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PROBLEMS IN DISTRIBUTION CHANNEL CHOOSING OF TURKISH
TEXTILE SECTOR AND AN APPLICATION ON TEXTILE FIRMS IN
ADIYAMAN
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Ozet

Uretim isletmeleri, kanal {iyeleriyle olan iligkilerini iyilestirerek dagitim kanal sisteminden
maksimum seviyede fayda saglayabilmektedir. Dagitim kanal sistemini iyl yoneten ve en iyi hizmeti
saglayan isletmeler, digerlerinden ayrilmaktadir.

Uretim isletmeleri birer dagitim kanal kompozisyonu olusturmak durumundadir. Ancak dagitim
maliyetleri genel maliyetleri etkilemektedir. Bu yiizden her seyden 6nce igsletmeler hedef pazari tanimali
ve Pazar bolimlemesi yapmalidir. Daha sonra pazarlama stratejilerine en uygun olan ve en az maliyetli
olan dagitim kanal yapisini olusturmalar1 gerekir.

Caligmanin amaci, dagitim kanal sisteminde iiretim isletmelerinin kargilastigt problemleri
incelemektir. Calismada, pazar yapisi, rekabet, iirliin 6zellikleri, tiiketici tercihleri, igsletme hedefleri gibi
degiskenlerin dagitim kanal sistemi {izerine olan etkileri incelenmistir.
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Abstract

Manufacturer firms can exploit the full potential of distribution channel systems by improving
relationships with their channel members. The companies that manage their distribution channel system

well and present the best service differ from others.
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Tiirkiye de Tekstil Sektiriinde Dagitim Kanali Se¢iminde Karsilasilan Problemler Ve Adiyaman’da Tekstil Firmalar: Uzerinde Bir
Uygulama
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Manufacturer companies have to constitute one each distribution channels. However, the
expenses of channel have an impact on the general expenses. Therefore, the first purpose of all firms is to
recognize the target market and to do market segmentation. Then, firms have to form its own distribution

channel that is the most appropriate for their marketing strategy and the least cost.

This study aims the analysis of problems that manufacturer firms meet with the distribution
channel system. In this study, it is treated the effects of market structure, competition, product
specifications, consumer preferences, management goals, and a number of other variables on the
distribution channel systems. It shows that unilateral decisions and implementations in the channel

negatively affect the performance of channel.

Keywords: Distribution, distribution Channels, Adiyaman, Textile Sector, Selection of Distribution

Channel

1. GIRIS

Kiiresel ekonominin olusturdugu kosullarda isletmelerin faaliyet gosterdigi pazarlar oldukga
genis alanlara yayilmigtir. Bu durum, iretim isletmelerinin iriin/hizmetlerinin nihai tiiketiciye
ulastirilmasini saglayan aracilara olan ihtiyaci ve aracilarin énemini artirmistir.

Uriin/hizmetlerin iireticiden tiiketiciye aktarilmasi siirecinde degisik fonksiyonlar yerine getiren
bagimsiz veya kendi aralarinda 6rgiitlenmis bir kurumlar sistemi (Karafakioglu, 2005: 189) olarak ifade
edilebilen “dagitim kanali”, tirlinlerin {ireticiden baslayarak tiiketicilere dogru akisini saglayan birbiriyle
esgilidimlii kisi ya da igletmelerden olusur (Timur, 2012: 157).

Isletmeler, dagitim fonksiyonunu gerceklestirmek igin, basta ekonomik nedenler olmak iizere,
birgok sebeple dagitim kanali olustururlar. Olusturulan kanalin basarili olabilmesi ve istenen verimi
saglayabilmesi de kanalin dogru bir sekilde organize edilip dogru yonetilmesine baghdir. Uretim
isletmelerinin, kendilerine en c¢ok faydayr saglayacak dogru bir dagiim kanali kompozisyonu

olusturabilmeleri ve kanali iyi yonetmeleri gerekmektedir.

2. DAGITIM KANALI SECiMi
Isletmelerin mevcut bir dagitim kanal sistemi bulunmamasi veya var olan kanal sisteminin
ihtiyaglar1 kargilayamamas1 ve sistemin yeniden yapilandirilmasi gereken durumlarda isletmeler
stratejilerine uygun bir dagitim kanal kompozisyonu olusturma yoluna giderler. Yeni bir kanal
kompozisyonu olugturmak, birtakim analizler yapmay1 gerektirir:
- Hedef pazari belirlemek ve sinirlarini ¢izmek,
- Pazarm biyikligl, rakiplerin durumu, pazardaki talep yogunlugu gibi hedef pazarin yapisini
ihtiyaglarini belirlemek,
- Uriin 6zelliklerini (fiziksel dzellikleri, ergonomisi, talepleri karsilayabilirligi gibi) belirlemek,
- Olusturulacak kanlin isletmenin ihtiyag¢ ve beklentilerini kargilayabilir oldugunu kontrol etmek,
- Kanalin uzunluguna ve kanalda hangi aracilarin kullanilacagina karar vermek,

- Kanal iiyelerinin koordine edilebilirligini incelemek.
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Yapilan analizler neticesinde alternatifler belirlenerek aralarindan isletme agisindan en dogru
olan secilerek dagitim kanali organize edilmelidir.

Her iirlin i¢in her kanal yapisi uygun degildir. Dogru bir kanal kompozisyonu olusturabilmek
icin de isletmelerin Oncelikle hedeflerini, mevcut kanallarini ve ilgili biitiin aktorleri analiz etmeleri
gerekir (yiler, 2005: 14). Dagitim kanali —her seyden once- isletme yonetiminin hedefledigi ¢iktilar:
kargilamay1 amaglamalidir. Bu amaci gergeklestirirken, toplam fayday1 azami seviyeye cikararak kar elde
etmek i¢in toplam maliyeti asgari diizeye indirmesi gerekir (Tas, 2009: 16). Kanal seciminin dogru
yapilmasi ve kanalin dogru ydnetilmesi ile tiriinler kanaldan asag1 dogru hareket ederken bilgi yukar

dogru hareket edecektir (Blythe, 2001: 177).

3. DAGITIM KANALI SECIiMIiNi ETKILEYEN FAKTORLER

Isletmelerin dagitim kanal1 segimi, birbiriyle iliskili olan birtakim faktérlere baglidir (Siier, 2014:
367). Bu faktorler pazarla, lirinle, aracilarla, iiretici isletmeyle, rakipler ve ¢evreyle ilgili olabilir.

Pazardaki tiiketici sayisi, tiiketicilerin yas, cinsiyet, meslek gibi demografik 6zellikleri, satin
alma aliskanliklari, bilgi diizeyleri, pazara dagilimlar1 ve pazardaki yogunluklari, dagitim kanali se¢imini
etkileyen pazarla ilgili faktorlerdendir. Ureticilerin tiiketici pazarina ve endiistriyel pazara hitap ettikleri
kanalda hangi aracilarin kullanilacagmi ve kanalin uzunlugunu belirlemeleri gerekmektedir. Ornegin
kurulmasi zor ve uzmanlik gerektiren endiistriyel makinelerin endiistriyel iireticiye satilmasi durumunda
daha ¢ok isletmeler kendi satis elemanlarini kullanmakta, dogrudan dagitim kanali segerek kanal
uzunlugunu oldukea kisa tutmay1 tercih etmektedir. Kanal igerisinde kiigiik miktarlarda ve sik sik siparis
alman, nihai tiiketiciye direkt ulasan perakendecilere ulagsmak icin isletmeler genellikle toptancilar
kullanmaktadir. Bu durum siparis sikliginin dagitim kanalimi etkiledigini gdstermektedir.

Uriiniin dayaniklihigi, teknik &zellikleri, fiziksel 6zellikleri ve {iriin yasam egrisi gibi faktorler,
dagitim kanli se¢imini etkileyen iiriine iligkin faktorlerdir. Yas meyve-sebze gibi hizla bozulabilecek
tirtinlerin dagitiminda ve karmagik yapidaki endiistriyel {iriinlerin dagitiminda genellikle kisa kanallarin
tercih edilmesi gerekir (Tath, 2008: 24). Aym sekilde, pazara yeni giren, iiriin yasam egrisinin daha
basinda olan iiriinlerin de kisa kanallar vasitasiyla dagitilmasi beklenir (Eroglu, 2011: 106). Yine hacim
ve agirlik bakimindan biiyiik olan iiriinler nakliye ve depolama siirecini etkileyecegi i¢in kisa kanallar
kullanilarak dagitilir.

Aracilarin teknik bilgi diizeyi, kurulus yerleri, beseri gii¢leri ve tecriibeleri gibi faktorler,
aracilarla ilgili dagitim kanali segimini etkileyen faktdrlerdir (Tas, 2009: 18). Ureticilerin kendi bagina
yapamadigi/yapmay1 ekonomik bulmadigi pazarlama fonksiyonlarini yerine getirebilecek aracilar
secmesi gerekir (Mucuk, 2004: 266). Bazen iiretici igletme ile araci igletmeler arasinda ¢esitli noktalarda
catisma yasanabilmektedir: 6deme sekli, fiyatlandirma, bolgedeki tek araci olma istegi gibi. Ayrica
aracilarin ¢alisan eleman sayisi/niteligi, ulasilabilirlik, satis sonrasi hizmetleri karsilayabilirlik, tecriibe,
bilgi diizeyi gibi altyap: sorunlari bulunabilir. Aracilara iligkin tim bu faktorler, igsletmelerin dagitim
kanal1 se¢imini etkileyen unsurlardir.

Dagitim kanali se¢imini, isletmelerin finansal giicii, yonetim yetenegi, kanali denetleme istegi ve

aracilara sagladig1 hizmetler gibi iireticiye iliskin faktorler de etkilemektedir (Mucuk, 2004: 266). Bazen
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en karli kanal yapisi isletme agisindan en verimli kanal yapist olmayabilir. Karli olmakla birlikte kontrol
edilmesi en kolay olan kanal yapisinin tercih edilmesi gerekir. Kanal se¢iminde isletmenin biiyiikligiiniin
de etkin rolii vardir: hedef kitlesi biiyiik ve iiriin yelpazesi genis isletmeler daha genis ve daha biiylik
dagitim kanal yapilar1 olusturmalidir. Pazara hizla niifuz etmeyi isteyen isletmeler i¢in dolayli dagitim,
pazarm spesifik bir boliimiine hitap eden isletmeler i¢in ise se¢imli ve/veya smurlt dagitim stratejileri
belirlemek uygun olmaktadir.

Rakip firmalarin stratejileri, yapilanmalari, izledikleri siiregler ile diger gevresel faktorler de
isletmelerin dagitim kompozisyonunun olusturulmasina etki eder (Tatls, 2008: 26). Ornegin calisan kadin
sayisinin artmasi, Onceden kapidan satis teknigini kullanan isletmeleri —kadinlarin evde daha az
bulunmalarina bagl olarak- simdilerde katalog kullanmak ve bazi yerlesim yerlerinde perakende satis
magazalart agmak zorunda birakmistir (Stier, 2014: 269). Teknolojinin kanal se¢imine olan etkisi de g6z
ard1 edilmemelidir. Uretici ile tiiketiciyi daha ok noktada bir araya getiren teknoloji, isletmelerin dagitim
kanal yapisin1 oldukga fazla etkilemekte, ¢ogu zaman teknolojiye ayak uydurmak ve diinyanin her
yerindeki olas1 miisterilere ulasabilmek adina isletmeler kanal yapilarini revize etmekte veya yeniden bir

kanal kompozisyonu olusturmak durumunda kalmaktadir.

4. ARASTIRMANIN ONEMI VE AMACI

Isletmelerin etkin bir dagitim kanal organizasyonu olusturabilmeleri igin, sistemin isletme
amagclarina uygun olmasi, uygulanabilir olmasi, esnek ve kolay diizenlenebilir olmasi1 gerekmektedir.
Calisma, dagitim kanallarinin  olusturulmasi konusunda tekstil isletmelerinin karsilasabilecekleri
problemleri ortaya koyma agisindan 6nem tasimaktadir. Arastirmanin temel amaci, Adiyaman’da faaliyet
gosteren  tekstil isletmelerinin  dagitim kanali se¢iminde karsilasabilecekleri  problemlerin
degerlendirilmesi ve buradan elde edilen verilerin genel olarak igletmelerin kullanimina sunulmasidir.

4.1. Arastirmanin Yontemi, Ana Kiitle ve Orneklem

Aragtirma verilerinin toplanabilmesi igin anket yonteminden faydalanilmistir. Adiyaman ili ve
ilgelerindeki kiigiik ve orta 6lgekli tekstil isletmeleri aragtirma evreni olarak belirlenmistir. Ana kiitledeki
eleman sayisinin sinirli olmasindan dolayr arastirmada tam sayim yonteminin kullanilmasi uygun
goriilmistiir. Anket formunun hazirlanmasinda; Tuncer (2005)ve Sunal (2007)’1n yaptig1 ¢aligmalar ve
literatiirde genel kabul gérmiis ortak sorular kullanilmistir.

4.2. Bulgularin Degerlendirilmesi

Giivenirlik katsayisinin genel kabul simnir1 olarak Nunally 0.70 degerini énermektedir (Sunal,
2007: 186). Cronbach Alpha degeri kullanilarak hesaplanan giivenirlik analizi sonucu 0.79’dur. Buna
gore anket sorularmin degerlendirme yapabilmek igin yeterince giivenilir olduklar: tespit edilmis ve
gerekli analizler yapilmaya baslanmistir. Oncelikle her bir ifade igin frekans analizi yapilmus, &lgiilen
Skewness ve Kurtosis degerleri ve normallik dereceleriyle birlikte hangi testlerin uygulanacagina karar
verilmistir: ortalamasi 0 ve standart sapmasi 1 olan dagilimlarin normal dagilim oldugu (Akgiil ve Cevik,
2005: 72), Tabachnick (1996)’e gore deSkewness ve Kurtosis degerleri incelenerek -1,5 ile +1,5 degerleri
arasinda sonug verenlerin normal kabul edildigi bilinmektedir. Sonuglarin normallik varsayimini sagladig:

durumlarda parametrik, saglamadigi durumlarda ise nonparametrik testlerin kullanilmasma karar
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verilmistir. Sonug¢ olarak; iki degisken arasindaki iliskiyi sinamak amaciyla ¢apraz tablo analizi ile

bagimsiz gruplar arasinda fark olup olmadigini tespit amaciyla Mann Whitney U testleri uygulanmistir.
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Yapilan frekans analizleri neticesinde asagidaki sonuglara ulagiimistir:

Ankete katilan isletmelerin %44,8°, limited sirket, %22,4’{i anonim sirket ve %32,8’i diger

sirketlerden olugsmaktadir.

Katilimer isletmelerin %56,9’unun sektordeki faaliyet siiresi 0-5 yil, %20,7’sinin 6-10 yil,
%10,3’tntin 11-15 y1l, yine %10,3’iiniin 20 yildan uzun siireli ve %1,7’sinin 16-20 y1l oldugu
tespit edilmistir.

Isletmelerin %51,7’sinde ¢aligan personel sayist 10-50 kisi, %27,6’sinda 100°den fazla,
%20,7’sinde 21-100 kisi arasindadir.

Katilimeilarin %53,4’0 tiiketici pazarina, %25,9’u endiistriyel pazara, %20,7’si her ikisine de
hitap etmektedir.

Ankete katilan isletmelerden .%55,2°si dagitim kanali belirlerken pazarla ilgili faktdrlerden,
%22,4’1 kurulusun kendi biinyesinden, %13,8’1 iiriinle ilgili faktorlerden ve %8,6’s1 aracilarla
ilgili problemlerden etkilenmektedir.

Isletmelerin %17,2’si kendi yerlerinde miisterilerini bulmakta, %5,2’si gezip arastirarak miisteri
bulmakta, %77,6’s1 her iki yolla da miisteriye ulagmaktadir.

%25,9 oraninda igletmenin perakende satis magazast bulunurken %74,1’inin perakende satis
magazasi bulunmamaktadir.

Isletmelerin %24,1°i cografi pazar boliimlemesi yaparken %75,9’u yapmamaktadir.

Ankete katilan isletmelerin %24,1°1 Pazar talebine esnek yaklasim gelistirme noktasinda,
%20,7’si aracilarla esgiidiim konusunda, %19’u kanal hakimiyeti konusunda, %63,8’i Pazar
rekabeti kaynakli konularda ve %41,4’1 diger konularda problemlerle karsilasmaktadir.
Katilimeilarin %74,1°1 calistiklar1 toptanci/perakendeci isletmeleri kendi se¢gmekte, %20,7’si
bazen segebilmekte, %5,2’si segememektedir.

Isletmelerin %46,6’s1 kanal iiyeleriyle herhangi bir problem yasamamaktadir. %24,1°i etkin
iletisim kurma noktasinda, %15,5’1 kanal iiyelerinin yeterli bilgi akis1 saglayamamasi
konusunda, %27,6’s1 karin ve maliyetin paylasilmasi konusunda, %31’i de diger konularda
problem yasamaktadir.

%53,4 oraninda isletme kanal {iyeleri iizerinde belirli bir kontrol ve denetim giiciine sahipken
%31,1’i kismen kontrol ve denetim saglayabilmekte ve %15,5’i de kontrol ve denetim giicii elde
edememektedir.

Isletmelerden %22.,4’ii kanal iiyelerinin yerel pazarin ihtiyaglar1 hakkinda bilgi toplamasi ve
bildirmesi fonksiyonundan faydalanmakta, %38,6’s1 kanal iiyelerinin promosyon yapma
fonksiyonundan faydalanmaktadir. Isletmelerin %34,5’i i¢in dagitim kanalinin fiziksel dagitimi
gergeklestirme fonksiyonu vardir. Stok bulundurma fonksiyonundan faydalanan isletmelerin
orant %19 ve kanalin risk istlenmesi fonksiyonundan faydalanan isletmelerin orani ise

%15,5°tir.
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Katilimer isletmelerin %15,5°i reklam giderlerini aracilarla boliismekte, %10,31 satin alicilar
arasinda yarigmalar diizenlemekte, %32,8’1 ¢esitli depolama islevleri i¢in indirimler yapmakta,
%67,2’si stoklar1 dengeleyip eksikleri tamamlamakta, %27,6’s1 tanitim yapacak kisileri
gorevlendirmekte, %41,4’0 stoktaki {irlinlerin fiyatlarinda diizenlemeler yapmakta, %5,2’si
reklamlarda perakendecilerin unvanlarina yer vermekte ve %41,4’ii iadelerde esnek davranma
konusunda aracilarla igbirligi yapmaktadir.

Isletmelerin %56,9’u depolamanin iiriinleri korudugunu diisiinmekte, %3,4’ii iiriinlerin depo
degerini artirdigini, %12,1’i istihdam ve fiyatlar1 dengede tuttugunu, yine %12,1’i mali
sorumlulugu azalttigini ve %15,5’i dagitim esnekligini artirdigini diigiinmektedir.

Isletmelerin %44,8°1 tasima sistemi olarak karayolunu, %27,6’s1 karayolu-havayolunu, %25,9’u
karayolu-denizyolu ve %1,7’si denizyolu-havayolunu kullanmaktadir.

Isletmelerin %53,4’ii iiriinlerin dagitiminda nakliye firmalarmi, %19°u kendi tasitlarmi, %17,2’si
yillik sozlesme yaptiklari nakliyecileri, %8,6’s1 miisterilerinin tasitlarim1 ve %1,7’si nakliye
komisyoncularini kullanmaktadir.

%8,6 oraninda isletme iriinleri pazara ulastirilmasinda hava sartlarinin olumsuz etkilerinden,
%20,7’si tagima sirasinda olusan ¢alinma, bozulma, kalite kaybi gibi sorunlardan, %27,6’s1
pazara ulasmada girdi maliyetlerinin yiiksek olmasindan, %12,1’i pazarin uzakligindan, %6,9’u
giimriiklerdeki biirokratik islemlerin yogunlugundan %24,1°i de tasimaya uygun donanimli arag

sayisinin yetersizliginden etkilenmektedir.

4.2.1. Hipotez Testleri

Ankete katilan isletmelerin yanitlari arasindaki iliskiler ¢esitli degiskenlere gore tespit edilerek

hipotez testleri uygulanmigtir. Olusturulan hipotezler ¢apraz tablo analizi ve Mann Whitney U testleri ile

analiz edilmistir. Testlere iliskin sonuglar asagida gosterilmistir.

Tablo 1: isletmenin Hukuki Yapisi ile Kanal Olustururken Karsilasilan Sorunlar

Kanal Olustururken Karsilagilan Problemler

; . Dagitim
Isletme'l erm Hedef pazarin kanalinda hangi {(anal' . Rakiplerle
HuKkuki yapisini Ve tiyelerini o . .

aracilarin . ilgili Diger Dikey
Yapisi sinirlarini - koordine

. kullanilacagina konularda Toplam
belirlemede etmede

karar vermede
AS. 4 0 1 5 3 13
Ltd.Sirket 7 3 4 6 6 26
Diger 2 0 1 7 9 19
Toplam 13 3 6 18 18 58

Tablo 1’de anonim sirketlerin 7’sinin kanal olustururken hedef pazarin yapisit ve sinirlarini

belirleme noktasinda, 1’inin kanal {iyelerini koordine etmede, 5 tanesinin rakiplerle ilgili konularda ve

3’liniin de diger problemlerle karsilastigi goriilmektedir.7 limited sirketin hedef pazarin yapisi ve

smirlarmi belirlemede, 3 tanesinin dagitim kanalinda hangi aracilarin kullanilacagina karar vermede, 4

601




Mehmet Akif Ersoy Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi
Cilt.8 Say1.17. 2016- Aralik (s. 596-609)

‘Uniin kanal tyelerini koordine etmede, 6’smin rakiplerle ilgili konularda ve 6 tanesinin de diger
konularda sorunlarla karsilastiklari goriilmektedir. Tablo 1 diger isletmeler acisindan incelendiginde 2
isletmenin hedef pazarin yapisini ve smirlarini belirleme, 1 tanesinin kanal iiyelerini koordine etme, 7
isletmenin rakiplerle ilgili konularda ve 9’unun da diger konularda problemlerle karsilastiklar
goriilmektedir.

Tablo 2: Perakende Satis Magazasi Bulundurmak ile Kanal Uyeleri Uzerinde Kontrol ve Denetim

Giicii Elde Etme
Perakende Sati Kanal Uyeleri Uzerinde Kontrol ve Denetim Giicii Elde Etme
¢ o ende ¥ [Belirli bir kontrol | Kismen kontrol ve | Kontrol ve

magazasi oL . S .

ve denetim giiciine | denetim denetim giicii Dikey Toplam
Bulundurma . - .

sahip olma saglayabilme bulunmama
Evet 9 3 3 15
Hayir 22 15 6 43
Yatay Toplam 31 18 9 58

Tablo 2, perakende satis magazast bulunan isletmelerden 9’unun kanal iiyeleri iizerinde kontrol
ve denetim giiciine sahipken 3’iinlin kismen kontrol ve denetim saglayabildigini ve 3 isletmenin de
kontrol ve denetim saglayamadigini gostermektedir. Perakende satis magazasi bulunmayan isletmelerden
22’sinin belirli bir kontrol ve denetim giiciine sahip, 15’inin kismen kontrol ve denetim saglayabildigi,

6’sinin ise kontrol ve denetim giiciiniin bulunmadig1 goriilmektedir.

Tablo 3: Sektordeki Faaliyet Siiresi ile Dagitim Kanah Belirlerken Dikkat Edilen Hususlar

Isletmenin Dagitim Kanah Belirlerken Dikkat Edilen Faktorler
sektordeki | Pazar  ile | Uriin ile | Aracilar ile | Kurulusunuzun .
faaliyet ilgili ilgili ilgili kendi biinyesi ile | DK&Y
aa e nelt st st wend Y Toplam
siiresi faktorler faktorler faktorler ilgili faktorler
0-5 yil 17 3 4 9 33
6-10 y1l 6 2 1 3 12
11-15 yil 4 1 0 1 6
16-20 y1l 1 0 0 0 1
20+ yil 4 2 0 0 6
Toplam 32 8 5 13 58

Tablo 3’te faaliyet siiresi 0-5 yil arasinda olan isletmelerden 17’sinin pazarla ilgili faktdrlerden,
9’unun da kendisiyle ilgili faktorlerden etkilendigi goriilmektedir. 20 yildan uzun siiredir sektdrde faaliyet
gosteren isletmelere bakildiginda;aracilarla ilgili faktorlerden ve kuruluslarmin kendi biinyesiyle ilgili
faktorlerden etkilenmedikleri dikkatleri cekmektedir.

Asagida Tablo 4 ile isletmelerin dagitim kanal yapisi ile iiriinlerin nakliyesinde kullandiklari

tagima sistemi arasindaki ¢apraz iligki incelenmektedir.

Tablo 4: Dagitim Kanal Yapisi ile Uriinlerin Nakliyesinde Kullanilan Tasima Sistemi

Uriinlerin Nakliyesinde Kullanilan Tagima Sistemi
Dagitim Kanal Yapisi Karayolu- Karayolu- Denizyolu- Dikey
¢ Karayolu
denizyolu havayolu havayolu Toplam
Sifir katmanl kanal 3 4 0 11 18
Firmalarin kendi satis giicii 0 3 0 1 4
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Tek katmanli kanal 0 3 0 2 5
Iki katmanl kanal 7 5 0 9 21
Ug katmanl kanal 5 1 1 3 10
Yatay Toplam 15 16 1 26 58

Tablo 4’teki sonuglara bakildiginda; kanal yapisi sifir katmanli kanal seklinde olan isletmelerden
geneli triinlerin nakliyesinde karayolunu tercih etmektedir: 11 igletme karayolu tercih etmektedir. Kanal
yapist iki katmanli kanal gseklinde olan igletmelerden 7’sinin {iriinlerin nakliyesinde karayolu—havayolu, 5
tanesinin karayolu—havayolu 9’unun da karayolu tagima sistemini tercih ettigi anlagilmaktadir. Dagitim
kanal yapisi ti¢ katmanli kanal seklinde olan isletmelerin ise 5 tanesinin {iriinlerin nakliyesinde karayolu —

denizyolu kullandiklar1 gériilmektedir.

Tablo 5: Tasima Sistemi ile Yararlanilan Tasima imkam

Uriinlerin Uriinlerin Dagittiminda Kullanilan Tasima imkanlari
Nakliyesinde = o N2 o o o 5
Kulamlan | S5 |25EZ | 25 EX s58 | £
g = = 9080 > - ~ ~ .25 25 & 2
Tasima V= SRR K g SE® Lo g 5
Sistemi & » g = = S = =
Kargyolu- 5 3 10 0 0 15
denizyolu
Karayolu-
0 1 15 0 0 16
havayolu
Denizyolu-
0 0 1 0 0 1
havayolu
Karayolu 9 6 5 1 5 26
Toplam 11 10 31 1 5 58

Tablo 5’teki sonuglara gore iiriinlerin nakliyesinde karayolu—denizyolu kullanan isletmelerin
¢ogunlugu (10 tanesi) ve karayolu-havayolu tercih eden isletmelerden 15’1 nakliye firmalari
kullanmaktadir. Tasima sistemi olarak karayolu kullanan isletmelere bakildiginda ise {iriinlerin
dagitiminda kendi tasitlarini kullanan 9 isletme, yillik sozlesme yaptiklari nakliyecileri kullanan 6
isletme, nakliye firmalarini tercih eden 5 isletme, nakliye komisyonculariyla ¢alisan 1 isletme oldugu

goriilmekte; 5 tanesinde de liriinleri miisterinin kendisi tagimaktadir.

Tablo 6: Tasima Sistemi ile Tasimacilikta Karsilasilan Sorunlar

Tasimacilik A¢isindan En Cok Karsilasilan Sorunlar

Uriinlerin Tasima Pazara D1 Tasnillaya
Nakliyesinde | Hava asur ulagtirmada i Giimriiklerde uyeu

siiresinde e pazarlarin .. . donanimli
Kullanilan sartlarinin girdi biirokratik

olusan ¢alinma, . . uzak . . araglarin Topl.
Tasima olumsuz . maliyetlerinin islemleri

. . . bozulma, kalite | . mesafede - say1isinin

Sistemi etkileri yiiksek yogun olmast .

kaybi1 olugmasi olmasi yetersiz

olmasi
olmasi

Karayolu- 1 5 4 1 2 2 15
denizyolu
Karayolu- 2 3 3 4 1 3 16
havayolu
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Denizyolu- 0 0 0 1 0 0 1
havayolu

Karayolu 2 4 9 1 1 9 26
Toplam 5 12 16 7 4 14 58

Tablo 6’ya bakildiginda; iiriinlerin nakliyesinde karayolu—denizyolu tagima sistemini kullanan
isletmelerden 5 tanesi tasima sirasinda olusan c¢alinma, bozulma, kalite kaybi gibi konularda sikinti
yasamakta, 4’ pazara ulastirmada girdi maliyetlerininyiiksek olmastyla ilgili sorunlarla kargilasmaktadir.
Karayolu-havayolu kullanan isletmelerden 4’ icin problem dis pazarin uzak mesafede olmasidir.
Karayolunu tercih eden isletmelerden 9’u pazara ulagmada girdi maliyetlerinin yliksek olusundan, diger 9

tanesi tasimaya uygun donanimli arag sayisinin yetersiz olusundan kaynaklanan sorunlar yagamaktadir.

Tablo 7: Hitap Edilen Pazar Yapisi ile Dagitim Kanal Yapisi

Dagitim Kanal Yapisi
Hitap Edilen Sifir Flrmglarm Tek iki katmanli | Ug katmanl
Pazar Yapisi katmanli kendi satis | katmanl Toplam
. kanal kanal
kanal giicii kanal

Tiiketici pazari 6 6 4 14 4 31
Endiistriyel Pazar 8 0 0 4 3 15
Her ikisi de 4 1 1 3 3 12
Toplam 18 4 5 21 10 58

Tablo 7°deki sonuglara bakildiginda; tiiketici pazarina yonelik isletmelerden 14’tniin iki
katmanl kanal, endiistriyel pazara yonelik isletmelerden 8 tanesinin sifir katmanli kanal, hem tiiketici
pazarina hem de endiistriyel pazara yonelik olan isletmelerden 4 tanesinin kanal yapisinin sifir katmanl

kanal seklinde oldugu goriilmektedir.

Tablo 8: Dagitim Stratejisi ile Dagitim Kanal Yapisi

Dagitim Kanal Yapisi
Dagmf{l . Sufir Firmalarin Tek ki katmanh | U¢  katmanl
Stratejisi katmanli . . .. | katmanl Toplam
kendi satig giicii kanal kanal
kanal kanal

Yogun dagitim 9 0 4 5 2 20
Sinirli dagitim 4 1 1 10 4 20
Sec¢imli dagitim 5 3 0 6 4 18
Toplam 18 4 5 21 10 58

Katilimer isletmelerden dagitim stratejisi olarak yogun dagitimi kullananlardan 9’unun dagitim
kanal yapisinin sifir katmanli kanal, sinirli dagitim stratejisi kullanan isletmelerden 10 tanesinin iki
katmanli kanal ve 4 se¢imli dagitimi kullanan isletmelerden 6’sinin iki katmanli kanal seklinde oldugu

goriilmektedir.

Tablo 9: Pazar Boliimlemesi Yapmak ile Kanal Uzerindeki Kontrol ve Denetim Giicii

Cografi Pazar | Kanal Uyeleri Uzerinde Kontrol ve Denetim Giicii Elde Etme
Boliimlemesi Belirli bir kontrol | Kismen kontrol ve | Kontrol ve
Yapmak ve denetim giiciine | denetim denetim giicii

Dikey Toplam
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sahip olma saglayabilme bulunmama
Evet 12 2 0 14
Hayir 19 16 9 44
Yatay Toplam 31 18 9 58

Tablo 9’te cografi olarak pazar boliimlemesi yapan isletmelerden 12’sinin kanal iiyeleri {izerinde

belirli bir kontrol ve denetim giiciiniin oldugu, pazar boliimlemesi yapmayan isletmelerden 19’unun kanal

tiyeleri iizerinde belirli bir kontrol ve denetim giicii bulundugu; ancak 16’smin kismen kontrol ve denetim

saglayabilmekte ve 9 isletme de kontrol ve denetim giiciiniin olmadig1 gériilmektedir.

Tablo 10: Tasima imkam ile Tasimacihkta Karsilasilan Sorunlar

Tasimacilik Acisindan En Cok Karsilasilan Sorunlar
Tasima Pazara Tasimaya
Uriinlerin Hava siiresinde | ulastirm Dis Glimriikler | uygun
DagitimindaK olusan ada deki donaniml
sartlarini . pazarlarin . . .
ullanilan n calinma, girdi uzak biirokratik | 1 Dikey
Tasima bozulma, | maliyetl islemleri araglarin | Toplam
Imkam olu_rnsgz kalite erinin mesafede ogun ay1sinin
etkileri olmasi yogu SayIsit
kayb1 yiiksek olmasi yetersiz
olusmasi olmasi olmasi
Kendi
tagitlarimiz 2 ! 2 ! ! 4 11
Yillik s6zlesme
yaptigimiz 2 2 4 0 1 1 10
nakliyeciler
Nakliye
firmalart 1 8 9 6 1 6 31
Nakliye
komisyonculari 0 0 0 0 0 ! !
Miisteriler
kendi tagir 0 ! ! 0 ! 2 S
Yatay Toplam 5 12 16 7 4 14 58

Uriinlerin dagitiminda kendi tasitlarmi kullanan isletmelerin 4’{iniin tagimaya uygun donaniml

ara¢ sayisinin yetersizliginden yana problem yasadigi anlasilmaktadir. Yillik sdzlesme yaptig:
nakliyecilerle ¢alisan isletmelere bakildiginda da 4’tiniin girdi maliyetlerinin yiiksekliginden etkilendigi
goriilmektedir. Uriinlerin nakliyesinde nakliye firmalariyla anlasan isletmelerden 8 tanesinin en sik
karsilagtig1 sorun tagima sirasinda meydana gelen ¢alinma, bozulma, kalite kaybi olusmasi, 9 tanesinin en
sik karsilastig1 sorun pazara girdi maliyetlerinin yiiksek olmasidir.

Tablo 10 incelenmeye devam edildiginde; 5 isletmede lirlinlerin nakliyesinde {irlinleri miisteriler
kendi tagimakta oldugu goriilmektedir. Bu isletmelerden 2 tanesi igin tasimaya uygun donanimli arag
sayisinin yetersiz olmast 1 tanesi ig¢in tagima sirasinda olusan ¢alinma, bozulma, kalite kaybi gibi
etmenler, 1’1 i¢in pazara girdi maliyetlerinin yiiksek olmasi ve 1’i i¢in de giimriiklerdeki biirokratik

islemlerin yogun olmasi tasimacilik agisindan en sik karsilagilan sorunlardir.
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Isletmenin hukuki yapisina gére dagitim programi arasinda fark olup olmadigi Mann Whitney U

Testi kullanilarak analiz edilmis, analiz sonuglar1 asagida Tablo 11°de gosterilmistir.

Tablo 11: isletmenin Hukuki Yapisina Gére Dagitim Program

Isletmenin Hukuki Yapisina Gore Dagitim Programi Say1 Ma;n Whitney UPTest
Sektordeki  birlik olusumlar kullandigimiz ~ dagitim

kanallarini pozitif yonde etkilemektedir. >8 -1,134 0,257
Dagltlm ' k'ar'lallapyla 1lg111 faaliyetlerimiz ~ genel 58 20,530 0.596
maliyetlerimizi etkilemektedir.

Ure_tlmlmlz / ' satiglarimiz mevsimsel dalgalanmalardan 58 -0.289 0.774
etkilenmektedir.

Kullandigimiz kanal yapisinda iriinlerimiz igin yeterli

derecede tiiketici talebi vardir. >8 -0,249 0,803
Dagitim kanalinda kendi satis agimizi veya bize bagh

calisgan  isletmeleri  kullanmak, ticari isletmelerle 58 -0,665 0,506
caligmaktan daha iyidir.

Tablo 11°dan da anlasilacagr iizere, yapilan Mann Whitney U testi, P>0,05 sonucunu tiim

ifadeler ig¢in vermektedir ve hipotezlerin kabulii anlamina gelmektedir.Buna gore asagidaki sonuglara

ulasilmistir:

Isletmenin hukuki yapisma gore iiretim/satislarinin mevsimsel dalgalanmalardan etkilenmesi
arasinda istatistiksel bir iligki yoktur.

Isletmenin hukuki yapisina gére dagitim kanalinda kendi satis agin1 veya kendisine bagli ¢aligan
isletmeleri kullanmanin daha iyi olmasi arasinda anlamli bir iligki yoktur.

Isletmenin hukuki yapisina gére kullandiklar1 kanal yapisinda iiriinleri igin yeterli derecede
tiiketici talebi olmasi ile iligkisibulunmamaktadir.

Isletmenin hukuki yapisina gore sektordeki birlik olusumlarin dagitim kanalmi pozitif yonde
etkilemesi yoniinde anlamli bir iligki yoktur.

Isletmenin hukuki yapisina gore dagitim kanallartyla ilgili faaliyetlerin genel maliyetleri
etkilemesi arasinda istatistiksel agidan anlamli bir iligki yoktur.

Isletmelerin hitap ettikleri pazar yapisina gore dagitim programlari arasindaki ilisgki Mann

Whitney U testine gore analiz edilerek sonuglarini asagida Tablo 12 ile gdsterilmistir.

Tablo 12: Hitap Edilen Pazar Yapisina Gore Dagitim Programi

Hitap Edilen Pazar Yapisina Gore Dagitim Programi Say1 Ma;n Whitney UPTest
Sektordeki  birlik olusumlar kullandigimiz  dagitim %
kanallarini pozitif yonde etkilemektedir. >8 2,754 0,006
Ure_tlmlmlz / ' satiglarimiz mevsimsel dalgalanmalardan 58 0114 0.910
etkilenmektedir.

Kullandigimiz kanal yapisinda iriinlerimiz igin yeterli

derecede tiiketici talebi vardir. >8 -0,608 0,543
Dagitim kanalinda kendi satis agimizi veya bize bagh

calisgan  isletmeleri  kullanmak, ticari isletmelerle 58 -0,673 0,501
caligmaktan daha iyidir.

606



Tiirkiye de Tekstil Sektiriinde Dagitim Kanali Se¢iminde Karsilasilan Problemler Ve Adiyaman’da Tekstil Firmalar: Uzerinde Bir

Uygulama
Murat OZ, Nejla YILMAZ

Dagitim

maliyetlerimizi etkilemektedir.

kanallariyla  ilgili  faaliyetlerimiz  genel 58 0,878 0.380

dagitim

*P<0,05
Sonuglara bakildiginda, hitap edilen pazar yapisi ile sektordeki birlik olusumlarin kullanilan

kanalin1 pozitif yonde etkilemesi arasindaki iliskinin istatistiksel ag¢idan anlamli oldugu

goriilmektedir. (P=0,006<0,05) Analiz sonuglarina gore asagidaki yorumlar yapilabilir:

Isletmenin hitap ettikleri pazar yapisina gore iiretim / satislarinin mevsimsel dalgalanmalardan
etkilenmesi arasinda anlamli bir iligki yoktur.

Isletmenin ettikleri pazar yapisina gore dagitim kanalinda kendi satis agin1 veya kendisine bagli
calisan isletmeleri kullanmanin daha iyi olmasi arasinda istatistiksel agidan anlamli bir iliski
yoktur.

Isletmenin ettikleri pazar yapisina goére kullandiklari kanal yapisinda iiriinleri icin yeterli
derecede tiiketici talebi olmasi ile iligki yoktur.

Isletmenin ettikleri pazar yapisina gore sektordeki birlik olusumlarin dagitim kanalmi pozitif
yonde etkilemesi yoniinde istatistiki yonden anlamli bir iligki vardir.

Isletmenin ettikleri pazar yapisina gore dagitim kanallariyla ilgili faaliyetlerin genel maliyetleri
etkilemesi arasinda anlamli bir iliski yoktur.

Asagida Tablo 13 ile isletmelerin dagitim stratejileriyle dagitim programlari arasindaki iligkinin

gosterilmektedir.

Tablo 13: Kullanilan Dagitim Stratejisine Gore Dagitim Program

Kullanilan Dagitim Stratejisine Gore Dagitim Programi Say1 Ma;n Whitney UPTest
Ure_tlmlmlz ' / satiglarirmiz mevsimsel  dalgalanmalardan 58 11359 0.174
etkilenmektedir.

Dagltlm kaqallarlyla ilgili faaliyetlerimiz genel maliyetlerimizi 58 -0.794 0,427
etkilemektedir.

Dagitim kanalinda kendi satis agimizi veya bize bagh caligan 58 0241 0.810
igletmeleri kullanmak, ticari igletmelerle ¢aligmaktan daha iyidir. ’ ’
Sekj[qrde}q blrhk olusumlar kullandigimiz dagitim kanallarini 58 0,162 0.871
pozitif yonde etkilemektedir.

I?ullalnfjlglml’z kanal yapisinda iiriinlerimiz igin yeterli derecede 58 0133 0.894
tiiketici talebi vardir.

Isletmelerin dagitim stratejileri ile dagitim programlari arasinda istatistiksel bakimdan iligkinin

bulunmadig1 Tablo 13°deki sonuglardan anlagilmaktadir.Buna gore agagidaki yorumlar yapilabilir:

Kullanilan dagitim stratejisine gore iiretim/satislarinin mevsimsel dalgalanmalardan etkilenmesi
arasinda iligski bulunmamaktadir.

Kullanilan dagitim stratejisine gore dagitim kanalinda kendi satis agin1 veya kendisine bagl
calisan isletmeleri kullanmanin daha iyi olmasi arasinda anlamli bir iligki bulunmamaktadir.
Kullanilan dagitim stratejisine gore kullandiklar kanal yapisinda iirlinleri igin yeterli derecede

tiiketici talebi olmasi ile iligki yoktur.
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- Kullanilan dagitim stratejisine gore sektordeki birlik olusumlarin dagitim kanalini pozitif yonde
etkilemesi yoniinde iliski bulunmamaktadir.
- Kullanilan dagitim stratejisine gore dagitim kanallariyla ilgili faaliyetlerin genel maliyetleri

etkilemesi arasinda iliski bulunmamaktadir.

5. SONUC VE ONERILER

Isletme fonksiyonlar1 igerisinde dagitim kanallart énemli bir yere sahiptir. Dagitim kanalinin
islevini yerin getirmemesi durumunda bundan isletmenin diger pazarlama faaliyetleri de zarar gérecektir.
Bu nedenle dagitim kanallarinin dogru bir sekilde olusturulmasi, dogru bir sekilde yonetilmesi, dogru bir
sekilde kullanilmasi ve fonksiyonlarini yerine getirmesi esastir.

Dagitim kanali yapisinin dogru olarak olusturulmasi isletmeler agisindan bu kadar énemliyken,
bu calismada isletmelerin dagitim kanali olustururken karsilastiklari problemler iizerinde durulmustur.
Oncelikle dagitim kanallari konusunda literatiir tarama galigmas1 yapilmis;daha sonra pilot bolge olarak
secilen Adiyaman ilinde tekstil isletmeleri lizerinde yapilan bir anket ile ¢aligma desteklenmistir.

Yapilan analizler neticesinde isletmelerin dagitim kanali olustururken en ¢ok aracilarla etkin
iletisim kurma ile karin ve maliyetlerin paylasilmasi, sektordeki birlik olusumlarin iiretim isletmelerine
destek vermemeleri, rekabet gibi konularda problemlerle karsilastiklart goriilmistiir. Bu sonuglarla
birlikte, isletmelere dagitim kanali olusturma ve kanali etkin bir sekilde kullanma konularinda su
onerilerde bulunulabilir:

- Dagitim kanalinda hangi aracilarin kullanilacagina daha rahat karar verilebilmek i¢in dncelikle
hedef pazarin yapisinin siirlarinin dogru bir sekilde belirlenmesi gerekmektedir.

- Uretici igletmelerin aracilarla isbirligi faaliyetinde bulundugu noktalar daha da genis
tutulmalidir. Bu sayede karsilikli gliven esasiyla birlikte daha az gatisma yasanacak, isletmeler
kanal iiyeleri iizerinde etkin bir kontrol ve denetim giiciine sahip olabilecektir.

- Uretim igletmelerinin dagitim kanallarinin yerine getirdigi fonksiyonlarin farkinda olmasi ve
daha fazlasindan yararlanabilmeleri igin araci isletmeler ile iletisim halinde olmalart
gerekmektedir. Aksi halde aracilardan yeterli derecede bilgi akisi saglanamayacaktir. Bu da
beraberinde pazar talebine esnek yaklasim gelistirememe ve tiiketici beklentilerine cevap
verememe sonuglarim getirir.

- Tasimaya uygun donanimli araglarin sayisinin yetersiz olmasi yoniinde sorunlari olan igletmeler
ile {dirlinlerin taginmasinda hava sartlarinin olumsuz etkilerinden dolay1 problem yasayan
isletmelerin; sadece kendi tasitlarini kullanmalari yerine gerektiginde nakliye komisyoncular ya
da nakliye firmalart ile anlasarak tasima islemini daha etkin ve sorunsuz bir sekilde

gerceklestirmeleri 6nerilebilir.
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