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Pazar ekonomisi igerisinde imal edilen mal ve hizmetlerin ib-
tivac sahiplerine iletilmesiyle ilgili faaliyetlerin biitiinii olarak ta-
rif olunan pazarlama, eski ifadesiyle «ticaret»den baska bir sey
degildir. Tarih acisindan bakildiginda, figletme iktisadi ilmi saha-
sinda yapilan arastirmalarin baslangicimi ticaret hizmeti ile mes-
guliyetin teskil ettigi goriiliir. Ticaret, ondokuzuncu yiizyil baslari-
na kadar, o zaman icin yeni olan bu bransa kendi admi verecek
olgiide ehemmiyet arzeden bir konu idi! Sanayi ihtildlinden son-
ra, ilim sahasindaki bu ilgi ticaretten ayrilip sinai isletmelere kay-
mustir. Bu !'sapma bir bakima isletmelerin tarihi gelisimleri igeri-
sinde, sevk ve idare tarzlarimin agirlik yoniinii de ortaya koyar.
Onceleri sadece satis islerinin agirlikta oldugu ticaret isletmelerin-
den, kitle istihsali donemine gecerek en iyi imalat teknikleri agir-
Lik kazanmistir. Daha sonra finansman meselelerine énem veril-
meye baslanmis ve hukuki mevzuatin, finansmanin yerini aldig
gozlenmistir. En son donem olarak da; miisteri istek ve ihtiyag-
larim arastirarak bu ihtiyaclara en uygun mal ve hizmet imaline
yon verecek ve bu mal ve hizmetleri miisteriye istenilen yer, za-
man, fiyat, miktar ve kalitede ulastirmay:r basarabilecek pazarla-
ma agiwhk kazanmistir. Ancak mal - hizmet ayrimi pazarlama sa-
hasinda tam bir acakhga kavusturulamadigindan daha ziyade
imal edilmis mallarin (sinai mallarin) pazarlama faaliyetleri is-
lenmistir. Bugiin dahi pazarlama konusunda yazilmis eserlerden
bircogunda rastlandig1 gibi; konular sinai mallarin pazarlama ki-

(*) Cukurova Universitesi Iktisadi ve Ticari Bilimler Fakiiltesi.

(1) Kulhavi, Ernest; «Dienstleistung» in Handworterbuch der Absatz-
wirtschaft (Herausgegeben von Bruno Tieuz) C.E. Poeschel Verlag
GmbH 1974, Sh. 459 - 464,
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taplar ve sozkonusu meseleleri inceleyen makalelerde de bu tesir
rahatlikla goriilebilir, Halbuki ticaret kesiminde yapilan is hizmet
istihsalinden baska bir sey degildir. Mallarin pazarlamas1 kadar
hizmetlerinki de 6nem arzeder.

Hizmetler sektorii igerisinde miitalaa edilen ticaret her ne
kadar icerisinde bulunduumuz asirda incelemeye konu edilmeye
baslanmissa da, bu daha ziyade dagitim yapisinda meydana gelen
ihtilalci degisikliklerin bir sonucudur. Asrimizin ilk yarisinda, bi-
rinci diinya savasi sonrasi bazi iilkelerde meydana gelen iktisadi
bunalimlar esnasinda, kitle istihsali icerisinde bulunan imalat bi-
rimleri, ellerinde yigilan stoklar eritmenin degisik usiillerini ara-
miglar ve cesitli dagitim metodlar ortaya gikmstir. Bunlar ice-
risinde en 6nemli gelisme siiphesiz ki «bayilik verme»dir.

Uzantilarmi memleketimizde de gordiigiimiiz bayilik vermenin
ilk ticari uygulamasimin Singer Dikis Makinalar1 sirketinin 1863
yilinda gelistirdigi belirtilmekteyse;? bu sahada en énemli gelis-
me yirminci ylizyil icerisinde saglanmigtir. Béyle bir gelisme ice-
risinde en 6nemli rolii otomobil fabrikalariyla petrol rafinerileri-
nin oynadigim kabul etmek gerekir. General Motors bunlardan bi-
ri idi? Imalettigi arabalarm satisi ve bu arabalara hizmet icin ilk
bagimsiz is yerlerini 1898 yilinda tesis etmistir. '

Carsi - pazarda sik sik rastlanilan «... Bayii» gibi tabelalar asi-
l1 is yerlerinin pazarlama acisindan ne ifade ettiklerini ve pazar-
lama alt konular: igerisinde ne sekilde ele alindiklarimi bilmek, iil-
kenin ticari yapisinin gelecegi bakimmdan oldugu kadar ferdi ima-
lat isletmelerinin pazarlama faaliyetleri bakimindan da ehemmiyet
arzeden bir meseledir. Bu konuda yazilmis Tiirkce bir calismanin
olmayis1 da meseleyi cazip hale getirmektedir.

Bayiliklerin iilkemizde ortaya cikis sekilleriyle olmalar: gere-
ken sekilleri arasinda farklar bulundugu muhakkaktir. Ulkemiz ti-
cari yapisi icerisinde gelecekte daha diizenli bir goriiniime sahip
olmalarimi saglamanin birinci sarti, bu kuruluslarin asli 6zellikle-
rini ortaya koyup, mevcutlarla mukayese yapmaktir.

(2) Rosenberg, R. and Bedell, M.; Profits From Franchising, Mc Graw Hill
Book Company 1969, Sh. 9.

(3) Mockler, R.J. and H.E. Easop; «The Art of Managing a Franchises,
Business Horisons, Volume XI, Number 4, Ausust 1968, Sh. 27-33,
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PAZARLAMA VE BAYILIK VERME ILiSKiSi

Piyasa iktisadi icerisinde bir takim tesebbiislerin; miisteri is-
tek ve ihtiyaglarimi karsilayacak mal ve hizmetleri yaptiklari, bun-
lar1 yapabilmek icin miisterilerden (miistehlikierden) olusan bir
cevreden emek, sermaye vs. alarak bunlara ticret 6dedikleri, daha
sonra hasil olan mal ve hizmetleri, gene cogunlukla ayni cevreye
satarak paraya cevirip hayatiyetlerini devam ettirdikleri goriil-
mektedir. Bu cins iktisadi faaliyet esasta iki boliime ayrilabilir :
Istihsal (veya imalat, istihrag, toplama vs.) ve istihlak (veya kul-
lamim). Ancak bu faaliyetler arasinda baglanti vazifesi gbren bir

‘iktisadi faaliyet sekli daha vardir ki bu da elde edilen mal ve hiz-

metlerin cikis birimlerinden nihai kullanici veya miistehliklerine
ulasmalarim saglamak icin yerine getirilen dagitim faaliyetleridir:

Istihlak ile istihsal arasinda ligiincii sektor olarak goriinen bu
faaliyetler, ferdi isletme i¢in mallarin dagitimu olarak goriilse dahi,
marko seviyede daha degisik sekilde ele alinmaktadir, Bu faaliyet-

ler iktisadi bakimdan pazarlama iktisadi admi alir ve istek ve ih-

tivyaclar1 tatmin etmede yardimc: olan kuruluslar tarafindan ifa
olunurlar?. Pazarlama iktisadi icerisinde yerine getirilen bu faali-
yetler; gerek arz ve talebi kars: karsiya getirerek taraflarin amac-
larina ulasmalarim saglama olarak, gerckse degisik pazarlarin bir-
birine baglayan ag (hammadde, yarimamiil ve mamiil madde pa-
zarlar1 gibi) seklinde degisik tarzlarda® yerine getirilen faaliyetler
(toplama, simiflandirma, biriktirme, tahsis etme ve gruplandirma
gibi) olarak goriilsiinler, nihayetinde ayni yapimin degisik ele alis
tarzlarmi ortaya koyarlar. Bu yap istihsal ve istihlak arasindaki
zinciri baglayici halkadir.® '

Pazarlama Dagitimi Kavramsi :

istihsal ve istihlak arasindaki zinciri baglayici halka tabiri, ge-
nel bir ifade tarzi olarak, pazarlama kavramim agiklamada kulla-
nilabilir. Ciinkii bu halkada istihsal éncesi pazar arastirmalari,

(4) Narver, J.C. and Savitt, R.; The Marketing Economy : An Analytical
Approach, Holt - Rinehart and Winston, Inc. 1971, Sh. 43.

(5) Downing, G.D.; Basic Marketing: A Strategic Systems Approach,
.Charles E. Merril Publishing Company, 1971, Sh. 14.

(6) Bidlingmeier, J.; Marketing 2, Rowohlt Taschenbuch Verlag GmbH,
1973, Sh. 327.
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mamiil gelistirme caligsmalari, pazarlama arastirmalann gibi 6n
faaliyetler bulunacag gibi; pazarda mallarin satisindan sonra da,
miisterinin tatmin derecesi arastirmasi, satistan sonra servis gibi
degisik faaliyetler gerekecektir. Ayrica mallarin miisterilere (istih-
lak veya istimal birimlerine) iletilmeleri esnasinda da; mal, fiyat,
tutundurma ve dagitimla ilgili faaliyetler icra olunacaktir. Pazar-
lama sisteminin alt sistemleri olan bu cahsma alanlann da kendi
aralarinda, cesitli alt sistemlerden meydana gelmis alt sistemler
olarak ele alinirlar. Mesela «dagitim» kavrami; ananevi kuruluslar-
la ilgili yapilar, davramslarla ilgili sistemler ve mallarin depola-
ma - tasima ve yiikleme - bosaltma - istif etme gibi hareketlerini ko-
nu edinen Lojistik'ten miirekkep toplam sistemler seklinde ele
alindig1 goriillmektedir. Meselenin bu acidan goriilmesi ise; «pazar-
lama dagitimi» tabirinin, dagitimin hususi mevcudiyeti ve genel
pazarlama ilmini bir arada miitalea etmeye yardimci1 olmas: fay-
dasimi saglar.”

Pazarlama Dagituim Sistemleri® :

Pazarlama dagitimm ii¢ ayri alt sistemden meydana gelir : Mii-
badele Sistemleri, Sosyal Sistemler ve Lojistik Sistemler. Miibade-
le sistemleri icerisinde dagitimin gelisimi ile halihazir durumu ve
gelecekte alacagi sekillerle ilgili tahminlere yer verilebilir. Dagiti-
min yapisini ilgilendiren hususlarda ise;Perakendecilik, toptanci-
lik, bayilik verme gibi meseleler ve bir pazarlama karisimi elema-
n1 olarak dagitim kanallari incelenir. Yapiyla ilgili diger temel ko-
nular da sirasiyla; hizmetler dagitim kanallari, hukuki durum ve
milletleraras1 dagitim meseleleri olarak tarif olunur.

Sosyal sistemler olarak ele alinan dagitimla ilgili meseleler de;
Roller, gii¢ iliskileri, catisma ve haberlesmedir.

(1) Lund, D.-P. Dunne ve digerleri; Marketing Distribution: A Selected
and Annoated Bibliography. American Marketing Association 1977, Sh.
vii.

(8) Not: Dagitim sistemlerini on ayri kriterden hareketle smiflandiran
Hans - Otto Schenk, 38 ayr1 dagitim sistemi ve bunlara bagh 7 alt sis-
temden bahsetmektedir. Bkz. Schenk, Hans-Otto; «Vertriebsystemes
in Handworterbuch der Absetzwirtschaftslehre Band IV, J.B. Metz-
lersche Verlagsbuchhandlung und Carl Ernst Poeschel Verlag GmbH,
11974, Sh. 2116-2128. Yukarida pazarlama dagitimu sistemleri ise Lund
ve arkadaslarinin meseleyi ele alis tarzlarina gore islenmistir.
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Lojistik sistemlerde ise yukarida sayilan hususlar disinda; da-
gitim iktisadi, miisteri hizmetleri, bilgi akisi, envanter idaresi gi-
bi konular ayirdedilebilir.

Goriildiigii gibi, bayilik verme; pazarlama dagitim igerisinde,
miibadele sistemlerinden «yapi ile ilgili olarak goriinen bir alt sis-
temdir. Aslinda baska tiirlii tasniflerde daha baska sekillerde kar-
simiza cikmasi da miimkiindiir. Mesela; ferdi bir tesebbiisiin dag-
tim kanal sekilleri arasinda, dolayli dagitim tarzi olarak rastlana-
bildigi gibi?® dagitim sistemlerinin ayr1 bir simflamas: icerisinde
de, isletmeye bagh dagitim sistemi olarak goriilebilir.'®

Biitiin bunlarin disinda, bir isletmecilik tarzi olarak da bayi-
lik meselesi ele alinabilir,’ fakat bayilik vermenin kendi icerisin-
de bir endiistri meydana getirmedigi ifade edilmektedir.* Bayiligin
isletmecilik tarz1 olarak ele alinmasina ragmen, dagitim kanal po-
litikalar: arasinda sayilan secimli (selektif) dagitimin bayilik ver-
me seklinde genisletilmesinden ortaya c¢ikmis oldugu da muhak-
kaktir.23

Bayilik Verme Nedir? :

Bayilik verme (franchising) hem yeni, hem eski olan bir kav-
ramdir. Kelime aslinda terim: tahditten, kolelikten kurtulma ma-
nasma gelir. Isletmecilikte se; bir imalat¢i bir perakendeciye bir
bayilige bahseder ve herbiri karsilikli anlasmayla emtianin satisi-
m tesvik ederler!* Yeterli sermaye ve tecriibeye sahip olmayan

(9) Kotler, P.; Marketing Management : Analysis, Planning and Control,
Third Edition, Prentice - Hall, Inc. 1976, Sh. 283-284.

(10) Gutenberg, E.. Grundlagen der Betriebswirtschaftslehre, 2. Band : Der
Absatz, 4. Auflage, Springer-Verlag 1962, Sh. 108. Gutenberg siiriim
sekillerini sayarken isletmeye hukuken bagh siiriim sistemleri olarak
mukaveleli dagitim tarif etmektedir.

(11) Lewis, E.H.; Marketing Channels: Structure and Strategy, Mc Graw -
Hill, Inc. 1968, Sh. 67.

(12) Stephenson, P.R. and R.G. House; «A Perspective on Franchising : The
design. of an effective relationship», Business Horizons, August 1971,
Sh, 35-42, Ayrica Bkz.: Lipstet, I. A;; Franchise Distribution Systems,
Professional Report for the Degree of M.B.A. at The University of
Texas at Austin 1975, Sh. 3.

(13) Lewis, E.H.; Age. Sh. 67.

(14) Marketing Dictionary; By Stanley Strand, Philosophical Library Ine.
1962, Sh. 289,
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bir kimsenin; diger bir tesebbiis tarafindan biitiin detaylariyla ge-
ligtirilmis bulunan bir isletmecilik sekli icerisinde, karsilikli anlas-
mayla kendi isletmesini kurmas: bu sistemin esasidir. Isletmecilik
bir mamiil hattimin satisini( genellikle nihai miistehlike), bir miis-
teri hizmetini veya bir isletmecilik hizmetini ihtiva edebilir. Pazar-
lamas1 yapilan mamiil, metot veya hizmet, bir marka ismi ile tef-

rik olunur ve bayilik veren sahis, kullanilan pazarlama metotlar:
tizerinde kontrol saglar.

Bircok durumlarda boyle bir faaliyet; ticaret iinvam, tek dii-
zen semboller, techizat, magaza giris kisimlan ile standartlastiril-
mis mal ve hizmetlerle bir biiyiik zinciri andirr ve ayrica bayilik
sozlesmesinde belirtildigi gibi tek diizen uygulamalar saglar,

Bu sahada 6nemli bir diger husus, bayilik verme meselesinin
degisik tariflerinin bulunusudur. Memleketimizde anlasilan sekliy-
le bayilik; bir malin satisim siirekli sekilde yerine getirmek tizere,
imalat¢iyla yapilan antlasmadir. Ciinkii kelime anlarm itibariyle
miisteriyi ifade etmektedir veya toptanci veya perakendeci sevi-
yesinde, bir cins mahn miisterisi (ekseriyetle ticari miisterisi) ol-
ma kastolunmaktadir. Halbuki, bayilik alan sahsa is yapma hu-
susunda verilen imtiyaz1 belirten mukavele; ayni zamanda bu im-
tiyaza ek olarak, bayilik alanmn isletmesini teskilatlandirma, egi-
tim, siiriimleme ve sevk ve idarede yardimci olma karsilig bayilik

verene menfaat saglamay: ve iliskilerin siirekli olmasi sartim da
getirir.

Bayilik alan taraf, bagimsiz olarak bir tesebbiis meydana ge-
tirme ve en diisiik seviyede risk ile gene aymi durumda sermave
yatirimi vasitasiyla bir is yapmak istemektedir. Bunun icin daha
once denenmis bir mal veya hizmet ile pazarlama metodunu kul-
lanmak ve basar1 elde etmeyi arzulamaktadir. Béyle bir basariyi
elde etmek icin de azami derecede firsati degerlendirmeyi ilk plan-
da gormektedir. Bayilik veren taraf ise biitiin bu isteklerin gercek-
lesmesini saglayacak sartlari, bayilik verme adim tasiyan bir ikti-
sadi vasitayla arzetmektedir. Karsilifinda ise bayilik alan sahsin
isletmesiyle ilgili kararlarmm bayilik verene acik olmasi, bu karar-
larda hareket serbestisinden ve bazi alternatif tercih durumlarin-
dan imtina edilmesi talep olunmaktadir.

Her ne kadar bayilik, bayilik alan icin az sermaye ile kendi
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bagimsiz isletmesini kurmasini ifade etmekte ise’ de, diger bir' yo-
niiyle bdyle bir bayilik alan sahis -kendi kendinin patronu olama-
maktadir. Cinkii ayirdedici 6zellikleri ve hizmetin tek diizenli olu-
sunu devam ettirmektedir. Bayilik veren taraf lizerinde herbir ba-
yiin faaliyetinin iyi veya kotii yonleriyle yansiyacag: bilinir ve ba-
yilik verenin ticari itibarmm tesis etme ve koruma garanti altina
alinir. Yani bir bakima, bayilik alan' bir yandan kendisi icin (ka-
zang temini icin) calisirken, diger yandan ikinci sahis icin (firma
adim1 duyurmak, iyi hizmet vermek vs. igin) calismaktadir.

Pazarlama yonetimi bakimmmdan béyle bir uygulamaya; kanal
lizerinde siirekli bir kontrol elde etmek iizere basvurulur. Kanal
kontrolu; kanal uyelerinden birinin igerisinde yer aldigi kanalin
diger iiyelerine belirli bir mal (veya marka) icin pazarlama politi:
kalarin1 tespit ederek, onlara bu politikalart uygulatma yetenegi:
ni ifade etmek iizere kullamlmaktadir.’® Bayilik anlasmalar: da bay-
le bir kontrolii elde etmek {izere meydana getirilen isbirliginin' mu:
kaveleye dayali sekli olarak icra edilir.*®

Kanal iiyelerinden birinin digerine kabul ettirmek isteyecegi
pelitika ve uygulamalar; baz1 durumlarda, kendi diisiincesine gore
en karlis1 oldugu halde, digerleri icin 6yle olmayabilir. Boyle bir
hal ise kanal icerisinde miistebit bir idare tarzimi ortaya koyar.!”
Bayilik veren taraf ise; genellikle, bayiler iizerindeki siirekli kont.
roliinii belirli derecelerde gerceklestirir ve onlarin, belirlenmis ka-
lite standartlarinda birlesmelerini uygun bulur. Béyle bir kontro-
liin boyutlar1 farkhliklar gosterir. Bazi durumlarda bayiler; bayi-
lik veren tarafindan techiz edilmis bulunan bir yonetmelige siki
sikiya bagli olarak, faaliyetlerinin her safhasinda uymaya mecbur
tutulabilirler.

Yukandaki durumun aksine olarak, ferdi bayilik de aym is-
mi tagtyan diger birimler tarafindan tesis olunmus iyi sohret, iyi

(15) Stern, L.W.; «The Concept of Channel Control», .Tournal of Retalhng,
Volume 43, (Summer, 1967), Sh. 14-20.

(16) Mc Gammon, B.C. Jr.; «The Emergence and Growth of Contractually
Integrated Channels in the American Economy», in Distribution Sys-
tems : firms, functions and efficiencies, (Eds. R.C. Anderson and W.P.
Dommermouth) Appleton - Century - Crofts, 1972, Sh. 458 - 468.

(17) Stern, L. W.; «Channel Control and Interorganisation Management», in
Marketing Channels (Eds. L.E. Boone and J.C. Johnson), General
Learning Corporation, 1973, Sh. 191 -200.
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intiba ve itibar1 paylasabilir. Ozellikle bayilik verilen kurulusun,
sayet bayiler arasma yeni katiliyor ise, bayiliklerin tasidigi isim ve
sohret iizerinde tesis olunmus iyi intiba’da hi¢bir payr yoktur. Ye-
ni bayilik, isletmecilikte 6nemli olan, biitiin bu hususlari miras
alabilir. Ancak faaliyete gectikten sonra, kendi satis sahasi igeri-
sinde aymi intibayr korumak veya daha da gelistirmek kendi elin-
de olacaktir. Belirlenmis hizmet kalitesi standartlarina uymadig:
siirece hem kendi isletmesi hem de, dolayh olarak, iginde yer aldi-
- #1 bayilik zincirinin tamamu zarara ugrayacaktir. Bunun icin de
bayilik veren kisinin bayilik zinciri tizerinde kontrolii saglamak
istemesi normaldir. Ciinkii ticarette igbirligi olarak gosterilen ba-
yilik verme'de giidiilen gaye; mallarin kombine bir sekilde arz edil-
mesi veya pazarlama araclarmin birlikte kullamlmasiyla, piyasa
icerisinde daha etkili olabilme veya rakiplere karsi daha biiyiik
tesir meydana getirme olabilir.'® Boyle bir gayenin gergeklesmesi-
ni engelleyecek herhangi bir sapma arzu edilemez.

Bir tacirin faaliyetlerini yogunlastirmak zorunda oldugu bolge
iizerindeki simirlandirmalar da 6zel dagitimin (exclusive distribu-
tion) ve bayilik antlagsmalarimin tamamlayici bir ciiziidiir.®® Baz
tespit edilmis miisteri simiflarinin, imalatgi tarafindan dogrudan
satis yapilmas: icin ayrilmasi; Distribiitoriin yalmzca bazi selahi-
yetli perakendecilere satis yapabilmesi gibi hususlar da boyle bir
antlasmada bulunan diger sartlar arasmdadir.

Bu tip antlasmalarin temel amaci, tacirlerin satis ¢abalarim
bir imalatcinin markas: icin kuvvetlendirmektir® Imalatci; ken-
disine, diger imalatcilarin markalariyla etkili bir sekilde rekabet
imkanimni verecek bir dagitim kanal sistemini gelistirmeye calisir.
Bunun icin de 6nemli bir miktarda caba sarfi i¢in bir enerjiye sa-
hip ve isletmeciligi 6grenmeye niyetli fertlere ihtiyag duyar. Ba-
yilik veren taraf, bayilik alan taraf icin gerekli diger hususlan te-
min edebilir.

Bayilik veren sahsin bayilere saglayabilécegi hizmetler arasimn-

(18) Hill, W.; «Marketing» in Handworterbuch der Absatzwirtschaft (Her-
ausagecben von Bruna Tietz) E.E. Poeschel Verlag, GmbH 1974, Sh.
1233 - 1247.

(19) Erden, Emir; Dagitim Kanallari - Ders Notlari - Erzurum 1933, Sh, 185.

(20) Stern, L.W. and J.R. Grabner Jr; Competition in The Marketplace
Scott - Foresman and Company, 1970, Sh. 134,
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da sunlari sayabilriz :® a) Mal veya hizmet secimi, isletme yeri-
nin secimi ve miisavirlik; b) Mal ve isletmecilik bilgisi olarak
magaza (veya is yeri) gelistirmeye yardim. Buna kiralama goriig-
meleri dahildir; ¢) Magazamn dizaym ve makina techizat miiba-
yaasina yardimei olma; d) Baslangic personelinin ise alinmasi ve
sevk - idare egitimi ile sevk -idareyle ilgili siirekli miisavirlik; e)
Reklameilik ve siiriimleme miisavirligi ve yardimmciligy; () Muha-
sebe ve kontrol siireclerinin isletmeye yerlesmesine kadar bu hu-
suslarda yardim; g) Planlama konusunda yardim; h) Standart-
lastirilmis  islemler ve tekniklerin kazandirilmasinda yardim;
1) Tasarrufla neticelenen merkezilestirilmis miibayaa (satinalma);
j) Isletmenin meydana getirilmesinde mali yardim.

" BAYILIGIN ONEMI :

Yukanida anlatilan hususlar bayilik verecek bir imalat isletme-
si icin onemlidir. Ticari kesim icerisinde bazi isletmecilik usulleri-
nin iyi bilinmesi, herhangi bir tiir ¢erisinde faaliyet gostermek is-
teyenlerin basarili olabilmelerinin birinci sartidir. Ozellikle belirli
bir mal veya hizmet istihsal ederek pazarlayan imalatcilar igin;

hangi tiirde bir bayilik sistemiyle mallarin: siiriimlemek istemek-
te iseler, o sistemi en ince teferruatina kadar bilmeleri gerekir.

Bir dikey pazarlama sistemi tesis edildikten sonra; bu sistemi
kuran kisi veya kurulusun unutmamasi gereken bir diger husus da
sistemin kendisiyle ilgilidir. Kendi isletmesi ve teker teker isbirli-
#i vapacagi kuruluslarin sevk ve idare edilmeye muhtac olmalar:
gibi, bu birimlerin hepsinin olusturdugu bayilik sistemi de sevk
ve idare edilmeye muhtactir®? Ozellikle kitle istihsal teknigiyle
imal edilen mallarin dagitima icin dikey pazarlama sistemlerinin
kurulmas: artik zaruret halini almaktadir. Serbest akim kanalla-
rina giiven besleyerek bilyiik imalat isletmelerine yatirim yapildigi
giinler geride kalmistir.® Ayrica bu tip mamiillerin dagitim kanal-

(21) Little, R.W:; «The Supra-Firm: Key to Small Retailer Survival» in
Modern Marketing Thought (Eds.: J.H. Westing / G. . Albaum) Third
Edition Macmillan Publishing Co., Inc. 1975, Sh. 82-94.

(22) Ridgway, V.F.; «Administration of Manufacturer - Dealar Systems» in
Distribution Channels: Behavioral Dimensions (Ed. L.W. Stern),
Hougton Mifflin Company 1969, Sh. 117-132.

(23) Bowersox, D.J./M.B. Cooper/D.M. Lambert/D.A. Taylor; Manage-
ment in Marketing Channels, Mc Graw - Hill, Inc. 1980, Sh. 8 vd.
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lar1 her seviyesinde miisteriye doniik bir felsefe tarzim1 benimsemis
birimlerden olusturulmadike¢a, firmanin sahsen miisteriye doniik
tutum takip ettigi iddia edilemez.

Konu bayilik sisteminin sevk ve idare edilmesine gelince; ba-
yilik verme, pazarlama igerisinde degisik vecheler kazamr. Dagitim
kanallarinin degisik ele alimis tarzlar icerisinde bayilik sistemi ilk
olarak kanal liderligi bakimindan ele alinabilecektir. Boyle bir
arastirmada imalatci, araci veya miistehlikten hangisinin dagitim
kanal sisteminin meydana gelmesinde daha biiyiik rolii oldugu tar-
tisma konusu edilebilir® Bu ise; diger bir yoniiyle, dikey veya ya-
tay olarak entegre olmus kanal sistemlerinin kontrol tipine gore
simiflandirildigi® calismalar: ilgilendirir,

Perakendecilik sahasinda belirli bir mal veya hizmet siiriimle-
me teknigi gelistirip bunu bayilikler vasitasiyla, aym seviyede ge-
nisleten bir isletme; yatay olarak entegre olmus demektir. Otomo-
bil pazarlamas1 gibi imalat¢i tarafindan® veya merkezden satinal-
ma ve siiriimleme tasarruflar elde etmek icin toptancilar tarafin-
dan® kurulan pazarlama sistemleri de dikey olarak entegra olmus
bayilik kanal sekillerini ortaya koyar.

Bayilik verme sayet bir mal veya hizmetin dis pazarlarda sii-
rimii ile ilgiliyse o vakit Coca-Cola misalinde oldugu gibi Millet-
leraras1 Pazarlama'min konusu olarak ele alinacak®® veya dis paza-
ra ilk giriste nasil bir bayilik sistemi kurulabileceginin arastirilma-
s1 olacaktir.®

Kalkinmakta olan iilkeler i¢in bayilik vermenin en énemli 6zel-

(24) Davidson, W.R.; «Channels of Distribution-One Aspects of Marketing
Strategy», Business Horizons, 1961, Sh. 84-950.

(25) Revzan, D.A.; «Merketing Organization Through the Channel» in the
Marketing Channel, A Conceptual Viewpoint (Ed. B.E. Mallen), John
Wiley and Sons, Inc. 1967, Sh. 3-19.

(26) Mc Guire, E.P.; Franchised Distribution. The Conference Board, New
York 1972, Sh. 11.

(27) Hall, W.P.; «Franchising : New Scope for an Old Technique», Harvard
Business Review, January - February 1964, Sh. 60-72.

(28) Terpstra, Vern; International Marketing, Holt, Rinehart and Winston,
Inc. 1972, Sh. 207-208.

(29) Matthew, G.H.; «Establishing a Franchise For Your Brand Overseas»
(in AMA 1961 Proceedings : Effective Marketing Coordination) American
Marketing Association. Sh. 484 -492.
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ligi; musterilerde belirli bir satinalma aliskanhigim1 gelistirmede
yardimei olan modern bir pazarlama tekniginin uygulanmasi ol-
maktadir® Kitle istihsal teknigiyle elde olunan mal ve hizmetlerin
dagitimi igin; sayet merkezi planlama vasitasiyla istihsal ve istih-
lake yon verilmemekteyse, serbest pazar ekonomilerinde uygulan-
makta olan dagitim sistemleri igerisinde en basarli olanlarinin
uygulanmaya konmas: miinasiptir. Gergi bayilik verme uygulama-
larimin gegmisine bakildiginda gayri ahlaki uygulamalarla bozul-
dugu goriiliir** Ancak hicbir sekilde bu tip uygulamalara firsat ver-
meyecek miltkemmel bir dagitim sistemi bulunamadig: miiddetle,
bayilik vermenin mevcutlar icerisinde en uygunu olacag: sOylene-
bilir.

Piyasa iktisad icerisinde faaliyet gdsteren tesebbiislerde miis-
teri kazanma ve buna benzer meseleler (rekabet gibi) mevcut iken
merkezi planlamanin hakim oldugu ekonomilerde ise biitiin pazar-
lama faaliyetleri merkezden yapilir. Bunlar arasinda miisteri ka-
zanma endisesi olmadig1 gibi rekabet de ancak tahsisatlar yoniin-
de olur?®®. Karma iktisat sisteminin hakim oldugu iilkemizde ise,
gogunlufu tegkil eden serbest tesebbiisiin mallarinin biiyiik bir
kismi serbest akim kanallar: vasitasiyla dagitilmakta ve miisteri
kazanma sansa birakilmaktadir. Halbuki bu sekilde, miisterileriy-
le ilgilenmeyip, herhangi bir talep yaratici faaliyette bulunmayan
bir pazardaki yapida aksaklik mevcuttur. Ciinkii bu pazarin orga-
nizasyonu ile ilgili ozellikleri; taraflar esas itibariyle birbiri ara-
sinda; yalmzca satis akti kesinlesinceye kadar azami karh cikma-
ya calismalari disinda birsey sézkonusu olmamasiyla ve bazen bu
satis akitlerinin bir defaya mahsus olarak yapihiyor olmasiyla ken-
dini belli eder. Boyle bir pazarda ise yapi, pazarda faaliyet goste-
ren firmalarm davramsim etkileyerek onlarin ait olduklar: is kol-
larmin cemiyete tahsisi, teknik etkinlik bakimmdan, yenilikciligiy-
le ve ilerleyiciligiyle vs. ile ne kadar iyi hizmet ettigine isaret eden
pazar performansi®na yansir. Bunun sonucu ise degisik sekiller-

(30) Bu konu icin Bkz.: Cranch, A.G; «Modern Marketing Techniques
Applied to Developing Countries» in The Environment of Marketing
Management (Eds. R.J. Holloway and R.S. Hancock), John Wiley and
Sons, Inc. 1974, Sh. 412-416.

(31) Mockler, R.J. and H.E. Easop: Agzm.

(32) Gutenberg, Erich: A.g.e., Sh. 109,

(33) Stern, L.W. and J.R. Grabner, Jr.. Competition in the Marketplace,
sh, 8,
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de olgiilebilen pazar performansi;* gerek biiyiime - istikrarli olma
bakimindan sansa kalmis olmasi, gerek pazarda satisi yapilan mal-
larin miktar1 ve gerekse de pazar1 meydana getiren alici ve satici-
larin kéirlari bakimindan ulasilabilecek seviyenin ¢ok altinda ger-
ceklesmesi dolayisiyla diisiik olmaktadir. Pazar performansimmin
diisiik olusu dolayisiyla da is kolu trendlerindeki genel gelisme egi-
limleri azalmaktadir. Hatta daha ileri bir adim atilarak genel eko-
nomik trendi dahi bu pazar performansimn etkiledigi goriilebilir.

Iktisadi gelisme icin pazarlama kurumlarinin gerekli oldukla-
r1 hususu her ne kadar iktisadi gelismeyi planlayanlar tarafindan,
diger baz iilkelerde de, kabul gormemekteyse de; ekseri iktisadi
gelisme projelerinin beklenenlere erismemesinin yegéne sebebi ge-
ne bu ters tutum gosterilmektedir®® Yalniz basma mallarin belirli
bir kalitede, belirli bir teknikle imal edilmesi meseleyi halletmeye
yetmemektedir. Neye talep oldugu veya hangi tiir mal ve hizmetle-
re talep yaratilabilecegi, miisterilerine nerede, nasil, hangi kalite
ve fiyatta ulastirilabilecegi gibi hususlarin hallinde gene pazarlama
faaliyetleri ve pazarlama kurumlarina ihtiyac vardir.

SONUC :

Goriildiigii gibi, bayilik verme; mukaveleye dayali bir dikey
pazarlama sistemi meydana getirmenin bir yolu olmaktadir. Mev-
cut diger alternatifler arasinda, iilkemizin ticari yapismin gelece-
gi ile ilgili olarak da énem arzetmesi bakimindan, belirli avantajlar
tasimaktadir. Cok degisik s sahalarinda uygulanabilmesi avanta-
jiyla da ayr bir yere sahibolmaktadir. Uygulama sahasindaki de-
gisik tiirlerden ayr bir sistem oldugu kabul edilerek yola cikilir
ve mevcut bayilikler olmalari gereken sekle sokulmaya calisilir-
larsa iilkenin ticari yapisinda bir canlanmaya sahit olunabilir. Bu-
nu gerceklestirebilmenin sartlarindan biri ise cesur miitesebbisle-
rin bu sahaya ilgi gostermelerini saglamaktir.

(34) Bucklin, L.P.; «Marketing Channels and Structures: A Macro View»
in Combined Proceedings Series No: 34, American Marketing Associa-
tion 1972, Sh. 28 -38.

(35) Mc Carty, J.E.; «Effective Marketing Institutions for Economic Deve-
lopments» in Distribution Systems: Firms, Functions and Efficiencies
(A.ge.), Sh, 425-434,




