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Isletmeler tarafindan segilen dagitim kanallari, isletmelerin diger pazarlama kararlari
tizerinde de dnemli bir etkiye sahip bulunmaktadir. Ekonomik, sosyal ve teknolojik
alanda son yillarda yasanan hizli degisme ve gelismeler dagitim kanallarinda da

degisme ve gelismelere yol agmustir.

Tiiketim trlinleri pazan ile endiistriyel iirlin pazari, gegmiste genellikle bir arada
degerlendirilmistir. Ancak giiniimiizde, iki pazar arasinda benzerliklerin yam sira,
pek c¢ok onemli farliliklar bulundugu da ortaya ¢ikmistir. Bu calisma, 6zellikle
tilketim triinleri pazar ile endiistriyel {irlin pazarinda yer alan aracilarin, yap1 ve

isleyisleri arasinda belirgin farkliliklar olup olmadigini ortaya koymaya yoneliktir.

Bu calisma ii¢ boliim olarak tasarlanmistir. Birinci boliimiinde, genel anlamda
dagitim kanallarinin yapt ve isleyisi Ozetlenmektedir. Bu cercevede; dagitim
kanalinin tanimi, literatiirdeki bu alandaki ¢aligmalar, dagitim kanali islevleri,

dagitim kanal1 alternatifleri ve kanal yonetim kararlarina bu boliimde yer verilmistir.



il

Ikinci boliimde, her iki pazarda yer alan aracilarin tiirleri ve niteliksel &zellikleri

teorik acidan genis bir perspektifte ele alinmistir.

Calismanin tgilincii ve son boliimiinde ise, tliketim tirlinleri pazar ile endiistriyel
irtin pazarinda yer alan aracilarin, yap1 ve isleyisleri arasinda belirgin farkliliklar
olup olmadig1 yapilan nitel bir analizle ile ortaya konulmaya ¢alisilmistir. Analizde,
yar1 yapilandirilmis yada yapilandirilmamis nitel verilerin analizinde kullanilan ve
bilgisayar destekli nitel veri analizi yapmayi saglayan NVivo 7.0 programindan

yararlanilmistir.
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ABSTRACT

A QUALIFIED COMPARISON OF THE MIDDLEMAN WORKING IN
CONSUMER AND INDUSTRIAL PRODUCT MARKETS:
A SURVEY IN ESKIiSEHIR

M. Gokhan TURAN
Business Administration

Marketing, PhD

Eskisehir Anadolu University, Institute of Social Sciences, September, 2008

Advisor: Prof. Dr. Birol TENEKECIiOGLU

The distribution channels selected by companies have great effects upon other
marketing decisions. The rapid changes and developments in economic, social and

technological areas have caused changes and developments in distribution channels.

In the past, the market of consumer products and that of industrial product were
handled together in general. However, besides similarities, many differences have
been come out between types of markets. In this study, it is aimed to put forth
whether there are distinctive differences in the structures and working styles of the

middleman of consumer products and industrial products.

The study was designed as three sections (parts). In the first section (part), the
structure and operating styles of the distribution channels were summarized in
general. In this part, the definition of the distribution channel, related literature
review, the functions of the distribution channels, the alternative of distribution

channel, and channel management decisions were explained.

In the second section (part), the types and qualitative features of the middleman

working in both types of markets were theoretically handled from a wide perspective.



In the third and last section (part), by adopting (conducting) a qualitative analysis, it
was targeted to clarify whether there are distinctive differences in the structures and
working styles of the middleman running consumer markets and industrial market. In
the analysis, The NVivo program, which is used to carry out analysis of semi-

structured and non-structured data, was employed.
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GIRIS

Gilinlimiizde isletmeler arasinda giderek artan rekabet, isletmeciligin her alaninda
yeni rekabet yontemleri ve stratejileri gelistirilmesine neden olmaktadir. Gelistirilen
bu yeni stratejiler, biiyiik 6l¢iide miisteri ihtiyaclarii en hizli sekilde karsilamaya
yonelmektedir. Bu g¢ergevede dagitim, bir isletmeye en fazla rekabet iistiinliigii
saglayan bir pazarlama islevi olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Rakipleri karsisinda
iistlinliik elde etmek isteyen isletmelerin, dogru ve yerinde dagitim kanali stratejileri

belirlemeleri gerekmektedir.

Gilinlimiizde dagitim kanallar iiriinleri tireticiden tiiketiciye aktarirken, bilgi toplama,
tutundurma, stok bulundurma, miizakere, fiziksel dagitim, finansman, iletisim,
miisteri hizmeti, egitim, teknik destek, risk iistlenme Onemli bir takim islevleri de
yerine getirmektedirler. Bu islevleri gerceklestirmek yerine, dagitim islevini yalnizca
tasima, depolama olarak algilayan isletmeler dagitim kanalindan bir rekabet araci
olarak, yeterince yararlanamamaktadirlar. Yukarida saydigimiz tim dagitim kanali
islevlerini yerine en iyi sekilde getiren isletmeler, dagitimi stratejik bir unsur olarak
kullanabilir ve daha rekabetci olabilirler. Bu sekilde isletmelerin pazarlama

amaglarini da gergeklestirmeleri saglanabilir.

Tiiketim tirilinleri ve endiistriyel {iriinlerin dagitim kanallarinda yer alan aracilar
arasinda, bazi1 farkliliklar ve benzerlikler bulunmaktadir. Biiyiik 6l¢iide iki pazar
arasindaki farkliliklar, dagitim kanallarinda yerine getirilen islevleri yada yerine
getirilis bicimini etkilemektedir. Dagitimin Onemli bir rekabet araci olarak
kullanilmast, her iki pazardaki aracilarin 6nemini de giderek artirmakta ve aracilarin
islevlerini genisletmelerine yol agmaktadir. Bu c¢alisma, tiiketim {irtinleri ve
endiistriyel iirlinlerin dagitim kanallarinda yer alan aracilar arasindaki, farkliliklar ve
benzerlikleri ve giiniimiizdeki araci isletmelerin bu konudaki yeni yaklagimlar1 olup

olmadigini ortaya koymaya yonelik niteliksel bir aragtirmaya dayanmaktadir.

Calismanin ilk kisminda konu literatiir caligsmalari ile ele alinmis, daha sonra ise ise,

Eskisehir ilinde, hizli tiiketim mallar1 sektoriiniin  dagitim kanallarinin  farkh



katmanlarinda yer alan isletmelerden 6 isletme ve ayrica, Eskisehir Organize Sanayi
Bolgesi’'nde faaliyet gosteren Niimerik Makine Ltd. Sirketinin aracilarindan 5
isletmede, endiistriyel pazardaki dagitim kanallarinin niteliklerini ortaya koyabilmek
icin yapilan bir saha arastirmasi ile, aracilarin niteliksel karsilastirmalart yapilmastir.
Bu karsilastirma ile endiistriyel ve tiikketim mallar1 aracilarimin benzerlik ve

farkliliklar1 bulgular 15181nda ortaya konulmaya caligilmistir.



BiRINCi BOLUM

DAGITIM KANALLARI

1. DAGITIM KANALLARININ TANIM VE KAPSAMI

1.1. Dagitim Kanal ve Pazarlama Stratejisindeki Onemi

Dagitim kanalina iliskin calismalarin  ortaya c¢ikmasi endiistri devrimine kadar
uzanmakla birlikte, bu konudaki bilimsel ¢aligmalar daha ¢ok 1950’li yillara
dayanmaktadir. Ozellikle 1950-1970 yillar1 arasindaki donemde yapilan calismalar,
daha cok fiziksel dagitim iizerine yogunlasmistir (Eroglu, 2005: 13). Literatiirde
dagiim kanalma iligkin pek ¢ok diisiince ile karsilasmak miimkiindiir. Bu
diisiincelerden oOzellikle ii¢ tanesi digerlerine gbére daha biiyiikk bir éneme sahip

bulunmaktadir.

Pazarlama yazarlar1 tarafindan 6ne siiriilen ilk diisiinceye gore dagitim kanallari, bir
tiretici tarafindan kurulur ve yoénetilirler. John A. Howard’in (1957) (Weigand,
1963:585’den; Howard, 1957) dikkat g¢ektigi gibi, pazarlama yoneticisinin karar
almasinda etkili olan kontrol edilebilen ve kontrol edilemeyen faktorler
bulunmaktadir. Howard’a gore kontrol edilebilen faktdrler; kisisel satis, reklam, fiyat
ve yeri, kontrol edilemeyen faktorler ise; talep, rekabet, pazarlama hukuku, dagitimin

yapisi ve pazarlama dis1 maliyetleri kapsar.

Bu konudaki ikinci diisiince Converse, Huegy ve Mitchell (1958) (Weigand,
1963:585’den; Converse, Huegy, Mitchell, 1958: 587-590) tarafindan ortaya
konulan, ve kendilerince ¢ekme, itme ve emme kanallar1 olarak isimlendirdikleri,
pazarlama politikalarina yol gosteren faktorlerdir. Cekme sisteminde biiylik 6lgiide
fiyatin cekiciligine dayali olarak iiriiniin akisina izin verilir. Isletmenin bu politikay1
izlemesinde ilave pazarlama cabalarmin gereksiz oldugu diisiiniiliir. Ozellikle

tarimsal {iriinlerin pazarlanmasmin bunun en iyi rnegi oldugu ifade edilir. Itme



sisteminde, iirliniin birbirini izleyen kanal stiregleri araciligi ile asagiya dogru giic
kazanmas1 i¢in {retici tarafindan bir kota sistemi uygulanir. Kota uygulamalari,
dogrudan aracilara yoneliktir. Emme sisteminde ise {iretici, tiilketim asamasinda
ortaya cikan talebi, kanal aracilifi ile ¢ogunlukla reklam kullanarak etkilemeye

calisir.

Uciincii  diisiince ise, iireticiler arasinda daha fazla tercih edilen satis yerleri
konusunda biiylik bir rekabetin var olmasidir. Ayrica iiretici, toptanci ve
perakendecilere tagiyabilecegi miktarda mal aktarimi yapilmasi 6ngdriiliir (Weigand,

1963: 584,585).

Dagitim kanallar1 bir sistem olarak ele alinmalidir. Dagitim kanallar1 tesadiifen bir
araya gelmis isletmelerden degil, rasyonel olarak amaca yonelmis olan isletmelerden
olusur. Ureticiler, aracilar ve tiiketiciler agisindan dagitim kanalmni, bir faaliyet
sistemi olarak ele almak gerekir. Bir dagitim sistemi olusturulup, calismaya
basladiktan sonra, igletmelere 6nemli istlinliikler saglayan bir rekabet araci haline

doniisebilir.(Tenekecioglu, 1974: 115).

Son yillarda yapilan pazarlama arastirmalarinda, dagitim kanallarindaki iliskiler
yaygin inceleme ve arastirma konularindan biri haline gelmistir. Sekil 1 dagitim
kanal1 kararlarinin genel makro isleyisini ortaya koymaktadir. Asagida yer alan Sekil
1’de, isletmelerin daha rasyonel dagitim kanallar1 olusturabilmeleri i¢in, herhangi bir
dagitim kanalinda bulunmasi gereken islevler yeniden ayirma /siniflandirma, giinliik
islemler ve arastirmayi kolaylastirma olarak belirtilmektedir (Morgan, Lodish, 2001:
80).



ARTERNATIFLER

Hangi Hangi

Dogrudan
dagitim

mallar zaman

Yaygin
Dolayli  Tercihli
dagiim  Tekelci

- Arastirmay FONKSIYONLAR
Yeniden Rutin kaolaylastirma
ayirma/Siniflandirma islemler
Lojistik
Dogru yer? - —
Dogru zaman? Dogru algilanan iiriin sunusu Dogru hedef boliimlendirme TUKETICI
Dogru miktar? ETKISI

Sekil: 1 Dagitim Kanah Kararlan

Kaynak: Leonard M. Lodish, Howard, Lee, Morgan, Amy, Callianpur, , Entrepreneurial
Marketing: Lessons From Wharton’s Pioneering MBA Course; John Wiley&Sons,
New York, 2001, s.80.
Sekilde de goriildiigli gibi, oncelikle fiziksel dagitim islevi yerine getirilmelidir.
Bilindigi iizere pazarlamanin temel gorevi; dogru iirliniin, dogru yerde, dogru
zamanda ve dogru miktarda hazir bulundurulmasidir. Dagitim stratejisi, fiziksel
dagitimin yan1 sira son tiiketicinin dogru algilanan {riin sunusundan da
etkilenmektedir. Tiiketicinin kim oldugu ve satin alma karar siirecinde ne hissettigi
isletmenin konumlandirma ve bdliimlendirme stratejisini etkileyecektir. Dagitim
kanalinda yer alan aracilar, dagitim kanallarinin etkinlik ve verimliligini artirmak
i¢cin gerekli olan hizmetleri yerine getirmek zorundadirlar. Aracilar tarafindan yerine

getirilecek su ii¢ islev dagitim kanalinin etkinligini artiracaktir:

e Yeniden ayirma/ siniflandirma
e Rutin islemler

e Arastirmay1 kolaylastirma



Yeniden ayirma/Smiflandirma; ireticiler smnirli  ¢esitteki  irtinleri  biiyiik
miktarlarda {tretirler. Tiiketiciler ise simirli miktarda, ancak c¢ok cesitli {iriinlere
gereksinim duyarlar. Aracilar da, iireticilerin lrettigi biiyliik miktardaki iirtinleri,
tilkketiciler tarafindan tiiketilebilecek daha kiigiik miktarlara ayirirlar. Yeniden
ayirma/ siniflandirma; treticilerin tirettigi tirlinleri tiiketicilere ulagtiran, tipik araci
faaliyetlerini ifade etmektedir. Bu faaliyetler {iriinleri diizenlemek, tiiketiciye uygun

bir bicimde siniflandirmak, kiimelemek bi¢iminde karsimiza ¢ikar (Morgan, Lodish,

2001:82).

Rutin islemler; her degisim islevi alici ve satict arasinda c¢esitli konularda
anlagsmalar yapmay1 gerekli kilar. Bu konular; alinacak ve satilacak iirlin miktari,
O0deme yontemi ve zamani, ulastirma bicimi ve zamani ve degisimin diger kosullar
olabilir (Tenekecioglu; Tokol ve digerleri, 2003: 168). Degisimin rutinlestirilmesi,
her seferinde ayri ayr1 anlagmalar yapmaya gerek kalmadan isleri hizlandirip,

kolaylastirir.

Arastirmay1 kolaylastirma; aracilar pazarlama kanalinda bilgi arama siirecini
kolaylastirarak, saticilarin kolayca alicilarin1 bulmasi ve alicilarin da satin alacaklari
en 1yi lrlin ya da hizmet alternatiflerini kolayca bulmasini saglarlar. Genel olarak
aracilar, hem satici hem de alicilarin kararsizliklarin1 en aza indirmeye calisirlar.
Aracilar, 6zellikle tiiketicilerin en fazla tercih ettigi lirlinleri saticilarin kesfetmelerini
saglamak icin, onlar1 bilgilendirerek destek olur ve karar almalarii kolaylastirirlar.
Iyi bir araci, iireticinin tiiketicilerin gereksinimlerini anlamasma ve bu
gereksinimlere karsilik vermesine yardimci olur ve tiiketicilerin satin aldiklari
liriiniin, gereksinimlerini karsiladigindan emin olmasint saglar. Bu arastirma
siirecinin uygulanmasinda, internet ¢cok onemli bir ara¢ haline gelmistir (Morgan,

Lodish, 2001:83).

1.2. Dagitim Kanalina iliskin Tanimlar

Ilgili literatiirde dagitim kanalina iliskin pek ¢ok tanimla karsilasiimaktadir. Bu

konudaki yaklasimlardan biri, dagitim kanalinin kesin bir tanimimin yapilmasindan



cok, kapsaminin agiklanilmaya calisilmasidir. Bunun en 6nemli nedenlerinden birisi,
hizla degisen ekonomik ve toplumsal kosullarin zaman igerisinde yapilacak tanimlari
gecersiz kilacagi varsayimidir (Mazlum, 1974: 6). Asagida literatiirde yer alan bazi
tanimlara yer verilmistir.

(13

Amerikan Pazarlama Birligi’'ne gore dagitim kanali; mal ve hizmetlerin
pazarlamasinda yer alan isletme i¢i Orgiitsel birimler ile acentalar, toptancilar ve
perakendeciler gibi isletme dis1 pazarlama kurumlarmin olusturdugu yapi1”dir

(AMA,1960: 15). Bu tanim oldukca geneldir.

Dagitim kanali malin iiretimini gerceklestiren iireticiyle baslayip, {riiniin el
degistirmesini saglayan aracilarla devam edip, tiiketicilerle son bulan bir siirectir.
Hoffman, Czinkota ve digerleri tarafindan yapilan “Marketing Principles and Best
Practices” adli ¢alismada (Hoffman, Douglas, Czinkota, ve digerleri, 2005: 352),
dagitim kanali “tiiketiciler ve endiistriyel kullanicilar i¢in yer, zaman ve miilkiyet

faydasi yaratan kuruluslar tarafindan olusturulan bir ag” olarak tanimlanmustir.

Bir bagka tanima gore dagitim kanali; bir mal yada hizmetin tiiketim yada kullanim
amactyla elde edilmesi siirecinde yer alan, birbirine bagli orgiitler toplulugudur

(Stern, El-Ansary, Coughelan, 1996: 1).

Tek, dagitim kanalinin iireticiden tiiketiciye kadar tretici dahil, cesitli aracilar ile
tilkketicilerden olustugunu ifade etmektedir. Tiiketici olmadan dagitim kanalinin
tamamlanamayacagini savunan Tek, tliketiciyi de kapsama dahil etmistir (Tek, 1999:

520).
1.3. Dagitim Kanal islevleri
Mal ve hizmetlerin iireticilerden tiiketicilere dogru hareketini saglamak i¢in

isletmeler tarafindan olusturulan dagitim kanalinin, gorevini yerine getirebilmesi, bir

cok islevin yerine getirmesine baglidir. Mallarin aktarimina yardimci olan kanal



islevleri; bilgi, tutundurma, iletisim, uyumlastirma, miizakere, fiziksel dagitim,

finanslama, risk alma seklinde siralanabilir (Armstrong, Kotler, 2000: 331).

e Bilgi Toplama ve Yayma: Bu islev, pazara iligkin bilgiyi toplama ve paylagsma
olarak Ozetlenebilir. Bu isleve gore, miisteriler iirlinler hakkinda bilgi sahibi olmak
isterler. Ozellikle karmasik ve teknolojisi hizla gelisen iiriinler igin bilgiye olan
ihtiyag, daha da yiiksektir. Tiiketicilerin iiriinle bulusmasim1 saglayan dagitim
kanallar1, tiiketicilerin iriinle 1ilgili detayli olarak bilgilendirildigi ve yanlis
bilgilerinin diizeltilebilecegi bir alandir. Ozellikle endiistriyel iiriinlerde bilgi
gereksinimi daha da artar. Ciinki, alic1 isletmeler {iriinlerde belli kriterlerin var
olmasini ararlar. Bilgi ihtiyacinin yiiksek oldugu endiistriyel iiriinlerde alimlar, daha
cok dogrudan kanallar kullanarak yapilir (Eroglu, 2005: 18). Dagitim kanalinda bilgi
akisi, treticiden tiiketiciye ve tiliketiciden iireticiye olmak iizere c¢ift yonlii olarak

gergeklesir (Yiikselen, 2001: 193).

e Tutundurma: Tutundurma cabalar1 ile, alicilar1 ¢ekmek iizere bilgilendirici
iletisim faaliyetleri yada ikna edici dagitim ve yapilanma olusturulur. Tedarik¢iler
ve aracilar, tutundurma c¢abalarinda ortak bir strateji izlemelidirler. Dagitim
kanallarinda yer alan tiyeler, tutundurma konusunda isbirligine gidebilirler (Pelton,
Strutton, Lumpkin, 1997:59,102). Aracilar tarafindan yerine getirilen tutundurma

calismalar tedarik¢ilerin calismalarini destekler.

o lletisim: Olas1 alicilarla iletisim kurma, dagitim kanali iiyeleri araciligiyla
saglanabilir. Son donemlerde, dagitimda gelisen bilgi teknolojileri, kanal yonetiminin
goriintiisiinii biitiin olarak degistirmistir. Biiylik yatirimlarin yapildig1 bu teknolojiler,
kanallar arasinda rekabetten daha ¢ok, sinerji yaratmistir. Verilerin paylasilmasi ve
ortaklasa teknoloji gelistirme, kanal iiyeleri tarafindan elde edilecek yararlar

artirmistir ( Stern, El-Ansari, Coughlan, 1996: 434).

e Uyumlastirma: Bu islev, alicilarin gereksinimleri dogrultusunda mal ve hizmet
sunusunu ayarlama olarak ifade edilebilir. Miisteri tatminini saglayabilmek i¢in

tirtinler miisteri ihtiyacglarina uygun hale getirilmelidir. Kanal yapis1 ve iiriin uyumu,



varolan pazar kosullarina, isletmenin yapisina ve finansmanina, ¢evresel faktorlere,

rekabet yapisina ve aracilarin 6zelliklerine uygun olmalidir.

e Miizakere: Fiyat ve kosullar konusunda anlagsmaya varma olarak
Ozetleyebilecegimiz bu islev, iiriin ve tiiketicilerin Ozelliklerine goére farklilik
gosterebilir. Mal ve hizmetlerin 6zellikleri, karmagiklii, marka ve fiyatlar1 gibi
faktorler miizakerenin niteligini etkileyecegi gibi, tiiketicilerin Ozellikleri de
miizakereler {izerinde etkili olacaktir. Bazi tiiketiciler pazarlik yapmaya istekli iken,
bazilarn istekli olmayabilir. Miizakereler lizerinde etkili olan bir diger taraf ise,
tilketicilerle dogrudan karsi karsiya kalan satis elemanlaridir. Bu kisilerin sahip
oldugu nitelik, deneyim ve beceriler de miizakereler iizerinde etkili olur (Eroglu,

2005:18,32,33).

o Fiziksel dagitim: Dagitim kanallarinda yer alan en 6nemli faaliyetlerden birisi
de, mallarin son tiiketiciye dogru fiziksel olarak hareketini saglayan fiziksel dagitim
stirecidir. Bu siire¢ tagimacilik, depolama, stok yonetimi, malzeme aktarimi, siparis
islemleri gibi islevleri igerir (Churchill, Peter, 1998: 399). Bir isletmenin fiziksel
dagitim yetenegi, hiz ve siireklilik a¢isindan Olgiiliir. Hiz ve siirekliligin
gelistirilmesi, dagitimin bi¢imlendirilmesi ve ydnlendirilmesine baglhdir. Fiziksel
dagitim, isletmelerin pazarlama amaglarinin gergeklestirilmesinde destekleyici bir rol
oynar (Tenekecioglu, 1974: 6,27). Onemli bir rekabet araci olarak da goriilen fiziksel
dagitim islevi oldukca maliyetlidir. Fiziksel dagitim maliyetleri, isletmeler ve

sektorlere gore farklilik gosterirler.

¢ Finanslama: Kanal calismalarinin maliyetini karsilamak ic¢in fon saglama ve
kullanma olarak tanimlayabilecegimiz bu islev, iireticilerin araci se¢iminde onemli
bir etkendir. Bir mal yada hizmetin iiretim noktasindan tliketim noktasina kadar
ulastirilmasinda katlanilmasi gereken ¢esitli giderler bulunmaktadir. Bu giderlerin az
yada ¢ok olmasi, isletmenin gelirlerini etkiler (Tenekecioglu, 1974: 142). Dagitimin
finansman1 biiyiik Ol¢lide iiretici isletme tarafindan karsilansa da, dagitim

kanallarinda yer alan aracilar da dagitimi gesitli asamalarda finanse etmektedirler.
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Ayrica dagitim kanallarinin yapilar1 da maliyetlerin artip azalmasinda etkili

olmaktadir.

e Risk alma: Kanal calismalarinin risklerini iistlenme olarak da ifade edilen bu
isleve gore, dagitim kanallarinda yer alan aracilar, risk alma islevini de istlenirler.
Uretici yada tedarikcilerden mal alan aracilar malla birlikte malin bozulmasi,
modasinin ge¢gmesi gibi bazi riskleri de tstlenirler. Aracilar, pazar risklerinin yani
sira bir Uriiniinii depolanmasi sirasinda sel, yangin yada diger felaketlerden
kaynaklanabilecek hasarlara karst da iiriin riskini istlenirler. Aracilar iriinleri
sattiklar1 birey ve organizasyonlara kredi saglayarak da bazi risklere girerler. Ayrica
hatal1 {iriinler yada aldatilma iddialar1 karsisinda yalnizca tireticiler degil aracilar da
sorumluluk alirlar. Aracilarin risk almaktan kagindiklar1 durumlarda, dagitim

sisteminin etkinligi de daha az olacaktir (Zikmund, d’Amico, 2001: 358,359).

Burada Onemli olan, bu fonksiyonlarin kimler tarafindan ve ne sekilde yerine
getirileceginin dogru olarak belirlenmesidir. Ancak bu durumda, etkin bir dagitim

kanal1 yonetimi ortaya cikar.

1.4. Dagitim Kanah Alternatifleri

1.4.1. Dogrudan Dagitim

Dogrudan dagitim, iireticinin higbir araci kullanmadan mal veya hizmetleri tiiketici
veya kullanictya ulastirmasini ifade etmektedir. Uretici dogrudan kendi satis giiciinii
kullanarak, {iriiniinii tliketiciye satar ve tiim kanal gorevlerinin yerine getirilmesinden
sorumlu olur. Dogrudan dagitim genellikle asagidaki kosullarda s6z konusu olur

(Hutt, Speh, 1989: 361).

e Miisterilerin sayisal olarak fazladir ve iyi tanimlanirlar
e Miisteriler dogrudan satista 1srarlidirlar

e Satislar iist yonetimle kapsamli goriismeleri gerektirir
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e Toplam iiriin paketinin dogru olarak yonetilmesi ve pazar kosullarina hizli uyum

saglamay1 garantilemek i¢in satiglar denetlenmelidir.

Dogrudan dagitimin g¢esitli yararlar1 bulunmaktadir. Bu yararlar su sekilde

siralanabilir;

e Uretici, tiiketici arasinda yakin iliskiler kurulabilir ve pazardaki degisimler daha
iyi izlenebilir.

e Uretici daha genis bir hareket serbestligine sahip olur.

e Satis faaliyetleri etkin bir sekilde denetlenebilir.

e Olagan iistii bir satig ¢abas1 veya teknik hizmet gerektiginde, tiretici bunlar1 kendi

sati Orgiitli ile saglayip saglayamayacagi hakkinda bilgi sahibi olur.

Dogrudan dagitimda kullanilan ¢esitli yollar bulunmaktadir. Bunlar; (Paley, 2000:
249).

Posta yoluyla satis

o Telefonla satis

e Kapidan kapiya satis

e Internet aracilig1 ile satis

e Fabrika satis magazalari

e Ureticinin perakendeci magazalari

e Bagimsiz bir acenta olarak siralanabilir.

Avon, Amway gibi isletmeler, iriinlerini dogrudan dagitim yontemi kullanarak

tiikketicileriyle bulusturmaktadirlar.

Dogrudan dagitim kosullarinda etkili olan baz1 faktorler bulunmaktadir. Bu faktorler
asagida siralanmaistir:

e Bilgi

e Teknolojik etki

e  Uriiniin degerlendirilmesi
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e (Qiderler
e  Uriiniin uyumlastirilmasi
e Yedek hizmetler

e Denetim faktorleri.

1.4.2. Dolayh Dagitim

Bu dagitim yonteminde, iiretici ve tiiketici arasindaki alim ve satim iligkisinde,
hukuksal ve ekonomik bagimsizligi olan isletmeler araci olarak yer alirlar. Dagitim
kanalimin degisik diizeylerinde yer alan bagimsiz ticari kuruluglar, tiiketim
mallarinda genellikle perakendeciler ve toptancilar olurken, endiistriyel mallarda

daha ¢ok acenta yada brokerlar olabilmektedir (Mucuk, 1984: 223).

Asagidaki sekil alternatif dagitim kanali tasarlamada dolayli ve dogrudan dagitim
yaklagimlarini gostermektedir. (Paley, 2000: 250).
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Sekil 2: Dolayh ve Dogrudan Dagitim Yaklasimlar:

Kaynak: Norton, Paley, The Marketing Strategy Desktop Guide, Thorogood Pub. Ltd., London,
2000, s.250.

2. DAGITIM KANALI TASARIMINA iLiSKiN KARARLAR

2.1. Amag ve Sinirlarin Tanimlanmasi

Dagitim kanallarinin etkin bir bigimde planlanabilmesi i¢in ncelikle, isletmenin
pazarlama c¢abalarinin hedefinin hangi pazar ya da pazarlar olacagnin, hedef
pazarmin ve pazar konumunun agiklikla belirlenmesi gerekir. Pazar ve kanalin
secimi birbirine bagli olan etkenlerdir. Bununla birlikte, hedef pazarin isletmenin

genel planlamasi asamasinda ele alindig1 varsayilacak olursa, kanal tasarimi sorunu,
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belirlenen pazarlara ulasmada kullanilacak en 1yi aracilarin bulunmasi sorunu

olacaktir (Tek, 1999: 546).

Ureticilerin kendilerine uygun olan kanallar1 olusturmalarinda, dikkate almalari

gereken bazi sinirlar su sekilde siralanabilir:

2.1.1. Pazara Bagh Etkenler

Hedef pazarin gereksinimleri, yapis1 ve tiiketici davranislarin1 dikkate alan bu etkene

gore su unsurlar onem tasimaktadir (Etzel, Walker, Stanton, 2004: 400-401):

Pazarin yapisi: Son tiiketiciler endiistriyel kullanicilara gore farkli davranislar
sergilerler. Her iki kesime ulasmak i¢in farkli dagitim kanallart kullanilir. Son
tiikketicilere hizmet eden perakendeciler, endiistriyel iiriinler i¢in gelistirilen dagitim

kanal1 alternatiflerinde yer almazlar.

Olas tiiketicilerin sayisi: Tiikketim mallar1 ve endiistriyel mallarin pazarlanmasinda,
az sayida olasi tiiketiciye yonelik dogrudan satis yapan iiretici kendi satig giiclinii

kullanabilir. Boeing sirketinin jet ugaklarin satisinda yaptigi gibi.

Pazarin cografi yogunlugu: Bir isletmenin olasi tiiketicilerinin biiylik bir cogunlugu
birka¢ cografi bolgede toplandiginda, dogrudan satis uygun bir satis yontemidir.
Ancak tiiketiciler, farkli cografi bolgelere dagildiginda, yiiksek tasima iicretlerinden
dolay1 dogrudan satis maliyetli olur. Isletmeler, niifusun yogun oldugu bélgelerde

subeler olusturabilirler ve cografi olarak dagilmis pazarlarda, araci kullanabilirler.

Isletme Biiyiikliigii: Isletmenin toplam degerinin ya da siparislerin biiyiik oldugu
durumlarda dogrudan dagitim ekonomik olur. Uretici bdyle durumlarda biiyiik
stipermarket zincirlerine dogrudan dagitim yaparken, kiigiik bakkallara toptancilar
aracihig1 ile ulasabilir (Etzel, Walker, Stanton, 2004: 400-401). Isletme yoneticisinin
isletmenin bi¢imsel orgiit yapisi, dagitim kanallar1 ve isletmenin satis hacmi

arasindaki iliskilerden haberdar olmasi, kanal yapisinin belirlenmesini kolaylastirir



15

(Weigand, 1963: 236). Biiyiik isletmeler, dagitim islevinin performansini artirici ve
maliyetlerin azalmasini saglayici etki yapabilirler (Majumdar, Ramaswamy, 1995:

359).

2.1.2. Uriine Bagh Etkenler

Uriinle ilgili gesitli etkenler bulunmaktadir. Bunlardan 6nemli olan bazilari sunlardir

(Etzel, Walker, Stanton 2004: 401):

Birim Deger: Birim basina dagitim maliyeti, iirliniin fiyatinin belirlenmesinde
etkendir. Bu nedenle birim fiyati1 diisiik olan iirlinler genellikle bir ya da birkag¢ araci

tarafindan dagitilir. Ancak siparis miktarinin biiytikliigli bu durumu degistirebilir.

Dayamkhhk: Tarimsal iirlinler gibi ¢abuk bozulabilen iiriinler, ya da tekstil gibi
modaya bagl iirlinler ¢ok fazla stoklarda bekleyemez. Bu nedenle bu tiir iiriinlerin ya

dogrudan ya da kisa kanallarda dagitilmas1 gerekir.

Teknik Ozellik: Yiiksek teknolojik yapiya sahip olan isletmeler, endiistriyel iiriin
pazarinda genellikle dogrudan dagitim kanallarini kullanirlar. Tiiketim mal

pazarinda ise genellikle perakendeci aracilardan yararlanma yolunu tercih ederler.

Kanal tiyelerinin tercih edilmesi bilgi transferi sorununu da ortaya ¢ikarmaktadir.
Ureticiden bilgi saglayan aracilar, bilgiyi tiiketiciye aktarmada profesyonelce
davranmayabilirler. Ayrica bilginin aktarilmasi ve giincellenmesi maliyetleri artiric
etkiler yaratabilir. Bu gibi durumlarda dogrudan dagitim tercih edilebilir (Majumdar,

Ramaswamy, 1995: 356).

2.1.3. Araciya Bagh Etkenler

Aracilara bagl etkenler {i¢ baglik altinda toplanabilir.
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Aract Tarafindan Saglanan Hizmetler: Ureticiler kendilerinin yeterince
performans saglayamayacagi yada ekonomik olarak etkin olamayacagi durumlarda,
{iriinlerinin pazarlanmasinda arac1 kullanmayi tercih ederler. Ornegin yabanci bir
tilkedeki endiistriyel pazara girmek isteyen iireticiler, o Tllkedeki endiistriyel
dagiticilarla ortak calisirlar. Aracilar iiriinlerin depolanmasi, anlagmalarin yapilmasi

gibi konularda faaliyet gosterir.

Istenen Aracimin Saglanmasi: Isletmeler her zaman calismak istedikleri aracilarla
anlagsma yapamayabilirler. Rakip tirlinleri dagitan aracilar, baska tirtinleri dagitmak

istemeyebilirler.

Uretici ve Aracimin Politikalari: Ureticinin dagitim politikasini kabul edilemez
olarak goren aracilar, ireticilerle calismak istemeyebilirler. Bdyle durumlarda

iireticiler i¢in kanal se¢enekleri azalir.

2.1.4. isletmeye Bagh Etkenler

Isletmeye bagli etkenleri su sekilde siralayabiliriz.

Kanah Denetleme Istegi: Ureticiler kanali denetleme istegi ile daha maliyetli olsa
bile, bazen, dolayli yerine dogrudan dagitim kanallar1 olusturmak isteyebilirler. Bu
sekilde daha agresif bir tanitim politikasi izleyebilir, stoklarini yenileyebilir ve kendi

perakende fiyatlarini olusturabilirler.

Uretici Tarafindan Saglanan Hizmetler: Bazi iireticiler kanalla ilgili kararlari,
aracilarin dagitim fonksiyonu ile ilgili istekleri dogrultusunda alabilirler. Ornegin
baz1 perakende zincirleri, iretici tarafindan yogun bir reklam araciligi ile iiriiniin

Onsatis1 yapilmazsa, liriinii stoklarinda bulundurmamaktadirlar.

Yonetimin Becerisi: Bir isletmedeki pazarlama deneyimi ve yonetsel beceriler,

hangi kanalin kullanilacagina iligkin kararlan etkiler .



17

Finansal Kaynaklar: Yeterli finansmana sahip olan bir isletme, kendi satis giiclinii
olusturabilir ve miisterilerine kredi saglayabilir. Finansal yonden giiclii olmayan

isletmeler ise bu hizmetleri saglamak icin ise aract kullanirlar (Etzel, Walker,

Stanton, 2004: 401,402).

2.2. Kanal Alternatiflerinin Belirlenmesi

Dagitim kanalinin yapisinin belirlenmesinde isletmeler icin farkli alternatifler s6z
konusudur. Bilindigi gibi, iiretilen {irtinlerin tiiketicilerle bulusmasini saglayacak pek
cok yol bulunmaktadir. Bunlarin her birinin kendine gore zayif ve giliclii yonleri
bulunmaktadir. Bu nedenle cogu isletmeler giiniimiizde, farkli dagitim kanallar
olusturmaktadirlar. Boylece her bir kanal, farkli pazar bdliimlerindeki alicilara
ulagabilmekte ve maliyetleri daha diisiik bir seviyede tutulabilmektedir. Bunu
gerceklestirmeyen isletmeler ise kanal g¢atismalar1 ve yiiksek maliyetlere maruz

kalmaktadirlar.

Isletmeleri igin kanal alternatiflerinin belirlenmesinde ii¢ unsurun belirleyici

oldugunu soyleyebiliriz. (Kotler, 2003: 512).

2.2.1. Araci Tiirleri

Ureticilerin, dagitim kanallarinda hangi araci tiirleri ile, belirlenen amaclarma en
etkin bir bicimde ulasacaklarni dogru olarak belirlemeleri 6nemlidir. Isletme
dogrudan degil de dolayli dagitimi se¢misse, dagitimin her asamasinda iliski
icerisinde olacagi aracilar1 iyi belirlemelidir. En uygun araci ve aracilar1 segen
isletmeler, digerlerine gore daha basarili olacaklardir. Isletmeler araci tiiriinii
secerken, mevcut aract ve dagitim kanallarindan yararlanabilecegi gibi, yeni araci ve
dagitim kanallarindan da yararlanabilir yada kendisi yeni alternatifler gelistirebilir
(Yiikselen, 2001: 107). Isletmeler yenilik¢i olan pazarlama kanallari arayist
igerisinde olmalidirlar. Mevcut kanallarla ¢alismanin zor yada maliyetli oldugu

durumlarda alisilmamuis aracilarin se¢imi s6z konusu olabilir.
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2.2.2. Araci Sayilan

Aracilarin sayist dagitimin yogunlugunu belirlemektedir. Dagitimin birbirini izleyen
asamalarinda farkli yogunluk dereceleri kullanilabilir. Dagitimin yogunluguna iligkin

tic ayr1 secenek bulunmaktadir.

2.2.2.1. Yaygin (Yogun) Dagitim Politikasi

Yaygin dagitim politikasinin amaci, mallarin olabildigince fazla dagitim noktasindan
satisa sunulmasinin saglanmasidir. Bu dagitim politikasina konu olan mallarin
alicilan, triinlere kolaylikla ulasabilmeyi ve aligveris icin fazla ¢caba harcamamay1
tercih ederler. Bu smiftaki mallar sakiz ve sigara gibi siklikla satin alinan, diisiik
fiyath ve dayaniksiz mallardir ( Paley, 2000: 248). Yaygin dagitima konu olan
triinler, kitlesel medya reklamlar1 ile genellikle iiretici firma tarafindan tanitilir.

Boylece aracilarin reklam ve tutundurma faaliyetlerinde bulunmasina gerek kalmaz.

2.2.2.2. Tercihli (Secici) Dagitim Politikasi

Ureticiler iiriinlerinin pazarda dagitilmasinda smirli sayida perakendeci ya da
toptanci araci kullanmayn1 tercih edebilirler. Tercihli dagitim, iki ugta bulunan yogun
ve tekelci dagitim politikalar1 arasinda yer alan bir dagitim politikasidir. Uriiniin
satisin1 yapan perakendecilerin sayisinin sinirlandirilmasint ve se¢im kriterleri
olusturulmasini saglar. Boylece kalite korunur. Bu dagitim politikasi ¢esitli giysiler,
ev esyalar1 gibi tiiketim mallar1 pazari i¢in uygundur. Yogun dagitim politikasina
gore daha az maliyetli olan bu dagitim politikas1 ayn1 zamanda daha siki1 bir kanal
denetimi saglar (Paley, 2000: 248). Online satislarin sagladigi cesitli kolayliklar cogu
endiistri kolunda yer alan isletmeleri, secici dagitimdan yogun dagitima
yonlendirmistir. Ancak bunun tersine, yogun dagitimda yasanan gesitli olumsuz
deneyimler, genellikle aracilarin tatmin edici olmayan performanslari ve yogun
dagitimin yiiksek maliyeti, isletmeleri yogun dagitimdan secici dagitima da
yonlendirebilir. Performansi diisiik olan kanal iiyelerinin elenmesi, satis noktalarini

azaltirken, isletmenin satig hacmini artirabilir (Etzel, Walker, Stanton, 2004: 405).
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Tekelci dagitim politikasi, pek ¢ok yararlar saglayan bir politikadir. Bu politika,

tireticinin  belli bir cografi bolgede, lriinlerinin satis hakkimi tek bir araciya

kullandirmasini ifade eder. Genellikle firma ve araci arasinda yazili bir sézlesme

bulunur (Tek, 1999: 548). Genellikle otomobil isletmeleri bu dagitim politikasini

kullanirlar. Yazili anlagsma ile aracinin, rakip isletmelerin iirlinlerini satmasi

engellenebilir.

Asagidaki tablo her ii¢ dagitim politikasinin 6zelliklerini ortaya koymaktadir. (Paley,

2000: 247).
Dagitim Politikas1 | Yaygin  Dagitim | Tercihli Dagitim | Tekelci Dagitim
Politikas1 Politikas1 Politikasi
Kapsam derecesi Yogun Orta Sinirh
Uriin cesitleri Kullanigh Fikir verici Ozel
Denetim derecesi Diisiik Tatmin edici Yiiksek
Dagitim maliyeti Yiiksek Orta Diisiik
Satic1 destegi Cok smurlt Sinirh Yiiksek
Satic1 egitimi Yok Sinirh Yaygin
Uriiniin devamlihg | Devamsiz Yar1 devamli Devaml
Uriin Ornegi Sakiz Takim elbise Otomobil

Tablo 1: Dagitim Politikalarinin Ozellikleri

Kaynak: Norton, Paley, The Marketing Strategy Desktop Guide, Thorogood Pub. Ltd., London,

2000, s.247.
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2.2.3. Aracilarin Gorev ve Sorumluluklari

Uretici ve aracilar, kanal iiyelerinin gérev ve sorumluluklari konusunda anlasmaya
varmalidirlar. Taraflarin fiyat, izlenecek politikalar, satis kosullar1, bolgesel haklar,
0zel hizmetler gibi konularda yerine getirecegi kosullar konusunda anlasma
yaptlmaldir. Uretici, aracilar tarafindan uygulanacak fiyat listesi ve uygun
indirimleri, aracilara yonelik satis ve 6deme kosullarini, garantileri, bolgesel haklar

vb. belirler.

2.3. Kanal Alternatiflerinin Degerlendirilmesi

Cesitli kanal segeneklerini belirleyen iireticiler, uzun dénemli amaglarin1 en iyi
sekilde tatmin edecek kanali se¢gmek isterler. Alternatiflerin tiimi su kriterler

acisindan degerlemeye tabi tutulur (Armstrong, Kotler, 2000: 345).

2.3.1. Ekonomiklik

Uretici, her kanal alternatifini karlilik acisindan karsilastirir. Bu nedenle,

satiglar ve her bir kanal i¢in satis maliyetleri tahmin edilir.

2.3.2. Denetlenebilirlik

Ureticinin, dagitim kanalinda kontrol diizeyinin artmasi, kanalin ekonomik agidan da
yararint arttirtr.  Kanalin  iireticiye denetleyebilme olanagi saglamasi, kanal
seceneklerinin degerlendirilmesinde énemli bir etkendir. Ureticiler, kanal iizerinde

etkin olmak ve denetleme yapmak isterler.

2.3.3. Uyarlanabilirlik.

Kanallardaki aracilar genellikle isletmelerle uzun dénemli anlasmalar yaparlar; bu
nedenle, degisen pazarlama ¢evresine kanalin uyum saglamasi zor olur. Oysa
isletmeler kanali olabildigince esnek tutmak isterler. Uzun vadeli anlagmalar,

gelecegin belirsizligi nedeniyle isletmeler tarafindan ¢ok fazla tercih edilmez.
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Ayrica uzun vadeli kanal se¢eneklerinin, ekonomiklik ve denetlenebilirlik agisindan

da iistiin olmas1 gerekir.

3. KANAL YONETIM KARARLARI

3.1. Kanal Uyelerinin Se¢imi

Aracilarla calisan isletmelerde en zor kararlardan birisi, kanal iiyelerinin se¢imidir.
Bazi durumlarda, 6zellikle yogun dagitim politikasinin uygulandigi kolayda mallar
tiirlindeki tiiketim mallarinda, ireticilerin kanal iyelerini se¢mesi yerine, kanal

tiyeleri tireticileri segebilmektedir (Eroglu, 2005: 107).

Kanal {yelerinin se¢imi, dagitim kanali tasarimimin son asamasini olusturur.
Hoffman ve digerlerine gore, kanal {iyelerinin se¢iminde dort adimli bir asamadan
gecilmesi gerekir. Bu adimlart su sekilde siralayabiliriz (Hoffman, Douglas,

Czinkota ve digerleri, 2005: 369):

e Secim kriterlerini gelistirmek
e Olas1 kanal iiyelerini bulmak
e Belirlenen kriterlere gore kanal iiyelerini degerlendirmek

e Olast liyeleri gercek tiyelere doniigtiirmek.

Secim Kriterlerini gelistirmek: Secim kriterleri, dagitim kanalinin iiyesi olabilecek
aracilarin sec¢imi i¢in, isletmeler tarafindan kullanilan kriterlerdir. Asagidaki sekilde

bu kriterler yer almaktadir ( Hoffman Douglas, Czinkota ve digerleri, 2005: 369).
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Kredi ve
finansal
kosullar

Satig giicli

Olas1 kanal
uyeleri

Y 6netimin
becerisi

Pazar
kapsami

Yonetimin
siirekliligi

Satis
performan-
st

Sekil 3: Aracilarin Se¢ciminde Kullanilan Kriterler

Kaynak: K. Douglas, Hoffman,, Michael R, Czinkota,, Peter R , Dickson,., ve digerleri, Marketing
Principles and Best Practices, South Western Corp., 3th Ed., Ohio, 2005, s.369.

Bu kriterler, isletmelerin dagitim amag ve stratejilerine gore degisiklik gosterebilir.
Ornegin Polo Ralph Lauren gibi, yiiksek secici dagitim uygulayan bir isletme igin,
kanal {iyelerinin se¢iminde aracinin itibari, dnemli bir kriter olusturur (Hoffman

Douglas, Czinkota ve digerleri, 2005:369).

Olas1 kanal iiyelerini bulmak: Olas1 kanal iiyelerinin arastirilmasinda pek ¢ok
kaynaga bagvurulabilir. Bu kaynaklardan en oOnemlileri su sekilde siralanabilir:

(Rosenbloom, 1991:233):
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e Saha Satis organizasyonu
e Ticari kaynaklar

e Satic1 aragtirmalari

e Miisteriler

e Reklamcilik

e Ticari kongreler

e Diger kaynaklar

Genellikle perakendecilik ve toptancilik diizeyinde olas1 kanal {iyelerinin

bulunmasinda, s6z konusu olan bu kaynaklarin bir kombinasyonu kullanilir.

Belirlenen Kriterlere gore kanal iiyelerini degerlendirmek: Olasi kanal iiyeleri
belirlenmeden 6nce, kimin segileceginin belirli kriterlere gore degerlendirilmesi
gerekir. Bu isi bir komite yada bir yonetici yerine getirebilir.Se¢im kararinin stratejik

bir 6neme sahip olup olmamasina gore se¢im isi 6nem kazanir.

Olasi iiyeleri gercek iiyelere doniistiirmek: Secim siireci iki tarafli bir siirectir.
Yalnizca iireticiler ve imalatcilar perakendeci, toptanci ve diger aracilar1 segmezler,
aracilar da iireticileri ve imalatcilar secerler. Ozellikle de biiyiik ve giiclii aracilar
tedarikgilerini kendileri secerler. Ornegin Wal-Mart gibi. (Hoffman Douglas,
Czinkota, ve digerleri, 2005: 370).

3.2. Kanal Uyelerinin Motivasyonu

Aracilar, bagimsiz calisan kar odakli kuruluslardir, miisterilerinin gereksinimlerini
karsilamaya ve onlart memnun etmeye odaklanirlar. Aracilarin alg1 ve bakis acgilari,
tireticilerinkinden farkli olabilir. Bu nedenle, iiretici firmanin yoneticileri tarafindan
olusturulan pazarlama programlari, aracilarin yetenek ve aligkanliklarini dikkate
almalidir. Aksi takdirde pazarlama stratejisi basarisiz olabilir. Pazarlama kanallarinin
etkin bir bigimde yoOnetilebilmesi ig¢in, aracilarin bakis agilar1 dogru bir bigimde
algilanmali ve uzun dénemli basarilar elde edebilmek i¢in, aracilarin performansini

artirabilecek motive edici yontemler gelistirilmelidir. Isletmenin pazardaki basarisi
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aracilardan elde edecegi destege, bu destegin niteligine ve gelistirilecek motivasyon

tekniklerine 6nemli 6lgiide baglidir ( Hutt, Speh, 1989: 403).

Kanal tiyelerinin motivasyonu, kanal iligkisinin bir ortaklik oldugunun anlagilmasi ile
baslar. Buradaki ortaklik yasal bir iliskiden c¢ok, destekleyici bir iliskiyi ortaya
koymaktadir (Rosenbloom, 1991: 291). Bu ortaklik iligkisinde f{iretici, aracilara
kanalin etkinligini artirabilmek i¢in, uzmanlik destegi verir. Bazi isletmeler,

taraflarca imzalanan bigimsel anlagmalarla ortaklik kavramina agiklik getirir.

Uretici firmalar satin alma, stok, siparis isleme ve benzeri konularda ileri yonetim
teknikleri gelistirebilecek biiyliklilk ve yetenege sahiptirler. Bu teknikleri kanal

tiyelerine aktararak, destek saglayabilirler.

Aracilar, dagitim politikasini izlemek icin diizenli olarak iiretici firmanin yonetim
personeli ile birlikte hareket edebilirler. Aracilar bu sekilde kanal faaliyetleri ile ilgili
olarak, politika olusturmada yada dogrudan karar alma siirecine katkida bulunmada

sOz hakki kullanabilirler.

Sonugta, temel motivasyon aract olarak kar marji ve komisyonlar énem kazanir.
Ayrica aracilar, benzer lrlinlerin diger dagiticilar1 ile yogun rekabetten bolgesel

olarak korunma isterler ( Hutt, Speh, 1989: 403-405).

3.3. Kanal Uyelerinin Degerlendirilmesi

Isletmeler satis kotalarina ulasilmasini, asgari envanter diizeylerini, teslimat
zamanini, hatali yada fireli iirlinlere iliskin yapilan islemleri, tutundurma ve egitim
programlari  standartlarina gore aracilarin faaliyetlerini  donemsel olarak
degerlendirmelidirler (Kotler, 2000: 502). Ureticiler kanal {iyelerinin performansini
stirekli kontrol etmeli ve performansin iyi oldugu durumlarda kanal tiiyelerini
odiillendirmeli, performansin diisiik oldugu durumlarda ise, destek saglamalidirlar.

(Kotler, Armstrong, 2000: 348,349).
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3.4. Kanala iliskin Diizenlemelerde Degisiklige Gidilmesi

Ureticiler pazardaki dinamik degisiklikler karsisinda dagitim kanallari sisteminin
tiimiinii ya da bir kismini1 degistirmek zorunda kalabilirler. Isletmelerin dagitim
kanalina iliskin diizenlemelerde degisiklige gitmesi ii¢ farkli diizeyde s6z konusu
olabilir (Tek, 1999:574’den; Stern, El Ansary, 1988: 477-504; Kotler, Armstrong,
1989: 367):

e Tek bir aracinin eklenmesi veya ¢ikarilmasi
e Tek bir dagitim kanalinin eklenmesi veya ¢ikarilmasi

e Genel olarak dagitim sisteminin gozden gegirilmesi.

Bu kararlarin alinmasinda; isletme karliligi, degisikligin sistemin biitlinlinde

yaratabilecegi olumlu ve olumsuz etkileri ve rakiplerin tutumlari 6nem tasimaktadir.

4. TUKETIM iLE ENDUSTRIYEL URUN PAZARLARI ARASINDAKI
FARKLARIN DAGITIM KANALI UZERINDEKI ETKIiLERI

Tiketim irilinleri pazar ile endiistriyel iirlin pazarimi gegmiste bir arada
degerlendiren pek cok yaklasim olmakla birlikte, giiniimiizde iki pazar arasinda

onemli pek ¢ok farkliliklar bulundugu kabul edilmektedir.

Pazarlama teorisi baslangicta, tiiketim iiriinleri pazarina yonelik olarak gelismis,
1950’11 yillardan itibaren ise, endiistriyel iiriin pazarina iliskin calismalar yapilmaya
baglanmigtir. Boylece iki pazar arasinda benzerliklerin yani sira pek ¢ok onemli
farlihklar bulundugu da ortaya ¢ikmustir. Iki pazar arasindaki farkliliklari ortaya
koyan ¢alismalar, endiistriyel {iriin pazarinin ayr1 bir teorik ¢ergevede ele alinmasi
geregini de beraberinde getirmistir. (Wilson, 1999: 11). Endistriyel {iriin
pazarlarinda asagidaki amaglarin bir ya da birkag tanesi i¢in mal ya da hizmetlerin

satin alinmasi s6z konusudur:

e Baska mal ya da hizmetlerin iiretilmesi i¢in,
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e Bagka isletme kullanicilarina ya da tiiketicilere yeniden satis icin,
e Isletmenin islevlerini siirdiirebilmesi igin (Etzel, Walker, Stanton, 2004:

118,119).

Iki pazar arasindaki temel farkliliklar ii¢ baslik altinda ele alinabilir

4.1. Endiistriyel Pazarlarin Islem Hacminin Biiyiik ve Karmasik Olmasi

Bir kural olarak, endiistriyel iiriin pazarlarinin tiiketim {riinleri pazarlarindan daha
biiylik ve karmasik oldugu diisiiniiliir. Bunun nedenleri; endiistriyel iiriin pazarinda
genellikle islem degerinin biiylik olmasi, satin alma kararinin bir grup tarafindan
verilmesi, miisterilerin islevsel faaliyetlerinin ¢esitliligi ve 6l¢egi, iirlin satin alma
planlamasinin uzun siireli olmasi ve satin almalarin daha az siklikla yapilmasi olarak

aciklanabilir.

4.2. Endiistriyel Pazarlarda Talebin Yapisi

Tiiketim iirlinleri pazarinda oldugu gibi, endiistriyel iiriin pazarinda da talebin tahmin
edilmesi, talebi etkileyen bir ¢ok etken olmasi nedeniyle giictlir. Bununla beraber
endiistriyel iirlin pazarlarmin tiiketim {rlinleri pazar1 araciligiyla beslendigi
sOylenebilir (Wilson, 1999: 11-15). Kisaca endiistriyel iirlin pazarlarinda talep, o

isletmenin {iriinlerini kullanan son tiiketicilerden dogar.

Endiistriyel {iriin pazarlarinda talebin yapisina iligkin ikinci 6zellik, talebin elastik

olmamasidir, bu nedenle talep, kisa donemli fiyat degisikliklerinden etkilenmez.

Endiistriyel {iriin pazarlarinda talebin bir diger 6zelligi de, talebin dalgali olusudur.
Talep fiyat degisikliklerinden etkilenmemesine karsin baska faktorlerden

etkilenebilir.

Ayrica, endiistriyel {iriin pazarlarindaki alicilar, iirlin hakkinda bilgi sahibidirler

(Etzel, Walker, Stanton, 2004: 125-127). Bu 6zellik nedeniyle endiistriyel pazarlarda;
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fonksiyon eklemelere, c¢ikarmalara ve miizakerelere daha sik rastlanilmaktadir

(Ozdemir, 2006 : 59).

4.3. Endiistriyel Pazarlarda Satin Almanin Yapisi

Endiistriyel pazarlarda satin almada bulunanlar yani tiiketiciler; treticiler, satici
hizmet isletmeleri, okul, hastane gibi kar amagsiz kuruluslar ve hiikiimet
kurumlarindan olusur (Dobler, Burt, 1996 :18,19). Endiistriyel iiriin pazarlarinin iki
ayirt edici 6zelligi, endiistriyel pazarlarda satin alma yapisinin belirlenmesi agisindan
onem tasir. Bu oOzellikler, tiikketim {iriinleri pazar1 ile karsilastirildiginda, alici
sayisinin az olmasi ve alimlarin deger ve miktar olarak daha biiyiik 6l¢ekli olmasidir
(Wilson, 1999:14,15). Endiistriyel iirlin pazarlarinda satin alma yapist ile ilgili sunlar

sOylenebilir:

e Endiistriyel iiriin pazarlarinda satin alma siireci daha bi¢imseldir

e Endiistriyel {iriin pazarlarinda satin alma kararlar1 daha karmasiktir

¢ Endiistriyel {iriin pazarlarinda satin alma siirecinde pek ¢ok kisi yer alir,

e Endiistriyel iiriin pazarlarinda satin alma, tiiketicilerin satin alma ¢abalarina gore
daha uzmanlagmis satin alma ¢abasi gerektirir.

e Endistriyel irlin pazarlarinda satin alma siirecinde, alict ve saticilar uzun
donemli ve yakin iligkiler kurarlar

e Endistriyel iirlin pazarlarinda alicilar, araci yerine dogrudan {ireticiden satin
almay1 tercih ederler, bu nedenle dogrudan ve kisisel satig one gikar

e Endiistriyel iiriin pazarlarinda alicilar ve tedarikgiler arasinda, karsilikli baglilik

iligkisi vardir.

Yukarida ele alinan tiikketim {iriinleri pazari ile endiistriyel iirlinlerin pazar1 arasindaki
farkliliklar, endiistriyel trlin pazarlarinda dagitim kanallarinin  yapisinin  da
farklilagsmasina yol agmaktadir. Bu pazarlarda kanallar kisa ve dogrudan olma
egilimindedir, arac1 kurumlar ise, teknik niteliklere sahip ve genellikle tireticilerle

yakin iligkiler kurma egilimindedirler (Balta, 2006: 32,172).
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Endiistriyel {riin pazarlarinda, tiikketim irlinleri pazarinin aksine, endiistriyel
tirlinlerin yarisindan fazlasi, 6zellikle yiiksek maliyetli parcalar, dogrudan dagitim
kanali yoluyla satilirlar. Pahali ya da teknik olarak karmasik iirlinler s6z konusu
oldugunda endiistriyel alicilar iireticilerle genellikle dogrudan baglanti kurmayi

secerler (Tenekecioglu, Ersoy, 2000: 190).

Endiistriyel pazarlarda kanal {iyeleri; endiistriyel aracilar isletmenin satis giicii,
isletme satis noktalar1 ya da acentalar olmak iizere ii¢ grupta toplanabilir. Bunlar
icerisinde en Onemli boliimii endiistriyel aracilar olusturur. Satis noktalar1 ve
acentalar da, bagimsiz endiistriyel aracilarin yerine getirdikleri biitiin islevleri benzer
bir bicimde yerine getirmektedirler. Endiistriyel isletmeler, c¢esitli kosullarda
endiistriyel aracilari, satig giiclinli ve satig noktalarimi birlikte kullanabilmektedirler

(Eroglu, 2005: 81,82).

5. DAGITIMDA YASANAN GELIiSME VE YENILiKLER

Son donemlerde dagitim alaninda, isletmelerin hem dagitim stratejileri agisindan
hem de dagitim aglarinin yapisal 6zellikleri agisindan 6nemli degisimler yasanmistir.
Dagitim baglaminda yasanan bu degisimler, tedarik¢ileri; pazara nasil
ulasabilecekleri konusunda temel varsayimlar1 yeniden gézden gecirme konusunda
zorlamistir. Isletmeler, bazi degisimlerin hem alicilar hem de tedarikgiler acisindan

ortaya ¢iktigini ongdrmektedirler.

Dagitimin giinlimiizde yeniden organize edilmesi teknolojik gelismelere bagl olarak
ortaya ¢ikmaktadir. Uretim teknolojisi siireci daha kisa zamanlarda dagitimin
yapilabilecegi yeni dagitim Dbicimlerini ortaya ¢ikarabilmektedir. Lojistik
verimliligindeki gelismeler, fiziksel dagitim kosullarindan etkilenmektedir. Siirecin
yeniden yapilanmasinda bilgi teknolojisi, temel bir unsur olusturmakta ve isletmenin
hem alim hem de satis agisindan islem ve stratejileri ve faaliyetlerin ortaklasa

koordine edilmesindeki gelismeler agisindan 6nem tagimaktadir.
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Mevcut gelismelerin potansiyel etkileri giderek yayilmaktadir. Ornegin bu
degisimlerin; elektronik aracilar, iiclincii parti lojistik hizmet saglayicilart ve
elektronik merkezler gibi yeni ortaya cikan araci tipleri agisindan, firsatlar yarattigi

gibi, mevcut aracilar i¢in olumsuz kosullar yarattig1 da iddia edilmektedir.

20. ylizyilin baglarinda gelisen modern is yapisinin 6zelliklerine dayandirilan kitlesel
tretimle birlikte, kitlesel dagitima tiizerinde yogunlasan dagitim modeli, 6l¢ek
ekonomilerindeki tiretim patlamasi ile {irtinlerin nihai kullanicilara etkili bir sekilde
kanalize edilmesini saglayabilecek dagitim sistemlerini gerektirmistir. Bu nedenle
dagitim  sistemlerinin  performanslari, {retici  firmalarin  perspektifinden
degerlendirilmis ve “iiretim teknolojisinin” oyunu yonettigini ifade etmistir. Modern
is yapisinin islevlerini yoneten ilkelerin merkezinde, standartlasmaya dayanan
stratejiler bulunmaktadir. Standartlasma stratejileri; standartlasan tasarima,
mekanize olmus yogun iretime ve kitlesel dagitima neden olan iiriin
standartlagsmasina olanak saglamistir. Teorik agidan ise, dagitim spekiilasyon ilkesine
dayandirilir. Spekiilasyon ilkesi, geleneksel iiretim ve kanal diizenlemelerinin
onceden gelen inelastik yapist nedeniyle mevcut alternatifler arasinda se¢im yapma
konusunda nihai tiiketiciyi kisitlar. Ancak, ayni kosullar alictya deger saglar, ¢iinkii
iiretici uzun siireli ve siirekli tiretimde maliyetleri azaltacak cabalarda inelastik olmak

zorundadir

Dagitimla ilgili temel kosullar teknolojik degismeler sonucunda degisime
ugradiginda; tedarikgiler, alicilara deger yaratmada alternatif yollar bulmuslardir.
Glintimiizde, bireysel alicilarin 6zelliklerine gore diizenlemelere gitmek, ekonomik
acidan olanakli hale geldiginden, isletmeler standardizasyon ve spekiilasyon iizerine

odaklanmak zorunda degildirler.

Yeni kosullar, dagitimin ii¢ temel blogunu iizerinde etkili olmustur. Birincisi, pek
cok endiistride tireticiler, dagitim hizmetlerini kisiye 6zel hale getiren “bireysellesme
mantigin1” daha yogun bir bigimde uygulamaya baslamslardir. ikincisi, kisiye 6zel
olarak uyarlana dagitim hizmetlerinde Alderson’un “kullanimin teknolojisi” olarak

tanimladig1 olguya daha fazla dikkat edilmistir. Bu bakis acisi, lireticinin ¢iktisindan
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ziyade, alicinin girdi operasyonlari iizerindeki dnemini vurgulamaktadir. Ugiinciisii,
bu yondeki bir degisme, farkliliklar1 satin alma zamanina yaklastirarak, maliyet
tasarrufu ve riskin azaltilmasini saglayan erteleme ilkesine dayandirilir. Bir ¢ok
calisma, zaman igerisinde ertelemeye ilginin arttigin1 gostermektedir. Erteleme,
temelde siire¢ esnekligini artiran tiretim ve bilgi teknolojilerindeki gelismelere dayali
bir yaklagim olan “kitlesel-uyumlastirmadaki” rolii nedeniyle, dagitim sisteminde, bir
ara¢ olarak kullanmilmaktadir ve isletmelere, {iriin cesitliligi ve hizli tepki verme

olanag1 saglamaktadir (Hulthen, Gadde, 2007: 186-188).

6. TEDARIK ZINCIiRi VE TEDARIK ZINCIiRI YONETIMIi

Gilinlimiiz, tedarik zinciri yonetimi kavrami giderek daha fazla 6nem kazanmaktadir.
Tedarik zinciri yOnetimi; tedarikgiler, iireticiler, aracilar ve miisteriler iizerinde
olusan bir agdaki malzeme, bilgi ve parasal akiglarin yonetimini kapsamaktadir.
Tedarik zinciri yonetimi ayni zamanda 20. ylizyilda gelistirilen en Onemli is

stratejilerinden birisini olusturmaktadir.

Tedarik zinciri yonetimi ile ilgili olarak literatiirde pek c¢ok tanima rastlamak
miimkiindiir. Tedarik Zinciri Y6netimi; “firmanin i¢ kaynaklarinin entegre edilerek
dis kaynaklarla etkin bir bicimde calismasinin saglanmasidir. Amag gelistirilmis
tiretim kapasitesi, piyasa duyarlilig1 ve miisteri / tedarikgi iligkileri gibi firmanin tim
performansini olusturan degerlerin arttirilmasidir. Tedarik Zinciri  Yonetimi,
hammaddelerin temin edinilmesinden imalat iirlinlerine ve buradan da tiiketiciye
islenmis {irlinlerin dagitimina kadar tiim tedarik zinciri boyunca bilgiye dayali karar

almamiza olanak vermektedir” (Eraslan, 2003: 2).

Tedarik zincirinde, zincirin tiim halkalarini hizli, verimli ve karli bir bi¢gimde
yonetmek, maliyetlerin diismesi, verimliligin artmasi ve finansal ve beseri
kaynaklarin tasarruf edilmesini sagladigi gibi, bu kaynaklarin daha etkin bir sekilde
kullanim1 ile kalite artis1 ve tam zamaninda iiretim, depolama, tasima ve dagitim
isletmelerin  rekabet giiclerini  gelistirerek, farklilik yaratan bir avantaj

olusturmaktadir (Sen, 2006: 8).
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Tedarik zincirinin uygun bir bigimde tasarlanmasi hem miisteri gereksinimlerinin
hem de bu gereksinimlerin karsilanmasina dahil olan miisteri, perakendeci, toptanci,
tiretici ve tedarik¢iler gibi asamalarin rollerine bagli bulunmaktadir. Bazi
durumlarda, iireticiler miisterilerin gereksinimlerini dogrudan
karsilayabilmektedirler. Baz1 durumlarda ise, miisteri gereksinimleri perakendeci ya
da hem perakendeci hem de toptanci araciligi ile karsilanabilmektedir. Mallar
tedarik¢ciden son kullaniciya hareketinde, degisik kanallardan ge¢mekte ve bu
kanallarda mallara deger katilmaktadir. Tedarik zinciri bu degeri artirmayi

amaglayan bir siireci olusturmaktadir (Kagnicioglu, 2007: 12).

6.1. Tedarik Zincirinin Yapisi

Tedarik zinciri iretilecek mal icin gerekli olan hammaddenin elde edilmesi ile
baslaylp, malin son tiiketiciye ulagmasi ile sona erer. Tedarik zincirinde
hammaddelerin elde edilmesinden sonra, satiglarin desteklenmesi amaciyla stok
yonetimi ve depolamaya yonelinir. Daha sonra elde edilen iirlinler dagitim
merkezlerine ve buradan da miisterilere ulastirilir (Tek, Demirci Orel, 2006: 472).
Asagida yer alan Sekil 4’°te tedarik zinciri ag1 gosterilmektedir. Sekilde de goriildigi
gibi tedarik zinciri hammaddenin tedariki ile baslayip, liretim, depolama, stok
kontrolli, dagitim ve mallarin tiiketiciye ulastirilmasini kapsayan bir siireci
olusturmaktadir. Bir tedarik zincirinde bulunmasi gereken iki temel is siirecini
olusturan (Min ve Zhou, 2002: 231-249); giren lojistik (malzeme yonetimi) ve ¢ikan
lojistik de (fiziksel dagitim) Sekil 4’de goriilmektedir.
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Sekil 4: Tedarik Zinciri Ag1

Kaynak: N. Viswanadham, N.R. Srinivasa Raghavan, “Performance Analysis and Design of Supply
Chains: A Petri Net Approach”, The Journal of the Operational Research Society
(Oct.,2000), Vol. 51, No. 10, s. 1159.

Tedarik zinciri agi, isletmeler i¢in yalnizca tedarik¢ilerden miisterilere uzanan bir yol

olmayip, ayn1 zamanda isletmenin miisterileri, tedarikgileri ve ortaklari i¢in de deger

yaratan bir sistemdir.

6.2. Tedarik Zinciri Karmasi

Tedarik Zinciri kapsaminda yer alan isletme fonksiyonlari, asagida siralanan tedarik

zinciri karmasinin unsurlarini olusturmaktadir (Quayle, 2006: 107,108).

e Planlama ve pazarlama stratejisi: Malzeme ve dagitim ihtiyaclar iizerinde

tasarim ve pazarlamanin temel etkileri
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e Satin alma: Kaynak arastirmasi ve se¢imi, uzlasma, tedarik¢i ortaklik

programlari olusturma

e Uretim Planlamasi: Isletmenin kapasitesi, yeri ve yerlesimi, programlama,

imalat kaynak planlamasi ve siiregelen islerin destek ve kontrolii

e Stoklama ve malzeme ellecleme: Mallarin depolanmasi ve elleclenmesi,

kullanim1 ve paketlenmesi

e Stok yobnetimi: Stoklarin kontrolii, minimum stok diizeyinin siirdiiriilmesi,

stoklar1 elde tutma maliyetlerinin en aza indirilmesi, fire ve moda dis1 kalma
e Depolar ve magazalar: Yer, kapasite ve islemler
e Tasimacilik: Sekil kararlari, programlama, rota ve islem

e Miisteri hizmetleri: Talep tahmini, hizmet diizeyleri, siparis isleme, yedek

parca/hizmet destegi, satis sonrasi iglemler

e Teknik destek: Yukaridaki faaliyetleri destekleyici gerekli sistemlerin kurulmasi

ve yonetilmesi.

Tedarik zinciri, karma elemanlarinin yerine getirdigi ve yukarida siralanan
faaliyetlere odaklanmaktadir. Uretici, toptanci, perakendeci gibi tedarik zinciri
tiyeleri, niteliklerine gore bu fonksiyonlarin bazilarina digerlerine gore daha fazla

Onem vermektedirler.

6.3. Lojistik ve Tedarik Zinciri Yonetimi Arasindaki iliski

Lojistik kavrami ve tedarik zinciri kavrami birbirlerine yakin kavramlar olarak
goriilmekle birlikte, aralarinda agik farklar bulunmaktadir Tedarik zinciri yonetimi,

lojistik yonetimini de kapsayan daha genel bir kavramdir.

Lojistik Yonetim Konseyi (Council of Logistical Management)’nin 1991 yilinda,

Fiziksel Dagitim Yonetimi kavrami ve agiklamasini, Lojistik Ydnetimi kavramina
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uyarlayarak, yaptig1 lojistik tanimi su sekildedir: "Lojistik, mallarin, hizmetlerin ve
bunlara iligkin bilgilerin ilk noktasindan tiiketim noktasina kadar verimli ve etkili
akisinin miisteri gereksinimlerini karsilamak amaciyla planlanmasi, uygulanmasi ve

denetlenmesi siirecidir." (Bowersox, Closs, 1995: 57).
Lojistik, “kaynaklarin zamana bagli olarak tedarik zincirinde konumlandirilmasi”

olarak da tanimlanabilir” (Cizmeci, 2002: 42). Sekil 5°te lojistik ydnetimi

goriilmektedir.

LOJISTIK YONETIMI

e Lojistik
Lojistik Ciktilar
Girdileri Dogru Uriiniin,
Tesis Ve Donanimlar Dogru Yere,
Insan Kaynaklari Dogru
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Kaynak: Mehmet Tanyas, Tedarik Zinciri Yonetimi ve Scor Modeli, Ankara, 2006
(http://ankaraem. edu.tr/sunum/mehmettanyas2.ppt#327,6, TEMEL LOJISTIK
FAALIYETLER).

Sekil 5’ten de goriildiigii gibi lojistik, tesis ve donanimlar, insan kaynaklari, bilgi
kaynaklar1 ve finansal kaynaklar1 kullanmaktadir. Lojistik yonetimi; lojistik

faaliyetler icin planlama, uygulama ve kontrol siireglerinden olusur. Lojistik ¢iktilar
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ise; dogru triiniin, dogru yerde, dogru miktarda, dogru zamanda, en diisiik maliyetle
ve en yiiksek esneklikte hasarsiz teslimini saglamaktadir. Yerine getirilen lojistik

faaliyetler bu ¢iktilarin elde edilmesini saglamaktadir.
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IKiNCi BOLUM

TUKETIM VE ENDUSTRIYEL URUN PAZARLARINDA
YER ALAN ARACILAR

1. ARACI KAVRAMI VE NIiTELIiKLERIi

Dagitim kanallarinda yer alan ve mal yada hizmeti son kullaniciya ulagtirmak i¢in
caba gosteren, yap1 ve igleyis bakimindan birbirinden farkli bir ¢ok isletme bulunur.
Bu isletmelere araci ad1 verilir. Bunlar bagimsiz ve 6zerk kuruluslar olmakla birlikte,

aralarinda ticari ve toplumsal iliskiler bulunur (islamoglu, 2006: 362).

Araci, malin son kullaniciya aktarilmasi siirecinde; malin satin alinmasi ve satilmasi
ile ilgili dogrudan hizmet sunan bir isletmedir. Araci isletme malin miilkiyetini

lizerine alabilecegi gibi miilkiyetin devrine yardimci da olabilir (Etzel, Walker,

Stanton, 2004: 389).

Dagitim kanallarinda yer alan aracilarin, dagitim maliyetlerini artirdig1 diisiincesiyle
gereksiz olduklarini ileri siliren diislinceler de bulunmaktadir. Ancak dagitim
kanallarinda aracilar degil, gereksiz yere tekrarlanan faaliyetler maliyetleri artirici
etki yapmaktadir. Giinlimiizde aracilarin bulunmadig1 bir dagitim sistemi, pazarlama
sorunlarin1 daha karmasik bir hale getirir (Islamoglu, 2006:362). Bu durumda da

maliyetler daha fazla yiikselebilir.

Dagitim kanallarinda aracit kullanmanin baslica nedenleri su sekilde 6zetlenebilir

(Mucuk, 1998: 245).

e Uretici isletmelerin, mallarini son kullanici ile bulusturacak bir dagitim kanali
sistemi kurmalart i¢in yeterli finansal giice ¢ogu zaman sahip olmamalari,
e Aracilarin sahip oldugu uzmanlik,

e Araci kullanmanin sagladigi maliyet tasarrufu,
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e Uretici isletmenin dagitim kanali sisteminde ekonomik olarak calisabilmesinin,

diger treticilerin tamamlayict mallari igin aract durumuna gelmesini gerekli kilmasi.

Aracilar tarafindan elde edilen karlar, aracilarin katlandiklari maliyet ve yerine
getirdikleri islevlerin karsiligidir. Aracilar tarafindan yerine getirilen islevler su

sekilde siralanabilir (Islamoglu, 2006: 364):

e Iliski Kurma

e Alim-Satim

e Fiyatlandirma

e Haberlesme

e Fiziksel Dagitim

e Pazarlama siirecini sona erdirme
2. ARACILARIN SINIFLANDIRILMASI
Dagitim kanalinda yer alan aracilar; literatiirde aracilik yaptiklari {iriinlerin

miilkiyetini iizerlerine alip almamalarina gore tiiccar aracilar ve yardimci aracilar

olmak iizere, iki gruba ayrilmaktadir (Kaynak, 1977: 9,16).
2.1. Tiiccar Aracilar ve Nitelikleri
Tiiccar aracilar mallarin miilkiyetini kendi {izerlerine alip, mallar1 da kendi
adlarina satarlar. Bu agidan, dagitim kanali icerisinde, sahipligin gerektirdigi biitiin
riskleri de dstlenirler. Tiiccar aracilar Tiirk Ticaret Kanunu'nda “tacir” olarak

adlandirilirlar ve iki gruba ayrilirlar:

e Toptancilar

e Perakendeciler

Toptanci ve perakendeciler ilerideki boliimlerde ayrintili olarak ele alinacaktir.
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2.2. Yardimc1 Aracilar ve Nitelikleri

Yardimci aracilar, alici ve saticiy1 bir araya getiren ancak mallarin miilkiyetini kendi
izerine almayan aracilardir. Yapmis olduklar1 hizmet karsiliginda, belli bir oranda
satig lizerinden komisyon alirlar. Bu gorevi siirekli yada gecici olarak yerine getiren

yardimei aracilar, tiiccar aracilar gibi mallar1 depolamazlar (Yiikselen, 2001:187).

Yardimci aracilar kismen TTK’nda kismen de BK’nda incelenmislerdir. TTK’nda
yardimci aracilar iki gruba ayrilirlar (http://www.mevzuat.adalet.

gov.tr/html/997 . html):

e Tellal ve komisyoncular

e Acenteler

2.2.1. Tellal Ve Komisyoncular

Tellal alict ve saticinin karsi karsiya gelmesine aracilik eden kisidir. Ticari isler
tellali, bagimsiz olarak faaliyet gdsterir ve yaptig1 aracilik isi karsiliginda belli bir
ticret alir. Ayrica ticari islerle ilgili sdzlesmelerin yapilmasi igin, taraflar arasinda

aracilik gorevini yerine getirir (Timur, Oyman, Oztiirk, 1997: 11).

Tiirk Ticaret Kanunu’nun 100 -115. maddeleri telaliga iliskin diizenlemeleri
icermekte olup, 100. madde tellali su sekilde tanimlamaktadir: “Taraflardan higbirine
ticari miimessil, ticari vekil, satts memuru veya miistahdem yahut acente gibi bir
sifatla daimi bir surette bagli olmaksizin, iicret karsilifinda, ticari islere miitaallik
mukavelelerin akdi hususunda taraflar arasinda aracilik yapmayir meslek edinen
kimseye tellal denir” (http://www.mevzuat.adalet.gov.tr/html/997.html). 1 Ocak 1957
tarihinde ytirtirliige giren Tiirk Ticaret Kanunu’nu, Avrupa Birligi miiktesebati ile
uyumlu hale getirmek tizere 2005 yilinda, 1514 maddeden olusan yeni bir Tiirk
Ticaret Kanunu Tasaris1 hazirlanmistir. Yeni tasarida telalliga iliskin diizenlemeler

yer almamaktadir.
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Borglar Kanunu’nun 404-409’uncu maddeleri de, tellal ile ilgili diizenlemelere yer
vermektedir. 404’ linclii maddede tellal: “Tellallik, bir akittir ki onunla tellal, ticret
mukabilinde her akdin yapilmasi imkanini hazirlamaga veya akdin icrasina tavassut
etmege memur edilir” (http://www.mevzuat.adalet.gov.tr/html/407.html) seklinde

aciklanmaktadir.

TTK ve Borglar Kanunu’nun tellal ile ilgili diizenlemeleri cergevesinde, tellalin
dagitim kanali igerisindeki yeri su sekilde 6zetlenebilir. (Bkz:http://www.mevzuat.

adalet.gov.tr/html/997 .html).

e (Gegici olarak faaliyet gosterir

e Taraflara bagh degildir, bagimsiz olarak ¢aligir

e Bir iicret karsilig1 calisir

e Taraflar arasinda s6zlesme yapilmasi konusunda aracilik yapar

e Taraflar arasinda yapilan sézlesmenin yerine getirilmesi konusunda aracilik

yapar.

Borglar Kanunu’nu 416 - 430’uncu maddeleri de, komisyonculuga iliskin
diizenlemeler icermektedir. 416 maddede “alim ve satim islerinde komisyoncu, iicret
mukabilinde kendi namina ve miivekkil hesabina kiymetli evrak ve menkul esya alim

ve satimini yapmayi Ustlenen kimse” olarak tanimlanmaktadir.

Komisyoncunun dagitim kanali igerisindeki yerini su sekilde 6zetleyebiliriz:

e Komisyoncu bagimsiz tiiccar yardimcisi olup, kendi adina ve is iligkisi kurdugu
kisi adina islem yapan aracidir.

e Komisyoncu bir iicret karsilig1 ¢alisir.

e Komisyonculuk siirekli olarak yapilabilecegi gibi gegici olarak da yapilabilir.

e Komisyoncular kendi adlarina ya da temsil ettikleri kisi adma {i¢iincii kisilerle
sOzlesme yapabilirler.

e Komisyoncu alici ya da satici i¢in ¢alisabilir. Ya arz ya da talep kaynagini bulur

ve pazarliga yardimet olur.
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e Komisyoncu, fiyatin belirlenmesinde etkili degildir.

2.2.2. Acenteler

Tiirk Ticaret kanunu’nun 116- 134’{incli maddeleri acentelere iliskin diizenlemeleri
icermektedir. TTK madde 116'ya gore; “ticari miimessil, ticari vekil, satis memuru
veya miistahdem gibi tabi bir sifatt olmaksizin bir mukaveleye dayanarak muayyen
bir yer veya bolge i¢inde daimi bir surette ticari bir isletmeyi ilgilendiren akitlerde
aracilik etmeyi veya bunlar o isletme adina yapmay1 meslek edinen kimseye acente

denir” (http://www.mevzuat.adalet.gov.tr/html/997.html).
Yukaridaki madde Tiirk Ticaret Kanunu’na iliskin olarak hazirlanan yeni tasarinin
102. maddesine karsilik gelmekte ve tasarida acente tanimi, sadece daha anlasilir bir

hale getirilmektedir (http//:www.kgm.adalet.gov.tr/ turkticaretkanunutasarisi.htm).

Acenteligin unsurlarini su sekilde siralamak olanaklidir (Reva, 2006:221):

Ticari isletme sahibine bagli olmama,

e Acentelik iliskisinin bir sézlesmeye dayali olmasi,

e Acentenin belirli bir yer veya bolge i¢cinde faaliyet gostermesi,

e Faaliyetin siireklilik arz etmesi,

e Bu isin meslek edinilmesi,

e Acentenin ticari bir igletmeyi ilgilendiren sézlesmelerde aracilik etmesi veya

isletme adina s6zlesme yapmasi.

Bu béliimde, yardimcr aracilara iligkin agiklamalar daha ¢cok hukuki yapilar ile ilgili

olup, dagitim kanallarindaki yerlerine iligkin yalnizca 6zet bilgelere yer verilmistir.

Ureticilerin dagitim kanallarinda kullanacaklar1 cesitli alternatifler bulunmaktadir.
Bu kanal alternatifleri, tiiketim {irtinleri yada endiistriyel {iriin pazarlarina gore
farkliliklar gosterir. Sonraki bolimde, farkli pazar tiirlerine gore aracilar
simiflandirilmakta ve aracilar ayri ayr ele alimarak dagitim kanallar igerisindeki

yerleri ve nitelikleri agisindan detayli bir bicimde incelenmektedir..
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3. TUKETIiM URUNLERI PAZARINDA YER ALAN ARACILAR VE
NIiTELIKLERI

Tiiketim pazarinda yer alan aracilar temel olarak toptancilar ve perakendeciler olarak
ikiye ayrilmaktadir. Bu aracilarin nitelikleri ve cesitleri asagidaki bdoliimlerde
ayrintilt olarak incelenmektedir. Sekil 6’da tiiketim mallar1 dagitim kanalinda yer
alan aracilar yer almaktadirlar.

Uretici

Fﬂ
]

Rﬁ’
b

—

Toptanci

;== i==
B b

l o
Tiiketici _Tﬁketici

Sekil 6: Tiiketim Mallarinda Kullanilan Dagitim Kanah Alternatifleri

fl

¥
I {
B

Kaynak: http://www-rohan.sdsu.edu/~renglish/370/notes/chapt15/index.htm
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3.1.Toptancilar

3.1.1.Toptancihik Kavram ve Nitelikleri

Toptancilik, yeniden satma ya da ticari amacgla kullanma icin satin alinan mal yada
hizmetlerin satig1 ile ilgili tiim faaliyetleri icerir. Toptancilar1 kisaca, toptan satis
faaliyeti ile ilgilenen isletmeler olarak tanimlayabiliriz. Toptancilar ¢ogunlukla
tireticilerden aldiklar1 tirlinleri perakendecilere, endiistriyel tiiketicilere ve diger
toptancilara satarlar. Cogunlukla son tiiketiciler tarafindan taninmaz ve bilinmezler.
Ureticilerin toptanci isletmeleri kullanma nedenleri, asagidaki kanal fonksiyonlarinin
bir ya da birkacim1 yerine getirmeleri ile ilgilidir (Kotler, Armstrong, 2004: 453,
455).

e Satis ve promosyon

e Satm alma ve tiriin ¢esitliligi saglama
e Indirim saglama

e Depolama

e Tasima

e Finansman

e Risk

e Pazar bilgisi

e YoOnetim hizmeti ve danismanlik.

Toptancilar perakendeci isletmeleri, liretici yada acentasi yada komisyoncu ile
karsilasma gereginden kurtarip, sahip oldugu iirlin miilkiyetini miisterilerine
kolaylikla aktarabilir. Ureticilerin toptanci aracilarla calismalarinin belli bash

nedenleri su sekilde siralanabilir (Olug, 2006: 390-391):

e Toptancilarin farklt orgiitlenme bicimleri ile belirli {iriin zincirlerinde
uzmanlasmis olmalari
e Toptancilarin hedef pazar1 yakindan tanimalari

e Toptancilarin iirlin ve miisteri taleplerini yakindan izleyebilmeleri
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e Misteri iliskileri ve sahip olduklar1 birikimler ile {dretimin biyiyiip

genislemesine katki saglamalari.

Toptancilar pazarlama kanallarinda perakendecilere ve iireticilere karsi baz1 gorevleri
yerine getirerek onemli bir rol iistlenirler (Islamoglu, 2006: 376-377). Toptancilar

tarafindan yerine getirilen bu gorevler daha sonra incelenecektir.

Ureticiler gogu zaman tiiketici ve perakendecilerle yakin iliskiler icerisinde olmayi
tercih etseler de, toptancilar perakendecilerle daha fazla yakin iligki igerisinde
bulunabiliyorlar. Bu nedenle de iireticilerin ¢ogu tutundurma islevlerini kontrol
altinda tutup, fiyatlandirma iizerinde etki sahibi olmakta ve tasima, depolama ve
finanslama gibi islevleri toptancilara birakmaktadir: Giiniimiizde gelisen organize
perakendecilik zaman zaman toptancilifi tehdit altinda biraksa da, toptancilar
degisen tiiketici davranislar1 ve pazar kosullarina uyum saglayarak ve diger kanal
tiyelerine yaraticiliklar: ile hizmet vererek yasamlarini siirdiirebilmektedirler (Olug,

2006: 392).

3.1.2. Toptancihk Kavraminin Cesitli Olciitlere Gore

Siniflandirilmasi ve Bunlarin Niteliklerinin Ortaya Konulmasi

Toptanci isletmelerin temel 6zellik ve gorevleri birbirine benzemekle birlikte, verilen
hizmetler, yapilan isler, satilan iriinler ve isletmecilik yontemleri gibi konularda
aralarinda onemli farkliliklar bulunmaktadir. Bu nedenle toptanci isletmelerin
isleyisini iyi anlayabilmek ic¢in toptanci isletmeleri simiflandirip, ayr1 ayri ele

alinmasinda yarar bulunmaktadir.
3.1.2.1. Sahiplik ve Gordiigii islevler Acisindan Toptancilar
Sahiplik ve gordiigii islevler agisindan toptancilart Sekil 7°de de goriildiigii gibi, {i¢

biiyiik gruba ayirabiliriz: Uretici sube ve biirolari, tiiccar toptancilar, broker ve

acentalar.
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Sahiplik ve Gordiigii
islevier Agisindan

Toptancilar
Uretici Sube Tiiccar Acente ve
Biirol
ve Biirolan Toptancilar Brokerler
Tam Hizmet Sinirh Hizmet
Sunan Sunan
Toptancilar Toptancilar

Sekil 7: Sahiplik ve Gordiigii islevler Acisindan Toptanci Tiirleri

Kaynak: Courtland L Bovee, Michael J.Houston and John V Thill (1995), Marketing, 2th Ed.,
MacGraw Hill., International. Ed., s. 430.

3.1.2.1.1. Ureticilerin Sube ve Biirolari

Ureticilere ait olan bu satis organizasyonlari, fiziksel olarak {iretim yerinden
ayrilmistir. Ancak ait olduklar1 {retici isletmenin, drlinlerinin dagitimi

gergeklestirirler (Pelton, Strutton, Lumpkin,1997: 42).

3.1.2.1.1.1. Ureticinin Satis Subeleri

Ureticilerin satis subeleri, cesitli pazarlama islevlerini yerine getirmek ve alicilarin
siparislerini karsilamak {izere stok bulundurmakla ilgilenirler. Islevleri tiiccar
toptancilarin iglevleri ile benzerlik gosterir. Belli bir iireticinin sahipliginde olmalari
ile tiiccar toptancilardan farklilik gosterirler. Bu subeler kredi saglama, iiriinleri
teslim etme ve tutundurma faaliyetlerine destek olma gibi hizmetleri yerine getirirler

(Tenekecioglu ve digerleri, 2003: 203).
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3.1.2.1.1.2. Ureticinin Satis Biirolar:

Ureticilerin satis biirolar1 kurmalarmin amaci, stok kontrolii, dogrudan satis ve
tutundurmada etkinlik yaratmaktir (Tek, 1999: 528). Bu tiir biirolar Tiirkiye’de irtibat
biirosu olarak da adlandirilir. Ureticilerin satis subelerinden biirolar1 ayiran en énemli
farklilik, stok bulundurmamalaridir. Aldiklar siparigleri yalnizca, iiretici firmanin

merkez depolarina iletirler ( Tenekecioglu ve digerleri, 2003: 203).

Ureticilerin satis sube ve biirolar1 kurarak, toptancilik islevini kendilerinin
iistlenmesinin temel nedenleri su sekilde siralanabilir: (Timur, Oyman, Oztiirk, 1996:

136)

e Baz iiriinlerin teknolojik olarak karmasik bir yapiya sahip olmasi ve bu nedenle
bagimsiz toptancilarin saglayabilecegi destegin yetersiz kalmasi. Ureticinin,
miisterinin gereksinim duydugu destegi, en iyi kendisinin saglayacagini diistinmesi.

e Bagimsiz aracilar, iireticinin Uiriinlerinin satisina her zaman i¢in yakindan ilgi
gostermeyebilirler. Ureticinin iiriinlerinin satis hacmi, bazen bir araci igin ¢ok fazla
yada tam tersine ¢ok az olabilir. Bu durumda aracinin ilgisi yeterli olmayabilir.

e Baz iireticiler stratejik nedenlere dayali olarak, pazarlama karmalarini kontrol
altinda tutmay tercih edebilirler.

e Kendi satig organizasyonuna sahip olan iiretici, gelir ve kar saglamada ek firsatlar

elde edebilir.

3.1.2.1.2. Tiiccar Toptancilar

Bagimsiz toptancilar arasinda yer alan tliccar toptancilara iligkin literatiirde gesitli
tanimlamalar yer almaktadir. Burada bu agiklamalardan bazilarina yer verilmistir.
Tiiccar toptancilar, bir {iriinii ireticiden satin alan ve sonra diger dreticilere,
perakendecilere ve toptancilara yeniden satan bagimsiz isletmelerdir (Hoffman,
Czinkota, et al, 2005: 415). Tiiccar toptancilar, alic1 ve satici arasinda bilgi aligverisi
saglamak ve anlagmalar yapmak gibi ¢esitli islevlere de aracilik yapmaktadirlar

(Pelton, Strutton, Lumpkin,1997: 42). Tiiccar toptancilar, temel olarak iiriinleri
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iireticiden satin alma, Giriinlerin sahipligini iistlenme, depolama, alt boliimlere ayirma
gibi islevleri biliyiilk miktarda iiriinler iizerinden gerceklestirip, daha sonra daha
kiigiik partiler halinde; perakendecilere, kurumsal ve endiistriyel alicilara ve diger

toptancilara satan isletmelerdir ( Rosenbloom, 1999: 39).

Asagidaki Sekil 8, tiiccar toptancilarin yerine getirdigi dagitim gorevlerini ve
pazarlama kanallarindaki etkinliklerini gostermektedir. Sekil 8’den de gorildugi
gibi, tiiccar toptancilar, ireticiler ve tiiketiciler i¢in toplam oniki dagitim gorevini
yerine getirmektedirler. Bu sekilde pazarlama kanallarinda etkinlik ve verimliligi
arttirmaktadirlar. Bu dagitim goérevlerinin yerine getirilmesine katkida bulunan tiiccar
toptancilar arasinda bazi farkliliklar bulunmaktadir. Asagidaki Sekil 8°de tiiccar

toptancilarin yerine getirdigi gorevlere iliskin siniflandirmaya yer verilmistir.

Ureticilere yonelik dagitim kanahnda Tiiketicilere yonelik dagitim

kanalinda yerine getirilen gorevler yerine getirilen gorevler

Pazar riskini tistlenme Uriin saglama

Tiiccar

Satis baglantis1 yapma toptanailar bu Miisteri hizmeti saglama

-

gorevlerin

Stok bulundurma

tiimiinii yerine Kredi ve finansal yardim
getirirler

Siparis isleme Uriin gesitliligi

Pazar bilgisi saglama Biiyiik miktarda alim

Milsteri destegi saglama Tavsiye ve teknik destek

Daha etkili ve verimli
pazarlama kanallan

Sekil 8: Tiiccar Toptancilarin Yerine Getirdigi Dagitim Gorevleri ve

Pazarlama Kanallarindaki Etkinlikleri

Kaynak: Bert Rosenbloom, Marketing Channels: A Management View, 6. Ed. Dryden Pres,
Orlando, 1999, s. 51.
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Tliccar toptancilar, tam hizmet sunan toptancilar ve sinirli hizmet sunan toptancilar

olmak tizere iki gruba ayrilir (Hoffman, Czinkota, et al, 2005: 415).

3.1.2.1.2.1. Tam Hizmet Sunan Toptancilar

Tam hizmet sunan toptancilar, toptancilikla ilgili islevlerin tiimiinii yada biiyilik bir
cogunlugunu yerine getirirler. Bilgi saglamadan, tasima, depolama, finanslama, risk
tasima, malzeme aktarimi, siparis isleme ve promosyon gibi pek cok pazarlama
islevini gerceklestirirler ve miisterilerine cesitli 6zel hizmetler sunarlar ( Bovee,

Houston, 1995: 432).

Tam hizmet sunan toptancilar; genel tiiccar toptancilar, sinirh {iriin toptancilart ve

oOzellikli iiriin toptancilar1 olmak iizere {i¢ gruba ayrilabilir.

3.1.2.1.2.1.1. Genel Tiiccar Toptancilar

Genel tiiccar toptancilar genis bir iiriin yelpazesi ile hizmet verirler. Gida, ilag, biiro
malzemeleri gibi birbiri ile ilgili olmayan iirlinlerin satisin1 gergeklestirirler. Hedef
miisterilerinin {irlin gereksinimlerinin, tiimiinii yada biiyiik bir c¢ogunlugunu
karsilayabilirler. Ayrica bu isletmeler, 6l¢ek ekonomileri ve bilgisayar sistemleri ile
diger gelismis donanim yatirimlarini daha kolaylikla gerceklestirebilme iistiinliigiine

sahip bulunmaktadirlar ( Bovee, Houston, 1995:432).

3.1.2.1.2.1.2. Stmirh Uriin Toptancilar

Siirh {irtin toptancilari, yalnizca birkag¢ iirlin ¢esidini stoklarinda bulundururlar.
Boylece genel tiiccar toptancilara gore, daha kapsamli bir iiriin secenegi sunarlar. Bu
toptancilarin rekabet istlinliglinti, gelismis miisteri hizmetleri olusturur ( Bovee,

Houston, 1995: 432).
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3.1.2.1.2.1.3. Ogzellikli Uriin Toptancilari

Ozellikli iiriin toptancilar1 ¢ok dar iiriin gesitliligine sahiptirler. Hatta bazen tek bir
iirline odaklanirlar, ancak mal karmalar1 genistir. Ozellikli iiriin toptancilari,
otomobil ve saglik iiriinlerinin pazarlanmasinda oldugu gibi, satin almada ozel
bilgiye gereksinim duyulan {iriinlerin pazarlanmasinda daha ¢ok karsimiza ¢ikar

( Churchill, Peter, 1998: 395).

3.1.2.1.2.2.  Smirh Hizmet Sunan Toptancilar

Sinirli hizmet sunan toptancilar, perakendecilere yada endiistriyel tiiketicilere tam
hizmet sunan toptancilara gore, daha sinirli sayida hizmet sunarlar. Bu toptancilar
bazi pazarlama islevlerini yerine getirmekten kaginarak, bu islevlerin yerine
getirilmesini diger pazarlama kanali iiyelerine yada tiiketicilere birakirlar. Kisaca,
toptanci olarak daha sinirlt sayida hizmet sunarlar (Hoffman, Czinkota, et al, 2005:
418). Ogzellikle perakendeci ve endiistriyel tiiketicilerin, tam hizmet goéren
toptancilarin tim islevlerine gerek duymadiklar1 durumlarda sinirli hizmet goren
toptancilar 6nem kazanirlar. Sinirli hizmet sunan toptancilar; 6de-gétiir toptancilari,
aracli toptancilar, masabas1 toptancilar1 ve posta siparisi ile ¢alisan toptancilar olmak

lizere dort gruba ayrilirlar (Hoffman, Czinkota, et al, 2005: 418).

3.1.2.1.2.2.1. Ode-Gétiir Toptancilar

Ode-gétiir toptancilari, iiriinlerini pesin 6deme yaparak kendi araglari ile tasiyan
miisterilere, 6zellikle de kiiclik perakendecilere satarlar. Kredi yada tagimacilik
hizmeti sunmazlar. Kiiciik perakendecilere en diisiik maliyetle hizmet sunan
toptancilardir. Bu sistem, taraflar icin son derece esnek ve etkili bir sistemdir. Bu
toptanci tiirtinde genellikle bir satis giicline rastlanmamaktadir (Hoffman, Czinkota,

et al, 2005: 418; Blythe, 2002: 180).

Tiirkiye’de de etkin olarak faaliyet gdsteren Metro, dde-gotiir toptanciligina iyi bir

ornek olusturmaktadir. Metro’nun Web sayfasinda yer alan ve Metro’nun
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avantajlarin1 anlatan asagidaki Tablo 2’de yer alan ozellikler, diger o6de-gotiir
toptancilarinin da avantajlarin yansitmaktadir (http://www.metro-

tr.com/metro.cfm?sayfa=MetroCash_Carry).

METRO Ode-Gétiir’de;

1. Uretici ile miisteri arasinda aracilar yoktur.

2. Kendi malimizi kendiniz aldiginizdan, dagitim maliyeti 6demezsiniz.

3. Tek noktada ticari ve kisisel tiim aligveriginizi tamamlar, zaman ve paradan tasarruf edersiniz.

4. Her zaman en taze, giinliik ve raf siiresi en uzun iiriinleri alirsiniz.

5. Metro Ode-Gétiir’e her konuda giivenmenin, Metrokart sahibi olmanin ayricaligini, rahathigimi ve

i¢ huzurunu yasarsiniz.

6. Biitiin maliyetler asgari seviyededir. Liiks ve sova degil liriine para 6dersiniz.

7. Fiyatlar1 ve kaliteyi rahat¢a kiyaslayarak kendinize en uygun {iriinleri alirsiniz.

8. Metro Ode-Gétiir’de fiyat-kalite performans garantisi ile farkli kalite ve farkli fiyat gruplarinda

urinler bulabilirsiniz.

9. Pesin alim yaptiginiz i¢in vade farki 6demek zorunda kalmazsiniz.

10. Ihtiyaglarmizi aninda karsilar, dagiticilar1 beklemez, malsiz kalmazsiniz.

11. Sadece dagiticilarin belli markalarina bagl kalmaz, piyasadaki pek ¢ok markay1 birarada

bulabilirsiniz.

Tablo 2: Ode Gétiir Toptancih@imin Avantajlar

Kaynak: (http://www.metro-tr.com/metro.cfm?sayfa=MetroCash_Carry).
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3.1.2.1.2.2.2. Arach Toptancilar

Aracli toptancilar, kiicilik bir depo ile ¢alisan kii¢iik toptancilardir. Sinirl iiriin ¢esidi
bulundururlar ve hizli satilan dayaniksiz {iriinlerin satisim1  gerceklestirirler
(http://www-rohan.sdsu.edu/~renglish/370/notes/chap17). Aracli  toptancilar
ozellikle gida iirtinleri alaninda yer alirlar. Siit dirlinleri, patates cipsi, sekerlemeler,
sigaralar gibi dayaniksiz ya da yar1 dayaniksiz {iriinlerin satisini yaparlar. Aragh
toptancilar, taze {irtinleri ¢ok hizli bir sekilde saglama yetenegine sahip oldugu i¢in,
perakendecilere kayip riskini en aza indirebilecekleri sekilde, dayaniksiz iirlinleri az
miktarlarda satin alma olanagi saglarlar. Arach toptancilarin islem maliyetleri,
araclarin etkin olarak kullanilamamasi1 ve kiigiik siparis miktarlari gibi nedenlere

bagli olarak yiiksektir (Etzel, Walker, Stanton, 2004: 454).

3.1.2.1.2.2.3. Masabas1 Toptancilar

Masa bag1 toptancilari, tiriinleri dogrudan {ireticiden tiiketiciye aktarmak i¢in satin
alirlar. Ancak {rilinlerin miilkiyetini fiziksel olarak kendi iizerlerine almazlar.
Genellikle komiir, hububat, odun gibi dogal kaynaklar ve insaat materyalleri gibi
biliylik miktarlarda satis1 gergeklestirilen ve birim basina tasima maliyetlerinin
yiiksek oldugu iiriin kategorilerinde masa bas1 toptanciligt yaygindir (Etzel, Walker,
Stanton, 2004: 454).

Masa basinda oturarak satis1 telefonla ayarlayan bu toptancilar, mallarin miilkiyetini
fiziksel olarak yiiklenmemekle birlikte, tasima ve depolamanin gesitli asamalarinda
miilkiyeti istlenerek, iretici ve tiiketiciler ic¢in riski ortadan kaldirirlar ( Bovee,

Houston, Thill, 1995: 433).

3.1.2.1.2.2.4.  Posta Siparisi ile Calisan Toptancilar

Posta siparisi ile ¢alisan toptanci isletmelerin iki temel dzelligi bulunmaktadir. i1k

ozellik, misterileri olan perakendeci ve endiistriyel iireticilerle kars1 karsiya
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gelmemeleri; ikinci 6zellik ise, sabit maliyetlerin diisilk olmasindan dolay1 diger

toptancilara gore daha ucuza satis yapabilmeleridir ( Yal¢in, Sezer, 1995: 433).

Posta yolu ile toptancilik, perakendecilikte iyi bilinen satis yonteminin toptancilik
yoniinii olusturur. likisi arasindaki tek onemli farklilik, toptancilikta mallarin
isletmelere, hiikiimetlere ve diger kurumsal miisterilere satilmasi s6z konusu iken,
perakendecilikte satislarin tiiketicilere yonelmesidir ( Bovee, Houston, Thill, 1995:

433).

3.1.2.1.3. Acente ve Brokerlar

Broker ve acente gibi bazi aracilar, iretici ve diger aracilari bir araya getirme
ve satin alma ve satma konusundaki pazarliklarda aracilik yapma gorevini istlenirler.
Bu aracilar tiiketim tirtinleri pazarinda oldugu gibi endiistriyel tiriin pazarlarinda da
yer almaktadirlar. Bu nedenle bu araci tiirleri ayr1 bir baslik altinda daha sonra ele

alinacaktir.

3.1.2.1.4. Komisyoncular ve Miizayede Evleri

Bu aracilar da acente ve brokerlar gibi hem endiistriyel hem de tiiketim triinleri

pazarinda yer aldiklarindan daha sonraki bdliimde ele alinacaktir.

3.1.2.2. Sattiklar1 Uriinlere Gore Toptancilar

Toptancilar sattiklar1 mal tiiriine gore dort baslik altinda ele alinabilir:

e Uretici-perakendeci ya da acenta-perakendeci arasinda tiiketim mallarinin el
degistirmesini saglayan toptancilar. Bunlar bakkaliye mallari, ilag, hirdavat ve kumas
gibi tiikketim mallarinin satisi ile ugrasirlar.

e Uretici-imalatg1 arasinda hammadde ya da yar1 bitmis mallarin alim ve satimini
gerceklestiren toptancilar. Bunlar demirgelik, aliiminyum, tahil, deri, motor, insaat

malzemesi gibi Uiriinlerin satis ile ugrasirlar.
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e Bu toptancilar, makine, arag-gere¢ ve yardimci malzeme gibi mallari; endiistriyel
isletmelere, toptanci ve perakendecilere ve diger isletmelere satarlar.
e Bu alandaki son toptanci grubunu, tarim {iriinlerini toplayip, yerel toptancilara

satan toptancilar olusturur .

3.1.2.3. Cahistiklar1 Cografi Alana Gore Toptancilar

Toptancilar ¢alistiklar1 cografi alana gore tice ayrilirlar:

e Yerel toptancilar, bir ya da birka¢ kent yada yerlesme yerinde faaliyet
gosterirler.
e Bolgesel toptancilar, belli bir bolgeyi i¢cine alan bir cografi alanda faaliyet
gosterirler.
e Ulke icinde ve disinda is yapan toptancilar, ulusal diizeyde tiim iilkede yada

tilke disinda faaliyet gosterirler (Cemalcilar, 1979: 166).

3.1.3. Toptancilarin Pazarlama Kararlan

Gilinlimiizde toptancilar, biiyiik endiistriyel ve kurumsal perakendeci alicilar
tarafindan siddetlenen rekabet, artan miisteri istekleri, gelisen yeni teknolojiler ve
artan dogrudan satin alma programlari karsisinda baski altinda tutulmaktadirlar. Bu
nedenle pazarlama stratejilerini  yenilemek ve gelistirmek durumundalar.
Toptancilarin pazarlama kararlari, hedef pazar ve konumlandirma kararlari ile

pazarlama karmasi kararlarini icermektedir (Kotler, Armstrong, 2004: 457,458).

3.1.3.1. Hedef Pazar ve Konumlandirma Kararlari

Toptancilar, hedef pazar ve konumlarini etkin bir bi¢cimde tanimlamalidirlar.
Toptancilar herkese hizmet vermeyebilirler. Hedef gruplarini miisteri biiytikliigiine
(yalnizca biiylik perakendeciler), miisteri tiirline (yalnizca gida magazalari) ya da
diger faktorlere gore segebilirler. Hedef gruplarn igerisinde daha kazanghi olan

miisterileri belirleyebilirler, daha gii¢lii sunumlar tasarlarlar ve miisterileri ile daha
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iyi 1iliskiler gelistirebilirler. ~ Toptancilar otomatik yeniden kayit sistemleri
amaclayabilirler, yoOnetici egitimi ve damismanligi sistemleri kurabilirler hatta

sponsor olabilirler (Armstrong, Kotler, 2000: 391,393).

3.1.3.2. Pazarlama Karmasi Kararlari

3.1.3.2.1. Uriin Kararlar

Bir toptancinin {iriin stratejisine yonelik kararlari, sundugu iiriin dizisinin derinligi ve
genisligi lizerinde yogunlasir. Bir toptanci rakiplerinin etkisi ve miisterilerinin
gereksinimlerine dayali olarak, genel, sinirli ya da ozellikli bir iirlin dizisi sunma
stratejileri gelistirebilir. Toptancilarin ¢ogu, {iriin stratejisinin bir pargasi olarak,
tiretici, perakendeci ya da endiistriyel tiiketicilere sunacagi hizmet diizeyine iliskin
karar verir. Ornegin, elektronik iiriinlerin dagitimin1 yapan bir toptanci, kisisel
bilgisayarlarin miisterilere ulagtirllmasinin yani sira, miisterilerin gereksinim
duydugu hizmetleri saglama konusunda da bir karar alabilir ( Bovee, Houston, Thill,

1995: 440).

3.1.3.2.2. Fiyat Kararlan

Fiyatlama kararlar1, toptanci tiiriine gore degisiklik gosterebilir. Bazi toptancilar fiyat
belirlemede karar yetkisine sahip iken, bazilar1 karar yetkisine sahip olmayabilir.
Ornegin bir satis acentas fiyat belirlemede tam olarak yetkili iken, iiretici acentasi
cok az yetki sahibi olabilir ya da hi¢ yetki sahibi olmayabilir. Alacagi komisyon,
satig fiyatina gore belirlenecek olan acenta toptanci, fiyatin; komisyonu cekici
kilacak bir bigimde ve satis hacmini azaltmaksizin, tireticilerce belirlenmesini ister

( Bovee, Houston, Thill, 1995: 440).

3.1.3.2.3. Tutundurma Kararlan

Toptancilarin tutundurma faaliyetlerine yer vermesi, anlagsma geregi soz verdikleri

hizmete gore, degisik seviyelerde ortaya ¢ikar. Toptancilarin tutundurma etkinliklersi,
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perakendecilere ve endiistriyel ve kurumsal alicilara yonelik olarak ortaya ¢ikar. Bu
etkinlikler; dogrudan satis ve perakendeciler i¢in reklam yardimi olmak iizere iki

temel alandadir.

Toptancilar tutundurma etkinliklerinin igerik ve diizeyine bakmaksizin, maliyet
etkinligini saglamak ve iletisimi devam ettirmek i¢in, diger kanal iiyeleri ile

tutundurma faaliyetleri konusunda iletisim igerisindedirler (Bovee, Houston, Thill,

1995: 440, 441).

3.1.3.2.4. Dagitim Kararlar1

Dagitim kanali stratejisi toptancinin lreticiyle iliskisi ve tiiketicinin gereksinimleri
dogrultusunda belirlenir. Bir iirlinlin yasam dongiisii asamasi, toptancinin dagitim
stratejisinden de etkilenir (Bovee, Houston, Thill, 1995: 441,442). Dagitim
politikasina iliskin kararlar, iki ayr1 boliimde ele alinabilir: Dagitim kanallarimi

olusturma ve fiziksel dagitim.

Dagitim kanallarinin olusturulmasinda, iireticiler acisindan ticari isletmelerin
haklarinin ve bdlgesel ayricaliklarinin belirlenmesi 6nem tagimaktadir. Dagitim
yontemlerini belirleyecek onemli Olgiitlerden arasinda, iireticinin girecegi pazar
boliimleri ve {iretecegi mal cesitleri de yer alir. Pazarin gelistirilmesi, mal
cesitlendirme ve farklilastirilmasina gidilmesi ve mal bilesiminin farklilastirilmasi
gibi yollardan birisi izlenebilecegi gibi, malin tiiketim Ozelliklerine bagl olarak,

yogun dagitim ya da kisitli dagitim politikalar1 izlenmesine karar verilebilir.

Fiziksel dagitimla ilgili karar verirken tasimanin hizlandirilmasi, depolama
olanaklarinin artirilmasi, siparislerin zamaninda karsilanmast gibi konularda
isbirligine gidilebilir. Islemlerin hizlandirilmas: i¢in merkezi bilgi islem birimleri

olusturulabilir (Aksoy, 1990: 31,32).
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3.1.4. Toptancilarin Perakendecilere ve Ureticilere Kars1 Gorevleri

3.1.4.1. Toptancilarin Perakendecilere Kars1 Gorevleri

Kiigiik 6lgekli igletmeler mal alimlarin1 az miktarda yaptiklarindan otiirti, genellikle
iretici isletmelerden diisiik fiyatli toptan mal alamazlar. Buna bagl olarak, alimlarini
toptanct isletmelerden yaparak bir avantaj elde etmeye calisirlar. Bu asamada,
toptancilar ¢ok say1 ve gesitteki mali arz kaynaklarindan temin ederek stoklarinda
bulundurmak ve perakendeci isletmelerin taleplerine zamaninda yanit verebilmek
gorevini istlenirler (Islamoglu, 2000:396;  Tek, 1999: 527). Toptancilarin
perakendecilere kars1 yerine getirdigi diger hizmetler su sekilde siralanabilir (Timur,

Oztiirk, Oyman, 2000: 128):

e Dogrudan satis destegi sunma (reklam, 6zel fiyathh mallarda fiyat ayricaliklari,
indirimler vb)

e Magaza diizeni, planlama, tasarim ve malzeme spesifikasyonlarinda yardimci
olma

e Danigmanlik yapma (halkla iligkiler, muhasebe, stok kontrolii, satis¢ilarin
egitilmesi ve yonetim vb konularda)

¢ Finansal yardimda bulunma

e Perakendecileri bilgilendirme (yeni iiriin, rakiplerin fiyatlar1 vb. konularda)

e Perakendecilere yakin yerlerde stok bulundurarak zaman ve yer tasarrufu

saglama.

3.1.4.2. Toptancilarin Ureticilere Kars1 Gorevleri

Toptancilar tireticilerin tiretmis olduklari iirlinlerine 6zen gostererek, onlarin satigini
saglama ve stoklarim1 dengelemelerine katki saglama gorevlerini {istlenirler
(Islamoglu, 2000: 396; Tek, 1999: 527). Toptancilarin iireticilere karsi yerine
getirdigi diger hizmetler su sekilde siralanabilir (Timur, Oztiirk, Oyman, 2000: 128,
129):

e Ureticilerden satin almada bulunarak, onlarin stok yiikiinii ve risklerini azaltma
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e Ureticilerden biiyiik miktarda alimlarda bulunarak, iiretime onlar1 tesvik etme ve
tiretim planlamalarina yardimci olma

e Tiiketiciden lireticiye geribildirim saglama

o Ureticilerin pazarlama giderlerini azaltarak, diisiik maliyet ve giiclii bir satig
kadrosu ile daha fazla sayida perakendeciye ulasma olanag: saglama

e Ureticinin dogrudan satis yapmasinin neden olacagi, ¢aba ve maliyetleri azaltma.

3.2. Perakendeciler

3.2.1. Perakendecilik Kavrami ve Nitelikleri

Tiiketim mallarinin dagitimi genellikle iiretici ile baslar ve son tiiketici ile sona erer.
Uretici ve son tiiketici arasinda genellikle en az bir aract bulunur ki bu da
perakendecidir (Etzel, Walker, Stanton, 2004: 420). Perakendecilik dogrudan son
tiikketiciye mal ve hizmetlerin satigini igeren tiim faaliyetleri kapsar. Uretici, toptanci
ya da perakendeci bir kurulus perakendecilik yapabilir. Perakendecilik ¢ogunlukla
magazalarda yapilmakla birlikte son yillarda magazasiz perakendecilik de

yayginlagsmaya baglamistir (Armstrong, Kotler, 2000: 368).

Perakendecilik biitiin diinyada onemli bir endiistri koludur (Tek, 1999: 583).
Amerika’nin en bliyiikk otuz sirketinden iigii perakendecilerden olusur (Wall Mart,
Sears ve Home Depot). Diinyanin en biiylik perakendecileri Japonyadaki Daiei,
Fransadaki Pinault-Printemps, Almanya’daki Karstadguelle ve Ingiltere’deki
Marks&Spencer’dir (http://www-rohan.sdsu.edu/~renglish/370/notes/chap17).
Tiurkiye’de de enerji, egitim ve sagliktan sonra dordiincii biiyiikk sektor
perakendeciliktir. Sektoriin 2006 yili toplam cirosu 136.9 milyar dolardir. Sektor
toplam 2,5 milyon kisiye istihdam saglamaktadir
(http://www.ampd.org/images/tr/organize%20perakende%20sektori%206zet%20ver
1.ppt). Diinyanin en biiylik ¢cokuluslu 250 perakendecinin 12’si Tiirkiye’de faaliyet
gostermektedir.

Tiirkiye'de ozellikle son on yilda perakende sektoriinde ©nemli gelismeler

yasanmustir. Migros, Tansas, Gima, Bim, Kogtas, Tekzen, Goldas, Istikbal, Cilek gibi
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perakende zincirleri sektorde dnde gelmektedir (http://www.ziraatforum.com/Ziraat-
Forum/Ziraat-Sirketleri/1315-DUNY A&-8217DA-VE-TURKiYE&-8217DE-
PERAKENDECILiK.html). Bu arada teknoloji marketleri de son yillarda Tiirkiye’de

perakendecilik sektoriinde 6nemli gelismeler kaydederek dikkatleri gekmektedirler.

Migros perakendecilikte diinya klasmani siralamasia 3 milyar dolar ciro ile 236.
siradan giren ilk Tiirk perakende sirketidir. Tiirkiye’nin en biiyiik 500 6zel sirketini
kapsayan Capital 500 ‘e gore 2007 yilinda gida perakendecileri bazinda en {iist sirada
Migros yer almaktadir. Migros’u discount’un lideri Bim takip etmektedir. Capital
500’e gore perakendecilikte en biiylikler cirolarina gore su sekilde siralanabilir:

(http://perakende.org/haber.php?hid=1196086192).

1. Migros Tiirk TAS 4274 milyon $
2. BIM 2221 milyon §
3. Carrefour SA 1903 milyon $
4. Metro Grup 1780 milyon $
5. Tesco Kipa 737 milyon $
6. Bizim Toplu Tiiketim 911 milyon $
7. Teknosa 798 milyon $

Diinya genelinde iiretici ve toptancilara kiyasla, sayisal olarak ¢ogunluga sahip olan
perakendeci isletmeler, cok farkli yap1 ve Ozellikleri ile siirekli gelisme

i¢cerisindedirler.

3.2.2. Perakendeciligin Dagitim Kanallarindaki Yeri ve Onemi

Dagitim kanallarinda yer alan perakendeci isletmeler, tiiketicilerin gereksinim
duydugu mallar1 onlara en etkin bi¢imde sunarak, miisteri tatmini saglamaya
calisirlar. Miisterilerin gereksinimlerinin dogru olarak belirlenmesinde, onlarla
dogrudan iliski igerisinde olan perakendecilerin rolii biiyiiktiir. Perakendeciler,
miisterilerin iiriin tercihlerinin ne oldugunu ve zaman icerisinde nasil degistigini

bilmelidirler. Miisteri yonliiliigiin temellerini olusturan; miisterileri diizenli izleme,
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onlarla iletisim kurma ve bunun sonucu miisteri istek ve ihtiyaclarinda yasanan
degisimlerle ilgili bilgi liretme giinlimiiz perakendecilerinin 6nemli islevleri arasinda

yer alir ( Cat1, Iskin, 2008: 90’dan. Auh, Mengiic, 2006).

Perakendeciler

O)em — .
=

A

URETICILER TUKETICILER 11

Sekil 9: Dagitim Kanalinda Perakendecilerin Geleneksel Rolii

Kaynak: Rosemary Varley, Retail Product Management: Buying and Merchandising,
Routledge, London, 2001, s.8.

Yukaridaki Sekil 9’da, tiketim mallar1 icin, 6zellikle gida mallarinda kullanilan
geleneksel dagitim kanali goriilmektedir. Ancak tliketim mallarinda, mallarin
iireticilerden tiiketicilere akisi farkli kanallardan olabilir. Bu kanallar onceki

basliklarda ele alinmaisti.
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3.2.3.  Perakendeciligin Cesitli Ozelliklere Gére Smiflandirilmasi
ve Ortaya Cikan Perakendecilik Tiirlerinin Niteliklerinin

Ortaya Konulmasi

Perakendeci isletmeleri, g¢esitli Ozelliklere gore farkli acgilardan siiflandirmamiz
olanaklidir. Isleyis ydntemlerine gore, satilan iiriin tiiriine gore, hizmet diizeylerine
gbre ve sahipligine gore yapilan siniflandirmalar bunlar arasinda belli baslilarin
olusturur. Asagida sozlinli ettigimiz acilardan perakendeci isletmelerin

siniflandirilmalar1 detayli olarak ele alinmaktadir.

3.2.3.1.  isleyis Yontemleri Acisindan Perakendecilik

Tiirleri ve Nitelikleri

Isleyis yontemleri agisindan perakendeciligi magazasiz ve magazali perakendecilik

olarak iki temel baslik altinda ele alip, inceleyebiliriz.

3.2.3.1.1. Magazasiz Perakendecilik

Magazasiz perakendecilik ¢ok eski bir gecmise sahip bulunmaktadir. Ozellikle
katalog ve posta yoluyla satisin, magazali perakendecilik kadar eski bir geg¢misi
vardir. Bu satis yontemi, bulunduklar1 bolgelerde bazi iirlinlere ulagmada sikinti
ceken yada magazalardan aligveris yapmaktan hoslanmayan miisterilere hizmet ve
firsatlar sunmaktadir. Ozellikle 1990’11 yillar boyunca magazasiz perakendecilik pek
cok iirlinlin pazarlanmasi i¢in stratejik bir segenek olarak karsimiza ¢ikmis ve
ozellikle aligveris i¢in yeterli vakit bulamayan tiiketicilerin tiiketimlerinin artmasinda
etkili olmustur. Bu dénemde, Tesco gibi pek ¢ok perakendeci isletme, bu yollar

satiglar gergeklestirmistir ( Varley, 2001:191,192).

Magazasiz perakendeciler, {iriinlerini potansiyel miisterilerine farkli yollarla
ulastirabilirler. Bu yollar, ayn1 zamanda magazasiz perakendecilik tiirlerini ortaya
koymaktadir. Bu konuda, literatiirde farkli smirlandirmalarla  karsilagsmak

mimkiindiir. Caligmamizda, FEtzel, Walker ve Stanton tarafindan yapilan
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siniflandirma dikkate alinmistir. Buna gore magazasiz perakendecilik, dogrudan
satis, telepazarlama, makinede satis, internet araciligi ile satis ve dogrudan pazarlama
olmak tizere Sekil 10°da da goriildiigii gibi 5 kisimda incelenebilir (Etzel, Walker,
Stanton: 2004: 436) .

Dogrudan
satis

Makinede
satis

Tele-
pazarlama

Magazasiz
perakendeci
lik

internet
aracihigi ile
satis

Dogrudan
pazarlama

Sekil 10: Magazasiz Perakendecilik Bicimleri

Kaynak: Sekil yukaridaki bilgiler ¢ergevesinde diizenlenmistir.

3.2.3.1.1.1. Dogrudan Satis

Dogrudan satis, alic1 ve satici arasinda magaza disinda kisisel bir baglant1 kurulmasi
yoluyla, satisin gerceklesmesi olarak tanimlanabilir. Dogrudan satis, &zellikle
Amerika ve Japonya gibi iilkelerde yaygin bir perakende satis yontemidir (Etzel,
Walker, Stanton, 2004: 436).

Kozmetik ve ansiklopedi gibi triinler, genellikle bu yolla satilir. Bu alanda ¢alisan
satis temsilcilerine, genellikle yaptiklar1 satis miktarina gore bir iicret 6denir. Satis
temsilcileri satis1 telefonla, telefon yada mail yoluyla miisterilere ulasip, randevu alip
ev yada igyerlerine ziyarette bulunarak, yada dogrudan ev ziyaretleri ile
gerceklestirebilirler. Avon Kozmetik ve Tupperware, bu sekilde satig yapan

perakendeciler arasinda yer almaktadir.



61

Dogrudan satisin iki tiirii bulunmaktadir (Timur, Oztiirk, Oyman, 2000: 94):

e Kapidan kapiya satis

e Satig partisi planlama

Kapidan kapiya satis, satis elemaninin ev yada isyerlerini dolagmasi ile gerceklesir.
Satis partisi planlama da ise, satig eleman1 evleri dolagmaktansa, kabul giinleri gibi
kadinlarin bir araya geldigi giin ve ortamlarda miisteriye ulasmaya c¢alisir (Timur,

Oztiirk, Oyman, 2000: 95).

3.2.3.1.1.2. Telepazarlama

Bu satis yontemi telefonla satis olarak da adlandirilir. Telepazarlama yoluyla satis
yapanlar, tUriin ve hizmetlerini telefon kullanarak pazarlamaya calisirlar.
Telepazarlama ya da telefonla pazarlama sigortacilik, politikacilar, kamera gibi ¢cok
genis bir {irlin ¢esidi i¢in en hizli biiyiiyen pazarlama yontemlerinden birisi olmustur.
Telepazarlama tliketim tirlinlerinin yani sira, endiistriyel {iriinlerin pazarlanmasinda
da kullanilan bir yontemdir (Meyer, Haris, Kohns, 1988: 17,18). Telepazarlama
endiistri isletmeleri icin daha c¢ok, kisisel satisi tamamlayan bir strateji olarak
goriilmektedir (Timur, Oztiirk, Oyman, 2000: 99). Telepazarlama, teknik olarak
diger pazarlama yoOntemlerinden bagimsiz olarak uygulanabilir. Ancak diger
pazarlama teknikleriyle birlikte kullanilip biitlinlestirildiginde daha etkili ve basarili
olmaktadir. Bu nedenle, telepazarlama iyi bir pazarlama stratejisi igerisinde

dikkatlice planlanip reklamlarla da desteklenmelidir (Erbaslar, 2007: 1)

Telepazarlamanin, isletmeden miisteriye ve miisteriden isletmeye olmak {iizere iki

¢esidi bulunmaktadir ( Tek, 1999: 605).

1) isletmeden miisteriye telepazarlama; isletmenin satis sorumlularmin tiiketicileri
telefonla aramalarini ifade etmektedir. Isletmeden miisteriye dogru telesatislarda iic

ayr1 yontem bulunur.



62

e Soguk arayislar; Numaralar rehberden rastgele segilerek aramalar yapilir. Tek
tiriin, tek mesaj ve tek sunu bulunur. Satis¢inin ikna giicli yiiksek ve iyi iletisimci
olmas1 gerekir.

e Ihk Arayslar; Bu tiir arayislarda, satisginin aradigi kisiyi miisteri olma yada
iliskili olma gibi 6zelliklerine dayali olarak, bir listeye gore segmesi s6z konusudur.
Ornegin bankalarin, belli meslek ve gelir gruplarinda yer alan kisilerin isyerlerinden
isim ve telefonlarini alarak aramalar1 gibi.

e Sicak Arayislar; Telesaticinin; az da olsa iiriine ilgi duyan, {iriinle ilgili bilgi

almak isteyen, gazete ilanlarina yanit veren kisileri bularak, bu kisileri aramasidir.

2) Miisteriden isletmeye telepazarlama, Tiiketicilerin isletmeyi aramalarimi ifade
etmektedir. Bu sistemde isletmeler, 800’1l yada diger rakamlar igeren telefonlardan
yararlanarak, televizyondan, radyo reklamlarindan ve dogrudan posta yada

kataloglardan siparis alirlar.

3.2.3.1.1.3. Makinede Satis

Makinede satis yoluyla magazalarin bulunmadigi yer ve zamanlarda, miisterilere
hizmet sunulur. Dagitim ve 6demede gelismis teknolojiden yararlanilir. Bu yontemle
satig1 yapilan mallar; genellikle alkolsiiz igecekler, sigara, sakiz ve sekerleme gibi

tiriinlerdir (http://www-rohan.sdsu.edu/~renglish/370/notes/chap17).

Makinede satis, perakendeciligin otomasyonu anlamina gelmektedir. Bu yontemle;
personel giderlerinden tasarruf, kesintisiz hizmet, kurulus yeri avantaji, hizmette
cabukluk ve self servis avantajlar1 saglanmaktadir. Bununla birlikte makinelerin
bakim onarim giderlerinin yiiksek olmasi, bu yontemle satilacak mal g¢esidinin
sinirliligt ve yiiz yiize miisteri iligkilerinin olmamasi yontemin zayif ydnlerini

olusturmaktadir ( Tek,1984: 20,21)

Otomatik makineler; bankalar, siipermarketler, oteller, biirolar, oteller gibi genellikle

insanlarin yogun olarak bulunduklar1 yerlere kurulmaktadir (Meyer, Haris, Kohns,
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1988: 17,18). Bu yontem, bir magazadan yapilan satislara gére daha diisiik maliyetli

oldugu i¢in {iriin fiyat1 da genellikle daha diisiik olur.

3.2.3.1.1.4. internet Aracihgiyla Satis

Son yillarda bilgisayar ve iletisim teknolojisinde yasanan degisim ve gelismeler,
isletmecilik yasamima da Onemli yenilikler getirmistir. Bu yeniliklerin basinda
internet gelmektedir. Internet {izerindeki en dnemli ticari gelismeler, internetin bir
pargasi olan web iizerinde gelisirken, e-posta, usenet ve posta listeleri gibi diger
cesitli araglar da; iletisim, pazarlama arastirmasi, iiriin gelistirme, marka olusturma
gibi faaliyetlerin yiiriitilmesinde 6nem kazanmaktadir (Inan, 2002: 123’den;

Hoffman ve digerleri, 1995; Wilson ve Abel, 2002: 86).

Internet; bilgi saglamada, miisterilerle iki tarafli iletisimi kolaylastirmada, pazara
ilisgkin veri toplamada, mal ve hizmetlerin degerini artirmada ve sonug¢ olarak
mallarin online siparis edilmesini saglamada son derece giiclii ve esnek yeni bir

dagitim kanali olusturmaktadir (Doherty and Ellis-Chadwick, 2003: 170-182).

Interneti iiriin ve hizmet pazarlamasinda bir ara¢ olarak kullanan isletmeler, web
sitesi tasarimi, arama motoru optimizasyonu, banner reklamcilig1 ve e-mail yolu ile
pazarlama yontemlerini kullanmaktadirlar. Diger pazarlama yontemleri ile
kiyaslandiginda internet, zaman ve maliyet agisindan en verimli pazarlama alani
olarak kabul edilebilir. Internet yolu ile pazarlama, ayrica kiiciik isletmelere kisith
pazarlama biitceleri ile biiyiik pazarlara girebilme, interaktif web siteleri, elektronik
biiltenler anket ve formlar, bloglar ve tartisma siteleri araciligiyla, hedef pazarda
iletisim seviyesinin yiikseltilmesi ve diislik reklam maliyeti ve ulagilan miisteri sayisi
acisinda  avantajlar  saglamaktadir  (Internette = Pazarlama:  http://inet-

tr.org.tr/inetconf10/bildiri/65.doc).

Internet ayn1 zamanda tam zamanli iiretim sistemi ile stok maliyetlerini azalttig1 gibi,
zengin bir veri tabanmi olusturmaya ve bunun maliyetini diisiirmeye de yardimeci

olmaktadir. Internetin sayisiz yararlarmin yam sira, tiiketiciler agisindan bazi
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olumsuzluklar da tasidig1 goriilmektedir. Olumsuzluklarin ilki teknolojik altyap1 ve
bilgisayar kullanimi ile ilgilidir. Diger sorun tiiketici korunmasi ile ilgilidir. Bir
baska sorunu ise giivenlik olusturmaktadir (Islamoglu, 2006: 371). Ancak bu

sorunlar zaman igerisinde asilacaktir.

3.2.3.1.1.5. Dogrudan Pazarlama

Dogrudan pazarlama ¢agdas bir pazarlama teknigi olarak, gelisen ve degisen tiiketici
ihtiyaclarinin karsilanmasi igin gelistirilmistir. Bu teknik posta siparisleri ile baslayip,
kataloglarla devam etmistir. Zaman igerisinde iletisim teknolojisindeki degismelere adapte
olmustur. Bilgi islem teknolojisindeki gelismelerle kataloglar yerlerini CD- ROM’lara
brrakmustir. Ozellikle internet teknolojisindeki gelismelerle birlikte, dogrudan pazarlama
yontem ve araglarinda da 6nemli degisimler yasanmustir. Tiiketici odakli bir pazarlama
anlayis1 olan dogrudan pazarlama, gelisen teknoloji ile birlikte ¢cagdas bir pazarlama teknigi
olarak gelismektedir ( Akin, 2008: 199). Dogrudan pazarlamanin kapsami hakkinda, tam bir
fikir birligi bulunmamaktadir. Ger¢ekte dogrudan pazarlama; dogrudan satis, telepazarlama,
makinede satis ve internet araciligi ile satig disinda kalan tiim magazasiz perakendecilik
uygulamalarin1 kapsamaktadir. Dogrudan pazarlamayi, tiiketicilerle reklam aracihigi ile
baglanti kurarak, magaza ziyaret edilmeksizin tiiketicilerin {iriinlerin satin almasi olarak

tanimlayabiliriz.

Dogrudan pazarlamacilar bir yada daha fazla sayida medya (radyo, televizyon,
gazete, magazin, katalog ve mailler) aracilig: ile tiiketicilerle baglant1 saglarlar.
Tiiketiciler telefon yada mail yolu ile sipariglerini verirler. Bazi dogrudan
pazarlamacilar, genis bir liriin ¢esitliligine sahip iken, bazilar1 sinirl tiirde {riinleri

pazarlarlar (Etzel, Walker, Stanton, 2004: 440).

Dogrudan pazarlama, isletmelerin potansiyel miisterileri ile dogrudan iletigim
kurmalarina izin veren bir yontemdir. Bu yontemde toptanci yada perakendeci gibi
aracilara gereksinim bulunmamaktadir. Ozellikle alisveris i¢in fazla zamani olmayan
yada aligveris i¢in engeli bulunan miisteriler i¢in dogrudan pazarlama yontemleri

Oonem kazanir. (Bagozzi, Rosa, Celly, Coronel, 1998: 407).
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Dogrudan pazarlama faaliyetleri ile asagidaki alanlarda karsilasmak olanaklidir

(Dolber, 2003: 78):

e Reklam ajanslari

e Satis promosyon firmalari

e Posta siparis sirketleri

e Biiylik perakendeci isletmeler

e Kamu hizmeti veren kuruluslar

e Egitimsel, politik ve kamu yararina kuruluslar
e Havayollan

e Sigorta sirketleri

e Bankalar

e Dergi, kitap ve kayit sirketleri

e Yerel yonetim isletmeleri

Dogrudan pazarlamanin ¢esitleri ise su sekilde siralanabilir: Dogrudan posta, katalog

perakendeciligi, televizyonlu aligveris (Etzel, Walker, Stanton, 2004: 440).

3.2.3.1.1.5.1. Dogrudan Posta

Bu perakendecilik tiiriinde tiiketicilere mektup, brosiir ve hatta iirlin 6rnekleri
gonderilerek, mektup yada telefon ile siparis vermeleri istenir. Bu yontem daha ¢ok
kredi kart1, spor kuliibu tiyelikleri gibi hizmetlerin ve kitap, kaset, CD gibi iyi bilinen
irlinlerin pazarlanmasinda kullanilir ((Etzel, Walker, Stanton, 2004: 440).

Posta yoluyla satis, magazali perakendecilik kadar eski bir gegmise sahiptir. Bu satis
yontemi insanlara, bulunduklar1 kent dis1 yerlerde, istedikleri iirlinleri satin alma
olanag1r tanimmistir. Ayrica, bu ydntem magazalara giderek aligveris yapmak

istemeyen kisiler i¢in de, 6nemli firsatlar sunar. (Varley, 2001: 192).
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3.2.3.1.1.5.2. Katalog Perakendeciligi

Katalog perakendeciligi, yalnizca katalogla calisan isletmelerin perakende pazarlama
yontemini olusturur. Bazen dogrudan posta ile bu yontem birbiri ile karistirilir. Bu
yontemde satilan iirtinler ile ilgili olarak hazirlanan kataloglar, miisterilere postalanir
yada magazalarda dagitilir. Kataloglarda yer alan siparis fisleri ile posta yada telefon
yolu ile siparisler gonderilir (Tek, 1999: 604,605). Katalogla satis ile magaza ve
tezgahtar maliyetleri ortadan kaldirilir. Béliimlendirme ve hedefleme ile kataloglar,
pazarlamanin etkinligini artirirlar. Hizli ve rahat satin alma ile miisteri degeri artirilir

(http://www-rohan.sdsu.edu/~renglish/370/notes/chap17).

3.2.3.1.1.5.3. Televizyonlu Alsveris

Televizyonlu aligveriste, televizyon araciligi ile tanitilan iiriinler, verilen {icretsiz
telefon numaralar1 yada elektronik posta araciligi ile siparis edilmektedir. Uriinleri
tanitict bilgiler, iirlin fiyatlar1 ve nasil siparis verilecegi ile ilgili bilgiler, televizyon
aracilig ile tiiketicilere aktarilir. Uriinlerin canli gdsterilerle miisterilere tanitimi ve
bu tanitimlarin birka¢ dakika almasi, sistemin 6nemli avantajlarindandir. Ayrica
tilkketici kendi evinin rahat ortaminda, evinden ¢ikmadan {riinleri tanima ve satin
alma olanagina sahip olur. Ancak bazen tiiketicinin ilgilendigi {riiniin ¢ikmasini
beklemesi sikict olabilir. Bu nedenle, 6zel iirlin tiirlerine yonelik 6zel gosteriler
hazirlanir. Uriinler baz1 televizyon gosterileri ile miisterilere tanitilabilecegi gibi,
yalnizca satisa yonelik televizyon kanallarindan da yararlanilmaktadir (Bovee,

Houston, Thill, 1995: 475,476).

3.2.3.1.2. Magazah Perakendecilik

Magazali perakendeciligi; temel olarak gida perakendeciligi ve genel {iriin

perakendeciligi olarak iki baslik altinda inceleyebiliriz.



67

3.2.3.1.2.1.Gida Perakendeciligi

Gida perakendeciligi; geleneksel siipermarketler, big-box gida perakendecileri ve

kolaylik magazalar1 olmak iizere ii¢ baslik altinda ele alinabilir.

3.2.3.1.2.1.1. Geleneksel Siipermarketler

Perakendecilikte slipermarket kavrami 1930°1u yillarda Amerika’da ortaya ¢ikmistir.
Biiyiik depresyon sonrasinda ¢ogu bakkal; kiiciik, yetersiz, geleneksel magazalarini,
tiikketicilere daha ucuz mallar sunabilmek i¢in yenilemek zorunda kalmiglar ve
stipermarketlerin ortaya ¢ikmasina yol agmislardir (Hoffman, Czinkota, Dickson,

2005: 405).

Stipermarketler genis Olcilide gida iiriinlerinin satisina agirlik veren, bunun yani sira
gida triinleri disindaki {iriin ¢esitlerini de daha dar 6l¢iide bulunduran, perakendeci
magazalardir. Siipermarketlerin temel stratejisini; diistinmeden, diisiik fiyatlarla ve
self-servis anlayisi ile satin alinacak mallar1 sunma anlayisi olusturur.
Stipermarketler, gida {riinleri disinda kiiclik ev esyalari, ilag, araba aksesuarlari,
cicek, kirtasiye ve yapt malzemeleri gibi pek ¢ok {irlinii satisa sunarlar.
Siipermarketlerin satisa sundugu {riinlerin yaklasik % 60’1 gida {irtinlerinden olusur.
Stipermarketler, genel olarak miisterilerine bazi hizmetleri de sunmaktadirlar. Ancak
bu hizmetler, kolaylik magazalarinda sunulan hizmetler kadar yaygin degildir.

Siipermarketler, tutundurma faaliyetlerinde agirlikli olarak medyadan yararlanirlar.

Gida sektoriindeki artan rekabet, silipermarketlerin yeni stratejilere uyum
saglamalarina yol agmaktadir. Baz1 sipermarketler market markalari, daha az miisteri
hizmeti sunumu, c¢abuk bozulmayan {irlinlerin biiyilik hacimli paketlemeleri ile
maliyetleri diigtirerek, diigiik fiyatlara vurgu yapmaya 6nem vermektedirler. Bazilari
ise magaza biiyiikliigiinii artirarak ve ozellikle daha fazla gida disi1 iirlinler sunma,
etnik gruplara yonelik gida tiriinlerini sunma ve eczacilik, bankacilik gibi hizmetleri

sunma gibi, iiriin ¢esitliligini artirma yoluna gitmektedirler.
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Asirt doygunlugun oldugu pazarlarda, siipermarketler rekabet kurbanlar1 olmustur.
Diisiik kar marjlari, gelisen teknolojinin artan maliyetleri, yiiksek iscilik maliyetleri
siipermarketlerin sorunlarinin daha fazla artmasia katkida bulunmaktadir. Ayrica
indirim magazalari, kolaylik magazalar1 ve yeni isletme formatlar1 ile rekabet,

stipermarketlerin kiiclilmelerine yol agmistir (Michman, Greco, 1995: 73,74).
Stipermarket kavrami, perakende verimliligini artirmaya ve dagitim maliyetlerini
diisiirmeye yonelik bes temel ilkeye sahip bulunmaktadir. Bu ilkeler su sekilde

siralanabilir (Hoffman, Czinkota, Dickson, 2005: 405):

1. Kendi kendine servis ve kendi kendine se¢im

2. Miisteri hizmetlerinin merkezilesmesi
3. Biiylik 6l¢ekli, diisiik maliyetli fiziksel hizmetler
4. Giiglii fiyat vurgusu
5. Yaygin {iriin ¢esitliligi
3.2.3.1.2.1.2. Big-Box Gida Perakendecileri

Big-box gida perakendecileri; hipermarketler, depo kuliipleri ve birlesik magazalar

icerisine almaktadir.

3.2.3.1.2.1.2.1. Hipermarketler

Hipermarketler, siipermarket ve genel iirlin satislarinin ayn1 ortamda bir araya geldigi
bir genel magazalar tiirii olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Hipermarketler tiiketicilere
uygun fiyatlarla aligveris yapma ve istedikleri pek ¢ok f{iriinii bir arada bulabilme

firsat1 saglamaktadir (Timur, Varinli, Oyman, 2006: 85).

Hipermarketler, II. Diinya Savasi’ndan sonra Fransa’da ortaya ¢ikmustir.
Metropolitan alanlarin ¢evresinde biiylik magazalar acan perakendeci isletmeler, bu

sekilde arazi kullanim yasasini ihlal etmeksizin, miisterileri c¢ekebileceklerdi.
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Fransa’dan sonra tiim Avrupa’ya yayilan hipermarketler, daha sonra Arjantin ve

Brezilya gibi Gliney Amerika iilkelerinde popiiler olmuslardir.

Fransiz Auchan, 145.000 ¢alisani ile Tayvan, Cin, Arjantin, Amerika, Meksika ve
cogu Avrupa iilkeleri olmak tizere 14 iilkede faaliyet gosteren bir hipermarketler
zinciri olusturmustur. Auchan taze sebze ve meyvelerden, elektronik ev esyalarina
kadar pek cok {irlinii tiiketicilere sunmaktadir. Silipermarketlere gére daha biiytlik
perakendeciler olan hipermarketler, tiiketicilere daha az mal ¢esidi sunarlar (Levy,

Barton, 2004 : 43).

Tiirkiye’de de MMM Migros, Maxi Tansas, Real ve Carrefour gibi magazalar

hipermarketlere 6rnek olarak gosterilebilir.

3.2.3.1.2.1.2.2. Depo Kuliipleri

Depo kuliipleri, gelismis iilkelerde 1970’1i yillardan itibaren goriilmeye baslamistir
ve perakendecilik ve toptancilik islevlerini genellikle bir arada yiriitiirler ( Tek,
Demirci Orel, 2006: 59). Depo kuliipleri genellikle yillik bir tiyelik {icreti 6demeyi
gerektirir. Bu kuliiplerin verdikleri hizmet ¢ok diisiik bir diizeyde olup, 3500
civarinda mal ¢esidini stoklarinda bulundururlar

(http://www-rohan.sdsu.edu/~renglish/370/notes/chapt17/index.htm).

Depo kuliipleri, genellikle fiyat bilincine sahip olan tiiketicilere hitap etmektedir. Bu
magazalarda sinirh iiriin ¢esidi; ucuz fiyat ve ¢ok diisiik miisteri hizmeti anlayis1 ile
tilkketiciye sunulmaktadir. Bu tiir kuliiplerde iki farkli {iye tlirli bulunmaktadir.

Bunlar:

e Kiiciik isletme sahipleri ve calisanlari; {iriinleri toptan fiyatina satin alma
avantajina sahip olabilmek i¢in, iiyelik aidati 6deyen ve isletmeleri i¢in yada kisisel
gereksinimleri i¢in alimda bulunanlar.

e Nihai tiiketiciler; kisisel ya da hanehalki gereksinimlerini kargilamak igin

alimda bulunanlar (Timur, Varinli, Oyman, 2006: 90).
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Depo kuliiplerinin Amerika’daki en 6nemli orneklerini; Price Clup, Sam’s Clup,
Pace ve BJ’s Costro olusturmaktadir. Tiirkiye’de ise bu kuliiplerin benzerleri olarak
Metro ve Tespo gibi 6de-gotiir yontemi ile ¢alisan isletmeleri 6rnek gosterebiliriz

( Tek, Demirci Orel, 2006: 60).

3.2.3.1.2.1.2.3. Birlesik Magazalar

Birlesik magazalar siiper magazalarin iki kat1 biiylikliglinde olup, gida iiriinlerinin
yani1 sira ilag ve genel tiriinleri de satan magazalardir. Bu magazalarda toplam alanin

dortte biri, gida digs1 tiriinlere ayrilmistir ( Tek, Demirci Orel, 2006: 60).

Birlesik magazalar ¢ok biiylik magazalardir, bu magazalarin operasyonel etkinligi
yiiksek olup, diisiik maliyetlerle c¢alisirlar. Diisiinmeden yapilan kolayda mallarin
satis1 bu magazalarda yiiksektir. Eczane ve genel iirlin miisterilerinin, bu magazalara
cekilmesi daha kolaydir. Wal-Mart, Kmart, Meijer, Fred Meyer gibi magazalar

Amerika’nin birlesik magazalaridir ( Berman, Evans, 1998:144).

3.2.3.1.2.1.3. Kolaylik Magazalar

Kolaylik magazalari, ozellikle tiiketicilerin kolaylikla ve istedikleri zamanda
ulasabilecegi yerlere kurularak, tiiketiciye yer ve zaman faydasi yaratan perakendeci

isletmelerdir. Bu magazalarin islem hacmi ve kar marjlar1 yiiksektir.

Zaman baskis1 nedeniyle bazi tiiketiciler i¢in, magazaya istenilen zamanda kolayca
ulagabilmek bazi kriterlere gore daha 6nemli olabilir. Bazi tiiketiciler kolaylik
magazalarinda daha yiiksek fiyatlar 6deyerek zaman tasarrufu saglamak isteyebilirler
Bu magazalarda insanlarin ¢abuk ulasmak istedikleri siit, pil, dergi, sandvig gibi iirlin
stoklar1 bulundurulur. Bazi kolaylik magazalari, self servis benzin pompalar

bulundurarak, daha fazla miisteri gekmeye ¢aligirlarlar ( Churchill, Peter, 1998: 418).

Amerika’da bu tiir magazalarin ilk 6rnegini 7-Eleven magazalar1 olusturmaktadir.

Baslangicta sabah saat 7:00’den gece 23.00’e kadar ¢alisan bu magazalar, daha sonra



71

calisma saatlerini 24 saate ¢ikarmislardir. Bu magazalarda, oOzellikle acil
gereksinimler tliketiciye, 365 giin ve 24 saat sunulmaktadir. Akaryakit
istasyonlarindaki 24 saat hizmet veren magazalar da bir tiir kolaylik magazalaridir

( Tek, Demirci Orel, 2006: 60).

3.2.3.1.2.2. Genel Uriin Perakendecileri

Genel iiriin perakendecilerini asagidaki sekilde siniflandirmak miimkiindiir.

3.2.3.1.2.2.1. Ozellikli (Ihtisas) Magazalar

Ozellikli magazalar giysi ve aksesuarlar, oyuncaklar, mobilya gibi tek bir iiriin yada
hizmet satis1 iizerine yogunlasan magazalardir. Ozellikli magazalar, top yekiin bir
pazarlama yaklasimi yerine, genellikle dar ancak derin iiriin ¢esidine ve se¢ilmis bir
mal ya da hizmet kategorisine yonelik ve sec¢ici pazar boliimleri i¢in pazarlama

stratejisi olusturur.

Tiketicilerin 0zellikli magazalar1 genellikle aligveris icin tercih etmelerinin
nedenleri; personelin miisteriyi bilgilendirmesi, mal ve hizmet cesitliligi, miisteri
hizmet politikasi, samimi magazacilik anlayis ve atmosferi, kalabaligin olmayis1 ve
satin almayr disiinmedikleri iiriinlerin bulunmayisi olarak sayilabilir ( Berman,

Evans, 1998:147).

Ozellikli magazalarin basarisi; sunduklar {iriin cesitliligine ve hizmet kalitesine
onem veren miisterileri ¢ekebilmelerine ve onlari tatmin edebilmelerine bagh

bulunmaktadir (Tenekecioglu ve digerleri, 2003: 195).
3.2.3.1.2.2.2. Boliimlii (Departmanh) Magazalar
Boliimlii magazalar, biiyiik 6lgekli perakendeci kuruluslar olup, tiiketicilere genis ve

derin 1lriin dizileri sunarlar (Stanton, Etzel, Walker, 1994 : 400). Amerikan

Pazarlama Dernegi boliimlii magazalart su sekilde tanimlamaktadir: “Kadin, erkek,
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cocuk giyim, mutfak ve diger ev esyalar1 dahil olmak iizere, ¢esitli begenmeli ve
Ozellikli tirtinleri satan, tutundurma, hizmet ve denetim amaclar tagiyan, boliimlere

ayrilmis biiytik 6lgekli bir perakendeci kurulustur” (Yiikselen, 2001 : 213).

Bir bagka tanima gore departmanli magaza “ ¢ok sayida iiriin ¢esidinin ayni ¢ati
altinda ve ayr1 ayr1 departmanlarda satisa sunuldugu, departmanlar itibariyle
orgiitlenerek, her birinin tek bir yonetim altinda toplandigi ve agirlikli olarak gida
dis1 irlinlerin satisinin yapildigir biiyiik 6lgekli perakendeci igletmedir” ( Tek,
Demirci Orel, 2006: 62).

Amerika Sayim Biirosu, bir magazanin departmanli magaza olarak tanimlanabilmesi
icin dort kriteri yerine getirmesi gerektigini ifade etmektedir.. Bu kriterler: (Berman,

Evans, 1998: 149).

e En az elli kisiyi ¢alistirmasi,

e Toplam satiglarinin en az % 20’sini, giyim ve ev tekstil {irlinlerinin olugturmast,

e Uriin gesitliligini; mobilya ve ev esyalari, radyo ve TV setleri, giyim esyalari, ev
tekstil ve mefrusati gibi iiriinlerin olusturmasi,

e Isletmenin yillik satislar1 10 milyon $’in altinda ise, satislarin % 80’den daha
fazlasinin tek bir iirlin dizisinden elde edilmemis olmalidir. Eger satislar en az 10
milyon § ise, en diisiik iki Urtiniin satislarinin birlesimi 1 milyon $’1n altina inmedigi
siirece, satilan {irlin tiirliniin satis yiizdesi ile ilgili herhangi bir sinirlandirma

bulunmamaktadir.

Geleneksel boliimlii magazalar, diger perakende magaza tiirlerine gore, daha fazla
¢esitte mal ve hizmeti tiiketicilere sunarlar. Miisterilerine sunduklar1 hizmetlerle de,
miisteri tatminini arttirmaya calisirlar (Stanton, Etzel, Walker, 1994 :400). Bugiin
Amerika’da en iyi bilinen geleneksel departmanli magazalar arasinda Sears, May
Company, JCPenney, Federated Stores ve Dillars’s sayilabilir (Hoffman, Czinkota,
Dickson, 2005: 403).
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Departmanli magazalar genellikle sehirlerin arag ve yaya trafiginin yogun oldugu ana
ticaret merkezleri ve banliydlerde kurulurlar. Tiirkiye’de ise kentlerdeki yer darligi
nedeniyle, bu magazalar genellikle ¢cok katli magazalar bigiminde kurulmaktadirlar

( Tek, Demirci Orel, 2006: 62).

Gilinliimlizde bolimlii magazalar, indirimli magazalarla rekabet edebilmek ig¢in
boliimlerini ve hizmetlerini azaltma yoluna gitmektedirler. Bu magazalarda,
buzdolab1 ve ¢amasir makinesi gibi dayanikli tiiketim mallar1 ve elektronik {iriin
cesitleri artik siklikla satisa sunulmazken, daha genis ve derin bir iiriin gesitliligi ile
zliccaciye, mefrusat, ev esyalar1 ve mutfak araclari gibi {irtinler daha ¢ok satisa

sunulmaktadir (Michman, Greco, 1995: 3).

Departmanli magazalarin iistiinliikleri su sekilde siralanabilir: (Islamoglu, 2006:
370).

e Satiglan biiyiik 6l¢ekli oldugundan yiiksek pazarlik giicline sahiptirler. Mallar
ucuza alip ucuza satabilirler.

e Ekonomik olan se¢ al yontemini kullanirlar, ayrica yontemin sagladigi psikolojik
tatminden yarar saglarlar.

e Uzman isgiicii ile calisabilirler.

e QGeriye dogru ve yatay olarak biiyiiyebilirler.

e Stok doniisimii hizli oldugu icin banka ve saticilarin sagladigi kredilerden
kolaylikla yararlanabilirler.

e Kafeterya, spor salonlar1 gibi cesitli yontemlerle hizmet kalitelerini arttirip,
miisteri ¢cekebilirler.

e Dagittiklar1 kredi kartlar1 ile banka subesi gibi kaynak yaratabilir ve imajlarim

giiclendirebilirler.
3.2.3.1.2.2.3. indirim Magazalar1
Indirim magazalarinda, mallar siirekli olarak liste fiyatinin yada tanitim fiyatinin

altinda bir fiyatla satilir. Ozellikle tanmmis markali iiriinler, baska yerlerde

uygulanan fiyatlarin altinda bir fiyatla satisa sunulur (Cemalcilar, 1979: 177).
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ABD’de bu tiir magazalar 1950’1i yillardan itibaren yayginlagsmaya baslamistir. Bu
tiir magazalarda dayanikl1 ve dayaniksiz tiikketim mallari, genis bir g¢esitleme ile ve
diger perakendeci isletmelere nazaran daha ucuz fiyatlarla satilmaktadir. Bu
magazalarda {riinlerin daha diislik fiyatlarla satisa sunulmasi; satis hacminin
yiiksekligi, miisterilerin self-servis yontemi ile aligveris yapmalart ve miisteri
hizmetlerinin az olmasi gibi nedenlere baglanabilir.  Hizmet saatleri diger
magazalara gore uzun olan bu magazalar, genellikle diisiik ve orta gelir grubuna
hitap etmektedir ( Tenekecioglu ve digerleri, 2003: 195). Wall-Mart, Kmart, Target

gibi perakendeci igletmeler indirimli magazalara 6rnek verilebilir.

3.2.3.1.2.2.4. Eczane Zincirleri

[lag¢ magazalar1 ya da eczane zincirleri olarak ifade edebilecegimiz bu magazalar,
saglik ve kisisel bakim {iriinlerinin satisina odaklamis olan 6zellikli magazalardir. Bu
magazalarda satilan {riinlerin % 50’den fazlasimi ilaglarin olusturmasi gerekir.
Amerika’daki en biiyiik eczane zincirini Walgreens olusturmaktadir. Walgreens’i;
diger eczane zincirleri CVS, Rite Aid, Eckerds izlemektedir. Eczane zincirleri
genellikle ulusal zincirlerdir. Yaslanan niifusun daha fazla regeteli ilag kullanmasi
gerektiginden, bu zincirler ozellikle satiglarin siirekliligini saglamada, deneyim
sahibidirler. Bu zincirler miisteri sadakatini artirmak i¢in miisterilerine ilag satmanin

yani sira, saglik bakim yardimi da yapmaktadirlar (Weitz, 2004: 54, 55).

Eczane zincirlerinde, ila¢ disinda diger kolaylik {iirlinleri ve kozmetik {iriinlerin de

satig1 yapilmaktadir.

3.2.3.1.2.2.5. Kategori Uzmanlan

Kategori uzmanlari, belirli bir iirlin kategorisinde ¢ok farkli ¢esitler sunan ve bu
konuda bilgili c¢alisanlar1 ile miisterilerine hizmet saglayan magazalardir (Taskin,
2002: 3). Kategori uzmanlari, dar ancak derin bir {irlin karmasi sunan indirim
magazalaridir. Bu magazalar temel olarak, 6zellikli indirim magazalaridir. Cogu

kategori uzmanlari, satiglarda self servis yaklagimini benimsemektedirler. Bununla
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birlikte, bazi kategori uzmanlar1 tiiketim esnasinda, tiiketicilere bazi hizmetler
sunmaktadirlar. Ornegin bazi magazalarda bilgisayarlar magazanin ortasinda
sergilenir ve satig elemani miisterinin {iriinle ilgili sorularin1 cevaplar ve Onerilerde

bulunur.

Kategori uzmanlari, herhangi bir kategoride yer alan iiriinii ¢ok diisiik fiyatlarda
satarak, diger perakendeciler tarafindan satilan bu iirlin kategorisini 6ldiirebilirler. Bu
nedenle bu magazalar kategori 6ldiiren magazalar olarak da anmilmaktadir. Diger
perakendecilerin bu magazalarla rekabet etmesi son derece giictiir. Kategori
uzmanlari, satin alma giigleri sayesinde iirlinleri ¢ok diisiik fiyatlarla temin edebilme,
genis lrlin stogu ile calisabilme ve bulunmayan kit iirlinleri bulabilme giiciine
sahiptirler. Bu magazalarin en biiyilik ve en basarili olanlarindan birisi, ev gelistirme
merkezleridir. Bu merkezlerin sattiklari {iriinleri evinizde kendiniz monte edebilir ve
araclarimizda kolaylikla tasiyabilirsiniz. Amerika’daki bu tiir zincirlerin basinda
Home Depot ve Lowe’s Companies gibi isletmeler gelmektedir ( Weitz, 2004: 50,
51). Bu isletmeler, pazar boliimlemede onemli stratejiler ortaya koymus ve
miisteriler i¢in agik magaza imajini gelistirmistir. Ev gelistirme merkezleri, tirlinleri
dogrudan iireticiden satin alan ve gelismis teknolojilerle ¢alisan perakendecilerdir.
Bu pazar, gevresel trendlerden 6nemli Olglide etkilenen bir pazardir (Michman,

Greco, 1995: 143, 144).

Bir depo atmosferi tasiyan ve iriinlerin genellikle self servis bazen de satis
elemanmin yardimiyla satin alindigi bu perakendecilik tiirii, Tiirkiye’de de son
zamanlarda gelismeye baslamistir. Diinya’nin pek ¢ok yerinde yatirimlart olan ve
1996 yilindan bu yana Tiirkiye’de de Istanbul, Izmir gibi illerimizde faaliyet gosteren

Isve¢ kokenli IKEA magazasi kategori uzmanlarina iyi bir drnektir.
3.2.3.1.2.2.6. indirimli Marka Perakendecileri
Indirimli marka perakendecileri, 6zellikli ve saygin markali iiriinlerin diisiik

fiyatlarla satisa sunuldugu perakendecilerdir. Bu magazalarda saygin markali giyim

esyalar1 ve aksesuarlar, ayakkabi, ev tekstili, kozmetik gibi iirlinler satisa sunulur.
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Indirimli marka perakendecileri dzel firsatlar yakaladiklarinda, iireticilerden iiriinleri
cok diisiik fiyatlarla satin alabilirler. Bu firsatlar; diger perakendecilerin verdikleri
siparisleri iptal ederek iiriinii almamasi, iireticinin asir1 iiretimi, sezon sonu {riinler
veya kiiclik defolu iiriinler olabilir. Geleneksel departmanli magazalarla benzer
aligveris tipini benimseyen bu perakendeciler, genellikle departmanli magazalara
gore % 40- %50daha diisiik fiyatlarla satig yaparlar  (Berman, Evans, 1998:153).
Amerika’da en bilinen ornekleri T.J. Maxx, Marshalls ve Syms gibi perakendeci
magazalardir. Bu perakendeciler, genellikle banliyd trafik anayollar iizerinde yer
alan acik alanlarda kurulurlar. Bu alanlarda kiralar, Mall yada kent merkezlerindeki

rakiplerinin 6dedikleri kiralara gore oldukca diisiiktiir (Michman, Greco, 1995: 101).

Indirimli marka perakendeciliginde, ii¢ farkli perakendecilik tipi bulunmaktadir.
Bunlar; fabrika magazalari, tasfiye magazalart ve tek fiyat magazalar1 olarak

siniflandirilabilir (Tek, Demirci Orel, 2006: 67).

3.2.3.1.2.2.6. 1. Fabrika Magazalari

Ureticiler kendi iiriinlerini, kontrolun tamamen kendilerinde oldugu magazalar
araciligiyla satmak isteyebilirler. Bu amacla agtiklari magazalar, fabrika satis
magazalarin1 olusturur. Prestijli iiriinlerin satildigi bu magazalarda sati, diger
magazalara gore farklilik gosterir. Bu magazalarda genellikle, tiretim fazlasi olan,
perakendeciler tarafindan iade edilen, seri, sonu ve defolu iirlinlerin satisi
gerceklestirilir. Boylece bu tiir irlinlerden kar elde etme firsati da yaratilir. Fabrika
satis magazalarina ilginin artmasi, bu tiir magazalarin bir cati altinda toplandig:

Outlet Center’lerin gelismesine yol agmistir. (Timur, Varinli, Oyman, 2006:89).
3.2.3.1.2.2.6.2.Tasfiye Magazalar
Uretici ve perakendecilerin, stoklarindaki iriinleri eritmek icin basvurduklari bir yol

olarak ortaya ¢ikmistir. Bu magazalarda, cok genis ve birbirinden farkli iirtinler, ¢ok

diisiik fiyatlarla satisa sunulurlar.
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3.2.3.1.2.2.6.3. Tek Fiyat Magazalar

Bu perakendeciler, tiim {iriinlerin ayni fiyatlarla satildigi perakendecilerdir.

Tiirkiye’de de son donemlerde giderek yayginlagan “Ne Alirsan 1 YTL Magazalar1”

bu magazalara iyi bir 6rnek olusturur ( Tek, Demirci Orel, 2006: 69).

3.2.3.1.3.

Magazah ve Magazasiz Perakendecilik

Arasindaki Temel Farkhiliklar

Magazali ve magazasiz perakendecilik arasinda bazi temel farkliliklar asagidaki

Tablo 3’de goriilmektedir.

Magazah Perakendecilik
Uriin Sunusu
Gergek, somut

Satis cevresi

Satis  artrmak  i¢in  magaza  gevresinin

kullanilmasi

Fiyatlama
Esnek ve son derece belirgin, ancak zaman

kargilagtirma yapmay1 olanaksizlastirabilir
Miisteri hizmeti
Dogrudan, kisisel

Uygunluk
Kisisel kosullara gore diisiik olabilir

Uriin dagitim
Genellikle dogrudan dogruya

Magazasiz Perakendecilik

Gorsel tanitim

Satig atmosferi yaratmak zor olmakla birlikte,

website basili medyadan daha iyidir

daha

fiyatlara sahip olup, fiyatlarin karsilastirilmasi

Magazasiz  perakendecilik rekabetci
kolaydir. Fiyat degisimlerini dogrudan ydnetmek

her zaman olanakl1 degildir.

Tarafsiz, kisisel olmayan iiriin bilgisine ulagmak
cogunlukla kolaydir.

Ilkesel olarak yiiksek

Uriin  postalanamiyorsa, dolayli  olarak

diizenleme yapilir.

Tablo 3: Magazal ve Magazasiz Perakendecilik Arasindaki Temel Farkhihklar

Kaynak: Rosemary Varley, Retail Product Management,: Buying and Merchandising, Routge,

London, 2001, s. 193.
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3.2.3.2. Sahiplik A¢isindan Perakendecilik Tiirleri ve Nitelikleri

3.2.3.2.1. Bagimsiz Magazalar

Bagimsiz perakendeci magazalar, dikey pazarlama sistemleri ile sézlesmeli olarak
baglantis1 olmayan, tek magazaya sahip isletmelerdir. Perakendecilerin ¢ogu, bu
sekilde bagimsiz ve kiiciik Olcekli olarak faaliyet gosterirler. Bagimsiz magazalar,
tipik olarak zincir magazalara gore daha yiiksek fiyatlarla satig yaparlar. Bununla
birlikte mal ve hizmet farkliliklar1 nedeniyle zincir magazalar ve bagimsiz
magazalar, dogrudan karsilastirmak olduk¢a zordur. Orne§in zincir magazalar,
genellikle bagimsiz magazalar tarafindan satis1 yapilmayan, kendi 6zel markalarini
satarlar. Ayrica verdikleri hizmet diizey ve kalitesi de farklilhik gosterir (Etzel,

Walker, Stanton, 2004: 427,428).

Bagimsiz perakendeci magazalar, zincir magazalarla rekabet edebilmek i¢in, goniillii
bir kooperatif organizasyon tarafindan desteklenen, bir toptanci isletmede
birlesebilirler. Bu isletme {iyelerine; satin alma, depolama, dagitim, magaza tasarimi
ve sergileme, site tasarimi, kayit tutma, stok yonetim sistemleri ve personel egitim

programlari gibi konularda hizmet sunar (Levy, Weitz, 2004: 67).

Bagimsiz perakendecilerin ortak oOzellikleri su sekilde Ozetlenebilir; (Aydin,

2005:36°dan; Tuncer,1986: 29). Bagimsiz perakendeciler:

e Sermayenin, satis yilizdesinin ve c¢alisan sayisinin azligi nedeniyle kiiciik
Olceklidirler.

e Aile isletmesi 6zelligi gosterirler.

e Tiiketiciye yakin olma zorunlulugu ile en kiigiik ve en uzak yerlesim yerlerine
kurulabilirler.

o Kiiclik dlgekli olma nedeniyle miisteri sayisi sinirlidir. Bu durum onlara, miisteri
iligkileri gelistirmede bir iistiinliik saglar.

e Mesleki bilgiye sahip olmayan kisiler de, bu magazalar1 agabilirler. Bu nedenle

herhangi bir meslekten bagimsiz perakendecilige ge¢is kolaydir.



79

3.2.3.2.2. Zincir Magazalar

Zincir magazalar, ortak bir miilkiyet altinda birden ¢ok sayida perakendeci
isletmelerden olusur ve isletmenin stratejisinin belirlenmesi ve tanimlanmasinda
merkezi bir karar alma s6z konusudur. Bazi perakende zincirleri, holding yada biiyiik

sirketlerin boliimleridir. (Levy, Weitz, 2004: 68).

Bir perakendeci isletmenin zincir magaza olarak nitelenebilmesi icin asagidaki

Ozellikleri tasimasi gerekir (Aydin, 2005: 36’dan; Jones, 1959:45-46).

e Tek sahiplik

e Farkli yerler

e Ayni iiriin ¢esidi

e Merkezi yonetim

e Standart fiziki goriiniim

e  Sinirh hizmet sunumu.

Zincir magazalarin iistiinliikleri su sekilde siralanabilir (Cemalcilar:1979: 180) :

e Tek bir merkezden ve biiyiik miktarda yapilan yapilan alimlar daha ucuz olur

e Reklam giderleri tim magazalara dagitilabilir, magaza basina satig ve tutundurma
giderleri azalir

e Pazarda saygmlig1 olan bir perakendeci, agtig1r yeni satig yerleri ile pazarini
bliyiitebilir. Ayrica deneyimleri ile isbdliimii, uzmanlasma, standardizasyon

konusunda avantajlar saglar.
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3.2.3.2.3. Franchise Sistemler

Temel olarak Franchising, mal ve hizmetlerin dagitiminda ¢ok 6zel bir yontem ve
isletme risklerini minimize etmeye calisan bir isletmecilik modelidir. Yeni bir
isletme kurmanin riski olduk¢a yiiksektir. Franchising bu riski ortadan kaldirarak,

girisimcinin bagarili olmasini saglar (http://www.franinfo.com/why.html).

Franchise sistemler, perakendecilik sektorii ig¢in Ozellikle; goreceli olarak insan
sermayesi gereksiniminin diigsiik olmasi, yiiksek isletmecilik riski ve Olgek
ekonomilerinden yararlanmak gibi gerekcelere bagli olarak tercih edilmektedir

(Watson, Kirby, Egan, 2002: 233).

Franchising sisteminin temelleri, Amerika’ya ve 1860’11 yillara uzanmaktadir. 1863
yilinda Singer Dikis Makineleri sirketinin dagitim sisteminde yaptigi uygulama,
bugiinkii anlayisa uygun ilk 6rnek kabul edilmektedir. ilk &rnekler arasinda, 1888°de
General Motors’un ve 1902°de ilag sektdriinde Racall’m uygulamalar1 da yer
almaktadir. Franchising sisteminde asil onemli gelismeler, 1950’lerin sonlarinda
yasanmistir 1960’11 yillarda girisimciligin gelismesinde 6nemli bir arag¢ olarak
goriilen, franchising, bu donemlerde ticaret yapmanin farkli bir yontemi olarak ele
almmustir. Giliniimiizde ise bu yontem 6nemli bir uzmanlik alani haline gelmistir.
1960°da franchising sisteminde yasanan gelismelerle birlikte, franchising sektoriiniin
ilk birligi olan IFA (Uluslararast Franchise Birligi) (International Franchise

Association) kurulmustur.

1970°1i yillarda Avrupa’da yayginlagmaya baslayan franchising sisteminin,
iilkemizde uygulanmaya baslamasi ise 1980°li yillarin ikinci yarisinda olmustur
McDonald's, Pizza-Hut, Wendy's ve Kentucky Fried Chicken gibi diinyaca iinlii fast
food zincirleri, Franchise vererek Tiirk pazarina giris yapan ilk firmalar olmustur.
Tiirkiye’de 6zellikle hizmet sektoriinde biiyiik ilgi ile karsilanan sistem son yillarda

hizli bir gelisme gostermistir (Cebeci, 2005:3).
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Franchising ¢ogu hizmet isletmelerinin yabanci pazarlara girmesinde de, 6nemli bir
arac olusturmaktadir. Franchising formatindaki isletmeciligin uluslararas1 boyutlarda
gelismesi, son 25 yili kapsamaktadir. Uluslararas1 franchising, genellikle oteller,
perakende outletleri ve hizli hizmet veren restoranlar gibi hizmet isletmeleri ile
gerceklestirilir.  Uluslararas1 franchisingde temel hizmetler, ev sahibi iilke ile
benzerlikler gosterse de, hizmetlerin dagitimindaki detaylar, ¢ogunlukla farklilik
gosterir. Bu degisiklikler yerel pazarlara uyum saglama isteginin bir sonucu olarak,
franchise hizmeti ve biitiin olarak isletmenin imajin1 etkilemeden ger¢eklestirilir

( Lindquist, 2000:197,198).

Franchisisng sisteminde franchisor ve franchisee adlar1 verilen iki taraf
bulunmaktadir. Franchisor; basarisi kanitlanmis olan bir tiriin, fikir, marka, isletme
sistemi veya hizmetin isim ve isletme hakkina sahip olan tarafi olusturur.
Franchisor ; tanitim, denetim, bilgi ve egitim gibi gorevleri de iistlenir. Franchisee
ise, franchisor’e ait olan isim ve isletme hakkini belli bir sdzlesmeye dayali olarak

alan ve kullanan tarafi olusturur (Arslan, 2006: 9).

Franchise sistemler genel olarak tiir agisindan dorde ayrilir. Bunlar; {iretici-
perakendeci sistemi, Tlretici toptanci sistemi, toptanci-perakendeci sistemi ve

marka/lisans sahibi- perakendeci sistemi (Uniisan, 1993: 89) olarak siralanabilir.

3.2.3.2.4. Tiiketim Kooperatifleri

Tiiketim kooperatif¢iliginin temelleri 1844 yilina kadar gitmektedir. Diinyada ilk
modern kooperatifciligin de temellerini olusturan ilk tiiketim kooperatifleri, 1844
yilinda Ingiltere’de Rochdale Onciileri olarak anilan 28 dokuma isgisi tarafindan
kurulmugtur. Bu donemde perakendecilik, yiiksek fiyatlar ve diisiik kalitede mal
satan kiiciik esnaf tarafindan yapilmaktaydu. Ilk tiiketim kooperatiflerinin kuruculari,
bazi ilkelere sahip olan, yeni bir isletmecilik modeli gelistirerek, bu modelin tiim
diinyada 6rnek alinmasini sagladilar. Giiniimiizde Norveg, Finlandiya, Isveg, italya,
Isvigre, Japonya gibi iilkelerde tiiketim kooperatifgiligi, onemli bir yere sahip

bulunmaktadir (Birchall; 2004: 8,9).
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Tiiketim kooperatifleri, kisilerin ellerindeki kisith gelirleriyle daha fazla miktarda
mal satin almalarmi amacglayan, en onemli ekonomik Oorgiitlenmelerin basinda
gelmektedir. Tiiketim kooperatiflerini, “tiiketicilerin 0Ozellikle de dar gelirli
tiiketicilerin gereksinim duyduklar tiiketim mallarini, en iyi kosullarda ve en ucuza
saglayabilmek amaciyla kurduklar1 ve dayanigsma amaciyla ekonomik giiclerini
birlestirdikleri perakendeci kuruluslar”’(Duymaz, 1990:5) olarak tanimlamak
miimkiindiir. Tiikketim kooperatifleri aynt zamanda tiiketicilerin fiyat ve kalite

yoniinden korunmasinda da énemli bir aragtir.

Tlccar aracilarin devreye girmemesi, devlet tarafindan saglanan vergi ayricaliklari,
ortaklarin goniillii olarak kooperatiflerinde hizmet gormeleri, ortaklarin ekonomik ve
manevi gli¢lerini birlestirmeleri, kooperatifleraras: isbirligi, dikey biitiinlesmeler

kooperatif isletmelerin tstiinliiklerini olusturur.

3.2.3.2.5. Kiralik Departmanlar

Kiralik departman, bir departmanli, indirimli yada ozellikli bir perakendeci
magazada, isletme disindan bir kisiye kiralanmis departmanlardir.  Kiralik
departmanlarin sahipleri, genellikle islemlerinin sonuglarindan sorumludurlar ve
kira olarak satiglarin belirli bir yilizdesini &derler. Perakendeci isletme, kiralik
departmandan, magazanin biitiinligii ve koordinasyonunun siirekliliginin

saglanmasi i¢in ¢esitli taleplerde bulunabilir ( Berman, Evans, 1998: 113).

Kiralik departmanlar, diikkan i¢inde diikkan, magaza i¢inde magaza, kose
diikkanlari, market icinde mini market, ihtisas reyonlar1 gibi isimlerle de
bilinmektedirler (Ozkay, 2001: 26-32). Perakendeci isletmeler, kiralik
departmanlardan genellikle kendilerinin sahip olmadiklar1 6zel bilgi ve beceri
gerektiren iirlin kategorilerinde, mal yada hizmet sunmalar1 ig¢in yaralanirlar.
Ornegin; giizellik salonlari, bankalar, fotograf stiidyolari, miicevher ve kozmetik

magazalari, ayakkabi ve saat tamircileri gibi ( Berman, Evans, 1998: 114).
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4. ENDUSTRIYEL URUN PAZARINDA YER ALAN ARACILAR VE
NITELIKLERI

Endiistriyel pazarlarda yer alan aracilar; acentalar, distribiitorler, komisyoncular ve
brokerlar olmak tlizere dort temel baglik altinda siniflandirmaya tabi tutulabilir. Bu
kanallar asagida Sekil 11°de goriilmektedir. Ancak son donemlerde 6zellikle artan
rekabet ve gelisen teknoloji yeni ve farkli dagitim kanallarinin ortaya c¢ikmasina

neden olmustur. Katma degerli satic1 bu aracilardan bir tanesidir.

Uretici

l "5 4

Acente yada Broker

IH
.4

| K

]
|

Acente yada

Broker

Distribiitor

Distribiitor

o

Endiistriyel

. Endiistrivel
Endiistriyel ndiistriye Tiiketici

Endiistriyel

Tiiketici Tiiketici Tiiketici

Sekil 11: Endiistriyel Mallarda Dagitim Kanallar:
Kaynak: http://www-rohan.sdsu.edu/~renglish/370/notes/chapt15/index.htm
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4.1. Acenteler

Teknik olarak karmasik olan drlinlerin pazarlamasin1 yapacak olan {iretici
temsilcilerinin isi, yalnizca maliyet etkinligi yaratmak olmayip, giiclii bir satig giicii
saglamaktir. Bagimsiz olarak c¢alisan satis temsilcileri, ayni cografi bolgede
birbirinden farkli isletmeleri temsil edebilirler ve rakip olmayan ancak birbirini
tamamlayan {riinlerin satisin1 gerceklestirirler. Acentelerle ilgili detayli bilgiye daha

sonra yer verilecektir.

4.2. Endiistriyel Distribiitorler

Endiistriyel pazarlarda, tam hizmet sunan tiiccar toptancilar, genellikle endiistriyel
distribiitorler olarak anilirlar (Hoffman, Czinkota, Dickson, 2005: 417). Tiiketim
mallar1 pazarlarinda yer alan toptancilar yerine, endiistriyel pazarlarda distribiitorler

kullanilir.

Endiistriyel distribiitor, endiistriyel pazarlarda hizmet veren bir toptanci aracidir.
Endiistriyel distribiitorler, miisterilerine ¢esitli hizmetler sunarlar ve iirlin i¢in giiclii
bir promosyon destegi saglarlar. Ureticiler, dzellikle kiigiik miktarda alimlar yapan
cok sayida alicty1 hedeflediklerinde, distribiitorlerle calismak c¢ok etkili bir yoldur

( Churchill, Peter, 1998: 371).

Distribiitorler sadece bir isletmeye bagli olarak caligsabilecekleri gibi, birden fazla
isletme ile de calisabilirler. Ureticiden bagimsiz olarak organize olan distribiitorler,

yerel, bolgesel yada ulusal diizeyde ¢alisabilirler ( Corey, 1996: 357).

Endiistriyel distribiitorler, iirlinlerin miilkiyetini {izerlerine alirlar. Ayrica stok
bulundurur, iiriinlerin teslimatini yapar, kredi ve miisteriye ¢esitli hizmetler saglarlar.
Hatta bazen imalat yada montaj iglemlerini de yaptiklar1 goriilir ( Morris, 1992:

498).
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Endiistriyel distribiitorlerin {i¢ farkli tiirti bulunmaktadir:

1. Genel iiriin distribiitorleri (general-line distributors): Endiistri slipermarketi
olarak anilirlar ve ¢ok ¢esitli ve genis bir iirlin stokuna sahiptirler.

2. Uzmanhk kazanmis distribiitorler (specialist firms): Genellikle dar bir {iriin
cesidi ile ¢alisirlar. Ayrica birbiriyle iliskili tiriinlere yonelirler.

3. Kombinasyon evleri (combination houses): Endiistriyel dagitimin yani sira,

diger toptancilik bicimleriyle de ilgilenirler (Webster, 1976:11.)

Son donemlerde genel iriin distribiitorleri igerisinde, uzmanlik kazanmis
departmanlarin gelismesi ile, genel iriin distribiitorleri ve uzmanlk kazanmis

distribiitorler arasindaki farklar azalmistir ( Agarwal, Burger, Reid, 1986: 124).

Satin almada bulunanlar, distribiitér se¢ciminde distribiitoriin yeri lizerinde degil, daha
¢ok distribiitoriin beceri ve hizmetleri lizerinde dururlar. Distribiitorlerin olmamasi
durumunda; bakim, onarim ve islem gereksinimlerinde oldugu kadar, sipariglerin
verilmesinde de, dogrudan pek c¢ok farkli {ireticilere yonelmek gerekecektir. Bu
durum satin alma maliyetlerinin artmasi sonucunu doguracaktir. Ayrica her seferinde
ilave satin alma karari, denetim ve islem maliyetleri ile kars1 karsiya kalinacaktir

( Dobler, Burt, 1996: 227).

Distribiitorlerin temel sorumluluklar1 Tablo 3°de goriilmektedir. Distribiitorler
tarafindan satig1 gergeklestirilen iiriinler, genellikle alicilarin {iretimin aksamasini
onlemek i¢in, hizli bir seklide tedarik etmesi gereken iiriinlerdir. Bu nedenle kritik
olan bu {iriinleri, lireticiye saglamada kolaylik yaratmak ve iireticinin satin alma
boliimiine destek olmak distribiitériin yerine getirmesi gereken onemli islevlerin

basinda gelir.
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Sorumluluklar: Faaliyetleri

Tletisim Siparis alan i¢ satis giicli yada miisterileri arayan

dis satis giicii araciligiyla, belirli bir bolgedeki

tiim miisterilere ulasmak

Uriin saglama Yerel olarak stok bulundurmanin yani sira, kredi,

dagitim, siparis isleme ve damigmanlik gibi

destekleyici faaliyetleri yerine getirmek.

Bakim ve onarim Uzakta bulunan bir fiireticinin saglayamayacagi

bakim ve onarim destegini, yerel olarak

miisteriye saglamak.

Montaj ve iireticiyi bilgilendirme Uriinii miisterinin ihtiyaglarina gore sekillendirip,

montaj1  gerceklestirmek.  Ureticiye  bilgi

saglamak.

Tablo 4: Distribiitoriin Sorumluluklari

Kaynak: Michael D Hutt, , Thomas W Speh, (1992), Business Marketing Management,: A

Strategic View of Industrial and Organizational Markets, 4th.Ed., The Dryden Pres,
Orlando, s. 366.

Distribiitorlerin alict ve satictya sagladigi cesitli avantajlar bulunmaktadir. Bu

avantajlar satict ve alici agisindan su sekilde siralanabilir: (Brierty, Eckles, Reeder,

1998: 340).

Satic1 Acisindan Avantajlar:

Yerel olarak stok bulundurmak

Ureticinin iiriinlerini birlestirmek

Kredi riskini paylagsmak

Satig gorevini paylagsmak

Pazar gereksinimi konusunda kestirimlerde bulunmak
Pazara iligkin bilgi saglamak

Miisteri hizmetlerini artirmak.
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Alic1 Acisindan Avantajlar:

e Hizli Dagitim

e Uriin ¢esitliligi

e Yerel kredi

e Satin alma kararina yardime1 olmak

e Satin alma gereksinimine iliskin kestirimlerde bulunmak
e  Uriin bilgisi saglamak

e Miisteri hizmetlerini artirmak.

Distribiitor kullanmanin ¢esitli yararlarinin yami1 sira, bazi dezavantajlar1 da
bulunmaktadir. Bunlar1 su sekilde siralayabiliriz: (Tenekecioglu, Tokol, Calik ve

digerleri, 2003: 172).

e Distribiitorler, {ireticinin kendisinin baglanti kurmak istedigi biiyiik miisterilere
ulagmaya caligabilirler.

e Baz distribiitorler, sattiklar1 iiriin tiirlerini genis tutmak isterler. Bu durum
onlarin rakip triinleri de sattiklarin1 gosterir.

e Distribiitorler iireticinin fiyat ve tutundurma ile ilgili 6neri ve politikalarina pek

uygun davranmayabilirler.

Endiistriyel pazarlarda baskin olan araci tiirleri; {retici temsilcileri ve
distribiitorlerdir. Ancak bunun yanisira, komisyoncu ve broker gibi diger aracilara da
bu pazarda yer verilmektedir.

4.3. Komisyoncular

Komisyoncular da hem tiiketim hem de endiistriyel iiriin pazarlarinda yer alan

aracilar olduklar1 i¢in, ¢caligmamizda ayr1 bir baslik altinda incelenmistir.
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4.4. Brokerler

Brokerlar; aliciy1, satictyr yada her ikisini de temsil edebilmektedir. Uretici
temsilcilerine gore brokerlarin hizmet siireleri genellikle kisa olup, bazen bir kerelik
anlagsma yapmak tiizere iligkiler de kurulabilir (Brierty, Eckles, Reeder, 1998: 358).

Brokerlar da komisyoncular gibi ayri bir baglik altinda daha sonra ele alinacaktir.

4.5. Katma Degerli Saticilar (Bayiler)

Glinliimiiziin artan rekabet ortaminda deger iiretmeyen isletmelerin yeri giderek
azalmaktadir. Endiistriyel pazarlarda yer alan aracilarin da farklilasabilmesi,
tedarik¢i ve tiiketicilere yararli olabilmesi i¢in, artik hizmet agirlikli; teknik destek,
satig Oncesi ve sonrasi hizmetlerin, donanim ve yazilimin biraraya getirildigi ve
gercekten de satilan donanim ve yazilimlarin kullanimini tesvik eden, kullanilmasini
ve fayda elde edilmesini saglayan hizmetler vermeleri gerekmektedir
(http://www.turkticaret.net/business_center/haber.php?pid=76). = Katma  degerli
saticilar, bu baglamda hem tedarik¢iye hem de tiiketiciye yarattiklar1 degerlerle 6n

plana ¢ikmaktadirlar.

Katma degerli saticilar, bazi endiistriyel {irlinlerin belirli pazar bdliimlerine
ulagmasini saglamada maliyet etkinligi yaratarak, bu pazarda yavas yavas gelisen
perakendeci kanallar1 olusturmaktadir. Yazilim perakendecileri olarak katma degerli
saticilar, biiyiik miktarlarda satis yaptiklari ve tiiketiciye hizli ve uygun fiyatl olarak

tiriinleri ulastirdiklar1 i¢in basar1 saglamaktadirlar ( Hutt, Speh, 1992: 372).

Katma degerli saticilar, genellikle elektronik sektoriinde yaygin olarak yer
almaktadirlar. Katma degerli satici, herhangi bir donanim yada yazilim {iriiniinii alip,
kullanic1 destegi gibi bir katma deger ekleyip, tekrar pazarlayan saticidir. Bu
aracilar, uluslar arasi literatiirde katma degerli yeniden saticinin ingilizce kisaltmasi
olan VAR (Value Added Reseller) adiyla da anilmaktadirlar. Katma degerli satici
tarafindan yaratilan deger; arti bir ciro artis1 olabilecegi gibi, bir satis kanali

olusturulmasi yada bayinin, tamamlayic1 bir 6zellik ekleyebilecegi bir {irlin yada
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hizmeti, endiistriyel isletmenin {iriiniiyle biitiinlesik olarak nihai tiiketiciye
sunabilmesi olabilmektedir (http://pazarlamaci.blogspot.com/2006 05 01
rchive.html).

Katma degerli saticilar, genellikle sermayesi ¢ok giiclii olmayan ancak geng ve
dinamik yapilar1 sayesinde hizli karar alip, maliyetleri diislik tutarak daha kiiciik kar
marjlariyla is yapabilen bayilerdir. Teknolojiyi yakindan takip etmeleri ve hizli ve
dinamik olmalar1 onlarin miisterileri tarafindan daha fazla tercih edilmelerini
saglamaktadir. Katma degerli saticilarin ireticilerle yogun bir iligkisi

bulunmamaktadir.

Katma degerli saticilarla ilgili su sekilde siniflandirma yapilabilir: (Bellhouse,

Hutchison, 1993: 23-24).

Standart katma degerli satic1: Kismi bir ¢6zliim olarak {riinleri satin alan satici,
daha sonra firliniine benzersiz bir deger ekler. Katma degerli saticilar, ilerlemede
veya miisterilerin 6zel gereksinimlerini irline eklemede ve dikey pazarlar igin
komple ¢oziimler olusturmada uzmanlasma egilimindedirler. Katma degerli
hizmetler; kurulum, egitim, 6zel programlama, danismanlik veya satig sonrasi
hizmetleri kapsamaktadir. Bu hizmetler satig gelirlerinin %20-80’ini olusturmaktadir.
Cogu katma degerli satici, birka¢ alanda uzmanlagmigtir ve gereksinim duydugu
diger hizmetleri ya satin alir yada diger katma degerli saticilarla is birligi olusturur.
Katma degerli saticilar, ¢ok nadir olarak stok bulundururlar ve yalnizca bir isin

tamamlanmasi i¢in gereksinim duyduklar1 ekipmani satin alirlar.

Anayol katma degerli saticilari: Anayol tiiccarlari, giinlimiizde gelirlerini artirmak
icin katma degerli alana yonelmeye baglamislardir. Bu saticilar geleneksel olarak,
magazalara gelen misterilere yazilim ve donamin satmaktadirlar. Bu saticilar
simdiye kadar, yarattiklar1 ¢oziimler i¢in kiigiik bir sorumluluk tagimaktaydi ve ¢ogu
sorunlar orijinal saticilara yonelmekteydi, ancak bu durum giiniimiizde degismeye
basladi. Anayol katma degerli saticilar1 simdi; bir satis takimi, teknik hizmet

departmani, egitim merkezi, satis ve hizmetler i¢in telefon destegi ve bir
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telepazarlama departmanina sahip bulunmaktadirlar. Bu saticilarin satis gelirlerinin

% 70’den fazlasi, iiriin satislarindan elde edilmektedir.

Sistem birlestiricileri: Katma degerli saticilar, 6zel bir sorunun kismi ¢éziimii i¢in
tiriinleri yeniden satmak tizere satin alirlar. Uzmanlik alanlari, 1smarlanan bir
yazilimin hazirlanmasini ve 6zel bir liriinden ziyade c¢ok saticili iirlinlerin bir araya
getirilmesini kapsar. Miisterilerin beklentilerine uygun iiriinlerin ne oldugunu
bilmek isterler. Satig gelirlerinin ¢ogu, onlarin sagladigi katma degerli biitiinlesik

hizmetler tarafindan yaratilir.

Ana/Biiyiik katma degerli saticilar: Bu saticilar kendi miisterilerine dogrudan satis
yapmanin yani sira, diger katma degerli saticilar icin distribiitér olarak faaliyet
gosterecek ve onemli miktarda iirlin miilkiyetini {lizerine alacak kadar biiytikliige

sahiptirler.

Orijinal Uriin Ureticileri: Bilgisayar yada iletisim araclarmin iireticileri, iiriin
dizilerinin tiim parcalarni her zaman kendileri iiretmezler, bazen onlar1 satin alarak
kendi {riinleri igerisinde gizlerler. Bu saticilar, kendileri i¢in uygun olarak
hazirlanmis {riinleri siklikla satin alacaklarindan, tedarikgilerine bagli olma
egilimindedirler. Miisterileri onlari, {irlinlerin orijinal saticis1 olarak algilar. Orijinal
tirtin tireticileri, tirtine deger eklerken, satic1 orijinal parga {ireticisinin adin1 duyurma
ve reklamini yapma cabasi igerisine girmez. Uriin, kendi iiriinii gibi davranir ve iiriin

ve iirlinle ilgili destek ve biitiinlesik tiim hizmetlerin sorumlulugunu istlenir.

Diger iiriin saticilari: Bir uzman bilgi teknolojileri {irlin saticisi, daha yaygin bir
bilgi teknolojileri ekipman saticisi araciligi ile satis yapma firsatlari bulur. Bu
organizasyonlar, benzer tiim satis kanallar1 araciligi ile satis yaparlar, ancak daha
yogun dagitim etkinligi gosterebilecek giice sahiptirler. Onlar kendi markali
tiriinlerine sahip olabilecekken, daha uzman tamamlayict iirlinleri elde etmek
isteyebilirler. Bagliliklarini siirdiirmek i¢in tam bir tedarik sézlesmesine ihtiyaclari

vardir ve bazi durumlarda tiriint etiketlemek isterler.
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Sistem saticilari: Bilgisayar yada iletisim araglari. Bu iligki tedarik¢i ve orijinal {iriin
ireticileri arasindaki iliskiyle ¢cok benzerdir. Burada farkli olan, satin alinan {iriiniin
firmanin irlinleri arasina gizlenmemis ve firma tarafindan etiketlenmemis
olmasindadir. Bu nedenle, tamamlayici {iriinle ilgili olarak satici firmanin

sorumlulugu daha azdir.

1990 yilinda kurulan NETSER, 5000’in {izerinde kurumsal miisterisi ve 120’ye yakin
calisan1 ile, ISDN PABX telefon santralleri ve bu santrallerin iizerinde ISDN
Network uygulamalari, Call Center (Cagri Merkezi), CTI (Telefon bilgisayar
Entegrasyonu), IP Telefon, LAN/WAN uygulamalari, Ses- Veri- Faks-Video
Entegrasyonu, Ses Kayit Cihazlari, GSM aktivasyon merkezleri, her tiirlii kullanim
icin operatdr kulakliklar1 ve diger tamamlayict yazilim, donanim ve giivenlik
sistemleri alanlarinda tek elden anahtar teslimi ¢oziimler sunmaktadir. Netser,
Nortel-Netas’dan dogrudan {iriin alan, Katma Deger Saglayan Is Ortagi (Katma

Degerli Satic1) konumundadir (http://www.netser.com.tr/news.aspx?id=30).

Katma degerli saticilik ile ilgili bir diger 6rnek, EPROM Yayincilik’tir. EPROM
Yayincilik, iletisim ve ilgili sistemler i¢in konularinda kaliteleri ve lider konumlar1
ile tanian bir dizi kurulusu Tiirkiye'de temsilcilik, distribiitorliikk ve katma degerli
saticilik bazinda temsil etmekte ve {irlinlerini EPROM'un satis sonrasi destegi ile

birlikte kullanicilara sunmaktadir (http://www.epromvector.com/ akkimizda.html).

DATACORE, Intel tabanli sunucular pazarinda DELL ile imzaladigi anlasmaya
paralel olarak DELL’in kurumsal pazarda yer alan tiim iriinlerinin Katma Degerli
Bayisi konumu ile Tiirkiye’deki temsilciligini siirdiirmektedir. Bu kapsamda
Datacore, DELL'in kurumsal pazarda bulunan is ¢6ziimlerini ve iriinlerini, kendi
esnek ve kaliteli hizmet anlayis1 ile toplam deger yaratacak sekilde miisterilere
ulastirmaktadir. Bu anlamda Datacore kurumsal pazarda yer alan notebook, desktop,
sunucu ve depolama iirlin ailelerine yonelik danismanlik, ¢6ziim ve 7 x 24 esnek

destek servisleri sunmaktadir
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Bu is ortaklifina Datacore'un katacagi en onemli deger; kendi kaliteli hizmet
yaklagimimi farkli servis seviyeleri ile DELL iirlin ve c¢oziimlerine yansitarak,

miisterilere toplam kalite ve deger zinciri olarak sunmaktir.

Bu is ortakligina bagli olarak Datacore, DELL'in kurumsal pazarda yer alan
notebook, desktop, sunucu ve depolama firiinleri gibi tiim {iriin ailelerine yonelik
danigmanlik, ¢6ziim ve hizmet sunmaya baglamigtir

(http://www.datacore.com.tr/tr/IsOrtaklarimiz.asp?id=12).

Katma degerli saticinin avantajlar1 su sekilde siralanabilir:

Tek durak ahsveris: Tek bir katma degerli satici, genisleme ve problem ¢oziimii
icin tek bir baglant1 noktasi1 kadar, bir yada daha fazla saticidan biitiinlesik ¢oziim

iceren teknolojiler saglar.

Genis deneyim (Uzmanhk): Katma degerli satici, teknoloji ¢esitligi durumunda,

isletmelere uzmanlik saglar

Kiiciik isletmelerle ilgili bilyiik resim: Kiiciik isletmeler i¢in ¢ogu katma degerli
saticinin yiyecek tedarikgisi, yine kiiclik isletmelerin kendileridir. Katma degerli
saticilar isletmelerin kars1 karsiya kaldig1 zorluklari anlamak ve isletmeleri giintimiiz

ve gelecege uygun ¢oziimlerle hazirlamak i¢in konumlanmiglardir.

Ahsilmas ¢oziimler: Cogu katma degerli saticinin endiistrilerdeki uzmanligi ve sahip
oldugu deneyimi 6zel ¢oziimlerdir. Ayrica onlar nis oyuncularla iliski i¢erisindedirler
ve onlarnn  gerektigi  gibi  kullanabilirler  (http://www.entrepreneur.com/

technology/techtrendscolumnistpeteralexander/article176444.html)

4.6. Yardimc1 Aracilar

Yardimci aracilar, pazarlama kanallarinda yer alan ve kanal iiyesi olmamakla

birlikte, kanal iiyelerinin bazi islevleri yerine getirmesine destek olan aracilardir. Bu
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aracilarin yerine getirdikleri islevleri; satin alma, satma, milkiyet aktarimi disinda
kalan dagitim gorevleri olusturur. Kanal iiyelerine destek olan ve pazarlama
kurumlar olarak da adlandirilan bu yardimci aracilar, temel dagitim kararlarinin
alimmasinin ardindan, kanal tiyelerine uzmanlagma ve isboliimii ilkesine gore cesitli
konularda hizmetler vermektedirler. Yardimer aracilar igerisinde en yaygin olarak
yer alan kurumlar; tasima ve depolama isletmeleri, bankalar, sigorta sirketleri,
reklam ajanslar1 ve pazar arastirmasi sirketleridir ( Tenekecioglu ve digerleri, 2003:

169).

5. TUKETIM VE ENDUSTRIYEL URUN PAZARLARINDA ORTAKLASA
YER ALAN ARACILAR VE NiTELIiKLERIi

5.1. Acenteler

Acenteler {iriiniin miilkiyetini lizerlerine almayan ve siirli hizmet sunan aracilardir.
Acenteler satiglarin belli bir yilizdesi (bu oran % 1-%10 arasinda degisebilir),
tizerinden komisyon alarak caligirlar (Etzel, Walker, Stanton, 2004: 454, 455).

Acentelerin temel unsurlarin1 sunlar olusturur:

e Bagimsiz olmak

e  Uriinle ilgili uzmanlik bilgisine sahip olmak

e Pazarla ilgili bilgi ve deneyim sahibi olmak

e Sozlesme ile firmaya bagl olmak

o Siireklilik tasimak

e Temsil veya aracilik islevini yerine getirmek

e Belirli bir cografi bolgede faaliyet gosteriyor olmak

e Yapilan isin karsilifinda {icret yada komisyon almak.

Acenteler; tlretici acentesi, satig acentesi, komisyoncu ve miizayede evleri olmak

tizere dort ana baslik altinda incelenebilir.
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5.1.1. Uretici Acentesi

Uretici acenteleri ile ilgili baz1 konular asagida yer almaktadir.

Uretici acentesinin sorumluluklari: Uretici acenteleri, iiriinlerin miilkiyetini
lizerine almaz ve ellerinde {iriin stoku tutmazlar. Acenteler {iriinle ilgili uzman olup,
genis bilgiye sahiptirler. Pazar iyi tanirlar ve misterileriyle iliski icerisindedirler.
Genellikle belirli bir cografi bolgede faaliyet gdsterirler. Bu nedenle, iilke genelinde
dagitim yapmak isteyen bir liretici, birden fazla iiretici acentesiyle ¢alismalidir (Hutt,
Speh, 1992: 368; Morris, 1992: 493). Acenteler iireticinin ¢aligan1 olmay1p, bagimsiz
isletmelerdir.  Uretici acenteleri, teknik anlamda bagimsiz isletmeler olmakla
birlikte, satis miktarlar1 ve satig donemleri lizerinde ya ¢ok az yada hi¢ kontrol sahibi
degillerdir. (Etzel, Walker, Stanton, 2004: 455). Uretici acenteleri dzellikle yeni bir
cografi bolgeye giris yapmak isteyen iireticiler tarafindan kullanilir. Genellikle bu
firmalar, sinirli bir {iriin dizisi ve sinirli kaynaklarla satis giiciinii gelistirmek ve kendi
tiriin dizisi ile ilgisiz yeni bir pazara giris yapmak isteyen firmalardir (Hoffman,

Czinkota, Dickson, 2005: 419).

Uriin acentelerinin miisterileriyle iliskileri: Uretici acenteleri; miisterilerle
baglanti kuran, siparigleri hazirlayan ve izleyen, firetici ile kullanic1 arasinda
baglantiy1 saglayan iireticinin satis kolunu olusturur. Uretici acenteleri, miisterilere
onemli bazi hizmetler de sunarlar. Uretici acenteleri, hizmet verdikleri endiistrilerde
deneyim sahibidirler. Bu nedenle miisteriye teknik destek saglama konusunda da
hizmet gétiirebilirler. Uretici acenteleri, endiistrinin tiimiiyle ilgili yada herhangi bir
ekipmanla ilgili teknolojik degisiklikler yada yeniliklerle ilgili bilgiyi de, miisteriye

aktarirlar.

Komisyon: Uretici acenteleri satislar iizerinden bir komisyon alarak calisirlar.
Komisyon endiistriye ve yapilan igin yapisina gore degisiklik gosterebilir.
Komisyonla c¢alisan acenteler satiglarin artirilmast  konusunda daha fazla
motivasyona sahip olurlar. Bu nedenle, liretici acisindan komisyon, avantajli bir

O6deme bi¢imidir.
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Deneyim: Uretici acentesi, faaliyet gdsterdigi pazarla ilgili derinlemesine bilgiye
sahip olup, yogun deneyim sahibidir. Cogu acente, iiretici i¢in bir satis elemani
olarak calisirken, alanla ilgili deneyimini gelistirir (Hutt, Speh, 1992: 368,369).
Uretici acenteleri, beklenen yada mevcut alicilarma ziyaretler yapar ve alicilarin
gereksinimleri iizerinde gorligmeler yaparak, bu gereksinimleri kendi iiriin ve
hizmetleri ile nasil karsilayabilecekleri konusunda teklifler sunarlar. Ayrica, 6rnekler
ve kataloglarla miisterilerine iiriin, fiyatlar, liriiniin elde edilebilirligi, {iriin stoklar1 vb

konular hakkinda bilgi aktarirlar (http://www.bls.gov/oco/ocos119.htm).

Uretici acenteleriyle ¢alismanmin avantaj ve dezavantajlari: Uretici acenteleri,
iireticinin basarisinda onemli bir role sahiptirler ve bir yada daha fazla sayida
tireticiyi, tek bir {iriin yada iirlin dizisinin satigin1 gergeklestirerek temsil edebilirler.
Uretici acenteleriyle c¢alismak {ireticilere bazi avantajlar sagladidi gibi, bazi
dezavantajlar da getirmektedir. Ureticilere pazarla ilgili bilgiler saglamasi,
komisyonla calistiklart i¢in motivasyonlarinin yiiksek olmasi ve iireticiye ek yiik
getirmemeleri, iirlin hakkinda detayli bilgiye sahip olmalari, miisteriyle ge¢mise
dayanan iligkilerinin olmasi ve miisteriye eksiksiz iirlin dizisi sunmalari, miisteriyi iyi
tanimalar1 ve yeni pazarlara girmede kolaylik yaratmalar1 6nemli avantajlardir

( Webster, 1984 192; Morris, 1992, 494,495).

Ancak avantaj olarak saydigimiz konularda, {iretici acentelerinin yetersiz olmalari
durumunda, bu avantajlar dezavantaja doniisebilmektedir. Ayrica iireticilerin, {iretici
acenteleri iizerinde sinirli denetim yetkisine sahip olmalar1 da, bazi sorunlarin ortaya

¢ikmasina yol agmaktadir.

Uretici acenteleri daha ¢ok tek kisi isletmesi yada anonim sirket statiisiinde
orgiitlenmektedirler. Bu acentelerin bazilari, acentelik islevinin yani sira,
distribiitorlerin yerine getirdikleri islevleri de yerine getirmektedirler ( Sibley, Teas,

1979: 287).
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5.1.2. Satis Acentesi

Ureticinin biitiin iiriinlerini pazarlayan bir pazarlama departmam gibidir. Satis
acenteleri toptan ticaretin yalnizca % 1’ini gerceklestirirler. Satis acenteleri, 6zellikle
tekstil ve komiir gibi iirlinlerin dagitiminda 6nemli rol oynayan aracilardir. Daha
seyrek bir sekilde gida, kereste ve metal iiriinlerin dagitiminda yer alirlar (Etzel,

Walker, Stanton, 2004: 456).

Satis acenteleri satiglarin1 yapacaklari iirlinlerin fiyatlarinin belirlenmesinde 6nemli
Olclide agirliklarini hissettirebilirler. Acente niteligindeki araci isletmeler arasinda en
¢ok toptancilik hizmetini yerine getiren satis acenteleridir. Ornegin tiiketici tercihleri

konusunda iireticiyi bilgilendirme gibi .

Uretici acentesi ve satis acentesi her ne kadar birbirine cok benzer gériinse de,
aralarinda 6nemli farkliliklar bulunmaktadir. Bu farkliliklarin {reticiler tarafindan
bilinmesi, secimlerini daha saglikli yapmalari acisindan 6nem tasimaktadir. Bu

farkliliklar1 kisaca su sekilde 6zetleyebiliriz (Yalgin, Sezer, 1995: 437, 438):

e Uretici birden fazla iiretici acentesi kullanabilirken ve her birinin satis bolgesini
sinirlayabilirken, tiim drlinlerinin biitlin pazarlarda satisi i¢in yalnizca bir satis
acentesi ile calisabilir.

e Satis acenteleri fiyatlarin belirlenmesinde iiretici acentelerine gore daha fazla
yetki sahibidir.

e Satis acentesi ile anlagma yapan bir {iretici, isletmenin pazarlama departmaninin
yerine getirdigi biitiin islevleri yerine getirir. Bu nedenle isletmenin artik pazarlama
departmanina ihtiyact kalmaz. Buna karsin iiretici acentesi, isletmenin pazarlama
departman ile ortaklasa ve ona destek olarak ¢alisir.

e Uretici acentesi, anlasma yaptig1 isletmenin iiriinlerinin yalmzca bir kismmi ve
belirli pazarlarda satmak iizere anlasma yaptig1 halde, satis acentesi isletmenin tiim

mallarini tiim pazarlarda satar.
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5.2. Komisyoncu

Komisyoncu, kendi adina faaliyet gosteren ve acenta niteligi tasiyan bir baska araci
tiriidiir. Cogunlukla tarimsal {irlinlerin yada hammaddelerin pazarlanmasinda yer
alan komisyoncular, satis sonrast elde edilecek olan gelirden onceden belirlenmis

oranda bir komisyon alirlar (Bovee, Houston, Thill, 1995: 435).

Uretici ve tiiketicinin yapacag1 pazarlikta, fiyatlarin belirlenmesinde komisyoncunun
hicbir islevi bulunmamaktadir. Komisyoncu genellikle {iireticinin iiriinlerini satin
alacak olan miisterileri bulma islevini {istlenir ve pazar hakkinda genis bilgi
edinmeye calisir. Komisyoncular ¢esitli alanlarda uzmanlik kazanmis kisiler oldugu

icin elde edecekleri bilgiler de yeterli olacaktir.

Komisyoncular mallarin fiziksel yonetimi ile ilgilenmeyip, yalnizca miisteri bulurlar.
Isletmeler kii¢iik ya da bilyiik olsun komisyonculardan yararlanacaklar1 yer ve

zamanlar olacaktir (Yalgin, Sezer, 1995: 438,439).

Komisyoncular genellikle iireticilerle uzun siireli anlagsmalar yapmayip, bir kerelik
anlagmalarla calisirlar. Komisyoncular iirliniin miilkiyetini iizerlerine almazlar.
Satic1 adina satigin yerine getirilmesi konusunda anlasma yaparlar. Uriiniin pazarda
el degistirmesi ve satisinin gergeklesmesinde saticiyr temsil ederler (Hutt, Speh,

1992:370,371).

5.3. Miizayede Evleri

Miizayede evlerinin amaci, secilmis triinleri en yiiksek fiyat verene satmak iizere
alict ve saticilart bir araya getirmektir. Uriiniin miilkiyetinin alictya devrini
saglayarak, bedel iizerinden bir komisyon alirlar. Genellikle tarimsal {iriinler (tiitiin,
sigir gibi canli hayvan vb), antika egyalar, sanat eserleri, emlak, kullanilmig araba ve
cesitli diger mallarin alicilarin1 miizayede evleri bir araya getirir. Miizayede evlerinin
kullanilmasimin en biiyiik dezavantaji, fiyatlar {lizerinde kontroliin yetersizligidir.

Miizayede evleri sinirli hizmet sunduklari i¢in, ortalama islem maliyetleri herhangi
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bir toptanci araciya gore en diisiik seviyededir ( Bovee, Houston, Thill, 1995:

435,436).

5.4. Brokerlar

Brokerlar iireticilerden aldiklar1 bir iicret yada komisyon karsiliginda calisirlar
(Churchill, Peter, 1998: 396). Brokerlar {iriiniin miilkiyetini {izerlerine almayan
bagimsiz aracilar olup, alici ve saticiya pazara iliskin bilgiler verirler (Hoffman,
Czinkota, Dickson, 2005: 418). Ayni1 zamanda alici ve satici arasindaki satig
isleminin ger¢eklesmesini kolaylastirirlar. Kullanilmis makineleri satmak isteyen bir
isletme, alict bulmak ve satis islemini gerceklestirmek icin, bir broker ile anlasabilir.
Uriin ve pazara iliskin bilgilerin yetersiz oldugu durumlarda, brokerlerin énemi daha

fazla ortaya c¢ikar (Hutt, Speh, 1992: 371).

Brokerlarin baslica dgelerini sunlar olusturur:

Bagimsizdirlar

e Belli bir iicret yada komisyon karsiliginda ¢alisirlar
e  Uriiniin miilkiyetini {izerlerine almazlar

e Stok bulundurmazlar

e Risk almazlar

e Alici yada saticiy1 temsil ederler.
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Tablo 5’in devamm

e Magazal Perakendecilik

» Gida perakendeciligi
1. Geleneksel

Stipermarketler

2.Big-Box Gida

Perakendecileri

i O N NN

v
v
v

Hipermarketler

Depo Kulupleri

Siiper Magazalar

Birlesik Magazalar

Kolaylik Magazalar1

Genel Uriin

Perakendecileri

a. Ozellikli
Magazalar

b. Bolumli
Magazalar

c. Indirim
Magazalari

d. Eczane Zincirleri

e. Kategori
Uzmanlari

f. Indirimli Marka
Perakendecileri

Fabrika Magazalar1

Tasfiye Magazalari

Tek Fiyat

Magazalari

Sahiplik A¢isindan Perakendecilik

Bagimsiz Magazalar
Zincir Magazalar
Franchise Sistemler

Kiralik Departmanlar

Tiiketim Kooperatifleri

Tablo 5: Tiiketim Uriinleri ve Endiistriyel Uriin Pazarlarinda Yer Alan

Aracilar
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Tablo 5’de tiiketim iiriinleri ve endiistriyel iirlin pazarlarinda yer alan aracilar ve her
iki pazarda ortaklasa olarak yer alan aracilar verilmistir. Asagida yer alan Tablo 6’da
ise, bu pazarlarda yer alan aracilarin niteliksel oOzellikleri; aracilarin faaliyet
gosterdikleri sektorler, yerine getirdikleri islevler, sorumluluklart ve gelirleri
itibariyle verilmistir. Bu tablolardaki veriler, tiim literatiir ¢aligmalar1 sonucu elde

edilen bilgilerden olusmaktadir.



TOPTANCI ARACILAR

Ureticilerin Sube ve Biirolar:

Arac Tiirii Faaliyet Yerine Sorumluluklar: Geliri
gosterdigi getirdigi
sektorler islevler
Ureticinin satis | Otomobil -Stok Belli bir Satiglar
subeleri pargalari, bulundurma lireticinin lizerinden
kereste vb. -Tagima sahipliginde komisyon
-Tutundurma faaliyet gosterme
-Finanslama
Ureticinin satis | Kuru gida vb. -Kisisel iligki Aldiklar1 Kar pay1
biirolar: -Bilgi toplama siparigleri
-Tutundurma iireticinin merkez
depolarina iletme
Broker ve Acenteler
Araci Tiirii Faaliyet Yerine Sorumluluklar: Geliri
gosterdigi getirdigi
sektorler islevler
Broker Gayrimenkul, | -Kisisel iligki Alict ve saticiyt Satiglar
ve sigorta -Bilgi toplama | bir araya iizerinden
getirerek, satisi komisyon
kolaylagtirma
Uretici acentesi Spor -Kisisel iliski Stireklilik, Satislar
malzemeleri, | -Uriin gesitliligi | smirlanmis tizerinden
mobilya -Bilgi toplama | cografi bolgelerde | komisyon
-Tutundurma uzman ve
-Teknik destek | profesyonel
aracilik,
tirlin miilkiyetini
almama
Satis acentesi Tekstil, -Kisisel iliski Kisa donemli Satiglar
komiir, -Uriin gesitliligi | anlasmalarla iizerinden
kereste, -Bilgi toplama | {reticinin tim komisyon
kimyasallar -Fiyatlama mallarmin tim
-Tutundurma pazarlarda
-Miizakere satiginin
saglanmast,
iriin miilkiyetini
almama
Komisyoncu Tarimsal -Kisisel iliski Uriiniin el Satiglar
tiriinler, degistirmesi ve lizerinden
hammaddeler | -Bilgi toplama satigin komisyon
-Tagima gerceklestirilmesi,
tek seferlik
analagmalar,
iiriin miilkiyetini
almama




Tablo 6’nin Devami

Miizayede evleri | Tarimsal -Kisisel iliski Alict ve saticiyt Satislar
iiriinler, -Fiyatlama bir araya getirme, | lizerinden
antika komisyon
esyalar, sanat
eserleri,
ikinci el
otomobil,

Tiiccar Toptancilar

e  Sirh Hizmet Veren
Araci Tiirii Faaliyet Yerine Sorumluluklan | Geliri
gosterdigi getirdigi
sektorler islevler

Ode gotiir Bakkaliye -Kisisel iligki Dayaniksiz Kar pay1

toptancilar: triinleri gibi -Bilgi toplama | iiriinlere alict

satis hizi -Miizakere bulma,

yiiksek ve

dayaniksiz

lirlinler
Arach Dayaniksiz -Kisisel iligki, Kiigiik Kar pay1
Toptancilar tiiketim mallar1 | -Bilgi toplama perakendecilere

stit ve firin -Tasima mallar giinliik

mamulleri gibi | -Risk alma olarak dagitma
Masabasi Komiir, dogal -Kisisel iligki Uriinlerin Kar pay1
Toptancilar: kaynaklar, -Miizakere aktariminda

ingaat -Tasima miilkiyeti

malzemeleri -Depolama fiziksel olarak

gibi biiyiik -Risk alma iistlenmeden

hacimli finansal

hammaddeler sorumlulugu

iistlenme,

Posta siparisi Kozmetik ve -Uriin gesitliligi | Mallarmn Kar pay1 ve

ile calisan ofis -Bilgi toplama | pazarlanmasi ile | prim

toptancilar malzemeleri -Depolama ilgili tim
gibi agirhigi -Tasima gorevler
hafif olan -Finaslama
iiriinler -Risk alma

-Tutundurma

103



Tiiccar Toptancilar

e Tam Hizmet Veren

Tablo6’nin Devami

Arac Tiirii Faaliyet Yerine Sorumluluklar: | Geliri
gosterdigi getidigiislevler
sektorler
Genel tiiccar Gida, ilag, biiro | -Kisisel iligki Birbiri ile ilgisiz | Kar pay1 ve
toptancilar malzemeleri vb. | -Uriin gesitliligi | olan iiriinlerin prim
-Bilgi toplama satigini
-Tasima gercgeklestirme
-Depolama
-Finanslama
-Risk alma
-Tutundurma
Sinirh iiriin -Kisisel iligki Daha kapsamli | Kar pay1 ve
toptancilar: -Bilgi toplama | bir {iriin prim
-Tasima secenegi ve
-Depolama gelismis miisteri
-Finanslama hizmetleri
-Risk alma sunma
-Tutundurma
-Miisteri
hizmetleri
Ozellikli iiriin Otomobil, -Kisisel iliski Satin almada Kar pay1 ve
toptancilari saglik tirtinleri -Bilgi toplama ozel bilgi prim
vb. -Tagima gerektiren
-Depolama iriinlerin
-Finanslama pazarlamasini
-Risk alma gerceklestirme
-Tutundurma
PERAKENDECI ARACILAR
Araci Tiirii Faaliyet Yerine Sorumluluklar: Geliri
gosterdigi getirdigi
sektorler islevler
Magazasiz Sigorta -Kisisel iligki Magazalardan Prim
Perakendeciler | hizmetleri, -Bilgi toplama | aligveris yapmaya | Kar pay1
-Dogrudan satis | bankacilik -Miisteri vakit bulamayan,
-Telepazarlama | hizmetleri, hizmeti bulunduklart
-Makinada satis | gida maddeleri, | -Tasima bolgelerde bazi
-Internet temizlik ve -Depolama iiriinlere ulasmada
araciligi ile kozmetik -Finanslama sikint1 yagayan
satis iriinleri, -Tutundurma miisterilere
-Dogrudan ansiklopedi, ev hizmet sunma
pazarlama esyalari,
elektrikli
esyalar,
miicevher, bilet,
vb.
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Tablo 6’nin Devami

Magazah Gida maddeleri, | -Kisisel iligki Miisterilere, Kar pay1
perakendeciler | ilaglar, -Uriin gesitliligi | uygun fiyat ve
-Gida giyim, -Bilgi toplama | kalitede, ¢cok
perakendecileri | elektronik, -Tutundurma cesitte tiriinii bir
-Fabrika ev egyalari, -Miisteri arada ve
magazalari kirtasiye, hizmeti karsilastirma
-Tasfiye yapt -Tagima yaparak, satin
magazalar1 malzemeleri, -Depolama alma kolaylig:
-Tek fiyat cicek, -Finanslama saglama
magazalar1 vb. tiiketim -Teknik destek
mallari
Bagimsiz Tiiketim mallart | -Kisisel iligki Tiiketiciye yakin | Kar pay1
magazalar -Bilgi toplama olma ve miigteri
-Tutundurma iligkileri
-Miisteri gelistirmede
hizmeti istiinliige sahip
-Tasima olma
-Depolama
-Finanslama
-Teknik destek
Zincir Tarimsal -Kisisel iliski Biiytik olgeklilik | Kar pay1
magazalar iirtinler, -Bilgi toplama ve profesyonel
hammaddeler -Tutundurma yonetim
vb. -Miisteri istiinliigiine sahip
hizmeti olma
-Tasima
-Depolama
-Finanslama
-Teknik destek
Franchise Fast Food- -Kisisel iliski Deneyim Kar pay1
sistemler hizmet sektorii, | -Bilgi toplama | iistiinliigiine sahip
miicevher vb. -Tutundurma olma
-Miisteri
hizmeti
-Tasima
-Depolama
-Finanslama

-Teknik destek
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Tiiketim Gida, temizlik -Kisisel iliski Tiiketicileri fiyat | Kar pay1
kooperatifleri | malzemeleri ev | -Bilgi toplama | ve kalite
esyalart, -Tutundurma yoniinden koruma
kirtasiye vb. -Miisteri
tiikketim mallart | hizmeti
-Tasima
-Depolama
-Finanslama
-Teknik destek
Kirahk Miicevher, -Kisisel iliski Perakendeci Kar pay1
departmanlar | fotograf, banka | -Bilgi toplama isletmelerin {iriin
hizmetleri, -Tutundurma yelpazesini
kuaforlik -Miisteri genisletip,
hizmetleri vb. hizmeti miisteri
-Tagima memnuniyetini
-Depolama artirma
-Finanslama
-Teknik destek
ENDUSTRIYEL ARACILAR
Araci Tiirii Faaliyet Yerine Sorumluluklar: Geliri
gosterdigi getirdigi
sektorler islevler
Endiistriyel Endiistriyel -Kisisel iligki Uriin miilkiyetini | Kar pay1
Distribiitor iirtinler -Bilgi toplama iizerine alma,
-Tutundurma birdan fazla
-Teknik destek | iiretici isletme ile
-Uriin gesitliligi | calisabilme,
-Tagima tireticiden
-Depolama bagimsiz ¢alima.
-Miisteri iireticinin satin
hizmeti alma boliimiine
-Finanslama destek saglama.
Katma degerli | Elektronik -Kisisel iliski Tedarikgi ve Kar pay1
saticl -Bilgi toplama | tiiketicilere yarar
-Miisteri saglayabilecek
hizmeti hizmetleri ve
-Teknik destek | ¢Oziimleri sunma.

Tablo 6: Aracilarin Niteliksel Ozellikleri
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UCUNCU BOLUM

TUKETIM VE ENDUSTRIYEL URUN PAZARLARINDA YER ALAN
ARACILARIN NIiTELIKSEL KARSILASTIRMALARI: ESKISEHIR ILINDE
BiR UYGULAMA

1. GIRiS

Calisgmamizin ilk iki boliimiinde, tiiketim iiriinleri pazarlart ve endiistriyel iiriin
pazarlarinda yer alan aracilarin niteliksel 6zellikleri literatiir taramasi ile ortaya
konulmaya calisilmistir. Ugiincii béliimde ise, satis raflarinda fazla beklemeyen, raf
devir hizlan yiiksek, fiyatlar1 diigiik, satin alma karari i¢in fazla diisiiniilmeyen,
marka bazinda tercih edilen, kisa siireli stoklanan ve siirekli tiiketilen tiriinler olarak
tanimlanan hizli tiiketim mallar1 alaninda Eskisehir pazarinda yer alan aracilar ile
Eskisehir’de endiistriyel pazarda yer alan aracilar iizerinde yapilan bir saha
arastirmasi ile, aracilarin niteliksel 6zellikleri aragtirllmis ve sektdrdeki endiistriyel
ve tliketim mallar1 aracilarinin benzerlik ve farkliliklari, bulgular 1s18inda ortaya

konulmaya ¢alisilmistir.

2. ARASTIRMANIN AMACI

Endiistriyel pazar ve tiiketim Uriinleri pazar1 birbirinden c¢esitli agilardan ayrilan iki
pazardir. Ozellikle iki pazarin dagitim kanallarinda yer alan aracilar arasinda,
uygulamada ortaya ¢ikan farklilik ve benzerliklerin ortaya konulmasi bu arastirmanin

temel amacini olusturmaktadir.

Bu arastirma ile endiistriyel {irlin pazarlarinda ve tiiketim iiriinleri pazarlarinda yer
alan aracilarin niteliksel 6zellikleri arastirilarak, 6zellikle uygulama agisindan her iki
pazardaki aracilar arasindaki farkliliklar ve benzerlikler ortaya konulmaya
calisilacaktir. Bu aragtirma ayrica, 6zellikle giinliimiiziin is diinyasindaki gelismeler
cercevesinde endiistriyel pazarlarda ve tiikketim drilinleri pazarlarinda dagitim

kanallar1 ile ilgili yaganan gelisme ve degisimleri de ortaya koymay1 amaglamaktadir.
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Aragtirmanin amagclarin1 gerceklestirilebilmesi i¢in calismada asagidaki sorulara

yanitlar aranmaya ¢alisilacaktir:

e Endiistriyel pazardaki aracilarin dagitim kanalinda yerine getirdikleri islevler
nelerdir?

o Endistriyel pazardaki aracilarin tedarikgileri ile iligkileri nasildir?

e Endiistriyel pazardaki aracilarin miisterileri ile iligkileri nasildir?

e Tiiketim iirlinleri pazarindaki aracilarin dagitim kanalinda yerine getirdikleri
islevler nelerdir?

e Tiiketim {iriinleri pazarindaki aracilarin tedarikgileri ile iliskileri nasildir?

e Tiiketim triinleri pazarindaki aracilarin miisterileri ile iligkileri nasildir?

e Endistriyel pazardaki aracilarla tiketim pazarindaki aracilar arasinda niteliksel
ac¢idan ne tiir benzerlik ve farkliliklar vardir?

e Farkliliklar varsa bu farkliliklarin ortaya ¢ikmasinin nedenleri nelerdir?

3. ARASTIRMANIN SINIRLILIKLARI

Bu aragtirmanin yapilmasi esnasinda asagidaki sinirhiliklarla karsi  karsiya

kalinmustir.

e Nitel arastirmalarda aragtirma alaninin yakindan incelenmesi ve verilerin
miimkiin oldugunca ilk elden toplanmasi gerekir. Aragtirma yapilirken alanla ilgili 6n
bilgiler edinmek, arastirma alanini daha yakindan tanimak icin incelemelerde
bulunmak {izere izinler almak, isletme yetkililerinde gliven yaratmak Onem tagir.
Ancak arastirmaya konu olan isletmelerin islerinin yogunlugu ve arastirmacinin
bizzat isletme igerisinde incelemelerde bulunmasinin geregi, bu arastirma i¢in gerekli
izinlerin alinmasinda ve arastirmanin yapilmasinda giigliikler yasanmasma yol
agmustir.

e Arastirma siirecince goriisiilen kisilerin, miimkiin oldugunca en yetkili kisiler
olmasina 6zen gosterilmistir. Bu nedenle, isletmelerin sahipleri yada yoneticileri ile
goriismeler yapilmistir. Yetkilerin bir kismina islerinin yogunlugundan dolay1

ulasilmasimin gii¢liigii, arastirmanin bir bagka sinirliligini ortaya koymustur.
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e Arastirma siirecinde, verileri arastirmaciin kendisinin toplamasindan dolay1
aragtirma uzun slirmiistiir. Bu durum, harcanmasi1 gereken zamanin uzun olmasi ve
orneklemin kii¢lik tutulmasi zorunlulugunu ortaya ¢ikarmustir.

e Goriismeler sonucunda elde edilen bilgiler, yonetici yada isletme sahiplerinin kendi
gorlis yada algillarim1  yansitmaktadir. Elde edilen bu bilgilerin dogru oldugu

varsayilmaktadir.

4. ARASTIRMANIN YONTEMI

Bu ¢alismada, nitel arastirma yontemi kullanilmigtir. Nitel arastirma yaklagimi,
sosyal bilimlerin ugrastigi “sosyal gerceklik” ile fen bilimlerinin ugrastig1 “fiziksel
gerceklik™i birbirinden ayirmaktadir (Ozata, Er, 2007: 44 akt. Kircaali-iftar, 1997).
Nitel arastirmayi, gozlem, goriisme ve dokiiman analizi gibi nitel veri toplama
yontemlerinin kullanildigi, algilarin ve olaylarin dogal ortamda gergekei ve biitiinciil
bir bicimde ortaya konmasina yonelik nitel bir silirecin izlendigi arastirma olarak
tanimlamak mimkiindiir. Nitel arastirmalarda, sayisal verilere, cogunluk ya da
azinlik fikirlerine ulasmak amac degildir. Nitel arastirmada, nicel arastirmadaki gibi
tutum ve davraniglarin yonii degil, agirlig1 6lgiimlenmektedir. Tutum ve davraniglarin

altinda yatan etkenlerin sebepleri, ayrintili bigcimde irdelenmektedir.

Son donemlerde, sosyal bilimlerde nitel aragtirma yaklasiminin benimsenmesinin
daha dogru olduguna iligskin goriisler giderek yayginlasmaktadir. Sosyal bilimlerin
konusunu, insan davraniglart ve toplumsal kurallar olusturdugundan, sosyal
bilimlerde biitiin yer ve zaman kosullarina gore gegerlilik tasiyabilecek ve degismez
kurallart olan yasalara ulagmak kolay degildir (Seyidoglu, 1997). Konuya endiistri
isletmeleri agisindan bakildiginda da oOnemli degisimleri gérmek olanaklidir.
Glinlimiiziin ag ekonomisi, bilgi ekonomisi ya da yeni ekonomi olarak adlandirilan
ekonomik kosullar1 ¢ergevesinde pazarlamay1 yalnizca degisimlerden olusan bir alan
olarak gérmek s6z konusu degildir. Pazarlardaki etkilesim, giinlimiizde yalnizca alici
ile satic1 arasinda gergeklesmemekte, bu geleneksel taraflarin disinda pekgok paydas
da siirece dahil olmaktadir. Bu yeni kosullar beraberinde yeni kurallar1 getirmekte ve
isletmeleri biiyiik bir ag ekonomisi i¢inde faaliyet géstermeye zorlamaktadir (Ozata,

Er, 2007: 46). Ayrica, endiistri isletmeleri oldukc¢a karmasik, belirsiz, rekabetin
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yuksek oldugu ve siirekli degisim gosteren bir yapi i¢inde faaliyet gostermektedir.
Anket ¢alismalar1 bu firmalarin i¢inde yasadiklar1 karmasik ve belirsiz ortamlari
degerlendirmede yetersiz kalarak, sadece buz dagmmin goriinen kismini bize
anlatmaktadir (Ozata, Er: 2007: 46 akt. Gummesson, 2003: 482-492). Bu firmalar
icin kullanilacak arastirma tekniginin de, faaliyet gosterdikleri karmasik yapiy1
anlamamizi saglayacak biitiinclil bir bakis agisina sahip olmasi gerekmektedir

(Ozata, Er, 2007: 46). Nitel arastirmalar bu biitiinciil bakis agisina sahiptirler.

Diger sosyal bilimlerde oldugu gibi pazarlama arastirmalarinda da nitel yontemlere
olan ilgi son donemlerde artis géstermistir. Bu artisin nedenlerinden birisi de, yapilan
nitel arastirmalarla toplanan verilerin diger veri, teori ve Onceki arastirma
sonuclartyla daha rahat karsilastirilabilir olmasidir (Ozata, Er, 2007: 46’ dan.
Gummesson, 2005: 309-327).

5. ORNEKLEM

Calismamizda, drneklem se¢iminde nitel arastirmalarda daha ¢ok tercih edilen ve bu
arastirma gelenegi igerisinde ortaya ¢ikmis olan ve evrenin soruna en uygun bir
kesimini gbzlem konusu yapmak anlamina gelen, amagli 6rnekleme yontemi tercih
edilmistir. Bu 6rneklemenin temeli, aragtirmanin amaglar1 dogrultusunda bir evrenin
temsilci bir 6rnegi yerine, amagl olarak bir ya da birkag alt kesimini 6rnek olarak

almaktir. (Sencer, 1989: 386).

Amagli 6rnekleme, zengin bilgiye sahip oldugu diisiiniilen durumlarin derinlemesine
calisilmasina imkan verir. Amaclh 6rnekleme yontemleri, ¢ogu durumlarda olgu ve

olaylarin kesfi ve agiklanmasinda yararli olmaktadir ( Yildirim, Simsek, 2004: 82).

Arastirma kesfedici nitelikte oldugu icin genellenebilir sonuglar elde edilmesi
beklenmemektedir. Bu c¢ercevede inceleme evereninin &zelliklerini  tasidigi
disiiniilen ve  hizli tiiketim mallar1 sektoriiniin  dagitim kanallarinin  farkl
katmanlarinda yer alan isletmelerden 6 isletme (Baha Market, Sema Gida, Sevil

Market, Dia Market, Eray Ticaret, Gedik Tiiketim Kooperatifi), tiiketim mallari
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pazarmi temsilen Orneklem olarak secilmistir. Ayrica, Eskisehir Organize Sanayi
Bolgesi’'nde faaliyet gosteren Niimerik Makine Ltd. Sirketinin aracilarindan 5
isletme (Yasar Endiistri Limited Sirketi, Kii¢iik Filtre Ticaret, Atik Bilgisayar,
Ucgmaz Metal ve Pres Isleri, Uyar Sigorta), endiistriyel pazardaki dagitim

kanallarinin niteliklerini ortaya koyabilmek icin 6rneklem olarak secilmistir.

Nitel aragtirmalarda derinlemesine inceleme yapilmasi nedeniyle, biiyiikk bir
orneklem ile c¢alisilmast giic oldugundan Orneklem fazla biiylik tutulmamis ve
evrenin soruna uygun bir kesimini olusturdugu diisiiniilen aracilar, arastirmaya dahil

edilmistir.

6. ARASTIRMACININ ROLU

Niteliksel arastirmalarda veri toplamada anahtar arag, arastirmacinin kendisidir. Bu
calismada katilimc1 gozlemci olarak, gdzlem yapilacak araci isletmeden izin alinarak
isletmeye katilim saglanmistir. Aragtirmact olarak isletmenin ve calisanlarin giiveni
kazanilarak, arastirmanin amaglari dogrultusunda veriler elde etmek iizere ayrintili
bilgilere ulasilmistir. Bu arada c¢esitli fotograf ve video goriintiileri elde edilerek ayni
zamanda gozlemlerde bulunulmustur. Araci isletmenin yetkililerinden, aragtirmaya

katk1 saglayacak verileri elde etmek {izere ¢esitli dokiimanlar temin edilmistir.

7. VERi TOPLAMA YONTEMIi

Nitel aragtirmalarda veriler gdzlem, goriisme(miilakat) ve grup goriismeleri yoluyla
toplanabilir. Arastirmada, literatiir analizinden elde edilen bilgiler 1s1ginda
gelistirilen yar1 yapilandirilmig goriisme formu kullanilmustir. Goriismeler, birisi
arastirmaci digeri gozlemci olmak iizere, iki kisi tarafindan yiiriitiilmistiir.
Gorlismeler sirasinda gorisiilenlerin izni alinarak ses kaydi yapilmis, ayrica
arastirmaci tarafindan da goriisme sirasinda baglami agiklayan notlar alinmigtir. Her
goriisme ortalama 1 saat siirmiistiir. Goriismelerde kullanilan goériisme sorular1 EK
3’de verilmistir. Goriisme sorular1 test edildikten sonra, son seklini almustir.

Isletmelerle yapilan tim goriismelerde, etik ilkelere uyulmus, goriismelere katilan
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yetkililere arastirma hakkinda aydinlatic1 bilgi verilerek onaylar1 alindiktan sonra
veriler toplanmistir. Bu konu ile ilgili izin formlari, eklerde yer almaktadir. Kisilere
ait tiim bilgilerin toplanmasi ve depolanmasi sirasinda gizlilik ilkesine dikkat
edilmistir. Bu cergevede gorlismelerin ¢dzlimlenmesi asamasinda, ger¢ek isimler

yerine kodlar kullanilmis, sirket isimleri de kod isimler ile degistirilmistir.

Verilerin toplanmasinda tiikketim pazarindaki aracilarin niteliksel 6zelliklerinin
birbirlerinden farkli oldugu ve siirekli degisim gosterdigi varsayimindan hareket
edilmis ve veriler tiimevarimsal bir yaklasimla toplanmistir. Kesfedici nitel
arastirmada, nicel arastirmalardan farkli olarak elde edilen verilerle bir 6nceki teoriyi
dogrulama ya da yanlislamaya g¢alisma gibi bir ama¢ s6z konusu olmadigindan,
herhangi bir hipotez belirlenmemis, bunun yerine isletme yoneticilerinin deneyimleri
ile baglantili olarak yaptiklar1 ve soyledikleri incelenerek, yeni bakis agilar

gelistirilmeye caligilmistir.

Calismada yapilandirilmis goriisme tekniginin kullanilmasinin nedeni, goriisme
yapilacak igletmelerin yetkililerinin zamanlarinin kisitli olmasit ve goriismenin
amacindan sapilmasmin engellenebilmesidir. Bu goriismede, yetkililere sorularla
ilgili agiklamalar getirilmis ve yanlis anlamalarin Oniine gecilmesi saglanmustir.
Gorlismenin aragtirmacinin kendisi tarafindan yapilmasi, sorularin herhangi birisi
tarafindan gelisiglizel yanitlanmasi veya Onemsenmemesi gibi sorunlari ortadan
kaldirarak, arastirmanin kalite ve glivenilirligini de artirmistir. Ayrica yapilandirilmig

ve standart sorular, analiz ve siniflandirmay1 da kolaylastirmistir.

Gortisme yapilacak kisilerden once telefonla randevu alinmis ve konu ile ilgili kisa
bir bilgi verilmistir. Randevu giin ve saatinde goriismeye baslamadan once, yetkililer
konu hakkinda detayli olarak aydinlatilmistir. Goriisme sonucunda elde edilen
verilerin bir drnekligi saglamasi agisindan, sistematik bir kayit sistemi ile tutulmasi
konusuna 0zen gosterilmistir. Gorlisme dokiimleri biri arastirmact biri de uzman
olmak iizere iki kisi okumus, bu sayede goézlemciler arasi farkliliktan

kaynaklanabilecek hatalarin azaltilmasi ongoriilmiistiir.
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8. VERILERIN ANALIiZi

Bu c¢alismanin analizinde, yar1 yapilandirilmis yada yapilandirilmamis nitel verilerin
analizinde kullanilan ve bilgisayar destekli nitel veri analizi yapmay1 saglayan
NVivo 7.0 programindan yararlanilmigtir. Bu program, nitel verilerin analizinde yeni
firsatlar sunan ve sistematik analize olanak veren bir programdir. NVivo nitel veri
analizine yonelen programlar arasinda, ileri bir gelismislik diizeyine sahip
bulunmaktadir. Ayrica Bati’da yaygin kullanim alanina sahip olmakla birlikte,
Tiirkge metin analizine olanak veren ve kullanim kolayligina sahip olan bir
programdir ( Kus, 2006: 46). Nitel aragtirmalarda analizin elle yapilmasi zaman alic1
oldugu kadar, pratik de olmamaktadir. NVivo 7.0 nitel arastirma siirecinde yasanan
bu zorluklar1 agmaya yardimer olacak giiclii araglara sahip bulunmaktadir ( Bas,

Akturan, 2008: 127).

Ses kayitlar1 arastirmaci tarafindan kelime kelime coziimlenerek ve bir uzman
tarafindan da ayrica okunarak, NVivo 7.0 Nitel Arastirma Programina isletme
bazinda vaka (case) olarak girilmigtir. Daha sonra her bir isletme sahip oldugu
ozellikler agisindan kodlanmistir. Bu kodlama sayesinde isletmelerin sorulara vermis
olduklar1 cevaplari, farkli kriterlere gore gruplandirilabilmektedir. Ardindan
isletmelerle yapilan goriisme kayitlart incelenerek, soru bazinda kodlama
gergeklestirilmis, konuyla ilgisiz ara diyologlar degerlendirme dis1 birakilmistir.
Tasnif islemi tamamlandiktan sonra her bir soruya verilen cevaplar, endiistriyel
iriinler pazarinda yer alan aracilar ve ve tiiketim {iriinleri pazarinda yer alan aracilar

ayr1 ayr1 olmak iizere gruplanarak yorumlanmaistir.

9. BULGULAR

Veri toplama siirecinde 11 isletme yetkilisi ile derinlemesine goriigme
gergeklestirilmistir. Arastirma silirecinde goriigiilen isletmelerin ¢esitli 6zelliklerine

gore dagilimlar1 asagidaki tablolarda verilmistir.



114

Tablo 7 incelendiginde arastirma kapsamindaki en eski isletmenin 1967 yilinda, en
yeni isletmenin ise 2001 yilinda faaliyete basladig1 goriilmektedir. 1 Isletme disinda
diger isletmelerin son bes yilda biiylidiikleri ve bu biiylime oranlarimin farkh
diizeylerde oldugu, o6zellikle tiiketim mallar1 pazarinda yer alan araci igletmelerde
biiylime oranlarinin daha fazla oldugu géze ¢arpmaktadir. Araci isletmelerde ¢alisan
sayis1 2- 110, arag sayis1 ise 1-6 arasinda de@ismektedir. Iki pazar arasinda bu
rakamlar acisindan belirgin bir farklilik géze carpmamaktadir. Arastirma bulgularina
gore, tiim aract isletmeler caligmalarinda bilgisayarlardan yararlanmaktadir. Yine
isletmelerin biiyiik bir ¢ogunlugun depoya sahip iken, tiiketim mallar1 pazarinda yer
alan i1ki araci isletmenin depoya sahip olmadig1 goriilmektedir. Arastirma
bulgularinin ortaya koydugu 6nemli bir sonug da, arastirma kapsamindaki aracilarin
biiyiik 6l¢iide kiigiik ve orta dlcekli isletmelerden olusmasidir. Isletmelerin satig

bolgesini ise 6nemli dl¢iide Eskisehir ve civari il ve ilgeler olugturmaktadir

Isletmenin  Isletmenin Isletmenin Isletmede Isletmenin Isletmenin isletmenin Isletmenin  Isletmenin  Satis

Adi Kurulus Son 5 Calisan Arag Bilgisayar  Depo Biyikligi  Bolgesi
Yili Yildaki Sayisi Sayist Olanaklar1  Olanaklari
Biiylime
Orani (%)
ATIK 1995 5 13 5 Var Var Kiigiik Eskisehir,Kiitahya,
Bilecik, Afyon
KUCUK 1978 10 2 1 Var Var Orta Eskisehir, Kiitahya
UCMAZ 1959 100 5 2 Var Var Kiigiik Eskisehir,

Emirdag, Boziiyiik
UYAR 2001 165 2 1 Var Var Orta Eskisehir,

Istanbul, Antalya,

Kiitahya, Balikesir

YASAR 1992 20 11 5 Var Var Kiigiik Afyon, Bozilyiik,
Bilecik, Kiitahya,
Eskisehir

DIiA 1999 50 7 2 Var Var Orta Eskisehir

SEMA 1998 25 8 6 Var Var Orta Eskisehir,Kiitahya,
Bilecik, Boziiyiik

ERAY 1981 0 3 2 Var Yok Orta Eskisehir

GEDIK 1967 300 40 6 Var Var Orta Eskigehir

BAHA 1999 70 2 1 Var Yok Kiigiik Eskisehir

SEVIL 1988 200 110 10 Var Var Orta Eskisehir,Kiitahya,

Bilecik, Boziiyiik
Tablo 7: isletmelerin Kurulus Yil, Bityiime Orani, Insan Kaynaklan ve

Fiziksel Olanaklar
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Tablo 8’de isletmelerin insan kaynaklarina iligkin veriler gériilmektedir. Bu verilere
gore, her iki pazardaki aracilarin ¢alisanlarinin egitim durumlarn arasinda belirgin
farkliliklar bulunmamaktadir. Her iki pazarda da ilkokuldan, iiniversiteye kadar
mezunlar ¢aligmaktadir. Her iki pazarda da hem kadin hem de erkek calisanlar
oldugu gibi, tiiketim triinleri pazarinda kadin g¢alisanlara daha fazla yer verildigi
goriilmektedir. Yine her iki pazarda da calisanlar, is deneyimine sahip olup, ortalama

ticret diizeyleri 500-1500 YTL arasinda degismektedir.

Isletmenin Ad1 Calisanlarin Egitim Durumlar1 ~ Calisanlarin Calisanlarin Calisanlarin ortalama
Cinsiyetleri deneyimleri ticretleri (YTL)

ATIK Lise, MYO, Universite E.9 K: 4 Var 1000

KUCUK Ortaokul E.2 Var 1000

UCMAZ ilkokul, Lise E: 5 Var 750

UYAR Universite E.2 Var 1000

YASAR ilkokul, Universite E:8 K:3 Var 500-1500

DiA Lise E.6 K: 1 Var 500-1500

SEMA Lise, MYO, Universite E:8 Var 500-1500

ERAY Ortaokul, Lise, Universite E:2 K:1 Var 1000

GEDIK Ortaokul, Lise, Universite E: 20 K: 20 Var 500-1500

BAHA Ortaokul, Universite E:2 Var 1000

SEVIL Tlkokul, Lise, Universite E: 70 K: 40 Var 500-1500

Tablo 8: Isletmelerin insan Kaynaklarina iliskin Veriler

Araci isletmelerin tedarikgilerine iliskin verilerin yer aldigi Tablo 9 incelendiginde,
tedarik¢i sayilarmin  1-150 arasinda degistigi goze ¢arpmaktadir. Arastirma
kapsaminda yer alan tiikketim iriinleri aracilarinin tiimii, gida ve tiiketim iirlinleri
alaninda faaliyet gosterirken, endiistriyel aracilarin farkli sektorlerden oldugu
gozlenmektedir. Tedarik¢i isletmelerin her iki pazarda da hem aracilik, hem de
ureticilik islevlerini yerine getirdikleri goriilmektedir. Veriler tiim tedrikgilerin
aracilarla iligkilerinin uzun siireli oldugunu ve tedarik¢i ile aracinin is yerlerinin
birbirlerine uzak olduklarmi gostermektedir. Her iki pazardaki aracilarin
tedarikgileriyle goriigme sikliklari arasinda da bir fark olmayip, her giin goriisme

saglanmaktadir.



Isletmenin

Ad1

ATIK
KUCUK
UCMAZ
UYAR
YASAR
DIiA
SEMA
ERAY
GEDIK
BAHA
SEVIL

Tedarikei
Sayis1

20

30

10

1

150
Merkez

50
40
25
15

Tedarik¢inin
Faaliyet Gosterdigi
Sektor

Bilisim

Filtre

Sag

Sigorta

Rulman

Gida ve tiikketim
Gida ve tiiketim
Gida ve tiiketim
Gida ve tiikketim
Gida ve tiiketim

Gida ve tiikketim

Tedarik¢inin
Uretici  Yada
Arac1 Olmast
Aract

Uretici
Uretici

Aract

Uretici

Araci

Uretici

Araci
Uretici+Araci
Aract

Uretici+Aract

Tedarikgi Ile
Tliskinin
Stiresi
Uzun
Uzun
Uzun
Uzun
Uzun
Uzun
Uzun
Uzun
Uzun
Uzun

Uzun

Tedarik¢inin,
Araci ile
Mesafesi
Uzak

Uzak

Uzak

Uzak

Uzak

Uzak

Uzak

Uzak

Uzak

Uzak

Uzak

Tablo 9: Isletmelerin Tedarikeilerine Iliskin Veriler

Tablo 10°da araci isletmelerin miisterilerine
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Tedarikgi Ile
Gorilisme
Sikligt
Her giin
Her giin
Her giin
Her giin
Her giin
Her giin
Her giin
Her giin
Her giin
Her giin

Her giin

iligkin veriler goriilmektedir. Bu

verilere gore, araci isletmelerin miisteri sayilart 150- 20000 arasinda degismektedir.

Her iki pazardaki aracilarin misterileri ile iligkileri uzun siireli olup, miisterilerin

araci isletme ile mesafe olarak yakin olduklari goriilmektedir. Araci isletmelerin

misterileri ile goriisme sikliklar1 ise, tiikketim {iriinleri pazarinda hergiin iken,

endiistriyel liriinler pazarinda hergiinden, yilda bire kadar degismektedir.



Isletmenin

Ad1

ATIK
KUCUK
UCMAZ
UYAR
YASAR
DIA
SEMA

ERAY
GEDIK

BAHA
SEVIL

Miisteri Sayisi

6000
150
150
1800
400
6000
1200

250

20000

1500
3500

Tablo 10: isletmelerin Miisterilerine liskin Veriler

Miisterinin
Faaliyet
Gosterdigi
Sektor
Sanayi
Sanayi
Bireysel
Bireysel
Sanayi
Bireysel
Gida ve
tilketim
Gida ve
tiiketim
Bireysel
Bireysel
Bireysel

Miisteri {le

Iliskinin Siiresi

Uzun
Uzun
Uzun
Uzun
Uzun
Uzun

Uzun
Uzun
Uzun

Uzun

Uzun

Miisterinin ~ Araci

Ile Mesafesi

Yakin
Yakin
Yakin
Yakin
Yakin
Yakin
Yakin

Yakin

Yakin

Yakin
Yakin
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Miisteri Ile Goriisme

Siklig1

Haftada bir
Haftada bir
Haftada bir
Yilda bir
Her giin
Her giin

Her giin
Her giin
Her giin

Her giin

Her giin

Aragtirmanin niteliksel bir aragtirma olmasi dolayisiyla, tabloda yer alan say1 ve

yiizdelerin herhangi bir genelleme i¢in kullanilmasi s6z konusu degildir. Bu veriler,

yalnizca arastirmaya konu olan isletmeleri tanima amaci ile verilmistir.

Arastirma kapsaminda yer alan 11 isletme ile yapilan derinlemesine goriismelerde

her bir soruya verilen cevaplar, NVivo nitel veri analizine tabi tutularak endiistriyel

tirtinler pazarinda yer alan aracilar ve ve tiiketim {iriinleri pazarinda yer alan aracilar

ayri ayri olmak {izere yorumlanmistir. Bu yorumlar asagidaki boliimde yer

almaktadir.

9.1. Fiziksel Dagitim Islevleri

Fiziksel Dagitim Islevleri (Fiziksel dagitim islevlerinin hangilerini nasil yerine

getiriyorsunuz? Yerine getirdiginiz fiziksel dagitim islevlerinden hangilerinde daha

iyi oldugunuzu diisiiniiyorsunuz? Neden?)

Endiistriyel iiriin pazarinda yer alan aracilar, miisteri aginin biiyiikliigline bagh

olarak, kargo ya da isletme olanaklar ile iirlinlerin tagimasini gerceklestirmektedir.
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Ayrica teknolojik iirlinlerin pazarlandigi bilgisayar sektorii disindaki sektorlerde,

sistematik bir dagitim islevinin bulunmadig1 sdylenebilir.

Tiiketim {iirlinlerinde de, toptanci olarak faaliyet gdsteren araci isletmeler, endiistriyel
tiriinlerde oldugu gibi malin miisterinin adresine teslim edilmesi esasina gore
caligmaktadirlar. Ancak endiistriyel iirlinler pazarindan farkli olarak, toptancilarin
timii tasimayr kendi olanaklar1 ile yapmaktadirlar. Perakendecilerde ise, birkag
istisna (yaslilarin evlerine {rlinlerin gotliriilmesi gibi) disinda dagitim islevi
bulunmamaktadir. Miisteriler perakendeci isletmelerden, kendileri gelerek aligveris

yapmaktadirlar.

Isletmelerin iyi olduklari fiziksel dagitim islevleri ise, sektdr ve yapilan isin tiiriinden
ziyade igletmeye bagh olarak farklilik gostermektedir. Bu kapsamda bazi isletmeler
tedarikte, bazilar1 stok ve depolamada iyi olduklarini ifade etmislerdir. Isletmelerin
kisisel iliskilere verdigi 6nem burada da kendisini gostermis ve bir isletme, dagitim
kanallarindaki uzmanlhiginin, iligkiler oldugunu belirtmistir.

<Documents\atik> - § 1 reference coded [2,43% Coverage]

Reference 1 - 2,43% Coverage

Zisan Hamim: Soyle acgikliyim bir miisterimiz geldiginde veya telefonla siparis
alindiginda satig elemani 11 satigini siparisini giriyor programa

Gokhan : Evet

Zisan Hanim: Depo siparisi aliyor hazirhiyor onayladiktan sonra muhasebe
faturasini kesiyor ayni1 zamanda depo bunun paketlemesini yapiyor

Gokhan : Diisiiyor

Zisan Hamim: Stoktan diisiiyor, evet paketlemesini yapiyor eger mal adrese teslim
ve kurulum hizmetini de igeriyorsa servise aktariliyor servisteki hangi birim
alakalrysa

Gokhan: Kendi biriminizin degil mi servis

Zisan Hamim: Evet evet

Gokhan : O arkadasmizin kendi ............. si alarak aliyor aracina koyuyor, is

yerine, konutuna kadar gotiiriiyor
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Zisan Hamim: Orda paketi a¢iyor, masasina kadar kuruyoruz ¢alistirip anlatip teslim
ediyoruz

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [1,46% Coverage]

Reference 1 - 1,46% Coverage

Gokhan: Calistyorsunuz. Peki efendim peki fiziksel dagitim islevlerin hangilerini
yerine getiriyorsunuz diye sorucam yani fiziksel dagitim derken ee depolama,
stoklama, efendim bunlarin barkotlanmasi ee fortlif eee bunlarin kolilenmesi bu
anlamda tasinma acaba hangilerini sayabiliriz, bunlardan hangilerini yapiyorsunuz?
Erman Bey: Biz ¢ok biiyiik agimiz olmadig1 i¢in

Gokhan: Evet

Erman Bey: Kargoyla geliyor mallarimiz

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [2,06% Coverage]

Reference 1 - 2,06% Coverage

Gokhan: Cok giizel giizel bir soruya degindik tesekkiir ediyorum yine isletmeye
iligkin sorular sormak istiyorum eun fiziksel dagitim islevlerini hangilerini yerine
getiriyorsunuz yani fiziksel dagitimda bahsederken tagima islevine giriyor musunuz?
Ersin Bey: Nakliyeye giriyoruz

Gokhan: Depolamaniz var buna giriyor musunuz?

Ersin Bey: Evet

<Documents\Uyar Sigorta> - § 2 references coded [3,03% Coverage]

Reference 1 - 1,14% Coverage

Gokhan : Cok giizel peki dagitimini yaptiginiz mallarin tiirii hacmi diyecegim ama
bu hizmet sektorii oldugu i¢in sadece police anlaminda

Ali Bey: Poligenin dagitim kanalida kargo

Reference 2 - 1,89% Coverage

Gokhan : Yerine getirdiginiz bu dagitim islevlerinden hangilerinde daha iyi
oldugunuzu diisiiniiyorsunuz?

Ali Bey: Simdi nakliye ye basladik o ¢ok daha keyifli oldu poligeleri miisterilere

yolluyoruz
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Gokhan : Hu poligcenin tamamini gorebiliyor yani
Ali Bey: Tabi tabi tamamini goriiyor

<Documents\Yasar> - § 2 references coded [3,10% Coverage]

Reference 1 - 1,11% Coverage

Gokhan : Peki, isletmeye iliskin bir takim sorular sormak istiyorum. Fiziksel
dagitim islevlerinin hangilerini yerine getiriyorsunuz diye soracagim, yani buradaki
kastim fiziksel dagitimdan kastim tagima yapiyor musunuz?

Ahmet Bey: Tasima yapiyoruz tabi

Gokhan: Yani nakliye isine giriyorsunuz, miisterilerin ayagina kadar
gotiirebiliyorsunuz

Ahmet Bey: Tabi tabi tabi

Reference 2 - 1,99% Coverage

Gokhan: Harika yerine getirdiginiz bu fiziksel dagitim islevlerinin hangilerinde daha
iyi oldugunuzu diisiiniiyorsunuz bu saydiklarimizin arasinda en iyi olarak?

Ahmet Bey: En iyi olarak sanirim kisisel iliskilerimiz

Géokhan : {liskiler

Ahmet Bey: Cok 6nde geliyor yani miisteri hizmetleri olarak yani tabii ki

Gokhan: Yani zamaninda {riinii gotiirmek, vermek, aninda siparisleri karsilamak.
Tabi bir de iste misterilerle aramizdaki diyalog ¢linkii bazi seyleri n bizim kars1
tarafimiza

Ahmet Bey: Sey yapamiyor, tarif edemiyor

Gokhan: Evet

Ahmet Bey: Biz muhakkak arabamiza atlayip, gidip lriinii yerinde goriip dogru
tespit yapip olay bitiriyoruz

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [3,27% Coverage]

Reference 1 - 3,27% Coverage
Gokhan: Yok. Peki dagitimim yaptiginiz mallarin eee tiirii nasildir? Yani kilo, litre,
koli?

Baha Bey: Her, her cesit.



121

Gokhan: Her cesitten var. Peki efendim. Eee peki isletmemizdeki bu dagitim
islevlerinde miisterilerinizin ayagina kadar acaba iiriin gotiirliyor musunuz veya
toptanci anlaminda eee

Baha Bey: Toptanct anlaminda degil de bdyle yaslt olanlar oluyor biraz birkag bir
sey alirlarsa evlerine teslim ediyoruz.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [3,99% Coverage]

Reference 1 - 3,99% Coverage

Gokhan:Peki fiziksel dagitim islevlerinin hangilerini yerine getiriyorsunuz. Iste
depolama gibi, tagima gibi,ee miisteri takibi gibi. Bunlardan hangilerini yapiyorsunuz
dagitim anlaminda?

Can Bey: Dagitim olarak bir sey yapmiyoruz

Gokhan: Yapmiyorsunuz

Gokhan: Peki yerine getirdiginiz fiziksel dagitim islevlerinden hangisinin daha iyi
oldugunu diisiiniiyorsunuz diyecegim, ama bu anlamda stokta olmadigina gore

Can Bey:Evet

Gokhan: Bunlarin higbiri yapilmiyo

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [2,16% Coverage]

Reference 1 - 2,16% Coverage

Gokhan: He evet bir de su satisiniz var. Peki efendim. Fiziksel dagitim islevlerinin
hangilerini yerine getiriyorsunuz diye sordugum zaman fiziksel dagitimda iste
stoklama, nakliye, ee efendim iste siparis alma gibi bir takim 6zellikleri sayiyoruz.
Eray Bey: Evet.

Gokhan: Bunlardan o zaman tamamini karsiliyorsunuz

Eray Bey: Karsiliyorum tabiki.

Gokhan: Karsiliyorsunuz.

Eray Bey: Iste aractaki elemanlar ayn1 zamanda siparis icin rut rutlari gergevesinde
topluyorlar siparisleri. Eee depolama ve sevkiyatta tabi burada benim denetimim
altinda

Gokhan: Sizin denetiminiz altinda

Eray Bey: Fatura kesilerek
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Gokhan: Evet.

Eray Bey:Ylizde yiiz faturalanarak

Gokhan:Yerine getirdiginiz fiziksel dagitim islevlerinden hangilerinde daha iyi
oldugunuzu diisiiniiyorsunuz? Nakliye de , depolama da, tedarikei iligkilerinizde
Eray Bey:Tedarik anlaminda kendimi ¢ok basarili hissediyorum

Gokhan: Siparis. Cok basariliniz.

Eray Bey: Cok basarili hissediyorum hocam.

Gokhan: Yani istenilen bir mal

Eray Bey: Cok giizel hissediyorum.

Gokhan:Evet evet.

Eray Bey: Yani bir de yok satmay1 sevmeyen bir yapiya sahibim.

Gokhan: Evet evet. Cok giizel.

Eray Bey: O anlamda yani mutlaka tedarik olayinda 6zellikle dikkat
sarfediyorum yani.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [6,42% Coverage]

Reference 1 - 6,42% Coverage

Gokhan: Hacim konusunda bunlardan bahsedebiliyoruz. Peki fiziksel dagitim
islevlerinin hangilerini yerine getiriyorsunuz? Fiziksel dagitim dedigimiz zaman
stoklamadan siparis almaya teyitlemeden stoklara depolamaya eeeee tagimaya eee
iadelere bunlarin hepsini fiziksel dagitim olarak adlandirtyoruz. Eeee bunlarin
hangilerini yerine getiriyorsunuz?

Biilent Bey: Simdi ben kisaca bir semay1 ortaya koyayim.

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Eee Once tedarik¢i firmanin elemanlar1 gelir. Subelerdeki eksikler tesbit
edilir. O tesbit edilen eksikler sube bazli ise sube sorumlulari tarafindan siparisleri
verilir. Ama bir de biitiin subelerde ortak satisa sundugumuz belli iirlinler vardir.
Toplu alimlarin girdigi toplu alimlarin oldugu o iirlinlerin siparisleri tek merkezde bir
kisi tarafindan yapilir. Eee ve dagitim ona gore subelere dagitilir. Tabi bizim suanda
tedarik tedarikg¢i firma anlaminda ¢alistigimiz herhalde 40 civarinda firmamiz vardir.
Iade anlaminda da son ben bu sektore gireli 6 y1l oldu. Bu 6 yildan dncesini Alp Bey

daha iyi bilir ama ben girdigimden beri malin iadesinde bir problem olmadi. ste bu
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iade yani kullanilmayacak olan mallar bir kenara ayrilir. Tedarik¢i firmaninelemani
gelir. Teslimi yapar. Ona gore yenisiyle degistirir veya islemin faturasin1 doner
keser gecer. Bunun haricinde daha 6nce sOyledigimiz gibi toplu alimlarda gelen
mallarimiz depoya ana depoya iner. Ordan subelere dagitim yapilir. Cok zorda
kalmadigimiz siirece biz tedarik¢i firmalara subelere mal dagittirmamaya o6zen
gosteriyoruz. Orda da bir yanlishik olmasindan korktugumuzdan dolay1 6ncelikle tek
bir yere mal insin ondan sonra dagitimi yapalim diisiincesiyle hareket seklimiz bu.
Gokhan:Evet.

Biilent Bey: Onun haricinde

Gokhan: Ana depodan gidiyor o zaman yani

Biilent Bey: Evet ana depo agirlikh

Gokhan: O zaman fiziksel dagitim pek ¢ok islevi zaten yerine getirmis oluyor.
Biilent Bey: Evet

Gokhan: Yani mallar iniyor burada istifleniyor, stoklaniyor bunlarin takipleri
yapiliyor. Ve siz subelerde yine ayni1 sekilde takipler devam ediliyor.

Biilent Bey:Hi1 hi

Gokhan: Peki bu yerine getirdiginiz fiziksel dagitim islevlerinde hangilerinde daha
iyi oldugunuzu diisiiniiyorsunuz? Mutlaka hepsinde cok iyidir, ama yani en iyi
burada gordiigiiniiz birinci siray1 hangisine yerlestirebiliriz?

Biilent Bey: Burada birinci siraya yerlestirecegimiz eeeeeeee ....

Gokhan: Stoklama, depolama efendim

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [2,20% Coverage]

Reference 1 - 2,20% Coverage

Gokhan: Peki. Fiziksel dagitim iglevlerinin hangilerini yerine getiriyorsunuz diye
soracagim. Yani tagima, depolama, stoklama, siparis alma, siparis verme bunlardan
hangilerini gergeklestiriyorsunuz?

Taner Bey: Bizim sirketimiz siparis ¢ekiyor, iiriinii aliyor, {iriinli depoluyor, {riinii
sevk ediyor, {irlinii satiyor, iirlinii yeri gelirse iade aliyor. Her tiirlii yani her alanda
Gokhan: Hepsini verip

Taner Bey: Her alanda biz yapiyoruz. Yani bizim i¢in birileri dagitim yapmuyor.

Gokhan: Evet
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Taner Bey: Yada bizim i¢in birileri saklama muhafaza etmiyor biz hepsini
yapiyoruz. Buz hanemiz var.

Gokhan: Evet efendim.

Taner Bey: Araglarimiz var. Bu sekilde zincir sekilde malin alimindan tedarikinden
son noktaya kadar biz getiriyoruz.

Gokhan: Bunlardan hangisinde en iyi oldugunuzu diisiiniiyorsunuz? Bu islevlerden
Taner Bey: Zaten bunlardan bir tanesi olmazsa bizim isimiz yiiriimez.

<Documents\SevilMarket> - § 1 reference coded [3,57% Coverage]

Reference 1 - 3,57% Coverage

Gokhan: Eee fiziksel dagitim islevlerinin hangilerini yerine getiriyorsunuz diye
soracagim.yani eee stoklama eee stoklama ile birlikte bunlarin istiflenmesi efendim
iste nakliye,navlun eee miisterilerin takibi bu anlamda ee bunlardan hangilerini
yerine getiriyorsunuz? Hangilerini yapiyorsunuz? Acaba.

Serdar Bey: Simdi stoklama degdiniz mal stoklama m1 ?

Gokhan: Evet,evet.

Serdar Bey: Mal stoklama biraz 6nce bahsettigim gibi..

Gokhan: Evet.

Serdar Bey: eee cok fazla yapmiyoruz.

Gokhan: Cok fazla gerekmiyor.

Serdar Bey: Sadece zam gegislerin de bir aylik bir buguk aylik satigimiz kadar
depolarimiza aliyoruz.

Gokhan:Peki tedarikcilerinizden iriinleri temin ederken ee nakliyeye giriyor
musunuz? Yoksa onlarla ee depo teslim..

Serdar Bey: Is ,is yeri...

Gokhan: Is yeri teslim.

Serdar Bey: Tabii.

Gokhan: Hep boyle ¢alistyorsunuz?

Serdar Bey: Tabii bdyle ¢alistyoruz.

Gokhan: Kendiniz bunlar1 tasimiyorsunuz.

Serdar Bey: Tabii.
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9.2. Uzmanlik Alam

Uzmanhk Alam (UzmanlastiZiniz herhangi bir alan var m1? Neden bu alanlarda

uzmanlastiniz?)

Endiistriyel iirlin pazarindaki araci igletmelerin, belli bir {iriin (6rnek: kasko, rulman,
filtre), hizmet (O6rnek: network) ya da faaliyette (Ornek: kesme) uzmanlastiklari
gbozlenmektedir. Bu sektorde sadece bir isletme, tedarik konusunda uzmanlastigini

ifade etmistir.

Tiiketim iiriinlerinde ise araci isletmeler, pazarlama islevlerinde (6rnek: satis, stok,
depolama) uzmanlastiklarint ve diger tiim iiriin/hizmetlere hemen hemen ayni
derecede dnem verdiklerini ifade etmislerdir. Bunun yani sira yalnizca bir isletme bir

iirlin olarak, yumurta konusunda uzman oldugunu belirtmistir.

Sonug olarak, araci igletmelerin endiistriyel iiriinlerde farklilasmayi tirtin/hizmetleri
ile gergeklestirdikleri, tiilketim iiriinlerinde isletme fonksiyonlar: ile rekabet avantaji
elde ettikleri s0ylenebilir.

<Documents\Atik> - § 2 references coded [2,53% Coverage]

Reference 1 - 0,44% Coverage

Zisan Hamim : Yani tedarik etmede iyiyiz
Gokhan: Huh giizel tedarik etmede o zaman temrinlerde

Zisan Hamim :: Evet

Reference 2 - 2,09% Coverage

Gokhan: Cok giizel tabii ki, uzmanlasti§iniz herhangi bir alan var m1? Su konuda
Atik ¢ok daha iyi. Yani ayrica iste bizim yazilimimiz ekibimiz fevkalade giizel iste
biz borsaya fevkalade gireriz su konuda soyle daha iyiyiz. Biiyiik ekranda soyleyiz
veya sistemlerde banka anlaminda kurmalarda soyle iyiyiz .

Zisan Hamim: Soyle diyeyim o zaman network uygulamalarinda
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Gokhan : Network uygulamalarinda iyiyiz ve iddialiy1z diyorsunuz

Zisan Hamim: Evet

Gokhan: Cok giizel birbirine baglantili anlamda isletmelerde

Zisan Hamim Evet, yani lan ve wan dan kiiciik aglar wan biiyiik aglar diyelim bunlar
da ¢ok 1yiyiz

Gokhan : Bunlarda ¢ok iyisiniz

Zisan Hanim : Evet

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [1,94% Coverage]

Reference 1 - 1,94% Coverage

Gokhan: Tamam, goriip ikna oluyor o daha keyifli oluyor. Peki,

uzmanlastiginiz her hangi bir alan var m1?

Ali Bey: Sigorta konusunda bizim agirlikli kasko gidiyor. Uzmanlasmak derken
yani her konuda asagi1 yukar1 ayni bilgiye sahibiz

Gokhan: Ama kaskoda biraz daha agirliklisiniz

Ali Bey: Miisterilerimiz biraz daha tercih ediyor.

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [0,96% Coverage]

Reference 1 - 0,96% Coverage

Gokhan: Bitiriyoruz uzmanlastiginiz her hangi bir alan var m1?

Ahmet Bey : Sessizlik

Gokhan : Thh yani konuda ¢ok uzmansiniz bu SKF distribiitorliiglinde en fazla yani
redaktorde mi efendim ee

Ahmet Bey: Genellikle rulman

Gokhan : Genellikle rulman ve bu rulmanda bélgede uzmanlagmis ve s6z sahibisiniz

<Documents\Cakir> - § 1 reference coded [1,25% Coverage]

Reference 1 - 1,25% Coverage

Gokhan: Peki uzmanlastiginiz herhangi bir alan var m1?
Erman Bey: Filtre {izerinden
Gokhan:Eee filtrenin her biri mi yoksa filtrenin is makinelar1 efendim ticari araclar

Erman Bey: Hepsi
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Gokhan: Hepsi alaninda uzmanlik alaniniz var.
Erman Bey:16 bin ¢esit lizerinden

Gokhan: Evet 16 bin ciddi bir ¢esit

Erman Bey: Ciddi bir ¢esit
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Gokhan: Cok giizel ¢ok giizel peki efendim uzmanlastiginiz herhangi bir alan var m1
bu konuda yani bilkkmede biz uzmaniz gaz altinda uzmaniz veya iste ¢apaksiz veya
iste 1 teslim aninda teslim stirelerinde verdigimiz s6zii tutariz anlaminda bole bir
uzmanlagmaniz liretimde veya seyde vardi

Ersin Bey: Kesme alaninda uzmaniz

Gokhan: Kesme. Cok giizel tamam

Ersin Bey: Yani bu isi yaptyoruz

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [4,87% Coverage]

Reference 1 - 4,87% Coverage

Gokhan: Evet. Teslim ediyorsunuz. Peki uzmanlastigimiz herhangi bir alan var mi
isletmenizde bu konuda? Yani bu gidayla ilgili eee benim uzmanlastigim, iste kuru
bakliyatta ¢ok iyiyiz, efendim iste yufkada c¢ok iyiyiz, yumurtada c¢ok iyiyiz, bdyle
bir uzmanlik alaniniz var m1 yoksa hepsi ayn1 ayarda mi1?

Baha Bey: Simdi eee is etiidii, isletme organizasyonu bakimindan neler gerekiyorsa
biz bunlara uymaya calistyoruz.

Gokhan: Calisiyorsunuz.

Baha Bey: Mesela diyelim bazi tiriinleri uygun fiyatta tutuyoruz. Misal yumurta, 5
kurusa yumurta satiyoruz.

Gokhan: Evet.

Baha Bey: Sonra eski kent {irlinlerini iskontolu veriyorlar bize.
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Gokhan: Uzmanlastiginiz herhangi bir alan var mi1?
Can Bey: Tabi,satis alanm
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Gokhan: Sarfediyorsunuz. Peki uzmanlastiginiz herhangi bir alan var mi1?

Eray Bey: Ben meslegimde uzmanim diye diisiiniiyorum kendi ¢capimda hocam.
Gokhan:Evet.

Eray Bey: Yani sattigim mallarda

Gokhan:Yani biraz daha acayim onu uzmanlasma derken efendim iste ben gida da,
kuru bakliyatta, suda efendim gazli i¢ecekte ¢cok daha iyiyimdir

Eray Bey: Hayir hocam. Ben iyi oldugum

Gokhan:Tim

Eray Bey: Biitlin mallarda iyiyimdir onun i¢in sattyorum zaten
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Gokhan: Peki bu yerine getirdiginiz fiziksel dagitim islevlerinde hangilerinde daha
1yi oldugunuzu diisiiniiyorsunuz? Mutlaka hepsinde ¢ok iyidir ama yani en iyi burada
gordiiglinliz birinci siray1 hangisine yerlestirebiliriz?

Biilent Bey: Burada birinci siraya yerlestirecegimiz eeeeeeee ....

Gokhan: Stoklama, depolama efendim

Biilent Bey:: Herhalde stoklama diyelim yani ¢iinkii bizim gercekten en biiyiik
avantajimiz ve sansimiz, bizim biinyemizde c¢alisan arkadaslarin uzun yillardir bizle
calismast ve isi bilen arkadaslarin olmasi. Yani her seyden once, biz kendi
calisanlarimiza insanca yasayabilecegi iicret vermemizden kaynaklanan Gedik’in
calisan1 bir baglilig1 da var bu anlamda ve en yeni eleman son bir buguk yili kapsam
dis1 biraktyorum 7 yillik elemandir. Dolayisiyla simdi 7 y1l ve lizerinde bir deneyime
sahip olan insanlarin is anlaminda biraz daha sahiplenmesi ve olay1 bilmesi daha
farkl1 oluyor. Ee bu anlamda, 6zellikle depo anlaminda iki arkadasimiz gorevli. Iste

bir arkadasimiz bu mallarin takibini yaparken, bir arkadagimizda bu mallarin
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icerdeki istiflemesini, stoklamasini diizenli bir sekilde yapiyor. Ve dolayisiyla yani
biz ....... gibi bir sistem su anda isliyor.

Reference 2 - 4,55% Coverage

Gokhan:Uzmanlagtiginiz her hangi bir alan var mi?

Biilent Bey: Bu sahis olarak m1 kooperatif olarak mi1?

Gokhan: Kooperatif olarak. Isletme olarak

Biilent Bey: Kooperatif olarak

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Isletme olarak uzmanlastigimiz, herhalde benim kendi diisiincem ama,
bdyle kendi anlaminda yani insanlara ¢abuk ulagma anlaminda, Gedik bana gore, su
anki mevcut marketlerden daha iyi, daha etkin konumda bunu da nedeni su

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Ee tabi bizim ortak bir yap1 olmamizdan dolayi, gerek cep
telefonlarindan mesajla ulasabilme, gerekse adreslerinden dolay1 yazili olarak
ulagabilme imkanimiz oldugu i¢in, herhangi bir etkinlik yapacagimiz zaman, ¢ok
kisa siirede bu kendi blinyemizde ortak ve miisterilerimize ulasip, onlarla birlikte
hareket edebilme, arti subelerimizin degisik bolgelerde olmasindan dolay1
kaynaklanan, bir de bir 6zelligimizde biz actigimiz subelerde o bolgenin insanlarini
koymaya ¢alisiyoruz. Eee o bolgede yasayan insanlar1 béyle olunca mahallenin de
bir sempatisi oluyor ve orda ortak bir miisterinin disinda, bir de Gedik’e bagli bir
miisteri yapisi ortaya c¢ikiyor. Yani herhangi bir organik bagi olmayan, tamamen
siradan diye tabir edebilecegimiz, ama oray1 kendi yeri gibi goren degisik bir miisteri
tarzi. Oraya gelmeye higbir mecburiyeti olmamasina ragmen, geliyor hem sohbetini
yapiyor hem aligverisini yapiyor. Dolayisiyla, tabi bunlara ayni anda ulasabildigimiz
i¢in, su andaki bana gore Eskisehir’de hizmet anlaminda, herhalde uzmanlastigimiz
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Gokhan: Uzmanlastiginiz herhangi bir alan var mi? Dondurmada uzmanlik
diyebiliriz miyiz veya iste ee dondurmanin herhangi bir pazar anlaminda bir

uzmanlasma kolunuz var mi1?
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Tamer Bey: Uzmanlasma konumuz insanlar1 10 senedir 10 senedir ayni piyasada
oldugumuzdan dolayi, satis yaptigimiz noktalar hakkinda bilgi edinebiliyoruz. Bu
konuda sey yapiyoruz insanlarin tavirlarindan, hareketlerinden, mal alimlarindan
bazi kisilerin ........ ¢Ozebiliyoruz.

Gokhan:H1 Hi

Tamer Bey: Ondan sonra bir insanin para 6deyip 0demeyecegini, ddeyebilecek
giicte olup olmadigini bir markette girdigin zaman icerdeki mal durumundan giicilinii
Olcebiliyoruz. Eee arti bu ise yeni baglayan birisiyle aramizda ¢ok fark var
diyebilirim yani size. Uzmanlik buysa var yani tabi
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Gokhan:Uzmanlagtiginiz herhangi bir alan var mi1 ?
Serdar Bey: Simdi 1 uzmanlastigimiz alan ee sirketimizin marketcilik ee hala da

uzmanlasmaya calisan bir sirket.

9.3. Zayif/Giiclii Yonler

Zayif/Giiglii Yanlar (Sizce isletmenizin zayif ve giiclii yonleri nelerdir?)
Endiistriyel tirlin pazarinda yer alan araci isletmelerin en giiclii yaninin, miisterilerle
kurduklar1 giivene dayali iliski oldugu sdylenebilir. Yapilan goriismelerde giiven

29 ¢ 9 ¢

iligkisi, “istikrarli diiriist ¢calisma”, “zamaninda teslim”, “giiven verme”, “her zaman
orijinal mali verme”, “zamaninda teslim” seklinde ifade edilmistir. Bu sektordeki
isletmelerin One ¢ikan zayif yoni ise, insan kaynaklarinin yetersizligi ve fiziksel
calisma alanlarii yeterince biiyilk olmamasidir. Isletmeler, 6zellikle nitelikli

personel bulmakta giicliik ¢ektiklerini ifade etmislerdir.

Tiiketim tiriinleri pazarinda yer alan araci isletmelerde ise giiclii yonler, firma imaji
ve deneyim olarak kendisini gostermektedir. Ayrica gii¢lii imaj ve deneyime sahip

oldugunu diisiinen isletmeler, pek fazla zayif yanlarinin bulunmadigini ifade
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etmiglerdir. Zayif yonlerde ise ortak bir payda bulunmamakla birlikte, genellikle
insan kaynagi ve finansman konular1 6n plana ¢ikmaktadir.
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Zisan Hanim : I1 mesela 12.00 de diyip servisginin isi uzayabiliyor, bir onceki
miisteri de 12.00 de degil de 14.00 ye cikabiliyor

Gokhan: 2 saat sonra gidebiliyor, burada biraz zayif yonlimiiz var diyorsunuz

Zisan Hamim : Zayif yoniimiiz var

Reference 2 - 4,42% Coverage

Gokhan: Peki, simdi isletmenizin zayif ve giiglii yonleri diyecegim ee bu soruya
bagli olarak bunlar ¢ikmis oluyor zayif yonlerinizde belki temrinlerde saatler de bir
takim problemleriniz olabilir

Zisan Hanim : h1 h1

Gokhan: Bunun disinda bagka zayif yoniiniiz ne olabilir efendim iste sermaye,

Zisan Hammm : Insan kaynaklari, is yerinizin kiiciik olmasi, kalifiye eleman
bulmada ¢ok ¢ok biiyiik sikintimiz var

Gokhan: Cok biiytik sikintiniz var

Zisan Hamim : Yani herkes {iniversite mezunu olabiliyor, ama ne yazik ki diploma
insana bir seyler 6gretmeyebiliyor

Gokhan: Evet

Zisan Hanmm : Egitim kurumlarinda ki egitimin giderek kotiillesmesinden
kaynaklantyor. En biiylik sikinttimiz bu. Eyliil ayma hazirlik yapmam lazim. Bizim
donemimiz eyliile geciyor ee is ilanlarim var ama gelen basvurular arasinda eleman
yok

Gokhan: Kalifiye eleman yok

Zisan Hamim : Yok, maalesef en biiylik sikintilarimizdan biri o

Gokhan: Zaman, zayif yonlerinizden bir tanesi ki ¢linkii sektoriin genel anlamda
zaten zayif yonii oldugu ortaya ¢ikiyor

Zisan Hanim : Evet, evet
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Gokhan: Gicli  yoOnlerinizden biraz  bahsedebilir miyiz?  Sirketinizin,
miisterilerinden

Zisan Hanim : Istikrarli ve diiriist calismamiz

Gokhan:Giiven unsuru o zaman

Zisan Hamim : Evet, evet

Gokhan: En onemli giiclii yonlerinizden bir tanesi geliyor ki, bu da zaten kurulus
yoniiniizii gdstermis oluyor

Zisan Hamim : Evet
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Gokhan: Evet, fevkalade giizel is sizce isletmenizin zayif yonleri ve giiglii yonleri
nelerdir zayif oldugunuz yer neresidir nerde kendinizi zayif goriiyorsunuz?

Ersin Bey: 1thh

Gokhan:: Personel sikintis1 efendim iste bir miihendis calistirmak ee veya su
tezgahim olsaydi da metre karede bir islem yapsaydim daha farkli olurdu gibi

Ersin Bey: Tabi zayif yonlerimiz var

Gokhan: Evet

Ersin Bey: Yer darlig

Gokhan:Yer darlig1. Cok giizel evet

Ersin Bey:Kiicilik olmasi art1 art1 seyy makinemizin az olmasi

Gokhan:Giiclerinin belki daha

Ersin Bey: O da yer darligindan kaynaklaniyor

Gokhan: Peki giiclii yonleriniz nelerdir

Ersin Bey: Zamaninda teslim etmemiz, uygun fiyat vermemiz

Gokhan:Evet

Ersin Bey: 11h iyi malzeme kullanmamiz

Gokhan:1959 yilindan beri bir gelen bir

Ersin Bey: Tabi

Gokhan:.................. Tasimmasi

Ersin Bey: Onlar bizi etkiliyor

Gokhan: Isletmenin giiglii yonleri
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Ersin Bey: Tabi herkes bizi biliyor yani
Gokhan: Bu anlamda da giivenilir oldugunuz icin organizede ki bir¢cok biiyiik
isletmeyle ¢alistyorsunuz
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Gokhan: Cok giizel, sizce isletmenizin zayif ve giiclii yonleri nelerdir?

Ali Bey: Zayif yonlerimiz, hareket kabiliyetimiz ¢ok yok, sigorta sektdriinde olmasi
gereken o zaten, gii¢lii yoniimiiz de giiveniyor, giiven veriyoruz.

Gokhan: Isletmenizin su an bulundugu konum anlaminda, yaya trafigi, trafik,
anlamindaki konumu nasil sizce zayif veya gii¢lii anlaminda

Ali Bey: Avantajimiz su, ¢arsi icinde degiliz gelen araba park ediyor, poligesini alip
gidiyor. Trafik avantaji da, kiigiik poligeler aliyor. Deprem sigortast mesela yolda
ylriirken aklina geliyor

Gokhan: Kap1 miisterisi

Ali Bey: O anda kapida............... si gelmiyor, orada ¢ok fazla zaten sizi ihya eden
bir konu degil, ¢iinkii tanimiyorsun
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Gokhan:Evet, peki 11 sizce igletmenizin zayif yonleri nelerdir?

Ahmet Bey: Sessizlik

Gokhan: Hangi konuda zayifizdir, bu konuda biraz daha iyi olmamiz un gerekir
dedigimiz zaman ne diisliniirsiiniiz

Ahmet Bey: Yani zayif olarak sdyle diyebiliriz 11 zay1f olarak

Gokhan:Terminde 1 fiyatta

Ahmet Bey: Yok, hayir terminde degil

Gokhan: Nakliyede, paketlemede, insan kaynaklarinda sayimiz az olabilir
anlaminda

Ahmet Bey : Yok, sayimizdan ziyade bazen ¢ok daginik oluyor

Gokhan: Evet

Ahmet Bey: Islerimiz bazen ¢ok dagmik oluyor, bazen ¢ok dagimikta
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Gokhan: O zaman organizasyon yapisinda, organizasyon islerinde birtakim zayif
sikintilariniz olabilir

Ahmet Bey: Yani her isletme de oldugu gibi

Gokhan: Tabi

Ahmet Bey: Bizde de oluyor

Gokhan: Peki, giiclii yonleriniz nelerdir? Isletmenizin gii¢lii yonii

Ahmet Bey: Az oncede sdyledigim gibi

Gokhan: Miisteri iligkileri

Ahmet Bey: Miisteri iliskileri

Gokhan: Ve terminlerde ki hizli hareket etme kabiliyetiniz

Ahmet Bey: Ve dogru mali se¢mek, yani birebir orijinal mali vermek

Gokhan: Orijinal mali vermek

Ahmet Bey: Ciinkii bizim {iirtinlerimizde de genellikle biliyorsunuz, Tiirkiye nin
sartlarinda da ¢ok 6nemli a sdyleyip b vermek

Gokhan: Evet evet

Ahmet Bey: Gibi olaylar oluyor

Gokhan: Maalesef oluyor

Ahmet Bey: Maalesef oluyor biz Eskisehir de genellikle bunu kirdik

Gokhan: Evet

Ahmet Bey: Yani bizim miisterimiz geldigi zaman, bizim isletmemize geldigi
zaman ,biz miisteriye bunu SKF verecegiz dediysek, o SKF’dir. Yani bunun baska
bir sey verme ihtimali yoktur

Gokhan: Muadili veya bagka bir alt modeli olamaz

Ahmet Bey: Huh SKF’nin 1n iriinleri........... Yoktur biz deriz miisteriye bu yok
bizim elimiz de

Gokhan: Muadil olarak yerine gegebilir

Ahmet Bey: Kabul ederseniz

Gokhan: Kabul ederseniz eger veririz ¢ok giizel

Ahmet Bey: Yani bu bizim ¢ok bir artimiz

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [2,41% Coverage]
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Gokhan: Peki. Isletmenizin sizce giiglii yonleri nelerdir acaba?
Baha Bey: Genelde eee sigara.

Gokhan: Evet.

Baha Bey: Ondan sonra seker, toz seker, sonra yumurta.
Gokhan: Evet.

Baha Bey: Cola. Genelde onlar yani.

Gokhan: Zayif yonleriniz nelerdir peki?

Baha Bey: Diger temizlik {irlinleri genelde.
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Gokhan: Cesitiniz var. Peki eee sizce isletmenizin giiglii yonleri nelerdir acaba? O
zaman bu

Erman Bey: Giiclii yonleri aninda teslim etme

Gokhan:Aninda teslim ve bu ¢ok ¢esitlilik herhalde di mi?

Erman Bey: Cesitliligi aninda bulabilmek

Gokhan:Evet

Erman Bey: Veya 2-3 giin i¢inde veya 10 giin i¢inde yaptirabilmek

Gokhan: Yaptirabilmek . Peki zayif yonleri nelerdir isletmenizin zayif yonleri?
Erman Bey: Zayif yonleri iste biraz biiylitmek lazim, zayif yonleri is de adam lazim
Gokhan: Evet personel ihtiyaciniz var?

Erman Bey: Personel ihtiyacimiz var . Arabaya ihtiyacimiz var

Gokhan: Arabaya ihtiyaciniz var

Erman Bey: Depocuya ihtiyacimiz var.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [2,88% Coverage]

Reference 1 - 2,88% Coverage

Gokhan: Isletmenizin giiglii yonleri nelerdir?

Can Bey: .......... firmas1 olmasi en biiytik gii¢

Gokhan: Evet, marka.

Can Bey: Miisteri memnuniyeti iste egitimli olmamiz hepimizin

Gokhan: Evet
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Can Bey: Firmanin bizi yetistirmesi
Gokhan: Yetistirmesi

Gokhan: Zayif yonleriniz nelerdir?
Can Bey: Zayif yonlimiiz yok
Gokhan: Zayif yonleriniz yok
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Gokhan: Sizce isletmenizin zayif yonleri nelerdir?

Eray Bey: ece zayif yonleri dersek hocam, siparis almada bir anlamda ben kendimde
biraz zayiflik hissediyorum

Gokhan: Evet.

Eray Bey: Kendimde degil de yanimda ¢alisan elemanlarda

Gokhan: Elemanlarda

Eray Bey: Onlardan biraz sikayetim var.

Gokhan: Insan kaynaklar1 anlaminda alabiliriz

Eray Bey: Insan kaynaklari tabi ki. Iste dyle bir sikint1 var, onun haricinde sikintim
yok yani hocam.
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Gokhan: Cok giizel cok giizel. Peki efendim isletmenizin zayif yonleri nelerdir
acaba sizce?

Biilent Bey: Karar alma

Gokhan: Karar alma

Biilent Bey: h1 h1 . Yalniz aslinda Gedik orda da bana gore hizli davraniyor ama, her
ne kadar hizli davransa da orda simdi bir Yonetim Kurulu’nun varligi, arti bazi
konularda Genel Kurul’a danigsma fikrimiz bizim bu konularda bazen yavas karar
almamizi gerektirebiliyor.
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Gokhan: Sizce isletmenizin gii¢lii yonleri nelerdir?

Tamer Bey: Bizim isletmemizin gii¢lii yoni, bir kere markamizin ge¢misi olmasi.
25 seneye yakin Tiirkiye’ de bir geg¢misi olmasi. Tiirkiye’ de markamizin
dondurmamizin ilk olmasi. Bu fabrika anlaminda, iiriin anlaminda, bizim sirketimiz
anlaminda da tecriilbemiz, algak goniilliiliigiimiiz mal1 satmak icin bazi esneklikler
gostermemiz bizim istiinliiklerimiz. Yani sdyle anlatayim, soyle agabilirim onu da,
miisteriye gittiginiz zaman eger para diye tutturuyorsaniz, parayr almadan mal
vermeyecegim ben size diyebiliyorsaniz, bu olmuyor, ticareti bozuyor. Bunda
insiyatif kullanip riske girme sansimiz oluyor. Girebiliyoruz giriyoruz bu anlamda bir
seyler yaptyoruz. Yani bunu yapmak da zorundayiz.

Gokhan: Evet. Peki zayif yonleriniz nelerdir isletmenizin sizce, varsa?

Tamer Bey: Isletmemizin zayif ydnleri neler? Isletmemizin zayif yonleri nedir?
Mesela bir maddi yonii isletmemizin belki bence istedigim oranda degil.

Gokhan: Tabi.

Tamer Bey: Bir cogundan bir ¢ok kisiden iyi olmasina ragmen su olabilir, her seyi
nakit alabiliriz.

Gokhan: Evet.

Tamer Bey: Eger nakit alirsak ekstra bir indirim alabiliriz. Bu olabilir. ikincisi
isletmemizin basina bir tane sorumlu midiir atayabiliriz. Bazi1 yetkileri ona
verebiliriz. Ayrica isletmemizde Ornek yapmam gereken, ama yapamadigim
sOyleyeyim zayif tarafi, Kiitahya da bir depo acabiliriz.

Gokhan: Hmmm.

Tamer Bey: Ordan buraya aracin gelmesini 6nleyip, zaman kaybini 6nleyip hatta bir
ara¢ daha takviye yapip, daha genis daha yaygin calismay1 deneyebiliriz. Eee
bunlarda gelirle ilgili. Bizim isletmemizin gii¢lii olabilmesi de, yaptigimiz isin gelir
seviyesinin yiiksek olmasiyla yada tatmin edici olmasi, yaptigimiz yatirimlarin ¢abuk
geri donebilmesi i¢in karli ¢calismamiz gerekiyor. Maalesef imkan su birka¢ senedir
imkan yok. Ee herkesinde sikintisi belli. Fabrikaya dondiigiin zaman bana destek olur
musun dedigin zaman, diyor ki ben zaten diyor ¢ok seyler yapiyorum. Ben yapamam
diyor. Ben de tutuyorum, hesap ediyorum yapacagim yatirim benim 2 yilimi, 2 yil
kazancimi eger alacaksa elimden, ona cesaret edemiyorum. Bu tip zayifliklarimiz,

eksikliklerimiz var. Ama eksiklik, buna ne kadar eksiklik diyebiliriz. Her sey, eger
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ticaret yapiyorsak para kazanmaksa, bu sadece bizim eksikligimiz olarak
gormiiyorum bunu. Bunu iiretici firmadan bagdastirtyorum. Eger o insanlar da bana,
ben Kiitahya’ya atiyorum, Ornek veriyorum eger Bilecik’e bir depo kuracagim
dedigim an, deseler ki bana sizin yapacaginiz masrafin yilizde 25’ini biz yapacagiz
deseler bana. Ben onun sirketimin zayif tarafini, belki ylizde 50 sini asacagim.
Gokhan: Yiizde 50 sini.

Tamer Bey: Bunu da asma imkani saglanir. Cilinkii biz de kazanca bagl, her sey
kazanca bagli. Ben eger bir yi1lda 50 milyar para kazaniyorsam, tutup 60- 70 milyar
da bunu ben bir yere depo yapmak i¢in kullaniyorsam, benim bir sene a¢ gezmem
lazim.

Gokhan: Tabi akil kari degil tabi.

Tamer Bey: Yani benim ge¢inmem lazim.

Gokhan: Evet.

Tamer Bey: Ge¢inebilmem i¢in onu iste ¢ok yavas ilerliyor. Yani firmanin da giiclii
olmasi lazim

Gokhan:Evet

Tamer Bey: Tek tarafi bize bagli degil.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [0,74% Coverage]

Reference 1 - 0,74% Coverage

Gokhan: Eee sizce isletmenizin gii¢lii yonleri nelerdir?
Serdar Bey: Tecriibesi, insan iligkileri ve maddiyat.
Gokhan: Zayif yonleri nelerdir?

Serdar Bey: Kurumsallasabilirsek zayif yoniimiiz yok.

9.4. Damismanhk Hizmeti

Damismanhik Hizmet (Danismanlik hizmeti altyor musunuz?)
Endiistriyel iirlinler pazarinda, sadece bir igletme danismanlik hizmetini ge¢miste
aldigim1 ifade etmis. Diger isletmelerin tiimii, bu tiir bir hizmet almadiklarin

belirtmislerdir.
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Tiiketim {iriinleri pazarinda da yine bir isletme, bagl oldugu isletmenin egitimlerine
katildigin1 ifade etmis, diger isletmeler ise danigsmanlik hizmet almadiklarini

belirtmislerdir.

Bunun yaninda, gerek endiistriyel iiriinler gerekse tiiketim iirlinleri pazarinda yer alan
baz1 araci isletmeler, saygi duyduklari/uzman gordikleri kisilerle, istisare

yaptiklarini onlarin goriislerini aldiklarini belirtmislerdir.

Bu durum arastirma kapsaminda yer alan araci isletmelerde, kurumsal danigsmanligin
heniiz yerlesmedigini gostermekle birlikte, isletmelerin kendilerinin disindaki
kisilerin goriislerine zaman zaman bagvurduklarini ortaya koymaktadir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [0,23% Coverage]

Reference 1 - 0,23% Coverage

Gokhan: Peki, efendim danigmanlik hizmeti aliyor musunuz?
Zisan Hamim: Almiyoruz (giilme)

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [0,25% Coverage]

Reference 1 - 0,25% Coverage

Gokhan: Cok giizel danigmanlik hizmeti aliyor musunuz?
Ersin Bey: Hayir almiyoruz

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [1,52% Coverage]

Reference 1 - 1,52% Coverage

Gokhan: Giiven meselesi yine ortaya cikiyor. Peki, danigsmanlik hizmeti aliyor
musunuz?

Ali Bey: Danigsmanlik hizmeti aldik. .............. icin aldik ¢ok da iyi oldu arsivimizi
olusturduk. Miisterilere istedigimiz zaman ulasabiliyoruz, dosyali sistemi gectik.

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [0,28% Coverage]

Reference 1 - 0,28% Coverage
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Gokhan: Artiniz, danismanlik hizmeti aliyor musunuz?
Ahmet Bey: Yok, su anda yok

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [0,81% Coverage]

Reference 1 - 0,81% Coverage

Gokhan: Peki danismanlik hizmeti aliyor musunuz?

Erman Bey: Danigsmalik hizmeti almiyorum

Gokhan: Almiyorsunuz . Peki

Erman Bey: Ama her zaman filtreci arkadaslarimizla istisare ediyoruz
Gokhan: Istisare ediliyor

Erman Bey: Evet

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [2,05% Coverage]

Reference 1 - 2,05% Coverage

Gokhan: Temizlik triinleri. Eee herhangi bir danigmanlik hizmeti aliyor musunuz?
Baha Bey: Hayir.

Gokhan: Almiyorsunuz.

Baha Bey: Genel biiyiik firmalarin seflerinden bazi bilgiler aliyoruz.

Gokhan: Aliyorsunuz.

Baha Bey: Onlarin 6nerilerini uyguluyoruz.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [3,25% Coverage]

Reference 1 - 3,25% Coverage

Gokhan: Danigmanlik hizmeti aliyor musunuz?

Can Bey: Danigmanlik derken?

Gokhan: Eee herhangibir muhasebe olsun, insan kaynaklar1 olsun, satis egitimleri
olsun yani egitim anlaminda olsun

Can Bey: Tabi tabi. Her kademede egitimimiz var.

Gokhan: Danismanlik altyorsunuz

Gokhan: Bunu merkeze giderek mi aliyorsunuz?

Can Bey: Merkeze giderek
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Gokhan: Merkeze giderek aliyorsunuz

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [0,62% Coverage]

Reference 1 - 0,62% Coverage

Gokhan: Danigmanlik hizmeti aliyor musunuz?

Eray Bey: Almiyorum

Gokhan: Almiyorsunuz.

Eray Bey: Biiyiiklerim var tabi zaman zaman ama bdyle profesyonel anlamda

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [0,26% Coverage]

Reference 1 - 0,26% Coverage

Gokhan: Danigmanlik hizmeti aliyor musunuz?
Biilent Bey: Yok suanda almiyoruz.

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [0,24% Coverage]

Reference 1 - 0,24% Coverage

Gokhan: Degil. Peki efendim. Danigmanlik hizmeti aliyor musunuz?
Taner Bey: Hayir almiyorum

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [0,40% Coverage]

Reference 1 - 0,40% Coverage

Gokhan: Eee danigsmanlik hizmeti aliyor musunuz?

Serdar Bey: Danismanlik hizmeti ee almay1 diisiiniiyoruz.

9.5. Uriinlerin Miilkiyeti

Uriinlerin Miilkiyeti (Uriinlerin miilkiyetini altyor musunuz?)

Gerek endiistriyel iirlinler pazarinda, gerekse tiiketim iirlinleripazarinda yer alan tiim
araci igletmeler, tiriinlerin miilkiyetini aldiklarini, konsinye mal satisinin s6z konusu
olmadigini ifade etmistir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [0,78% Coverage]

Reference 1 - 0,78% Coverage
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Gokhan: Almiyorsunuz, dagitim kanali iiyesi olarak iirlinlerin miilkiyetini iizerinize
aliyor musunuz? Yani konsinye mal............................... siz almis oluyorsunuz
Zisan Hamm: Aliyoruz

Gokhan: Faturasini 6diiyorsunuz?

Zisan Hammm: Odiiyoruz tabi

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [0,47% Coverage]

Reference 1 - 0,47% Coverage

Gokhan: Almiyorsunuz dagitim kanali {iyesi olarak iirtinlerin miilkiyetini iizerinize
aliyor musunuz? Yani sacin parasini verdiginiz zaman miilkiyet size geciyor mu?
Ersin Bey: Gegiyor

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [2,27% Coverage]

Reference 1 - 2,27% Coverage

Gokhan: Peki, dagitim kanali {iyesi olarak {riinlerin miilkiyetini lizerinize aliyor
musunuz?

Ali Bey: Onda ¢ok problemimiz yok, ¢iinkii poligeyi tekrar basip teslim
edebiliyorsunuz. Gerektiginde miisteriden bir yazili belge aliyorsunuz teslim aldigina
dair, o polige kaybolsa bile bizde mevcut

Gokhan: Onaylanmis oldugu i¢in bir problem olmuyor.

Ali Bey: Evet

<Documents\Yasarl> - § 1 reference coded [0,39% Coverage]

Reference 1 - 0,39% Coverage

Gokhan: Su anda yok, dagitim kanali iiyesi olarak iriinlerin miilkiyetini iizerinize
aliyor musunuz?
Ahmet Bey: Tabi, tabii ki

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [0,39% Coverage]

Reference 1 - 0,39% Coverage
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Gokhan: Tiim miilkiyeti {izerinize aliyorsunuz. Parasini 6diiyorsunuz, aliyorsunuz.
Erman Bey: Parasini1 6diiyoruz

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [2,35% Coverage]

Reference 1 - 2,35% Coverage

Gokhan: Anladim efendim anladim. Peki dagitim kanali iiyesi olarak {iriinlerin satin
aldiginiz bu triinlerin miilkiyetinin tamamini iizerinize aliyor musunuz. Yani eee
yani lizerinize gegiriyor musunuz, eee parasini ddeyip hepsini aliyor musunuz yoksa
konsinye mal kullaniyor musunuz?

Baha Bey: O tip ¢ok az.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,89% Coverage]

Reference 1 - 1,89% Coverage

Gokhan: Peki dagitim kanali liyesi olarak triinlerin miilkiyetini iizerinize aliyor
musunuz acaba?

Can Bey: Dia markali iiriinlerimiz var

Gokhan: Eee.Yani konsinye mal satig1 s6z konusu degil mi burada?

Can Bey: Degil tabi

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [1,69% Coverage]

Reference 1 - 1,69% Coverage

Gokhan: Dagitim kanali iiyesi olarak iirlinlerin miilkiyetini {izerinize aliyor
musunuz? Yani bunlarin paras1 ddeniyor ve bunlar sizin iizerinize gegiyor mu yani
mevcutta olan mallar?

Eray Bey: Ya pek ¢ok anlamda dyle tabi ama

Gokhan: Mesela

Eray Bey: Birde sdyle hocam

Gokhan:Yani konsiye mal var m1?

Eray Bey: Konsiye mal asla yok.

Gokhan: Asla yok.

Eray Bey: Konsiye mal almam kabul etmem.
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Gokhan: Parasi alintyor ve bu mal buraya giriyor.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [0,63% Coverage]

Reference 1 - 0,63% Coverage

Gokhan: Dagitim kanali iiyesi olarak drlinlerin miilkiyetini {izerinize aliyor
musunuz? Bu satmis oldugunuz liriinler parast ddenir veya evraklarin tamami size
geger ondan sonra mi
Biilent Bey: Evet tabi

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [0,46% Coverage]

Reference 1 - 0,46% Coverage

Gokhan: Almiyorsunuz. Dagitim kanali bir {iyesi olarak bu {irlinlerin miilkiyetini
lizerinize aliyor musunuz? Yani satin almis oldugunuz dondurmalari
Taner Bey: Aldigimiz an bize aittir.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [1,85% Coverage]

Reference 1 - 1,85% Coverage

Gokhan: Dagitim kanali iiyesi olarak iirlinlerin miilkiyetini {izerinize aliyor
musunuz?

Serdar Bey: Su etapta almiyoruz. Su anda magaza sayismi g¢ogaltiyoruz. ilerki
donemde artik sube agmayacagiz dediginde, tekrar geri doniip bulundugu yerden
satin almak amacimiz.

Gokhan: Evet. Ayrica ee satin almis oldugunuz tiim {riinlerin eee iiriinleri kendiniz
satin aliyorsunuz.Odemeleri yapiliyor.

Serdar Bey: Tabiki.

Gokhan: Konsiye mal olarak ¢alismiyorsunuz.

Serdar Bey: Konsiye ¢alismiyoruz.
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9.6. Kalite Belgesi

Kalite Belgesi (Kalite belgenizin isletmenize ne katkilar1 olmaktadir?)

Endiistriyel {iriin pazarinda araci konumundaki higbir isletmenin kalite belgesi
olmadig1 belirlenmistir. Isletmeler aracilik yaptiklari firmalarin kalite belgesine sahip
oldugunu ifade etmektedirler. Bunun yaninda bir isletme, iiriin tescil belgesini kalite
belgesi olarak gérmektedir.

Tiiketim {rilinleri pazarinda da, endiistriyel lriinler pazarinda oldugu gibi, araci
isletmeler zaten kalite belgesine sahip isletmelerin mallarini sattiklarindan, ayrica bir
kalite belgesine ihtiya¢c duymadiklarini ifade etmisleridir.

Her iki sektor bir arada degerlendirildiginde ise isletmelerin, kalite belgesi
konusunda yeterli alt yap1 ve hazirliga sahip olmadiklar1 sdylenebilir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [0,45% Coverage]

Reference 1 - 0,45% Coverage

Gokhan: Ee kalite belgesine sahip misiniz herhangi bir konuyla ilgili
Zisan Hamim: Teknik? Belgesine sahibiz marka tescil belgemiz var

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [1,28% Coverage]

Reference 1 - 1,28% Coverage

Gokhan: Evet, o zaman gegiyor iizerinize aliyorsunuz kalite belgesine sahip
misiniz?

Ersin Bey: Degiliz

Gokhan: Degilsiniz

Ersin Bey: Bize lazim degil ama kalite belgesi. Yani bizim yaptigimiz ise gore, biz
tiretimden ziyade biz lireticinin yaptig1 seyi veriyoruz ona ondan sonra

Gokhan: Sadece islem yapiyorsunuz kesme bigme veya kaynak gibi islem
yapiyorsunuz, zaten almis oldugunuz tiriinler sertifikali tirtinler oldugu igin

Ersin Bey: Tabii

Gokhan: Cok fazla kalite belgesi aranmiyor

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [1,17% Coverage]

Reference 1 - 1,17% Coverage
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Gokhan: Peki, kalite belgesine sahip misiniz?
Ali Bey: Degiliz, prosediirleri yaptik belgeyi almadik. Esas sirketimiz, sizin
tedarike¢i dediginiz A.... sigortanin var kalite belgesi

<Documents\Yasarl> - § 1 reference coded [0,25% Coverage]

Reference 1 - 0,25% Coverage

Gokhan: Evet, kalite belgesine sahip misiniz?
Ahmet Bey: Yok hayir

<Documents\Cakir> - § 1 reference coded [0,63% Coverage]

Reference 1 - 0,63% Coverage

Gokhan: Evet giizel tamam . Peki kalite belgesine sahip misiniz?
Erman Bey: Kalite belgesi hemen hemen tiim fabrikalarimizda var.
Gokhan: Evet

Erman Bey: TSE, ISO 9002

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [0,89% Coverage]

Reference 1 - 0,89% Coverage

Gokhan: Cok az. Kalite belgesine sahip misiniz? Herhangi bir kalite belgesi aldiniz
mi isletmeye.
Baha Bey: Yok.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,09% Coverage]

Reference 1 - 1,09% Coverage

Gokhan: Eee kalite belgelerine sahip misiniz?
Can Bey: Tabi

Gokhan: Hangi kalite belgeleri var?

Can Bey: ISO

Gokhan: ISO var

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [0,35% Coverage]

Reference 1 - 0,35% Coverage
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Gokhan: Peki kalite belgesine sahip misiniz igsletmeniz olarak?
Eray Bey: Oyle bir belge yok.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [0,29% Coverage]

Reference 1 - 0,29% Coverage

Gokhan: Kalite belgesine sahip misiniz?
Biilent Bey: Yok

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [0,43% Coverage]

Reference 1 - 0,43% Coverage

Gokhan: Evet size aittir. Kalite belgesine sahip misiniz isletme olarak? Sema olarak.
Taner Bey: Ozel bir ¢alismamiz yok

Gokhan:Yok

Taner Bey: Bir belgemiz yok.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [1,18% Coverage]

Reference 1 - 1,18% Coverage

Gokhan: Kalite belgesine sahip misiniz ? Herhangi bir kalite belgesine?
Serdar Bey: Kalite belgesine sahip degiliz.

Gokhan: Degilsiniz.Zaten sattiginiz tirinlerin bir ¢ogunda da...

Serdar Bey: ISO ‘lu oldugu i¢in

Gokhan:Unlii markalar oldugu igin onlarin. ..

Serdar Bey: Tabii.

Gokhan:Uretim yerinde var zaten.

9.7. Firsat ve Tehditler

Firsat ve Tehditler (Yakin ve uzak gelecekte isletmeniz i¢in ne gibi firsat ve
tehditleri sdyleyebilirsiniz?)
Firsat ve tehditler acisindan, endiistriyel tirlinler ile tiiketim iirlinleri pazarinda yer

alan araci isletmeler arasinda belirgin bir fark bulunmadigi gozlenmektedir.
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Bu kapsamda her iki sektér i¢in de, en biiylik tehdit rekabet olarak ortaya
cikmaktadir. Rekabet ise daha cok biiyiik ve uluslararasi isletmelerin girisi ile
yasanmaktadir. Ozellikle biiyiik bir isletmenin distribiitérii konumundaki bir
isletmenin, herhangi bir tehdit beklemedigini ifade etmesi, diger isletmelerin
endiselerini dogrulamaktadir. Bunun yaninda ekonomideki belirsizlik, fiyat artis1 ve
ithal mallar1 temin etmedeki giicliikler, 6nemli bir tehdit olarak 6n plana ¢ikmaktadir.
Ekonomi, her iki pazardaki araci isletmeler ic¢in, ayrica bir firsat olarak da
goriilmektedir. Ozellikle pek cok pazarmn, Avrupa ile karsilastirildiginda yeterince
biiylik olmamasi (biiylime potansiyeli), igletmeler tarafindan ciddi bir firsat olarak
degerlendirilmektedir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [0,90% Coverage]

Reference 1 - 0,90% Coverage

Gokhan: Marka tescil belgeniz var, ¢cok giizel yakin ve uzak gelecekte isletmeniz
icin ne gibi firsat ve tehditleri sdyleyebilirsiniz? Firsatlariniz neler olabilir gelecekte
Zisan Hamim: Tehditler diyeyim dnce, bu tip magazalarin ¢ok fazla artmis olmasi,
sektoriin farkl bir yone kaymasina neden oluyor

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [3,64% Coverage]

Reference 1 - 3,64% Coverage

Gokhan: Firmalarda lazim oluyor ¢ok giizel. Yakin ve uzak gelecekte isletmeniz
i¢cin ne gibi firsat ve tehditleri sdyleyebilirsiniz? Yani onlimiizdeki ii¢ bes yil i¢inde,
hangi firsatlar olabilir. Buradan tasinmay1 diisiiniir miisiiniiz. Efendim eee.. {iretim
anlaminda birtakim seyler olabilir mi, isletmenizin bu anlamdaki firsatlar1 nelerdir?
Ersin Bey: Sanayi sektorii bir kere ............... sel bir sektor tabi yerimiz
bliytidiikce tasinabilirsek imkanlar olursa Tiirkiye ekonomisinde bilemiyoruz simdi
Gokhan: Evet

Ersin Bey: Olursa tabi daha biiyiiyebilir

Gokhan: imkanlara gore degerlendirebilir evet

Ersin Bey: Daha biiylik bir yere taginirsak, daha biiylik makineler ama ee..
biiyliyebiliriz. Yani sonucta ne kadar makine ne kadar stok biiyiirse o kadar ¢ok satis

olur.
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Gokhan: Satis olur ee.. tehditleri sdyleyebilir misiniz oniimiizdeki ii¢ bes yil iginde
ekonomik konjonktiirden baska neler olabilir acaba. Tehdit anlaminda rakipler
olabilir mi mesela size efendim

Ersin Bey: Tabi olabilir

Gokhan: Evet

Ersin Bey: Olabilir, yani olabilir. Dolarin yiikselmesi, doviz kurlarinin artmast
Gokhan:Artmasi

Ersin Bey: eece... daha sonra Tiirkiye’ye bu devinim gelmemesi olabilir

Gokhan: Evet

Ersin Bey: Tiirkiyede’ki bu ¢ikan bu hammadde yetmiyor

Gokhan:Yetmiyor

Ersin Bey: Mutlaka disaridan geliyor, fiyatlarin yiikselmesi olabilir

Gokhan: Ithal {iriinlerin azalmasindan dolay1 béle bir sey s6z konusu olabilir

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [2,60% Coverage]

Reference 1 - 2,60% Coverage

Gokhan: Peki, yakin ve uzak gelecekte isletmeniz i¢in ne gibi firsat ve tehditleri
sOyleyebilirsiniz?

Ali Bey: Iste, sigorta cok kapsamli hale geliyor. Ozellikle saglik sigortalar1 ¢ok
artacak. Hayat sigortalar1 simdi Amerika’nin bir 40-50 yil gerisinde ilerledigimiz
icin, onlardaki fon biiytikliiklerine bakiyorsun iste bakiyorsun bireysel emeklilik
artacak, saglik sigortalar1 artacak iste bunlar artilar1 eksisi, ¢ok yabanci sirket girdi
artimiz tek, Turkiliz

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [1,97% Coverage]

Reference 1 - 1,97% Coverage

Gokhan: Yok, yakin ve uzak gelecekte isletmeniz i¢in ne gibi ee firsatlar s6z konusu
olabilir. Yani isletmenizin biliylime anlaminda hangi firsatlarla karsi karsiya
kalabilirsiniz. Hangi sektorlere daha fazla ilgi gosterebilirsiniz, girebilirsiniz bu tarz

firsatlar var ve bunlar bekliyor musunuz?



150

Ahmet Bey: Yani zaman gosteririz ama tabii ki. Bizde biiylimek i¢in tabi elimizden
geleni yapariz. Yani bizde Tiirkiye’de distribiitérde bir numara olmay1 isteriz.
Hedefimizde aslinda o var. Zaman gosterecek tabi

Gokhan: Peki, pazardaki tehditler nelerdir, sizi tehdit eden. Isletmenize rakipler
tehdit olabilir mi?

Ahmet Bey: Tabii ki, yani rakipler biz bos biraktigimiz anda bizim tepemize ¢ikarlar

<Documents\Kiiciik> - § 2 references coded [2,30% Coverage]

Reference 1 - 0,77% Coverage

Gokhan: Peki yakin ve uzak gelecekte, isletmeniz i¢in ne gibi firsatlar var acaba?
Bunu soyleyebilir misiniz?

Erman Bey: Ya filtre sektorii ¢ok biiyiik bir sektor, habire gelisen bir sektor
Gokhan: Gelisen bir sektor

Reference 2 - 1,53% Coverage

Gokhan: Bunu devamli firsat olarak gorebiliriz. Ee peki tehdit olarak ne
sOylebilirsiniz? Acaba isletmeniz i¢in sektdrde tehdit neyi gosterebilirsiniz?

Erman Bey: Yani tehdit derken

Gokhan: Ee mesela siddetli rekabet var midir? Rekabetin etkisi olarak

Erman Bey: Eee rekabet

Gokhan: Olarak goziikiir mii bu?

Erman Bey: Tehdit olarak goziilkmez.¢alisan

Gokhan: Goziikmez

Erman Bey: Calisan kazanir yani ne kadar ¢ok kosturursan

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [2,71% Coverage]

Reference 1 - 2,71% Coverage

Gokhan: Almadiniz. Eee yakin ve uzak gelecekte isletmenizi ne gibi firsatlar ve
tehditler beklemekte sizce?
Baha Bey: Biiyiik birka¢ orta o6lgekli veya biiylik marketlerin yakin olmasi

sebebiyle, bazi liriinlerde deminde belirtmis oldugumuz gibi temizlik iiriinleri misal.
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Biz erisemiyoruz biz az aldigimiz i¢in miktar1. Uygulamalarda bazi aksakliklar
oluyor.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,82% Coverage]

Reference 1 - 1,82% Coverage

Gokhan: Eee yakin ve uzak gelecekte isletmeniz i¢in firsat ve tehditleri sdyleyebilir
misiniz?

Can Bey: : Bir tehdit yok.Yani ¢evre c¢ok iyi, sadece bu is ¢ok iyi gelisiyor yani
hicbir zaman bitmeyecek bir sey

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [3,96% Coverage]

Reference 1 - 3,96% Coverage

Gokhan: Peki yakin ve uzak gelecekte isletmeniz i¢in ne gibi firsat ve tehditler
goriiyorsunuz?

Eray Bey: Simdi iilkenin gidisati anlaminda

Gokhan: Evet

Eray Bey: Pek parlak gormiiyorum elbette. Ama yani ben bu istemiicadele
ediyorum agikca hocam.

Gokhan: Ciinkii az sayida kalanlardansiniz

Eray Bey: Yeni yeni kanallar agmak. Evet ¢cok az, nesli tilkenmekte olanlardan
biriyim.

Gokhan: Evet.

Eray Bey: Miicadele ediyorum. Yeni yeni kanallar agmaya calistyorum kendime.
Gokhan: Hi hi

Eray Bey: Yeni yeni mallar, degisik mallar koymaya calistiyorum. Ve evvelki
senelerdeki cirolarimi tutturmaya ¢alistyorum.

Gokhan: Evet.

Eray Bey: Yani boyle bir gayretim var. Ve ben bu meslegi yapmak istiyorum
hocam.

Gokhan: Evet. Seviyorsunuz yani.

Eray Bey: Ben her giin diikkkanima degisik bir seyle geliyorum. Yani degisik bir

diisiincelerle geliyorum. Ornegin ben bugiin diikkanima buraya gelirken bir
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ayakkabici diikkanina gelmis gibi hissediyorum kendimi. Ertesi giin gelirken, sanki
bir parflimeri magazas1 agmisim da, 0yle bir heyecanla geliyorum. Miithis derecede
ticarete sevgim var.
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Gokhan: Peki efendim. Yakin ve uzak gelecekte isletmeniz i¢in ne gibi firsat ve
tehditler sdyleyebilirsiniz?

Biilent Bey: Simdi bundan bir y1l 6dncesinde hipermarket, uluslararasi ....... olarak
tabir ettigimiz

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Diinya devi, Eskisehir’e gelecegi adina herkes tedirgin olmustu. Ancak
bana gdre Eskigehir’de bunu firsata doniistiiren Gedik Tiiketim Kooperatifi olmustur.
Gokhan: Cok giizel. Nefis bir konuya deginiyorsunuz. Evet

Biilent Bey: Yani bununda nedeni, korkunun ecele faydasi yok. Zaten korku gelip
sizi buluyor. Ama siz korkunun iizerine gittiginiz zaman

Gokhan: Evet efendim

Biilent Bey: Eee daha farkli sonuglar elde ediyorsunuz. Tabi o tehlike diye tabir
ettigimiz durum ortaya ¢iktiginda, herkes ne yapacagini tartisirken, konusurken biz
herhalde bir 6 ay icerisinde 4 tane sube agtik.

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Tabi burada ilk vuran kazanir mantigi ile, herhalde su anki
degerlendirmeyi yaptigimizda ne kadar dogru bir adim oldugunu goériiyoruz. Bir de
bizi bekleyen firsatlar kismina gelince, suanda Eskisehir gelisen piyasa, bilyiiyen
piyasa. Ve iyi tahlil edildigi zaman, bana gore su anda market ve perakende
marketcilik anlaminda, gelisen bolgelerde bir yapilanma s6z konusu oldugunda, bunu
firsata doniistiirmemiz ¢ok kolay. Tehdit olarak da, tehdit demeyelim de, yine
insanlarin 6zellikle iste kredi karti. Ev alma, araba alma tutkusundan dolay1 bir
¢ikmazin igersine girmesi ve su anda piyasanin bir tikaniklik i¢erisinde olmasi.

Gokhan: Ve ihtiyaglar 6telemesi
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Biilent Bey: Otelemesi. Gergi gida ihtiyacim bir sekilde mutlaka aliyor, ama
atiyorum Oncesinde 3 kilo kirmizi et aliyorsa, bunu bir kilo beyaz ete doniistiiriiyor .
Ne bileyim Coca Cola aliyorsa ..

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Gidiyor bagka X marka bir cola aliyor daha diisiik fiyatta
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Gokhan:Yok. Eee yakin ve uzak gelecekte isletmeniz i¢in sizi ne gibi firsat ve
tehditler bekliyor?

Taner Bey: Yakin gelecekte biz firsat olarak, su anda Tiirkiye’ nin tliketimin, bizim
sattigimiz iiriiniin tiiketiminin, diger iilkeler arasinda ¢ok diisiik oldugunu biliyoruz,
duyuyoruz, okuyoruz. Yani diyelim ki, bir Yunanistan’da kisi basina yilda 15 kilo
dondurma tiiketiliyorsa, bunun Tiirkiye’ de 2 kilo civarinda oldugunu ben biliyorum.
Bu bir firsat gibi geliyor bize.

Gokhan: Hmmm.

Taner Bey: Ciinkii diyoruz ki biz, demek ki pazar var. Bunu daha fazla satabiliriz.
Bunu daha ¢ok satabiliriz. Bu bir pazardir, bir firsat gibi goziikiiyor. Dezavantaji ise
tehlikesi ise, simdi bdyle bir pazar varsa rakip birdi iki oldu. ikiyse ii¢ oldu. Yarin bir
dordiincii firma gelebilir.

Gokhan: Evet.

Taner Bey: Firmalar kendi aralarinda rekabete girdiginden, kar marjlar1 diisebilir.
Fiyatlar indirebilirler. Bu da bize yansir. Hem satis adeti TL bazinda degeri olarak,
hem adet olarak, hem litre olarak bu da bizi etkiler.

Gokhan: Evet.

Taner Bey: Bu da bir tehdittir yani.

Gokhan: Evet.

Taner Bey: Ne kadar pasta biiyilikliigiine goz dikersen, kar gibi goziikiirse

Gokhan: Evet

Taner Bey: Ne oluyor 6biir taraftan da, herkesin gozii ona dikildigi i¢in

Gokhan: Evet

Taner Bey: Bu seferde alternatifler ¢cogaliyor ve yayginlagsmak igin
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Gokhan: Pastay1 paylasacak

Taner Bey: Paylasmak icin, hatta bir birinden alabilmek i¢in, ¢ok dehset derecede
tavizler veriliyor. Bu da bizi yoruyor. Biz eskiden 2 giinliik ¢eki kabul etmezken
nakit satarken, simdi vadeler 1 ay alip 1 ay sonra kart ¢eken, 1 ay alip 70 giinliik ¢ek
veren, hatta alip alip 4 ay sonra para 6demeye baslayan insanlar var. Boyle bir
piyasa olustu. Eger vermezsen, ¢ok yakin bir firma bize bu veriyor diyor. Yani adam
ben bir ¢ok canli bir 6rnegi var bende. Bir miisterim var Kiitahya Altintas’da adam
diyor ki, ben diyorum ki Ahmet Bey diyorum 3 ay olmus 4 ay olmus bana bir lira
O0demediniz 3 milyar 700, 4 milyar 500 borcunuz var. Ya bir ¢ek verseniz de
diyorum bir aylik falan 5 ay olucak ¢eki verirse diyor ki, ya beni neden bu kadar
sikigtirtyorsunuz diyor. Bende, diger firmanin mali var diyor. Adamlar sizin son 11
ayda gelip hesabini kapatiyorlar diyor. 8 milyar 9 milyar ne tutarsa diyor, veriyorum
1 aylik ¢ek gidiyorlar diyor. Boyle bir sistem var.

Gokhan:Vay vay vay. Tastyorsunuz yani miisteriyi

Taner Bey: Evet. Yani piyasadan pay alabilmek i¢in bu dondurma kanalinda boyle
durumlar var. Bu da bizi ¢ok yoruyor.

Gokhan: Evet.

Taner Bey: Cok yoruyor. Bizim aldigimiz vade sabit, 6deme giinii belli. Birgilinii
gecirirse vade farki var. Biz boyle bir sey uygulamiyoruz.
Gokhan:Uygulamiyorsunuz. Yansitmiyorsunuz.

Taner Bey: Kesinlikle.
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Gokhan:Yakin ve uzak gelecekte isletmeniz igin sizi ne gibi firsat ve tehditler ve
bekliyor?

Serdar Bey: Simdi biz firsatlar1 degerlendiriyoruz.

Gokhan: Evet.

Serdar Bey: Ece subelesiyoruz. Eee biiylimeyi hedefliyoruz. Simdi eee biiyliyemez
isek, daha onceden bir siiper marketler bitti.Yerine bizim gibi biiylik zincir marketler

geldi. Biz kendimizi yenilemezsek tabii bizim gibi zincir marketler de, eee diger
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bliyiik mega hipermarketlere yenilebilir.Bu bir tepki tabii. Ama bu en kétiisii, on yil
zaman var gibi.

Gokhan: Stiresi var gibi. Sehrin gelismesi ile, sosyo-Kkiiltiirel ekonomisiyle v.s.

9. 8. Satis Elemanlarim ise Alma ve Cahstirma Yontemleri

Satis Elemanlarim ise Alma ve Cahstirma Yontemleri (Satis elemanlarinizi ise

alma prosediiriiniiz nasil islemektedir? Caligma yontemleri nasildir?)

Tiiketim {iriinleri pazarinda faaliyet gosteren araci isletmelerin biiyiik bir ¢ogunlugu,
satig elemanina sahip degildir. Satis elemanina sahip olan isletme ise, bu elemanlar
kuruldugu giinden bu yana istthdam ettigi icin, bir ise alma politikasi

olusturmamustir.

Endiistriyel iriinler pazarinda ise, daha kurumsal bir yap1 goze carpmaktadir. Bu
sektorde satis eleman1 bulunduran iki isletmenin, sistematik bir ise alma prosediirii
uygulamasi, bu durumun bir gostergesi olarak kabul edilebilir. Bu isletmelerde ise
alim siireci ilan, miiracaat, referanslarin degerlendirilmesi, miilakat ve deneme siireci

seklinde islemektedir.

Bununla birlikte arastirmaya katilan isletmelerin, kiiclik ve orta biiylikliikkte olmalari
ve personel devrinin yiiksek olmamasi nedeniyle, 6zel bir calistirma ydntemi
uygulamadiklar sdylenebilir.
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Gokhan:Bu kisileri ise alma prosediiriiniiz nasil isliyor acaba
Zisan Hamim: Eee ilan vererek, is miiracaatlari

Gokhan: Referanslar

Zisan Hanim: Referanslar, ilk 6nce 6n miilakat
Gokhan:Tamam

Zisan Hamim: Daha sonra belirli bir siire deneme siiresi daha sonra ...
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Gokhan: Bunlarin tamamini siz mi yapiyorsunuz?
Zisan Hamim: Ben yapiyorum

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [0,20% Coverage]

Reference 1 - 0,20% Coverage

Gokhan: Peki, satis elemaniniz var m1 efendim
Ersin Bey: Yok
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Gokhan:Cok giizel satis elemaniniz var m1?
Ali Bey:  Vardi dnceden sigorta kanalimiz degisti artik yok. Satis elemaninin da
teknik eleman olmasi gerekiyor artik yok
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Gokhan: Evet, (sabit telefon ¢alar)..... Satis elemaniniz var mi1?

Ahmet Bey: Var

Gokhan: Kag kisi satis elemaniniz?

Ahmet Bey: 5 kisi

Gokhan:5 kisi var

Ahmet Bey: H1 h1

Gokhan: Ise alma prosediiriiniiz nasil islemekte( telefon baskas: tarafindan
yanitlanir) bu kisileri nasil ise aliyorsunuz? Ozge¢misleri mi

Ahmet Bey: Oz gecmisleri tabi

Gokhan: Gazeteden veya referans veya tanidik usulii ee nerden 11 kaynak

Ahmet Bey: Zaten genellikle tanidik tercih ediyoruz. Ondan sonra gazetelerden
referans ¢ok dnemli bizim i¢in

Gokhan: Referans ¢ok 6nemli

Ahmet Bey: Eee daha sonra iste arkadaslarin is potansiyeli, aradaki g¢eviklikte
onemli

Gokhan:Dinamiklik
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Ahmet Bey: Ceviklik, clinkli insan bizim genellikle insanlarla iliskilerimiz oldugu
i¢in, insan iligkileri cok 6nemli bizim i¢in ,o tip seylere bakiyoruz

Gokhan: Bakiyorsunuz peki bunlarin calisma yontemleri nasildir. Yani burada
isletmede mi duruyorlar, yoksa sabah girip ¢ikiyorlar aksama kadar mi1 geziyorlar,
yani sistem nasildir

Ahmet Bey: Sistem sOyle soyleyeyim sOyle calisiyor, 3 kisi sabit kalip sirketimiz de
2 kisi devamli geziyor, devamli gezer

Gokhan: Gezer

Ahmet Bey: Ama bu tabi doniisiimlii olur, sabit bir kisi degildir

Gokhan: Obiir 2 kisi gelir, dbiir 3 kisi gider

Ahmet Bey: Yani isletme hi¢bir zaman i¢in bos kalmaz

Gokhan:Yani sonug olarak o 5 kisi, mutlaka faal olarak isletme de geziyor

Ahmet Bey: Tabi

Gokhan:Ama burada da sirket de higbir sekilde bos birakilmiyor

Ahmet Bey: Bos birakilmiyor

Gokhan: Cok giizel bu dengeyi siz sagliyorsunuz

Ahmet Bey: Tabi
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Erman Bey: Satis elemanim yok
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Gokhan: Peki satig elemaniniz var m1 digarida ¢alisan ayrica?
Baha Bey: Yok.
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Gokhan: Eee satis elemaniniz var m1? Magaza digina satis elemaniniz var m1?
Can Bey: Yok hayir.
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Gokhan: Peki satis elemaniniz var mi1?

Eray Bey: Var.

Gokhan:Var. Eee kag kisi bunlar?

Eray Bey: Iste o iki kisi. O arkadaslar

Gokhan: O Arkadaslar iki kisi. Evet peki bu ise alma prosediiriinde nasil onlari
seciyorsunuz, nasil bir prosediir izliyorsunuz?

Eray Bey: Simdi hocam ben ¢ok fazla eleman degistirmedim.

Gokhan: Evet.

Eray Bey: Su an bahse konu olan elemanlar bende 1985 yilindan beri ¢alisan

elemanlar.
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Gokhan: Ekonomik sartlardan dolay1 bir tehditi, her isletmede oldugu gibi
yastyorsunuz. Peki efendim. Eeee satis elemanlarimiz var mi? Varsa sayisi
nekadardir? Ve ige alma prosediiriiniiz nasil igslemektedir?

Biilent Bey: Satis elemanlarimiz yok.

Gokhan: Evet.

Biilent Bey: Yani satis elemaninda kasit magaza igerisinde miisterilere yardimei olan
arkadaglar satis elemani olarak gérmiiyorum ben

Gokhan:Hayir isletmeniz igerisinde

Biilent Bey: Hayir

Gokhan: Isletmeniz igerisinde yok

Biilent Bey: Bu sekilde
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Gokhan: Peki efendim satis elemanlariz var mi1? Varsa ne kadar var sayis1?
Serdar Bey: Simdi satis elemanimiz market kanalinda yok. Kiibas kanalinda var.7-8
satig elemani ¢alisiyor.

Gokhan:Hihi 7-8 satis elemani ¢alistyor.

9.9. Fiyatlama Politikasi

Fiyatlama Politikas1 (Fiyatlama politikanmiz nasildir? Bu konu ile ilgili
diistincelerinizi alabilir miyim?)

Endiistriyel iirlinler pazarinda yer alan araci isletmelerin bir kisminin, herhangi bir
fiyatlama politikas1 gelistirmedikleri gdzlenmektedir. Isletmeler bir biitiin olarak
degerlendirildiginde, fiyatlarin  genellikle piyasa tarafindan  belirlendigi
anlasilmaktadir. Isletmeler, malzemelerin alis fiyatlar: iizerine, kiigiik bir kar marji
ekleyerek mallarin1 satmaktadir. Bu kar orani, piyasada olusan fiyata gore artip
azalabilmektedir. Bunun yaninda isletmeler, miisterilerine fiyat verirken; siparis
miktari, 6deme sekli gibi konular1 da dikkate almaktadirlar.

Tiiketim {iriinlerinde ise, fiyat politikasinin genellikle distribiitor firma tarafindan
belirlendigi, bagimsiz ¢alisan isletmelerin ise, ya fiyat politikasi olmadig1r ya da
fiyatlarini piyasa sartlarini baz alarak belirledikleri g6zlenmektedir.
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Gokhan: Cok giizel peki e fiyatlama politikaniz var midir?

Zisan Hamim: Eee su durumda yok (giilme)

Gokhan: Su durumda yok, ¢ilinkii sirket ve rekabet ortaminda ne tutulursa, ne kadar
kar varsa indirebildigim kadar indirebiliyorum maalesef istikrarli bir fiyatlama
politikas1 saglanamiyor

Zisan Hanmim: Yok, yok en giizel 6rnegi seyi gostereyim, bir dizi servis licreti
standart format attirma 2001 yil1 krizinde 25 YTL idi su anda da 25 YTL
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Gokhan: Cok giizel en 6nemli konulardan bir tanesi bu. Endiistriyel isletmelerde ee
fiyatlama politikaniz var midir?

Ersin Bey: Sessizlik

Gokhan:Yani liste fiyatlarimizi uyguluyorsunuz ama, buradaki kar marjlari,
indirimler, 1skontolar bu anlamda nasil bir politika izliyorsunuz

Ersin Bey: Simdi bizim sa¢ da 1skonto yok, demirde vardir profilde var, ama sacda
yok. eee dolar bazinda gelir, dolarin o giinkii kuru neyse koyariz kendi kar marjimizi
koyar daha sonra iste kesim ve biikiim is¢iligini koyar {izerine

Gokhan: Uzerine el emegini isciligi koyuyorsunuz, kar marjiniz1 koyarak belli bir
seyde rakami aliyorsunuz

Ersin Bey: Evet, ama bundan ii¢ lira asag1 veya daha yukar1 olabiliyor yani
Gokhan: Olabiliyor

Ersin Bey: O isin durumuna gore, yani vakit aldig1 vakte

Gokhan: Zaman anlaminda aldigr ................ siiresi anlaminda oluyor, ama
fiyatlama anlaminda sabit standart Tiirkiye’de bir fiyat oldugu icin bir borsa gibi
Tiirkiye’ nin her yerinde ayni fiyat

Ersin Bey: Tirkiye’nin sdyle ayn1 diyeyim thh navlun bedeli geliyor isletmeye
diyelim Istanbul’dan, buraya 25 000 liraya geliyorsa iste ......... de daha ¢ok geliyor
oda etkiliyor fiyat1 bu da etkiliyor fiyati, ama yani sonucta asag1 yukar1 Tiirkiye nin
her yerinde aynidir. Bir de iscilikler her sey de farkli oluyor

Gokhan: Farkli oluyor

Ersin Bey: Yani.................. koyuyorsak belki iste

Ersin Bey: Diyarbakir’daki 200.000 lira koyuyordur

Gokhan: Evet

Ersin Bey: Degisiyor

Gokhan:O da bolgeye gore degisiyor

Ersin Bey: Bolgeye gore degisiyor
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Gokhan:Peki, efendim fiyatlama politikaniz var midir?
Ali Bey: Bizim yok, sirketimizin var donem donem degisir
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Gokhan: Evet, fiyatlama politikasiniz var midir?

Ahmet Bey: Tabi ki yani 6demeye gore

Gokhan:H1 h1

Ahmet Bey: Insanlarin 6demesine gore vadesine gore

Gokhan: Miktara gore

Ahmet Bey: Siparis durumuna gore

Gokhan:Temrine gore, valdrleri vadeleri bu anlamda yapabiliyorsunuz ve ya pesin
ya da pesin olmama konusunu

Ahmet Bey: Yani sirketlerin 6z ge¢misi
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Gokhan: Kendiniz bizzat yapiyorsunuz bunu. Peki fiyatlama politikalariniz var
midir?

Erman Bey: Fiyatlama politikas1 o anki fabrikadaki aligfiyatimiza gére c¢ok ciizi
kardan mal1 satmak

Gokhan: O zaman isletmelerin liste fiyatlarina, satis fiyatlarina uyuyorsunuz

Erman Bey: Satis fiyatlarinda, yani bizim aldigimiz iskontadan miisteriye de
yansitarak, en uygun fiyata mali vermeye ¢alistyoruz.
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Gokhan: Yok. Peki fiyatlama politikaniz var midir?
Baha Bey: Tabi ki. Demin de belirttigimiz {irtinlerde uyguluyoruz.
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Gokhan: Fiyatlama politikaniz nasil gerceklesiyor acaba?

Can Bey: Piyasanin genelde %10 altinday1z.

Gokhan: %10 altindasiniz ve bu fiyatlar1 merkez mi belirliyor?
Can Bey: Merkez belirliyor. Istanbul merkez.

Gokhan: Tiim subelerinizde ayni fiyatlar gegerli oluyor.

Can Bey: Genelde tiim subelerimizde ayni.
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Gokhan:Peki fiyatlama politikaniz var m1?

Eray Bey: Simdi hocam bende bir bayilik yok.

Gokhan: Evet.

Eray Bey: Ben bayilik disinda biitiin boyle giincel mallar1 satmaya g¢alistyorum.
Markali mallar satmaya ¢alistyorum. Dolayisiyla neden bdyle satmaya ¢alistyorsunuz
derseniz de, satis da zorlanmak istemiyorum. Kalite de, 6zellikle insanlarin sagligi
anlaminda onlar1 tedirgin edecek ya da onlar rahatsiz edecek bir sey satmak
istemiyorum. Bu gayrette markali mallar sattigim igin, onlarin buradaki plasiyer
tiiccar plasiyer olsun iste bas bayileri olsun onlarin satmis oldugu fiyatlardan.
Diyeceksiniz bunu nasil temin ediyorsunuz? Cesitli kanallar var iste Ankara daki
gimaptan

Gokhan:Evet

Eray Bey: Yada is de Istanbul’daki bir takim spotcu arkadaslarimz buraya
geliyorlar

Gokhan:H1 h

Eray Bey: Fiyatlari uygun. Dolayistyla onlarin fiyatlari bize uydugu i¢in, biz burada
bir bayinin satt1ig1 bir rakamlarda bizde satiyoruz. Intikal ettiriyoruz.

Gokhan: Cok dogru. Boylecede rekabete ¢ok rahatlikla girmis oluyorsunuz.

Eray Bey: Yani boyle ama bende girmis oluyorum yani.

Gokhan: Tabi. Peki. Tabi piyasayi ¢ok iyi izlediginiz ve yakindan bildiginiz i¢in ve
giiven olusturuyorsunuz
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Gokhan: Peki efendim. Fiyatlama politikaniz var midir? Varsa bilgi verebilir
misiniz?

Biilent Bey: O piyasanin kendi i¢indeki dinamigine gore degisiyor yani

Gokhan:H1 hi

Biilent Bey: Su anda tabi isletmelerin, belli bir fiyatlama belli bir kar marji
tizerinden fiyatlama yapmasi gerekiyor, bu ¢arkin dondiirebilmesi i¢in

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Ama burada daha ¢ok belirleyici olan tedarik¢i firmalarin verecegi
fiyatlar. Tabi ¢ok enterasan fiyatlar donem donem c¢ikabiliyor. Dénem donem Oyle
olmas1 gerekiyor. Gelislere verdigimiz iiriinler oluyor. Oyle bir dénem geliyor ki,
normalde %10-%15 arasinda bir kar marj1 igletmelerin bana gére maliyetini kurtaran
bir kar marji. Bunun 6tesine gegebiliyorsak ki, su yogun rekabet ortaminda da bunu
yapabilecek kisi sayis1 ¢ok az diye diisiiniiyorum. Ama iste orda, tedarik¢i firmalarla
sizin yapacaginiz pazarlik on plana ¢ikiyor. Yani artik mali satarken degil de, alirken

pazarlik meselesi

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [0,99% Coverage]

Reference 1 - 0,99% Coverage

Gokhan:5 tane satis elemaniniz var. Fiyatlama politikaniz var m1?

Taner Bey: Hayir, kesinlikle bizde bizim sektdrde bizim sistem de fabrika belirler.
Tiirkiye’ nin neresine giderseniz gidin ayni

Gokhan:Aynm

Taner Bey: Ayni fiyata satarlar ve tek bir pres kart bastirirlar ve resimlerin altinda
fiyatlar1 yazar. Miisteriyi goriirliz hi¢ kimseyi hi¢ kimse, lizerine 1 lira bile koyamaz.
Sigara gibi yani.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [1,45% Coverage]

Reference 1 - 1,45% Coverage

Gokhan: Fiyatlama politikaniz var midir?
Serdar Bey: Fiyatlama politikamiz tabi ki var karimiza zararimiza bakiyoruz ama
tabii rekabet yani illa her lriinden %15 kazanacagiz diye bir sey yok. Yani

bazisindan %5 kazaniyoruz, bazisindan %15 kazaniyoruz.



164

Gokhan: O zaman piyasa kosullar1 takip ediliyor ve rekabet ¢ok siddetli oldugu
i¢in...

Serdar Bey: Piyasa kosullarin takip ediyoruz.

9.10. Tedarik¢inin Miisteri Bulmasina Katki

Tedarik¢inin Miisteri Bulmasina Katki (Tedarik¢iniz i¢in dagitimda aracilik
yapmanin yani sira, tedarik¢inizin miisteri bulmasina da katkida bulunuyor

musunuz?)

Endiistriyel {iriinlerde sadece bir isletme, tedarik¢isinin miisteri bulmasina dogrudan
katkida bulundugunu ifade etmistir. Bu isletmenin katkis1 ise, sistematik bir ¢abanin
tirtinii degildir. Satig sirasinda {irtinii goren alicilarin, fabrikadan yaptiklart alimlar bu
cercevede degerlendirilmistir. Diger isletmeler, bir kismi zaten onlarin mallarini
sattiklar1 i¢cin onlara miisteri bulduklarini ifade ederken, digerleri bdyle bir
uygulamalarinin olmadigini ifade etmislerdir. Tiiketim {irlinlerinde de, isletmelerin
yaklasik yaris1 bu tiir bir katkilar1 olmadigini belirtirken, diger yaris1 zaman zaman
katki sagladiklarim1 ifade etmiglerdir. Bununla birlikte bu katkinin nasil
gergeklestirildigi tam olarak tanimlanamamistir. Bu durum gerek endiistriyel
tiriinlerde gerekse tiiketim iiriinlerinde, isletmelerin tedarik¢inin miisteri bulmasi igin
0zel bir caba gostermediklerini ortaya koymaktadir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [0,94% Coverage]

Reference 1 - 0,94% Coverage

Gokhan: Tedarik¢iniz i¢in dagitimda aracilik yapmanin yani sira, tedarik¢inizin
misteri bulmasina da katkida bulunuyor musunuz? Tedarik¢inize bu konu da
yardimci oluyor musunuz?

Zisan Hamim: Yani iriiniinii sattigim icin dolayli olarak aslinda katkida bulunmus
oluyorum o tip mi soruyorsunuz tam olarak anlayamadim

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [0,98% Coverage]

Reference 1 - 0,98% Coverage
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Gokhan:Tamam, tedarik¢inizin i¢in dagitimda aracilik yapmanin yani sira,
tedarik¢inizin miisteri bulmasina da katkida bulunuyor musunuz?

Ersin Bey: Yani miisteri bulmak derken

Gokhan:Yan1 ona yardimei oluyor musunuz ? Bdyle ee calistiginiz tedarikgilerle
ben size miisteri bulayim boyle bir iligkiye girmis oluyor musunuz?

Ersin Bey: Tabi olabiliyor yani onlarda bize soruyor

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [1,33% Coverage]

Reference 1 - 1,33% Coverage

Gokhan:Yani ..... Sigorta’'nin dagitiminda aracilik yapmanin yam sira,
tedarik¢inizin miisteri bulmasina da katkida bulunuyor musunuz?
Ali Bey: Tabi ki, direk katkida bulunmas1 degil, direk onu yapiyoruz.

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [0,75% Coverage]

Reference 1 - 0,75% Coverage

Gokhan:Tedarik¢iniz i¢in dagitimda aracilik yapmanin yam sira, tedarik¢inizin
miisteri bulmasma da katkida bulunuyor musunuz? Tedarik¢inize yardimci oluyor
musunuz?

Ahmet Bey: Baska miisterileri bulmak i¢in

Gokhan:Yok, hayir olmuyor Oyle bir sey

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [1,86% Coverage]

Reference 1 - 1,86% Coverage

Gokhan: Karsilayabiliyorsunuz. Peki tedarik¢iniz i¢in dagitimda aracilik
yapmanizin yani sira, tedarik¢inizin miisteri bulmasma da katkida bulunuyor
musunuz?

Erman Bey: Tabi yani biz buradan mesela ..... nun ben bayisiyim. Ben buradan bir
filtre Istanbul, Ankara’ya veya degisik bir sekilde bir arabaya takdigim zaman, orda
Istanbul’ da veya Ankara, Istanbul, Bursa degisik her tiirlii memlekete gidebiliyor.
Her vilayetimize gidebiliyor. Gittigi zaman ordan adam numarasina bakip, haa bu
filtreyi .... yapmus deyip, yiiklii bir miktarda fabrikamizdan alabiliyor.

<Documents\BahaMarket> - § 1 reference coded [1,31% Coverage]

Reference 1 - 1,31% Coverage
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Gokhan: Distribiitér. Tedarik¢iniz i¢in dagitimda aracilik yapmanin yani sira
tedarik¢inizin miisteri bulmasina katkida bulunuyor musunuz?
Baha Bey: Zaman zaman oluyor.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,32% Coverage]

Reference 1 - 1,32% Coverage

Gokhan: Tedarikcileriniz i¢in dagitimda aracibk yapmanin yan1 sira,
tedarikgilerinizin miisteri bulmasina da katkida bulunuyor musunuz?
Can Bey: Hayir.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [0,61% Coverage]

Reference 1 - 0,61% Coverage

Gokhan: Peki tedarik¢iniz i¢in dagitimda aracilik yapmaniz yani sira, tedarik¢inizin
miisteri bulmasinda da katkida bulunuyor musunuz?

Eray Bey: Eger talepleri olursa

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [1,17% Coverage]

Reference 1 - 1,17% Coverage

Gokhan: Araci. Tedarikgilerinizin yiizde 90 ‘n1 araci. Evet iiretici az sayida. Eee
tedarik¢iniz i¢in dagitimda aracilik yapmanin yam sira, tedarik¢inin miisteri
bulmasina da katkida bulunuyor musunuz?

Biilent Bey: O donem donem oluyor.

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Onlarin bize katkisinin olabilecegi gibi, bizimde onlara katkimiz oluyor.
Artik firmasina yapisina gore degisiyor.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [0,60% Coverage]

Reference 1 - 0,60% Coverage

Gokhan: Tedarik¢iniz i¢in dagitimda aracilik yapmanin yani sira, tedarik¢inizin
miisteri bulmasina yardimei oluyor musunuz?

Serdar Bey: Ona katkida bulunmuyoruz.
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9.11. Tedarik¢iye Sunulan Hizmetler

Tedarikciye Sunulan Hizmetler (Tedarik¢i i¢in hangi hizmetleri yerine

getiriyorsunuz?)

Endiistriyel iiriinler pazarinda araci isletmelerin, tedarik¢iye belirgin bir hizmet
sunmadiklari gdzlenmektedir. Isletmeler yapmis olduklari aracilig: bir hizmet olarak
goriirken, nadiren mallar1 tedarik¢iden kendilerinin aldiklarini belirtmislerdir.
Tiiketim trilinleri pazarinda yer alan araci isletmelerin de, tedarik¢iye herhangi bir
hizmet sunmadiklar1 gézlenmektedir. Sadece bir isletme, zaman zaman mallari
tedarik¢iden kendisinin gidip aldigini ifade etmistir.

Bu durum, gerek endiistriyel {iriin, gerekse tiiketim iirlinleri pazarindaki araci
isletmelerin tedarikgilerine 6zel bir hizmet sunmadiklarini géstermektedir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [1,20% Coverage]

Reference 1 - 1,20% Coverage

Gokhan: Ankara oldugu i¢in tedarik¢i i¢in hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?
S6z gelimi sigorta kasko navlun ee bunlari siz mi yapiyorsunuz, yoksa adrese teslime
kadar onlar getirebiliyor mu?

Zisan Hamim: Onlar getiriyorlar

Gokhan: Onlar ugrasiyorlar

Zisan Hanim: Evet

Gokhan: Yani tedarik¢iye bu anlamda ¢ok faydaniz olmuyor

Zisan Hamim: Yok olmuyor

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [1,77% Coverage]

Reference 1 - 1,77% Coverage

Gokhan: istanbul ve Eregli calistyorsunuz. Tedarikgi igin hangi hizmetleri yerine
getiriyorsunuz?

Ersin Bey: Derken nasil?

Gokhan: Ee yani siz tedarik¢inizle 11 nakliye anlaminda, bir hizmet anlaminda ee iyi

karsilikli iligki yapabilirsiniz. Yani navlunu bana ait olmak {izere, ben kendi aracimi
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gonderebilirim veya ben araci oldugum baska bir isletmeye alip, lizerimden
gecirebilirim. ee s1zin naminiza bunlar stoklayabilirim, efendim miisteri hizmetlerini
saglayabilirim, miisterilerle diyaloglarimi ayarlayabilirim, yan1 bdyle onlara kolaylik
yapiyor musunuz, yoksa ee kesinlikle sadece tirlinii alip ee

Ersin Bey: Sonucta mali getiriyoruz, disardan bizde onun malini getirip satryoruz
onun diginda bagka hi¢bir kolaylik saglanmiyor

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [0,65% Coverage]

Reference 1 - 0,65% Coverage

Gokhan: Tedarikgi i¢in hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz siz?
Ali Bey: Aracilik

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [1,15% Coverage]

Reference 1 - 1,15% Coverage

Gokhan: Yok, Istanbul oldugu igin uzak oluyor. Tedarik¢i i¢in hangi hizmetleri
yerine getiriyorsunuz, ne gibi hizmetler yapiyorsunuz tedarik¢inize yani tagimalarina,
navlun da yardime1 oluyor musunuz? Karolara yardimce1 oluyor musunuz ?

Ahmet Bey: Tedarikgilerimize genellikle sOyle, hizmette 111 yardimci oluyoruz, onlar
icin en iyi bir olan tedarikg¢ilerimize genellikle mail faks yoluyla siparis veriyoruz.

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [3,65% Coverage]

Reference 1 - 3,65% Coverage

Gokhan: Evet ¢ok giizel tedarik¢i i¢in hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz? Siz
neler yapiyorsunuz tedarik¢iniz i¢in?

Erman Bey: Tedarik¢imiz i¢in

Gokhan: Mesela tagima isine giriyor musunuz?

Erman Bey: Yani biz ¢cogunlukla mali ordan getirdigimiz i¢in

Gokhan: Evet

Erman Bey: Tasima isimiz olmuyor

Gokhan: Tasima isiniz olmuyor. eeee

Erman Bey: Onlar iistleniyor ¢ogunlukla

Gokhan: Evet
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Erman Bey: Yani su anda firmalarla anlagiyoruz, anlastigimiz zaman bir fabrikayla
anlastigimiz zaman kargo parasini onlar yiikleniyorlar.

Gokhan: Evet

Erman Bey: Daha iyi satis yapabilmek i¢in

Gokhan: Evet

Erman Bey: Ve

Gokhan: O zaman c¢ok fazla sizin hizmeti gotiirmenize gerek kalmiyor.yani
genellikle

Erman Bey: Cogunlukla onlar gétiirmeye calisiyor.

Gokhan: Evet evet

Erman Bey: Yani onlarin kendi menfaatleri i¢in.

Gokhan: Peki peki

Erman Bey: Ben simdi kargo parasini iistlendigim zaman bana zor geliyor

Gokhan: Maliyet oluyor

Erman Bey: Maliyet oluyor, onlar yiikleniyorlar.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [1,74% Coverage]

Reference 1 - 1,74% Coverage

Gokhan: Evet. Peki tedarikei i¢in hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?

Eray Bey: Yani ben onlar i¢in iyi bir potansiyelim

Gokhan: Evet

Eray Bey: Ciinki bir alt yapim var, iyi bir miisteri portfoyiim var

Gokhan: Mesela iriinleri siz almaya gidiyor musunuz getiriyormusunuz? Yoksa
onlar m1 geliyor?

Eray Bey: Genelde onlar getiriyorlar. Ama tabi bu arada bir boliimiinii de ben
kendim temin ediyorum.

Gokhan: Temin edebiliyorsunuz.

Eray Bey: Evet gitmem gerekiyor.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [1,95% Coverage]

Reference 1 - 1,95% Coverage
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Gokhan: Evet cok giizel oldu. Evet goriisme anlaminda Gyle. Peki tedarikei igin
hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?

Biilent Bey: Hangi hizmetleri yerine getiriyoruz. Eee genelde tedarikc¢iler bu
hizmetleri yerine getiriyorlar

Gokhan: Evet evet

Biilent Bey: Mallar1 yazarlar , elemanlar1 dikerler

Biilent Bey:Raflar1 temizlerler

Gokhan: Ayaginiza kadar getiriliyor yani raflara kadar, ¢ok fazla katkimiz olmuyor
diyorsunuz.

Biilent Bey: Onlar bizi fazla rahatlia alistirdilar.

Gokhan: Evet efendim.

X Kisisi: Pis paralarla oynamamalar1 i¢in ¢ek veriyoruz onlara, dyle bir hizmet
verdigimiz oluyor.

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [0,37% Coverage]

Reference 1 - 0,37% Coverage

Gokhan: Degil. Tedarik¢iniz icin hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz siz?
Dagitim disinda.
Taner Bey: Dagitim disinda baska bir hizmetimiz yok.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [2,11% Coverage]

Reference 1 - 2,11% Coverage

Gokhan:Evet. Peki efendim. Eee tedarik¢i icin hangi hizmetleri yerine
getiriyorsunuz? Bir hizmet yerine getiriyor musunuz yani mali almak gib, gotiirmek
gibi veya birtakim hesap ekstreleri gibi v.s.

Serdar Bey: Yani simdi mali alip teshirini giizelce yapiyoruz. Mali alirken tabii
zorluk sey yapmiyoruz. Randevu sistemi ile ¢alistyoruz.Ne bizim igimiz aksiyor ne o
gelen arkadaglar beklemek zorunda kaliyor.E mali aldiktan sonra dedigim gibi
teshirini giizel yapiyoruz ve zamaninda ddemesini yapiyoruz. lade ¢ikarmamaya

dikkat ediyoruz. iliskimiz boyle devam ediyor.
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9.12. Satin Alma Gériismeleri Disinda Tletisim

Satin Alma Gériismeleri Disinda iletisim (Tedarikginizin satn alma goriismeleri

disinda nasil bir iletisiminiz var?)

Endiistriyel {iriin pazarindaki araci isletmelerin tiimii, tedarikgileri ile satin alma
gorlismeleri disinda iletisim kurduklarini ifade etmislerdir. Ancak bu dostluk aile
iligkisinden ziyade, sehir disindaki tedarik¢ilerin Eskisehir’e geldiklerinde isletmeyi
ziyaret etmeleri, Eskisehir’deki tedarikgilerle giinliikk yapilan samimi sohbetleri

igcermektedir.

Tiiketim iiriinleri pazarinda ise, tek bir tedarik¢iden mal alan iki isletme, tedarikgisi
ile satin alma goriismesi disinda higbir iletisimi olmadigint ve birbirlerini
tanimadiklarin1 ifade etmislerdir. Diger isletmeler ise, endiistriyel iirtinlerdeki aract

isletmelerinkine benzer bir iligskiye sahip bulunmaktadir.

Bu bulgular, satin alma gorigmeleri disindaki iletisimin, sektdrden ziyade
tedarik¢inin biiyiikliigiine bagli oldugu ortaya koymaktadir. Nispeten kiiciik
tedarikgilerle calisan isletmeler, satin alma goriismesi disinda samimi iligkiler
kurarken,  kurumsalligin  hakim  oldugu isletmelerde  kisisel iligkiler
gbzlenmemektedir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [1,12% Coverage]

Reference 1 - 1,12% Coverage

Gokhan: Harika. Tedarik¢inizin satin alma goriismeleri disinda sizinle iletigimi var
mi1? Yani, ticaret disinda dostluk aile goriismeleri..

Zisan Hamm: Gelip gidiyoruz tabi Istanbul’a ben giderim istanbul’dan gelirler.
Ankara keza dyle bayii toplantilari yaptyoruz senede bir

Gokhan: Yani bir dostluk ve samimiyette doguyor tabi

Zisan Hanim: Tabi tabi mutlaka

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [1,53% Coverage]

Reference 1 - 1,53% Coverage
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Gokhan: Bu genellikle hep issel goriismeniz mi bunun disinda da bir dostluk sohbet
goriismeleriniz

Ersin Bey: Dostluk olanlar var

Gokhan: Tiketicinin genel durumu hakkinda da bilgi (cep telefonu calar )
alabiliyorsunuz

Ersin Bey: Tabi mutlaka (hala telefon)

Gokhan: Peki

Ersin Bey: Tedarik¢ilerin mutlaka is disinda bir iletisimi vardir (hala telefon)
Gokhan: Var

Ersin Bey: Var

Gokhan: Yani yemege ¢ikabiliyorsunuz (telefon kapandi), tatil yapabiliyorsunuz
ailecek goriisebiliyorsunuz vs.

Ersin Bey: Tabi tabi boyle kisiler var

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [0,80% Coverage]

Reference 1 - 0,80% Coverage

Gokhan: Tabi, tedarik¢inizin satin alma goriismeleri disinda sizinle iletigimi var mi1?
Ali Bey: Var, goriisiiyoruz

<Documents\Yasar> - § 2 references coded [2,11% Coverage]

Reference 1 - 1,29% Coverage

Gokhan: Tedarik¢inizin satin alma goriismeleri disinda sizinle iletigimi var m1? Yani
satin alma is disinda yine bdyle goriismeler yapiyor musunuz?

Ahmet Bey: Yani tabii ki goriisiiyoruz tabii ki sonucta yillardir olunca, tabi
arkadaslikta doguyor

Gokhan: Arkadaslikta doguyor

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [1,04% Coverage]

Reference 1 - 1,04% Coverage

Gokhan: Evet peki tedarik¢iniz satin alma goriismeleri disinda ticaret disinda sizinle
iletisimi var m1? Bunun disinda goriisiir miisiiniiz?

Erman Bey: Valla hepsiyle iyi kotii dostluklar var.
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Gokhan: Dostluklar var
Erman Bey: Buraya geldikleri zaman Eskisehir ‘e
Gokhan: Mutlaka ugrarlar

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,27% Coverage]

Reference 1 - 1,27% Coverage

Gokhan: Tedarik¢inizin satin alma goériismeleri disinda sizinle iletisimi var mi1? Bir
dostluk, arkadaslik oluyor mu?

Can Bey: Yok.

Gokhan: Olmuyor.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [0,86% Coverage]

Reference 1 - 0,86% Coverage

Gokhan: Mutlaka diisiiyor. Peki tedarik¢inizin satin alma goriismeleri disinda sizle
iletisimi var mu, ki biraz evvel arzettiniz kesin

Eray Bey: Cok yakin dostluklarimiz var.

Gokhan: Siklikla goriisiyorsunuz.

Eray Bey: Yani evet.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [1,83% Coverage]

Reference 1 - 1,83% Coverage

Gokhan::Cok tesekkiir ediyoruz. Ben almamayayim. Sagolun zahmetler oldu zaten.
Eee tedarik¢inizin satin alma goriismeleri diginda sizinle iletigimi var midir? Satin
alma disinda dostluk, sohbet , arkadas olma goriisme gibi bir takim goriismeler
oluyor mu? Boyle bir iligki saglaniyor mu?

Biilent Bey: Boyle bir iliski oluyor. Mesela kandillerde mesaj ¢ekeriz.

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Onun haricinde, onlarin temposu ile bizim tempomuz ¢ok yogun oldugu
icin aksamin 8’ine kadar onlarla beraberiz.

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Zaten o saatten sonrada insan ailesi ile vakit gecirmek istiyor.

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [0,54% Coverage]

Reference 1 - 0,54% Coverage
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Gokhan: Peki tedarik¢inizin satin alma goriismeleri disinda sizinle iletisimi oluyor
mu? Ozel iletisim arkadaslik, dostluk anlaminda.

Taner Bey: Olmuyor. Ciinki ¢ok biiylik firmalarin patronlarin1  zaten
taniyamazsiniz.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [2,23% Coverage]

Reference 1 - 2,23% Coverage

Gokhan: Tedarik¢inizin satin alma goriismeleri disinda sizinle 6zel iliski var
midir?dostluk gibi eee is disinda sohbetler gibi..

Serdar Bey: Hani dostluk derseniz eee g¢ati altinda zaten bir dostluk oluyor. Her
hafta goriistiigiimiiz icin. Disarida goriisiiyor musunuz derseniz bunu zaten bizim
sektoriimiiz eee gergekten zor bir sektorliimiiz, giizel bir sektor ama, zaman.
Gokhan: Tabii zaman

Serdar Bey: Zamanla iliskili ne bizim zamanimiz var ne diger arkadaslarin zamani
var. Bide siirekli insanlarla ugrasiyoruz, iki taraf icinde firsat buldugumuzda,
ailelerimizle degerlendiriyoruz genelde veya dinleniyoruz.

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [2,53% Coverage]

Reference 1 - 2,53% Coverage

Gokhan: Cok giizel. Peki. Eee tedarik¢inizin satin alma goriismeleri diginda sizinle
iletisimi var m1? Ayrica dostluk arkadaslik oluyor mu? Is disinda gériismeler yapiyor
musunuz?

Baha Bey: Simdi, plasiyer ¢ok iyi birisi ise, biz plasiyerle onu korumaya calistyoruz

sefine karsi, amirine karsi. Mesela sefler biraz sikistiriyorlar

9.13. Tedarik¢inin Finansal Uygulamalar

Tedarikcinin Finansal Uygulamalar: (Tedarik¢inizin finansal konularda size 6zel

ne tiir uygulamalari var ?)

Endiistriyel iiriinler pazarindaki araci isletmelerin tiimii, tedarikgilerinin finansal

konularda kendilerine yonelik 6zel uygulamalar1 oldugunu belirtmislerdir. Bu 6zel
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uygulamanin kaynagi, genellikle uzun yillara dayanan karsilikli is iligkisi olarak
goriilmektedir. Sadece sigorta sirketinde, digerlerinden farkli olarak basarili
isletmelere 6zel finansal uygulamalar yapilmaktadir. Finansal uygulamalarda kapsam

acisindan iskontodan ziyade, vade uygulamasi 6n plana ¢ikmaktadir

Tiketim {riinleri pazarinda ise, kurumsal biiyiik isletmelerle calisan firmalar,
finansal uygulamalarin tedarik¢i isletmenin inisiyatifinde oldugunu belirtmislerdir.
Diger isletmeler ise, dostluga dayali bir takim kolayliklar yasandigini ifade ederken,
bir isletme ise 6zel bir finansal uygulama gérmedigini belirtmistir.

Bu bulgular 6zel finansal uygulamalarda karsilikli iligskiler ve gilivenin etkili
oldugunu ortaya koymaktadir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [0,81% Coverage]

Reference 1 - 0,81% Coverage

Gokhan: Finansal konular da tedarik¢inizin size 6zel uygulamalari var mi1?

Zisan Hamim: Bunca sene gectigi i¢in var

Gokhan: Tabi giiven unsuru oldugu i¢in, diger sirketlere gore daha ozellikler
gosteriyorlar, vadeler de vs.

Zisan Hanim: Evet

<Documents\Ucmazb> - § 1 reference coded [1,13% Coverage]

Reference 1 - 1,13% Coverage

Gokhan: Kisiler var tamam ¢ok giizel. Ithhh finansal konulardatedarik¢inizin size
0zel uygulamalar1 var midir? Yani bu 10 yildir ¢alistiginiz firmalar

Ersin Bey: Evet

Gokhan: Yani farkl iskontolar, vadeler verebiliyor degil mi

Ersin Bey: Vade olarak verebiliyor

Gokhan: Evet

Ersin Bey: bazen .......... vade oluyor

Gokhan: Sizi bilgilendiriyor.......... ‘den almaniz1 sagliyor

Ersin Bey: Evet

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [0,99% Coverage]

Reference 1 - 0,99% Coverage
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Gokhan: Finansal konularda tedarik¢inizin size 6zel uygulamali var mi?
Ali Bey: Bize 6zel degil, basarili acentelere uygulanan 6zel uygulamalar var

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [1,17% Coverage]

Reference 1 - 1,17% Coverage

Gokhan: Finansal konularda tedarik¢inizin size 6zel uygulamalar1 var m1?

Ahmet Bey: Tabi ki var

Gokhan: Neler olabiliyor mesela bunlar

Ahmet Bey: Bazen vadede bize tolerans tantyabiliyorlar

Gokhan: Veya iste yurt ici, yurt disi seyahatler bir takim 06zel hediyeler,
promosyonlar vs. Ahmet Bey: Ya onlar sene basinda oluyor tabi, herkes de oldugu
gibi bizde de oluyor

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [1,61% Coverage]

Reference 1 - 1,61% Coverage

Gokhan: Finansal konularda tedarik¢inizin size 6zel uygulamalari oluyor mu,
vadelerde 6demelerde?

Baha Bey: Eee oluyor tabi ki ee onlarin mesela aldigim iiriiniin ¢esidine, nevine
gore belirli uygulamalar var.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,12% Coverage]

Reference 1 - 1,12% Coverage

Gokhan: Finansal konularda tedarikgilerinizin size 6zel uygulamalar: var m1?
Can Bey: O merkeze bagl.
Gokhan: Merkeze bagli. Peki

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [1,09% Coverage]

Reference 1 - 1,09% Coverage

Gokhan: Harika. Finansal konularda tedarik¢inizin size 6zel uygulamalar var m1?
Eray Bey: Cok yakin ilgilerini gériiyorum.

Gokhan: Evet.

Eray Bey: Bu da iste bireysel dostluk anlaminda
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Gokhan: Dostluk anlaminda evet
Eray Bey: Etkili oluyor tabi. Yani bana ¢ok yardimci oluyorlar.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [4,13% Coverage]

Reference 1 - 4,13% Coverage

Gokhan: Finansal konularda tedarik¢inizn size Ozel uygulamalar1 var mi
isletmenize?

Biilent Bey: Var Gedik’e var

Gokhan: Heralde vadelerle bir takim daha. Ciinkii 40 yillik bir gegmis, ayrica biiyiik
alimlar oldugu i¢in de, diger marketlere gore dimi efendim bunu demek istiyorsunuz
herhalde.

Biilent Bey: Simdi mesela dyle firmalar var ki pesin veya 15-20 giin iizerinden
calisir. Ama tabi az 6nce dedigim gibi Gedik’in .... ortak yapisi, simdi ben ortagima
bir hizmeti verdigim zaman, aligveris yaptig1 zaman bana doniisiimii 75 gilin parasal
doniisiim aliyorum. Ya ben mali pesin alipta 75 giin sonra ortagimdan parasini
alirsam orda benim bir finansal a¢igim ortaya ¢ikiyor. Onu yok etme anlaminda tabi
tedarik¢ilerin Gedik’e bu anlamda bir ayricaligi oldugundan, 2-3 sene Once bir
goriismemiz oldu tiim firmalarla. Yani ekstra bir vade talebinde bulundum. Sagolsun
onlarinda biiytik bir boliimii kabul ettiler. Ve hala bu sekilde devam ediyoruz. Tabi
yani i3 Nedim abi orada giizel bir konuya degindi. Hani bu boyutu bize sagliyorlar
ama Otesinde bizden kesilen bagka seyler var m1 onu bilmiyoruz.

Gokhan: Olgemiyorsunuz.

Biilent Bey: Onu 6l¢me sansimiz yok.

Gokhan: Evet 6l¢me sansiniz yok.

Biilent Bey: Evet

Gokhan: En azindan memnun oluyorsunuz bunu Oyle bildiginiz i¢in kabul
ediyorsunuz

Biilent Bey: Yani

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [0,31% Coverage]

Reference 1 - 0,31% Coverage
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Gokhan: Eee finansal konularda tedarik¢inizin size 6zel
uygulamalar1 oluyor mu?

Taner Bey: Hayir.

Gokhan: Olmuyor.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [0,92% Coverage]

Reference 1 - 0,92% Coverage

Gokhan: Cok giizel. Eee finansal konularda tedarik¢ileriniz size 6zel uygulamalar
var mi1 ?

Serdar Bey: Tabi ki, bu simdi magazanin alim giiciine...

Gokhan: Ve giivenilirligine bagl.

Serdar Bey: Ve giivenilirligine bagli. Tabi vadeler uzayabiliyor.

9.14. Tedarik¢inin Siparisleri Zamaninda Karsilayabilme Durumu

Tedarik¢inin Siparisleri Zamaninda Karsilayabilme Durumu (Tedarik¢inizin

sipariglerinizi zamaninda karsilayabilme durumu nedir?)

Endiistriyel iriinler pazarinda yer alan araci isletmelerin istisnasiz tiimiiniin,
sipariglerinin karsilanma siiresinden memnun olduklar1 ve bu konuda herhangi bir
sorun yasamadiklar1 gézlenmektedir.

Tiketim {riinleri pazarinda yer alan aract isletmelerde de belirgin bir sorun
yasanmazken, endiistriyel iirlinlerde % 100 ya da % 99’larla ifade edilen karsilanma
oraninin tliketim iirlinleri pazarinda % 90, hatta % 80’lere diistiigii gdzlenmektedir.
Bu bulgudan hareketle, endiistriyel triinler pazarinda yer alan tedarik¢ilerin,
siparisleri tiiketim {irlinleri pazarinda yer alan tedarikcilere oranla, daha iyi ve
zamaninda karsiladiklar1 sdylenebilir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [0,76% Coverage]

Reference 1 - 0,76% Coverage

Gokhan: Tedarik¢inizin siparisleri zamaninda karsilayabilme durumu nedir?

Zisan Hamm: lyi cok iyi
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Gokhan:Bir zorluk ¢ekmiyorsunuz, giin igersinde iki giin igersinde aninda
....gonderebiliyorlar
Zisan Hanim: Hi hn evet

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [0,50% Coverage]

Reference 1 - 0,50% Coverage

Gokhan: Cok giizel tedarik¢inizin siparislerini zamaninda kargilayabilme durumu
nedir?

Ersin Bey: Birkac giin i¢inde oluyor

Gokhan: Birkag giin i¢inde oluyor yani sizi ¢ok fazla bekletmiyor

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [0,75% Coverage]

Reference 1 - 0,75% Coverage

Gokhan: Peki, tedarik¢inizin siparisleri zamaninda karsilayabilme durumu nedir?

Ali Bey: % 100’e yakin

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [0,47% Coverage]

Reference 1 - 0,47% Coverage

Gokhan: Evet, tedarik¢inizin siparigleriniz zamaninda karsilayabilme durumu nedir
Ahmet Bey: Biz sirketimizde ¢ok ........ % 99 diyeyim

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [0,70% Coverage]

Reference 1 - 0,70% Coverage

Gokhan: Evet. Peki tedarik¢inizin siparisinizi zamaninda kargilayabilme durumu
nedir?

Erman Bey: Yani cogunlukla karsilantyor. Hep biiyiik firmalar ile ¢alisiyoruz.
Gokhan: Bir sorun ¢gikmryor.

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [1,02% Coverage]

Reference 1 - 1,02% Coverage
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Gokhan: Var. Peki tedarikgilerinizin sipariginizi zamaninda karsilayabilme durumu
nedir?
Baha Bey: % 90’1 zamaninda.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,21% Coverage]

Reference 1 - 1,21% Coverage

Gokhan: Eee tedarikgilerinizin siparislerinizi zamaninda karsilayabilme durumu
nedir?

Can Bey: % 90 yetisiyorlar.

Gokhan: % 90 yetisiyorlar.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [0,56% Coverage]

Reference 1 - 0,56% Coverage

Gokhan: Peki tedarik¢inizin siparisleri zamaninda karsilayabilme durumu nedir?
Eray Bey: % 80’nin iistiindedir hocam.
Gokhan: Ustiinde karsiliyorlar.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [1,03% Coverage]

Reference 1 - 1,03% Coverage

Gokhan: Peki evet bu da ilging bir konuydu bizim icin. Eee tedarik¢inizin
siparisinizi zamaninda karsilayabilme durumu nedir?

Biilent Bey: Bu konuda bana gore, gida sektorii diger sektorlerde de, benim kendi
cevremden dolay1 biraz hasir nesir bir yoniim var. Cok tertipli ve diizenli, yani siparis
verilir ertesi giinii mal kapiniza gelir.

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [0,35% Coverage]

Reference 1 - 0,35% Coverage

Gokhan: Siz onlar1 tanirsimiz. Peki tedarik¢inizin sipariglerinizi zamaninda
karsilayabilme durumu nedir?
Taner Bey: Kesinlikle % 100

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [0,66% Coverage]

Reference 1 - 0,66% Coverage
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Gokhan: Tedarikcilerinizin siparigleri zamaninda karsilayabilme durumu nedir?
Siparisleri
Serdar Bey: Eee %90-95 diyebilirim.Yani sistem oturmus.

Gokhan::Bir problem olmuyor.

9.15. Tedarikciden Beklentiler

Tedarik¢iden Beklentiler (Tedarik¢inizden beklentileriniz nelerdir?)

Endiistriyel {riinler pazarinda yer alan araci isletmelerin, tedarik¢ilerinden temel
beklentilerinin uygun fiyat, uygun vade, iskonto ve {iiriin kalitesi oldugu sdylenebilir.
Bunun yaninda satig sonrast hizmet, iadelerde kolaylik saglanmasi ve belirgin bir

fiyat politikasinin izlenmesi bazi isletmelerin beklentileri arasinda yer almaktadir.

Tiiketim trlinleri pazarinda, kurumsal distribiitérle is yapan aract isletmeler,
kendilerinin kar ortagi, miisteri gibi goriilmesini ve kendilerine vaat edilen tesvik,
promosyon vb. sozlerin tutulmasi beklentisini tagimaktadir. Bu isletmelerde kalite,
fiyat, teslim siiresi gibi hususlar standart oldugu i¢in, beklentileri de diger isletmelere
gore farklilagsmaktadir. Diger tiikketim iirlinli satan isletmelerin beklentilerinin ise,
endiistriyel {iriin satan isletmelerin beklentileri ile paralel oldugu sdylenebilir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [0,85% Coverage]

Reference 1 - 0,85% Coverage

Gokhan:: Tedarik¢inizden beklentileriniz nelerdir? Nasil bir tedarik¢i olmasini
istersiniz?

Zisan Hamim: Daha uygun fiyat, daha uygun vade (giilme)

Gokhan: Yani fiyat ve vade konusunda hemen o6n plana ¢ikiyor. En Onemli
konumuz bu

Zisan Hamim: En 6nemlisi

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [0,63% Coverage]

Reference 1 - 0,63% Coverage
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Gokhan: Tedarik¢inizden beklentileriniz nelerdir? Nasil olmasini istersiniz
tedarik¢inizin?

Ersin Bey: Yaa, ellerindeki stok cogalirsa benim i¢in avantajdir

Gokhan: Hi

Ersin Bey: Onun giiclenmesi benim i¢in avantajdir

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [1,30% Coverage]

Reference 1 - 1,30% Coverage

Gokhan: Cok giizel, tedarik¢inizden beklentileriniz nelerdir?
Ali Bey: Fiyatlama politikasini uygun, gilincel tutmasi
Gokhan: Yani rakip isletmenin fiyatlarini izleyerek rekabeti dengeli hale getirmek.

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [1,91% Coverage]

Reference 1 - 1,91% Coverage

Gokhan: Hi hi tedarik¢inizden beklentileriniz nelerdir?

Ahmet Bey: Yani tabi ki beklentiler, tabi insanlarin ¢ok beklentileri var ama
Gokhan: Evet

Ahmet Bey: Hangileri uygulanir, nasil olur o da ayr1 bir konu ama

Gokhan: En onemlilerinden bir iki tanesini sOyleyebilir misiniz? Vandrde? Fiyat
konusunda, egitimde, satis sonrasi hizmetlerde, iadelerde, nakliyelerde

Ahmet Bey: Egitim biraz daha fazla olabilir tabi, yani simdi sonugta sadece pazar
degil de egitimde de biraz fazla olabilir, genellikle biraz tedarik¢imizden gayet
memnunuz

Gokhan: Memnunsunuz dyle ¢ok biiyiik beklentileriniz yok

Ahmet Bey: Yok

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [2,25% Coverage]

Reference 1 - 2,25% Coverage

Gokhan: Karsilayabiliyorlar. Evet. Peki tedarik¢inizden beklentileriniz nelerdir?
Erman Bey: Ya tedarik¢iden beklentilerimiz esnafin en ¢ok istedigi sey fiyatlarin
uygun olmasi.

Gokhan: Iskontalar
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Erman Bey: Iskontalar

Gokhan: Vadeler

Erman Bey: Tabi yeri geldiginde vadeler

Gokhan: Evet , bunun disinda bagka bir beklentiniz var midir?

Erman Bey: Yani en biiylik beklentimiz ihalelere giriyoruz. Yani malin diizgiin ve
temiz ¢ikmasi , ¢citkmadigl zaman sorunlar yasiyoruz. Onun i¢in istedigimiz en giizel
sey kalitenin en iistiinde mali liretip bize gondermeleri.

Gokhan: Teslim

Erman Bey: Evet

Gokhan: Ve teslim siireleri

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [2,04% Coverage]

Reference 1 - 2,04% Coverage

Gokhan: Tedarikg¢ilerinizden beklentileriniz nelerdir?

Can Bey: Bizi miisteri olarak gormeleri daha fazla.

Gokhan: Evet.

Can Bey: Yani biz onlarin misterisiyiz. Biz nasil miisterilerimize saygili oluyorsak
onlarda bize o sekilde olmalilar.

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [2,42% Coverage]

Reference 1 - 2,42% Coverage

Gokhan: Sizin tedarik¢inizden beklentileriniz nedir?

Baha Bey: Bu deminden dedigimiz. Mesela ben adamlarin isine karigmayayim.
Sattig1 Uriiniin arkasinda olsun, kontroliinii yapsin, temizligini yapsin, bakimini
yapsin. eee fiks ben o adamin isine karigmadan gelsin eksik tirlinlerini tamamlasin
gitsin en giizeli bu yani.

<Documents\Eray Ticaret> - § 2 references coded [2,82% Coverage]

Reference 1 - 0,95% Coverage

Gokhan: Peki tedarik¢inizden beklentileriniz nelerdir bunlarin disinda?
Eray Bey: Yani benim ¢ok fazla beklentim yok. Benim yogunlastigim igim
Gokhan: Evet
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Eray Bey: Is kolum ve mal tedarikim tabi ki de. Diiriistliik yani zaten pek bir sey
olamaz.

Reference 2 - 1,86% Coverage

Eray Bey: Yani 6rnek vereyim sOyle, biraz evvel de konusu gecti, sizden evvel iste
bir plasiyer arkadas geliyor siparis aliyor. Aldig: siparislerin %30 u geliyor. % 70’1
yok. Kullandig1 seyler var tabi. Tabanca olarak. Ornegin iste ¢ok diisiik fiyatli birkag
mal1 tabanca mal olarak kullanip o kisiye mal satmaya ¢alisiyor. Tabi onun i¢inde o
biinyesine adam bir bagka mallar1 da yazdiriyor. O uygun olan fiyatta mallarin hi¢bir
tanesi gelmiyor, diger vermis oldugu siparigler geliyor. Tabi yani boyle olaylarda
basimiza geliyor.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [2,22% Coverage]

Reference 1 - 2,22% Coverage

Gokhan: Eee tedarik¢inizden beklentileriniz nelerdir tedarikgilerinizden?

Biilent Bey: Ya simdi biz az Onceki sorunuzda ne kadar siiredir tedarikgilerle
beraberdiniz dediniz?

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Bizim uzun yillar birlikte olmamizin 6ziinde de o yatiyor. Yani ben
tedarikcime bir, giivenebilmeliyim. iki, hizmetini bana verebilmeli. Ve iig, vade
anlaminda da beni fazla bunaltmamali. Benim kendi yapimdan dolay1 simdi bunlarin
hepsini yerine getirdi§i zaman, zaten bizim beklentimizi gergeklestirmis oluyor.
Bunun haricinde de, ekstra bagka beklenecek bir durumda s6z konusu degil. O konu
da sagolsun gercekten insallah bozulmaz. Eskisehir’in tedarikgileri bana gore iyi
olurlar. Bundan sonrasi i¢in ne olur bilemeyiz.

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [8,02% Coverage]

Reference 1 - 8,02% Coverage

Gokhan: Ayni standartlar. Eeee tedarik¢inizden beklentileriniz nelerdir?
Taner Bey: Tedarik¢i den beklentilerimiz bizi distiriibiitdrleri bir kar ortagi olarak
kabul ediyorlar. Zaten bunu beyan ediyorlar. Bu vecibeyi yerine getirmesini

bekliyorum. Ben sahsim adina sunu istiyorum, eger ben sizin kar ortaginizsam, biz
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bir bu yil kapatip oniimiizdeki sezon aciliyorsak, karsilikli oturmamiz, konusmamiz
benim bildiklerimi aktarmam, 6greneceklerimi sizden 6grenmem, bir toplant1 yapip
bazi seyleri paylasmak art1 tek elden az 6nce sordunuz soru, Tiirkiye de sizin i¢in
0zel bir uygulamasi var mi dediniz. Olmasini istiyoruz. Nedir? Bolgesel degisiklikler
olabilir. Bizim sektdrde bir 6rnek vereyim basit. Gliney’de insanlar Haziranin 15’in
den Once eger tatil yoresine gitmiyorsa, Eskisehir de de kisin eksi 20 derece soguk
vuruyorsa, bunlarin bolgesel 6zelliklerine gore distiribiitorlere farkli yaklagimlar
olmasini isterim. Benim goriisiim neden? Adam diyor ki bir kampanya yapiyorum
ben diyor. Ocak’in 1’inden Mart’in 31’ine kadar gecerli diyor. Ben belki bu {irtinii
satabiliyorum. Karadeniz bolgesindeki arkadasim satabiliyor. Ama Mugla da ki
arkadas, Fethiye de ki arkadas, Antalya da ki arkadasin zaten seyi yok. Potansiyeli
yok orada. O kampanyadan yararlanamiyor. Ne oldu? O kisi 5’inci aydan sonra mal
satmaya bagliyor. O da o kampanyadan yararlanabiliyor. Ya nedir? Bazi seyleri
bolgesel ozelliklere gore degismesi gerekir dengeli olmasi gerekir.

Gokhan: Evet ¢ok giizel.

Taner Bey: Bunun en dibinde de, calistiginiz insanlara deger verip ailenize satis
kanalindaki insanlara deger verip, bunu da onlara hissettirmeniz lazim. Ben moralle
kosarim. Benim elemanima moral verirsen kosar. Para verirsem bazi ihtiyaglarini
giderirsem yapmaya calisir. Cok basit bir 6rnek vereyim. Diin aksam 2 tane elemani
eve gotliriyorum. Burada bir benzin istasyonuna ugradik. Bizim miisterimiz bizim
dondurmamizi satrtyor. Hemen su ¢evre yolunun c¢ikisinda. Baktim oradaki
promosyon etiketleri yirtilmis. Yani {izerine yapistirilmis poster de diyor ki esmerim
diyor bir de reklami var birde gorselafisi var. Onu asmislar. O ¢ok kotii olmus.
Yirtilmis falan. Elemanin birine dedim ki bak bu bdlgeye sen bakmiyorsun ama su
bolgeye bakan arkadas hi¢ utanmiyor mu dedim, bu nedir dedim, yani ¢ok ¢irkin bi

goriintiisii vardi.

Bana soyledigi kelime bu giildii sdylemeden 6nce bir sey. Niye giiliilyorsun dedim
hatta niye siritiyorsun dyle dedim. Sebebi ne s0yle bakayim bana. Dedi ki ne kadar
kofte, o kadar ekmek dedi. Ne demek bu dedim. Bu ne demek dedim. Abi dedi,
gecen yiizde yiiz tutturduk kotalar1 dedi s6z verdiler bize dedi yarimaltin vereceklerdi

dedi. Altinlar yok. Soruyorum dedi miisteriye satis yoOneticimize ne olacak bizim
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altinlar s6z verdigin altinlar valla sizin satis hedeflerinizi yiizde 30 geri ¢ektikleri i¢in
belki onlar yoktur. Siz onun {izerine su icin diyorlar diyor. Simdi bunu bdyle
yonlendirdigin zaman satis elemani da diyor ki, ne kadar kofte o kadar ekmek diyor.
Gokhan: Cok carpici bir 6rnek.

Taner Bey: Iste boyle bir zihniyet var.

Gokhan: Tabi tamamen yanlis ben bir hoca olarak bunu hi¢ tasvip etmiyorum. Ne
olursa olsun cevap ¢ok yanlig

Taner Bey: Cok yanlis. Bende dyle dedim

Gokhan: Cok yanlis.

Taner Bey: Sen dedim 6yle diyorsan dedim bu is 1-0 malupsun.

Gokhan: Tabi tabi.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [5,13% Coverage]

Reference 1 - 5,13% Coverage

Gokhan: Tedarikgilerinizden beklentileriniz nelerdir?

Serdar Bey: Simdi tedarik¢ilerimizden beklentimiz, eeee zaten gogu seyi yapiyorlar.
Markalar belirli oldugu i¢in, zamaninda bize gelmeleri siparislerimizi dogru diizgiin
bizim siparis verdigimizin disina ¢ikmadan, bize o siparisi iletmeli. Zam gegisleri
veya zam gegislerinden Once, bize bunlar bildirmeli. Sadece siparig degil, ee
reyonda da iiriin satig hizin1 onlarinda takip etmesi, hani yanlig fiyat var midir, yok
mudur. Etiketleri var midir, Yok mudur? Yani burada bi nebze ortaklik yapiyoruz biz
bu firmalarla.Yani onlarinda takip etmesini istiyoruz. Sadece mali yazip gitmeleri
veya mal1 teslim etmeleri degil tabi ki. Onlarinda islerini takip etmeleri gerekiyor.
Ciinkii biz burada 20000 kalem malla ugrasiyoruz..... sal¢ga mesela benim dikkatimi
¢cekmiyordur asagida. GoOziimiizden kagmistir. Ama yer fiyatinda, yer satisinda
problem vardir. Bazi mallar yerini begenmez, yerini degistirdiginiz zaman
satabilir.Bu arkadaglardan boyle teklifler bekliyoruz.Murat Bey bu iiriin burada
satmiyor bunun yerini degistirelim, bir fiyatim1 yapalim. Bak tarihi
yaklastyor.Bantlama m1 yapalim.

Gokhan: Evet. Bu beklenti ayrica mal iadelerinin de galiba degil mi?
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Serdar Bey: Simdi onlar bu gorevlerini takip edince, biraz once dedim ya, hani
malin tarihi yaklasmig bantlama mi1 yapalim, 111 mal iadesinde problem ¢ikmiyor

yani boyle calisilirsa ¢ikmaz

9.16. Tedarikciye Hizmet Dis1 Katki

Tedarikciye Hizmet Disi Katki (Tedarik¢inize diger katkilarimz nelerdir?

“Hizmetler hari¢”)

Endiistriyel iirlinler pazarindaki araci isletmelerin, tedarikg¢ilerine temel olarak,
onlarin tamitimin1 yaparak katki sagladiklar1 gézlenmektedir. Bu katki isletmenin
tirtinlerini satarak dolayli olarak gerceklestigi gibi, o isletmenin yerel reklamini
yapma, isletme temsilcileri ile birlikte miisteri ziyaretlerine gitme seklinde de
gerceklesebilmektedir.

Tiiketim iirlinleri pazarinda ise, isletmelerin tedarikg¢ilerine hizmet disinda herhangi
bir katki saglamadiklar1 gozlenmektedir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [1,25% Coverage]

Reference 1 - 1,25% Coverage

Gokhan: Digerlerini zaten yerine getiriyor diyorsunuz harika. Tedarik¢inize diger
katkilariniz nelerdir? Bu hizmetler haricin de bir katkiniz var midir?

Zisan Hanim: Ee tabi yani tedarik¢imizi se¢iyoruz iyi mal satmasina dikkat
ediyoruz o malin rekldmin1 yapiyoruz bizde

Gokhan: Hu kendiniz Atik olarak da burada da bunlar1 yapiyorsunuz

Zisan Hamim: Tabi ki yerel reklamlarimizi kendimiz yapiyoruz

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [1,58% Coverage]

Reference 1 - 1,58% Coverage

Gokhan: Cok giizel, tesekkiir ediyorum. Peki tedarikginize sizin bu hizmetler
haricinde katkilariniz var midir? Yani bunun disinda siz tedarik¢inize bir faydaniz

var m1?
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Erman Bey: Faydamiz var iste gecen anlattigim gibi iste yani ben buradan bir
filtreyi Istanbul Ankara’ya gdnderebiliyorum. Ordan o filtreyi gériip bu firma bu isi
yapmis deyip bizim fabrikamizdan ben mesela 10 tane alirken adamin sirketi genis
ise veya portfoyii genis ise 1000 tane alabiliyorlar.

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [0,73% Coverage]

Reference 1 - 0,73% Coverage

Gokhan: Evet, tedarikciklerinize diger katkilariniz nelerdir sizin? Bu hizmet
haricinde tedarik¢inize sizin katkiniz neler oluyor?

Ersin Bey: Yani miisteri bulabiliyoruz

Gokhan: Miisteri bulabiliyorsunuz para kazandiriyorsunuz

Ersin Bey: Para kazandiriyoruz ( giilme )

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [1,47% Coverage]

Reference 1 - 1,47% Coverage

Gokhan: Tedarik¢inize diger katkilariniz nelerdir bu hizmet haricinde?

Ali Bey: Tanitimini yapiyoruz

Gokhan:: Miisteri beklentileri yansitilabilir sorunlar yansitilabilir bunlari
yaptyorsunuz degil mi?

Ali Bey: Muhakkak

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [2,84% Coverage]

Reference 1 - 2,84% Coverage

Gokhan: Cok giizel peki tedarik¢inize bu hizmetler haricinde sizin diger katkilariniz
nelerdir ? Bagka ne katkiniz olabiliyor

Ahmet Bey: Tedarik¢ilerimize mi?

Gokhan: Evet, sizin tedarikgilerinize bir katkiniz olabiliyor mu?

Ahmet Bey: Yam eihhh Eskisehir’e geldikleri zaman biz iste otellerini, iste
seyahatlerini bu gibi seylerini sagliyoruz

Gokhan: Kolaylik sagliyorsunuz

Ahmet Bey: Ee evet bunlar tabi ki hizmetler veya yardimci hizmetler anlaminda

diislinliyoruz. Ama tabi is anlaminda, yani eebiraz evvel sorduk miisteri buluyor



189

musunuz diye hayir kendi kendimizi baltalamis oluyoruz boyle bir sey yok. O zaman
bunun disinda. Ama biz tedarik¢imize miisteri bulmuyoruz dediysek de

Gokhan: Evet

Ahmet Bey: Biz tedarik¢imizden birlikte miisteri ziyaretinde bulunuyoruz

Gokhan: Hi beraber

Ahmet Bey: Beraber yapiyorsunuz

Gokhan: Tamam, Cok giizel tamam 6grenmek istedigim buydu evet beraber

Ahmet Bey: Yapiyoruz

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [0,76% Coverage]

Reference 1 - 0,76% Coverage

Gokhan: Evet tabi tabi. Anladim efendim. Tamam. Peki tedarik¢inize bunun disinda
katkilariniz nelerdir, bu hizmetler haricinde katkiniz olabiliyor mu, bdyle bir iliskiye
giriyor musunuz?

Eray Bey: Yok hayir.

9.17. Tedarikgi ile Yasanan Sorunlar

Tedarikgi ile Yasanan Sorunlar (Tedarik¢ilerinizle yasadiginiz sorunlar nelerdir?)

Endiistriyel tiriinler pazarindaki araci isletmeler agisindan, finansal konular ve satis
sonras1 hizmetin yetersizligi tedarikc¢ilerle yasanan temel sorunlar olarak 6n plana
cikmaktadir. Tedarikgilerin  finansal konularda kati davranmalari, opsiyon
tanimamalar1 ve yiiksek fiyat vermelerinin isletmeler i¢in ciddi problem olusturdugu
gozlenmektedir. Satig sonrast hizmetlerde ise, tedarik¢ilerin iadelerde sorun
cikarmalar1 ve arizali {irtinlere yasal olarak belirlenmis siireler icersinde islem
yapmamalari, isletmeleri miisteriler karsisinda zor durumda birakmaktadir. Bunlarin
disinda, bazi isletmeler tedarikgilerle {iriin kalitesi ve siparis siiresinde, zaman zaman

aksaklik yasadiklarini ifade etmektedirler.

Tiiketim iirlinleri pazarinda ise, araci isletmeler agisindan tedarikgilerle yasanan

sorunlarin en alt diizeyde oldugu goze carpmaktadir. Isletmeler, ilk baslarda sorun
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yasadiklarin1 belirtmekle birlikte, tedarik sisteminin oturmasiyla bu sorunlarin
ortadan kalktigini belirtmislerdir. Ayrica isletmelerin tedarikgilerle kurmus olduklari
samimi iligkilerin, sorunlar1 biiyiimeden ¢6zmelerine imkan verdigi anlasilmaktadir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [1,94% Coverage]

Reference 1 - 1,94% Coverage

Gokhan: Tedarik¢inizle yasadiginiz sorunlar nelerdir?

Zisan Hamim: En biiyiik sorun {irlin geri doniislerinde oluyor arizali iiriinlerde
Gokhan: ladeler de

Zisan Hamim: Evet, iadeler de onlarin tamir siirelerinde, garanti siirelerinde
Gokhan: Satis sonrasinda

Zisan Hanim: Evet, evet en biiyiik sorunlari orada yasiyoruz 30 giinliik bir miisteri
en

Gokhan: Kullanim siiresi veriyorsunuz

Zisan Hammim:  Azami, halledilmesi gerekiyor, arizali iirlinlin ya da iade
prosediiriiniin belirli bir siire de yapilmasi gerekiyor

Gokhan: Evet evet

Zisan Hamim: Cok fazla uyamiyorlar buna. Maalesef

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [0,87% Coverage]

Reference 1 - 0,87% Coverage

Gokhan: Cok giizel tabi ki tedarik¢inizle yasadiginiz sorunlar nelerdir? Yer sorunu
efendim iste navlun?? Boyle bir takim seyler olabiliyor mu?

Ersin Bey: Yoo 6le bir sorunumuz yok yani, malzeme ¢ikiyor geliyor

Gokhan: Hi hi

Ersin Bey: Sorunumuz yok yani

Gokhan: Sorununuz olmuyor peki genel bir sorun gérmilyoruz yani

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [1,19% Coverage]

Reference 1 - 1,19% Coverage
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Gokhan: Tedarik¢inizle yasadiginiz sorunlariniz nelerdir acaba?
Ali Bey: Iste dénemsel olarak ¢ok nadir de olsa fiyat politikalarinda yukarda olmak
diger sirketlere gore sikint1 oluyor.

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [1,95% Coverage]

Reference 1 - 1,95% Coverage

Gokhan: Tedarik¢inizle yasadiniz sorunlariniz nelerdir?

(karsilikl giiliisme)

Gokhan: Cok giizel

Ahmet Bey: Her zaman ki gibi yine finansal konular

Gokhan: Finansal konular da

Ahmet Bey: Aslinda olmasi da gereken bu, biraz katilar bu konuda

Gokhan: Evet

Ahmet Bey: Yani onlara da tabi sey yapmamak gerekiyor yani, onlar1 da hor
gérmemek gerekiyor ama bu sekilde olmasi gerekiyor

Gokhan: Evet

Ahmet Bey: Biz kendi miisterimize yapariz, ama onlar bize uyguluyorlar
Gokhan: Onun i¢in orda ortada siz kaliyorsunuz yani

Ahmet Bey: Bize uyguluyorlar yani orda finansal konuda biraz tabi sikintidayiz

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [1,72% Coverage]

Reference 1 - 1,72% Coverage

Gokhan: Biiytik. Tedarikg¢ilerle yasadiginiz sorunlariniz nelerdir?

Erman Bey: Sorunlar iste bazen giiniinde gelmemesi veya en ufak bir ayrintiy1
unutup ne bileyim bize 1 mm veya 1 cm uzun veya kisa yapmasi sorunlar

Gokhan: Yanlis kodlamasi yanlis kodu okumasi

Erman Bey: Yanlis kod

Gokhan: Evet yani siparis isletmede problemler olabilmesi

Erman Bey: Olabiliyor.
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Gokhan: Veya biraz evvel arzettiginiz gibi, eee ihalelerde diizgiin kaliteli malin
¢ikmamasi ve iadelerin olmasi da

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [1,47% Coverage]

Reference 1 - 1,47% Coverage

Gokhan: Evet. Eee tedarikgilerinizle yasadiginiz sorunlar nelerdir?
Baha Bey: Eee zaman zaman onlarin bu dedigimiz, deminden dedigimiz hatalar
yapmalari, sorunlar1 beraberinde getiriyor.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,16% Coverage]

Reference 1 - 1,16% Coverage

Gokhan: Peki eee tedarik¢ilerinizle yasadiginiz sorunlar nedir?
Can Bey: Genelde onlarin egitimsizlik durumlari. Yani bilmediklerinden.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [0,80% Coverage]

Reference 1 - 0,80% Coverage

Gokhan: Olmuyor.Eee tedarik¢inizle yasadiginiz sorunlar nelerdir?
Eray Bey: Cok fazla sorun yasamadim. Ciinkii ben hemen ¢ézerim.
Gokhan: Yasamadiniz.

Eray Bey: Yani ben konusurum konusarak anlagirim yani.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [1,84% Coverage]

Reference 1 - 1,84% Coverage

Gokhan: Evet. Peki tedarikgilerinizle yagsadiginiz sorunlarinizdan biraz bahsedebilir
miyiz? Acaba nasil sorunlar yasiyorsunuz?

Biilent Bey: Valla ben sunu goniil rahatlig ile sdyleyeyim simdi, Gedik’in dyle bir
tarithi ve sempatisi var ki piyasa anlaminda. Eskisehir piyasasinda ya bir ciddi
anlamda bir sorun ben 6 yillik ben bu camianin i¢indeyim. Tabi bunun 6ncesinde
olusan bir giliven ve saygi ortami var. Herhangi bir ciddi anlamda sorunla
karsilagtigimi hatirlamiyorum, bu 6 yil igerisinde. Sorunlar mutlaka oluyordur, ama
ilgili kisilere aktarildig1 zaman ¢6ziimleniyor. Bu da giizel bir sey

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [4,26% Coverage]

Reference 1 - 4,26% Coverage
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Gokhan: Devam ediyoruz efendim.Eee tedarik¢ilerinizle yasadiginiz sorunlariniz
nelerdir? Biraz evvel anlattiniz zaten yine...

Serdar Bey: Ya simdi sistemi otutturuncaya kadar bazi problemler yasadik. Eee bir
randevu konusunda hani goriisme siparis konularinda yasaniyor.Arti...

Gokhan: Odeme.

Serdar Bey: Allah’a Siikiir 6demede pek problemimiz yok. Ciinkii bizim...

Gokhan: Yani tarihsel anlamda dedim.Odeme tarihleri, randevu tarihleri.

Serdar Bey: Simdi bizim su sekilde eee ddeme ile ilgili problem yok, ¢iinkii biz 1
yillik anlagsma yapiyoruz. Mesela siz geldiniz su su tirlinleriniz satacagiz vademiz 45
glindiir.Bu 45 giin biz merkezimize bildiririz. Arkadaglar bilgisayara bu 45 giinii
kodlarlar. Ogiin yani 45.giin geldiginde, direk otomatik olarak havalesi yapilir.
Onlarda falan problemimiz yok. Daha onceden eee kamyonlar erken geliyordu tabii
ee bizim Kiitahya’dan gelen kamyonlarimizda var..

Gokhan: Cakisiyorlardi.

Serdar Bey: Cakistyorlardi.Onlarda hakli burada polisler ceza kesebiliyor.Eee veya
baska yerlere dagitim yapmas: gerekiyor. ilk zamanlar bdyle problemler yasanryor.

Ama bunu sisteme, diizene oturttuktan sonra pek problem yasanmiyor.

9.18. Tedarikcinin Sagladig1 Destek Hizmetleri

Tedarik¢inin Sagladig1 Destek Hizmetleri (Tedarik¢iniz size hangi hizmetleri
sagliyor? -satis destegi, teknik destek, egitim, idari ve mali konular yada satis

sonrast hizmetler gibi-)

Endiistriyel tirtinler pazarinda, tedarik¢ilerin temel olarak egitim destegi sagladiklar
gozlenmektedir. Bunun disinda iki araci isletme tedarikgilerinin; satis destegi, teknik
destek, egitim, idari ve mali konular yada satis sonrasi hizmetlerde tam destek
sagladigini ifade etmislerdir. Bu iki isletme disindaki isletmeler ise tedarik¢ilerinden

egitim destegi disinda teknik destek alamamaktadir.

Tiiketim triinleri pazarinda ise, genel olarak satis destegi ile mallarin dizilimi, raf

akig1 takibi gibi konularda destek saglandigi gozlenmektedir. Bununla birlikte
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isletmelerin satis destegine, yaptiklar1 satiglar iizerinde kontrolii kaybettikleri
gerekgesiyle pek sicak bakmadiklar1 anlagilmaktadir. Mallarin dizilimi, raf akisi
takibi gibi destekler ise bu hizmeti saglamakla gorevlendirilen personelin “cok
bilmis” tutumu nedeniyle zaman zaman hos karsilanmamaktadir. Bunlar disinda bazi
firmalarin bilgisayar yazilim destegi sagladigi gdzlenmistir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [2,50% Coverage]

Reference 1 - 2,50% Coverage

Gokhan: Uyamiyorlar buna orda bir problem var peki, ¢ok az kaldi vaktinizi boyle
cok degerli kullaniyorum tedarik¢iniz size hangi destekleri sagliyor? Satis destek,
teknik destegi, egitim, idari mali konular yahut satis sonras1 destek gibi o anlamda,
merkezden Istanbul’dan Ankara’dan bu tedarik¢i firmalar size ne gibi destekler
sagliyor?

Zisan Hamim: Egitim

Gokhan: Egitim sagliyorlar istanbul’da Ankara’da veya Eskisehir’de

Zisan Hamim: Eskisehir’de pek olmasa bile biz gidiyoruz

Gokhan:Bir satis destegi sagliyorlar m1? Bir satis¢1 gonderiyorlar veya bu anlamda
Zisan Hamim: Yok, hi¢ 6le bir politikalar1 yok

Gokhan:O zaman teknik destek sagliyorlar m1?

Zisan Hammm: Onu sagliyorlar

Gokhan:Teknik destek var o zaman, egitim var mali konular da zaten onu
istiyorsunuz yani (giiliisme)

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [3,94% Coverage]

Reference 1 - 3,94% Coverage

Gokhan:Efendim onbesinci sorudan devam ediyoruz misterileriniz gitti ¢ok
tesekkiir ediyoruz ara verdik tedarik¢iniz size hangi hizmetleri sagliyor? Satis
destegi, teknik destek, egitim, idari ve mali konular ya da satig sonras1 hizmetler gibi
bunlardan hangisini sagliyor size

Ersin Bey: Simdi satis destegi sagliyor

Gokhan:Evet

Ersin Bey: un
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Gokhan:Teknik destegi sagliyor mu? Buraya miihendisini veya uzmanini génderiyor
mu?

Ersin Bey: Yok

Gokhan:Bu ihtiyag zaten gerek kalmryor

Ersin Bey: Evet

Gokhan:Bu kadar1 peki ....? Garson i¢in,0l¢lim i¢in size bir takim alet edevat
vermek i¢in

Ersin Bey: Yok

Gokhan:Bunu da saglamiyor egitim veriyor mu size

Ersin Bey: Yani makinemiz i¢in, makineler ...

Gokhan:Makineler i¢in oluyor mu bu

Ersin Bey: Tabi yani egitim verebiliyorlar

Gokhan:Evet, at....i¢in press i¢in ...... icin size buraya gonderebiliyorlar veya gaz
alt1 i¢in kaynaklarmi 6grenmek i¢in bir takim bu seyler gonderebiliyor. Ama sac
aldiginiz isletmeler bunu yapmiyor

Ersin Bey: Yapmuyor tabi

Gokhan: O tedarik¢i yapmiyor. Idari ve mali ya da satis sonrasi hizmetlerde
birtakim yardimlar1 destekleri olabiliyor mu acaba

Ersin Bey: Anlayamadim bir daha

Gokhan:Yani ee idari personelin buradaki egitiminde bilgisayar programinda veya
mali konular derken

Ersin Bey: Mali konularda yardime1 oluyor

Gokhan:Yardimer oluyorlar

Ersin Bey: Tabi canim yani vade olarak

Gokhan: Vadeyi uzatabiliyorlar bunlar olabiliyor

<Documents\Uyar Sigorta> - § 2 references coded [3,29% Coverage]

Reference 1 - 2,54% Coverage

Gokhan: Kargo, ¢ok giizel tedarik¢iniz size hangi hizmetleri sagliyor? Satis destegi,
teknik destek, egitim, idari ve mali konular gibi
Ali Bey: Egitim destegi aliyoruz gelen eleman bursa bolgemizde ya da Istanbul’da

egitilir........... ferlerle geldigi zamanda satisa sunulur, satis i¢in gorevlendirilir,
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bunun haricinde komisyonlarimizi oradan aliyoruz, bize destek oluyorlar reklam
konusunda onlarin verdigi reklamlar zaten bizim satisimiza yonelik

Reference 2 - 0,75% Coverage

Gokhan:Peki, tedarikciniz size hangi hizmetleri sagliyor? Satis destegi, teknik
destek
Ali Bey: Hepsi

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [3,60% Coverage]

Reference 1 - 3,60% Coverage

Gokhan:Peki, tedarikcinizin size hangi hizmetleri sagliyor satis destegi, teknik
destek, egitim, idari, mali konular programlama, satis sonrasi hizmet gibi bunlardan
hangilerini yapiyorlar

Ahmet Bey: Hepsini

Gokhan: Hepsini sagliyorlar

Ahmet Bey: Hepsini

Gokhan: Yani reklamdan, brogiirden efendim ee

Ahmet Bey: Hepsini

Gokhan:ee egitimden, satig desteklerinden, teknik bilgiden, dokiimantasyondan
Ahmet Bey: Her tiirlii

Gokhan:Her tiirlii o zaman tamamen arkanizda yani distribiitér oldugunuz icin ¢ok
giizel

Ahmet Bey: Yani zaten dyle bir sey oldugu zaman arada ...arada .......... da ...
Indirirler olayi bitirirler

Gokhan:Evet

Ahmet Bey: O kadar katilardir, ¢ok iyilerdir amagok da seylerdir

Gokhan: Sonuna kadar destekler ve bunu almanizi istiyorlar sizden

Ahmet Bey: Yani tabi sey degiller

Gokhan:Evet

Ahmet Bey: Yani bizim sirketimizde (telefon calar) sdyle bir sey yurt dist

sirketimizde biraz daha fazla.................. daha profesyonel calisiyorlar
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Gokhan: Profesyonel calisiyorlar .Evet Tiirkiye SKF Tiirk olarak birlikte ........
Icin...... bunlar arkasindalar
Ahmet Bey: Profesyonel yani insanlar dyle sey degil

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [2,74% Coverage]

Reference 1 - 2,74% Coverage

Gokhan: Sizde bir takim beklentiler oluyor. Peki tedarik¢iniz size hangi hizmetleri
sagliyor? Satig destegi, teknik destek, egitim, idari mali konularda veya satig sonrasi
hizmetler gibi hizmetler veriyor mu size?

Erman Bey: Yoo Oyle bir hizmet vermiyor. Cilinkii bizim hepsi kodlandirilmis
Gokhan:H1 ht

Erman Bey: Filtrelerimiz. Biz bu o kodlandirilmanin disina ¢iktigimiz zaman, ya
benim bilgim daha fazla oldugu i¢in o islemin ¢ogunu ben goriiyorum.

Gokhan: Kendiniz goriiyorsunuz. Peki yani teknik destek veriyor mu? Yani egitim
falan bu konularda bilgi veriyorlar mi1?

Erman Bey: Teknik destek istersek tabi .... birakip yani su filtrenin 6zelliklerini,
bilgilerini. Veya bizim miisterimiz 6zel bir filtre isterse, onun teknik bilgilerini
gonderiyoruz. Ordan bize teknik bilgiler geliyor.

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [4,37% Coverage]

Reference 1 - 4,37% Coverage

Gokhan: Peki tedarik¢iniz size hangi hizmetleri sagliyor? Satis destegi gibi, egitim
gibi, mali konular, satig sonras1 hizmetleri gibi.

Baha Bey: Eee Oyle bisey zaman zaman geliyor. Fakat eee adamlar ¢ok bildigini
zannediyor, bizim de bir tecriilbemiz var. Yani bizde is etiidii, isletme organizasyonu
gormemiz sebebiyle iirlinii para kazanacagimiz icin her {riinlin yerini iyi tespit
etmemiz, iyl bulmamiz gerekiyor. O bakimdan bazilar1 yardimci oluyor, ama bazilari
da c¢ok bildigini zannederek bunun {izerine firmadaki konumuna gore geliyorlar biz
de gerekli cevabi veriyoruz.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,99% Coverage]

Reference 1 - 1,99% Coverage
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Gokhan: Evet. Tedarikcileriniz size hangi hizmetleri sagliyor? Satis destek, teknik
destek, egitim, idari mali konular veya satis sonrasi hizmetler.

Can Bey: Sadece kalite.

Gokhan: Sadece kalite. Onun disinda bagka bir seyi yok.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [5,22% Coverage]

Reference 1 - 5,22% Coverage

Gokhan::Peki tedarikgileriniz size hangi destegi sagliyor? Satis destegi, teknik
destek, idari mali konular veya satis sonras1 destek gibi.

Eray Bey: Simdi satis destegi saglamalarini ben istemiyorum o6zellikle..

Gokhan: Evet.

Eray Bey: Ciinkii oto kontrollerinden uzaklasiyorlar.

Gokhan: Hi hi

Eray Bey: Yani ben bir denedim hocam bundan 15 sene evvel bir satis denedim, ee
tedarik¢i daglar1 devirdi normalde koydugumuz cita bir kamyondu. Bes kamyon
falan mal satildi.

Gokhan: Evet.

Eray Bey: Akabinde ama satilmast hos da hocam. Onun paraya doniisii tekrar
benim tahsil etmemde ¢ok biiyiik zorluklar yasadim. Benim yani mal ayaga gittigi
zaman indir diyorlar.

Gokhan: Evet.

Eray Bey: Ama 6demeye geldigi zaman o 0yle olmuyor yani. Onun i¢in

Gokhan: Kisisel sorunlar1 oldugu i¢in

Eray Bey: Yani beni arayip bana siparis vermeleri olay1 kontrol altinda tutmami
sagliyor yani

Gokhan: Peki simdi anladim.

Eray Bey: Adamin zaten var burada 3 milyar borcu ee ben benim listeme aliyor
portfoyiime aliyor gidiyor

Gokhan:Yi1giyor mali

Eray Bey: Gidiyor alir misin mali zaten adamin 3 milyar borcu var

Gokhan: Evet

Eray Bey: Onu vermemis. indir diyor ya 5 koli 10 koli oluyor burada borg 4 milyar.
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Gokhan: Evet.

Eray Bey: Yani bunlar kiilfetli

Gokhan: Boylece

Eray Bey: Yani bu kontrolden uzaklagmamak adina ben onu kendi disiplinim
altinda tutmaya ¢alistyorum ve o yetkiyi kimseye vermiyorum.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [1,12% Coverage]

Reference 1 - 1,12% Coverage

Gokhan: Harika. Tedarik¢iniz size hangi hizmetleri sagliyor? Satis destegi, teknik
destek, egitim, idari mali konularda yardim veya satis sonrasi hizmet gibi

Biilent Bey: Yani o idari ve mali konularin yardimi haricinde; iste satis destegi,
teknik destek, veya raflara mali dizme o teknik destek anlamina geliyorsa
Gokhan:Hi1 hi evet tabi bunu sayabiliriz.

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [3,43% Coverage]

Reference 1 - 3,43% Coverage

Gokhan:Peki efendim. Tedarik¢iniz size hangi hizmetleri sagliyor? Satis destegi,
teknik destek, egitim, idari, mali konular veya satig sonrasi hizmetler gibi.

Taner Bey: Eee tedarik¢imiz direkt fabrika oldugunda dolayi, bu bize bir kere
tirettigi mali nakliyesi ile buraya sevki ile sorumlu. Soguk zincir kanaliyla, sogutucu
eksi 20 civarindaki bir dereceyle diismek kaydiyla tirlarla sevkiyat yapiliyor bize
Gokhan: Evet.

Taner Bey: Bunun i¢inde ek bir iicret 6demiyoruz.

Gokhan:Evet.

Taner Bey: Ayrica bilgisayar program sisteminde eeee kendi yazilimlari olan bir
program kullaniyorlar ve bu programlarda kendi istedikleri bilgileri almak agisindan
iste {irtinlerin satiglari, rutin ziyaret, rut listesi, ruttaki miisterilerin sayilari, o
iriinlerin aldiklar1 kampanyaya katiliyorsa eger hangi kampanya icin verildigi, ne
kadar verildigi gibi seyleri igeren Ozel programlari var. Ve iicretsiz bize temin
ediyorlar.

Gokhan: Sunuyorlar.

Taner Bey: Sunuyorlar, yaptirtyorlar, yazilimini yaptirip bizlere veriyorlar. Ondan

sonra eger istersek telefonla sikistigimiz bir anda, bilgi islem merkezinden bilgisayar
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konusunda ve bu konularda destek alabiliyoruz. Ama biz, bu 9-10 senelik tecriibemiz
olmasindan dolayi, kendi elemanlarimizin da vasiflarinin yeterli olmasindan dolayz,
iyi kisilerle, diizgiin kisilerle calistigimizdan dolayr pek de ihtiyag duymuyoruz.
Kendimiz iglerimizi halledebiliyoruz.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [1,22% Coverage]

Reference 1 - 1,22% Coverage

Gokhan: Eee Tedarik¢iniz size hangi hizmetleri sagliyor? Satis destegi, teknik
destek, egitim, idari veya mali konularda veya satis sonrast hizmetlerde bunlardan
sagladigi herhangi bir destek var m1 ?

Serdar Bey: Simdi mal temini mal, rafta akisi, takibi ve reyon dizilimi

Gokhan: Evet

Serdar Bey: Bu destekleri veriyorlar.

9.19. Anlagsmalar

Anlasmalar (Tedarik¢inizle yaptiginiz anlagsmalarda kim daha c¢ok soz sahibi
oluyor?)

Endiistriyel rlinler pazarindaki aracilarla tedarikgileri arasinda yapilan
anlagmalarda, agirlikli olarak tedarik¢inin s6z sahibi oldugu anlasilmaktadir.
Bununla birlikte iki igletme, anlagsmalarda kimin agirlik kazanacagini piyasa
sartlarinin belirledigini ifade etmislerdir. Bu isletmelere gore, talebin az oldugu
durumlarda isletme, talebin fazla oldugu durumlarda ise tedarik¢i avantajli konuma

gecmektedir.

Tiketim iirtinleri pazarinda ise, bir igletme disinda tim isletmeler, anlagsmalarda
kendilerinin s6z sahibi oldugu ifade etmislerdir.

Bu durum tiiketim iiriinleri pazarindaki araci isletmelerin, endiistriyel iiriinlerdeki
araci igletmelere oranla, tedarik¢ileriyle yaptiklar1 anlagsmalarda daha ¢ok s6z sahibi
olduklarini ortaya koymaktadir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [1,71% Coverage]

Reference 1 - 1,71% Coverage
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Gokhan:Yapsinlar diye, evet peki tedarik¢inizle yaptiginiz anlagsmalar da kim daha
¢ok soz sahibi oluyor?

Zisan Hanim: Tedarik¢i mi biz mi?

Gokhan:Tedarik¢i mi size kars1 baskin, dominant yoksa siz mi {lizerime gelmeyin.
Ya da durumuma gore degisiyor mu?

Zisan Hamim: Duruma gore degisiyor

Gokhan: Ekonomik kosullara gore degisiyor

Zisan Hanim: Evet, evet Pazar ¢ok durgun oldugu zaman sizin konsinye diye tabir
ettiginiz bicim de bile gdnderebiliyorlar

Gokhan:Hi1 hi bunu bile yapabiliyorlar

Zisan Hanim: Tabi tabi

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [2,82% Coverage]

Reference 1 - 2,82% Coverage

Gokhan:Vadeyi uzatabiliyorlar, bunlar olabiliyor peki tedarik¢inizle yaptiginiz
anlagmalarda kim daha ¢ok s6z sahibi oluyor?

Ersin Bey: Sessizlik

Gokhan:Yani onlar m1 baskin oluyor size yoksa siz mi baskinsiniz? Kuvvetli taraf
neresidir

Ersin BeyDegisiyor

Gokhan:: Degisiyor

Ersin Bey: Duruma gore

Gokhan:isin Durumuna gore mi?

Ersin Bey: Isin durumuna gére, piyasanin durumuna gére

Gokhan: Hu

Ersin Bey: Olabiliyor

Gokhan:Evet

Ersin Bey: Mesela mal ¢oksa ellerinde. Evet ee o zaman

Gokhan: Siz baskin duruma

Ersin Bey: Tabi onlar ariyorlar

Gokhan: Cok giizel

Ersin Bey: Malimiz var sdyle alarmisiniz diye
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Gokhan:Tamam, ¢ok glizel

Ersin Bey:Ama piyasa kotliyse bu sefer onlar bastirtyorlar. Mu sefer malim yok, iste
bu vadede olur gibi

Gokhan:Evet

Ersin Bey: Piyasa bozuk iste

Gokhan: Evet

Ersin Bey: Iste dyle oluyor

Gokhan: Bu sefer sizde almak i¢in ¢aba sarf ediyorsunuz

Ersin Bey: Ee tabi

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [1,90% Coverage]

Reference 1 - 1,90% Coverage

Gokhan:Hemen hemen her tiirlii destegi aliyorsunuz. Peki tedarik¢inizle yaptiginiz
anlagsmalarda kim daha ¢ok s6z sahibi oluyor

Ali Bey: Acente anlaminda sirket

Gokhan: Acente anlaminda tabiiki ...... sigortanin baskinlig1 var

Ali Bey: Ama tabi gilivenle de birlikte fifty fifty oluyor

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [0,47% Coverage]

Reference 1 - 0,47% Coverage

Gokhan:Evet, tedarik¢iniz ile yaptiginiz anlagmalarda kim daha c¢ok soz sahibi
oluyor peki?

Ahmet Bey: Tabi ki onlar

Gokhan: Tabi ki onlar

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [0,53% Coverage]

Reference 1 - 0,53% Coverage

Gokhan:Geliyor. Peki tedarikgilerinizle yaptiginiz anlasmalarda kim daha ¢ok so6z
sahibi oluyor?
Erman Bey: Yani fabrika daha ¢ok s6z sahibi oluyor.

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [0,87% Coverage]

Reference 1 - 0,87% Coverage
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Gokhan: Tedarikginizle yaptiginiz anlagsmalarda kim daha ¢ok s6z sahibi oluyor?
Baha Bey: Eee tabi ki benim.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,06% Coverage]

Reference 1 - 1,06% Coverage

Gokhan: Tedarikgilerinizle yaptiginiz anlasmalarda kim daha ¢ok sz sahibi oluyor?
Can Bey: Biz.
Gokhan: Siz oluyorsunuz.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [0,64% Coverage]

Reference 1 - 0,64% Coverage

Gokhan:Tedarikg¢iniz ile yaptiginiz antlagmalarda kim daha ¢ok s6z sahibi oluyor?
Eray Bey: Oyle bir diisiinmedim ama heralde ben tabi.

Gokhan: Evet. Siz oluyorsunuz.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [0,38% Coverage]

Reference 1 - 0,38% Coverage

Gokhan:Eee tedarik¢inizle yapmis oldugunuz antlasmalarda kim daha ¢ok s6z sahibi
oluyor?
Biilent Bey: Biz tabi ki

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [1,28% Coverage]

Reference 1 - 1,28% Coverage

Gokhan: Cok giizel. Tedarik¢iniz ile yaptiginiz antlagmalarda kim daha ¢ok soz
sahibi oluyor?

Taner Bey: Kesinlikle ve kesinlikle 30 madde olsun 30 maddede bi sana bi bana
olur. En sonunda tedarik¢imizin dedigi olur. En alt madde, en 6nemli en can alici
madde, en sonunda yazarlar diledigi sekilde, diledigi miktar, diledigi sartlarda bu
sO6zlesme maddelerini degistirmekte yetkilidir diye yazarlar. Ve mutlaka ve mutlaka,
yilizde yiiz tedarik¢ilerden yanadir. Bizim hi¢bir sembolik olarak bir imza atariz.
Boyle soyleyebilirim.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [0,52% Coverage]

Reference 1 - 0,52% Coverage
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Gokhan: Tedarik¢inizle yaptiginiz anlasmalarda kim daha ¢ok s6z sahibi oluyor?
Serdar Bey: Genelde alan kisi.

Gokhan:Alan kisi siz oluyorsunuz.

9.20. Miisteriye Sunulan Hizmetler

Miisteriye Sunulan Hizmetler (Miisterileriniz i¢in hangi hizmetleri yerine

getiriyorsunuz?)

Endiistriyel {irtinler pazarinda, nakliye hizmetinin tiim araci isletmeler tarafindan
sunulan bir hizmet tiirii oldugu goézlenmektedir. Bunun yaninda isin tiiriine bagh
olarak, paketleme ve kurulum hizmetleri de verilmektedir. Ayrica bir isletme,

miisteriye 6zel yapilan tiretimi ayri bir hizmet olarak degerlendirmistir.

Tiiketim tirlinleri pazarinda da, nakliye oncelikli hizmet olarak 6n plana ¢ikmaktadir.
Bunun diginda tiiketim iirlinii satan pek ¢ok araci igletme, raflarin bos olmamasini ve
miisterinin talep ettigi {lirlinleri getirmeyi ayri bir hizmet olarak degerlendirmistir.
Ayrica iriinlerin muhafaza edildigi sogutucularin tamiri, bakimi, iirlinlerin yaninda
¢Op tenekesi saglanmasi gibi hizmetlerin de miisterilere sunuldugu gézlenmektedir.

<Documents\Atik> - § 3 references coded [1,42% Coverage]

Reference 1 - 0,43% Coverage

Zisan Hamim: Evet, yani bir isletme kurmak zorunda olan ya da evinde bilgisayar
kullanmak isteyen herkes bizim miisteri grubumuza giriyor

Reference 3 - 0,64% Coverage

Zisan Hamim: Yani yazilimini kurup egitimini verene kadar, 6gretene kadar, hatta
harigten kurulum egitimi disinda, iste benim ¢ocugum ofis programlarini bilmiyor
egitim verir misiniz, dediginde ona kadar veriyoruz

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [1,09% Coverage]

Reference 1 - 1,09% Coverage
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Gokhan: Istanbul’a gére c¢ok yakin miisteriniz i¢in hangi hizmetleri yerine
getiriyorsunuz? Ee iste tasima, depolama, siparis isleme, materyal yoOnetimi,
paketleme, stok denetimi veya miisteri hizmetleri gibi bu hizmetlerden yerine
getirdikleriniz var m1? Neler yapiyorsunuz miisterilerinize

Ersin Bey: Mesela nakliyesini yapiyoruz, finansal konuda yardimci oluyoruz
Gokhan:Yardimci oluyorsunuz

Ersin Bey: Eee paketleme yapiyoruz

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [3,20% Coverage]

Reference 1 - 3,20% Coverage

Gokhan:Miisteriniz i¢in hangi hizmetleri yerin getiriyorsunuz

Ali Bey: Oncelikle sigortanin ne oldugunu &gretmek. Hayatta nelerle
karsilagilacagin1  gosteriyoruz. Miisteri tercih ederse, fiyat1 ikinci plana alarak
oncelikle hizmetimiz bu, kalite bu, sigorta olmak istedigini kendin seg¢, seklinde
miisteriyi bilgilendirdikten sonra, hangi sigortay: istiyorsa ona gore fiyat ¢alismasi
yaplyoruz.

Gokhan: Policeyi ayagina kadar sunuyor musunuz?

Ali Bey: Genelde gonderiyoruz. Sehir disi olursa kargo, yoksa kurye ayagina kadar
gotiiriilityor.

<Documents\Yasar> - § 2 references coded [1,81% Coverage]

Reference 1 - 0,83% Coverage

Ahmet Bey: Gerekiyorsa cok acilse otobiis, gerekiyorsa kendi arabamizla bile
gidiyoruz

Gokhan: Gonderiyorsunuz yani bir tek rulmani bile gotiiriiyorsunuz

Ahmet Bey: Yani bizim i¢in 1 rulman 2 rulman diye bir sey yok

Gokhan: Biride ayni, yiiziide ayni, binide aym

Reference 2 - 0,98% Coverage

Gokhan:Evet, simdi bu sorum, bundan sonraki sorum bununla ilgiliydi. Miisteriniz
icin hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz? 24 saat o zaman

Ahmet Bey: 24 saat tabi bizde bayram seyran veya sey yok
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Gokhan: Evet, miktar kisitlamasi yok bayram yok
Ahmet Bey: Hayir hayir
Gokhan:Tatiller yok efendim gece yok

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [1,83% Coverage]

Reference 1 - 1,83% Coverage

Gokhan: Peki miisterileriniz i¢in hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?

Erman Bey: Her tiirli hizmeti yerine getiriyoruz. Yani miisteri ne isterse onu
yapmaya calisiyoruz.

Gokhan:Yapmaya calisiyorsunuz.

Erman Bey: Ozel filtre istiyor onu yaptirtiyoruz, yani her tiirlii

Gokhan: Siparise uygun da yaptirtyorsunuz

Erman Bey: Siparise uygun

Gokhan: Standartin disina ¢ikabiliyorsunuz.

Erman Bey: Standartin disina bir numune gelirse ¢ikiyoruz. Evet her isi yapmaya
calistyoruz. Yani miisteri her zaman bizden memnun.

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [1,93% Coverage]

Reference 1 - 1,93% Coverage

Gokhan: Miisterileriniz i¢in hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?

Baha Bey: Onlarin arzu ve istekleri, bizde bulunmayan cesitleri en kisa zamanda
tedarik etme yoluna gidiyoruz. Elimizde bulunmayanlar1 da, gerekli yerlerden tedarik
edip ulagtirmaya

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,65% Coverage]

Reference 1 - 1,65% Coverage

Gokhan: Evet. Miisterileriniz i¢in hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?
Can Bey: Miisteri memnuniyeti.

Gokhan: Misteri memnuniyeti.

Can Bey: Istedigi iiriinleri rafta bulmasi, fiyat politikasi.

<Documents\ErayTicaret> - § 1 reference coded [0,68% Coverage]

Reference 1 - 0,68% Coverage
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Gokhan:Miisterileriniz icin hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?
Eray Bey: Mallan diikkanlarina teslim ederek

Gokhan: Ayaklarina kadar teslim ediyorsunuz.

Eray Bey: Evet.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [2,09% Coverage]

Reference 1 - 2,09% Coverage

Gokhan:Yakin tabi ki subelerden dolayr herkese gidebiliyorsunuz. Miisterileriniz
i¢cin hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?

Biilent Bey: Ya simdi bir gida ve temizlik ihtiyaglar1 disinda, bizim kullanmis
oldugumuz kartlarimiz var. Bu kartlarla bir evin ihtiyact olabilecek biitiin hizmetleri
Gedik kargsilayabiliyor. Yani arabasina aldig1 akaryakittan tutun, iistiine aldig: kilik
kiyafete, mutfagindaki yemeginden tutun, iste bir dogalgaz firmasina, iste bir
pimapeninden tutun kirtasiyeye, tatilinden tutun yani akliniza gelebilecek hayatin her
alanma iligkin Gedik kartlarina sahip olan kisilerin boyle bir..

Gokhan:Biitlin ihtiyaglari karsilantyor

Biilent Bey: Evet karsilantyor

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [2,45% Coverage]

Reference 1 - 2,45% Coverage

Gokhan: Peki efendim. Misterileriniz i¢in hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?
Taner Bey: Miisterilerimiz i¢in birincisi iirlinii temin etmek zorundayiz. Zaten
sezonluk bir i§ oldugu i¢in hep dondurmadan konusuyoruz

Gokhan: Evet

Taner Bey: Bizim sirketimizde deterjanda var. Ama biz genelde dondurma

konusuyoruz.
Gokhan:Dondurma ..... agirlikli konusuyoruz.
Taner Bey: ..... agirlikli konusuyoruz, sizinle bu konu da bilginiz olsun

Gokhan:Tabi efendim.
Taner Bey: Miisterilerimizden bir kere mali tedarik etmek zorundayiz. Iki, adresine

dagitim yapmak zorundayiz. Ug, verdigimiz emanet olarak verdigimiz kabinlerin,
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arizasindan biz sorumluyuz. Yani herhangi bir ariza yaptigi zaman o bizim
demirbasimiz oldugu i¢in ...

Gokhan: Evet

Taner Bey: Bize ait oldugu i¢in oraya servisi yonlendirip onun bakimini, arizasini
biz yapiyoruz.

Gokhan: Evet. Cok iyi.

Taner Bey: Arti piyopin malzemeleri yani semsiyesi, ¢op kovasi, gorsel nitelikleri
olan malzemeleri tedarik etmek zorundayiz

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [2,31% Coverage]

Reference 1 - 2,31% Coverage

Gokhan:Miisterileriniz i¢in hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?

Serdar Bey: Simdi 11 bizim sirketimizde yani ben hizmet olarak sdyle diyeyim, yani
bir mal1 almadan 6nce biz ISO’suna bakariz, kalitesine bakariz, tadina bakariz.Ondan
sonrada reyonlarimiza koyariz. Reyonda temizlige, ee saklama kosullarina g¢ok
dikkat ederiz. Geldiginde buraya ee rahat aligveris ortami, yaslilarsa bir arkadas
veriyoruz yanina, sepette yardimci oluyor, tarihini goéremezlerse bizzat hani
tarihlerine baktiriyoruz. Ee art1 buradan aldigi herhangi bir {iriinde ne olursa olsun

iadeyi aliyoruz. 10Giin ,15 Giin, 20 Giin bizim i¢in 6nemli degil.

9.21. Miisteri ile Tletisim Sekli

Miisteri ile Iletisim Sekli (Miisterilerinizle nasil iletisim sagliyorsunuz -Internet,

yazigma, telefon, goriisme-. En ¢ok hangi iletisim yolunu kullantyorsunuz?)

Endiistriyel tirtinler pazarinda miisteri ile iletisim, genellikle internet, faks, yiiz ylize
ve telefon aracilifiyla kurulmaktadir. Geleneksel posta kanalini kullanan isletme
bulunmazken, yalnizca 1 isletme interneti kullanmadigim ifade etmistir. Isletmeler
tarafindan en agirlikli kullanilan iletisim araci ise, telefondur. Cep telefonu ve is

telefonu kullanim oranlarinin ise birbirine yakin oldugu gozlenmektedir.
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Tiiketim tirlinleri pazarinda da miisteri ile iletisim, genellikle internet, faks, yiiz yiize
ve telefon aracilifiyla kurulmaktadir. Ayrica insert, tiiketim {iriinlerinde kullanilan
farkli bir iletisim araci olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Geleneksel posta kanalinmi
kullanan isletme bulunmazken, yalnizca 1 isletme interneti kullanmadigini ifade
etmistir. Isletmeler tarafindan en agirlikli kullanilan iletisim araci ise, yiiz yiize
iletisim ve telefondur. Cep telefonu ve is telefonu kullanim oranlarinin tiikketim
tiriinlerinde de, birbirine yakin oldugu sdylenebilir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [1,05% Coverage]

Reference 1 - 1,05% Coverage

Gokhan:Peki, efendim, miisterinizle nasil iletisim sagliyorsunuz? Internet, yazisma,
cep telefonu, sabit telefon, kisisel goriisme, mektup vs.

Zisan Hamim: Hepsini kullaniyoruz

Gokhan:Hepsini kullaniyorsunuz en 6nceligi peki bunlardan hangisi?

Zisan Hamim: Mail diyelim, maili olmayanlara da diger sekillerde ulasabiliyoruz

<Documents\Ucmaz> - § 2 references coded [2,21% Coverage]

Reference 1 - 1,16% Coverage

Gokhan:Siparis isleme derken siz e1 s6z konusu iirlinleri teklifleri alirken bunu
bilgisayar ve telefonla m1 aliyorsunuz

Ersin Bey: Faks ve telefon

Gokhan: Faks ve telefonla. O zaman siparis demeniz maille, faksla ama genellikle
telefonu kullaniyorsunuz

Ersin Bey: Tabii

Gokhan: Birde cep telefonunu miisteriler arayabiliyorlar degil mi?

Ersin Bey: Tabi miisterilerimiz ariyor sabit miisterilerimiz var zaten

Gokhan: Cok giizel

Reference 2 - 1,05% Coverage

Gokhan:indirirler, miisterilerinizle nasil iletisim sagliyorsunuz? internet yazisma
telefon goriisme faks demistik

Ersin Bey:Daha ¢ok telefonla

Gokhan: En ¢ok hangi iletisim yolunu kullaniyorsunuz diye sordugumda da

Ersin Bey:Telefonla
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Gokhan:Telefonla genellikle cep telefonu oluyor degil mi efendim. Sabit telefonun
mu sirket telefonu mu, cep telefonu mu ?
Ersin Bey:Yar yariya

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [2,23% Coverage]

Reference 1 - 2,23% Coverage

Gokhan:Cok giizel hizmetler miisterilerinizle nasil iletisim sagliyorsunuz internet,
yazigma, telefon, goriisme, cep telefonu

Ali Bey: Hepsi

Gokhan: Hepsini kullantyorsunuz. En ¢ok hangisini kullaniyorsunuz bunlardan

Ali Bey: En ¢ok telefon

Gokhan: Sabit telefon mu, cep telefonumu

Ali Bey: Cep telefonu

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [2,21% Coverage]

Reference 1 - 2,21% Coverage

Gokhan:: ee miisterinizle nasil iletisim sagliyorsunuz internet, telefon, cep telefonu,
kisisel goriise, mektup, faks neleri kullantyorsunuz?

Ahmet Bey: Mektup disinda her seyi kullantyoruz (giilme)

Gokhan: Mektup disinda hepsini kullantyorsunuz (giilme)

Ahmet Bey: Mektup disinda hepsini kullantyoruz mektup cok eski bir teknoloji
(glilme)

Gokhan:Evet, eski bir teknoloji peki en ¢ok hangi iletisim yolunu kullaniyorsunuz
bunlardan o zaman, en ¢ok

Ahmet Bey: En ¢ok telefon

Gokhan: Sabit telefon

Ahmet Bey: Evet

Gokhan: Peki

Ahmet Bey: Ama zaman zaman simdi

Gokhan:Huh
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Ahmet Bey: Yavas yavas mail ortamimna gegiyoruz. Yani teknolojiye ayak
uydurmaya bizde basladik yavas yavas,

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [0,77% Coverage]
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Gokhan:Peki. Miisterilerinizle nasil iletisim sagliyorsunuz? Internet , yazisma ,
telefon , cep telefonu , goriisme

Erman Bey: Cogunlukla telefonlarla oluyor. Internetten falan degil. Cogunlukla
miisteri telefonla ariyor.
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Gokhan: Peki miisterilerinizle nasil iletisim sagliyorsunuz? Telefonla, yazigmayla,
internetle, yliz yiize?

Baha Bey: Eee bizim genelde demin de dedigimiz gibi, bolge olaraktan zayif bir
bolge oldugu i¢in dyle bir imkanlarimiz yok

Gokhan: O zaman yiiz yiize kisisel

Baha Bey:Yiiz ylize

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [3,18% Coverage]

Reference 1 - 3,18% Coverage

Gokhan: Giizel. Miisterilerinizle nasil iletisim sagliyorsunuz? Internet, yazisma,
telefon, gériisme, insert vs.

Can Bey: Insert, internet, televizyon reklamlari, gazete reklamlari, gérsel basin.
Gokhan: Tiim kitle iletisim araglarindan yararlaniyorsunuz.

Can Bey: Tabi.

Gokhan: En ¢ok hangisinden faydalaniyorsunuz bunlardan?

Can Bey: En cok Insert. Insert ve internet.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [2,07% Coverage]

Reference 1 - 2,07% Coverage
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Gokhan:Ee nasil iletisim sagliyorsunuz? Internet , yiizyiize, yazisma, telefon , cep
telefonu. ..

Eray Bey: Bizim bakkallar heniiz internete alisamadi o anlamda telefonla yada
ylzylize

Gokhan:Telefon

Eray Bey: Yada geldiklerinde yada elemanlarimiz ugruyor.

Gokhan: En ¢ok hangi yontem? Heralde en ¢ok cep telefonu

Eray Bey: Simdi su son donemde 1.5 -2 yildir gézledigim elemanlarin ugramasiyla
Gokhan:Himm ylizyiize goriisiiyorsunuz.

Eray Bey: Ylizyiize gorisiiyoruz.

Gokhan:Elemanlariniz ugradigi zaman

Eray Bey: Evet ugruyor. Rutlar1 ¢ergevesinde.
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Gokhan:Evet. Eee peki efendim miisterilerinizle nasil iletisim sagliyorsunuz?
Internet, yazisma , telefon, goriisme , kisisel gdriisme nasil ulastyorsunuz?

Biilent Bey: Ece cep telefonu , internet eee posta

Gokhan::Evet

Biilent Bey: Degisik zamanlarda degisik yontemlerle ulagsmaya ¢alisiyoruz.
Gokhan:Tamamini kullanabiliyorsunuz donem donem.

Biilent Bey: Bir de bize para yatirmaya geldikleri i¢in ayin belli giinlerinde

Gokhan: Hi hi

Biilent Bey: Ordada bir irtibatimiz olmus oluyor.

X Kisisi: Insertler var.

Biilent Bey: Hi1 hi birde insertler var. Evet brosiirlerimiz var. Her ay bir veya 2 tane
insertiimiiz var.

Gokhan:Her ay bunu mutlaka kullaniyorsunuz.

Biilent Bey: Yaklagik 10000-20000 civarinda dagilimini gerceklestiriyoruz

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [0,92% Coverage]

Reference 1 - 0,92% Coverage
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Gokhan:H1 hi. Miisterilerinizle iletisimi nasil sagliyorsunuz? Internet, yazisma
telefon, kisisel goriisme vb.

Taner Bey: Miisterilerimizin ¢ogunla ordaki satis memuru arkadaslarin vasitasiyla
Gokhan:Ylizyiize yani

Taner Bey: Kullaniyoruz. Yiiz yiize art1 ¢oziilemeyecek bir problem olursa ,telefon
ile olmazsa sirket kanalindan birisinin miisteri ziyareti ile olabiliyor.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [1,61% Coverage]
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Gokhan: Cok giizel cok giizel tesekkiir ederim.Gergekten ¢ok etkileniyorum.Peki
eee miisterilerinizle nasil iletisim sagliyorsunuz? Internet, yazisma, telefon, eee
insertler v.s.

Serdar Bey: Eee simdi miisterilerimizle ee insertleri gazete araciligiyla yapiyoruz.
Yalniz seylerimizi ufak ufak olusturduk. Telefonlarini, telefon bankamizi ufak ufak
olusturuyoruz. Yani bunu olusturdugumuzda direk mesaj yoluyla kendilerine

ulasacagiz.

9.22. Satin Alma Gériismeleri Disinda Iletisim

Satin Alma Gériismeleri Disinda iletisim (Miisterilerinizin satin alma goriismeleri

disinda is haricinde sizinle iletisimi nasildir?)

Endiistriyel iiriinler pazarinda, araci isletmelerin istisnasiz tiimii, miisteri ile satin
alma gorlismesi disinda iligkileri oldugunu ifade etmislerdir. Sadece 1 isletme, bu
durumun misteriler arasinda adaletsizlige yol acabilecegi, bu nedenle etik

olmayacagi endisesi tasimaktadir.

Tiiketim tirlinleri pazarinda, sadece 1 isletme miisterileri ile satin alma goriismeleri
disinda, iletisiminin olmadigini beyan etmistir. Bunun disindaki isletmelerin timi
misterileri ile zaman igersinde gelisen dostluk, arkadashk iliskilerine sahip

olduklarini vurgulamislardir.
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Gerek endiistriyel gerekse tiiketim iirlinleri pazarinda faaliyet gosteren araci
isletmelerdeki ortak 6zellik, tiim miisterilerle dostluk iliskisi gelistirmek i¢in 6zel bir
caba gostermiyor olmalaridir. Iliskilerin zaman igersinde gelismesi ve sadece bazi
miisterilerle kurulmus olmasi, bu durumun gdstergesi olarak degerlendirilebilir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [0,79% Coverage]
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Gokhan:Peki, miisterilerinizin satin alma goriismeleri disinda is haricinde sizinle bir
iletigimi var mi1?

Zisan Hanim: Var tabi

Gokhan: Onlarla da yine dostlukla iliskiler saglanabilir, goriisiilebilir

Zisan Hamim: Uzun senelerden beri

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [0,95% Coverage]

Reference 1 - 0,95% Coverage

Gokhan:Miisterilerinizin satin alma goriismeleri diginda is haricinde sizinle iletigimi
var m1? I haricinde gériisiir miisiiniiz?

Ersin Bey: Tabi

Gokhan: Gortsliyorsunuz

Ersin Bey: Goriistiiglimiiz kisiler var

Gokhan: Ama bunlarin sayisi ¢ok fazla degil

Ersin Bey: Yani tabi o kadar degil

Gokhan: Evet, evet Her miisteriyle olmuyor tabi

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [1,44% Coverage]

Reference 1 - 1,44% Coverage

Gokhan:Miisterilerinizin satin alma disinda is haricinde sizinle iletisimi var mi?
Ali Bey: Evet

Gokhan:Bir dostluk arkadaslik olusuyor mu?

Ali Bey: Ee tabi % 4-5 ile dyle bir iletisimimiz var

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [2,04% Coverage]

Reference 1 - 2,04% Coverage
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Gokhan: Miisterilerinizin satin alma goriismeleri disinda is haricinde sizinle iletigimi
var m1?

Ahmet Bey: Sessizlik

Gokhan: Is disinda goriismeler oluyor mu gériisiiliiyor mu?

Ahmet Bey: Is disinda baz1 arkadaslar var oluyor, bazilar1 ama tabi

Gokhan: Bu cok sik degil ama bazen de dostluk doguyor

Ahmet Bey: Tabi

Gokhan:Ailesel veya kisisel olarak goriismeler oluyor.

Ahmet Bey: Tabi oluyor ama yani ¢okta agikcasi ¢okta tercih edilen bir sey degil
Gokhan:Degil

Ahmet Bey: Ciinkii ee

Gokhan: Etiksel olarak o zaman algilanamayabiliyor yani endiistriyel pazarda bu
tercih edilmiyor aslinda

Ahmet Bey: Edilmiyor
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Reference 1 - 1,09% Coverage

Gokhan:Evet. Miisterilerinizin satin alma goriismeleri disinda is haricinde sizinle
iletisimi var m1? Miisterilerinizle goriisiir miisiiniiz ticaretindisinda?

Erman Bey: Bazilariyla goriisiiyoruz.

Gokhan:Bazilariyla goriisebiliyorsunuz.

Erman Bey: Hepsiyle degil.

Gokhan: Ama sayis1 az yani dostluk anlaminda
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Gokhan: Peki miisterilerinizin satin alma goriismeleri disinda, is haricinde sizinle
iletisimi var m1? Onlarla bir dostluk kuruyor musunuz, onlar size geliyorlar m1, alis
veris diginda goériisme oluyor mu?

Baha Bey: Yok olmuyor, genelde olmuyor

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,05% Coverage]

Reference 1 - 1,05% Coverage
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Gokhan: Evet. Miisterilerinizin satin alma goériigmeleri disinda is haricinde sizinle
bir iletigimi oluyor mu?
Can Bey: Cok.
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Reference 1 - 0,71% Coverage

Gokhan:Miisterilerinizin satin alma goriismeleri disinda is haricinde sizinle
iletigimleri var midir?

Eray Bey: Var tabi.

Gokhan: Var dostluk var.

Eray Bey: Cok iyi dostluklarimiz var.
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Gokhan: Gergeklestirmeye c¢alistyorsunuz. Peki miisterilerinizin  satin  alma
goriismeleri disinda is haricinde sizinle iligkileri oluyor mu?
Biilent Bey: Yok yani

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [1,35% Coverage]
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Gokhan:Evet efendim ¢ok giizel. Miisterilerinizle satin alma goériismeleri diginda is
haricinde sizinle iletisimi var mi1?

Taner Bey: Biz 10 yillik bir ge¢misimiz oldugundan dolay1 az 6nceki sorunuza
verdigim cevaptan da anlasilacagt gibi, uzun soluklu oldugundan c¢ogu
miisterilerimizle var diyalogumuz iliskimiz...

Gokhan:Dostluk oluyor

Taner Bey: Var. Birbirimizin diigiinii olur, haberimiz olur. Bir hastas1 olur bilgimiz
olur. Arasira gidip ¢aymi kahvesini yemegini yeriz. Caymi kahvesini iceriz. Ama
parantez agiyorum 6zel miisterilerimiz ile ....

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [0,66% Coverage

Reference 1 - 0,66% Coverage
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Gokhan: Miisterilerinizle satin alma goriismeleri disinda is  haricinde
goriismeleriniz,iligkileriniz oluyor mu?

Serdar Bey: Bu cat1 altinda tabi 6zel seylerde goriisebiliyoruz.

9.23. Miisteriye Ozel Finansal Uygulamalar

Miisteriye Ozel Finansal Uygulamalar (Finansal konularda miisterilerinize zel ne

tiir uygulamalariniz var?)

Endiistriyel iriinler pazarinda yer alan araci isletmeler tarafindan, uzun siireli
calisilan miisteriler ile yiiklii siparis veren miisterilere vade, valor gibi 6zel finansal
uygulamalarin yapildig1r gozlenmektedir. Sadece sigorta sektdriinde, miisteriye 6zel
uygulamalarin standardi bozmasi agisindan, sakinca yarattig1 ifade edilmistir. Diger
isletmeler, bu tir uygulamalar1 finansal politikalarinin bir parcast olarak
gormektedirler.

Tiiketim {rlinleri pazarinda ise, miisteriye 6zel uygulamalarin daha esnek oldugu
gbze carpmaktadir. Ozellikle son kullanici ile is yapan araci isletmelerin, miisteriye
hos goriilii davrandiklari, veresiye ve vadeli satig gibi uygulamalar gergeklestirdikleri
gbze carpmaktadir. Kurumsal sirketlere bagli calisan araci isletmelerde, diger
isletmelere gbre yapilan indirimler ozel finansal uygulama ¢ercevesinde
degerlendirilmektedir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [0,55% Coverage]

Reference 1 - 0,55% Coverage

Gokhan:Evet, bu iligki devam ediyor. Finansal konular da miisterilerinize 06zel
uygulamalariniz var m1?
Zisan Hamim: Uzun siireli olanlara vade farklar1 ve valor agabiliyoruz

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [0,80% Coverage]

Reference 1 - 0,80% Coverage

Gokhan:Finansal konularda miisterilerinize 6zel uygulamalariniz var mi1?

Ersin Bey: Tabi olabiliyor



218

Gokhan: Misteriye gore degisiyor. Uzun yillar ¢alistiginiz gliveniniz miisterilere
........ de vadelerde ....de fiyatlarda yapabiliyorsunuz
Ersin Bey: Zaten 0le yapmasak yeni miisteriyle bir farki kalmaz

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [2,05% Coverage]

Reference 1 - 2,05% Coverage

Gokhan: Az bir miktarda ama disarida da. Onun haricindekilerle sigorta konusunda
sorunlart oldugunda hemen cevap veriyoruz c¢ok giizel. Finansal konularda
miisterilerinize 6zel uygulamalariniz var m1? Vade de valor de

Ali Bey: Opsiyonlar var ............ leri de sirket sagliyor sirketin haricin de bizim
yapabilecegimiz seyler olabiliyor ama standardi bozuyor

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [0,61% Coverage]

Reference 1 - 0,61% Coverage

Gokhan:Evet . Peki finansal konularda miisterilerinize 6zel uygulamalariniz var m1?
Erman Bey: Ya yiikli bir sey isterse tabi 0zel uygulamalar ozel fiyatlar
verilebiliyor.
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Reference 1 - 2,07% Coverage

Gokhan: Peki finansal konularda miisterilerinize 6zel uygulamalariniz var mi1?

Baha Bey: Tabi zaman zaman oluyor

Gokhan: Zaman zaman oluyor. Onlara belki birer vade agabiliyorsunuz. Biraz evvel
hatta gordiim deftere yazabiliyorsunuz degil mi?

Baha Bey:Evet tabi

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,80% Coverage]

Reference 1 - 1,80% Coverage

Gokhan: Oluyor. Finansal konularda miisterilerinize 6zel uygulamalariniz var m1?
Can Bey: Yani zaten sar1 etiketlerimiz indirim anlamina geliyor. Ama 6zellikle bir

kartimiz yok.
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Gokhan: Kartiniz yok. Tamam.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [1,29% Coverage]

Reference 1 - 1,29% Coverage

Gokhan::Cok giizel. Finansal konularda miisterilerinize 6zel uygulamalariniz var
mi1?

Eray Bey: Yani oluyor tabi hocam.

Gokhan: Oluyor.

Eray Bey: Iste cok eski miisterilerim var

Gokhan: Ozel miisterileriniz var.

Eray Bey: Cok 6zel miisterilerim var.

Gokhan: Evet.

Eray Bey: Yani onlara elimden geldigi kadar yardimci olmaya ¢alistyorum.

<Documents\GedikTiiketim> - § 1 reference coded [1,94% Coverage]

Reference 1 - 1,94% Coverage

Gokhan: Olmuyor. Eee finansal konularda miisterilerinize 6zel uygulamalariniz var
mi1?

Biilent Bey: Ee oluyor tabi. Simdi ben bir eski bankaci, is kdkenli oldugum i¢in, biz
bankadayken o donemde ¢alisirken bir iki ay borcunu 6demeyenleri biz avukata
yollar isini bitirirdik.

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Ama ben ilk buraya basladigimda 2. aydan sonra burada da dyle bir
sistem gelistirmeye calisirken Nedim bey dedi ki hop dedi, burasi kooperatif burasi
banka degil.

X Kisisi: Ama ger¢ekten olmaz.

Biilent Bey: Burada biraz hosgorii olmak zorunda.

Gokhan:...

Biilent Bey: Tabi o kooperatifin dayanisma ruhundan

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [1,18% Coverage]

Reference 1 - 1,18% Coverage
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Gokhan: Evet ¢ok giizel. Ee finansal konularda miisterilerinize 6zel uygulamalariniz
var m1?

Taner Bey: Tabi ki var. Burasi Tiirkiye hi¢ kimse higbir sekilde standart bir sey
yoktur.

Gokhan:Evet.

Taner Bey: Her insana nabzina gore serbet vermek zorundayiz. Paray1 alabildigimiz
insanlardan illaki parasimi aliriz. Vermeyenden ¢ek aliriz. Alabiliyorsak kredi karti
aliniz. Alamiyorsak agik hesap birakiriz hatta ve hatta bu sen alamiyorsak seneye
alacak bile birakiriz yani.
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Gokhan: Cok giizel.Eee finansal konularda misterilerinize 06zel 6zel
uygulamalariniz var mi ?

Serdar Bey: Simdi bizim gidada taksit yok, yani {st katta elektronik
grubumuz,tekstil grubumuz var bu grupta kendilerine 111 taksit yapma...
Gokhan:Gerekli kolayligi, taksitlendirmeyi yapabiliyorsunuz.

Serdar Bey: Taksit yapabiliyoruz.

9.24. Miisteri Beklentileri

Miisteri Beklentileri (Miisterilerinizin sizden beklentileri nelerdir?)

Endiistriyel iriinler pazarinda yer alan araci isletmelerin miisterilerinin aracidan
beklentilerinde vade, fiyat, isin zamaninda tamamlanmasi 6n plana ¢ikarken, tiiketim
tirlinleri pazarinda yer alan araci isletmelerin miisterilerinin beklentilerinde aranan
iriinii bulabilmek, kalite, hizmet, temizlik ve uygun fiyat 6n plana ¢ikmaktadir.
Bunun yaninda her iki pazardaki isletmelerin birlestigi ortak payda, miisteri
beklentilerinin sinirsiz oldugudur.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [1,54% Coverage]

Reference 1 - 1,54% Coverage
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Gokhan: Peki, eee1 miisterilerinizin sizden beklentileri nelerdir?

Zisan Hamim: Cok sey bekliyorlar

Gokhan: Cok sey bekliyorlar

Zisan Hanim: Cok, yani simdi bizim sektdrde bilgisayar1 aldiklar1 zaman bazi
miisteriler o bilgisayarin kendiliginden her seyi yapabilecegini bile diislinebiliyorlar,
o ylizden beklentileri ¢ok oluyor

Gokhan: Evet,

Zisan Hanim: Yani bir isletmeye ticari biryazilim satiyorsunuz, faturayi yanlis
girdigi zaman neden boyle deyip gelip bizi sorgulayabiliyor.

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [1,59% Coverage]

Reference 1 - 1,59% Coverage

Gokhan: Miisterilerinizin sizden beklentileri nelerdir

Ali Bey: Valla her giin ilgilenilmek istiyorlar en basta yani birebir konusacaksin
¢ogu insan bizim kesmemizi istiyor poligeyi. Burada olmasak bile ¢agiriyorlar. En
cok istedikleri yanilmiyorsam o, hizmet almak

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [1,48% Coverage]

Reference 1 - 1,48% Coverage

Gokhan: Miisterilerinizin sizden beklentileri nelerdir? Siz nasil SKF’den
bekliyorsunuz, onlar sizden ne bekliyor?

Ahmet Bey: Ya onlar bizden daha ucuz fiyat isterler her zaman, vade isterler
(glilme)

Gokhan: (Giilme) vade isterler

Ahmet Bey: Hizl1 hizmet isterler

Gokhan: Ee reklam ve tutundurmayla ilgili bir takim seyleri istemiyorlar

Ahmet Bey: Yok, hayir onlar egitim istiyorlar ve veriyoruz

Gokhan:Teknik dokiimantasyon istiyorlar mi1?

Ahmet Bey: Tabi tabi

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [0,75% Coverage]

Reference 1 - 0,75% Coverage
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Gokhan:Verilebiliyor. Miisterilerinizin sizden beklentileri nelerdir acaba?
Erman Bey: Miisterilerin benden beklentisi su anda adam istiyorlar. Araba istiyorlar
yani getirsin malimiz1 gotiirsiin. Is daha ¢abuk yiiriisiin

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [1,34% Coverage]

Reference 1 - 1,34% Coverage

Gokhan: Peki miisterilerinizin sizden beklentileri nelerdir acaba?
Baha Bey:Bizden beklentileri kalite, hizmet, temizlik, fiyat endekslerinin eee en
uygun sekilde olmasi.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,16% Coverage]

Reference 1 - 1,16% Coverage
Gokhan: Misterilerinizin sizlerden beklentileri nelerdir?
Can Bey: Eee liriinlerin bitmemesi, rafta devamli {iriin olmasi, taze iiriin olmasi.
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Reference 1 - 0,98% Coverage

Gokhan:Cok giizel. Peki miisterilerinizin sizden beklentileri nelerdir?

Eray Bey: Yani ben miisterilerim benden ne bekledilerse aldiklarina inantyorum
ben.

Gokhan: Peki

Eray Bey: Yani ben onlari tedarik etmek i¢in her tiirlii emek sarfediyorum, ¢aba
sarfediyorum.
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Reference 1 - 1,47% Coverage

Gokhan: Evet ozaman o da bir hizmet oluyor. Eee miisterilerinizin sizden
beklentileri nelerdir?

Biilent Bey: Yani miisterilerimizin beklentileri tabi ortaklar yil sonunda temettii ve
yil sonuna kadar ne kadar alirsa bizim i¢in o kadar iyi mantig1 vardir. Ortak disinda

gelen miisterilerin beklentisi, eeee ihtiyaci olan malzemeyi en ucuz fiyata almak gibi
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bir beklentisi var. Eee iste biz herkesingonliinli eglemeye ¢alistyoruz bu anlamda.
Eee ne kadar basariliy1z oda piyasa takdiri
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Reference 1 - 0,96% Coverage

Gokhan:: Evet giizel. Miisterilerinizin sizden beklentileri nelerdir?

Taner Bey: Valla beklenti sinirsiz.

Gokhan: .....

Taner Bey: Sinir1 yok ne verirsen alirlar. Higbiri de doymazlar. Yani su kaba oldu
biraz ama sert oldu ama miisteri hep bekler. Benim fabrikadan bekledigim gibi bdyle
tabir edelim. Yani siz verirseniz ben almam demez. Ne kadar verirseniz bir o kadar
daha ister sizden.
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Reference 1 - 2,31% Coverage

Gokhan:Gorlisebiliyorsunuz. Glizel. Miisterilerinizin sizden beklentileri nelerdir?

Serdar Bey: Miisterimiz buraya rahat bir aligveris ortami, tabi iirlinlerden
bahsetmiyorum firiinler zaten giivenilir olma, tarih ve temizlik konusu harici hani
burada eee sOyle bir ihtiyact oldugu an baktiginda, buradaki insanlarin anlamasi
gerekiyor yani hizmet agisindan ee anlamasi gerekiyor. Burda yanliglikla veya bir
irlin alirsa bunu rahat bir sekilde hani strese girmeden ee iade edebilmeli, ne bileyim
bir arabasina kadar 111 esyasin1 gotiirmek istediginde, rahatca bunu sdyleyebilmeli, o

samimiyeti bulabilmeli yani bunlara dikkat ediyoruz.

9.25. Miisteriye Hizmet Disinda Katki

Miisteriye Hizmet Disinda Katki (Misterilerinize verilen hizmetler disinda

katkilariniz nelerdir?)
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Endiistriyel {irtinler pazarinda yer alan aracilar tarafindan bilgisayar sektorii
haricinde, miisteriye, hizmetler disinda bir katki saglanmadigi goézlenmektedir.
Sadece bir isletme, miisterilerine bilgilendirme hizmeti verdigini ifade etmistir.
Tiiketim {irtinleri pazarinda ise, hizmetler disinda miisteriye bir katki
saglanmamaktadir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [1,11% Coverage]

Reference 1 - 1,11% Coverage

Gokhan:Peki, efendim miisterilerinize hangi hizmetleri sagliyorsunuz? Teknik
destek, kurulum, tamir, egitim, iiriin ve pazar bilgisi yada satig sonras1 hizmetler gibi
Zisan Hanim: Buna danismanlikta dahil

Gokhan: Hepsi o zaman birebir arz ettiiniz gibi, nerdeyse artik aksam evlerine
yemeklerine kadar gidilen ve sorumlulugunuzda olmayan seyleri bile
yapabiliyorsunuz

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [1,36% Coverage]

Reference 1 - 1,36% Coverage

Gokhan: Evet . peki miisterilerinize verilen hizmetler disinda katkilariniz var midir?
Varsa neler?

Erman Bey: iste miisterilerimize katkilarimiz

Gokhan: Hizmetler disinda miisterilerinize verdiginiz bu hizmetler disinda

Erman Bey: Ya katkilarimiz

Gokhan:Teknik dokiimantasyon, brosiir vesaire bilgilendirme gibi bir takim

Erman Bey: Bilgilendirme isterlerse onu verebiliyoruz.

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [2,36% Coverage]

Reference 1 - 2,36% Coverage

Gokhan:Misterilerinize verilen hizmetler disinda katkilariniz nelerdir sizin?
Bilgilendirme gibi, brosiir gibi, 6zel danigsmanlik gibi birtakim seyler olabilir mi?
Ali Bey: Simdi hizmetlerin i¢inde var onlarin hepsi. Yani biz danismanlik hizmeti

yapmak zorundayiz,
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Gokhan: Policeyi satabilmek i¢in ekstra bir sey degil. Hu zaten bizde var o zaman
ayrica bir disardan katki vermenize gerek kalmiyor.

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [1,21% Coverage]

Reference 1 - 1,21% Coverage

Gokhan:Evet, peki ee miisterilerinize verilen hizmetler disinda katkilariniz nelerdir
onlara bu hizmetleri veriyorsunuz bunun diginda ne tiir katkilarda bulunuyorsunuz?
Ahmet Bey: Sessizlik

Gokhan:Yani paketleme efendim ee nakliye 11 onlarin yerine depolama efendim
montaj

Ahmet Bey: Yok hayir

Gokhan: Boyle seylere giriyor musunuz?

Ahmet Bey: Hayir, boyle seylerimiz yok

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [0,88% Coverage]

Reference 1 - 0,88% Coverage

Gokhan:Peki miisterilerinize verilen bu hizmetler disinda sizin katkilariniz nelerdir?
Taner Bey: Hangi yonden

Gokhan: Biraz evvel saymis oldugumuz, iste semsiyeden, teknik servisten

Taner Bey: Bayi olarak mi

Gokhan: Evet evet

Taner Bey: Baska bir katkimiz

Gokhan:Var m1?

Taner Bey: Ozel bir katkimiz yok. Ozel bir katkimiz yok yani.

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [1,49% Coverage]

Reference 1 - 1,49% Coverage

Gokhan: Peki efendim. Eee miisterilerinize siz hangi hizmetleri sagliyorsunuz
diyecegim, iste yash miisterileri evine kadar gotiirmek gibi bunlar1 yaptyorsunuz

Baha Bey: Tabi yardimci oluyoruz
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9.26. Miisteriyle Yasanan Sorunlar

Miisteriyle Yasanan Sorunlar (Miisterilerinizle yasadiginiz sorunlar nelerdir?)

Endiistriyel iirlinler pazarinda, aracilarin miisterileriyle yasadigi temel sorunun
tahsilat oldugu gozlenmektedir. Bunun disinda bazi isletmeler, miisterinin
bilingsizligi ve buna baglh olarak yiiksek beklentilerinin de sorun yaratigini ifade

etmektedir.

Tiiketim tiriinleri pazarinda da, tahsilat aracilarin miisterileriyle yasadigi temel sorun
olmakla birlikte, bu soruna ilave olarak miisterilerin diger miisterilere saygi
gostermemesi ve hizmet kalitesini yetersiz bulmasi bazi sirketlerde sorun olarak
yasanmaktadir.

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [1,22% Coverage]

Reference 1 - 1,22% Coverage

Gokhan:Miisterilerinizle yasadiginiz sorunlar nelerdir? Sizi en ¢ok {lizen veya bu
sorunlar nelerdir?

Ersin Bey:Tahsilat, iste ufak tefek hatalar olabiliyor yaptigimiz islerde milimetrik
calistigimiz igin

Gokhan:Evet

Ersin Bey: Olabiliyor

Gokhan: Olabiliyor 6l¢ii kaymasi olabiliyor. Onun i¢in geriye size sikayet olarak
geliyor diizeltilmesi isteniyor

Ersin Bey: Tabi yani degistirdigimiz oluyor

Gokhan: Evet evet

Ersin Bey: Baska bir sorun yok

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [0,96% Coverage]

Reference 1 - 0,96% Coverage
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Gokhan:Miisterilerinizle yasadiginiz sorunlar nelerdir sizi sikintiya sokan.
Ali Bey: Sorunlar, 111 diiriist miisterilerle hi¢cbir sorunumuz yok

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [2,45% Coverage]

Reference 1 - 2,45% Coverage

Gokhan:Evet, ee miisterinizle yasadiginiz sorunlariniz nelerdir?

Ahmet Bey: Sessizlik

Gokhan:Tahsilat sorunu var m1?

Ahmet Bey: Tabi, cok fazla o zaten basl basina problem

Gokhan:Bunun disinda tahsilat disinda miisterilerinizden sikayet¢i oldugunuz
Ahmet Bey: Yani sOyle sOyle sdyleyeyim miisterilerimiz bazen bilingli degil
Gokhan:Hu

Ahmet Bey: O da ¢ok biiyiik sikint1 bizim i¢in, yani teknik anlaminda yetismis
degiller

Gokhan:Evet

Ahmet Bey: O bizim i¢in ¢ok biiylik bir sorun. Yani kulaktan dolma islerle is
yapiyoruz. Miisterimiz bize diyor ki, yaa getir iste yani getir diye bir sey yok. Diinya
standard1 var, kataloglar1 var, efendime sdyleyeyim egitimi var sen bana dogru
diizgiin bir talep yapamazsan, ben de sana dogru diizgiin bir {iriin getiremem yani bu
bizim i¢in ¢ok biiyiik bir sikint1

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [0,77% Coverage]

Reference 1 - 0,77% Coverage

Gokhan:Yasadiginiz sorunlar nelerdir miisterilerinizle daha ¢ok yasadiginiz
sorunlar?

Erman Bey: En biiyiik yasadigimiz sorunlar parasal sorunlar

Gokhan:: Tahsilat yani

Erman Bey: Tahsilatlarda zorluk ¢ekiyoruz.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [2,93% Coverage]

Reference 1 - 2,93% Coverage



228

Gokhan: Giizel. Peki miisterilerinizle yasadiginiz sorunlar nelerdir?

Can Bey: Miisterilerimizle genelde problem yasamiyoruz da, sadece kasada kuyruk
oldugunda neden iiclincii bir kasa yok, neden dordiinciisii yok gibilerinden sorun
oluyor.

Gokhan: Bos kasa istiyorlar yani onu bekliyorlar. Arti merkezden alistiklart i¢in
buna. Tamam ¢ok giizel.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [2,19% Coverage]

Reference 1 - 2,19% Coverage

Gokhan:: Siiper. Peki eee miisterilerinizle yasadiginiz sorunlariniz nelerdir ?

Eray Bey: Simdi 6demeler konusunda bir takim sorunlar var ama bu sorunlar1 da
ben ¢ok fazla iistlenmeye basladim. Yani o da dedigim gibi bildigim miisterilerim
var. Bana herhangi bir miisteri gelip, atiyorum yani ben buradan 3 milyarlik mal
alicam su 2 milyar lira, 1 milyar1 da hesaba dedigi zaman ben bdyle bir satis
yapmam.

Gokhan: Himm.

Eray Bey: Tanimadigim i¢in. Ama benim kayith 250 bakkalimdan herhangi bir
tanesi referans oldugu takdirde, o 2 milyar1 ben o adamin malina benzetiyorum.
Yani boyle bir sistem uyguluyorum ben.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [1,62% Coverage]

Reference 1 - 1,62% Coverage

Gokhan:Peki miisterilerinizle yasadiginiz sorunlariniz var mi1? Nelerdir?

Biilent Bey: Mutlaka oluyor. Ozellikle son dénemde az once bahsettigimiz o
biriktirme fonu sistemi. Bu piyasadaki ¢ikmaz olmadan Once ¢ok giizel isleyen
sistemdi. Iste insanlar gelir parasin1 yatirir. Belli bir dénemden sonra o parasinin 2
katin1 aninda alirdi. Ama tabi artik geri doniisler bende de yavaslamaya baslayinca, o
paray1 hemen alamama vermis oldugu zaman zaman bazi miisterilerde hirsa bagl
bazi sorunlarimiz olsada onu tatliya bagliyoruz.

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [0,31% Coverage]

Reference 1 - 0,31% Coverage
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Gokhan:Misterileriniz ile yasadiginiz sorunlar nelerdir? En c¢ok karsilastiginiz
sorunlar
Taner Bey: Odeme, 6deme, ddeme

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [4,50% Coverage]

Reference 1 - 4,50% Coverage

Gokhan:Evet. Peki miisterilerinizle yagsadiginiz sorunlar nelerdir?

Serdar Bey: Miisterilerinizle yasadiginiz sorunlar yani simdi sunu sdyleyeyim, biz
pilic gurubunda diyeyim mesela biz paketleme iznimiz var ee piligte. Kiitahya’dan
geliyor bize piliglerimiz normalde. Tarim ve Kdyisleri’nin ee seyine iznine gore,
pilic parcalanmas1 yasak. Paket agmasi yasak. Biz bu kurallara uyuyoruz. Simdi
miisterimiz geliyo bize biitliin pili¢ pargalar misiniz ? Simdi izah ediyoruz.Yani
diyoruz. Eee “Tarim ve Kdyisleri’'nden yasak biz bunu yapamiyoruz.”dedigimizde
tabi miisteri de biraz isine geldigi gibi davraniyor, biraz orda tavir alabiliyor. Bazi
miisterilerimiz evinden et getiriyor, kiyma cektirmek icin. Bakiyoruz kokusuna ee
hafif boyle bozulma var veya i¢inde kemikte olabilir biz bunu ¢ekmiyoruz. Ciinkii
yani o koku bizim buradaki diger miisterilerimize de yansiyacak.bunu anlamak
istemiyorlar.Yani sadece...

Gokhan: Bu tarzda 6zel istekleri karsilayamadiginiz i¢in onlarda farkli algiliyorlar.
Serdar Bey: Tabi tekrar tartismiyoruz.Ciinkii miisteri her zaman haklhidir.

Gokhan: Evet,evet.

Serdar Bey: izah edemeyecegimiz icin sadece sdyliiyoruz, kusura bakmayimn
diyoruz. Bir sey derlerse de haklisiniz diyoruz.Yolluyoruz.

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [2,13% Coverage]

Reference 1 - 2,13% Coverage

Gokhan: Eee miisterilerinizle yasadiginiz sorunlar nelerdir?

Baha Bey: Miisterilerimizle yasadigimiz en biiylik sorunlar, kisilerin birbirilerine
kars1 saygilt olmayip ..

Gokhan: Evet

Baha Bey: Mesela yumurtay1 se¢gmesi veyahut da ekmegi fazla sey yapmasi

Gokhan: Dokunmasi
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9.27. Miisteriye Sunulan Destek Hizmetleri

Miisteriye Sunulan Destek Hizmetleri (Misterilerinize hangi hizmetleri
saghiyorsunuz -teknik destek (kurulum, tamir gibi), egitim, {irlin ve pazar bilgisi

yada satig sonrasi hizmetler gibi- ?)

Endiistriyel tiriinler pazarinda yer alan araci isletmelerden, yalnizca bir isletme teknik
destek, egitim, {irlin ve pazar bilgisi destegini verdigini ifade etmistir. Bir igletme ise,
misterilerin standart dis1 6zel siparislerini yerine getirmeyi, destek hizmeti
cercevesinde degerlendirmistir. Bu iki isletme disindaki sirketlerde, miisteriye destek

hizmeti saglanmamaktadir.

Tiiketim {irlinleri pazarinda ise, kurumsal sirketlere bagli olarak calisan araci
isletmelerde egitim, satis sonrasi destek, bilin¢lendirme, kurulum, tamir gibi
hizmetlerin verildigi goézlenmektedir. Bunun yaninda, diger isletmelerde destek
hizmetleri agisindan bir paralellik gbze carpmamaktadir. Bazi isletmeler herhangi bir
destek hizmeti sunmazken, bazilar1 isletmelerinin sogutucularini miisterilerine 6diing
olarak verdiklerini, miisterilerin zor zamanlarinda onlara bor¢ verdiklerini ifade
etmislerdir.

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [1,10% Coverage]

Reference 1 - 1,10% Coverage

Gokhan:Evet. Miisterilerinize hangi hizmetleri sagliyorsunuz? Teknik destek ,
kurulum, tamir, egitim, pazar bilgisi, satis sonrasi servis gibi bunlardan

Erman Bey: Ya miisterim bana gelir bir sekilde bir numune ile gelir, bisey ile gelir
ben onu rahatlikla yaptirabiliyorum.

Gokhan: Mutlaka bulup sorununa ¢6ziim

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [0,99% Coverage]

Reference 1 - 0,99% Coverage

Gokhan:Miisterilerinize hangi hizmetleri sagliyorsunuz? Nasil siz tedarik¢inizden

hizmet almay1 istiyordunuz veya veriyorlar size teknik desteklerini, sizde acaba
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teknik destek, kurulum, tamir, egitim, iirlin pazar bilgisi ya da satig sonrasi gibi
birtakim hizmetler sagliyor musunuz?

Ersin Bey: Hayir, saglamiyoruz ciinkii bizim, biz imalat yapmadigimiz icin
imalatgidan malzemesini aliyoruz yan sanayi oluyoruz biz

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [1,82% Coverage]

Reference 1 - 1,82% Coverage

Gokhan:Evet, bu sikint1 oluyor peki miisterilerinize hangi hizmetleri sagliyorsunuz?
Teknik destek, kurulum, tamir, egitim, iiriin, pazar bilgisi ya da satig sonrasi hizmet
gibi

Ahmet Bey: Kurulum ve tamir diginda hepsini

Gokhan:Hepsini yaptyorsunuz

Ahmet Bey: Evet

Gokhan:Ayaklarina kadar gotiirliyorsunuz

Ahmet Bey: Tabi

Gokhan: Bilgilendiriyorsunuz, egitimler veriyorsunuz

Ahmet Bey: Tabi tabi

Gokhan:Her tiirli hizmeti de gosteriyorsunuz iadeleri aliyorsunuz, hatta yanlis
rulmani kullaniyorsa dogru rulmani gosterebiliyorsunuz

Ahmet Bey: Tabi ki

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [2,41% Coverage]

Reference 1 - 2,41% Coverage

Gokhan: Peki. Son sorularima geldim. Eee miisterilerinize hangi hizmetleri
sagliyorsunuz? Kurulum, tamir, egitim, {iriin, pazar bilgisi yada satig sonras1 destek
gibi.

Can Bey: Genelde egitim, satis sonras1 destek, iade problemleri, bilin¢lendirme her
tiirlii yardimer1 oluyoruz.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [1,52% Coverage]

Reference 1 - 1,52% Coverage
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Gokhan:Peki miisterilerinize hangi hizmetleri saghiyorsunuz? Teknik destek,
kurulum efendim egitim, {iriin, pazar bilgisi veya iste bir hizmetiniz var mi?

Eray Bey: Pazar bilgisi anlaminda Oyle bir hizmetim var tabi. Onlan
yonlendiriyorum o anlamda.

Gokhan:Yo6nlendiriyorsunuz. Hangi iiriiniin nasil gidebilecegini

Eray Bey: Tabi

Gokhan: Daha fazla kar marjlarinin neler olabilecegi anlaminda
Eray Bey: Evet.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [0,78% Coverage]

Reference 1 - 0,78% Coverage

Gokhan:Misterinize hangi hizmetleri sagliyorsunuz ve bu anlamda bdyle bir
kolaylik yapiyor musunuz eee kart ve finans destegi disinda? Tagima gibi servis gibi
Biilent Bey: Hayir hayir

Gokhan:Birtakim 6zellikleriniz.

Biilent Bey: Su an yok

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [1,80% Coverage]

Reference 1 - 1,80% Coverage

Gokhan:Miisterilerinize hangi hizmetleri sagliyorsunuz diyece§im ama biraz evvel
bahsettik teknik destek kurulum tamir gibi egitim, pazar bilgisi, satis sonrasi hizmet
gibi ee bunun disinda bdyle baska bir hizmetiniz var m1?

Taner Bey: Valla var. Adam diyor ki diigiin yapicam bana dolap lazim icine et
koyacagim diyor. 2 glinligline getirir misin? Arabanin arkasina koyar getiririz bizde.
Adamin gonliinii alinz.

Gokhan:Gétiiriirsiinliz yani

Taner Bey: Yani kisacasi ¢alistigin insanla iyi ge¢cinmek onemli. Bununla uzun
soluklu siireli c¢aligmak istiyorsaniz, bazi ihtiyaglarini sahsi tercih de olarak
karsilayabilir. Yani sikintisi oldugu zaman yeri gelir, bizden miisterilerin bazilarinin

para istedigi, bor¢ para aldig1 yerler bile olabilir.
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9.28. Anlasmalar

Anlasmalar (Misterilerinizle yaptigimiz anlasmalarda kim daha ¢ok soz sahibi

oluyor? Neden?)

Endiistriyel iirtinler pazarindaki araci isletmeler, anlasmalarda daha ¢ok miisterinin
s0z sahibi oldugunu ifade ederken, bir isletme kimin s6z sahibi olacagini sartlarin
belirledigini, bir isletme ise, eskiden miisteri s6z sahibi olurken ibrenin artik kendi

taraflarina dondiigiinii belirtmistir.

Tiiketim {rlinlerin pazarinda ise, anlasmalarda miisterinin s6z sahibi oldugu
isletmeler ile, sirketin kendisinin s6z sahibi oldugu isletmelerin sayisinin esit oldugu
sOylenebilir. Sadece bir isletme, asil anlasmanin distribiitér firma ile yapildigini,
kendilerinin her iki tarafin taleplerini dengeleyen bir amortisor roliinii iistlendiklerini

belirtmistir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [1,36% Coverage]

Reference 1 - 1,36% Coverage

Gokhan:Peki, miisterilerinizle yaptiginiz anlagmalar da kim daha c¢ok s6z sahibi
oluyor?

Zisan Hamim: Simdi genelde ciddi calistigimiz kisilerle biz zaten sozlesme
yapiyoruz. Bu sozlesme kapsaminda, bizim yiikiimliiklerimiz karsi tarafin miisteri
yiikiimliiliikleri maddeler halinde yazilmis oluyor, her iki tarafta yiikiimliiliigline
uymak zorunda

Gokhan: Uymak zorunda

Zisan Hamim: Sonucta miisteri velinimetimizidir mantigr gecerli oldugu igin
miisteri

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [0,66% Coverage]

Reference 1 - 0,66% Coverage
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Gokhan:Bunu istemiyor zaten ¢ok giizel miisteriyle yaptiginiz anlagsmalarda kim
daha ¢ok so6z sahibi oluyor?

Ersin Bey: Sessizlik iste yine piyasa sartlar1

Gokhan: Piyasa sartlarina gére bazen miisteri oluyor bazen siz olabiliyorsunuz.
Bunu kosullar gosteriyor

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [1,75% Coverage]

Reference 1 - 1,75% Coverage

Gokhan:Evet, misterilerinizle yaptigimiz anlagmalarda kim daha ¢ok soz sahibi
oluyor. Bu sefer tam tersini sorduk.

Ali Bey: Eskiden miisterilerdi. Simdi iyice bize dogru dondii, ¢iinkii miisteriler en
ucuza gidiyordu . Sonra asla dyle olmuyor, en ucuz olan firma en iyi demek degil
yavas yavas onu astik

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [0,95% Coverage]

Reference 1 - 0,95% Coverage

Gokhan:Peki, misterilerinizle yaptiginiz anlagsmalarda kim daha ¢oksdz sahibi
oluyor? Siz misiniz, miisteriler mi?

Ahmet Bey: Biz olmak istiyoruz ama genellikle miisteriler oluyor( giilme)
Gokhan:Genellikle miisteriler mi oluyor (yiiksek sesli giilme)

Ahmet Bey: Yani miisteri haklidir politikasi burada da var

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [0,47% Coverage]

Reference 1 - 0,47% Coverage

Gokhan::Coziiyorsunuz. Peki miisterilerinizle yaptiginiz antlasmalarda kim daha
¢ok soz sahibi oluyor?
Erman Bey: Cogunlukla miisteri

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [1,16% Coverage]

Reference 1 - 1,16% Coverage
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Gokhan: Son dort sorumuz. Miisterilerinizle yaptiginiz anlagsmalarda kim daha ¢ok
s0z sahibi oluyor?
Baha Bey: Tabi ki biz oluyoruz.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [0,91% Coverage]

Reference 1 - 0,91% Coverage

Gokhan: Miisterilerinizle yaptiginiz anlagmalarda kim daha ¢ok s6z sahibi oluyor?
Can Bey: Miisterilerimiz.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [0,44% Coverage]

Reference 1 - 0,44% Coverage

Gokhan:Peki eee miisterilerinizle yapmis oldugunuz antlasmalar da kim daha ¢ok
s0z oluyor?

Eray Bey: Ben daha cok

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [0,43% Coverage]

Reference 1 - 0,43% Coverage

Gokhan: Kolayliklariniz yok. Peki efendim miisterilerinizle yaptiginiz antlagsmalarda
kim daha c¢ok s6z sahibi oluyor?
Biilent Bey: Miisteri

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [1,01% Coverage]

Reference 1 - 1,01% Coverage

Gokhan:Olabilir. Miisterinizle yapmis oldugunuz antlasmalarda kim daha ¢ok so6z
sahibi oluyor?

Taner Bey: Bizim yaptigimiz antlagsmalarda miisteri daha ¢ok

Gokhan: Miisteri daha ¢ok

Taner Bey: Biz amortisor gorev yapiyoruz.

Gokhan: Evet

Taner Bey: Yukardan fabrika vuruyor agsagidan miisteri vuruyor.

Gokhan: ...



236

Taner Bey: Biz arada bdyle patlayip sisip iniyoruz. Aynen dyle. Onlar s6z sahibi

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [0,51% Coverage]

Reference 1 - 0,51% Coverage

Gokhan: Miisterilerinizle yaptiginiz anlagmalarda kim daha ¢ok s6z sahibi oluyor?

Serdar Bey: Miisteri.. Miisteri bizim patronumuz ¢iinkii.

9.29. Siparisleri Karsilama Siiresi

Siparisleri Karsilama Siiresi (Miisterilerinizin sipariglerini ortalama olarak ne
kadar bir siirede karsiliyorsunuz?)

Endiistriyel iriinler pazarinda, araci isletmelerin miisteri siparislerini karsilama
stiresinin, siparisin tiiriine gore farklilik gosterdigi gézlenmektedir. Bununla birlikte,
yapilan goriismelerde siparislerin  ortalama 3 gilin igersinde karsilandigi
belirlenmistir. Sadece sigorta sektorli istisna olusturarak, bu sektdrde hasarin

¢Oziimlenmesinin bir ay icerisinde gerceklestigi belirtilmistir.

Tiiketim iriinleri pazarinda ise, araci isletmelerin biiyiik bir kisminin, siparisleri 24
saat igerisinde karsilayabildikleri gozlenmistir. Sadece iki isletme, siparisleri 2 giin
icersinde karsilayabildiklerini ifade etmislerdir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [0,70% Coverage]

Reference 1 - 0,70% Coverage

Gokhan:Cok giizel, evet son iki sorum. Miisterilerinizin siparislerini ortalama
olarak ne kadar bir siirede karsiliyorsunuz?

Zisan Hamim: Normalde 6zel bir proje 6zel bir is degilse, maksimum 3. giinde
hepsini teslim etmis oluyoruz

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [1,13% Coverage]

Reference 1 - 1,13% Coverage

Gokhan:Peki efendim.Miisterilerinizin siparislerini ortalama olarak ne kadar bir

stirede karsiliyorsunuz?
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Ersin Bey: Isin biiyiikliigiine gore degisiyor

Gokhan: Biiyiikliigiine gore 1 ortalama 2 giin 3 giin 1 hafta

Ersin Bey:1 saatte de oluyor 1 giinde de oluyor

Gokhan:Evet, isin biiylikliigiine gore degisiyor veya iste elinizde olmazsa ..... den
veya Istanbul’dan istediginiz mallar1 navlunla diisiinecek olursak, gelmesi 2 giin
maksimum 3 giin

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [0,92% Coverage]
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Gokhan:Peki, hasarlar1 veya arastirmalari ne kadar siirede karsiliyorsunuz?
Ali Bey: Hasarlar1 en geg bir ay icersinde ¢oziimliiyoruz

<Documents\kKii¢iik> - § 1 reference coded [0,76% Coverage]
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Gokhan:Onlarin gelmesini bekliyorsunuz.miisterilerinizin siparislerini ortalama ne
kadar stirede karsiliyorsunuz? Ortalama kag giinde veriyorsunuz?
Erman Bey: Yani 6zel bir sey ise 3 giinde ¢ok acil ise 5 giinde 7 glinde

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [1,82% Coverage]
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Gokhan:O zaman bunu diizeltmis olalim bdylece, iyi ki aklimiza geldi tesekkiir
ediyoruz aydinlattiginiz i¢in. Ee peki, miisterilerinizin sipariglerini ortalama olarak
ne kadar bir siirede karsiliyorsunuz

Ahmet Bey: Genellikle bir giinde

Gokhan: Ortalama olarak bir giinde karsilantyor ertesi giin vermisoluyorsunuz yani
Ahmet Bey: Ciinkii yani sonugta belirli bir tiretim oldugu i¢in bir giinde vermek
zorundayiz vermedigimiz takdirde milyonlarca dolar durmasi sey yapmasi ama tabi
0zel olan friinler vardir biz o 6zel olan iirlinlere teymin veririz termin veririz o
temrin i¢inde onlar i¢inde uygunsa o sekilde veririz ama % 80 imiz bir giin

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [0,85% Coverage]

Reference 1 - 0,85% Coverage
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Gokhan: Miisterilerinizin  sipariglerini  ortalama olarak ne kadar siirede
karsiliyorsunuz?
Baha Bey: 2-3 giin

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [1,85% Coverage]

Reference 1 - 1,85% Coverage

Gokhan: Her giin. Miisterilerinizin siparisini ortalama olarak ne kadar bir siirede
karsiliyorsunuz?

Can Bey: Devamli oluyor.

Gokhan: Devamli yani giin icerisinde her tiirlii eee

Can Bey: Her tiirlii ihtiyag karsilaniyor.

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [1,30% Coverage]
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Gokhan:Miisterilerinizin siparisini ortalama olarak ne kadar siirede karsiliyorsunuz?
Eray Bey: Hocam saat 12’ye kadar 6glen 12 ye kadar verilen siparisler
Gokhan:Evet

Eray Bey: O giin i¢cinde

Gokhan: Evet

Eray Bey: 12 den sonra verilen siparisler ertesi giin

Gokhan: Ertesi giin mutlaka teslim ediliyor.

Eray Bey: Mutlaka teslim ediyoruz.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [0,35% Coverage]
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Gokhan:Peki miisterilerinizin siparisine  ortalama olarak ne kadar siirede
karsiliyorsunuz?
Biilent Bey: Aninda

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [0,74% Coverage]

Reference 1 - 0,74% Coverage
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Gokhan: Evet. Miisterilerinizin siparisini ortalama olarak ne kadar bir siirede
karsiliyorsunuz?

Taner Bey: Ben siparisleri aninda sicak satis yapiyorum. Sicak satis tabir ettigimiz,
aninda satig yaptyoruz. Aracimizda faturasini kesiyoruz. Arag ta biitlin iirlinler var.
Sanki sirket yiiriiyerek geziyor.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [0,45% Coverage]
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Gokhan: Miisterilerinizin siparislerini ortalama ne kadar siirede karsiliyorsunuz?

Serdar Bey: 2 giin i¢inde karsilariz.

9.30. Kampanya Promosyon

Kampanya Promosyon (Miisterilerinize ne tiir promosyon - kampanyalar

uyguluyorsunuz?)

Endiistriyel iirlinler pazarinda, araci isletmelerin miisterilerine yonelik herhangi bir
promosyon ya da kampanyalarinin olmadigi, yalnizca distribiitor isletme tarafindan
uygulanan promosyon ve kampanyalar1 miisterilerine yansittiklar1 belirlenmistir.
Tiiketim {riinleri pazarinda da, agirlikli olarak distribiitériin kampanya ve
promosyonlart miisteriye yansitilirken, 1 igletme misteriye kart dagitmayi
planladigini, 1 isletme ise 40 YTL’nin {izerinde aligveris yapan miisterilere
aligverisinin % 10 tutarinda hediye verdigini ifade etmistir. Bunun yaninda 1 isletme
promosyondan yana olmadigini belirtirken, 1 isletme kampanya ve promosyonlari
“cambazlik” olarak nitelendirmis ve bu tiir uygulamalarin miisterilerin aleyhine
oldugunu ifade etmistir.

<Documents\Atik> - § 1 reference coded [0,73% Coverage]

Reference 1 - 0,73% Coverage
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Gokhan:Harika, miisterilerinize uyguladiginiz promosyon, kampanyalar var m1?
Zisan Hanim: Biz kendiligimizden ¢ok fazla yapmiyoruz ama satigini yaptigimiz
tiriinler igerisinde promosyonumuz oluyorsa direkt miisteriye yansitiyoruz bunlari

<Documents\Ucmaz> - § 1 reference coded [1,30% Coverage]
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Gokhan:Maksimum 3 giinde ¢6zmiis oluyorsunuz. Cok gilizel ee son olarak
miisterilerinize uyguladiginiz promosyon, kampanya birtakim ee onlar1 tesvik edici
birtakim 6zellikleriniz tirtinleriniz var mi1? Varsa bunlar nelerdir?

Ersin Bey: Anlayamadim Miisterilerinize uyguladiginiz

Gokhan: Misterilerinize uyguladiginiz

Ersin Bey: Yok yok

Gokhan: Miisterilerinize uyguladiginiz promosyon gibi , kampanya gibi hediye gibi
efendim iste ee onlar1 cezbedici birtakim seyleri

Ersin Bey: Yok, bu sektorde yok

<Documents\Uyar Sigorta> - § 1 reference coded [2,50% Coverage]
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Gokhan:Evet. Miisterilerinize uyguladiginiz promosyon, kampanyalariniz var midir
acaba acente olarak
Ali Bey: Eskiden vardi ekonomik krize kadar yapiyorduk. Takvim vs. baskilar

<Documents\Yasar> - § 1 reference coded [2,55% Coverage]
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Gokhan:Evet, son olarak miisterilerinize uyguladiginiz promosyon, kampanyalar var
mi1? Varsa nelerdir?

Ahmet Bey: Yani herkes gibi kampanyamiz olmuyor

Gokhan: Evet

Ahmet Bey: Yani boyle kampanya olayimiz olmuyor. Ama promosyon derseniz
tabi ki her isletmede oldugu gibi bizimde yilbasinda ufak tefek hediyeler oluyor
Gokhan:H1 ht

Ahmet Bey: Olmuyor degil
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Gokhan: Bunun disinda SKF ile ilgili iste iki rulman al bir tanesi bedava gibi
Ahmet Bey: Yok, yok hayir

Gokhan: Peki, mevsimlik fiyat indirimi vs. boyle birtakim seyler

Ahmet Bey: Hayir hayir

Gokhan:Genel fiyat listeniz var, bu fiyat listesinde iizerinden neyse bu aynen
yansitiliyor

Ahmet Bey: Tabi ki tabi ki

Gokhan:Yani bir promosyon s6z konusu olmamakta

Ahmet Bey: Yok, hayir hayir boyle bir sey yok

<Documents\Kiiciik> - § 1 reference coded [1,16% Coverage]
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Gokhan:Teslim etme imkanmniz var.evet c¢ok giizel. Peki miisterilerinize
uyguladiginiz promosyon , kampanyalariniz var mi1? Her hangi bir sey sunuyor
musunuz?

Erman Bey: Kampanyalarimiz bize yansitilan seye gore fiyatlara gore bizde onlara
Gokhan:Evet

Erman Bey: Fiyat yansitiyoruz.

Gokhan:Tedarikgiler ne uyguluyorsa sizde..

<Documents\Baha Market> - § 1 reference coded [2,85% Coverage]

Reference 1 - 2,85% Coverage

Gokhan: Misterilerinize uyguladiginiz, miisterilerinize uyguladiginiz promosyonlar,
kampanyalar var midir?

Baha Bey: Tabi zaman zaman oluyor.

Gokhan: Neler yapiyorsunuz mesela?

Baha Bey: Mesela eee kolalara baglanti, diger iirlinlerin yaninda gelen seyler oluyor
onlar1

Gokhan: Onlar1 misteriye aksettiriyorsunuz.

Baha Bey: He, tabi tabi haliyle.Evet bardaktir

<Documents\Eray Ticaret> - § 1 reference coded [1,83% Coverage]

Reference 1 - 1,83% Coverage
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Gokhan: Siiper bir hiz. Miisterilerinize uyguladiginiz promosyon, kampanyalar var
mi1? Varsa neler?

Eray Bey: Hocam ben promosyondan yana olmayan bir kisiyim.

Gokhan: Evet.

Eray Bey: Yani onun yerine fiyatinin cazip olmasi daha iyi. Yani promosyon
yaptiginiz seyin bedelini karsi tarafa ddettiriyorsunuz.

Gokhan:Evet evet

Eray Bey: Yani o anlamda adam kendi cebinden onu aliyor zaten.

Gokhan: Evet evet.

Eray Bey: Oyle bir cambazlik yapmiyorum, yani ben neysem o yani promosyondan
kagtyorum.

<Documents\Dia> - § 1 reference coded [4,46% Coverage]
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Gokhan: Ihtiyaclar karsilaniyor. Peki son olarak miisterilerinize uyguladigmiz
promosyon, kampanyalariniz var mi1? Varsa neler?

Can Bey: 15 giinliik insert donemi oluyor. Iste dedigim gibi sar1 etiketler bunlari
belirtiyor magazalarimizda. Bunlar1 da zaten miisteriler genel olarak biliyorlar. Birde
tistlerde mesela afislerimiz oluyor, sari1 kartonlarla belirtiyoruz onlari. Firsat
afisleriyle belirtiyoruz.

Gokhan: Buda tabi promosyon, kampanyalar1 son derece tiiketiciye yararli hem de
takip anlaminda iyi oluyor.

<Documents\Gedik Tiiketim> - § 1 reference coded [2,30% Coverage]
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Gokhan:Miisterilerinize uyguladiginiz promosyon, kampanyalariniz var m1?
Biilent Bey: Var

Gokhan:Vardir. Varsa birkag¢ 6rnek verebilir misiniz?

Biilent Bey: Simdi soyle sdyleyeyim yarin baslayacak bir kampanyamiz var

Gokhan: Evet



243

Biilent Bey: Sirintepe subesinde eee kartlhh miisteri calismasi yapacagiz ama bu
verecegimiz kartlar biraz 6zel ve daha basit bir kart olacak. Bu kart1 alan kisilere
bizim hediyelerimiz olacak. Ik aklima gelen o

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Hatta bugiin onun seyini ¢izdik. Nasil yapilacagina dair tablosunu.
Onun haricinde Genel Kurullarimizda zaman zaman ortaklarimiza dagittigimiz
promosyonlar iste kiiciik radyolar , el fenerleri, anahtarliklar buna benzer. Gergi 2-3
yildir bunu pek yapmiyoruz ama.

<Documents\Sema> - § 1 reference coded [1,26% Coverage]
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Gokhan:Geziyor. Misterilerinize uyguladiginiz promosyon, kampanyalariniz var
mi1? Varsa neler?

Taner Bey: Tamamen var. Sik sik oluyor. Tamamen fabrikaya iiretici firmaya bagl,
her sey yukardan onlarin direktifi ile yapiliyor. Kampanya yapilacaksa, bedelsiz iiriin
verilecekse, bir katilim yapilacaksa tamamen fabrika iiretici firma yapiyor. Biz araci
olarak kopriiyiiz. Once veriyoruz, dnce iiriinii satin aliyoruz sonra miisteriye bedelsiz
veriyoruz. Sonra ispat edip bir sonraki 6dememizden diisiiyoruz. Bdyle bir standart.

<Documents\Sevil Market> - § 1 reference coded [3,38% Coverage]
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Gokhan:Miisterilerinize uyguladigiiz promosyon, kampanyalar1 var m1? Varsa ne?

Serdar Bey: Tabii simdi 1111 bizim sirket normalde sadece ee fiyat vurmak degil yani
3-5 malin fiyatim1 vurarak insanlar1 buraya c¢ekip diger mallarin fiyatlarini
yiikseltmek degil.Bizim politikamiz mesela 40 YTL {izeri alis verislerde biz 4
YTL’lik bir hediye veriyoruz.Bu nedir? .... porselenden ee fincan veriyoruz, tabak
veriyoruz veya 4YTL’lik 6rnek gosteriyorum salga veriyoruz. Boyle oldugunda bu
%10 ‘a tekabul eden bir indirim oluyor. Miisteri bundan faydalandiginda, istedigi
marka seyleri alabiliyor.Yani 6biir tiirlii indirim yaptiginizda mesela ..... sal¢ada
yaptim siz ..... kullantyorsunuz bundan faydalanamiyorsunuz.Ama 6biir tiirlii toplan
etinden tutun, biitiin aligverisini yapiyor. Yaninda da hediyesini aliyor, o u

promosyondan faydalanmis oluyor.
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Gokhan: Adil bir sekilde yararlanmig oluyor o zaman

Serdar Bey: Evet.

SONUC

Aragtirmadan elde edilen bulgular bir biitiin olarak degerlendirildiginde, ortaya ¢ikan

onemli sonugclar {i¢ baslik altinda degerlendirilebilir:

Araci Isletmelerin Yapi ve Isleyisleri Ile Ilgili Sonuglar

Tiiketim {irlinleri ve endiistriyel iiriinler pazarinda yer alan arastirma kapsamindaki
aract isletmeler, bu baslik altinda; yerine getirdikleri fiziksel dagitim islevleri,
uzmanlastig1 alanlar, giiglii ve zayif yonleri, danigmanlik hizmeti alip almadiklari,
aracilik yaptiklari iirlinlerin miilkiyetlerini {izerlerine alip almadiklari, herhangi bir
kalite belgesine sahip olup olmadiklari, bu isletmeler i¢cin pazardaki firsat ve
tehditler, satis elemani1 ¢alistirip ¢alistirmadiklart ve uyguladiklan fiyat, politikalar

acisindan degerlendirilmislerdir.

Arastirma kapsaminda yer alan bu iki farkli pazardaki araci isletmelerin, aragtirma
sonucunda danigmanlik hizmeti alip almamalari, aracilik yaptiklar: iirtinlerin
miilkiyetlerini lizerlerine alip almamalar1, herhangi bir kalite belgesine sahip olup
olmamalari, bu isletmeler i¢in pazardaki firsat ve tehditler ve fiyatlama politikalar

acisindan ¢ok fazla belirgin farkliliklar géstermedikleri gbzlenmistir.

Fiziksel dagitim iglevlerinin yerine getirilmesinde ise, Ozellikle tasima islevinin
yerine getirilmesi agisindan, iki pazardaki aracilar arasinda bazi farkliliklar tespit
edilmistir. Ancak bununla birlikte araci isletmeler tarafindan fiziksel dagitim
islevlerinin yerine getirilmesi, pazara gore farklilik gostermekten ziyade, isletmelerin

isleyisine bagl olarak farklilik géstermektedir.

Uzmanlik alanlar1 agisindan arastirma kapsamindaki araci isletmelerden endiistriyel

pazarda yer alan isletmelerin iiriin, hizmet ve faaliyetler konusunda uzmanlastigi,
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buna karsin tiiketim iriinleri pazarinda yer alan aracilarin ise, pazarlama islevleri

acisindan uzmanlagsmaya gittikleri gézlenmistir.

Isletmelerin gii¢lii ve zayif yonleri agisindan duruma bakildiginda, endiistriyel
pazarda yer alan araci isletmeler agisindan giivene dayali iligkilerinin gii¢lii, insan
kaynaklarinin yetersizligi ve fiziksel c¢alisma alanlariin yeterince biiyiik
olmamasinin ise zayif yonler olarak degerlendirildigi goézlenmektedir. Tiiketim
tirtinleri pazarinda yer alan araci isletmeler agisindan ise, firma imaj1 ve deneyim
giiclii yonler olarak degerlendirilirken, endiistriyel pazarda oldugu gibi insan

kaynaklar1 ve finansman zay1f yonler olarak degerlendirilmistir.

Aract Isletmelerin Tedarikgileriyle Iliskileri Ile Ilgili Sonuclar

Tiiketim iirtinleri ve endiistriyel {iriinler pazarinda yer alan aragtirma kapsamindaki
aract isletmeler, bu baslik altinda; araci igletmeler tarafindan tedarik¢ilere yapilan
katkilar, aracilar tarafindan tedarik¢ilere sunulan hizmetler, tedarikgilerle satin alma
iligkileri disinda iletisim kurma, tedarik¢ilerin araci isletmelere finansal konularda
0zel uygulamalari, tedarik¢inin aracilarin sipariglerini zamaninda karsilayabilme
durumu, aracilarin tedarikg¢ilerinden beklentileri, aracilar tarafindan tedarikciye
saglanan hizmet dis1 katkilar, aracilar ve tedarik¢iler arasinda yasanan sorunlar,
tedarik¢inin aracilara sagladigi destek hizmetleri, tedarikgilerle aracilar arasinda

yapilan anlagmalarda s6z sahibi olma durumu agisindan degerlendirilmistir.

Arastirma kapsamindaki her iki pazardaki araci isletmelerin, tedarikg¢ilere belirgin
katkilarinin ve hizmet sunmalarinin s6z konusu olmadig1 gozlenmistir. Yine her iki
pazarda yer alan araci isletmelerin, tedarikgileri ile satin alma iligkileri disinda
iletisim igerisinde olduklar1 gbézlenmektedir. Ancak bu iligkiler satin alma iligkisi
olarak goriilmese de, yemek ya da benzeri ortamlarda gerceklesen ve ¢cogunlukla is

ile ilgili olan goriismelerden kaynaklanmaktadir.
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Aragtirma bulgularima gore tedarikei isletmelerin, her iki pazarda yer alan araci
isletmelere yonelik, 6zel finansal uygulamalart oldugu anlagilmaktadir. Bu 6zel

uygulamalarin kaynagi, uzun vadeli is iliskileri ve giiven olarak algilanmaktadir.

Tedarikei isletmelerin, aracilarinin sipariglerini zamaninda karsilama konusunda her
iki pazarda da duyarli olduklarini aragtirma bulgular ortaya koymakla birlikte, bu
oranin endiistriyel pazarda tiikketim tirlinleri pazarina gore biraz daha yiiksek oldugu

sOylenebilir.

Her iki pazardaki aracilarin da, tedarikg¢ilerinden temel beklentileri uygun fiyat, vade,
iskonto ve kalite olarak gozlenmekle birlikte, tiiketim {iriinleri pazarinda yer alan
aracilar tarafindan tesvik, promosyon destegi ve sozde durma da beklentiler arasinda

yer almaktadir.

Aracilar tarafindan tedarikciye saglanan hizmet disi katkilarin endiistriyel pazardaki
aracilar agisindan, ozellikle tedarik¢i isletmenin tanitimina katki bigiminde ortaya
ciktigy, tiiketim irilinleri pazarinda ise boyle bir katkinin olmadigi gézlenmektedir.
Bulgular, her iki pazardaki aracilarin tedarikgileri ile bazi sorunlar yasadiklarini
ortaya koymakla birlikte, bu sorunlar pazara gore farkliliklar gostermektedir.
Ozellikle tiiketim iiriinleri pazarindaki arcilar1 yasadiklari sorunlar en alt diizeyde ve

¢ozlimii kolay sorunlar olarak algilanmaktadir.

Yine her iki pazardaki aracilar, tedarikg¢ilerinden ¢esitli destek hizmetleri almakla
birlikte, bu hizmetlerin niteli§i pazara gore degisiklik gostermektedir. Ozellikle
endistriyel pazardaki aracilarin aldigi destekler; egitim, satis, teknik ve idari ve mali
alanlarda yogunlagmaktadir. Tiiketim mallarinda ise destekler; satis raf diizeni gibi

konulara odaklanmaktadir.

Tedarikgilerle aracilar arasinda yapilan anlagmalarda endiistriyel iirinlerde daha ¢ok
tedarik¢i firmanin, tiiketim mallarinda ise daha ¢ok araci isletmelerin s6z sahibi

oldugu gozlenmektedir.
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Aract Isletmelerin Miisterileriyle Iliskileri Ile Ilgili Sonuglar

Tiiketim {irlinleri ve endiistriyel iiriinler pazarinda yer alan arastirma kapsamindaki
araci igletmeler, bu baslik altinda; aracilar tarafindan miisteriler icin yerine getirilen
hizmetler, araci isletmelerin miisterileri ile iletisim sekilleri, satin alma goériismeleri
disinda aracilarla miisteriler arasinda iletisim kurma, miisteriye 0Ozel finansal
uygulamalar, miisterilerin araci isletmelerden beklentileri, aracilar tarafindan
miisteriye saglanan hizmet disinda katkilar, aracilarin miisterileriyle yasadigi
sorunlar, miisteriye sunulan destek hizmetleri, araci isletme ve miisterileri arasinda
yapilan allagmalarda s6z sahibi olma durumu, aracilarin miisterilerinin siparislerini
karsilama siiresi, miisteriye doniik uygulanan kampanya, promosyonlar acisindan

degerlendirilmistir.

Aragtirma bulgularina gore, her iki pazarda da aracilar tarafindan miisteriler igin
yerine getirilen hizmetler acisindan ortak noktanin, tasima hizmeti oldugu
sOylenebilir. Endiistriyel ve tliketim {iriinleri pazarlarinda miisteri ile iletigim,
genellikle internet, faks, yiiz ylize ve telefon araciligiyla kurulmaktadir. Ayrica
tilketim trlinleri pazarinda, bunlara insert de eklenmektedir. Her iki pazardaki
aracilarin en fazla basvurduklari iletisim araci telefon olmakla birlikte tiiketim

tirtinleri pazarinda yiiz yiize goriismeler de yogun olmaktadir.

Hem endiistriyel hem de tiiketim tirlinleri pazarinda faaliyet gosteren araci isletmeler,
tim miisterilerle dostluk iligkisi gelistirmek i¢in 6zel bir caba gdstermemekle
birlikte, zaman igerisinde gelisen satin alma goriismeleri dis1 iletisim ve iliskileri

bulunmaktadir.

Her iki pazardaki aracillar miisterilerine finansal acgidan 6zel uygulamalar
yapmaktadirlar. Ancak tiiketim iirlinleri pazarinda, miisteriye 6zel uygulamalarin
daha esnek oldugu goze c¢arpmaktadir. Miisteri beklentileri agisindan konuyu
degerlendirdigimizde, her iki pazar arasinda bazi farkliliklar géze carpmakla birlikte,
iki pazardaki aracilarin bu konudaki ortak goriisii miisteri beklentilerinin sinirsiz

olmasidir.
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Aracilar tarafindan miisteriye saglanan hizmet disinda katkilar agisindan, her iki
pazarda da onemli bir katki saglanmadigi gozlenmektedir. Yine bulgular, her iki
pazardaki aracilarin miisterileriyle yasadiklar1 en onemli sorunun tahsilat sorunu

oldugunu gostermektedir.

Her iki pazardaki aracilar, miisterilerine temel olarak egitim ve satis sonrasi
hizmetler gibi hizmetleri sunmakla birlikte, destek hizmeti vermeyen yada farkh
miisteri beklentilerini karsilamaya yonelik 6zel hizmetler sunan isletmeler de

gozlenmektedir.

Endiistriyel iiriinler pazarindaki araci isletmelerin, anlagsmalarda daha ¢ok miisterinin
s0z sahibi olmasia karsin, tiikketim iirlinleri pazarinda ise bir esitlik s6z konusu
olmaktadir. Tiketim firiinleri pazarinda, araci isletmelerin miisteri siparislerini
karsilama siiresinin, endiistriyel tirlinler pazarindaki aracilara gore daha kisa oldugu

sOylenebilir.

Endiistriyel iirlinler pazarinda, araci isletmelerin miisterilerine yonelik herhangi bir
promosyon ya da kampanyalarinin olmadigi, yalnizca distribiitor isletme tarafindan
uygulanan promosyon ve kampanyalar1 miisterilerine yansittiklar1 belirlenirken,
tiketim iriinleri pazarindaki aracilarin bunun yani sira kendilerinin de ¢esitli

promosyon yada kampanya uygulamalar1 oldugu goriilmektedir.

Ug baglik altinda ele aldigimiz ve degerlendirdigimiz sonuglara gore, arastirma
kapsaminda yer alan araci igletmelerin kiigiik ve orta 6l¢ekli isletmelerden olusmasi
ve bu tiir isletmelerin yapi, isleyis ve sorunlarinin aragtirma sonuglart tizerinde de
etkisi oldugu sdylenebilir. Genellikle dagitim islevlerinin yerine getirilmesinde
kiigiik ve orta Olcekliligin bir sonucu olarak; yeterli uzmanliga sahip olmama,
sermaye Yyetersizligi, insan kaynaklarmin ve fiziksel olanaklarin yetersizligi ve
profesyonel yonetim eksikligi gibi konular etkili olmaktadir. Bu durumun, her iki
pazardaki araci isletmelerin dagitim islevlerini profesyonel olarak yerine
getirmesinde bir engel olusturdugu ve iki pazarda da yer alan aracilar arasindaki

benzerlikleri de artirdig1 sdylenebilir.
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Endiistriyel {iriin ve tliketim {riinleri pazarlarinda yer alan aracilarin niteliksel
Ozelliklerinin arastirilmasina yonelik gergeklestirilen bu arastirma sonuglari,

karsilagtirmali olarak 6zet halinde asagidaki Tablo 11, 12, 13’ de verilmektedir.
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ARACI ISLETMELERIN YAPI VE ISLEYISIYLERI ILE ILGILI SONUCLAR

ENDUSTRIYEL URUNLER
PAZARI

TUKETIM URUNLERI
PAZARI

FIZIKSEL DAGITIM Araci igletmeler, miisteri aginin biyiikliigiine bagli | Aract igletmeler, {irlinlerinin tasimasin1 gergeklestirmeyle
ISLEVLERI olarak, kargo ya da isletme olanaklar1 ile|birlikte, perakende aracilikta dagitim islevi genellikle soz
irinlerinin ~ tasimasim1  gergeklestirmektedirler. | konusu olmamaktadir.
Bununla birlikte sistematik bir dagitim islevi soz
konusu degildir
UZMANLIK ALANI Araci isletmeler, belirli bir iiriin, hizmet ya da|Aract isletmeler, daha ¢ok pazarlama islevlerinde
faaliyet konusunda uzmanlasmislardir. uzmanlasmislardir.
ZAYIF/ GUCLU Aract isletmelerin zayif yonii, insan kaynaklarinin | Araci igletmelerin zayif yonii, insan kaynagi ve finansman
YONLERI yetersizligi ve fiziksel ¢aligma alaninin yeterince | olarak 6n plana ¢ikmaktadir. Araci igletmelerin giiclii yonii ise,
bliylik olmamasidir. Araci isletmelerin giiclii yonii | firma imaj1 ve deneyimdir.
ise miisterilerle kurulan giivene dayali iliskilerdir.
DANISMANLIK Aract isletmeler i¢in kurumsal danismanlik | Aract isletmelerde kurumsal danigmanlik gelismemekle
HIZMETI gelismemekle birlikte, iicretsiz olarak uzman | birlikte iicretsiz olarak uzman gordiikleri yakinlarina danisma
gordiikleri yakinlarina danigsma s6z konusudur. s0z konusudur.
URUNLERIN Araci igletmeler Urilinlerin miilkiyetlerini lizerlerine | Aract  igletmeler  {irlinlerin ~ miilkiyetlerini  {izerlerine
MULKIYETI almaktadirlar. almaktadirlar.
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ENDUSTRIYEL URUNLER
PAZARI

TUKETIM URUNLERI
PAZARI

KALITE BELGESI Aract isletmeler, kalite belgesi konusunda yeterli | Araci isletmeler, kalite belgesi konusunda yeterli altyap1 ve
altyap1 ve hazirliga sahip degildirler. hazirliga sahip degildirler.

FIRSAT VE TEHDITLER | Arac1 isletmeler i¢in en biiyiik tehdit, rekabet olarak | Araci isletmeler igin en biiyiik tehdit, rekabet olarak ortaya
ortaya ¢ikmaktadir. Ekonomideki belirsizlik, fiyat|c¢ikmaktadir. Ekonomideki belirsizlik, fiyat artiglar1 ve ithal
artislar1 ve ithal mallarin teminindeki giicliikler | mallarin teminindeki giicliikler aracilar igin diger tehditleri
aracilar i¢in diger  tehditleri olusturmaktadir. | olusturmaktadir. Pazardaki biiylime potansiyeli ise, ciddi bir
Pazardaki biiyiime potansiyeli ise, ciddi bir firsat | firsat olarak degerlendirilmektedir
olarak degerlendirilmektedir.

SATIS ELEMANLARINI | Araci isletmelerde igse alma siireci; ilan, miiracaat, | Araci isletmelerin biiyiik bir ¢ogunlugu, satis elemanina sahip

ISE ALMA VE referanslarin degerlendirilmesi, miilakat ve deneme | bulunmamaktadir.

CALISTIRMA siireci seklinde islemektedir. Arastirmaya katilan

YONTEMLERI isletmelerin KOBI olmalar1 6zel bir calistirma
yontemi  uygulamamalarma  neden  olarak
goriilmektedir.

FIYATLAMA Aract isletmelerin 6zel bir fiyatlama politikasi | Aract isletmelerin fiyat politikasi, genellikle distribiitdr firma

POLITIKASI bulunmamaktadir. tarafindan belirlenmektedir.

Tablo 11: Araci isletmelerin Yapi ve Isleyisleri ile lgili Sonuclar




252

ARACI ISLETMELERIN TEDARIKCILERIYLE ILISKILERI ILE ILGILI SONUCLAR

ENDUSTRIYEL URUNLER
PAZARI

TUKETIM URUNLERI
PAZARI

TEDARIKCININ Araci isletmelerin, tedarik¢inin miisteri bulmasina | Araci isletmelerin, tedarik¢inin miisteri bulmasina sistematik
MUSTERI BULMASINA |sistematik bir katkis1 bulunmamaktadir bir katkis1 bulunmamaktadir
KATKI
TEDARIKCIYE Arac igletmelerin, tedarik¢iye belirgin bir hizmet | Aract isletmelerin, tedarik¢iye belirgin bir hizmet sunmalari
SUNULAN HIZMETLER |sunmalari s6z konusu olmamaktadir. s0z konusu olmamaktadir.
SATIN ALMA Aract igletmelerin, tedarik¢iyle satin alma|Araci isletmelerin, tedarik¢iyle satin alma goriismeleri disinda
GORUSMELERI goriismeleri  disinda  iligkileri  bulunmaktadir. | iliskileri bulunmaktadir.
DISINDA ILETISIM Kurumsallagma artikca kisisel iliskiler

azalmaktadir. S6z konusu iliskiler genellikle

igletmeyle ilgili olmaktadir
TEDARIKCININ Tedarikgiler, finansal konularda araci isletmelere | Aract isletmeler agisindan finansal uygulamalarda, karsilikli
FINANSAL yonelik 6zel uygulamalar yapmaktadirlar. Bu|iligki ve giivene dayali baz1 kolayliklar s6z konusu olmaktadir.
UYGULAMARI uygulamalarda 6zel vadeler 6n plana ¢ikmaktadir.
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ENDUSTRIYEL URUNLER

TUKETIM URUNLERI

PAZARI PAZARI
TEDARIKCININ
SIPARISLERI Araci isletmelerin siparigleri, tedarikgiler tarafindan | Aract  isletmelerin  siparislerinin  tedarik¢iler tarafindan
ZAMANINDA zamaninda karsilanmaktadir. karsilanma orani, endiistriyel pazara gore % 10-20 oraninda
KARSILAYABILME diismektedir.
DURUMU
TEDARIKCIDEN Aracilarin tedarik¢ilerden beklentileri; uygun fiyat,| Bu pazarda kurumsal distribiitor olarak calisan araci
BEKLENTILER uygun vade, iskonto ve iiriin kalitesi olarak |igletmeler, kendilerinin kar ortagi miisteri gibi gdriinmelerini
belirginlesmektedir. ve kendilerine séz verilen tesvik, promosyon ve benzeri
sOzlerin tutulmasini beklemektedirler. Diger tiikketim {iriinii
aracilarmin  beklentileri  ise  endiistriyel = pazardaki
aracilarinkilerle benzerdir.
TEDARIKCIYE HIZMET | Araci isletmeler, tedarikgilerin tanitimlarini yaparak | Arac1 isletmelerin tedarikcilerine hizmet dis1 bir katkilar:
DISI KATKI onemli bir katki saglamaktadirlar. bulanmamaktadir
TEDARIKCI iLE Aract isletmelerin tedarikgileriyle yasadigi temel | Aract isletmelerin tedarikgilerle 1ilgili yasadigi sorunlar
YASANAN SORUNLAR |sorunlar; finansal konular ve satis sonrasi|oldukca azdir. Ozellikle tedarikcilerle kurulan iliskiler,

hizmetlerin yetersizligi olarak ortaya c¢ikmaktadir.
Ayrica finansal konularda tedarikgilerin kati
davranmalari, opsiyon tanimamalari da ciddi bir
sorun olusturmaktadir.

sorunlarin biiyiimeden ¢dzlilmesine olanak saglamaktadir.
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ENDUSTRIYEL URUNLER
PAZARI

TUKETIM URUNLERI
PAZARI

TEDARiK(;INiN Tedarikgiler, temel olarak egitim destegi| Tedarikciler genel olarak satis desteginin yani sira mallarin
SAGLADIGI DESTEK sunmaktadirlar. dizilimi, raf akisi takibi gibi konularda destek sunmaktadirlar
HIZMETLERI

ANLASMALAR Arac1 isletmeler ile tedarikgiler arasinda yapilan|Tedarikgilerle yapilan anlagmalarda agirlikli olarak, araci

anlasmalarda s6z sahibi olan,  agirlikli olan
tedarikgidir.

isletmeler soz sahibi olmaktadirlar

Tablo 12: Araci isletmelerin Tedarikgileriyle iliskileri ile lgili Sonuclar
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ARACI ISLETMELERIN MUSTERILERIYLE ILISKILERI ILE iLGILI SONUCLAR

ENDUSTRIYEL URUNLER

TUKETIM URUNLERI

PAZARI PAZARI
MUSTERIYE Aract isletmelerin timii ,miisterilerine tasima|Araci isletmelerin tiimii, misterilerine tasima hizmeti
SUNULAN hizmeti saglamaktadirlar. Bunun yani sira isin tiiriine | saglamaktadirlar. Bunun yani sira raf takibi, demirbas temini,
HIZMETLER bagli olarak paketleme ve kurulum hizmetleri de |tamiri ve bakim hizmetleri de sunulmaktadir.
sunulmaktadir.
MUSTERI iLE Araci isletmeler ¢ogunlukla internet, fax, yiiz yiize | Araci isletmeler ¢cogunlukla internet, fax, yiliz yiize iletisim ve

ILETISIM SEKLi

iletisim ve telefonla iletisimi kullanmaktadirlar.
Agirlikli  olarak kullanilan iletisim aract ise
telefondur.

telefonla iletisimi kullanmaktadirlar. Endiistriyel aracilardan
farkli olarak bu pazardaki aracilar, iletisim araci olarak ayrica
insert kullanmaktadirlar. Agirlikli olarak kullanilan iletigim
araci ise yiiz yiize iletisim ve telefondur.

SATIN ALMA Araci isletmelerin tiimiiniin, miisterilerle satin alma | Araci isletmelerin tiimiiniin miisterilerle satin alma goriismeleri
GORUSMELERI goriismeleri disinda iletisimi bulunmaktadir. disinda iletisimi bulunmaktadir.

DISINDA ILETISIM

MUSTERIYE OZEL Uzun siireli ¢alisilan miisteriler ve ytklii siparisi olan | Araci isletmelerin miisteriye 6zel finansal uygulamalar1 daha
FINANSAL miisterilere, aracilar tarafindan vade, valor gibi 6zel |esnek olmaktadir. Vadeli uygulamalar, 6zel indirimler s6z
UYGULAMALAR finansal uygulamalar yapilmaktadir. konusudur.

MUSTERi' . Miisteri beklentileri arasinda vade, fiyat, isin|Misteri beklentileri arasinda; aradigi tirlinii bulabilme, kalite,
BEKLENTILERI zamaninda planlanmasi, ©on plana c¢ikmaktadir. |hizmet, temizlik ve uygun fiyat on plana c¢ikmaktadir.

Miisterilerin beklentileri sinirsizdir.

Miisterilerin beklentileri sinirsizdir.




256

ENDUSTRIYEL URUNLER TUKETIM URUNLERIi
PAZARI PAZARI

MUSRETIYE HIZMET |Miisteriye hizmetler disinda genellikle bir katki|Miisteriye  hizmetler ~— disinda  genellikle  bir  katki
DISINDA KATKI saglanmamaktadir. saglanmamaktadir.
MUSTERI ILE Miisteriyle yasanan genel sorun tahsilattir. Bazi|Miisteriyle yasanan genel sorun tahsilattir. Miisterilerin diger
YASANAN miisterilerin bilingsizligi ve beklentilerinin yiiksek | miisterilere saygi gostermemesi ve hizmet kalitesinden memnun
SORUNLAR olmasi diger sorunlar arasinda yer almaktadir. olmamasi diger sorunlar arasinda yer almaktadir.
MUSTERIYE Miisteriye sunulan destek hizmetleri son derece | Kurumsal sirketlere bagli olarak calisan araci isletmeler egitim,
SUNULAN DESTEK |yetersizdir. satig sonrast destek, bilinglendirme, kurulum ve tamir gibi
HiZMETLERI hizmetleri sunmaktadirlar.
ANLASMALAR Anlasmalarda s0z sahibi olan, daha ¢ok miisteri| Anlasmalarda, araci isletme ve miisteri esit oranda s0z sahibi

olmaktadir.

olmaktadir.
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ENDUSTRIYEL URUNLER
PAZARI

TUKETIM URUNLERI
PAZARI

SIPARISLERI
KARSILAMA SURESI

Miisteri siparislerini karsilama stiresi, siparig tiiriine
gore farlilik gostermektedir.

Siparisler genellikle 24 saat igerisinde karsilanmaktadir.

KAMPANYA
PROMOSYON

Aracilarin  miisterilerine  yonelik  herhangi  bir
promosyon ve kampanyalar1 s6z konusu olmamakla
birlikte, distribiitér tarafindan uygulanan kampanya
ve promosyonlari miisterilerine yansitmaktadirlar.

Agirlikli olarak distribiitériin kampanya ve promosyonlari
miisterilere yansitilmaktadir.

Tablo 13: Araci isletmelerin Miisterileriyle Iliskileri ile Tlgili Sonuclar
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EK 1
SOZLESME

SAYIN YONETICi

Anadolu Universitesi Eskisehir Meslek Yiiksekokulu Pazarlama Béliimii’nde
ogretim gorevlisi olarak calismaktayim. Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii Pazarlama Programi’nda “Tiiketim Uriinleri ve Endiistriyel Uriinlerin
Dagitim Kanallarinda Yer Alan Aracilarin Niteliksel Karsilagtirilmasi: Eskisehir
Ilinde Bir Uygulama” admi tasiyan doktora tezimi hazirlamaktayim. Giiniimiizde
dagitim kanali iiyeleri ve tedarikgilerle yiiriitiilen iligkilerin ve niteliklerinin rekabet
acisindan onemli bir alan olusturmasi nedeniyle, bu arastirmanin yararli olacagini

inancindayim.

Tezimin arastirma kismi ig¢in, tliketim tirlinleri ve endiistriyel {irlinlerin dagitim
kanallarinda yer alan isletmelerle goriismeler yapmaktayim. Yaptigim goriismelerden

elde edecegim bilgiler yalnizca bilimsel amagh kullanilacaktir.

Bu form, hazirlamakta oldugum doktora tezi arastirmasi kapsaminda, isletmenizden
gerekli bilgileri elde edebilmek igin; goriisme yapmak, gozlemlerde bulunmak,
fotograf ¢cekmek ve ses ve goriintli kayitlar1 yapmak i¢in gerekli izinleri alabilmek

amaciyla diizenlenmistir.

Arastirma sonucunda elde ettigim veriler tez projeme iligkin olarak yazili bir rapor
haline getirilecektir. Bu raporun yayinlanma ve bilimsel konferanslarda bildiri olarak

sunulma olasilig1 bulunmaktadir.

Bu formun tarafinizdan imzalanmasi s6z konusu aragtirmaya goniilli olarak katkida

bulunmay1 kabul ettiginizi gosterecektir.

Ilgi ve desteginize ¢ok tesekkiir ederim. Saygilarimla.

M Gokhan Turan

Anadolu Universitesi EMYO / ESKISEHIR

Is Tel: (0222) 335 0580 (Dahili 6161)

GSM Tel: 0533 3564447 E-Posta: mgt@anadolu.edu.tr
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EK 2
YETKI BELGESI

Anadolu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Pazarlama Programi’nda “Tiiketim
Uriinleri ve Endiistriyel Uriinlerin Dagitim Kanallarinda Yer Alan Aracilarm
Niteliksel Karsilastirilmasi: Eskisehir Ilinde Bir Uygulama” adini tasiyan doktora
tezini hazirlayan, Anadolu Universitesi Eskisehir Meslek Yiiksek Okulu Ogretim
Gorevlisi M. Gokhan Turan’1n, arastirmasi kapsaminda, gerekli bilgileri edinebilmesi
acisindan isletmemizde goriisme ve gozlemler yapmasi, fotograf ¢ekmesi ve ses ve

goriintii kayitlar1 almasinda herhangi bir sakinca bulunmamaktadir.

Bu izin belgesi, .................... tarihleri arasinda M. Gokhan Turan tarafindan

yiirtitiilecek arastirma projesi i¢in gegerlidir.

Onaylayan Yetkilinin:

Adi-Soyadi

Unvanzi:

Tarih:
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EK 3
GORUSME SORULARI

TUKETIM VE ENDUSTRIYEL URUNLERIN DAGITIM KANALLARINDA
YER ALAN ARACILARIN NITELIKSEL KARSILASTIRMASINI
YAPMAYA YONELIK GORUSME FORMU

Isletme Bilgileri

Isletmeninin tiirii ve faaliyet gdsterdigi sektor:

Goriigme formunu yanitlayan kisinin adi soyadi, tinvani ve gorevi:

Goriligme tarihi:

Genel Bilgiler

1. Isletmeniz ne kadar zamandir is hayatinda var?

2. Isletmeniz son 5 yilda ne kadar biiyiidii?

3. Isletmenizin kaynaklar1 konusunda bilgi verir misiniz?

o Insan kaynaklari: Sayi, Yas gruplar, Egitim Durumlari, Cinsiyetleri,
Deneyimleri (is siiresi), Ucret Ortalamalar1 vb.

o Varliklar: Arag¢ geregler, Bilgisayar Olanaklari, Kullanilan Programlar, Depo
Olanaklar1 ve Kapasitesi, Siparis Isleme Yéntemleri, Stok Kontrolii, Ortalama Stok
Devir Hiz1, Depolamada Kullanilan Arag ve Isgiicii vb.

4. Isletmenizin biiyiikliik ( kiigiik, orta, bilyiik) ve kapasitesi hakkinda bilgi verir
misiniz?

5. Satig bolgeniz neresidir? Satis bolgenizde subeleriniz var midir?

6. Dagittimini yaptiginiz mallarin tiirii, hacmi (ton, kg vb) ve degeri (YTL)
konusunda bilgi verir misiniz?

7. Tedarike¢i sayiniz nedir?

8. Tedarikgilerinizin faaliyet gosterdigi sektorler nelerdir?

9. Tedarik¢iniz yada tedarikg¢ileriniz tiretici mi, aract m1?

10.Tedarik¢iniz ile iligkilerinizin kisa donemli mi (3-12 ay), uzun dénemli mi (12 ay
ve lizeri)?

11.Isyeriniz tedarik¢inize yakin ni?

12. Tedarikg¢inizle goriisme sikliginiz nedir?
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13.Miisterileriniz hangi sektor yada sektorlerde faaliyet gosteriyor?

14.Kag¢ miisteri ile calismaktasiniz? (Say1 ve biiytikliikleri nedir??

15.Miisterileriniz ile iliskileriniz kisa donemli mi (3-12 ay), uzun dénemli mi (12 ay
ve lizeri)?

16. Isyeriniz miisterinize yakin ni?

17 .Miisterilerinizle goriisme sikliginiz nedir?
Isletmeye iliskin Sorular

1. Fiziksel dagitim islevlerinin hangilerini nasil yerine getiriyorsunuz? Yerine
getirdiginiz fiziksel dagitim islevlerinden hangilerinde daha iyi oldugunuzu
diisiiniiyorsunuz? Neden?

2. Uzmanlastiginiz herhangi bir alan var mi1? Neden bu alanlarda uzmanlastiniz?

3. Sizce igletmenizin zayif ve gii¢clii yonleri nelerdir?

4. Hangi konularda danigsmanlik hizmeti aliyorsunuz ?

5. Dagitim kanali {iyesi olarak iirlinlerin miilkiyetini {izerinize alma konusundaki
yaklagiminiz nasildir?

6. Kalite belgenizin isletmenize ne katkilari olmaktadir?

7. Yakin ve wuzak gelecekte isletmeniz icin ne gibi firsat ve tehditleri
sOyleyebilirsiniz?

8. Satis elemanlarmizi ige alma prosediiriiniiz nasil islemektedir?  Caligma
yontemleri nasildir?

9. Fiyatlama politikaniz nasildir? Bu konu ile ilgili diisiincelerinizi alabilir miyim?
Tedarikgi Ile Tlgili Sorular

1. Tedarik¢iniz i¢cin dagitimda aracilik yapmanin yanisira, tedarik¢inizin miisteri
bulmasina da katkida bulunuyor musunuz?

2. Tedarikei i¢in hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?

3. Tedarikg¢inizin satin alma goriismeleri disinda nasil bir iletisiminiz var?

4. Tedarik¢inizin finansal konularda size 6zel ne tiir uygulamalar1 var ?
5

Tedarik¢inizin sipariglerinizi zamaninda karsilayabilme durumu nedir?
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Tedarik¢inizden beklentileriniz nelerdir?
Tedarikg¢inize diger katkilariniz nelerdir? (Hizmetler harig)

Tedarikg¢ilerinizle yasadiginiz sorunlar nelerdir?

o © =2

Tedarikginiz size hangi hizmetleri sagliyor ( satis destegi, teknik destek, egitim,
idari ve mali konular yada satig sonrast hizmetler gibi)?

10. Tedarikg¢inizle yaptiginiz anlagsmalarda kim daha ¢ok s6z sahibi oluyor?
Miisteri Ile Ilgili Sorular

1. Misterileriniz i¢in hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?

2. Miisterilerinizle nasil iletisim sagliyorsunuz (Internet, yazisma, telefon, goriisme
vb). Ve en ¢ok hangi iletisim yolunu kullantyorsunuz?

3. Miisterilerinizin satin alma goriismeleri disinda is haricinde sizinle iletigimi
nasildir?

4. Finansal konularda miisterilerinize 6zel ne tiir uygulamalariniz var ?

5. Miisterilerinizin sizden beklentileri nelerdir?

6. Miisterilerinize verilen hizmetler disinda katkilariniz nelerdir?

7. Misterilerinizle yasadiginiz sorunlar nelerdir?

8. Miisterilerinize hangi hizmetleri sagliyorsunuz (teknik destek (kurulum,tamir
gibi), egitim, iiriin ve pazar bilgisi yada satis sonras1 hizmetler gibi)?

9. Miisterilerinizle yaptiginiz anlagmalarda kim daha ¢ok s6z sahibi oluyor? Neden?
10. Miisterilerinizin siparislerini ortalama olarak ne kadar bir siirede karsiliyorsunuz?

11. Miisterilerinize ne tiir promosyon - kampanyalar uyguluyorsunuz?
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EK 4

ORNEK GORUSME DOKUMU

GEDIK TUKETIiM KOOPERATIFIi

Gokhan: Iyi giinler efendim. Cok tesekkiir ediyoruz bizi kabul ettiginiz igin.
Suanda Gedik Tiiketim Kooperatifi'ndeyiz. Gedik tiiketim kooperifinin sayin
miidiri ile birlikteyiz. Biilent Bey, ¢ok tesekkiir ediyorum bizi kabul ettiginiz igin
efendim.

Biilent Bey: Ben tesekkiir ediyorum.

Gokhan: Gelis sebebim, Anadolu Universitesi Eskisehir MeslekYiiksekokulu
Pazarlama Boliimiinde o6gretim gorevlisi olarak c¢aligmaktayim. Sosyal Bilimler
Enstitiisii Pazarlama Programi’nda tiiketim iirtinleri ve endiistriyel iiriinlerin dagitim
kanallarinda yer alan aracilarin niteliksel karsilagtirmasi ile ilgili bir calisma
yapmaktayim. Bununla ilgili ricam, miisaade ederseniz bir iki size soru sormak ve
goriiglerinizi almak olacak. Goriismeye baslamadan once goriismemizde gorsel ve
isitsel kayit cihazlar1 kullanabilmek i¢in izninizi rica ediyorum. Izin veriyor musunuz
efendim?

Biilent Bey: izin veriyorum.

Gokhan: Cok tesekkiir ediyorum. Isletmeniz ne kadar zamandir is hayatinda var
acaba?

Biilent Bey: Isletmemiz 1967 yilindan beri

Gokhan:: Evet

Biilent Bey: Eskisehir piyasasinda ortak olan miisterilerine hizmet anlaminda
faaliyet gosteriyor.

Gokhan: Evet.

Biilent Bey: Yaklasik 42 yil gibi bir siire

Gokhan:Evet 42 yildir bu biiyiik basariyr hem de Eskisehir gibi bir yerde

Biilent Bey: Tiirkiye piyasasinda
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Gokhan: Evet Tiirkiye piyasasinda evet miithis. Insan bir Eskisehirli olarak ve
tiikketici olarak gururlamyor tabi ki. Isletmeniz son 5 yilda ne kadar biiyiidii yiizdelik
anlaminda?

Biilent Bey: Simdi eee son 5 yili degerlendirdigimizde, % 300 ‘e yakin bir
biliylimemiz var.

Gokhan: Evet.

Biilent Bey: Bunun baslica nedeni de, eeee son bir buguk yildir bizim subelesme
agimizda eee bir buguk yil 6ncesinde 2 subeli bir kooperatifken, su anda 6 subeli bir
kooperatif olmamizdan dolay1. Sube anlaminda, biiyiime anlaminda da % 200-300
civarinda efendim rakamsal boyutlarina

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Bu yil sonunda daha net bi¢imde

Gokhan: Evet

Biilent Bey: ortaya ¢ikar ama

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Benim tahmini olarak hedefim, diisiincem % 300 civarinda bir biiyiime.
Gokhan:Evet cok giizel. Eee isletmenizin kaynaklar1 konusunda bilgi almak isterim.
Insan kaynaklar1 sayisi, yas gruplari, egitim durumlari, cinsiyetleri, deneyimleri
hakkinda biraz bilgi verebilir misiniz?

Biilent Bey: Veririm. Biz isletmemizde su an 40’a yakin yani tam net bilgiler belki
su anda olmayabilir ama, ben tahmini olarak size baz1 bilgiler vericem.

Gokhan: Evet tabi ki.

Biilent Bey: 40 ‘a yakin bir ¢calisanimiz var. Bu ¢alisanlarimizin hemen hemen yar1
yartya erkek ve bayan seklinde

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Egitim durumlarina gelince orta okul ve {iniversite yelpazesinde
Gokhan: Evet

Biilent Bey: Degiskenlik arzedebiliyor.Yaptig1 géreve bagli olarak

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Eee 6 sube, artt yardimci elemanlarla birlikte personelimizin sayisi

tahmini olarak 37-38 civarinda
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Gokhan: Evet cok giizel. Eee isletmenizin varliklar1 anlaminda arag gerecler
bilgisayar olanaklari, kullanilan programlar, depo olanaklarimi , kapasiteleri, stok
kontrolleri , ortalama stok, devir hiz1 , depo da bulanan arac¢ ve is giicii hakkinda
biraz bilgi verebilir misiniz?

Biilent Bey: Simdi eeee bizim su anda 2 ana depomuz var. Eee bu depolardan bir
tanesi faal ana depo, digeri de yedek ana depo diyebilecegimiz, yani dénemsel
duruma gore degisiklik arzeden iiriinleri koydugumuz bir depo. Vasiflarina eklenti
yapayim, iste yaz sezonunda karpuz baglantisina girdigimiz zaman, o yardimci
depoyu o anlamda kullantyoruz. Ama bir de siirekli

Gokhan: Tabi kisin atil oluyor onun i¢in gerek yok

Biilent Bey: Ayni evet kisinda portakal, elma anlaminda baglanti kurdugumuz
zaman onlar1 koyuyoruz. Ana depo da siirekli bir islevsellik var. Subelerin yani 6
subenin, o ihtiyaglarin1 giderme anlaminda, ordaki gorevli arkadaslar tarafindan bu
sik1 bir sekilde takip ediliyor. Stok devir hizlarimiz, stok devir hizim1 genel anlamda
degerlendirdigimizde, son yanilmiyorsam 32 giin civarinda diye biliyorum. Ama tabi
en son 2 ay once Sivrihisar caddesine bir sube acgtik. Ve oranin hareket kabiliyeti su
an oldukga yliksek. O stok devir hizint muhtemelen biraz daha asagiya ¢ekmistir diye
diistiniiyorum.

Gokhan: Diisiiniiyorsunuz peki. Tesekkiir ediyorum. Isletmenizin biiyiikliigii
hakkinda bilgi verirken kiiciik, orta , biiyiik hangi sinifa koyabiliriz acaba?

Biilent Bey: Orta

Gokhan: Orta isletme siifina koyuyoruz. Satis bolgeniz neresidir? Ve satis subeniz
var midir?

Biilent Bey: Var.

Gokhan: Neresidir? Evet

Biilent Bey: Satis bolgesi su an Eskisehir’in 6 degisik mahallesinde. eee kenar
semtlerden tutunda bir Giiltepe, Yildiztepe civarinda bir subemiz var. Eeee Sirintepe
civarinda Yesiltepe, Sirintepe o civarda bir subemiz var. Merkeze geldigimizde
Sivrihisar Caddesi , Muttalip Caddesi’'nde bir subemiz var. Yine ayni zamanda
Visnelik bolgesinde ve Osmangazi bolgesinde bir subemiz var. Eee topladigimiz
zaman Eskisehir’in hem kirsal kesimin hem merkezi kesimi icine alan degisik

yelpaze
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Gokhan: Evet

Biilent Bey: Bu anlamda tabi bu da bilinise olan populariteyi artirtyor bana gore.
Ciinkii biz bir sube a¢tigimiz zaman, subelerimizin bu kadar ilgi gérmesinde de, iste
kenar semtlerin de bizi kabullenmesi, arti merkezde zaten gelisim, belli bir ad1 ve
birikim oldugu icin dyle bir aginalik s6z konusu

Gokhan:Yani gelir seviyesi, egitim durumlari ne olursa olsun tiim bu bolgelerde
Biilent Bey: Yani bu seyden de kaynaklaniyor

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Bu gelisim, az once soyledigim gibi yani 42 yillik bir olus piyasalarda
da giiven var.

Gokhan: Piyasalar da giiven var.

Biilent Bey: Bu hem tedarik¢iler anlaminda hem gelen miisteriler anlaminda.
Dolayisiyla bugiin gerek Eskisehir’e, gerekse Istanbul’a tedarik anlaminda
baktifimizda mal almaya gittigimizde, ordaki biiyiik bazi firmalarin bile Gedik’e
olan bakis agisi. Tabi bu 42 yilin gliveninin sonucu. Bu anlamda tabi o giiveni
olusturdugumuz i¢in mal, aliminda da bazi avantajlar1 da yakaliyoruz.

Gokhan: Evet.

Biilent Bey: O anlamda Gedik, gercekten kendine has 6zellige sahip olan, yani
Oziinde bir kooperatif ama piyasada tamamen piyasa kosullarina gore rahat bir
sekilde hareket edebilen, belli kaliplar1 kiran yonetimi ile g¢alisanlart ile uyum
igerisinde olan bir firma, bir yap.

Gokhan:Bir yap1. Peki tesekkiir ediyorum efendim. Eee dagitimini yaptiginiz bu
mallarin tiiri hacmi konusunda neler sdyleyebiliriz? Zannedersem miktar, koli sivi
oldugu i¢in litre, kg her tarzdan herhalde

Biilent Bey: Tabi

Gokhan:Hacim konusunda bunlardan bahsedebiliyoruz . peki fiziksel dagitim
islevlerinin hangilerini yerine getiriyorsunuz? Fiziksel dagitim dedigimiz zaman
stoklamadan, siparis almaya, stoklara, depolamaya, eeeee tasimaya eee iadelere
bunlarin hepsini fiziksel dagitim olarak adlandiriyoruz. Eeee bunlarin hangilerini
yerine getiriyorsunuz?

Biilent Bey: Simdi ben kisaca bir semay1 ortaya koyayim.

Gokhan: Evet
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Biilent Bey: Eee once tedarik¢i firmanin elemanlar1 gelir. Subelerdeki eksikler tesbit
edilir. O tesbit edilen eksikler sube bazli ise sube sorumlulari tarafindan siparisleri
verilir. Ama bir de biitiin subelerde ortak satisa sundugumuz belli iirlinler vardir.
Toplu alimlarin girdigi, toplu alimlarin oldugu o {iirlinlerin siparisleri tek merkezde
bir kisi tarafindan yapilir. Eee ve dagitim ona gore subelere dagitilir. Tabi bizim
suanda tedarik tedarik¢i firma anlaminda , calistigimiz herhalde 40 civarinda
firmamiz vardir. Iade anlaminda da son ben bu sektére gireli 6 yil oldu. Bu 6 yildan
oncesini Alp Bey daha iyi bilir ama ben girdigimden beri malin iadesinde bir
problem olmadi. Iste bu iade yani kullanilmayacak olan mallar bir kenara ayrilir.
Tedarik¢i firmanin elemani gelir. Teslimi yapar. Ona gore yenisiyle degistirir veya
islemin faturasin1 doner keser geger. Bunun haricinde daha 6nce sdyledigimiz gibi,
toplu alimlarda gelen mallarimiz depoya ana depoya iner. Ordan subelere dagitim
yapilir. Cok zorda kalmadigimiz siirece, biz tedarik¢i firmalara subelere mal
dagitirmamaya 6zen gosteriyoruz. Orda da bir yanliglik olmasindan korktugumuzdan
dolayi, oncelikle tek bir yere mal insin, ondan sonra dagitimi yapalim diisiincesiyle
hareket seklimiz bu.

Gokhan: Evet.

Biilent Bey: Onun haricinde

Gokhan:Ana depodan gidiyor o zaman yani

Biilent Bey: Evet ana depo agirlikli

Gokhan:O zaman fiziksel dagitimin pek c¢ok islevi zaten yerine getirmis oluyor.
Biilent Bey: Evet

Gokhan:Yani mallar iniyor, burada istifleniyor, stoklaniyor bunlarin takipleri
yapiliyor. Ve siz subelerde, yine ayni sekilde takipler devam ediliyor.

Biilent Bey: Hi1 hi

Gokhan: Peki bu yerine getirdiginiz fiziksel dagitim islevlerinde hangilerinde daha
iyl oldugunuzu diisiiniiyorsunuz? Mutlaka hepsinde ¢ok iyisinizdir ama, yani en iyi
burada goérdiigiiniiz, birinci siraya hangisine yerlestirebiliriz?

Biilent Bey: Burada birinci siraya yerlestirecegimiz eeeeeeee ....

Gokhan: Stoklama, depolama efendim

Biilent Bey: Herhalde stoklama diyelim. Yani cilinkii bizim gergekten en biiyiik

avantajimiz ve sansimiz bizim bilinyemizde ¢alisan arkadaslarin uzun yillardir bizle
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calismas1t ve isi bilen arkadaglarin olmasi. Yani her seyden once, biz kendi
calisanlarimiza insanca yasayabilecegi ilicret vermemizden kaynaklanan. Gedik’in
calisanina bir bagliligi da var. Bu anlamda ve en yeni eleman son bir bucuk yil
kapsam dis1 birakiyorum, 7 yillik elemandir. Dolayisiyla simdi 7 yil ve {izerinde bir
deneyime sahip olan insanlarin, is anlaminda biraz daha sahiplenmesi ve olayi
bilmesi daha farkli oluyor. Ee bu anlamda 6zellikle depo anlaminda, iki arkadasimiz
gorevli. Bir arkadasimiz bu mallarin takibini yaparken, bir arkadasimizda bu
mallarin icerdeki istiflemesini, stoklamasini diizenli bir sekilde yapiyor. Ve
dolayistyla yani biz ........ gibi bir sistem su anda isliyor.

Gokhan: Bir sistem igliyor.

Biilent Bey: Aksaklarimiz mutlaka oluyor tabi.

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Ama zaman icerisinde

Gokhan:Tabi

Biilent Bey: Yani

Gokhan: Coziiliiyor diyorsunuz

Biilent Bey: H1 hi1 ¢oziiliiyor.

Gokhan:Uzmanlastiginiz her hangi bir alan var mi1?

Biilent Bey: Bu sahis olarak mi, kooperatif olarak m1?

Gokhan:: Kooperatif olarak. Isletme olarak

Biilent Bey: Kooperatif olarak

Gokhan:Evet

Biilent Bey: Isletme olarak uzmanlastigimiz, herhalde benim kendi diisiincem ama
bdyle kendi anlaminda, yani insanlara ¢abuk ulasma anlaminda. Gedik bana gore su
anki mevcut marketlerden daha iyi, daha etkin konumda bunu da nedeni su

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Ee tabi bizim ortak bir yapi1 olmamizdan dolayi, gerek cep
telefonlarindan mesajla ulagabilme, gerekse adreslerinden dolayr yazili olarak
ulagabilme imkanimiz oldugu i¢in, herhangi bir etkinlik yapacagimiz zaman ¢ok kisa
siirede bu kendi biinyemizde, ortak ve miisterilerimize ulasip onlarla birlikte hareket
edebilme. Art1 subelerimizin degisik bolgelerde olmasindan dolay:1 kaynaklanan, bir

de bir oOzelligimiz de, biz a¢tifimiz subelerde o bolgenin insanlarini koymaya
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calistyoruz. Eee o bdlgede yasayan insanlara bOyle olunca, mahalleninde bir
sempatisi oluyor ve orda ortak bir miisterinin disinda bir de Gedik’e bagl bir miisteri
yapis1 ortaya ¢ikiyor. Yani herhangi bir organik bagi olmayan tamamen sirdan diye
tabir edebilecegimiz, ama oray1 kendi yeri gibi géren degisik bir miisteri tarzi. Oraya
gelmeye higbir mecburiyeti olmamasina ragmen geliyor. Hem sohbetini yapiyor
hem aligverisini yapiyor. Dolayisiyla tabi bunlara ayn1 anda ulasabildigimiz i¢in su
andaki bana gore Eskisehir’de hizmet anlaminda herhalde uzmanlastigimiz

Gokhan: Cok giizel cok giizel. Peki efendim isletmenizin zayif yonleri nelerdir
acaba sizce?

Biilent Bey: Karar alma

Gokhan::Karar alma

Biilent Bey: H1 h1 . Yalniz aslinda Gedik, orda da bana gore hizli davraniyor ama,
her ne kadar hizli davransa da, orda simdi bir Yonetim Kurulunun varligi, art1 bazi
konularda Genel Kurula danigma fikrimiz, bizim bu konularda bazen yavas karar
almamizi gerektirebiliyor.

Gokhan: Danigmanlik hizmeti aliyor musunuz?

Biilent Bey: Yok su anda almiyoruz.

Gokhan: Dagitim kanali iiyesi olarak iirlinlerin miilkiyetini {izerinize aliyor
musunuz? Bu satmis oldugunuz firiinler paras1 ddenir veya evraklarin tamami size
gecer ondan sonra mi1

Biilent Bey: Evet tabi

Gokhan: Miilkiyeti lizerinize alimyor. Kalite belgesine sahip misiniz?

Biilent Bey: Yok

Gokhan:Gedik olarak sahip degilsiniz. Ama almis oldugunuz iirlinlerin pek ¢ogunda
zaten bu kalite belgeleri var tabi.

Biilent Bey: Tabi ki. Simdi zaten bu tarim ve Koyisleri Bakanligi’nin

Gokhan:Tabi

Biilent Bey: Ozellikle gida iiriinlerinde izni olmadan herhangi bir iiriinii satma
sansimiz yok.

Gokhan:Peki efendim. Yakin ve uzak gelecekte isletmeniz i¢in ne gibi firsat ve

tehditler sdyleyebilirsiniz?
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Biilent Bey: Simdi bundan bir yi1l 6ncesinde hipermarket uluslararasi .....olarak tabir
ettigimiz

Gokhan::Evet

Biilent Bey: Diinya devi, Eskisehir’e gelecegi i¢in herkes tedirgin olmustu. Ancak
bana gore Eskisehir’ de bunu firsata doniistiiren Gedik Tiiketim Kooperatifi
olmustur.

Gokhan: Cok giizel. Nefis bir konuya deginiyorsunuz. evet

Biilent Bey: Yani bunun da nedeni korkunun ecele faydasi yok. Zaten korku gelip
sizi buluyor ama siz korkunun iizerine gittiginiz zaman

Gokhan: Evet efendim

Biilent Bey: Eee daha farkli sonuglar elde ediyorsunuz. Tabi o tehlike diye tabir
ettigimiz durum ortaya ¢iktiginda, herkes ne yapacagin tartisirken konusurken biz
herhalde bir 6 ay icerisinde 4 tane sube agtik.

Gokhan::Evet

Biilent Bey: Tabi burada ilk vuran kazanir mantig1 ile, heralde su anki
degerlendirmeyi yaptigimizda, ne kadar dogru bir adim oldugunu goériiyoruz. Birde
bizi bekleyen firsatlar kismina gelince, su anda Eskisehir gelisen piyasa, biiyiiyen
piyasa. Ve iyi tahlil edildigi zaman, bana gore su anda market ve perakende
marketcilik anlaminda gelisen bolgelerde bir yapilanma s6z konusu oldugundan,
bunu firsata doniistiirmemiz ¢ok kolay. Tehdit olarak da, tehdit demeyelim de yine
insanlarin ozellikle iste kredi karti ev alma araba alma tutkusundan dolayi, bir
¢tkmazin igersine girmesi ve suanda piyasanin bir tikaniklik igerisinde olmasi.
Gokhan:Ve ihtiyaglar 6telemesi

Biilent Bey: Otelemesi. Gergi gida ihtiyacim bir sekilde mutlaka aliyor, ama
attyorum oncesinde 3 kilo kirmizi et aliyorsa bunu bir kilo beyaz ete doniistiiriiyor .
Ne bileyim Coca Cola aliyorsa

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Gidiyor baska X marka bir cola aliyor daha diisiik fiyatta

Gokhan: Ekonomik sartlardan dolay1r bu tehditi, her isletmede oldugu gibi
yastyorsunuz. Peki efendim. Eeee satis elemanlarmiz var mu? Varsa sayisi
nekadardir? Ve ige alma prosediiriiniiz nasil islemektedir?

Biilent Bey: Satis elemanlarimiz yok.
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Gokhan: Evet.

Biilent Bey: Yani satis elemanindan kasit, magaza icerisinde miisterilere yardimci
olan arkadaslari satig elemani olarak gérmiiyorum ben

Gokhan:Hayir isletmeniz igerisinde

Biilent Bey: Hayir

Gokhan: Isletmeniz icerisinde yok

Biilent Bey: Bu sekilde .

Gokhan: Peki efendim. Fiyatlama politikaniz var midir? Varsa bilgi verebilir
misiniz?

Biilent Bey: O piyasanin kendi i¢indeki dinamigine gore degisiyor yani

Gokhan:H1 ht

Biilent Bey: Su anda tabi isletmelerin belli bir fiyatlama, belli bir kar marj
tizerinden fiyatlama yapmasi gerekiyor bu ¢arkin dondiirebilmesi igin

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Ama burada daha ¢ok belirleyici olan tedarik¢i firmalarin verecegi
fiyatlar. Tabi ¢ok enterasan fiyatlar donem donem c¢ikabiliyor. Dénem donem Oyle
olmas: gerekiyor. Gelislere verdigimiz iiriinler oluyor. Oyle bir donem geliyor ki,
normalde %10-%]15 arasinda bir kar marj1 isletmelerin bana gore maliyetini kurtaran
bir kar marji, bunun Gtesine gegebiliyorsak ki, su yogun rekabet ortaminda da bunu
yapabilecek kisi sayisi ¢ok az diye diigiiniiyorum. Ama iste orda tedarik¢i firmalarla
sizin yapacaginiz pazarlik 6n plana ¢ikiyor. Yani artik mali satarken degil de, alirken
pazarlik meselesi

Gokhan:Gii¢c meselesi

Biilent Bey: Gii¢c meselesi

Gokhan: Evet. Kag tedarikgi ile ¢calismaktasiniz?

Biilent Bey: Valla sayisin1 saymadim ama heralde 40 civarinda var

Gokhan: 40 civarinda tedarik¢iniz var. Tedarik¢ileriniz hangi sektdrde ya da hangi
sektorlerde faaliyet gostermekte?

Biilent Bey: Simdi genelde bizim gida ve temizlik iizerine. Yani o {riinlere
yogunlastigimiz i¢in tedarikg¢ilerin bu anlamda bir ..... Ticaret isim veriyorum ama

Gokhan: Tabi tabi bir sakincasi yok.
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Biilent Bey: Eeee hem bu sektoriin igerisinde hem de Turizm sektoriiniin igerisinde
yani orda sanki durum biraz degisiyor gibi.

Gokhan: Evet karigikliklar var. Yani bu 40°1n genellikle aslinda gida sektorii

Biilent Bey: Genellikle o isle

Gokhan: Eeee

Biilent Bey: O isle ugrasiyorlar

Gokhan:O isle ugrasiyorlar ama turizmle veya iste endiistriyel bir isle

Biilent Bey: Sigortayla ugrasan tedarikeiler var. Yani

Gokhan: Ama genel anlamda ana istigal konular1 gida

Biilent Bey: Gida.

Gokhan: Peki. Tedarik¢i yada tedarikgileriniz iiretici midir aract midir?

Biilent Bey: Ya yiizde 90 arac1

Gokhan: Araci. Tedarikgilerinizin yiizde 90°n1 araci. Evet liretici az sayida. Eee
tedarik¢iniz i¢in dagitimda aracilik yapmanin yani sira, tedarik¢inin miisteri
bulmasina da katkida bulunuyor musunuz?

Biilent Bey: O donem doénem oluyor.

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Onlarin bize katkisinin olabilecegi gibi, bizimde onlara katkimiz oluyor.
Artik firmasina, yapisina gore degisiyor.

Gokhan: Degisiyor. Peki tedarik¢iniz ile iliskiniz uzun doénemli mi kisa donemli
midir? Kisa donem derken 1 ay ile 1 yil arasinda , uzun dénem 1 yildan daha fazla
oluyor.

Biilent Bey: Simdi az dncede sdyledim Gedik’in vermis oldugu giivenden dolayz,
simdi Gedik’i Gedik yapan bazi degerler de vardir. Iste bu tedarikgilerden bir kagiyla
Nedim Bey baskanimiz daha iyi bilir . Yaklasik bir 25 -30 yil belki bir birliktelik
var.

Gokhan::Birliktelik olabilen isletmeler var

Biilent Bey: Tabi yani artik dyle bir noktaya gelinmis ki Gedik olarak tedarikgilerle
olan iligki ¢cok rahatlikla nazimizin gegtigi

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Onlarin bize nazinin gectigi, ama tabi ki ticari kurallarin ilk etapta 6n

planda oldugu, ama zor zamanlarimizda onlarin zor zamanlarinda destek ¢ikmamiz
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bizim zor zamanlarimizda onlarin destek c¢ikmasi seklinde. Bizim kisa siireli
firmalarla pek isimiz

Gokhan: Olmuyor

Biilent Bey: Olmuyor . Ama tabi bu piyasanin karisikligindan dolayi iste, ¢ok iyi
marka dedigimiz {iriinler zaman zaman yanlig kisilerin oniine geciyor. O yanlis
kisiler de 1 yil igerisinde o iiriin hakkinda batirip gidiyorlar. Oyle tabi bazi
tahlihsizlikler oluyor, ama smrli sayida. Genelde Gedik‘in toptancist da artik
oturmus, yerlesmis bir yapiya sahip.

Gokhan:Evet

Biilent Bey: Iste bunun disinda, Bursa’dan ve Kiitahya’dan birkac¢ toptanci da
Eskisehir’de ciddi anlamda faaliyet gdsteriyor. Biz giil gibi ge¢iniyoruz.

Gokhan: Cok giizel. Eee is yeriniz tedarik¢inize yakin midir?

Biilent Bey: Yani Eskisehir standartlarinda degil ama Istanbul standartlarinda

X Kisisi: Cep telefonu uzakliginda.

Biilent Bey: Yani oyle diyebiliriz.

Gokhan: Evet cok giizel oldu. Evet goriisme anlaminda Oyle. Peki tedarik¢i igin
hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?

Biilent Bey: Hangi hizmetleri yerine getiriyoruz. Eee genelde, tedarikg¢iler bu
hizmetleri yerine getiriyorlar

Gokhan: Evet evet

Biilent Bey: Mallar1 yazarlar , elemanlar1 dikerler

Biilent Bey: Raflar1 temizlerler

Gokhan: Ayagimiza kadar getiriliyor, yani raflara kadar ¢ok fazla katkimiz olmuyor
diyorsunuz.

Biilent Bey: Onlar bizi fazla rahatliga alistirdilar.

Gokhan:Evet efendim.

X Kisisi Pis paralarla oynamamalari i¢in ¢ek veriyoruz onlara, Oyle bir hizmet
verdigimiz oluyor.

Gokhan: Oyle bir hizmet veriyorsunuz giizel. Peki tedarik¢inizle goriisme sikliginiz
nedir? Telefon, internet bire bir goriisme giinliik, haftalik ortalama ne kadardir,

tedarikg¢ilerle gorlismeniz?
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Biilent Bey: Simdi haftanin 2 giinii tedarikgilerle goriisme giintimiiz vardir.
Gokhan:H1 1

Biilent Bey: Sali — Persembe o giinler diginda ben miimkiin oldugu kadar pek kabul
etmem. Arkadaglar hergiin goriismek ister bazi arkadaslar

Gokhan:Tabi

Biilent Bey: Ama bizim yaptigimiz is sadece satin alma ve tedarik¢ilerle goriisme isi
olmadig1 i¢in

Gokhan: Boyle bir prensip belirliyorsunuz.

Biilent Bey: Ya onu yapmak zorundayiz.

Gokhan:Evet evet valla dogru.

Biilent Bey: Ciinkii ortaklarla ilgili bir sorun oldugunda

Gokhan:Evet

Biilent Bey: Sorun oldugunda o anda tedarik¢i bir firmanin gelmesi, o anda konuyu
boliiyor ve art1 seyler katamiyorsunuz. O anlamda sikintimiz oluyor.

Gokhan: Cok giizel. Peki

Biilent Bey: Bir ¢ay daha alir misiniz efendim?

Gokhan:Cok tesekkiir ediyoruz. Ben almamayayim. Sagolun zahmetler oldu zaten.
Eee tedarik¢inizin satin alma goriismeleri diginda sizinle iletisimi var midir? Satin
alma disinda dostluk, sohbet, arkadas olma goriisme gibi bir takim goériismeler oluyor
mu? Boyle bir iliski saglaniyor mu?

Biilent Bey: Boyle bir iligki oluyor. Mesela kandillerde mesaj ¢ekeriz.
Gokhan::Evet

Biilent Bey: Onun haricinde onlarin temposu ile bizim tempomuz ¢ok yogun oldugu
icin, aksamin 8’ine kadar onlarla beraberiz.

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Zaten o saatten sonrada insan ailesi ile vakit gecirmek istiyor.
Gokhan:Finansal konularda tedarik¢inizn size 6zel uygulamalart var mu1 isletmenize?
Biilent Bey: Var Gedik’e var

Gokhan: Herhalde vadelerle, ..... bir takim daha. Ciinkii 40 yillik bir ge¢mis, ayrica
bliyiik alimlar oldugu icin de, diger marketlere gore degil mi efendim, bunu demek

istiyorsunuz herhalde.
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Biilent Bey: Simdi mesela dyle firmalar var ki, pesin veya 15-20 giin {izerinden
calisir. Ama tabi az dnce dedigim gibi Gedik’in .... ortak yapisi simdi ben ortagima
bir hizmeti verdigim zaman, aligveris yapti§1 zaman bana doniisiimii 75 giin parasal
doniisiim aliyorum. Ya ben mali pesin alip daa 75 giin sonra ortagimdan parasini
alirsam, orda benim bir finansal agi§im ortaya ¢ikiyor. Onu yok etme anlaminda, tabi
tedarikcilerin Gedik’e bu anlamda bir ayricalii oldugundan. 2-3 sene Once bir
goriismemiz oldu tiim firmalarla, yani ekstra bir vade talebinde bulundum. Sagolsun
onlarin da biiyiik bir boliimii kabul ettiler. Ve hala bu sekilde devam ediyoruz. Tabi
yani i$ Nedim abi orada giizel bir konuya degindi. Hani bu boyutu bize sagliyorlar,
ama Otesinde bizden kesilen bagka seyler var m1 onu bilmiyoruz.

Gokhan: Olgemiyorsunuz.

Biilent Bey: Onu 6lgme sansimiz yok.

Gokhan:Evet 6l¢me sansiniz yok.

Biilent Bey: Evet

Gokhan::En azindan memnun oluyorsunuz, bunu Oyle bildiginiz i¢in kabul
ediyorsunuz

Biilent Bey: Yani

Gokhan:Peki, evet bu da ilging bir konuydu bizim ic¢in. Eee tedarik¢inizin,
sipariginizi zamaninda karsilayabilme durumu nedir?

Biilent Bey: Bu konuda bana gore gida sektorii diger sektorlerde de benim kendi
cevremden dolay1 biraz hasir nesir bir yoniim var. Cok tertipli ve diizenli, yani siparis
verilir ertesi giinii mal kapiniza gelir.

Gokhan:Verdikleri sozleri, siparisleri yerine getiriyorlar.

Biilent Bey: Yani o konuda gergekten hizmet anlaminda dort dortliikler.

Gokhan: Cok giizel.

Biilent Bey: Simdi mal gelir. .................

Gokhan:Hi1 hi yeterki siparis gelsin.

Biilent Bey: Evet dogru dogru

Gokhan: O da giizel peki

Biilent Bey: Gegen ay siparis vermedim

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Arkadaslar bayag liziilmiisler
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Gokhan: Eee, tedarikcinizden beklentileriniz nelerdir tedarikg¢ilerinizden?

Biilent Bey: Ya simdi biz az 6nceki sorunuzda ne kadar siiredir tedarikgilerle
beraberdiniz dediniz?

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Bizim uzun yillar birlikte olmamizin 6ziinde de o yatiyor. Yani ben
tedarik¢ime bir, giivenebilmeliyim. iki ,hizmetini bana verebilmeli. Ve ii¢, vade
anlaminda da beni fazla bunaltmamali. Benim kendi yapimdan dolay1, simdi bunlarin
hepsini yerine getirdigi zaman, zaten bizim beklentimizi gerceklestirmis oluyor.
Bunun haricinde de ekstra baska beklenecek bir durumda s6z konusu degil. O
konuda sagolsun, gergekten insallah bozulmaz. Eskisehir’in tedarikgileri bana gore
iyi olurlar. Bundan sonras1 i¢in ne olur bilemeyiz.

Gokhan: Evet. Peki tedarik¢ilerinizle yasadiginiz sorunlarinizdan biraz bahsedebilir
miyiz ? Acaba nasil sorunlar yastyorsunuz?

Biilent Bey: Valla ben sunu goniil rahatlig1 ile sdyleyeyim simdi. Gedik’in’in dyle
bir tarihi ve sempatisi var ki piyasa anlaminda. Eskisehir piyasasinda da bir ciddi
anlamda bir sorun, ben 6 yildir bu camianin i¢indeyim. Tabi bunun dncesinde olusan
bir giiven ve saygi ortami var. Herhangi ciddi anlamda bir sorunla karsilastigimi
hatirlamiyorum, bu 6 yil igcerisinde. Sorunlar mutlaka oluyordur, ama ilgili kisilere
aktarildig1 zaman ¢6ziimleniyor. Bu da giizel bir sey

Gokhan: Harika. Tedarik¢iniz size hangi hizmetleri sagliyor? Satis destegi, teknik
destek, egitim, idari mali konularda yardim veya satig sonrasi hizmet gibi

Biilent Bey: Yani o idari ve mali konularin yardimi haricinde iste satis destegi,
teknik destek veya raflara mali dizme, o teknik destek anlaminageliyorsa

Gokhan:Hi hi evet tabi bunu sayabiliriz.

(Telefon calar)

Biilent Bey: Pardon

Gokhan:Estagfurullah

Biilent Bey: (Telefon goriismesi )..........

Gokhan:Eee tedarik¢inizle yapmis oldugunuz antlasmalarda kim daha ¢ok séz sahibi
oluyor?

Biilent Bey: Biz tabi ki
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Gokhan: Giizel. Cok 6nemli bir konu Peki miisterileriniz hangi sektor yada
sektorlerde faaliyet gosteriyor?

Biilent Bey: O dagilim bana goére dagimik. Yani belli bir mesela kurumun,bir
kooperatif degil. Gedik hani bir helikopterin demiryollarinin organik bir baglantisi
olabilir ama

Gokhan:H1 1

Biilent Bey: Gesdik’in ortak yapisina baktiginiz zaman 6gretim gorevlisinden tutun
da, fabrikada calisan iscisine kadar

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Degisik yelpazede miisterisi var.

X Kisisi: Mahalledeki insaat iscisine kadar.

Biilent Bey: Evet insaat iscisine kadar

Gokhan: Evet ingaat iscisine kadar gidiyor. Eeee ka¢ miisteri ile ¢alismaktasiniz?
Biilent Bey: Ortak miisteri 3500 civarinda, ortak miisterimiz pesin miisteride
magazaya giren ay igerisinde 13000 civarinda

Gokhan: Ne kadar

Biilent Bey: 15000-20000 civarinda vardir.

GoOkhan:15000-20000 civarinda. Aylik ortalama bir miisteride ayagimiza gelen
miisterinizde var. Peki efendim. Miisterilerimizle iliskilerimiz nasil kisa donemli
uzun donemli bunu yine 1 yil ve {izeri dersek eeee nasil sdyleyebiliriz.

Biilent Bey: Ee simdi dedigim gibi ortak ve kredili miisterilerimizin ve az once
sOyledigim, o mahallede olusturulan goniillii miisteri diyecegim ben ona. Clinkii
oradaki bizim personelimizin kurmus oldugu diyalog sayesinde olusan miisteri
yapisini, tabi ortak ve diger miisterilerle bizim birlikteligimiz uzun bir siire eee iste
30 yil 35 yillik ortak ve iiye olan

(Telefon calar)

Biilent Bey: Pardon

Gokhan:Estagfurullah

Biilent Bey: (telefon goriismesi)............

Gokhan:Eee is yeriniz misterilerinize yakin mi1 acaba?

Biilent Bey: Tabi
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Gokhan:Yakin tabi ki subelerden dolay1r herkese gidebiliyorsunuz. Miisterileriniz
i¢cin hangi hizmetleri yerine getiriyorsunuz?

Biilent Bey: Ya simdi bir gida ve temizlik ihtiyaclari disinda bizim kullanmis
oldugumuz kartlarimiz var. Bu kartlarla bir evin ihtiyaci olabilecek biitiin hizmetleri
Gedik karsilayabiliyor. Yani arabasina aldig1 akaryakittan tutun, tistiine aldig1 kilik
kiyafete, mutfagindaki yemeginden tutun, iste bir dogalgaz firmasina, iste bir
pimapeninden tutun kirtasiyeye, tatilinden tutun yani akliniza gelebilecek hayatin her
alanma iligkin Gedik kartlarina sahip olan kisilerin boyle bir

Gokhan: Biitiin ihtiyaclar1 karsilaniyor

Biilent Bey: Evet karsilaniyor

Gokhan:Evet. Eee peki efendim misterilerinizle nasil iletisim sagliyorsunuz?
Internet, yazisma , telefon, goriisme, kisisel goriisme nasil ulastyorsunuz?

Biilent Bey: Eee cep telefonu , internet eee posta

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Degisik zamanlarda degisik yontemlerle ulagsmaya ¢alisiyoruz.
Gokhan:Tamamini kullanabiliyorsunuz donem dénem.

Biilent Bey: Bir de bize para yatirmaya geldikleri i¢in ayin belli glinlerinde
Gokhan:H1 hi

Biilent Bey: Orada da bir irtibatimiz olmus oluyor.

X Kisisi: Insertler var.

Biilent Bey: Hi h1 birde insertler var. Evet brosiirlerimiz var. Her ay bir veya 2 tane
insertiimiiz var.

Gokhan: Her ay bunu mutlaka kullaniyorsunuz.

Biilent Bey: Yaklasik 10000-20000 civarinda dagilimini gerceklestiriyoruz
Gokhan:Gergeklestirmeye calisiyorsunuz. Peki misterilerinizin  satin  alma
goriismeleri disinda, is haricinde sizinle iliskileri oluyor mu?

Biilent Bey: Yok yani

Gokhan: Olmuyor. Eee finansal konularda miisterilerinize 6zel uygulamalariniz var
mi1?

Biilent Bey: Ee oluyor tabi. Simdi ben bir eski bankaci, is kokenli oldugum igin, biz
bankadayken o dénemde calisirken, bir iki ay borcunu ddemeyenleri biz avukata

yollar isini bitirirdik.
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Gokhan: Evet

Biilent Bey::Ama ben ilk buraya bagladigimda 2. aydan sonra burada da oyle bir
sistem gelistirmeye ¢alisirken Nedim Bey dedi ki, hop dedi buras1 kooperatif burasi
banka degil.

X Kisisi: Ama gercekten olmaz.

Biilent Bey: Tabi o kooperatifin dayanisma ruhundan

Gokhan: Evet evet

Biilent Bey: Tabi o zamanlar tam onun belki bilincinde degildim.o .....

Gokhan: Evet ozaman o da bir hizmet oluyor. Eee miisterilerinizin sizde beklentileri
nelerdir?

Biilent Bey: Yani miisterilerimizin beklentileri, tabi ortaklar yil sonunda temettii ve
yil sonuna kadar ne kadar alirsa bizim i¢in o kadar iyi mantig1 vardir. Ortak disinda
gelen miisterilerin beklentisi, eeee ihtiyact olan malzemeyi en ucuz fiyata almak gibi
bir beklentisi var. Eee iste biz herkesin gonliinii eglemeye calisiyoruz bu anlamda.
Eee ne kadar basariliy1z o da piyasa takdiri

Gokhan:Belli 40 yildir ayaktasiniz zaten

Biilent Bey: Evet

Gokhan: Peki miisterilerinizle yasadiginiz sorunlariniz var ni? Nelerdir?

Biilent Bey: Mutlaka oluyor. Ozellikle son dénemde az &nce bahsettigimiz o
biriktirme fonu sistemi, bu piyasadaki ¢ikmaz olmadan once ¢ok giizel isleyen
sistemdi. Iste insanlar gelir parasin1 yatirir. Belli bir ddSnemden sonra o parasinin 2
katin1 aninda alirdi. Ama tabi artik geri doniisler bende de yavaglamaya bagslayinca, o
paray1 hemen alamama vermis oldugu zaman, zaman bazi1 miisterilerde ... bagl bazi
sorunlarimiz olsa da onu tatliya bagliyoruz.

Gokhan: Eee son 4-5 sorum.

Biilent Bey: Hi1 hi

Gokhan: Miisterinize hangi hizmetleri sagliyorsunuz ve bu anlamda boyle bir
kolaylik yapiyor musunuz, eee kart ve finans destegi disinda? Tasima gibi, servis

gibi
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Biilent Bey: Hayir hayir

Gokhan:Birtakim 6zellikleriniz.

Biilent Bey: Suan yok

Gokhan:Kolayliklariniz yok. Peki efendim miisterilerinizle yaptiginiz anlagmalarda
kim daha ¢ok s6z sahibi oluyor?

Biilent Bey: Miisteri

Gokhan:Miisteri. Peki miisterilerinizle goriisme sikliklariniz nelerdir?

Biilent Bey: Bizim bayagi oluyor. Neden? Tahsilata geldigi icin. Eee miisterimiz
magazalarla ilgili elestirilerini veya beklentilerini bize aktartyor. Tabi bunun belli bir
sistematigi yok, tedarik¢i firmalarla oldugu gibi. Sali — Persembe giinleri biz
tedarik¢i firmalarla  goriisiiyoruz ,ama miisterilerle de  Carsamba- Cuma
goriistiyoruz diye bisey yok. Nerde bizi yakalarsa nerde bulursa derki, iste su soyle
olsa daha iyi olur, sunu sOyle yapin, bunu bdyle yapm. Bir de sahiplenmeden
kaynaklanan bir rahatlikta var.

Gokhan: Peki miisterilerinizin siparisine  ortalama olarak ne kadar siirede
karsiliyorsunuz?

Biilent Bey: Aninda

Gokhan:Aninda

Biilent Bey: Tabi canim, aninda

Gokhan: Miisterilerinize uyguladiginiz promosyon, kampanyalariniz var m1?
Biilent Bey: Var

Gokhan: Vardir. Varsa birkag 6rnek verebilir misiniz?

Biilent Bey: Simdi sOyle sdyleyeyim yarin baslayacak bir kampanyamiz var
Gokhan: Evet

Biilent Bey: Sirintepe subesinde, eee kartli miisteri calismasi yapacagiz. Ama bu
verecegimiz kartlar biraz 6zel ve daha basit bir kart olacak. Bu kart1 alan kisilere
bizim hediyelerimiz olacak. Ik aklima gelen o.

Gokhan: Evet

Biilent Bey: Hatta bugiin onun seyini ¢izdik. Nasil yapilacagina dair tablosunu.
Onun haricinde Genel Kurullarimizda zaman zaman ortaklarimiza dagittigimiz
promosyonlar, iste kii¢lik radyolari, el fenerleri, anahtarliklar buna benzer. Gergi 2-3

yildir bunu pek yapmiyoruz ama
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Gokhan:Evet.

Gokhan:Peki efendim ¢ok tesekkiir ediyorum.

Biilent Bey: Ben tesekkiir ediyorum.

Gokhan: Zaman ayirdigimiz icin degerli bilgileri verdiginiz icin. Iyi giinler diliyorum
Biilent Bey: Sagolun

Gokhan: Cok tesekkiirler.
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