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PERAKENDE iSLETMELERIN DAGITIM KANALLARINDAN
BEKLENTILERI, iSLETME BUYUKLUGUNU ETKILEYEN
DEGISKENLER BOYUTUNDA ANALIZI

EXPECTATIONS OF THE RETAIL BUSINESSES FROM DISTRIBUTION CHANNEL,
ITS ANALYSIS IN THE DIMENSION OF VARIABLES AFFECTING THE SIZE OF
BUSINESS

Hasan GEDIK' - isa CIMEN?
0z

Perakendeciler igin dagitim kanallari, tedarik zincirleri devamliliklarini saglamalar1 ve ihtiyag duyduklart
tirtinleri temin edebilmeleri i¢in hayati 6nem tagimaktadir. Bu arastirmanin amaci firmalarin dagitim kanalindan
beklentilerinin tespit edilmesi, firmanin biyilikliigiinii belirleyen degigkenlerin firma niteligi ve katilimci
demografik boyutunda analiz edilmesidir. Konya bélgesinde faaliyet gosteren 137 perakende lastik firmasindan
114’1 ile 01 Eylil — 20 Ekim 2016 tarihleri arasinda yiiz ylize goriisiilmiistiir. Gerekli veriler bu goriisme
esnasinda anket metodu kullanilarak elde edilmistir. Aragtirmanin sadece Konya bolgesinde faaliyet gosteren
lastik perakende noktalarini kapsiyor olmasi arastirmanin kisidini olusturmaktadir. Dagitim kanalimt etkileyen
boyutlara dair yapilan analiz sonucunda finansin, teknigin, iiriiniin en fazla 6nemsenen boyutta oldugu ve firma,
reklam, siparis ve de sevkiyatin en az 6nemsenen boyutta oldugu gériilmiistiir. Uriin boyutunda iiriiniin kalitesi,
finans boyutunda ddeme kolayliginin saglanmasi, sevkiyat boyutunda zamaninda teslimatin yapilmasi, siparis
boyutunda {iriiniin olup olmadigmma yonelik hizli cevap alinmasi, teknik boyutta firmanin garanti sartlarina
uymasi, reklam boyutunda reklam desteginin verilmesi ve firma boyutunda verilen taahhiitlerin zamaninda
yerine getirilmesinin en fazla 6nemseneler oldugu sonucuna ulasilmistir. Katilimcilarin egitim durumu ile
firmanin ¢alisan sayist arasinda anlamli iligki oldugu goriilmiistiir. Yapilan bu analiz ve 6l¢iim neticesinde elde
edilen sonuglarin hem perakende hem de dagitim kanallarinin gelecekteki sektor planlarina katki saglayacak
olmasi bu arastirmay1 énemli kilmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Perakendeci, Dagitic1, Uriin, Ciro, Calisan

ABSRACT

Distribution channels are critically vital for retailers in order to provide continuity of supply chains and products
demanded. The purpose of this study is to determine the expectations of the companies on distribution channels
and to analyze the variables that have impact on the size of the company in terms of company qualification and
demographic dimension of participant. The staff of 114 retail tire companies, among of 137, were interviewed
face-to-face, which were located in Konya during September 01- October 20, 2016. The required data was
collected by using the questionnaire method during this interview. The limitation of this study can be said that
the data was obtained only companies located in Konya region. As a result of study, among factors that could
affect the distribution channel subject, it was observed that finance, technique, product are the most important
factors whereas the firm, advertisement, order and shipment are the least important factors. Product quality at
product factor, ease of payment at finance factor, on-time delivery at shipment factor, quick response for the
stock inquiries at order factor, compliance for the warranty terms at technique factor, ad support at advertisement
factor and lastly commitments that were realized at company factor were the most important aspects considered
by participants. There was a significant relationship between the educational status of the participants and the
number of employees of the company. This study is important, as results of the study would contribute to the
future plans of both retail and distribution channels.
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! pr. g. Uyesi, KTO Karatay Universitesi I.I.B.F Sigortacilik ve Sosyal Giivenlik Béliimii, e-posta:
hasan.gedik@karatay.edu.tr

2 Doktora, KTO Karatay Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii isletme Ana Bilim Dali, e-posta:
isacimentr@gmail.com

Makale Tiirii: Arastirma Makalesi — Gelis Tarihi: 30/10/2017 — Kabul Tarihi: 07/10/208


mailto:hasan.gedik@karatay.edu.tr
mailto:isacimentr@gmail.com

2018, 17, 68(1411-1430) www.esosder.org https://dergipark.gov.tr/esosder

1. GIRIS

Ik caglarda insanlar kendi ihtiyaglarmi kendileri iiretmis, yine herhangi bir ticari
kaygi tasimadan kendileri tiiketmisler ve bu dongli cogunlukla aile ortami igerisinde
saglanmistir. Daha sonralar1 aile arasindaki bu ¢ember genisletilerek aile dis1 bireyler de bir
birlerinden iirtin alip tiiketmeye baslamistir. Zaman igerisinde bireyler arasinda meydana
gelen istek ve beklentiler dogrultusunda bu alisveristeki “iiriin, hizmet, ara¢ vb.” akisa aracilik
edecek kuruluslara ihtiya¢ duyulmustur (Sezen, 2001, s. 3). Meydana gelen ekonomik ve
sosyal yapidaki bu gelismeler perakende noktalarinin ticari pazarda yer almasini saglamistir.

Firmalar triinlinlerinin tiiketiciye ulastirilmasi boyutundaki biitiin asamalar1 gézden
gecirmeleri gerekmektedir. Bazi firmalar miisterilerine daha uygun fiyata iirin saglayabilmek
ve ayni zamanda da hizli yapabilmek i¢in kendi biinyelerinde dagitim agin1 kuranlar olmustur
(Rushton, Croucher, & Baker, 2010, s. 99). Teknolojik gelismeler sayesinde insanlar iiriinlere
daha kolay ve hizli ulagma imkani1 bulmustur. Tiiketiciler ayni {iriine birgok kanaldan kolay
bir sekilde ulagmakta, fiyat ve kalite karsilastirmasi1 yapabilmektedirler. Bu durumu fark eden
firmalar tliketicinin fiyat ve kalite beklentilerini karsilayabilmek icin yogun bir rekabet
ortamina dahil olmuslardir.

Bu arastirma, tiiketici ile dogrudan iliski igerisindeki perakende noktalarinin
biiyiikliigiinii ektileyen degiskenlerin ve onlarin tedarik¢isi konumundaki dagitim kanallari ile
olan iliskilerinin incelendigi bir arastirmadir. Bu arastirmada bir firmanin biiyiikligiini
belirleyen degiskenlerin firma niteligi ve katilimer demografik boyutunda test edilmesi, bu
firmalarin dagitim kanalindan olan beklentilerinin tespit edilmesi amaglanmistir.

Bu arastirma Konya bolgesindeki perakende lastik sektorii lizerine yapilmis
uygulamali bir arastirmadir. Onceden hazirlanan anket sorulari farkli cinsiyet ve pozisyonda
bulunan 114 firma yetkilisi ile yliz ylize goriisiilerek cevaplamalari istenmis ve ¢ikan sonuglar
SPSS istatistik programinda analiz edilmistir.

Lastik perakende sektorii otomotiv endiistrisi ile paralel olarak hem orijinal ekipman
pazarinda hem de degisim pazarinda biliylime gostermektedir. Siirekli biiyliyen ve genis
kitlelere ulasan yapist pazari dinamik kilmaktadir. Pazar yapisina dair literatiir taramasi
yapilmis, elde edilen analizler ile birlikte yorumlanmastir.

Lastik sektorli genis bir tiiketici kitlesine hitap etmektedir. Bu baglamda, bu
aragtirmanin lastik sektorii izerine yapilmis olmasi, lastik perakende noktalarina ve de onlarin
dagitim kanallarinin gelecek planlamalarina katki saglayabilecek olmasi arastirmayir énemli
kilmaktadir. Arastirmanin sadece Konya bolgesinde faaliyet gosteren lastik perakende
noktalarini kapsiyor olmasi arastirmanin kisidini olugturmaktadir.

2. KAVRAMSAL CERCEVE

2.1. Tiirkiye’de Isletme Yapisi

Tiirkiye’nin jeopolitik konumu, yiiz Ol¢limiiniin biylikligi, yer alti ve {sti
kaynaklarmin zenginligi gibi etmenlerden dolay1r birgok firma farkli sektdrde faaliyet
gostermektedir. Bu firmalarin genel yapisi géz Oniine alinarak cesitli tanimlar yapilmistir.
Yapilan bu tanimlar 15181nda firmalar kategorik hale getirilmis ve bu sayede sektor analizleri
daha dogru yapilmaktadir. Bu smiflandirma igerisinde en ¢ok dikkat ¢eken yap1 Kiiciik ve
Orta Biiyiikliikteki Isletmeler (KOBI) olmus ciinkii iilke ekonomisinin lokomotifi olarak
gorilmektedirler.

KOBI’ler ekonomi de onemli bir yere sahip olmasina ragmen bu kavramm tanimi
lizerine diinya literatlirinde bir konsensilis saglanabilmis degildir. Isletmelerin faaliyet

1412


http://www.esosder.org/
https://dergipark.gov.tr/esosder

2018, 17, 68(1411-1430) www.esosder.org https://dergipark.gov.tr/esosder

gosterdikleri i dallarina gore tilke ve bolge bazinda fakli tanimlar1 mevcuttur (Gedik, 20009, s.
4). Tiirkiye’deki KOBI siifina giren isletmelerin tanimi su sekildedir;

“Mikro igletme: On kisiden az yillik ¢alisan istihdam eden ve yillik net satis hasilati1 veya
mali bilancosundan herhangi biri bir milyon Tiirk Lirasin1 asmayan isletmeler. Kiigiik
isletme: Elli kisiden az yillik ¢alisan istihdam eden ve yillik net satis hasilati veya mali
bilangosundan herhangi biri sekiz milyon Tiirk Lirasin1 agsmayan isletmeler. Orta
biiyiikliikteki isletme: Ikiyiizelli kisiden az yillik ¢alisan istihdam eden ve yillik net satis
hasilatt veya mali bilancosundan herhangi biri kirk milyon Tiirk Lirasini agmayan
isletmeler” (KOSGEB, 2005).

2.2. Perakende Sektorii

Literatiir taramas1 sonucunda perakendecilige dair birbirine yakin tanimlar oldugu
tespit edilmistir. Yapilan tanimlar bir biitiin olarak degerlendirilmis ve asagidaki tanimlara
ulastlmistir.

Perakendecinin kim oldugunu tam olarak ifade edebilmek i¢in J.Pal ve D. Medway
(2013) uzun faaliyet siliresi olan firmalarin iist diizey yoneticileri ile goriismislerdir.
Perakendecinin kim oldugunu tanimlamaya calismislar, sonucta su sekilde tanimlamislardir;

“Uriiniin  anlagtlmasim  kolaylastiran, igsel duygulara sahip olan, perakendecilik
sektoriiniin anlasilmasini saglayan ve insanlar ile iletisim i¢inde olan isletmecilerdir” (Pal
& Medway, 2013, s. 358 - 359).

Perakendeci ile “arac1” veya ‘“aracililik eden” anlami ifade edilmektedir (Lewison,
1997, s. 7-12). Perakendecilerin yapmis oldugu satis islemine perakende satis denilmektedir.
Bu tanima giiniimiizde halen gegerliligini koruyan resmi gazeteden (1990) ulasilmaktadir. Bu
tanim;

“Kanuni ¢izgiler icinde kalip, perakende satis fisi veya yazar kasa fisi diizenlenerek
gerceklesen satis sekline perakende satis denilmektedir’” (T.C. Resmi Gazete, 1990).

Perakendecilik sektorii her tiirlii iirliniin ilk nokta ile son nokta arasindaki akisini
saglamaktadir. Bu durum perakendecilik sektoriiniin pazarlama, ekonomi ve dagitim
aktivitelerinin gilinliik yasamimizda goriinen halini temsil etmesine neden olmaktadir.
Perakende sektoriiniin yiiklenmis oldugu bu aracilik gorevi ayni zamanda miisteri istek ve
taleplerinin toplanmasini saglamaktadir. Topladiklar: bu istek ve taleplerin gerekli goriilmesi
halinde dagitim kanalina aktarimi gerceklestirilmektedir (Pala & Saygi, 2004, s. 15).
Perakende noktalar1 bu islemleri yerine getirirken ayni zamanda yeniliklere de agik olarak
hareket eder ve i¢inde bulundugu sektoriin gelismesine de Onciililk etmekte, ayn1 zaman da
rekabet avantaji da elde ettigi goriilmektedir (Park & Sternquist, 2008, s. 281-299).

Perakendeciler giinliik hayatimizin bir¢ok farkli alaninda yer almaktadirlar. Bazen bir
“sokak saticis1” bile olarak insanlarin ihtiyaclarini karsiladiklari goriilmektedir. Genel
ekonomiye baktigimizda kii¢iikk firmalardan biiylik firmalara kadar bir¢ogunun aslinda
perakendecilik yaptig1 goriilmekte ve sektoriin ulastigr biiylik cirolar ve istthdam sayesinde
ekonominin 6nemli yapi tasi haline gelmislerdir (Goksel, 2008, s. 6). Perakendecilik
sektoriinde “modern” ve “geleneksel” diye tabir edilen iki sekil yer almaktadir. Her gegcen giin
organize perakendecilik yapisi artmakta ve iilkemizde de gelismektedir (Ozgiiven, 2011, s.
151-162).

Giliniimiizde sirketler karlhiliklarimi arttirmak istemektedir. Bircok sektdrde yogun
rekabet olmasi sebebiyle firmalar bu amaglarina ulasmakta zorlandiklar1 goriilmektedir. Bu
durumda kar oran1 hemen hemen ayni kalmak sart1 ile ciro arttirmak tek ¢oziim olarak
gorilmektedir. Ciro artis1 daha c¢ok noktaya satis yapilmasi ile artabilecektir, bu noktada
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devreye perakende noktalar1 girmektedir. Perakende sektoriiniin ¢ok fazla kisiye ulasabilmesi
sebebiyle cironun artiginin saglanmasinda kilit rol iistlenmesine neden olmaktadir.

2.3. Dagitim Kanah

Dagitim kanali “Satma ve satin alma miilkiyetinin degisim fonksiyonunu ifade
etmektedir.” Bu dogrudan son kullaniciya olabilecegi gibi her hangi bir “endiistiriyel satin
alictya” da olabilir. Ureticiler iiriinleri ile ilgili miisteri beklentilerini, sikayetlerini ve buna
benzer geri bildirimleri de 6grenmede dagitim kanalindan faydalanmaktadirlar (istanbul
Ticaret Odas, 2007, s. 11). Bu iiriin akis1 sdzlesmeye dayali olan bir satig tiirii ise bunun i¢in
s6zlesme yapilir. Burada asil hedeflenen “siiriimii” arttirma faaliyetinde bulunmaktir (istanbul
Ticaret Odasi, 2004, s. 23).

URETICH
N7

TOPTANCT ANA RAVi

TOPTANCI, ANA BAYI
{ } AV 4
TOPTANCI. ANA BAYI

Z AV

TOPTANCI, ANA BAYI

Sekil 1. Dagitim Kanal Alternatifleri
Kaynak: (www.sakarya.edu.tr, Erigim: 2016)

Dagitim fonksiyonunu yerine getiren dagitim ag1 esasen ti¢ farkli gruba ayrilmaktadir.
Ug gruba ayrilan dagitim fonksiyonu yapmin olusmasinda farkli gorevler yiiklenmektedir.
Bunlar (Bagherlou, 2014, s. 23);

e Toplama Fonksiyonu: Dagitict kurulusun hitap ettigi miisteri yapisinin “Fikir,
mal, servis’’lerinin ne oldugu belirlenerek dogru dagitim firmasinin secilmesidir.
Dogru yapilan bu se¢im sayesinde iirlin konumlandirilmasi1 da dogru yapilmis
olur.

e Doniistirme Fonksiyonu: Ozellikle ithal gelen ve demontajdan montaja
doniistiiriilmesi  gereken, paketlenmesi yapilan veya kullanim kilavuzu
yerlestirme gibi islemlerin yapilmasi kastedilir.

e Dagitim Fonksiyonu: Dagitma fonksiyonundan kast edilen su iglemlerdir: “Satin
alma islevi, satis islevi, risk tasima islevi, finans islevi, bilgi aktarma islevi,
fiziksel dagitim islevi ve hizmet islevin” den olusmaktadir.

Eskisiyle mukayese edildiginde daha hizli degisen bir diinya da yasanmaktadir.
Internet kullanim hizi ve baglanabilme kolayligi bu degisimin hizin1 daha da arttirmistir.
Hayatimizdaki bir¢ok unsur gibi ticarette bu hizli degisimden etkilenmis ve ticaretin bir
pargasi olan dagitim kanli da ayni etki altinda kalmistir.

Dagitim kanali eski uygulamalari ile mukayese edildiginde énemli farkliliklar oldugu
gozlemlenmistir. Bu farkliligin sebepleri basinda “rekabet ve kiiresellesme, bilgi
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teknolojilerindeki gelismeler, kalite odakliliginin benimsenmesi ve iliski odakli pazarlama”
gelmektedir (Aysuna, 2011, s. 36)

2.4. Tiirkiye’de Arac Lastigi Sektorii

Lastik imalat1 giiclii bir sermaye birikimi ve teknolojik bir makine parki istmektedir.
Tirkiye uzun yillar bunlara sahip olamadigindan dolayidir ki 1954 yabanci sermaye tesvik
kanunu ¢ikincaya kadar higbir lastik fabrikasi yapilmamistir. 1950°1i yillarin sonu ve 1960’11
yillarin bas1 gibi kurulan lastik fabrikalar1 yabanci sermayeli olarak kuruldular. Daha sonraki
yillarda otomotiv endiistiriisii ile ayn1 dogrultuda gelisimini siriidiirdii (Www.ito.org.tr,
Erisim: 2016).

Su an iilkemizde c¢esitli ara¢ guruplari i¢in lastik iiretimi yapan sekiz fabrika
bulunmaktadir. Bunlarin ikisi halen yabanci sermayelidir. Yabanci sermayeli fabrikalar
Tiirkiye pazarmin ihtiyaci olan lastigin bir kismim1 buradaki fabrikalarinda iiretiyor, bir
kismin1 da diger tlkelerdeki fabrikalarinda iiretip Tiirkiye pazarina getirmektedirler.
Ulkemizde zirai lastik, binek lastik, kamyon lastigi, is makinasi lastigi, bisiklet ve motorsiklet
lastikleri gibi genis bir segmente iiretim yapilmaktadir.

Uretilen lastikler dogrudan tiiketiciye satildigi gibi, sifir arag¢ iiretim pazarma da
verilmektedir. Ulkemizde yerli ve yabanci sermayeli iireticiler oldugu gibi Tiirkiye’de
herhangi bir iiretim tesisi olmayip burada ofis acarak lastik ithal eden firmalar da mevcuttur
(www.lasid.com.tr, Erigsim: 2016).

3. METOD VE YONTEM

Perakende noktalari bir {iriiniin son kullaniciya ulagsmasinda koprii gérevi gormektedir.
Bu aragtirma, lastik sektoriinde bu gorevi iistlenen lastik perakende noktalari {izerine
yapilmistir. Arastirmaya katilan isletmecilerin demografik o6zellikleri ve onlarin firma
niteliklerinin belirlenmesi, firmanin biyiikliiglini belirleyen ciro ve g¢alisan sayist
degiskenleriyle analiz edilmesi ve de dagitim kanallar1 ile olan iliskilerindeki 6nemlilik
boyutlarinin 6l¢iilmesi amaglanmastir.

Bu arastirma, yiiz yiize goriisiilerek anket uygulamasiyla verilerin toplandig1 nicel bir
arastirmadir. Konya bolgesinde faaliyet gosteren ticaret odasi kayitl 137 perakende lastik
satig noktasi tespit edilerek evren olusturulmustur. Evreni olusturan 137 perakende lastik satis
noktasindan 3’{ kadin, 111’1 erkek yonetici olan toplamda 114 nokta ile 01 Eyliill — 20 EKim
2016 tarihleri arasinda anket ¢alismasi tamamlanmistir. Arastirmaya ait sorularin bir kismi
literatiir taramasindan yola ¢ikilarak, geri kalan béliimii ise Coksezen (2010) ve Ozgiil (2007)
tarafindan konu ile ilgili gelistirilen Olgeklerden faydalanarak hazirlanmistir. Arastirmanin
sadece Konya bolgesinde faaliyet gosteren lastik perakende noktalarini kapsiyor olmasi
arastirmanin kisidini olusturmaktadir.

Belirlenen bu 137 isletmenin 6rnek hacminin ana kiitleyi temsil edecek kadar biiytik,
maliyet, zaman gibi ac¢ilardan arastirma yapilabilecek kadar kiigiik olmasi i¢in Ornek
biiyilikliigii belirlenmeye calisilmistir. Giiven diizeyi %95, anlamlilik diizeyi 0=0.05 i¢in t=
1.96, Incelenen olayin goriilme siklig1 olan p ve q gostergelerini 0,5 alirsak; Ornek Biiyiikliigii

(n);
n=(137) (1.96) (0.5x0.5)/(0.05)? (137-1)+(1.96)? (0.5x0.5) = 102 isletme
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Tablo 1. Anket Formunun Giivenirlik Degerleri

Veri Toplama Araclar Madde Sayisi Cronbach Alpha
Uriinle ilgili Genel Konular 10 0.676
Finans 9 0.806
Sevkiyat 4 0.775
Siparis 5 0.635
Teknik Konular 6 0.764
Reklam 4 0.842
Firma 11 0.743
Boyutlarin Genel Aritmetrik Ortalamasi 0.748

Tablo 1.’de soru formunun alt dlgeklerine ait giivenilirlik degerlerini icermektedir.
Ilgili tabloda da goriildiigii gibi olceklerin giivenilirlik degerleri 0.63 ile 0.84 arasinda
degismektedir. Sosyal bilimlerde bu giivenilirlik oranlar1 yeterli bulunmaktadir.

Katilimcilardan elde edilen verilerin girisi, SPSS 17.0 adli program araciligiyla
yapilmistir. Arastirmadan elde edilen verilere yapilan normallik ve homojenlik testleri
sonucunda anlamlilik degerlerinin (p>0,05)’den biiylik ¢ikmistir. Verilerin normal dagilim
gostermesi ve homojen olmalari nedeniyle, analizinde parametrik testler kullanilmistir.
Arastirma hipotezleri sinamak icin betimleyici istatistikler olan tek yonlii varyans analizi
(ANOVA) ve bagimsiz 6rneklem t testi kullanilmistir.

Hipotez 1: Katilimcilarin yaslari ¢alistiklari firmanmn yillik cirolarina gore anlamli
farklilik gosterir.

Hipotez: 2: katilimeilarin egitim durumu ¢alistiklart firmalarin yillik cirolarina gore
anlaml farklilik géstermektedir.

Hipotez 3: katilimcilarin yaslar1 ¢alistiklart firmanin galisan sayisina gore anlamli
farklilik gostermektedir.

Hipotez 4: katilimcilarin egitim durumu c¢alistiklart firmalarin ¢alisan sayisina gore
anlaml farklilik géstermektedir.

Hipotez 5: Katilimer firmalarin sektordeki faaliyet siireleri o firmalarin yillik
cirolaria gore anlaml farklilik gostermektedir.

Hipotez 6: Katilimcilarin dagitim kanali boyutlarina verdikleri 6nem diizeyi firmanin
yillik cirosuna gore anlamli bigcimde farklilik gostermektedir.

4. BULGULAR

Bu boliimde ilk olarak katilimcilarin demografik 6zelliklerine, firma niteliklerine ve
dagitim kanali etkisine yonelik sorulara alinan yanitlarin betimleyici bulgular
degerlendirilmistir. Son asamada ise arastirmanin sorularina cevap bulmak i¢in ortaya konan
hipotezler test edilmistir.

4.1. Katihmeilarin Demografik Ozellikleri
4.1.1. Cinsiyet Dagilimi

Tablo 2. Katilimcilarin Cinsiyet Dagilimi

Frekans Yiizde
Erkek 111 97,4
Kadin 3 2,6

Toplam 114 100,0

1416


http://www.esosder.org/
https://dergipark.gov.tr/esosder

2018, 17, 68(1411-1430) www.esosder.org https://dergipark.gov.tr/esosder

Katilimcilarin ~ cinsiyet dagilimlar1  incelendiginde tamaminin ilgili  soruyu
yanitladiklart goriilmektedir. Tablo 2’de de goriildiigi gibi katilimcilarin % 97,4’
erkeklerden olusmakta bu erkek yogunluklu bir sektor oldugunu gostermektedir.

4.1.2. Egitim Diizeyi

Tablo 3. Egitim Diizeyi Dagilim1

Frekans Yiizde
ilkégretim 48 42,1
Lise 54 47,4
On Lisans 5 4.4
Lisans 7 6,1
Toplam 114 100,0

Katilimcilarin egitim diizeylerine iliskin frekans analizi sonuglar1 Tablo 3’de yer
almaktadir. Katilimcilarin tamamina yakininin ilkogretim ve lise mezunundan olustugu
goriilmektedir.

4.1.3. Yas Dagilimi

Tablo 4. Katilimcilarin Yas Dagilimi

Frekans Yiizde
20-30 19 16,7
31-40 46 40,4
41-50 34 29,8
50 ve Ustii 15 13,2
Toplam 106 100,0

Tablo 4’de Katilimcilarin yaslarina iliskin bulgulara frekans analizi araciligiyla
ulasilmigtir. Katilimcilarin yaridan biraz fazlasinin 40 yas ve altindan olustugu goriilmektedir.

4.2. Firma Nitelikleri
4.2.1. Isletmelerde Calisan Kisi Sayist

Tablo 5. Isletmelerde Calisan Kisi Sayisi

Frekans Yiizde
1-9 107 93,9
10-20 6 5,3
21-30 1 0,9
Toplam 114 100,0

Arastirma kapsaminda ayrica isletmede calisan kisi sayis1 da sorgulanmistir. Buna
gore tablo 5’de de goriildiigli lizere katilimcilarin biiyiik bir kismi 1-9 arasinda personel
istihdam etmektedir.
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4.2.2. Firmalarin Yillik Cirosu

Tablo 6. Firmalarin Yillik Cirosu

Frekans Yiizde
100.000 TL - 250.000 TL 61 53,5
250.001 TL - 500.000 TL 31 27,2
500.001 TL - 750.000 TL 12 10,5
750.001 ve Ustii 10 8,8
Toplam 114 100,0

Bu baslik altinda, son olarak arastirmaya katilan firmalarin yillik cirolari
sorgulanmistir. Tablo 6’da yer alan analiz sonuglarina gore arastirmaya katilan firmalarin
yaklagik yarist 100.000 — 250.000 TL ciroya sahipken, diger yarist 250.000TL ve iistii
bareminde yer almaktadir.

4.2.3. Firmalarin Sektorde Faaliyette Bulunma Stiresi

Tablo 7. Firmalarin Sektérde Faaliyette Bulunma Siireleri

Erekans Yiizde
0-10 43 37,7
11-20 37 32,5
21-30 19 16,7
31 ve Ustii 15 13,2
Toplam 114 100,0

Katilimcilarin c¢alistiklart firmanin ilgili sektorde faaliyette bulunduklar: siireye dair
alman yanitlarin frekans analizi sonuglart Tablo 7°de yer almaktadir. Buna gore az sayida
firma 31 yil ve istii siiresince faaliyette bulunmustur. Tiirkiye deki lastik sektorii tarihi
yaklasik 60 yila dayandig1 goz 6niine alindiginda diisiik bir orandir.

4.3. Dagitim Kanali Boyutlarina iliskin Betimleyici Bulgular

Bu baslik altinda iiriin, finans, sevkiyat, siparis, teknik, reklam ve son olarak firma
boyutlarina ait betimleyici bulgular ele alinmistir.
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4.3.1. Uriin Boyutu

Tablo 8. Uriin Boyutu Merkezi Egilim Istatistikleri

n Ortalama S. Sapma

Uriiniin Kalitesi 114 4,7456 0,54548
Uriiniin Bulunabilirligi 114 4,5789 0,56278
Uriin Cesitliligi 114 4,5088 0,68156
Uriin iadesi 114 4,3982 0,68842
Markanin Bilinirligi 114 4,3860 0,74678
Uriiniin Desen Ozellikleri 114 4,3596 0,70557
Yeni Uriinlerin Gelistirilmesi 114 4,2743 0,77053
Uriiniin Etiketlemesi 114 4,1667 0,89162
Sosyal ihtiya¢c Olmasi 114 3,7982 1,09042
Markanin Sosyal Projelerde Yer Almasi 114 3,6726 1,10553
Gegerli 114

Perakende noktalarinda satis performansinin arttirllmasinda dagitim kanali etkisi
baglaminda ilk olarak {iriin boyutuna iliskin maddelerin merkezi egilim istatistik bulgular ele
alimmstir. Tablo 8’de s6z konusu boyuta ait maddelerin bulgularini icermektedir. Buna gore
iirtin boyutu icinde en ¢ok Onemsenen maddeler, lrlinlin kalitesi (4,7456), bulunabilirligi
(4,5789) ve cesitliligi olurken (4,5088), bu boyutta en az 6nemsenen maddeler ise markanin
sosyal projelerde yer almasi (3,6726), sosyal ihtiyag olmasi (3,7982) ve iirliniin etiketlenmesi
(4,1667) oldugu ortaya konmustur.

4.3.2. Finansal Boyut

Tablo 9. Finansal Boyut Merkezi Egilim Istatistikleri

n Ort. S. Sapma
Odeme Kolayhgi Saglanmasi 114  4,6842 0,52065
Uriiniin Fiyati 114 4,6053 0,55842
Diger Markalarla Fiyat Farki 114  4,5877 0,57701
Sunulan Finansal Kolayhklar 114 4,5439 0,65365
Uriine Yapilan Donemsel Ek iskontolar 114 4,5263 0,65460
Uriin Satisinda Kampanyalar Tesviki 114 4,4737 0,62698
Odeme Vadelerinin Uzun Olmasi 114 4,4123 0,80717
Piyasa ve Ekonomideki Degismelere Cabuk Tepki Vermesi 114 4,2632 0,89297
Prim Tesvik Uygulamalar 114 4,2456 0,86793
Gegerli 114

Finansal boyuta dair betimleyici bulgulara da merkezi egilim istatistikleri aracilifiyla
ulagilmistir. Tablo 9.’da ilgili analiz bulgularin1 icermektedir. Analiz sonuglarina gore
finansal boyut basligi altinda en cok Onemsenen maddeler, 6deme kolaylig1 saglamasi
(4,6842), iirliniin fiyat1 (4,6053) ve diger markalarla fiyat farki (4,5877) olmustur. Prim tesvik
uygulamalari (4,2456), piyasa ve ekonomideki degismelere ¢abuk tepki vermesi (4,2632) ve
O0deme vadelerinin uzun olmasi (4,4123) maddeleri de en az 6nemsenen maddeler arasinda yer
almistir.
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4.3.3. Sevkiyat Boyutu

Tablo 10. Sevkiyat Boyutu Merkezi Egilim Istatistikleri

n Ortalama S. Sapma
Zamaninda Teslimat 114 4,7193 0,47053
Verilen Siparislerin Dogru Teslim Edilmesi 114 4,5965 0,56001
Uriinlerin Firma Aragclari ile Dagitilmasi 114 3,9211 1,14555
Uriinlerin  Kargo ve Ambar Aracihig ile 114 3,6491 1,26199
Dagitilmasi
Gecerli 114

Bu baghik altinda merkezi egilim istatistikleri aracilifiyla betimleyici bulgularina
ulasilan bir diger boyut ise sevkiyat boyutudur. S6z konusu boyuta dair bulgular ise Tablo
10.’da yer almaktadir. Analiz sonuclarina goére zamaninda teslimat (4,7193) ile verilen
siparislerin dogru teslim edilmesi (4,5965) maddeleri bu boyut altinda en ¢ok Gnemsenen
maddeler olarak degerlendirilmistir.

4.3.4. Siparis Boyutu

Tablo 11. Siparis Boyutu Merkezi Egilim Istatistikleri

n Ortalama  S. Sapma
Uriiniin Olup Olmadigina yénelik Hizli Cevap Almak 114 4,6228 0,55479
Siparisleri Kolayca Vermek 114 4,5263 0,61271
Siparisleri Telefonla Vermek 114 3,8596 1,00333
Siparisleri Temsilci Aracihigl ile Vermek 114 3,7719 1,07288
Siparisleri Web'ten Vermek 113 3,3451 1,17085
Gegerli 113

Siparis boyutuna iliskin merkezi egilim istatistikleri Tablo 11°de yer almaktadir.
Sonuglara goére sevkiyat boyutu icerisinde en c¢ok Onemsenen maddeler iiriiniin olup
olmadigina yonelik hizli cevap almak (4,6228), siparisleri kolayca vermek (4,5263) maddeleri
yer alirken, siparisleri webden vermek (3,3451) ise bu boyutta en az 6nemsenen madde olarak
ortaya ¢ikmuistir.

4.3.5. Teknik Boyut

Tablo 12. Teknik Boyut Merkezi Egilim lstatistikleri

n Ortalama S. Sapma

Firma Garanti Sartlarina Uymasi 114 4,5702 0,53164
Uriiniin Miisteri Beklentilerini Tam Olarak Karsilamasi 114 4,5263 0,56772
Garanti Sonucunun Hiz Cevaplandirilmasi 114 4,5088 0,59861
Uriin Ozellikleri ile ilgili Yeterli Bilgi Verilmesi 114 4,4123 0,66268
Rakiplere Kiyasla Bilgi Teknolojilerinin Ustiin Olmas: 114 4,3333 0,71230
Garanti Siiresinin Uzun Olmasi 114 4,3070 0,66688
Gecerli 114

Perakende noktalarinda satis performansinin arttirilmasinda dagitim kanali etkisi
baglaminda teknik boyuta iliskin maddelerin merkezi egilim istatistik bulgular1 ele alinmstir.
Tablo 12.’de s6z konusu boyuta ait maddelerin bulgularin1 igermektedir. Buna gore teknik
boyut i¢inde en cok dnemsenen maddeler, firmanin garanti sartlarina uymasi (4,5702), iiriintin
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miisteri beklentilerini tam olarak kargilamasi (4,5263) olmustur. Bu boyutta en az dnemsenen
maddeler ise garanti siliresinin uzun olmasi (4,3070) ve rakiplere kiyasla bilgi teknolojilerinin

iistiin olmasi (4,3333) maddelerinin oldugu ortaya konmustur.
4.3.6. Reklam Boyutu

Tablo 13. Reklam Boyutu Merkezi Egilim Istatistikleri

n Ortalama S. Sapma

Reklam Destegi 114 4,3509 0,79803
Promosyon Destegi Verilerek Uriin Satisinin 114 42544 083942
Arttirilmasi ' '
Tabela Destegi 114 4,2478 0,81865
Brosiir, Katalog, Flama Gibi Promosyon Esyasi 114 41140 089005
Verilmesi ' ’
Gecerli 114

Reklam boyutuna dair betimleyici bulgulara da merkezi egilim istatistikleri
araciligiyla ulasilmistir. Tablo 13’de ilgili analiz bulgularini igermektedir. Analiz sonuglarina
gore reklam boyutu baslig1 altinda en ¢ok 6nemsenen madde reklam destegi olurken (4,3509),
brostir, katalog, flama gibi promosyon esya verilmesi (4,1140) ise en az dnemsenen madde

arasinda yer almistir.
4.3.7. Firma Boyutu

Tablo 14. Firma Boyutu Merkezi Egilim Istatistikleri

n Ortalama S. Sapma

Verilen Taahhiitlerin Zamaninda Yerine Getirilmesi 114 4,5965 0,51041
Miisterilerden Gelen Istek ve Onerilere Cevap Verilmesi 114 4,5351 0,53513
Miisteri Sikayetini Dikkate Alma Hiz1 114 4,5000 0,51953
Aranilan Yetkiliye Ulasilmasi 114 4,4825 0,71930
Pazarlama Anlayisi 114 4,4649 0,65419
Firma Temsilcinin Teknik Bilgi Yeterliligi 114 4,3509 0,80905
Firma Temsilcisinin Ziyaret Sikhgi 114 4,2982 0,72783
Sikidyete Konu Olan Olaymn Tekrarlamasi 114 4,1930 1,00333
Firma temsilcisinin Ziyaret Sikhgi 114 4,0965 0,87208
Pazardaki Degismeler ile lgili Diizenli Toplantilarin Yapilmasi 114 3,9474 0,98522
Web Sayfasi1 Olmasi 114 3,6195 1,16740
Gegerli 114

Bu baghk altinda merkezi egilim istatistikleri aracilifiyla betimleyici bulgularina
ulasilan son boyut ise firma boyutudur. S6z konusu boyuta dair bulgular ise Tablo 14.’de yer
almaktadir. Analiz sonuglarina gore verilen taahhiitlerin zamaninda yerine getirilmesi
(4,5965), miisterilerden gelen istek ve Onerilere cevap verilmesi (4,5351), miisteri sikayetini
dikkate alma hiz1 (4,5000) en ¢ok dnemsenen maddeleri olusturmustur. Web sayfasit olmasi
(3,6195), pazardaki degismelerle ilgili diizenli toplantilarin yapilmasi (3,9474) ve firma
temsilcisinin ziyaret sikligr (4,0965) maddeleri ise bu boyut altinda en az Onemsenen

maddeler olarak degerlendirilmistir.
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4.4. Dagittim Kanah Boyutlarimin Karsilastirilmasi

Tablo 15. Dagitim Kanal1 Etkisine Dair Boyutlarin Karsilastirilmasina Iliskin Merkezi Egilim
Istatistikleri

n Ortalama S. Sapma
Finans 114 4,4825 0,43596
Teknik 114 4,4430 0,42410
Uriin 114 4,2878 0,40656
Firma 114 4,2815 0,42742
Reklam 114 4,2434 0,69085
Siparis 114 3,8794 0,68746
Sevkiyat 114 3,7851 1,08890
Gegerli 114

Bu bashk altinda ise dagitim kanali etkisine dair boyutlarin merkezi egilim
istatistikleri araciligiyla karsilastirilmasi gerceklestirilmistir. Tablo 15°de s6z konusu
boyutlarin aritmetik ortalamaya gore siralamasini igermektedir. flgili analiz sonuglarina gore,
finans (4,4875), teknik (4,4430) ve {iriin (4,2878) boyutlar1 en ¢cok Onemsenen boyutlar
olurken, sevkiyat (3,7851) siparis (3,8794) ve reklam (4,2434) boyutlar1 ise en az Snemsenen
boyutlar arasinda yer almistir.

Katilimcilarin demografik yapisi olan yas, cinsiyet, egitim durumu ve firma nitelikleri
olan firmanin ka¢ yildir sektorde faaliyet gosterdigi, firmada ¢alisan sayis1 ve firmanin yillik
cirosu 1lriin, finans, sevkiyat, siparis, teknik, reklam ve firma boyutu ile ilgili olarak
homojenlik testi yapildi. Yasin biitiin boyutlar ile homojen olduguna, sektorde c¢alisma
stiresinin finans, sevkiyat ve siparis ile homojenlik gostermeyip digerleri ile homojenlik
gosterdigi, egitim diizeyinin iirlin ve sevkiyat ile homojenlik gostermeyip digerleri ile
homojenlik gosterdigi goriilmistiir. Firma niteliklerinden firmanin faaliyette bulunma siiresi
finans, siparis ve teknik boyuttan homojen olmadig1 digerleri ile homojen olduguna, yillik
cironun sadece firma boyutu ile homojenlik gostermedigi tespit edilmistir.
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Tablo 16. Dagitim Kanali Boyutlar1 ve Firmanin Yillik Cirosu ANOVA Sonuglari

Dagitim Kanah Boyutlar: Firmanin Yillik Cirosu (TL) n Ortalama | F Testi Sig.
100.000 — 250.000 61 4.27
250.001 — 500.000 31 4.30
. 500.001 — 750.000 12 4.28
Uriin 750.001 ve Ustii 10 4.28 0.043 1 0.988
100.000 — 250.000 61 4.49
. 250.001 — 500.000 31 4.46
Finans 500.001 — 750.000 12 4.60 0.989 | 0.401
750.001 ve Ustii 10 4.28
100.000 — 250.000 61 372
. 250.001 — 500.000 31 3.90
Sevkiyat 500.001 — 750.000 12 379 0.188 | 0.904
750.001 ve Ustii 10 3.80
100.000 — 250.000 61 3.86
o 250.001 — 500.000 31 3.86
Siparis 500.001 — 750.000 12 3.95 0.065 | 0.978
750.001 ve Ustii 10 3.90
100.000 — 250,000 61 4.37
250.001 — 500.000 31 458
Teknik 500.001 — 750.000 12 4.50 1.982 | 0.121
750.001 ve Ustii 10 4.36
100.000 — 250.000 61 4.20
250.001 — 500.000 31 4.34
Reklam 500.001 — 750.000 12 4.39 1.080 | 0.361
750.001 ve Ustii 10 3.95
100.000 — 250.000 61 4.25
. 250.001 — 500.000 31 4.22
Firma 500.001 — 750.000 12 4.49 1.396 | 0.248
750.001 ve Ustii 10 4.37

Tablo 16°da ayrintilar1 yer alan analiz sonuglarina gore
hicbirisi katilimcilarin calistiklar1 firmalarin yillik cirolarina gore anlamli bigimde farklilik

gostermemektedir.

4.5. Hipotezlerin Test Edilmesi

Hipotez 1: Katilimcilarin yaslart ¢aligtiklart firmanin yillik cirolarina gore anlamli

dagitim kanali boyutlarindan

farklilagsmaktadir.
Tablo 17. Ki - Kare Testi
Asimptotik Onem
Deger df (2-Tarafli)

Pearson Ki-Kare 8,475 9 0,487
Olabilirlik Orani 11,433 9 0,247
Dogrusal-Lineer Birlegimi 0,467 1 0,494
n’nin Gegerli Olgulari 114

Katilimcilarin  yaglart calistiklar1 firmanin yillik cirolarmma gore anlamli bigcimde
farklilasacagini 6n goren hipotezi sinamak amaciyla Ki-Kare testi uygulanmis, 17. tablo elde
edilmistir. Test sonucunda p=0,487 (p<0,05) oldugu sonucuna ulasilmis ve anlamli

farklilagsma olmadig1 goriilmiis, hipotez reddedilmistir.

Hipotez 2: katilimcilarin egitim durumu c¢alistiklar1 firmalarin yillik cirolarina gore

anlaml farklilik gostermektedir.
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Tablo 18. Ki - Kare Testi

| Deger df Asimptotik Onem (2-Tarafl1)
Pearson Ki-Kare 74722 9 0,588

Olabilirlik Orani 7,161 9 0,620
Dogrusal-Lineer Birlesimi 4,209 1 0,040

n’nin Gegerli Olgulari 114

Katilimcilarin egitim durumunun ¢alistiklar1 firmanin yillik cirolarma gore anlamli
bicimde farklilasacagini 6n goren hipotezi sinamak amaciyla Ki-Kare testi uygulanmis, tablo
18 Ki-Kare test tablosu elde edilmistir. Test sonucunda p=0,588 (p<0,05) oldugu sonucuna
ulagilmis ve anlamli farklilagma olmadig1 goriilmiis, hipotez reddedilmistir.

Hipotez 3: katilimcilarin yaslar1 isletmede ¢alisan sayisina gore anlamli farklilik
gostermektedir.

Tablo 19. Ki - Kare Testi

| Deger Df Asimptotik Onem (2-Tarafli)
Pearson Ki-Kare 9,697° 6 0,138

Olabilirlik Orani 8,822 6 0,184
Dogrusal-Lineer Birlesimi 0,427 1 0,514

n’nin Gegerli Olgulari 114

Katilimcilarin yaslari ¢alistiklari firmanin ¢alisan sayisina gore anlamli bigimde
farklilasacagin1 6n goéren hipotezi sinamak amaciyla Ki-Kare testi uygulanmis, tablo 19 Ki-
Kare test tablosu elde edilmistir. Test sonucunda p=0,138 (p<0,05) oldugu sonucuna ulagsmis
ve anlamli farklilasma olmadig1 goriilmiis, hipotez reddedilmistir.

Hipotez 4: Katilimcilarin egitim durumu g¢aligtiklar1 firmalarin galisan sayisina gore
anlaml farklilik géstermektedir.

Tablo 20. Ki - Kare Testi

| Deger Df Asimptotik Onem (2-Tarafli)
Pearson Ki-Kare 21,436% 6 0,002

Olabilirlik Orani 9,964 6 0,126
Dogrusal-Lineer Birlesimi 1,345 1 0,246

n’nin Gegerli Olgulari 114

Katilimcilarin egitim durumunun calistiklar1 firmanin ¢alisan sayisina gore anlamli
bicimde farklilasacagini 6n goren hipotezi sinamak amaciyla Ki-Kare testi uygulanmis, tablo
20 deki Ki-Kare testi tablosu elde edilmistir. Test sonucunda p=0,002 (p<0,05) oldugu
sonucuna ulasilmis ve anlamli farklilasma oldugu goriilmiis, hipotez kabul edilmistir.
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Tablo 21. Egitim Durumu Isletmede Kag Kisi Calistyor (Capraz Tablolama)
Isletmede Kag Kisi Calisiyor
1-9 10-20 | 21-30 | Toplam
Egitim Durumu Ilkokul Say1 46 1 0 47
Beklene Sayi1 441 2,5 0,4 47,0
Egitim Durumu (%) 97,9% |[2,1% 0,0% 100,0%
Isletmede Kag Kisi Calisiyor (%) 430% [16,7% |0,0% 41,2%
Lise Say1 49 5 0 54
Beklene Say1 50,7 2,8 0,5 54,0
Egitim Durumu (%) 90,7% [9,3% 0,0% 100,0%
Isletmede Kag Kisi Calisiyor (%) 458% [83,3% |0,0% 47,4%
Yiiksekokul Say1 5 0 1 6
Beklene Sayi1 5,6 0,3 0,1 6,0
Egitim Durumu (%) 83,3% [0,0% 16,7% |100,0%
Isletmede Kag Kisi Calisiyor (%) 4,7% 0,0% 100,0% |5,3%
Universite  Say1 7 0 0 7
Beklene Sayi1 6,6 0,4 0,1 7,0
Egitim Durumu (%) 100,0% | 0,0% 0,0% 100,0%
Isletmede Kag Kisi Calistyor (%) 6,5% 0,0% 0,0% 6,1%
Total Say1 107 6 1 114
Beklene Sayi1 107,0 6,0 1,0 114,0
Egitim Durumu (%) 93,9% |[5,3% 0,9% 100,0%
Isletmede Kag Kisi Calisiyor (%) 100,0% |100,0% |[100,0% | 100,0%

Tablo 21°de katilimcilarin egitim diizeyleri ile calistiklar1 firmalardaki personel sayist
araligima yer verilmistir. Buna gore katilmeci egitim diizeyinin en yliksek oldugu lise
mezunlart (%47,4), 1 - 9 aras1 ¢alisan sayisinin oldugu isletmelerde yogunlastigt (%90,7)
goriilmustiir. Katilimer egitim diizeyinin en diisiik oldugu ytiksekokul mezunlari (%5,3), 1 — 9
arasi ¢alisan sayisinin oldugu isletmelerde yogunlastigi (%83,3) goriilmiistiir.

Hipotez 5: Katilimci firmalarin sektordeki faaliyet siireleri onlarin yillik cirolarina
gore anlaml farklilik gostermektedir.

Tablo 22. Ki - Kare Testi

Asimptotik Onem (2-
Deger df Tarafl)
Pearson Ki-Kare 8,019° 9 0,532
Olabilirlik Oram 9,077 9 0,430
Dogrusal-Lineer Birlesimi 0,798 1 0,372
IN’nin Gegerli Olgulari 114

Katilimer firmalarin sektordeki faaliyet siireleri onlarin yillik cirolarina gore anlaml
bigimde farklilagacagini 6n goren hipotezi sinamak amaciyla Ki-Kare testi uygulanms, tablo
22 Ki-Kare test tablosu elde edilmistir. Test sonucunda p=0,532 (p<0,05) oldugu sonucuna
ulasilmis ve anlamli farklilasma olmadigi goriilmiis, hipotez reddedilmistir.

Hipotez 6: Katilimcilarin dagitim kanali boyutlarina verdikleri nem diizeyi firmanin
yillik cirosuna gore anlamli bigcimde farklilik gostermektedir.

Dagitim kanali boyutlarinin  firmanin  yilik cirosuna goére anlamli bigimde
farklilasacagini ongdren hipotezi sinamak amaciyla tek yonlii varyans analizi (ANOVA)
uygulanmustir. Ilgili hipotezi smamak igin ikiden fazla bagimsiz 6rneklem kategorisi olan
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firmanin yillik cirosu degiskenine bagli olarak aralikli dlgiim diizeyindeki dagitim kanali
etkisi boyutlar1 indeks ortalamalarin karsilastirilmasi s6z konusu oldugu i¢in tek yonlii
varyans analizi (ANOVA) uygulanmustir.

Tablo 23. Dagitim Kanali Boyutlari ve Firmanin Yillik Cirosu ANOVA Sonuglari

Dagitim Kanal Firmanin Yillik Cirosu (TL) n Ortalama F Testi Sig.
Boyutlar
100.000 — 250,000 61 427
) 250.001 — 500,000 31 430
Uriin 500.001 — 750,000 12 4.8 0043 | 0.988
750.001 ve Ustii 10 4.28
100.000 — 250,000 61 4.49
. 250.001 — 500,000 31 4.6
Finans 500.001 — 750,000 12 4.60 0.389 | 0.401
750.001 ve Ustii 10 4.28
100.000 — 250,000 61 3.72
. 250.001 — 500,000 31 3.90
Sevkiyat 500.001 — 750,000 12 3.79 0.188 | 0.904
750.001 ve Ustii 10 3.80
100.000 — 250,000 61 3.86
o 250.001 — 500,000 31 3.86
Siparis 500.001 — 750,000 12 3.95 0.065 | 0.978
750.001 ve Ustii 10 3.90
100.000 — 250,000 61 4.37
250.001 — 500,000 31 458
Teknik 500.001 — 750,000 12 450 1.982 | 0121
750.001 ve Ustii 10 436
100.000 — 250,000 61 4.20
250.001 — 500,000 31 434
Reklam 500.001 — 750.000 12 4.39 1080 | 0.361
750.001 ve Ustii 10 3.95
100.000 — 250,000 61 4.25
. 250.001 — 500,000 31 4.22
Firma 500.001 — 750,000 12 4.49 1.396 | 0.248
750.001 ve Ustii 10 437

Tablo 23°de ayrintilar1 yer alan analiz sonuglarma gore dagitim kanali boyutlarindan
higbirisi katilimcilarin galistiklart firmalarin yillik cirolarina goére anlamli bigimde farklilik
gostermemektedir. Bu sonuglara gore 6 numarali hipotez katilimcilarin dagitim kanali
boyutlaria verdikleri 6nem diizeyi onlarin firmalarinin yillik cirolarina gére anlamli bicimde
farklilasma olmadig goriilmiis ve hipotez reddedilmistir.

Tablo 24. Dagitim Kanali1 Boyutlari ve ciro Spearman Korelasyon Analizi Sonuglari
Isletmede Calisan Sayis

Boyutlar n r Sig.

Uriin 114 0.019 0.837
Finans 114 -0.078 0.408
Sevkiyat 114 0.049 0.604
Siparis 114 0.007 0.938
Teknik 114 0.170 0.070
Reklam 114 0.023 0.810
Firma 114 0.116 0.218

Dagitim kanali boyutlari ile isletmede firmanin yillik cirosu arasindaki olast anlaml
iliski, her iki degisken de kademeli kategorik 6l¢iim diizeyine sahip oldugu i¢in, spearman
korelasyon araciligiyla da ayrica sinanmigtir. Tablo 24°de yer alan sonuglara gére dagitim
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kanali boyutlar1 ile firmanin yillik cirosu arasinda herhangi bir anlamh iliskiye
rastlanmamustir.

5. SONUC TARTISMA VE ONERILER

Pazarda biiyiik perakende noktalarinin yer almasi son kullanict agisindan hem olumlu
hem de olumsuz sonuglar dogurmaktadir. Biiyiik perakende noktalarmin genis iiriin
segmentini yapilarinda barindiriyor olmalan tiiketici agisindan olumlu yanidir. Belirli bir
siireden sonra biiylik perakende noktalarinin tekellesmesi ve bunun neticisinde rakebetin
ortadan kalkmasi tiiketici agisindan olumsuz yanidir (Goksel, 2008, s. 407-423).

Arastirmada isletme biiyiikliikk boyutunu belirleyen ciro ve ¢alisan sayisina dair gerekli
literatiir taramasi yapildiktan sonra elde edilen verilen toplanmis, analiz edilmis ve
yorumlanmistir. Elde edilen sonuglar dogrultusunda isletmelere gelecete 151k tutabilmesi i¢in
bir takim tavsiyler de bulunulmustur.

Katilimc1  6zelliklerinden olan egitim durumu c¢alisan sayisina gore anlamhi
farklilagirken, ciro da bu farklilasmayr gdstermedigi goriilmistir. Yine katilimct
ozelliklerinden olan yas hem ciro da hem de calisan sayisin da her hangi bir anlamlh
farklilasmaya rastlanilmamustir. Katilimei firmalarin sektordeki faaliyet siirelerinin ve dagitim
kanallarina verdikleri 6nem diizeyinin firmalarin yillik cirosuna gore anlamli bir farklilasma
olmadigi tespit edilmistir.

Dagitim kanali etkisine dair boyutlarin karsilastirilmasi neticesinde finansin (4,4825),
teknigin (4,4430), {irliniin (4,2878) en fazla 6nemsenen boyutta oldugu ve firmanin (4,2815),
reklamin (4,2434), siparisin (3,8794) ve de sevkiyatin (3,7851) en az OGnemsenen boyutta
oldugu gériilmiistiir. Uriin boyutunda {iriiniin kalitesi, finans boyutunda édeme kolayligmin
saglanmasi, sevkiyat boyutunda zamaninda teslimatin yapilmasi, siparis boyutunda {iriiniin
olup olmadigma yonelik hizli cevap alinmasi, teknik boyutta firmanin garanti sartlarina
uymasi, reklam boyutunda reklam desteginin verilmesi ve firma boyutunda verilen
taahhiitlerin zamaninda yerine getirilmesinin en fazla Onemseneler oldugu sonucuna
ulagilmistir. Katilimeilarin egitim durumu ile firmanin ¢alisan sayisi arasinda anlamli iliski
oldugu goriilmiistiir.

Bu arastirmanin Konya bélgesinde lastik sektoriinde faaliyet gosteren perakende
noktalar1 {izerinde yapilmis olmas1 arastirmanin smrhiliklarimi  olusturmaktadir. Bu
aragtirmada yapilan analiz ve 6l¢lim neticesinde elde edilen sonuglarin hem perakende hem de
dagitim kanallarmin gelecekteki sektor planlarina katki saglayacak olmasi bu arastirmay:
onemli kilmaktadir.

Iskenderoglu (2008: 111) arastirmasinda calisan sayisimi biiyiikliik degiskeni olarak
almistir. Arastirmasim KOBI ve KOBI olmayan firmalar {izerinde yapmuis, analizleri ve
degerlendirmelerini de ayri ayri yapmustir. Iskenderoglu kiiciik isletmelerin biiyiiklere gore
daha hizli biiyiidiigii sonucuna ulasmustir (iskenderoglu, 2008, s. 111). Bu arastirmadaki
katilimcilarin yaslart ve sektdrdeki faaliyette bulunma siirelerinin firma cirosu boyutunda
degerlendiren  hipotezlerin  reddedilmis olmasi  Iskenderoglunu  desteklemektedir.
Katilimeilarin egitim boyutunda calisan sayisina gore dlgilildiigli hipotezin bu arastirma da
kabul edilmis olmasi ise egitim acisindan Iskenderoglunu desteklememektedir.

Yaprakli ve Yilmaz (2006) dagitim kanali desktekleri lizerine yaptiklart bir saha
arastirmasinda, perakende noktalar: talep ettikleri destekleri egitim, fiyat ve lojistik seklinde
onemlilik derecesine gore siniflandirdiklar1 sonucuna ulagsmistir. Firmalar dagitim kanalinin
yapisindan ziyade alacaklar1 destekler ile ilgilendikleri goriilmiistiir (Yaprakli & Yilmaz,
2006, s. 267-291). Bu arastirmada da dagitim kanali yapisi ile iliskili olan ve onlarin
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bliyiikliiklerini ifade eden calisan sayist ve cironun anlamli farklilagmamasi Yaprakli ve
Yilmaz’1 desteklemektedir.

Egitim diizeyinin diisiik olmas1 sektdr agisindan olumsuz bir gostergedir. Bu diistik
egim seviyesi karsisinda geng (20-40 yas arasi, %57,10) ve dinamik bir niifusu da biinyesinde
barindirmaktadir. Bu geng¢ niifusun 6grenme kabiliyeti yiiksek, bu sebeple sektoriin bagh
bulundugu sivil toplum Orgiitlerinden (ticaret odasi, lastik¢iler dernegi vb.) sektdr ve pazar
konusunda ihtiya¢ duyduklar1 bilgiler bu kurumlar aracilii ile paylasilmalidir. Bu paylasim
sayesin de ihtiya¢ duyulan egitim acig1 kapatilmis olacaktir. Lastik perakende noktalarinin
yaridan biraz fazlasi ¢ok biiyiik cirolar yapmasa da dagitim kanali boyutlarindan finans
boyutunun Onemlilik diizeyinin en fazla oldugu goriilmistiir. Dagitim kanallar1 6deme
vadesini uzun tutmali, kartla 6demede taksit imkani saglamali ve de stok bulundurarak
perakende noktasinin stok maliyetinden kurtarmalidir.

Lastik perakende sektorii erkek agirlikta ( %97,4) bir sektor olarak karsimiza
¢ikmaktadir. Is hayatinda basarili bircok bayan yer almakta, onlardan gerek idareci, gerekse
de danmigman olarak bilgi ve tecriibelerinden faydalanilmalidir. Katilimeilarin biiyiik bir
cogunlugunun egitim diizeyi ilkégretim ve lise diizeyinden (%89,50) olusmaktadir.
Katilimcilarin egitim durumunun calistiklar1 firmanin ¢alisan kisi sayisina gore anlaml
farklilik p=0,002 (p<0,05) gosterdigi goriilmiistiir.

Bu aragtirmanin Konya bolgesindeki lastik perakende isletmecilerinin demografik
yapisinin belirlenmis olmasi ve firmalarin biiyiikliik boyutunda analiz edilmesi neticesinde
elde edilen veriler literatiire katki saglayacaktir. Arastirmacilara Konya bolgesi disinda kalan
bolgelerde, daha genis bir Orneklemin alindigi bir arastirmanin yapilmasi tavsiye
edilmektedir.
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