanayi, pazarlama ve magazacilik ve
%14.8’1 de mobilya yan imalat1 faaliyetinde
bulunduklarini belirtmislerdir.

Katilme1 igletmelerin %17.3’i  ihracat
yapmaktayken, ihracat yapmayan
isletmelerin =~ %56.8’1  ihracat  yapmak
istediklerini belirtmislerdir. Diizce Ticaret ve
Sanayi Odas1 kayitlaria gore 2010 yilinda il
genelinde ihracat yapan firma sayis1 75°dir.
fhracat yapan firmalar icerisinde 19 adet
(%25,3) orman iiriinleri sanayi isletmesi yer
almaktadir. Sevim Korkut ve Korkut’a gore
Diizce parke endiistrisi isletmelerinin
%53.8’1 ihracat yapmaktadir. Glingoér (2006)
iilkemizdeki kiiciik ve orta bilyiiklikteki
isletmelerin (KOBI) gerceklestirdigi

ihracatin diizenli bir programdan yoksun,
yetersiz ve daha ¢ok rastlantisal sekilde
gerceklestigi ileri siirmiistiir. Calismada elde
edilen diigiik ihracat oram1 Gilingdr’iin
calismasi ile tutarlilik gdstermektedir.

Isletmelerin %54.3’ii tedarik kaynaklari
olarak hem ulusal hem de uluslar arasi
isletmelerden yararlanirken, %3.7 oranindaki
isletme sadece uluslar arasi igletmelerden,
%42’si de sadece ulusal isletmelerden tedarik
kaynagi olarak faydalanmaktadir. Sevim
Korkut ve Korkut’a gére de (2010) Diizce
parke endiistri isletmelerinde %50 oraninda
yurt igi hammadde temininden
yararlanilmakta, %22.7 oraninda da yurtdisi
kaynaklardan yararlanilmaktadir.

Isletmelerin ~ %12.3’iinde  bilgisayar
kullanilmadig tespit edilmistir. Isletmelerde
en fazla bilgisayar kullanilan birim %81.5
orantyla muhasebe birimi olurken, bu birimi
%69.1 orani ile satig-pazarlama ve %23.5 ile
de tiretim birimi izlemektedir.

Isletmelerin %52.5’i bir &nceki yila gore
iiriinlerine olan talebin arttigini
belirtmislerdir. Isletmelerin %33.8’ine gore
de bir onceki yila gore lirtinlerine olan talep
azalmistir. Isletmelerin %13.7’sinde ise bir
onceki yila gore iirlinlerine olan talepte bir
degismenin olmadigi belirlenmistir.

Glingér’tin  (2006) yaptig1 ¢alismada
mevcut pazarin  gelistirilmesi KOBI’lerin
yakin gelecekteki en Onemli amaglan
arasinda ilk sirada yer alirken, yeni pazarlara
girme istegi de ikinci sirada yer almistir.

Katilmer  isletmelerin = %37.3’1  diger
igletmelerle  isbirligi ya da ortaklik
yapmaktadirlar. Glingér (2006) tarafindan
yapilan ¢alismada isletmelerin  yabanci
sirketlerle ortak yatirimlara girme istegi
yakin gelecekte en son diigiindiikleri amaglar
arasinda yer almaktadir.

Katilimer igletmeler diger isletmelerle en
fazla hammadde aliminda isbirligi ya da
ortaklik yapmaktadirlar. Pazarlama
konusunda da isletmelerin isbirligi ya da
ortaklik kurduklar1 soylenilebilirken, ag
(network) olusturma, ihracatta isbirligi,
stratejik  ortaklik ve isletmeler arasi
birlesmelerin ~ s6z  konusu  olmadid
soylenilebilir.  Isletmelerin ~ %32.5’inde
arastirma gelistirme ¢aligmasi yapilmaktadir.
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Isletmelerin  %45.7’sinde herhangi bir
kalite belgesi ya da kalite giivence sistemi
bulunmamaktadir.  Isletmelerin ~ %40.7’si
herhangi bir TSE belgesine sahip olduklarini
belirtirken, %16.3’tinde ISO 9000 Kalite
Standartlar1  Serisi, %1.52’sinde de ISO
14000 Serisi Cevre YoOnetim Sistemi
bulunmaktadir. 2007 yilinda Aytin ve Sevim
Korkut’un yaptigi calismada isletmelerin
%60°1nda  kalite kontrol uygulamasinin
yapilmadigi belirlenmistir. 2010 yilinda ise
Diizce parke endiistrisi  isletmelerinin
%30.8’1  iretimlerinde  kalite  kontrol
uygulamalar1 yaptigi Sevim Korkut ve
Korkut tarafindan belirlenmistir. Calismada,
uygulamada en fazla TSE standartlarina
uyuldugu gorilmistir (Sevim Korkut ve
Korkut, 2010).

Katihmea1  isletmelerin  Pazarlama
Anlayislan

Katilimcr igletmelerin %64.2°si mevcut
pazarlama anlayislarin degistirmek
istemektedirler. ~ Pazarlama  anlayiglarini
degistirmek isteyen isletmeler Tablo 1’de
verilen nedenlerden dolayr pazarlama

anlayislarini degistirmek istemektedirler.

Tablo 1. isletmelerin pazarlama anlayislarini
degistirmek istemelerinin nedenleri

Nedenler Ort.  Std.S.
Rekabet¢i ortamla 1.2456 0.43428
miicadele etmek
Miisteriye daha iyi 1.3860 0.49115
ulasmak
Globallesen diinyaya 1.6491 0.51725
ayak uydurmak
Miikemmele ulagsmak 1.6582 0.52125
Bilgi toplumu 1.8421 0.52744
anlayisinin geregi
Diger nedenler 1.8571 0.35417

T1 Evet; 2: Hayir

Isletmelerin mevcut pazarlama anlayisini
degistirmek istemelerinin en Onemli nedeni
rekabet¢ci  ortamla basa  ¢ikabilmektir.
Isletmeler ayrica miisterilerine daha iyi
ulagabilme amaciyla da mevcut pazarlama
anlayislari degistirmek istemektedirler.

Aytin ve Sevim Korkut (2007) tarafindan
yapilan c¢alismada Diizce orman {iriinleri
sanayi isletmelerinin pazarlama seklinin

isletme Dbiyiikligi ile yakindan iliskili
oldugu belirlenmistir. Sektdorde daha ¢ok
dogrudan fabrikadan pazarlama yolu (%55)
ve satis subeleri (%24) ile pazarlama yolu
tercih edilmekte ise de isletme biytikligi
arttikca satis subeleri yolu ile pazarlamanin
agir bastiginin gézlendigi belirlenmistir.
Akyiiz (2004) tarafindan Trabzon ili
mobilya satiy magazalarinda  yapilan
calismada  miisterilerle  siirekli  iliski
icerisinde bulunmak gerektigi belirtilmistir.
Isletmelerin, miisterileri ne kadar iyi tanirsa,
onlara o kadar iyi hizmet sunabilecegi
vurgusu yapilmigtir. Caligma sonucunda elde
edilen bulgular miisteriye daha iyi ulagma

isteginin  6nemi, Akyiiz’in ¢alismasin
desteklemektedir.
Isletmelerin pazarlama anlayisini

degistirmek istemelerinin nedenleri arasinda
yer alan globallesen diinyaya ayak uydurma
istegi yargisi ile isletmelerin faaliyet konular
arasinda istatistiki acidan anlamli bir farklilik
tespit edilmistir (p<0.05). Mobilya ve
mobilya yan imalati faaliyetlerinde bulunan
isletmeler bu yargiya birinci derecede dnem
verdiklerini  belirtirken, orman irtinleri
sanayi, pazarlama ve magazacilik ile kereste,
ahsap dograma, kapi, pencere ve mutfak
mobilyas1 dretimi faaliyetlerinde bulunan
isletmeler ise bu yargiya ikinci derecede
onem vermektedirler.

Katilmer igletmelere gore isletmelerin
pazarlama konusunda i¢ piyasa ile ilgili
olarak karsilastiklart sorunlarin énem sirasina
gore analizi Tablo 2’de gosterilmistir.

Isletmelerin pazarlama konusunda ic
piyasada karsilastiklar1 sorunlarin analizinde
katilimer igletmelerin sorunlari 6nem sirasina
gore derecelendirilmeleri istenmisgtir.
Katilime1  isletme  temsilcilerine  gore
rekabetin fazla olmasi pazarlama konusunda
isletmelerce en fazla karsilasilan pazarlama
sorunu olmustur. Bunun yaninda isletmelerde
kalifiye elemanlarin yeterince bulunmamasi
da 6nemli sorunlar arasinda yer almaktadir.
Isletmelerin finansal sorunlar1 ve i¢ pazar
darhigi da isletme temsilcilerince birinci
sirada yer verilen pazarlama sorunlari olarak
belirtilmistir.
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Tablo 2. Isletmelerin pazarlama konusunda ig
piyasada karsilagtiklar1 sorunlar
Onem sirasi

Sorunlar

Rekabet yogunlugu
Kalifiye eleman eksikligi
Finansal sorunlarin varligi
I¢ pazar darligy, satis azhig
Hammadde problemlerinin
olmasi

Teknolojik eksiklikler
Uretim ile ilgili sorunlar - - 4
Pazarlama islevinin iyi
yapilamamasi

+ |+ |+ |+ |~
1
1

1
+
1

Keskin ve arkadaslar1 tarafindan (2009)
Isparta ilinde yer alan orman iiriinleri sanayi
isletmelerinin  rekabet sorunlar1 iizerine
yapilan  c¢alismada, isletmelerin  satig
giicliiglim ¢ekmelerinin en 6nemli nedenleri
asirt rekabet ve talep yetersizligi olarak
belirlenmistir.

Demir ve arkadaslar1 (1998) tarafindan
yapilan calismada KOBI’lerin pazarlama
konusunda  yasadiklar1 temel sorunlar
arasinda ekonomik kosullarin geregi gibi
yerine  getirilememesi, yeni pazarlama
kanallarinin yaratilamamasi, ¢evre analizinin
iyl yapilamamasi, dagitim sorunlari, pazar
bilgisi eksikligi ve asir1 rekabet ile rekabet
edilebilecek fiyat belirlenememesi
sayilmaktadir.

Glngor (2006) pazarlama faaliyetlerinin
pahali ve uzmanlagma isteyen bir teknik
oldugunu belirtmekte ve finansal gii¢
gerektirdigi belirtmektedir. Giingdr yaptig
calismada bu nedenle cogu KOBI sahip ve
yOneticisinin bu teknikten yararlanmalarina
imkan olmadigimi  diisiindigiini  tespit
etmistir.

Sevim Korkut ve Korkut (2010) Diizce
parke endiistrisindeki isletmelerin
%92.3’iiniin hammadde temininde,
%22.2’sinin de talep yetersizligi konusunda
sorunlar yasadiklarimi tespit etmiglerdir.

Korkmaz (2003) tarafindan yapilan
calismada da KOBI’lerin karsilastiklar1 en
biiyiikk pazarlama sorunlar1 arasinda pazar
bulma giicliigii, yogun ve haksiz rekabet,
fiyat istikrarsizligi, nakliye giicliikleri ve

yetersiz satig elemanmi faktorleri 6n plana
¢ikarilmisgtir.

Isletme temsilcilerine gére hammadde
kaynaklarinin azligindan, kalitesinin yeterli
ve  devamliliginin  olmamasindan  da
isletmeler, pazarlama konusunda 2. derecede
sorun yasamaktadirlar.

Baykal ve Giilmez (1988) KOBI’lerin
finansal sorunlarinin oldugunu, bununda
isletmelerde  arastirma  ve  gelistirme
faaliyetlerinin ~ yapilamamasina, = uzman
personelin isletmelerde istihdam
edilememesine  ve  modern  teknolojik
ekipmanlara sahip olunamamasma Sebep
oldugu belirtmektedirler.

Isletme temsilcilerine gore isletmelerin
pazarlama konusunda i¢ piyasada yasadiklar
sorunlar igerisinde 3. dereceden Gnemli olan
pazarlama sorunlar1 tretim ile ilgili ortaya
¢ikan sorunlar ve pazarlama islevinin
yeterince kaliteli yapilamamasindan
kaynaklanan sorunlardir.

Calismada kalifiye eleman eksikligi en
onemli pazarlama sorunu olurken teknolojik
eksiklikler ikinci derecede Onemli olarak
saptanmistir. Korkmaz tarafindan 2003
yilinda yapilan c¢alismada ise yeni
teknolojiye uyum gli¢liigiiniin varlig1r 6nemli
sorun olarak tespit edilmistir. Yine Gilingor
(2006) tarafindan yapilan c¢aligmada da

KOBi’lere genel olarak bakildiginda
pazarlama konusunda uzman Kkisilerin
istihdam edildigi ayrn bir pazarlama

boliimiiniin olmadig: belirtilmistir. Pazarlama
biriminin olmayist bu tiir igletmelerin biiyiik
igletmeler karsisinda pazarlama konusunda
rekabet edememelerine neden olacag
belirtilmistir.

Ic piyasa ile ilgili olarak isletmelerin
yasadig1r sorunlar i¢inde yer alan kalifiye
eleman eksikligi ve pazarlama faaliyetinin iyi
yapilamamas: degiskenleri ile isletmelerin
ihracat yapip yapmamalar1 arasinda istatistiki
olarak anlamli bir farklilik tespit edilmistir
(p<0.05). Ihracat yapmayan isletmelerde
kalifiye eleman ihtiyacinin daha yiiksek
oldugu belirlenmistir.

¢ piyasayla ilgili olarak isletmelerin
yasadigl sorunlar i¢inde yer alan i¢ pazar
darhigi, satis azhigr yargisi ile isletmelerin
faaliyet alanlar1 arasinda da istatistiki olarak
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anlamli  bir farklilik tespit edilmistir
(p<0.05).

Katime1  isletmelere Gore Satis
Temsilcilerinin Iyi Bir Satis
Gergeklestirmesi icin Dikkat Etmesi

Gereken Noktalar

Calisma kapsaminda igletmelere gore satis
elemanlarinin iyi bir satig gergeklestirmesi
icin dikkate etmesi gereken faktorleri ortaya
cikarmak i¢in temel bilesenler faktor analizi
uygulanmis ve sonuglar1  Tablo 3’de
gosterilmistir. Faktor analizi sonucunda
KMO 0.692; Barlett’s kiiresellik testi sonucu
346.627 ve onem (Sig.) degeri 0.000 olarak
gerceklesmis ve bes faktorlii ¢oziimiiniin
uygun oldugu ortaya c¢ikmistir. Bu bes
faktorlii ¢Oziim, toplam varyansin
%76.36’s1m1 agiklamaktadir.

Faktor analizi sonuglarina gore yargilarin
faktor yiiklerinin 0.649 ile 0.916 arasinda
degistigi goriilmektedir. Calismada bes sanal
faktore ayrilan yapinin giivenilirlik analizi
sonuglart (Alpha katsayilar) 0.5198 ile
0.8720 arasinda degismektedir. Faktorlere
bakildiginda ilk  sanal  faktér tim
aciklayiciligin - %41°ini, ilk iki faktoriin
aciklayiciliklarimin - kiimiilatif toplami  da
toplam agiklanan varyansin yaklasik %61 ini
agiklamaktadir. Bu durum satis elemanlariin
satist  sonlandirmasinin  ve satista teknik
bilgileri kullanmalarinin ne kadar Onemli
oldugunu, bu konulara Oncelik verilmesi
gerektigini gdstermekte ve satis elemaninin
performansinin belirlenmesinde 6nemli rol
oynayacagini ortaya koymaktadir.

Calismada ficiincii sanal faktorlerde satis
elemanmin satisa odaklanmasi gerektigini
iceren yargilar ayn1 grup icerisinde yer

almustir.

Calismada elde edilen dordiincii sanal
faktor icerisinde satig elemaninin
miisterilerini  satisa  ilgi  duymalarim

saglayacak yargilar yer almistir.

Calismada elde edilen besinci sanal
faktor, satis elemaninin  satista  istek
uyandirabilme becerisini ifade eden yargilar
yer almaktadir.

Sonuclar ve Oneriler

En oOnemli ortak g¢aligma konusu olan
hammadde alimi diginda birbirleri ile ortak
calismalar yapma konusunda daha az egilim
gosteren Diizce orman {iriinleri sanayi
isletmelerinin yaridan fazlasi bir 6nceki yila

gore driinlerine olan talebin arttigim
belirtmektedir.
Diizce orman iiriinleri sanayi

isletmelerinde finansal sorunlarin oldugu

belirlenmis,  teknolojiye fazla  yatirim
yapilmamasi ve bunun sonucunda da
isletmelerde  arastirma  ve  gelistirme

faaliyetlerine yeterince Onem verilmedigi
sonucuna varilmustir. Isletmelerin yarisina
yakininda (%45.7) herhangi bir kalite belgesi
ya da kalite yOnetim sisteminin olmadigi
tespit edilmistir. Teknolojik ve finansal
sorunlar yasayan Diizce orman iiriinleri
sanayi isletmelerinin, irettikleri {irlinlere ait
ulusal ve uluslararas1 standartlara uygun
iiriinler iiretmeleri konusuna 6énem vermeleri
oOnerilmektedir.

Diizce orman firiinleri sanayi isletmeleri
artan rekabetci ortamda daha basarili olmak,
miisterilerine daha iyi ulagsmak ve onlar1 daha
iyi anlayabilmek i¢in mevcut pazarlama
anlayislarini degistirmek istemektedirler.

Diizce orman iiriinleri sanayi isletmelerine
i¢c pazarda, Ozellikle kalite ve pazarlama
konusunda sorunlar  yasamamasi igin
iiniversite ile ortak caligmalar yapmas,
kalifiye eleman ve pazarlama konusunda
profesyonel elemanlarla calismast
Onerilmektedir.
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Tablo 3. Varimax dondiirme yontemi sonucunda elde edilen iyi bir satis i¢in gerekli noktalarin

boyutlari
i Faktoriin .
Faktoriin Adi Yargilar vFaktor Aciklayi- G.u.vej-
Agirliklart < nilirlik
ciligi (%)
Uriiniin fiyat1 {izerinde anlasma saglandiktan sonra 0.916
Satis fiyatta degisiklik olmamalidir.
sonlan dz.r-.ma ;Jdrlllnr:] . mtzlsllcljrlrrn sirasinda  ekstra {icret talep 0.893 31.607 0.8720
becerisi Uriin anlagmada belirtilen dzelliklere sahip olmal, 0.801
bu konuda sorun yagsanmamalidir.
Satis elemani, miisterinin mamuliin ne olduguna 0.879
degil mamuliin neye yaradigma baktigini iyi
ik bilmelidir.
Satti”?lt a.lte i Satig elemani, tiiketicilerinin spesifik ihtiyaglarini 0.746
) VOUeM —i0i  belirlemeli ve bu ihtiyaglani  nasil 15302 0.8100
ullanabil- N . -
me becerisi karsilayacagini bilmelidir.
Satis elemani, pazarlikta bilginin bir gii¢ oldugunu 0.688
iyi bilmeli ve miisteriden fazla bilgi alirken az bilgi
vermelidir.
Satig elemanlar1 basarilarini tekrarlayabildiklerinde 0.915
Satisa zirveye ¢ikarlar.
odaklanabil- ~ Satis elemam satigim gelistirmeye zaman ayirdigi 0.769 11.749 0.7566
me becerisi  kadar diigiincesini de  gelistirmeye zaman
ayirmalidir.
Satis elemani, kendi ilgi alanindan uzaklasip 0.809
Satisa ilgi miisterinin ilgi alanmna kaydiginda daha basarili
uyandirabil-  olur. 9.306 0.5198
me becerisi  Satis elemamnin belki de yaptigi en biiyiik hata 0.787
fazla konugmasidir.
) Satis elemani, miisteriye sattigi mamuliin ona ne 0.847
Satista istek . sini ivi anlatmalidir
uyandirabil- yarar getirecegini iyi aI.l .a .ma dir_ . 8.395 0.5498
me becerisi  Satis elemant satig stilini degisik insanlara hitap 0.649
edecek sekilde doniistiirebilmelidir.
Toplam 76.360
KMO Olgek Gegerliligi 0.692
Bartlett Kiiresellik Testi 346.627
df 66
Onem Diizeyi (Sig.) 0.000

Calisma sonucunda satis elemanlarinin
basarili bir satis yapabilmeleri igin satilan
tirlinlin tiim teknik 6zelliklerini iyi bilmesi ve
satist sorunsuz bir sekilde tamamlamalari
gerektiginin Onemli bir pazarlama avantaji
saglayacag1 belirlenmistir.

Pazarlama konusunda miisteriler ig¢in en
o6nemli konu, iiriin alindiktan sonra fiyatinda
bir degisiklik yapilmamasidir. Isletmelerin
tamamlanan {irlinler
sirasinda ve sonrasinda ilave {icret talep
etmemesi ve sartnamelerde yer alan tiim

satis1

icin  teslim

ozelliklerin satilan iiriinlerde yer almasim
saglamasi gerekmektedir.

Isletme yoneticilerinin, miisterilerin satis
elemanindan beklentilerini belirlemesi ve bu
dogrultuda da satis elemanlarini gelistirmesi,
yogun rekabet kosullari i¢inde isletmelerin
pazar payim arttirmada onemli bir yardimei
ara¢ olacagi unutulmamalidir.

Satis elemaninca satis yapabilmek i¢in
iiriiniin oldugundan daha farkli yansitilmasi
veya {rlin teslimat tarihi, teslim sekilleri,
anlagilan iiriin 6zellikleri gibi bazi noktalarda

yaniltici bilgiler verilmesi, miisterilerin satis
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elemanlarina  olan  giivenini  sarsacagi
unutulmamali, satis elemanmin  bu tiir
davraniglarinin, miisterinin isletmeye olan
glivenini  sarsacagi  bilincinde  hareket
edilmelidir. Bundan dolay:1 isletmeler, satis
elemanlarin1 miisteri memnuniyetinin satis
yapmaktan daha once geldigini ve sadece
satig yapabilmek i¢in miisterilere yanlis bilgi
verilmemesi gerektigini benimsetmelidir.

Diizce orman iiriinleri isletmelerinin hem
pazarlama konusunda hem de {iriin ¢esitliligi
ve kalitesi konusunda yapacaklar1 yatirimlar
rekabet avantaji saglayacagi, bunun sonucu
olarak da ihracat yapma potansiyelinin
yiikselecegi asikardir.
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