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ONSOZ

Bu calismada genel olarak Dagitim Kanali Tasarimi ve Yonetimi incelenmis, endiistri sektoriinde
faaliyet gosteren bir firmanin dagitim kanali tasarimi uygulamasi incelenmis ve literatiir ile
kiyaslama yapilmistir. Kiyaslamanin amaci firmanin uygulamasi ile literatiirde yer alan bilgilerin

arasinda ne kadar fark oldugunu ortaya ¢ikartmak ve farklarin nedenini incelemektir.

Calismada teorik kisminda Tedarik Zinciri Yonetimi, Dagitim Kanali Tasarimi ve YoOnetimi
konusuna iliskin bir literatiir taramasi yapilmis ve oOnceki c¢alismalar incelenmistir. Uygulama
kisminda ise bir firmanin dagitim kanalimi tasarimlarken hangi faktorleri dikkate aldigi, bu

faktorlerin 6nem derecelerinin ne oldugu yiizytize yapilan bir goriisme ile anlagilmaya ¢alisilmistir.

Bu ¢alismanin hazirlanmasinda tez danismanim Yrd. Dog¢. Dr. Halefsan Stimen’e yardimlarindan ve
gostermis oldugu rehberlikten dolay1 tesekkiir ederim. Ayrica hayatimdaki en 6nemli varliklarim
esime ve aileme bugiine kadar yanimda olduklar1 ve beni her konuda destekledikleri i¢in sonsuz

stikranlarimi1 sunarim.

Istanbul, 2014 Mohammad BAGHERLOU



OZET

ARZ - TALEP AGLARI PERSPEKTIFINDEN DAGITIM KANALLARININ
TASARIMI VE YONETIMI

Bagherlou Mohammad

Tedarik Zinciri Ve Lojistik Yo6netimi

Tez Danismani : Yrd. Dog. Dr. Halil Halefsan SUMEN

Eylil 2014, 80 sayfa

Uretimin kitlesel bir nitelik almasindan sonra, {iretim ve tiiketim siirecleri arasinda yer,
zaman ve milkiyet faydalari uyusmazhigi ortaya ¢ikmistir. Ortaya ¢ikan bu
uyusmazliklart gidermek ve {retimin yerinde tiiketilemeyen biiylik kismini nihai
kullanicilara ulagtirmak maksadi ile dagitim kanallar1 ve aracilar olugsmustur. Dagitim
kanallar1 hem {ilke ekonomisi hem de isletme ekonomisi a¢isindan vazgecilmez bir

aractir ve etkinligi tilkelerin gayri safi milli hasilalarinin artmasina yol agmaktadir.

Bir mal veya hizmetin ilk dreticisinden son kullaniciya ulastirilmasi ve ulasim
esnasinda izledigi yollar dagitim kanallar1 ve dagitim kanali sistemi olarak tanimlanir.
Bu sistemin faaliyette bulunabilmesi i¢in bir takim aracilara gerek vardir. Dagitim
kanallarinda bu aracilar, toptancilar, perakendeciler, acenteler, {ireticiler ve tiiketiciler

seklinde genel bir siniflandirmaya tabi tutulabilir.

Anahtar kelimeler: Arz-Talep Aglarin1 Tasarimi ve Yonetimi, Dagitim Kanal

Tasarimi ve Yonetimi, Pazarlama Kanali, Lojitik, Rekabet Yonetimi



ABSTRACT

DESIGN AND MANAGEMENT OF DISTRIBUTION CHANNELS FROM SUPPLY
AND DEMAND NETWORK PERSPECTIVE

Bagherlou Mohammad
Supply Chain And Logistics Management Assesment

Thesis Supervisor : Yrd. Dog. Dr. Halil Halefsan SUMEN

September 2014, 80 pages

After reaching mass production some disagreements occurred between production and
consumption processes on the time and property areas. In order to remove these
disagreements and convey the the items that cannot be consumed in the production area

to the consumers distribution channels and intermediaries emerged.

Distribution channels are indispensable tools both for country economy and for
company economy, and their effectiveness are causing increases in the gross national

products.

The path through which goods and services travel from the vendor to the consumer or
payments for those products travel from the consumer to the vendor, is called as
distribution channel. A distribution channel can be as short as a direct transaction from
the vendor to the consumer, or may include several interconnected intermediaries along
the way such as wholesalers, distributers, agents and retailers. Each intermediary
receives the item at one pricing point and movies it to the next higher pricing point until
it reaches the final buyer. Coffee does not reach the consumer before first going through
a channel involving the farmer, exporter, importer, distributor and the retailer. Also
called the channel of distribution. The effectiveness of this system is dependent on its

design.

Key Words: Supply-Demand Network Design and Management, Distribution Channel

Design and Management, Marketing Channels, Logistics, Competition Management.
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1.GIRIS

Imalatin degisik nedenlerle gittikge merkezlerde ve yiiksek miktarlarda yapilmaya
baglanmasiyla birlikte, imalat ile tiiketim yapilan miktar, yer ve tarih arasinda dikkate
deger farklilasmalar dogmustur. Uriinler imal edildikleri yerlerden daha uzak noktalarda
da kullanilabilir hale gelmis, ¢ok degisik cografyalarda bulunan kisiler gii¢leri oraninda

mallara sahip olabilme olanagina kavusmuslardir.

Ekonomik kalkinma i¢in endiistrilesmek, bunun i¢in de o6lgek ekonomilerinden
yararlanmak gerekmesi nedeniyle {riin dagitim sistemlerinin de gelismesi
gerceklesmistir. Bunu yapamayan sirketler iiretim kapasitelerini tam olarak

kullanamadiklar1 i¢in karliliga ve biiytimeye uzak diismiislerdir.

Mallarin mekan, zaman ve kullannm faydalarini arttiran dagitim islevi basariyla
yapildig1 oranda diger islevleri anlamli ve degerli kilmakta, bdoylelikle sinerji
yaratmaktadir. Bu noktada firmalar birbirleri ile i¢ ige ge¢mis iki konu ile basa ¢ikmak
zorunda kalmaktadirlar. Bu sorunlarin ilki dagitim kanali tasarimi, ikincisi de tasarimi

yapilmis kanalin 1yi yonetimidir.

Bunlar i¢cinde daha 6nemli olan konu dagitim sebekesinin dizaynidir. Bunun nedeni iyi
dizayn edilmis sebekenin ¢ok kotii olmadik¢a kotii de yonetilse 1yi veya iyiye yakin
performans saglayacag1 gercegidir. Ote yandan kétii tasarimlanmis olan bir sebeke ne
kadar 1iyi yonetilmeye c¢alisilirsa calisilsin  performans arzu edilen diizeyde

olamayacaktir.

1.1 Tedarik Zinciri Ve Yonetimi

Tedarik Zinciri Yo6netimi, bu isimle anilmasa da, aslinda bin yildir varligini stirdiiren bir
olgudur. Modern anlayisa uygun Tedarik Zinciri yapilanmasi ise miisterinin miisterisi
ile baslayip, tedarik¢inin tedarik¢isine kadar uzanan biitiin elementler arasindaki

materyal, nakit ve bilgi akisini temsil eder.



Tedarik Zinciri YoOnetimi, miisterilerin ihtiyaglarinin tanimlandigi, gelistirildigi,
diretildigi, tirtin ve hizmetlerin misterilere gonderildigi bir prosestir. Miisteri odakl
Tedarik Zinciri Yonetimi, miisterinin miisterisine daha iyi hizmet vermesine ve
rakipleriyle olan rekabetinde daha iyi olmasina yardimci olarak baslar. Ayni durum
nihai musteriden nihai tedarik¢iye kadar herkes i¢in gecerlidir. (Lee, W.B. & Katzorke
M.R., 2010. Leading effective supply chain transformations. J. Ross Publishing.)

Burada belirtmek gerekir ki Tedarik Zinciri terimi aslinda dogru bir tanimlama degildir.
Buradaki Tedarik kelimesi ¢ogu zaman sadece tedarik¢ileri diisiindiiriir ve sadece bu
kisimdaki akislari temsil eder. Bazilar1 bu sebeple Talep Zinciri kavramini telaffuz eder
ki bu kavram akisin miisteri ayagini dikkate alir. Bazilar1 ise Deger Zinciri kavramini
telaffuz eder ki bu kavram deger akisini temsil eder. Bu manada Tedarik Zinciri
terminolojisi kabul edilecek bir kavram degildir. Deger zinciri aslinda en i1yi tanimlama
gibi goziikkmektedir. (Lee, W.B. & Katzorke M.R., 2010. Leading effective supply chain
transformations. J. Ross Publishing.)

Zincir kelimesi lineer bir seride baglantilar arasindaki iliskiyi gosterir. Zincir
kelimesindeki problem birebir lineer iliskiyi temsil etmesidir oysa ger¢ek metafor daha
cok ortimcek ag1 gibidir ve Tedarik Zinciri boyunca coklu iliskiyi temsil eder. (Lee,
W.B. & Katzorke M.R., 2010. Leading effective supply chain transformations. J. Ross
Publishing.)

1.2 Tedarik Zincilerinin Onemini Arttiran Gelismeler

1.2.1  Globallesme

Enformasyon teknolojisi, iletisim ve Nakliye Globallesmeyi miimkiin hale getirir.
“Biiytik balik kiigiik balig1 yer” diye tabir edebilecegimiz eski is modeli yerini “Hizli
balik yavas balig1 yer” sekline gelmistir. internet bu konuda basl basina biiyiik bir
gelisme olmakla beraber sadece Internete odaklanmak buzdaginin gériinen yiiziine
bakmaya benzer. Entegrasyon halen etkili is yapis prosesine ve enformasyon
teknolojilerine baghdir. . (Lee, W.B. & Katzorke M.R., 2010. Leading effective supply

chain transformations. J. Ross Publishing.)



Burada su soru akla gelir: Diinya ¢apinda is yapan sirketler tilkeler aras1 farkliliga karsi
Tedarik Zincirini nasil uyum i¢inde tutar? Bu bir dengeleme problemidir. Talebin arzla
biitiin cografyalar boyunca dengelenmesi anlamina gelir. . (Lee, W.B. & Katzorke M.R.,
2010. Leading effective supply chain transformations. J. Ross Publishing.)

Globallesme, sirketlerin Diinya ¢apinda Tedarik Zinciri yapilanmasinda en 6nemli
meseledir. Globallesme ayni1 zamanda bireysel hayatlarimizi da etkileyen ana
unsurlardan biridir. Ornegin: Giinliik hayatimizda kullandigimiz Isvigre marka kol
saatini diislinelim ya da kullandigimiz Japon marka arabayi, Arabanin Kore marka
lastiklerini, Amerikan mali televizyonumuzu yada cocugumuzun Cin mali oyuncaklarini

ornegi bu baglamda olabildigince genisletmemiz miimkiindiir.

1.2.2 Inovasyon

Inovasyon Teknoloji terimi ile karistirilir oysa inovasyon Teknolojiden farkli bir
kavramdir. Teknoloji , bir seyi daha i1yi , daha hizli, daha basit, daha ucuz vb. bir sekilde
calistirmak i¢in sahip oldugumuz Know-How , temel ve miisbet bilim, matematik ve
miihendisliktir. Inovasyon ise teknolojinin tatbikidir. Teknolojiyi tatbik ederken
insanlarin hayal giiciinii, yaraticiligimi ve enerjisini kullanmasidir. Inovasyonun temel
amaci miisterilerin, proseslerin ya da calisanlarin sorunlarin ihtiyaglarin1 karsilayacak
yeni alanlar agmaktir. . (Lee, W.B. & Katzorke M.R., 2010. Leading effective supply

chain transformations. J. Ross Publishing.)

Ornek vermek gerekirse, ilk petrol kuyusu 1859 yilinda Pennsylvania da agildi. Burada
o zaman 18 metre derinliginden giinde 25 fi¢1 petrol elde ediliyor ve bugiinkii parayla
bir fig1 petrol 450 Usd’ ye satiliyordu. Giinimiiz teknolojisi ve bu konuda
gergeklestirilen inovasyon distiniildiglinde artik binlerce metre derinligindeki
denizlerin yine binlerce metre altindan, yliz binlerce varil petroliin ¢ikarildigi ve bir

varil petroliin ilk ¢ikan petrole gore 1/5, 1/6 oraninda satildigi goriilmektedir



1.2.3 Miisteri Odakhhk

Tedarik zincirinde Miisteri memnuniyeti temel amactir. Misteri memnuniyeti bir
miisteriye diger herkesten daha iyi hizmet vererek saglanir. Bunun icin miisteri
ithtiyacini ¢ok iyi tamimlamak ve karsilamak gerekir. Miisteri odaklilik kavraminin derin
bir anlam1 vardir. Misteri odaklilik denildiginde genelde nihai tiiketici memnuniyeti
anlasilir. Oysa Her sirket bir digerinin miisterisi ya da tedarikg¢isidir. Miisteri odaklilik

ile anlatilmak istenen aslinda tiim tedarik zincirinin miisterilerinin memnuniyetidir.

Tedarik zinciri en zayif halkasi kadar kuvvetlidir. Bu sebeple tedarik zincirinin
miisteriyi destekledigi gibi miisterinin miisterisini de desteklemesi gerekir. Burada su
kavram ortaya cikar, artik rekabet sirketler arasindan degil tedarik zincirleri arasinda

olacaktir.

Tedarik zincirinin {i¢ sacayag1 Insan, Proses ve Teknolojidir. Bunlarm biri bile ihmal
edilirse Tedarik zinciri tehlikeye girer. Buradaki mesele Bilgili ve Kendini adamis
calisana, iyi yapilandirilmis ve dizayn edilmis prosese ve uygun bilisim teknolojisine
sahip olmaktir. (Lee, W.B. & Katzorke M.R., 2010. Leading effective supply chain

transformations. J. Ross Publishing.)

1.2.4 Dis Kaynak Kullanim

D1s Kaynak Kullanimi, Bir sirketin bir is siirecinin, alt siirecin veya fonksiyonun
sahipligini disariya transfer etmesi seklinde tanimlanabilir. Kapsami, c¢ekirdek
yeteneklerin disinda kalan her sey olabilir. Burada c¢ekirdek yetenek bir orgiitii

rekabetten ayiran ana unsur anlamindadir.

1.2.4.1 Dis Kaynak Kullaniminin Amaclari

a) Cekirdek yeteneklere odaklanmak
b) Sermaye maliyetlerini azaltmak
¢) Yeni teknolojiye gecis riskini minimize etmek

d) Is risklerini baska bir firmayla paylasmak



e) Maliyetleri 6ngorebilmek, sabit maliyetleri degiskene c¢evirmek vb seklinde

siralanabilir

1.2.4.2 Dis Kaynak Kullaniminin Riskleri

i. Rakip yaratmak

ii. Satis kanali kontroliinii tedarik¢iye kaptirmak

iii. Sirlarm, zayifliklarin ortaya ¢ikmasi

iv. Disariya verilen yeteneklerin zamanla kaybolmasi ve disa bagimli duruma gelmek

v. Kalite, Performans sorunlari seklinde siralanabilir.

Di1s kaynak kullaniminin riskleri ve faydalar1 degerlendirildiginde, Hangi konuyu
disartya verelim? Sorusu ortaya c¢ikar. Bu karari verme asamasinda, disartya verilecek

isin stratejik ve rekabet¢i 6neme sahip olup olmadiginin belirlenmesinde fayda vardir.

Uriin performansma direk etki eden faaliyetler outsource edilmemeli ve igeride
tutulmalidir. Teknoloji yoniinden birbiriyle yliksek derecede iligkili ve genel iiriin
performansina etki eden faaliyetler kontrol altinda tutulmalidir. Otomobil gibi karmasik
tirtinlerde Entegrasyon, performansin ana unsurudur. Bunun anlami hangi faaliyet ve
yetkinliklerin giivenli bir sekilde outsorce edilebilecegi, hangilerinin tutulacagini
yoneticilerin anlamasinin gerekliligidir. (Zirpoli F. & Becker M. C., What happens
when you outsource too much, MITSloan Management Review, Winter 2011 Vol.52

No:2)

1.2.5 Envanter Yonetimi

Envanter, cesitli nedenlerle tutulan mal ve ekipman stoklaridir. Diger bir ifadeyle,
Baska bir firmadan alinmis, yiizde 0 - ylizde 100 arasinda doniistiiriilmiis ve miisterilere
teslim edilmemis mallar seklinde tanimlanabilir. Biiyilk maliyet tasarruflari
saglanabilecek, karlilik anahtar1 bir alan olmasina ragmen Tedarik Zincirinin az bilinen

bir konusudur.



Envanter, Tedarik Zincirinin verimliligini ve yanit verme giiciinii belirler. Verimlilik ile
Yanit verme arasinda ise ddiinlesme bulunur. Bu nedenle Envanter Y6netimi, birbiri ile

celisen gereksinimleri dengeleme siireci olarak karsimiza ¢ikar.

Envanter, klasik muhasebede zenginlik gostergesi olan aktif bir kalemdir. Oysa envanter
aslinda bir maliyet unsurudur. Sermaye baglama, Depolama, Tagima, Sayim, Calinma,
Bozulma, Degerinin diismesi gibi pek ¢ok maliyete yol acar. Buna ilaveten envanter
imalat hatalarinin iistiine 6rten bir ortii gibidir, tiretim ve kalite hatalarinin goriinmesini
engeller. Asir1 envanter biiyiik bir verimsizlige yol agar. Tedarik zincirinin amaci

envanter diizeyini optimum diizeyde tutup verimsizligi yok etmektir.

Envanterin en biiyilk olusma nedeni belirsizlik ve degiskenliktir. Bu olumsuzluklara
coziim olarak elde asir1 envanter tutmak yerine belirsizlik ve degiskenligi azaltma
yollarina bakmak gerekmektedir. Burada en biiyiik yardimcilar enformasyon, igbirligi

ve stratejik partnerliktir. (Envanter Yonetimi — Halefsan Stimen — Sunum)

Talepteki beklenmeyen degisimler, klasik tedarik zinciri i¢cinde geriye dogru gidildikge
biiylik artis gosterir ve sonucgta 2.4 no.lu sekilde goriildiigti tizere kamgi etkisi ortaya
cikar. Kamer etkisi okyanustaki bir dalganin kiyiya vardiginda Tsunami etkisi yaratmast
gibidir. Coziim daha once de belirttigimiz gibi belirsizligi ve degiskenligi azaltmak,
enformasyon, isbirligi ve stratejik partnerliktir. Herkese esit davranmak nasil esitsizlik
yapmaksa envanter yonetiminde de her {irline esit 6nem verilmemelidir. Aksi durum
kaynak savurganligina ve daha fazla ilgiyi hak edenlerin gereken 6zeni gérmemesine
yol acar. Burada hangi mallar daha 6nemlidir? Sorusu karsimiza ¢ikar. Cevap ABC

siniflandirma sistemidir. (Envanter Yonetimi — Halefsan Stimen — Sunum)

Envanterde yer alan mallarin miktarlar1 ve degerleri farklidir. Bu iki etmene gore

yapilan siniflandirmada kaynaklarin farkli bi¢imde atanacagi ti¢ kategori ortaya ¢ikar.

a) A smnifi mallar Degerin ylizde 70-80 ini, miktarin ise yiizde 5-15 ini olusturur. Bu
nedenle yalniz gerektikce alinir ve yiiksek yonetsel dikkat ile gozden gecirilir.



b) B smifi mallar Degerin yiizde 15 ini, miktarin ise yiizde 30 unu olusturur. Bu

nedenle otomatik olarak diizenli kontrol edilmelidir.

¢) C sinifi mallar Degerin yiizde 15-5 ini, miktarin ise yiizde 55-65 ini olusturur. Bu
nedenle yonetimin enerjisini israf etmemek i¢in biiyiikk miktarlarda siparis

edilmelidir.

Tedarik zinciri yonetimi i¢in firmalar Supply Chain Council adin1 verdikleri bir konsey
kurmuslar, bu konsey de zincirin dogru yonetimi icin bir model gelistirmistir. Supply
Chain Operation Reference kelimelerinin basharflerinden olusturulan SCOR isimli
model tedarik zinciri yonetimine ge¢is yapmak isteyen firmalarin 6rnek aldiklari en

yaygin modeldir

1.3 SCOR Modeli

Tedarik Zinciri Konseyi (SCC) 1996 yilinda 56 firmanin katkisiyla kurulmus, kar
amaci glitmeyen bir kurulustur. Bugiin Diinya capinda 1000’e yakin kurumsal iiyesi
bulunmaktadir. SCC, endiistriyel standardin saglanacagi bir modelin eksikligini
hissetmis ve bu amagla 1996 yilinda ilk SCOR Modelini (Supply Chain Operations
Reference Model) gelistirmistir.

SCOR modeli isletme amag, strateji ve operasyonlarini biitiinlestirmek i¢in
tasarlanmigtir. Siirekli gelistirilerek Giintimiizde 9. siirtimiine ulagsmistir. SCOR Modeli,
tedarik zinciri stireglerinin tanimlanmasi, Slgiilmesi ve siirekli gelistirilmesi ilkesine
dayanir. (Supply Chain Operations Reference model,Overview of SCOR model version

9.0, Supply Chain Council Inc., Washington DC & Brussels)

SCOR Modeli Tedarik zincirini bir biitiin olarak ele alir ve yonetim karmasasina
diismeden stratejik kararlar alinmasina imkan saglar. SCOR modeli gelecek nesil
tedarik zinciri yonetimini olanakli hale getirecek endiistri standardi olmaya aday bir
modeldir. (Agahanov A., (2007). Tedarik zinciri yonetiminde scor modeli ve scorcard
uygulamasi. Endiistri Mithendisligi Yiiksek Lisans Tezi. Ankara:Gazi tiniversitesi FBE)
ancak bizim i¢in 6nemli olan husus SCOR Modelinin dagitim konusunu da bir ana siire¢

olarak gérmesi ve kapsamasidir. Asagida bu konudaki agiklamalarimizi bulacaksiniz.



1.3.1 SCOR Siirecleri

Planlama siireci, toplam talep ile arzin dengelenmesini amaglar.

ii. Tedarik siireci, talebin karsilanmasi i¢in gerekli kaynaklar1 saglamaya odaklanir.

iii. Uretim siireci, siparis dogrultusunda iiretimin gerceklestirilmesini igerir.

iv. Dagitim siireci, iirtinlerin miisterilere teslim edilmesini kapsar, Talep, siparis, depo,

tagima, yiikleme ve dagitim yonetimi faaliyetleri bu siiregte yer alir.

v. lade siireci ise tedarik¢iye hammadde ile iireticiye nihai iiriin iadelerini kapsar.

1.3.1.1 Planlama Siireci

a)

b)

1.3.1.2

i

iii.

iv.

Kaynak Temin Etme, Uretim, Tasima gibi uygulama siireclerini ve Geri
doniisii igeren tiim tedarik zinciri planlarint olusturma ve ihtiyaglar
dogrultusunda kaynaklar1 dengeleme;

Is kurallari, tedarik zinciri performansi, bilgi toplama, envanter, parasal
varliklar, tasima, planlama konfigiirasyonu ve diizenleyici ihtiyaglar ve
uyumluluk yonetimi;

Finansal plan ile tedarik zinciri birim planini uyumlu hale getirme

Tedarik Siireci

Tasimalar1 ¢izelgeleme; iiriinii alma, dogrulama ve transfer etme; tedarikei
O0demelerine yetki verme;

Onceden belirlenmedigi zaman, siparise gore iiriin mithendisligi ile ilgili
tedarik kaynaklarini tanimlama ve segme;

Is kurallarini yonetme, tedarik¢i performansini degerlendirme ve bilgiyi
suirekli kilma;

Envanteri, parasal varliklari, tirtin girdilerini, tedarik¢i agini, ithalat/ihracat

ihtiyaglarini ve tedarik¢i anlagmalarini yonetme.



1.3.1.3  Uretim Siireci

A. Uretim aktivitelerini ¢izelgeleme, iiriinii ¢ikarma, yapma, test etme,
ambalajlama, tiriinii safthalandirma ve tiriinii nakliyata alma;

B. Siparise gore tirtin mithendisligi i¢in mithendisligi tamamlama;

C. Uretim igin kurallari, performansi, bilgiyi, siire¢ ici iiriinleri (WIP),
ekipman ve tesisleri, tagimayi, yapim agimi ve diizenleyici uyumlari

yOnetme;

1.3.1.4 Dagitim Siireci

i. Misteri arastirma ve fiyatlandirmalarin islenmesinden sevkiyatlarin
rotalanmasina ve tasiyici se¢imine kadar tiim talep yonetimi adimlart;
ii. Uriiniiniin kabuliinden ve toplanmasindan yiikleme ve nakliyata kadar

ambar yonetimi;

iii. Gerektiginde, miisteri sitesinde iiriinii alma, dogrulama ve kurma;
iv. Miisteriye fatura kesme;
V. Tasima is kurallarini, performansi, bilgiyi, bitmis iiriin envanterlerini,

parasal varliklari, nakliyati, iirlin yasam ¢evrimini ve ithalat/ihracat

ihtiyaclarin1 yonetme;

1.3.1.5 iade Siireci

lade Siireci hem hatali iiriinleri hem de katma degerli ambalajlar

kapsamakta ve tersine lojistik yonetimi ile gerceklestirilmektedir.

1.3.1.5.1 Tiim Hatah Uriin Geri Doniis Adimlar

tedarik asamasinda iirtin durumunu belirleme, iirtin elden ¢ikarma,  iirlin geri doniis
yetki istegi, irtin nakliyatini cizelgeleme ve hatali tirtinlerin geri dontisii — tasima
asamasinda Urlin geri doniisii yetkilendirme, geri doniis kabuliinii ¢izelgeleme, tirtinii

alma ve hatali tirtinleri transfer etme;



1.3.1.5.2 Tiim Bakim, Tamir ve Elden Ge¢cirme (MRO)i¢in Uriin Geri Doniis

Adimlar

a) Tedarik asamasinda iiriin durumunu belirleme, iiriin elden ¢ikarma, {iriin geri
doniis yetki istegi, irtin nakliyatini ¢izelgeleme ve MRO i¢in tirtin geri dontisii-
tasima asamasinda tiriin geri doniisiini yetkilendirme, geri doniis kabuliinii

cizelgeleme, tirtinti alma, ve MRO i¢in {iriinii transfer etme ;

b) Tiim Fazla Uriin Geri Déniis adimlar1 — tedarik asamasinda iiriin durumunu
belirleme, iirtin elden ¢ikarma, iirtin geri doniis yetki istegi, iirtin nakliyatini
cizelgeleme ve fazla trlinlerin geri doniisii — tasima asamasinda iirin geri
doniisiinii yetkilendirme, geri doniis kabuliinii cizelgeleme, iirtinii alma, ve

fazla tirtinleri transfer etme ;

c) Geri Doniis is kurallarini, performansi, bilgi toplanmasini, envanter geri
dontisiinii, parasal varliklari, tasimayi, ag diizenlemesini ve diizenleyici ihtiyag

ve uyumlar1 yonetme ;

Modelin sagladigi baslica yararlar1 sdyle 6zetleyebiliriz:

i. yiizde 16  yiizde 18 teslimat performansinda gelisme

ii. Yiizde 25  yiizde 60 stok seviyesinde azalma

iii. ylizde30  yiizde 50 ¢evrim zamanlarinda iyilesme

iv. ylizde25  yiizde 80 dogru tahmin yapmada iyilegsme

v. ylzdel0 — yiizde 16 toplam verimlilik artisi
vi. ylizde25 yiizde 50 tedarik zinciri maliyetlerinde iyilesme
vii. yiizde20 _ ylizde 30 siparis karsilama oraninda iyilesme
viii. ylizde10  yiizde 20 kapasite kullaniminda artis

(Tanyas, M., Tedarik zinciri yonetimi ve scor modeli, Atilim Universitesi, Ankara, 35-

40 (2006) )
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2. DAGITIM AGLARI

Unlii yonetim gurusu Peter Drucker 21. Yiizyil is diinyasindaki en biiyiik degisimin
tiretim veya tiiketimde degil dagitim kanallarinda olacagini 6ngormiistiir. (Doyle, 1998,

s325)

Pek cok sirket ¢aba ve enerjilerini finans, tiretim, arge veya pazarlama gibi fonksiyonlar
tizerinde yogun bi¢imde kullanirken dagitim konusunu gézden kagirmaktadir. (Stern &
El-Ansary, 1992, s203)

Sirketler biiyilk ¢ogunlukla iirlinlerini son kullanicilara dogrudan satmamaktadirlar.
Ozellikle kitlesel iiretimde ve tiiketim endiistrisinde pek cok sirket distribiitor, temsilci,
satig acentasi, komisyoncu, perakendeci gibi aracilara, hatta bunlarin bilesime dayali
olarak is yapmaktadir. (Hughes and Ahearne, 2010) Bu aracilar ¢ok degisik islevler
istlenmekte, bazen pazarlama kanali, bazen dagitim kanali, bazen de ticaret kanali adi
ile anilmaktadirlar. (Kotler and Keller, 2008) Bu aracilarin 6nemi son yillarda biiyiik bir
artis gostermektedir; daha fazla tirtin bilgisine sahip olmaktalar, uzmanlagmalar
sergilemekteler, teknik yeteneklerinde artiglar gozlenmekte, sayilar1 da hizla

cogalmaktadir. (Kalafatis, 2000)

2.1 Tammlar

Dagitim aglari, digerleri ile temasta olan orgiitler biitiinii olup, riiniin/hizmetin
kullanilmasi, tiiketilmesi veya deger yaratmasi i¢in islev goriirler. Dagitim (pazarlama)
kanali, tiretici veya sunucudan hammadde kullanicisina, miisterilere kadar giden, devam

eden bir firmalar silsilesi seklinde ifade edilebilir.

2.1.1 Dagitim

Bir mal yada hizmeti ve bunun miilkiyetini tiretimden tiiketime ulastirmak i¢in girisilen

cabalari birlestiren kurumlar dizisidir.
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Dagitim sebekeleri veya kanallari, herhangi bir mal veya hizmetin, iiretim noktasindan
tilketim noktasimna dogru ilerleyisinde sahipligi iistlenen ya da sahipligin baska tiizel

veya gercek kisilere devredilmesine araci olan bir kisi ve kuruluslar silsilesidir.

2.1.2 Dagitim Kanah

Bir mal yada hizmeti ve bunun iyeligini {ireticiden kullaniciya yada tiiketen kesime
eristirmek amaciyla girisilen ugraslar1 aralarinda sosyoekonomik baglar olusturarak ve

iligkiler yaratarak saglayan orgiitler kiimesidir.

Diger bir tanimlama ise; “iirtin/mal ve hizmetlerin/servislerin pazarlanmasina aracilik
etmek disiincesiyle sirket ici departmanlar ve sirket dis1 sirketler, Ornegin
komisyoncular, temsilciler, ajanslar, toptanci ve perakendeciler gibi farkli amag¢ ve

tiirdeki firmalarin olusturdugu ticari yapilar, kuruluslardir.

Son zamanlarda ortaya konan bir tamim da dagitim sebekelerinin “fikir/diisiince,
irtin/mal ve hizmetler/servisler gibi, yiiksek nitelige sahip unsurlarin yaratilma,
tiretilme, kullanilma ve kullanimdan kaldirilma alanlarina degin tasmmasit ve
iletilmesiyle ticari anlamda ilgilenen, digerleriyle karsilikli bagimlilik hali i¢inde olan

sirketlerin olusturdugu bir zincir, bir dizgedir.

Ureticiler her zaman dogrudan dagitim yapabilecek kanallara sahip olmadiklarindan,
dagiim faaliyetlerinin bir kismuni aracilara devrederek aracilarin katlandiklart
maliyetlere karsilik dagitim karlarindan yararlandirilmalarina razi olurlar. Aracilarla
calisma, fretici isletmelere yatinm tasarrufu saglar. Boylece iiretici isletmeler

kaynaklarin1 daha verimli alanlara yonlendirme firsatina kavusur.

Pazarlama dizgeleri (Dagitim Sebekeleri) bambaska tarzlarla ayrisik bi¢cimlerde siniflara
boliinebilirler. En ¢ok kullanilan bolme dizge i¢inde kurulmus olan baglarin ve
etkilesimlerin dogasina ve yapisina dayanan boliimlendirmedir. Cok basit bir sonug
veren bu yaklasim baglarin dolaysiz ya da dolayli olmasina gore :

a) Direkt Dagitim
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b) Endirekt Dagitim

seklinde karsimiza ¢ikar.

2.1.2.1 Direkt Dagitim

[k dagitim tiirii olan dolaysiz dagitim imalat isletmesinin kendi dagitim elemanlaryla,
her ne dagitilacaksa onun dogrudan dogruya, aracisiz bicimde hedefe eristirilmesidir.
Bagka ifadeyle ara ya da son kullaniciya satisin yapilmasidir. Bu dagitim tiirlinde
imalatg¢i/iiretici dolaysiz olarak hedefe erismekte ve yapilmasi gereken marketin
islevlerini firma olarak gerceklestirmektedir. Bununla beraber direkt dagilim
yonteminin gerceklesmesi i¢in bazi gerek ve yeter sartlarin saglanmasi zorunlulugu

bulunur. Bu sartlar1 karisik bigimde olmak tizere asagidaki sekilde listeleyebiliriz.

i.  Uretilen mekan ile kullanilacak mekan mesafesinin kisacik olmasi
ii.  Imalat ile kullanim frekansinin ve periyotunun birbirlerine yakin olmalari

iii.  Pazarin bir cografyada konsantre olmasi

iv.  Uriinlerin farkliliklarmn az, dolayisiyla standart veya standarda yakin olmasi

Aract kullanmadan yapilan dagitimin da alt basliklar1 bulunur. Bunlar merkezcil
sevkiyat ile merkezka¢ sevkiyat seklinde adlandirilan alt bashklardir. ilk tiirde
( merkezcil) tiikketiciye fabrikadan veya ana dagitim merkezlerinden dagitim yapilir.
Ikinci tiirde ( merkezkag) ise bolge depolar bulunur. Dagitim yine dogrudandir, diger
deyisle aracisizdir, ancak teslimat bir islem seklinde degildir. 6ncesinde imalat yerinden
bolge midirliiklerine gonderim yapilir. Bu nedenle merkezka¢ tiirde daha fazla
planlama, kontrol ve esglidiim gorevi gelir. Ancak dogru uygulandiginda her iki yontem
de maliyetleri minimize ederler.

Her iki alt yontemin ortak avantajlar1 asagidaki gibi listelenebilir:

a. Pazarlama bilesenleri optimize edilebilir.

b. Dagitic1 6zgiirce davranabilir.
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c. Kontrol ylizdesi yiiksektir.

d. Pazar ve miisteriler ile olan Iletisim hizl1 ve kapsamlidir.

e. Talep degismelerine uyum kisa siire icinde yapilabilir.

f. Sistem degisikligi kolaydir, istendiginde baska bir dagitim tiiriine zahmetsizce
gecilebilir.

2.1.2.2 Endirekt Dagitim

Onceki paragrafta belirtilen dagitim tiiriiniin karsit kavrami endirekt dagitim olarak
bilinir. Adindan da anlasilacagi gibi bu secenekte konuya baska firmalar dahil

olmaktadir. Bu firmalar araci firmalar olarak 6nceki kisimlarda dile getirilmis idi.

Aracilarin yerine getirdikleri islevler:
i.  Iliski kurma islevi
1.  Alim-satim islevi
iii.  Fiyatlandirma islevi
iv.  Haberlesme islevi
v.  Fiziksel dagitim islevi

vi.  Pazarlama siirecini bitirme iglevi

Dagitim kanallarindaki asil sorun, aracilara yer verip vermeme sorunu degil, en etkin ve

verimli bir dagitim sisteminin nasil kurulup isletilecegidir.
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2.2 Dagitim Kanallar1 Alternatifleri

Sekil 2.2 : Uluslararasi Dagitim Kanallar1 Management

i

Kaynak : Homewood Illinois,Ricbard D. Irwin, Inc., 1970, s.322

Mallarin/hizmetlerin pazara nasil ulastirilacagi karar vericinin konuya hakimiyeti,

vizyonu ve kosullar1 nasil degerlendirdigine bagli olarak belirlenir.

Genel bir kural olmadig i¢in ayn1 durumda bir firma baska, baska bir firma baska bir
karar verebilir. Ote yandan hem ara mallar ve hizmetler icin hem de son mallar ve
hizmetler i¢in gecerli bir dagitim sebekesi 6rnegi neredeyse gosterilemez.

2.2.1 Tiiketim Mallarinda Dagitim Sebekeleri

S6z konusu olan son mallar ise en yaygin olarak kullanilan bes kanal su sekilde ifade
edilebilir:
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a) Ureten Firma — Tiiketen/alan firma

Bu sekil hem en sade hem de en hizli yontem olarak sonu¢ vermektedir. Bu yaklasima
ornek aradigimizda tarimsal mallarda agirlikli olarak ve bazi son kullanici mallarinin
tiretim yeri yakinlarindaki satislarindan bahsedebiliriz. Ek olarak e-ticaret uygulamalari
da bu yaklasimin kullanildigi durumlardir. Keza postayla veya katalogla satis ile

ansiklopedi satis1 da 6rnek kapsamindadir.

Sekil 2.2.1 : Tiiketim Mallarinda Dagitim Sebekeleri (0_Seviye)

A

URETEN

v

TUKETEN

Kaynak: KOTLER, Pazarlama Yénetimi, a.g.e.

b) Ureten — Diikkan satisi yapan — Tiiketen

Ureten — Diikkan satis1 yapan — Tiiketen/kullanan ile olusan sebeke. Ornek ev esyalar

ve mobilya benzeri mallardir.
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Sekil 2.2.1 : Tiiketim Mallarinda Dagitim Sebekeleri (1_Seviye)

URETEN
DUKKAN SATISI
YAPAN

!

TUKETEN

Kaynak: KOTLER, Pazarlama Yonetimi, a.g.e

c) Ureten — Toptan satan — Perakende satan — Satin alan

Bu kanal, tiiketim {iriinlerinin/mallarinin ananevi dagitim kanalidir. KOBI’ler icin

ekonomik ve pratik bir sebeke tiirtidiir.

Sekil 2.2.1 : Tiiketim Mallarinda Dagitim Sebekeleri (2_Seviye)

C

URETEN ‘

TOPTAN SATAN

l

PERAKENDE

l

SATIN ALAN

Kaynak : KOTLER, Pazarlama Yonetimi, a.g.e.
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d) Ureten — Ajan — Perakende satan — Satin alan

Ureten — Ajan — Perakende firmas1 — Birtakim sirketler ajan (acente) veya al-sat’¢1

tizerinden perakendecilere, 6zellikle biiyiik olanlarina ulasmay1 yenileyebilirler.

Sekil 2.2.1 : Tiiketim Mallarinda Dagitim Sebekeleri (3_Seviye)

E
URETEN ‘

AJAN

l

PERAKENDE
SATAN

l

SATIN ALAN ‘

Kaynak : KOTLER, Pazarlama Yonetimi, a.g.c.

e) Ureten — Ajan (acente) — Tiiccar toptanci — Perakende firmasi1 — Tiiketen/alan

Birtakim sirketler olabildigince ¢ok sayida miisteriye erisebilmek i¢in her tiirlii satig
noktasint kullanma cabasi icine girerler. Bunun sonucunda ortaya farkli ve daginik

kanal yapilar ¢ikar.
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Sekil 2.2.1 : Tiiketim Mallarinda Dagitim Sebekeleri (4_Seviye)

D
URETEN
AJAN (ACENTE)

l

TUCCAR
TOPTANCI

l

PERAKENDE
FiRMASI

!

TUKETEN/ALAN

Kaynak : KOTLER, Pazarlama Yonetimi, a.g.e.

2.3 Dagitim Kanallarimin Siniflandirilmasi
1. Kanal icinde yer alan sirketlerin birbirleri ile olan iliskilerinin tiiriine gore,
il.  Yonetim yaklasim ve stratejilerini dikkate alarak,
iii.  Sebeke biitiinlesmesinin tiiriine gore,

iv.  Isletmedeki karar alanlarma gore,

2.3.1 Kanal icinde Yer Alan Sirketlerin Birbirleri Ile Olan iliskilerinin Tiiriine

Gore

Kanal icindeki miiessese ve kurumlar arasindaki baglar da bir smiflandirma agisi
yaratabilir.
Direkt kanal yapis1 sebeke 6gelerinin anlagsmasini iistlendigi mal ya da hizmetlerin hem

dagitim iglevinin tamamini1 hem de tamamlayici hizmetleri yerine getirmesi demektir.
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Bu dagitimin avantajli olabilmesi i¢in, yerine getirilmesi gereken bazi kosullarin

bulunur. Bunlar asagida sunulmaktadir;
a. Uretim - tiiketim mesafesinin uzun olmamast,
b. Uretme hizi ile tiikketme hizlarmim senkron olmas,

c. Tiketenlerin/satin alanlarin az sayida ya da az sayidaki merkezde yogunlasmis

olmasi,

d. Satislarin yiiksek montanli olmasi ( bu adet fazlaligi veya fiyat yiiksekli

nedeniyle olabilir)

e. Malin standardinin bulunmasi,

2.3.1.1 Dagitimin Gerceklestirilebilmesi Ii¢cin Gerekli Kosullar
i. Tiiketim-Uretim yolunun kisa olmasi veya ulastirmanin kisa siirmesi
ii. Hiz farkinin bulunmamasi (liretim ile tiiketim arasinda)
i11. Tuketicilerin siparis verme sonrasi bekleme siirelerinin uzun olmasi

gibi etmenlerden de bahsedebiliriz.

Dogrudan dagitim sebekesi uygulamalar: merkezi ve ademi merkezi olmak seklinde iki
bigimde yiritilir. Merkezi dagitim, pazarin talep noktalarinin merkezi bir depo
tarafindan beslenmesini refere eder. Merkezi dagitim daha etkin bir esgiidiim, yinelenen
faaliyetlerin azalmasi ve mallar tizerindeki kontroliin ve operasyonlarin denetimin daha

verimli sekilde ifa edilmesine olanak saglar.

Ademi merkezi dagitimda ise, pazarlar ¢ok sayida ve tek bir yonetim altina girmemis
olabilen dagitim merkezlerinden beslenir. Bu tiir dagitim maliyetleri yiikseltebilir ancak
miisteri tatmini de ylikselmis olur. Aracili dagitim ise bir malin {reticisinden
kullanicisina eristirilmesinde araya bagimsiz ve ayr ticari hiiviyete sahip firmalarin

bulunmasi anlamini tasir.
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Sekil 2.3.1 : Kanal icinde Yer Alan Sirketlerin Birbirleri ile Olan iliskilerinin Tiiriine

Gore

A

URETICI ‘

l

ENDUSTRIYEL ALICI \

Kaynak: Tarkan Erdogan, Rekabet Hukuku Acisindan Perakende Sektoriinde Alim Giicii, Rekabet
Kurumu Yayinlari, Ankara, 2003, s.22-23

2.3.2 Dagitim Sebekesinin Stratejik Yonetimine Gore

Dagitim Sebekesi Stratejik Yonetim Acisindan bireye dayali ve dikey sekilde olmak

tizere iki kategoriye ayrilir.

a. Dikey Dagitim Sebekeleri
b. Bireysel (geleneksel) Dagitim Sebekeleri

Sekil 2.3.2 : Dagitim Sebekesinin Stratejik Yonetimine Gore

B
URETICI

l

DISTRIBUTOR

ENDUSTRIYEL ALICI

Kaynak: Tarkan Erdogan, Rekabet Hukuku A¢isindan Perakende Sektoriinde Alim Giicii, Rekabet
Kurumu Yayinlari, Ankara, 2003, s.22-23
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Ananevi dagitim sebekeleri 6zgiin ticari kimligi olan sirketlerden kurulmus olan bir
sistemdir. Sistemin unsurlar1 baska ticari islerde genellikle birbirilerini etkilemezler.
Zaman zaman aralarinda ayn1 miisteriyi paylasma nedeniyle siirtiismeler olusur. Bu
durumda aradaki rekabet bazilarmmin liderliginde klik meydana getirmelerine yol

acabilir.

Dikey dagitim sebekelerinde ise her firmanin davranisi kontrol altinda tutulur. Bu

sistem saglikli ¢alistirilirsa ananevi yapilar i¢in ¢ok giizel bir alternatif olabilir.

2.3.3 Dagitim Sebekesinin Entegrasyonunu Dikkate Alarak Tasarimlanan

Yapilar

Gerek istene davranisin kanal tiyelerinin kaprislerinden bagimsiz bicimde yaptirilmasi,
gerekse karlarin paylasilmasini engellemek amaciyla sebeke bir firma tarafindan biiyiik

oranda satin alinabilir.

Sekil 2.3.3 : Dagitim Sebekesinin Entegrasyonunu Dikkate Alarak

Tasarimlanan Yapilar (C)

C

URETICI

l

ACENTE ‘

ENDUSTRIYEL ALICI

Kaynak: Yegiil, M. F. (2003). Kurumsal Kaynak Planlama (ERP) ve Tiirkiye'deki Uygulamalari. Gazi

Universitesi Fen Bilimleri Enstitiisti Endiistri Mithendisligi Yiiksek Lisans Tezi
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Bu durumda kanali ele ge¢irmek isteyen iiye tedarik zinciri yapisi i¢inde hem ileriye
dogru hem geriye dogru sirket ele gegirmeleri yapmaya gayret eder. zaman iginde ele
gecirilen sirketlerin sayilari arttikca da entegrasyon gerceklesir. Entegrasyonun belli bir
yerden baglamasi sarti yoktur. Hatta entegrasyon girisimleri ardisik firmalari ele

gecirmek seklinde de yapilmak zorunlulugu bulunmaz.

Entegrasyon yatay tarzda yapilmak da istenebilir. Bunun anlami {iretici ise diger
dreticileri almak, toptanci ise diger toptancilari almak veya perakendeci ise diger

perakende firmalar1 almak anlamina gelir.

2.3.4 Toptanci

Toptanci tanim olarak iiriinii ¢ok adetli olarak ve yiiksek montanli olarak alan, bazen
spekiilatif kazang bekleyen bazen de tedarik zincirini finanse eden firmadir. Uretici ile

perakendeci arasinda yer alan toptanci tedarik zincirinin adeta belkemigidir.

Toptanci Tiirk Ticaret Kanununa goére kendi nam ve hesabina ticaret yapar ve iki sekilde

calisir:

a) Toptanct kendinden sonra gelen isletmelere - ki bunlar perakendecidirler- satis

yapar
b) Toptanci tiiketiciye perakende satis yapmaz.
2.4  Dagitim Sebekelerinin Ana Islevleri

Dagitma islevini gerceklestiren dagitim sebekesinin ana sorumluluklar1 en temel olarak

ti¢ farkli grupta toplanir. Bunlar:

i.  Toplama Islevi
ii. Doniistiirme Islevi

iii. Dagitma Islevi

a)  Toplama islevi dagitic1 sebekenin hedef tiiketici gereksinimlerine yonelik olan

fikir/mal/servislerin saptanmasi ile dogru iireticilerden tedarikini kapsar. Tiim bu
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islev dagitici sebekenin hem sanal hem de somut adimlar atmasina yonelik

olabilir.

b)  Donustirme islevi ise lojistik literatiiriinde katma degerli hizmetler olarak
bilinen faaliyetleri igerir. Toptancinin deposuna veya dagitim merkezine giren
trtiinler ambalajlama, prospektiis koyma, pil takma, montaj yapma gibi
islemlerin yapilmasini refere eder. 6zellikle gimriiklii ve uzun mesafeden gelen
tirtinlerde bu husus biiyiik 6nem tasir. Bu islev gilintimiizde t¢ilincii taraf lojistik

olarak adlandirilan firmalara hizli bir sekilde delege edilmektedir.

c) Dagitim sebekelerinin tistlendigi roller dikkate alindiginda asagidaki islevlerle
de yiiz yiize gelebiliriz. Bunlar sirasiyla satinalma islevi, satis islevi, risk tasima
islevi, finans islevi, bilgi aktarma islevi, fiziksel dagitim islevi ve hizmet

islevidir. Asagida bu konular1 maddeler halinde gorecegiz.

2.4.1 Satinalma islemlerinde Akilcilik, Mantiksallik Ve Sadelik Saglama

Satinalma islemi demek alici-satict iligkisinin kurulmasi demektir. Bir perakendeci
diikkkaninda yiizlerce ¢esitte iiriin satilir. Bu say1 bazen ¢ok daha yukarilara da ¢ikabilir.
Bu kadar cok cesitteki iriiniin ¢esit sayist kadar iireticisi olabilir. Bu durumda
perakende firmasi her bir {retici ile tek tek muhatap olmaya kalkarsa inanilmaz bir
yonetim yikii ile kars1 karsiya kalir ve operasyon maliyetleri de ¢ok artar. Bunun yerine
birka¢ perakendeci ile calisan toptancilar ile iligki i¢ine girerse daha iiretken sonuglar
dogar. Bu konudaki ornekler ¢ok daha saglikli yapilar kurulduguna kanit

olusturmaktadir.

2.4.2 Satis Islevi
Her sirket gibi dagitim sebekesinin {iyesi olan firmalar da satis yapmak zorundadirlar.
Bunun i¢in Pazar yaratmak, mevcut miisterilerle iyi iliskiler kurmak gibi faaliyetlere

gerek bulunur.
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2.4.3 Risk Tasima islevi

Ticaret riskler icerir. Satin alinan tirtinlerin satilamamasi, satilan iirtinlerin bedellerinin
tahsil edilememesi, calinma, kullanilamaz hale gelme gibi durumlarla karsilagilabilir.
Bu olasiklar gerceklesirse zara olusur. Anilan riskler aract kurum tarafindan iistlenilir.

2.4.4 Finanse Etme Islevi

Bu islev mallarin bedellerinin karsilanmasi ile ilintilidir. Sebekedeki herhangi bir firma
bu islevi tistlenebilir. Konsinye mallarda tiretici bu gorevi yerine getirir.

2.4.5 Bilgi Aktarma fslevi

Glntimiiz trtinlerinin bilgi iceriklerinin ¢ok yiiksek olmasi dagitim sebekesinde yer
alan firmalarin bilgilendirme gorevlerini 6n plana ¢ikarmistir. Bu islev satisin

gergeklesmesine en fazla hizmet eden husulardan biri olmustur.

Sekil 2.4.5 : Dagitim Kanallarinin Isleyisi

--_’ --_’ --_’ -
e . WED .
Dogru Anket

Hatali Anket Hatali Anket

Kaynak: Omer Baybars Tek ve Engin Ozgiil, Modern Pazarlama ilkeleri: Uygulamali Yonetimsel
Yaklasim, izmir, 2005, s.581.

25



2.4.6 Fiziki Dagitim fslevi

Bu islev temel gorevdir. Tasima ve cross dock denilen uygulamalar ile gergeklestirilir.
Elbette depolama yapmak da zorunlu olarak karsimiza cikabilir. Tiim bu islemler

ellecleme faaliyetleri de gerektirir.

2.5  Dagitim Sebekesi Icindeki iliskiler

Bir sevk ve iletim sebekesi boyunca yer alan firmalar arasinda cesitli iligkiler olusur.

Bunlarin bazilar1 formel, bazilar1 da enformeldir. Bu iligkiler asagida sunulmaktadir:

a. Bagimhlik Iligkisi

b. Giig Iliskisi

c. Isbirligi iliskisi

d. Rekabet Davranisi

e. Catisma Davranisi

2.5.1 Bagimhhk iliskisi

Bu iligki ttrt bir sirketin digerine veya digerlerine ya da karsilikli olarak birbirlerine
muhtag olmalar1 anlamma gelir. Ornegin bir Toto siirpriz yumurtalar Ulker’in dagitim
ag1 sayesinde satis noktalarina iletilmektedir. Bu dirtiniin iilke genelinde satis

yapabilmesi agisindan iireticisinin Ulker firmasma bagimlilik durumu bulunmaktadar.

2.5.2 Giic Iliskisi

Taraflardan biri digerine kiyasla daha biiyiik 6l¢ekli, daha fazla secenege sahip ise arada
bir gii¢ iliskisi bulunmaktadir. Giiglii olan digerine isteklerini kabul ettirir. Yukaridaki
Ulker — Toto &rneginde ayni zamanda bir gii¢ iliskisi de soz konusudur. Bu ayni

zamanda taraflar arasinda birden ¢ok iligki tiirii bulunabildigine isaret eder.
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2.5.3 Isbirligi Iliskisi

Bazi durumlarda taraflar isbirligi yaparak ortaya bir iiriinii ¢ikartabilirler. Ornegin kredi
kartlar1 kredi karti veren firma ile bankalarin ve perakende firmalarinin isbirligi ile

kullanilabilmektedir

2.5.4 Rekabet Davranmsi

Bazi kanallarda taraflar arasinda kazan-kazan iligkisi yerine kazan-kaybet iligkisi agir

basmaktadir. Arada adil bir paylasim yerine aslan payini kapma arayis1 bulunmaktadir.

2.5.5 Catisma Davramsi

Bu davranis ayni markanin farkli bayileri arasinda siklikla gérdiigiimiiz bir rekabet

temelli anlagsmazliklardir.

Sekil 2.5 : Dagitim Sebekesi Icindeki Iliskiler

D
URETICI
ACENTE

!

DISTRIBUTOR

ENDUSTRIYEL ALICI

Kaynak: Yegiil, M. F. (2003). Kurumsal Kaynak Planlama (ERP) ve Tiirkiye'deki Uygulamalar:. Gazi

Universitesi Fen Bilimleri Enstitiisii Endiistri Miihendisligi Yiiksek Lisans Tezi
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3. ULUSLARARASI PAZARLAMADA DAGITIM KANALLARI

Uluslararas1 pazarlamada ¢ok cesitli dagitim kanali se¢enekleri bulunmaktadir. Bunlar

sekil 2.2’te gostermekteyiz.

Her bir durum i¢in birbirinden degisik avantaj ve dezavantajlar bulunmaktadir. Bu da

bizi dogru analiz yapmaya zorlayan bir durumdur.

3.1 Enternasyonal Marketing Cercevesinde Dagitim Sebekelerinin Onemi Ve

Kullanma Gerekliligi

Enternasyonal dagitim sebekelerinin 6nemi en basta son kullanicilarin 6deyecegi
bedelleri belirlemede biiyiikk rol oynar. Bunun nedeni ithalat¢1 tiiccar veya
distribiitorlerin aldiklart bedellerin fiyata yansitilmasi mecburiyetidir. Bu firmalardan

bazilar1 elimine edilebilirse fiyat daha asagilara cekilebilir.

Dagitim sebekelerinin bir diger énemli rolii de sahip olduklar1 miisteri tabanidir. Bu
taban sayesinde {ireticiler pazara iriinlerini sunabilmektedirler. Dolayisiyla dagitim
sebekeleri ticaret basarisinda ¢ok biiyiik rol oynar. Ek olarak dagitim sebekesinin

yukarida sayilan islevleri konuyu cok bpyutlu bir noktaya tagimaktadir.
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Sekil 3.1 Uluslararas1 Pazarlamada Dagitim Kanahinin Onemi, Kullanma Geregi

Fiziksel akislar - . . ‘ Fiziksel akislar
URETICI
(iadeler) (satislar)
. TOPTANCI .
Miilkiyet akisi Miilkiyet akis1
Bilgi akis1 PERAKENDECI J Bilgi akis1
Tutundurma
Para akisi L akasi

TUKETICI J

KAYNAK : MUCUK, Ismet, Pazarlama Glkeleri, Genisletilmis 13. Basim, Istanbul: Tiirkmen Kitabevi,
2001

3.2 Enternasyonal Marketing Cercevesinde Dagitim Sebekesi Seciminde Dikkate

Alinmasi Gereken Prensipler

Dagitim kanal tasariminin basariya ulasabilmesi ic¢in ¢esitli bilimsel ilkeler

bulunmaktadir.
Bu ilkeleri soylece listeleyebiliriz:
a) Pazarlama Amaclarinin Belirlenmesi

Bu madde herhangi bir planlamanin ilk maddesini olusturur, ilk adimdir. Bu prensip

olmadan planlama yapmak imkansizdir.
b) Dagitim islemlerinin her asamasinda hal analizinin yapilmasi.

¢) Yerel kosullarin 6grenilmesi ve degerlendirilmesi.
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d) Yerel kosullara goére davranilmasi.

e) Miisterinin dikkate alinmasi.

3.3 Miisteri Kimdir?

Bir orgiitten mal ya da hizmet alan kimse o 6rgitiin miisterisidir. Bir musteri bir tirtin
alan herkestir. Cogu durumda miisteri iriinii elde etmek para 6demek zorunda
kalacaktir, ama bu her zaman boyle degildir. Ornegin, 6grencilerin gittikleri ve devam
ettikleri okullar i¢in 6grenciler miisteridir. Ancak 6grencilerin ¢ogunlugunun "miisteri"
olarak aldiklar1 egitim hizmeti i¢in dogrudan 6deme yapmazlar. Misteriler i¢ miisteriler

ve dis miisteriler seklinde ikiye de ayrilirlar.

I¢c miisteriler dis miisterilere sunulan hizmete katkida personel iiyeleridir veya dis

tedarikgilerdir. Ornegin;
i.  Yart mamul imalatcilar
ii.  Denetciler
iii.  Diger fonksiyonel departmanlar

Ic miisterilere iyi miisteri hizmetini arkadaslari, yoneticiler ve personel takimlari
saglarlar. I¢ miisteriler arasinda iyi ¢alisma iliskilerini kurmak icin yardimci olmak
gerekmektedir. Islerin etkin bicimde calismasi igin bu iliskiler cok onemlidir. Ornegin
keyifli bir ortamda c¢alisan personel minimum personel cirosu ve devamsizlik

maliyetleri ile iste tutulabilir ve bunlar birbirlerini desteklerler.

Di1s miisteriler, diger taraftan, halkin bildigi miisteri kavramina karsilik gelir. Genellikle
aslinda bir kurulusun {iriin ve hizmetlerini satin alan ya da kullanan insanlar 'Miisteri'
terimi ile iliskilndirilirler.

Hatirlanmas1 gereken 6nemli bir nokta, bir is dis miisteriler ile temas ettigi zaman

hizmet haline dontisiir. Bu pek ¢ok isletmede bir¢ok vesilelerle olur. Bu temas sadece
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bir islem gergeklesme anmi degildir. Miisteri iletisim noktasidir da! Temaslara 6rnek

vermek gerekirse;
a) Bir miisteri lirtin hakkinda soru sordugunda
b) Bir miisteri siparis verdiginde
¢) Odeme aldiginda
d) Bir iirlinii teslim aldiginda
e) Bir sikayet ya da sorunlarla ilgili goriisme yaparken
f) Onarim yaptirirken

g) Satis sonras1 hizmet alirken hep temas eder.

Genel anlamda, bir miisteri bir pazarlamaci pazarlamaci kurulus tarafindan sunulan
mal ve hizmetlerden yararlanacak inanan bir kisi veya kurulustur. Bu tanimdan da
anlasilacagr gibi, bir miisteri su anda satin alma yapacagi mutlak olan birisi degildir.

Aslinda, miisteriler, ti¢ miisteri gruplarindan birine diisebilir :
i.  Mevcut Miisteriler

Satin alman veya tipik bir zaman belirlenen siire i¢inde, bir kurulusun mal veya
hizmetlerini kullanmis miisterilerden olusmaktadir. Zaman ¢ercgevesi kisa olabilir. Bazi
kuruluslar i¢in, 6rnegin, bir kahve diikkani yalnizca son ii¢ ay i¢inde satin alan birisini
mevcut Miisteri olarak diistinebilirsiniz. Diger kuruluslar son birkag¢ yil iginde (6rnegin,
televizyon treticisi) satin almamis olsa bile mevcut miisteri olarak birini gorebilirsiniz.
Onlar bir sirket ve bir alis iliskisi ile mevcut miisteriler grubuna girerler. Dolayisiyla bu
durum sirketin onlarla bir temas icinde kalmasi i¢in bir sebeptir. Ve ti¢ miisteri gruplari
icinde en 6nemli kisilerdir. Ayrica, mevcut miisteriler ayrica onlar su anda pazarlamacit
satis yapmak i¢in bu mevcut miisteriler 6nemli 6l¢tide daha az pahali ve kisa zaman
icinde yapilabilen ve pazarlamaciya duyulan giiven nedeniyle, dogru yonetildigi

takdirde, kar elde edilebilen gruptur.
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ii.  Eski Miisteriler

Bu grup eski tipik bir 6nceki satin alma yoluyla pazarlama organizasyonu ile iliskileri
var olanlardan olusur. Ancak, pazarlamaci artik miisteri oldugunu hisseder ya da belirli
bir zaman cergevesinde veya diger endikasyonlar (6rnegin, Eski Miisteri sadece
pazarlamacinin rakibi benzer bir tirtinii satin) araciligiyla satin alma egiliminin diisiik
oldugunu goriirse bu kisileri eski miisteri olarak siniflandirir. Bir pazarlamact i¢in bu
grubun degeri miisterinin Onceki iligskisi miisteri veya pazarlamaciyr tatmin edip
etmemesine baglhdir. Ornegin, bir Eski Miisteri kimi pazarlamaci sevdim, ama diisiik
fiyath bir benzer bir {irtin vardi, o nedenle baskasindan satin almaya karar verdim
diyebilir. Eski miisteriyi pazarlamaci tarafindan tekrar satin almak i¢in ikna etmek daha

zor olacaktir.

ili.  Potansiyel miisteriler

Miisterilerin t¢lincii kategorisi pazarlamacinin satin alacagina inandig kisilerdir. Bu
kisiler bir iirlin i¢in bir ihtiyaglart olan, satin almak i¢in mali imkanlara sahip ve bir

satin alma karar yetkisine sahip kisilerdir.

3.4 Dagitim Sanah Secimi
Dagitim kanali se¢iminde asagidaki sorularin dikkate alinmasi gerekir.

1. Distriblisyon sebekesi se¢imine hangi etmenler etkimektedir?
ii.  Distriblisyon network’iiniin se¢ciminde hangi 6l¢iitler kullanilmalidir?
iii.  Distribiisyon aginin uzunlugu ne olmalidir?
iv.  Hangi tiirden aracilara nerelerde yer verilmelidir?
v.  Aracilarin sayisi kag adet olmalidir?
vi.  Kag tiir kanal kullanilacaktir, bunlar arasindaki ¢atigsmalar nasil 6nlenecektir?
vil.  Aracilar hangi Olgiitlere gore secgilecektir, bu se¢imin objektif olmasi nasil
saglanacaktir?
viii.  Distribiisyon kanali nasil yonetilecektir, bu konudaki yetkinlik nasil

gelistirilecektir?
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4. DAGITIM AGI TASARIMI

4.1 Dagitim Ag1 Tasarimimn Etkileyen Faktorler

Sekil 4.1 : Dagitim Ag1 Tasarimim Etkileyen Faktorler

N

I—

—

O
]

Kaynak : (Tuzkaya, ders notlari)

Dagitim aglar1 tasarlanirken hem kar maksimizasyonu, hem de maliyet minimizasyonu

amaclanmaktadir. Bu konudaki alt amaclar1 da soyle siralayabiliriz.

a) Minimum tagima mesafesi ya da zamant
b) Minimum envanter diizeyi

¢) Minimum teslim sikligi/sayis1
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Bu yaklasimdaki bazi yetersizlikler bulunmaktadir. Bunlar tiiketici tutumu, tiiketicilerin
bekledigi performans diizeyi benzeri hususlardir. Pratik ¢alismada bu konulara gore

model hazirlamak uygun olacaktir.

4.2 Dagitim Ag1 Tasariminda Faydalanilan Birimler
4.2.1 Operasyon Departmam

Tasima, depolama, iiretim fonksiyonlarindan operasyonel veri elde edilebilir, islerin

yuriiytisti ile ilgili bilgi toplanabilir.
4.2.2 Satis ve Pazarlama Departmani

Farkli senaryolar karsisinda tiiketici davranisinin nasil degisebilecegi bilgisi elde

edilebilir.

4.2.3 Finansman ve Muhasebe Departmanm

Maliyet verilerinin elde edilemsine ve farkli senaryolarin maliyet agisinda gegerliliginin

incelenmesine katkida bulunabilirler.

4.2.4 Bilgi Teknolojisi Departmani — IT

Veri toplamada 6nemli fayda saglarlar

4.3 Ag Tasariminda Stratejik Diizey Kararlar
i. Fabrika sayilarinin ve yerlerinin saptanmasi.
ii. Fabrika 6l¢eklerinin saptanmasi.
ili. Depo adetlerinin ve yerlerinin saptanmasi.
iv.  Depo olgeklerinin saptanmasi.
v. Dagitim merkezi adetlerinin ve yerlerinin saptanmas.

vi. Hangi fabrika ¢iktilarinin hangi dagitim merkezlerine gonderileceginin

saptanmasi.
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vii.  Nerelerin hangi tiiketicilere servis vereceginin saptanmasi.

4.4 Ag Tasarimi Asamalari

Sekil 4.4 : Ag Tasarimi Asamalari

_ 2

KAYNAK : Golini, R., & Kalchschmidt, M. (2010). Moderating the Impact of Global Sourcing on

Inventories through Supply Chain Management. International Journal of Production Economics .

a) Talebe iliskin doneler e) Gelecege iligskin tahmin bulgulari
b) Yan sanayicilere iliskin doneler f) Genel durumla ilgili doneler

¢) Sevk ve teslimata yonelik doneler g) Donelerin entegrasyonu

d) Fabrika ve depolara iligkin doneler h) Donelerin saglamasi

j) Konsept dizayni
k) Olabilir uygulama se¢eneginin iiretilmesi
q) Yoneylem arastirmasi ile en iyileme metodu

m) Benzetim metotlari

4.5 Sebeke Tasarimina Bakis

Dogru tedarik zinciri tasarimi belirlenmesi bir siirii nicel verilerin yani sira bazi nitel
hususlar da tasir. Nicel veriler matematiksel optimizasyon yontemlerinin yani sira

yorumla da degerlendirmelere tabi tutulur.
Bir firmanin tedarik zinciri bu tiikketim son noktaya kaynagindan tirtinii tagimak i¢in izin

verir. Yiiksek teknoloji elektronik iireticileri biiylik perakendecilerin, diinyada oncii

firmalari, stratejik bir silah olarak tedarik zinciri kullanmay1 6grenmistir. Bir tedarik
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zinciri nihai miisteriye her {riiniin tedarikeileri, fabrikalar, depolar ve akislar1 ile

tanimlanir.

Tesislerin sayis1 ve konumlart herhangi bir tedarik zincirinin basarisinda kritik bir
faktordiir. Aslinda, bazi uzmanlar tedarik zincirinin maliyetlerinin% 80'i tesislerin
konumu ve aralarinda en uygun iirtin akislarinin belirlenmesi ile ilgili oldugunu
gostermektedir. Bu durum bir iriin yapmak i¢in maliyetinin% 80'inin tasarim
asamasinda kesinlesmesi demektir. En basarili sirketler bu kurali tanimak ve en iyi
tesis yerleri ve iirlin akislarinin belirlenmesi icin stratejik planlamaya biiyiikk dnem
verirler. Uygun yer ve tesislerin biiyiikliigli ve imkanlari ile {irtin akisim1 belirlemek

icin kullanilan disipline tedarik zinciri ag tasarimi denir.

Ag tasariminda asagidaki faktorlerin dikkate alinmasi gereklidir:

i) Ulastirma Maliyeti

Uriinii nihai hedefe 6zgiin kaynagindan tasimak gerekir. Tesislerin konumu bu faktérii
dogrudan etkiler, ulasim harcama miktarini, irtinii tasimak i¢in gereken mesafeyi
belirler. Ama ayni zamanda, miisterinin tesislerinin konumu, karayollari, havaalanlari,

demiryollar1 ve limanlar gibi ulagim altyapisi da erisiminizi belirler.

ii) Servis Hiz1

Misterilerin arzu ettikleri hizmet i¢in ne kadar zaman bekleyebileceklerini bilmeden ag

tasarim kararlar1 verilemez.

iii) Risk

Tesislerin sayis1 ve durumu risk diizeyini etkiler. Eger kritik bir etkinlik i¢in yalnizca
bir tek yer varsa, bir yangin, sel, bazi diger dogal afet, grev, ya da yasal sorunlar
gerceklesirse sorunlar yasanacaktir. Ayrica siyasi risk de vardir. Bunlarin dikkatle

planlanmasi ve risk yonetimi yapilmasi gerekir.
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iv) Yerel Emek, Beceriler, Malzemeler Ve Yan Sanayiciler

Tesislerin konumu emek icin yapilacak o6demeleri belirler, gerekli becerileri bulmak
(genellikle dogrudan yerel isgiicii maliyetleri ile iliskilidir) sorun olabilir. Yerel olarak

tedarik malzemelerinin ve araglarin maliyeti karar faktorleridir.

v) Vergiler Ve Tesvikler

Tesisleri dogrudan bunlarin bulundugu ve operasyonlarin tiirii gergeklestirilen yere
bagl olarak farkli vergilendirmelere tabi olabilir. Buna ek olarak, ayni zamanda ve
nakliye vergisini de dikkate almak gerekir. Bazi sektorlerde, vergiler tasima

maliyetlerinden daha pahal1 olabilir.

vi) Karbon Emisyonu

Mesafeyi en aza indirmek i¢in ¢alismalar yapilirsa daha az karbon emisyonu yaratan
ulastirma modlar1 segilebilir. Ayrica tesislerin elektrik tiiketimlerini azaltabilen yerler

cevreci degerlere 6nem veren miisteriler nezdinde art1 puan kazandirabilir
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5. DAGITIM STRATEJISI

Dagitim Stratejisinde ilk olarak dagitim yonetiminin iiretici firma tarafindan m1 yoksa
araci bir kurulus tarafindan mi1 yapilacagi belirlenir. Firmanin sahip oldugu dagitim i¢in

mevcut ekipmanlara gore 3 tip strateji vardir;
i. Dagitim i¢in gerekli ekipmanlara (Bina ve Araglar) sahip olmak

ii. Dagitim i¢in gerekli ekipmanlari kiralamak

iii. Disaridan bir dagitim firmasiyla ortaklik yapmak

Kiralama ve satin alma imalatginin ekonomik durumuna goére degisken stratejilerdir.
Disaridan bir dagitim firmasiyla ortak olmaninsa sermaye harcamama ve hazir
ekipmanlar1 kullanma gibi avantajlar1 vardir. Giiniimiizde bir¢cok imalat¢1 depolama ve
tasimacilik i¢in dagitim firmalariyla ortalik kurmaktadir. Dagitim stratejisi, dagitim
kanallar1 ve onlarin lokasyonuna, depolar ve ekonomik kosullar gibi etmenlere gore

belirlenir.
5.1 Stratejik Partnerler
Entegre bir tedarik zinciri kurmak i¢in ¢esitli partnerlerin birlikte ¢aligmasi
gerekmektedir.
Dagitim kanallar1 yonetiminin 4 6nemli stratejik partneri asagidaki gibidir;
a) Uciincii parti lojistik (3PL)
b) Perakendeci ve tedarik¢i isbirligi (RSP)
¢) Distribiitor entegrasyonu (DI)

d) Misteri iliskileri yonetimi (CRM)
5.1.1 Uciincii Parti Lojistik (3PL)

Uluslararasi rekabet ortami isletmeleri uzmanlik alanlar1 disindaki faaliyetler konusunda
uzman, profesyonel sirketler ile ¢alismaya yonlendirmektedir. Boylelikle ilgili

faaliyetler aksamadan hizli ve ekonomik sekilde gerceklesmektedir. Kisaca 3PL olarak
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ifade edilmektedir.

Ucgiincii parti lojistik, firmanm iiriinlerinin yonetimi ve {iriin dagitimi islerinin biitiini
veya bir kismui i¢in, disaridan bir firma ile anlasma yapmasidir. 3PL lojistik iliskileri,
geleneksel tedarikei lojistik iligskisinden daha karmasik ve uzun siirelidir. Konusunda
uzman olan lojistik sirketlerinin tedarik zinciri igerisindeki temel lojistik
faaliyetlerinden birkagin1 iistlenmesi olarak da tiglinci parti lojistik iligkisi
tamimlanabilir. Ugiincii parti lojistik saglayicilari, diger firmalara nakliye, stok yonetimi,
dagiim ve diger montaj, tamir vb. deger katan hizmetleri saglamaktadir. 3PL
saglayicilari, birka¢ milyon dolarlik gelire sahip kiiciik sirketlerden, milyar dolarlik
gelire sahip buiyiik sirketlere kadar degisik 6l¢eklerdeki sirketler olabilmektedir. Bu
firmalarin  bircogu tedarik zincirinin bir¢ok kademesini yonetebilirler. Yonetimi
Konseyinin aciklamasina gore, tedarik zinciri ortaklarinin, tedarik¢ilerinin  ve
miisterilerinin, Avrupa’da yiizde 76 ‘si, Kuzey Amerika’da ise yiizde 58’1 lojistik
faaliyetlerinde 3PL saglayic1 firmalar ile ¢alismaktadir. Ugiincii parti lojistik kavraminin

daha iyi anlasilabilmesi i¢in asagidaki sekilde yer verilmistir.

Sekil 5.1.1 : Uciincii Parti Lojistik (3PL)
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Operasyonlari -F -:
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Organizasyonlar
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KAYNAK : Quattro Business Consulting, 2011, Tiirkive Lojistik Sektorii Arastirmast (TLSA)  Yonetici

Ozeti
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5.1.2 Perakendeci Ve Tedarikci isbirligi (RSP)

Perakendeci ve tedarik¢iler arasindaki stratejik ortaklik sekli bir¢ok endiistride ¢cogu
zaman rastlanan bir ortaklik haline gelmektedir. Maliyet fiyati ile satis fiyat1 arasindaki
farkin azalmasi ve misteri tatmininin her zamankinden daha onemli hale gelmesiyle,
tedarikgiler ile perakendeciler arasinda ortak bir cabanin gelistirilmesi anlamli hale

gelmistir.

Etkili bir perakendeci-tedarik¢i ortakligi icin en 6nemli gerek, tedarik zinciri iginde hem
tedarik¢i, hem de perakendeci taraflarinda gelismis bir bilgi sisteminin bulunmasidir.
Perakendeci ve tedarik¢i arasindaki bilgi akisinin dogru ve tam zamanl yapilabilmesi
icin elektronik veri degisimi veya barkot sistemi gibi ¢esitli bilgi teknolojilerinden

yararlanilmalidir.

Diger bir gereklilik ise biitiin ortakliklarda bulunmasi gerekli olan karsilikli giivendir.
Taraflar arasinda karsilikli giivenin saglanmasi, ortakliklarin daha uzun siireli ve saglam

olmasini saglar.
5.1.3 Distribiitor Entegrasyonu

Tedarik zincirindeki dagitict firmalarin birbirlerinin uzmanliklarindan ve 6lgeklerinden
yararlanmak ve hizmet seviyelerini gelistirmek amaciyla birlesmesidir. Boylece ortak
bir stok havuzu olusturulabilir ve miisteri istekleri daha kolay karsilanirken tiim dagitim

aginda stok maliyetleri diistiriilebilir.

Dagitict firmalar bu ortaklik seklinde birbirlerinin teknolojik olanaklari, uzmanliklar: ve
stoklarindan yararlanirlar. Bu birlesmede dagitici firmalar ihtiyaglar1 olan bir iiriin veya
parca i¢in, anlagsmali olduklar1 firmalarin stoklarindan yararlanabilmektedir. Ancak
kuskusuz ki bu ortakliklarin etkili bir sekilde saglanabilmesinin en 6nemli kosulu
ortaklar arasinda birbirlerinin stok bilgilerini gérmelerini saglayacak bir bilgi sisteminin
kurulmasidir. Ortaklig1 gergeklestirecek firmalarin is hacmi olarak birbirlerine yakin

olmalar1 karsilikli giiven ve ortakliktan tatmin agisindan onemlidir.
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5.1.4 Miisteri Iliskileri Yonetimi

Gegmiste sabit yatirnm tedarik zincirinde bagartya giden yol olarak goriliirken,

glinimiizde miisteri memnuniyeti merkezli bir yonelim rekabette 6nemli hale gelmistir.

Firmalarin triinlerinin ve hizmetlerinin kalite 6l¢ti sistemleri, Oncelikle igsel kalite
giivencelerinden miisteri tatmini gibi dissal giivencelere genislemis daha sonra da

glinimiizde bu kavraminda 6tesine gegerek miisteri degeri kavramina ulagmustir.

Misteri degeri, miisterilerin firmalarin biitiin arzlarini (iiriin, hizmet ve diger gozle

goriilemeyen degerler) anlama yolu seklinde tanimlanabilir.
Miisteri degerinin boyutlar1 asagidaki gibi siniflandirilabilir; (M. Oz, 2008)

i.  Gereksinimlere Uygunluk
ii.  Uriin Se¢imi
ili.  Fiyat ve Marka
iv.  Katma Degerli Hizmetler

v. lligkiler ve Deneyimler

5.2 Dagitim Sebekelerinde Catisma Nasil Onlenebilir?

Catisma ¢ozme ya da uzlasma, huzurlu sona ulastirilmasi gerek gorevleri yontemler ve
siirecler kullanarak gerceklestirmek demektir. Genellikle kararli grup tiyeleri (6rnegin
niyetleri belli kisi veya kurumlar) isbirligi icinde olduklar1 diger kisi veya gruplarla
cakisan hedeflere sahip olduklarinda catigsmalar yasanir. Bu catismalarin giderilmesi
zorunludur. Dapitim kanallar1 alaninda catismalara ¢ok sik rastlanir. Catismalarin
coziimlenmesi ic¢in ¢esitli yollar denenir. Bunlar arasinda bilissel ¢oziintirlikk olarak
bilinen yaklasim davaciyr anlamak, inanglar, bakis acilari, anlayislar ve tutumlar ile
catismayr sondiirmek yoludur. Duygusal ¢oziintirliikk ise taraflar arasindaki negatif

duygusal enerjiyi ortadan kaldirmaktir.
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Davranigsal ¢oziiniirliik ise olumsuz davraniglart sondiirmek anlamima gelir. Sonugta,
yontemleri ve catismayi ele almak icin prosediirlerin genis bir yelpazede hazirlanmasi,
miizakere, arabuluculuk, diplomasi ve yaratict barisi insa edecek yollara bagvurulmasi
gerekir. Ureticiden tiiketiciye mallarin ulastirilmasini saglayan dagitim sebekesi iginde
yer alan 6geler arasinda catismalar ortaya ¢iktigi gibi paralel kanallar arasinda da
catigma cikabilir veya paralel kaynagm varligi catigmaya yol acabilir. Ornegin
birfiziksel kanal varken bir pazara elektronik ticaret yoluyla da yaklasan bir yapiya

fiziksel kanal tiyeleri ciddi itirazlar koyabilirler ve ¢atisma da ¢ikartabilirler.

Dagitim kanallari, ginimiizde sadece {rtinleri bir noktadan bir noktaya gotiiren, teslim
eden bir mekanizma degildir. Ayn1 zamanda bazi farkli faaliyetleri de yerine getiren
rekabetci bir boyuta sahiptir. Hizli, kaliteli, ucuz teslimat yapan, miisterilere/pazara bilgi
veren bayiler, satis dncesi hizmet sunan aracilar, finansman hizmeti ile satig siirecini
kolaylastiran bayiler ya da yliksek alim yaparak stok bulunduran tacir toptancilar hem
dagitim kanalmin hem de tedarik zincirinin yonetiminde ¢ok énemli ve degerli katkilar

saglamaktadirlar.
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Sekil 5.2 : Isletme Organizasyonlarimin Evrimi, Deger Yaratma ve Bilg Sistemleri
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KAYNAK : Towers, N., & Burnes, B. (2008). A Composite Framework of Supply Chain

Management and Enterprise Planning for Small and Medium-Sized Manufacturing Enterprises.

Supply Chain Management: An International Journal Volumel3 Number 5 ,349-355

5.3 Dagitim Zincirleri

Ithalat¢i-Tacir toptanci- depocu — perakende saticist kanali yapis1 da pazara ulasmak

icin bir yoldur.
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5.4 Kanal Secimindeki Kriterler
Kanal partneri se¢ciminde asagidaki kistaslara uyulmasi uygun olacaktir.

a) Depolama yapabilme ve depo kapasitesi

b) Miisteriye dogru bilgi verebilmesi

¢) Pazardan dogru bilgileri zamaninda getirebilme
d) Miisteriye ek hizmetler sunabilme yetenegi
e) Kadrosunun nitelik ve niceligi

f) Pazara yakinlig

g) Miisteri tabani

h) Zamaninda 6deme yapmak

1) Arzu ettigi kar yiizdesi diistikliigu

j) Vadettigi ciro

k) Ge¢mis basarilari

1) Calisma istekliligi

m) Satabilecegi iriin ¢esidi fazlalig

n) Vadettigi yeni miisteri adedi

o) Sirket kiiltiirti/uyumu

p) Sermaye giigliliigu

q) Piyasa itibar1

Ancak bu kistaslarin her birinin 6nem dereceleri farklidir. Uygulama kisminda bu

kistaslarin 6nem derecelerin deginilecektir.

5.5 Dogrudan Dagitim

Bu tir dagiim da iretici firmanin kendi dagitim sebekelerini olusturmus olmasi
kavraminda kullanmalidir. maliyetli yiiksek olan bir yapidir. Dogrudan dagitim ve/veya
pazara dogrudan ulastirma, Anilan yaklasim dis alim yapan veya imalat yapan firmanin

kendi olanaklar1 ve satis takimi ile miisterilere direkt gitmesi ve satis yapmasidir.

44



6. DAGITIM SEBEKELERININ SECiMiNi ETKiLEYEN UNSURLER

6.1. Pazarla Ilgili Unsurler

a) Olas1 miisteri adedi

b) Miisterilerin cografyadaki yerleri
¢) Alim miktari/hacmi

d) Mal 6zellikleri

e) Malin raf hayati

f) Adet fiyati

g) Miihendislik yan1

6.2 Aracilar Hakinda Unsurler

i. Servis

ii.  Uretici siyasetlerine uyum

6.3 Isletmenin Kendisi ile flgili Unsurler

a) Finansman gii¢

b) Yonetim yetenegi

¢) Sebeke denetleme istegi

d) Isletmenin sagladigi emekler

e) Baslica dagitim siyasetleri

6.4 Yaygin Dagitim

Urliniin alicisinin bulunabilecegi her yerde satisa sunulmasidir.

6.5 Secimli (selektif) Dagitim

Secimli (selektif) Dagitim ve/veya Az sayida firma tarafindan yapilan dagitim, Adinda

da anlasilacagi gibi az sayida firma {lizerinde yapilan dagitimdir.
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6.6 Ozel ve Tekelci Dagitim

Bir adet firma tarafindan yapilan, sadece o firmaya verilen dagitim hakkidir.

6.7 Fiziksel Dagitim ve islevleri
a) Fiziksel Dagitim

tirtinlerin tiretim adimindan gectikten sonra tiiketiciye teslimine kadar yapilan islerdir.

b) Fiziksel Dagitim Islevleri

i.  Depolama ve depo yerlerinin se¢imi
ii. Tasima sistemi
ili.  Stok planlama ve kontrolii
iv.  Siparis alma ve yerine getirme

v.  Yikleme ve bosaltma
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7. UYGULAMA

Kerestecilik Sektorii Dagitim Kanali Tasarimi konusunda uygulama alani olarak

secilmistir. Once kerestecilik alanindaki bazi tamimlari ve giris bilgilerini ele alalim.

7.1 Kerestecilik

Tomruklarin boyuna bigilmesiyle elde edilen ve marangozluk ile insaat sektoriinde
kullanilan nitelikli agaclara “kereste” denir. Cevremizde gordiigiimiiz birgok ahsap
esyanin yapiminda kullanilmak tizere islenip hazirlanmis olan odunlardir. Bagka bir
tanim ise soyledir; Odunun bigilmesi kesilmesi ya da yontulmasiyla elde edilen

birbirine paralel en az iki ylizii bulunan parcalara “kereste” denir.

Sertliklerine bagli olarak bazi agaclar1 soyle siniflandirabiliriz:
a) Cok Sert Agaclar: Ceviz, karaagac, kara salkim
b) Sert Agaclar: Kayin, disbudak, karasakiz, karaaga¢ ve bazi kavak cinsleri
¢) Yumusak agaclar: Kestane, sar1 kavak, selvi, sedir
d) Cok yumusak agaclar: Beyaz ¢am, ladin, thlamur, sogiit
Yap1 Keresteleri en ¢ok igne yaprakli agaclardan elde edilir. “n” kesit boyutlarina goére

lata, kadron, tahta, azman gibi isimler alir. Yine keresteler 1. 2. ve 3. smif olmak {izere

siniflara ayrilir.

i.  Birinci sinif kerestelerin tasiyict 6zellikleri yiiksek ve goriintimleri diizgilindiir.

Ozel islerde kullanilirlar.

ii. Ikinci smif kerestelerin tasiyicilik ozellikleri normaldir. Yapilarda bu tip

keresteler kullanilir

iii. Uctincii simif kerestelerin tasiyicihk 6zellikleri ¢ok azdir. Yapmin 6nemsiz

kisimlarinda kullanilir
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Keresteler anilan disinda da smiflandirmaya tabi tutulabilirler. Asagida baska bir

siiflandirma yer almaktadir.

a) Ayous Kereste

b) iroko kereste

¢) Kayin kereste

d) Ladin kereste

e) Sapelli kereste

f) Sipo kereste

g¢) Amerikan Beyaz Mese kereste
h) Amerikan Kirmizi Mese kereste
i) Dabema kereste

j) Ihlamur kereste

k) Cam kereste (http://www.segerorman.com.tr/urunler/kereste)

Kereste endiistrisinde maliyetin ¢ok onemli bir kismimi (Tirkiye’de yiizde 80)

hammadde olusturur. Bu yiizden, hammaddeye yonelik endiistriler arasinda anilabilir.

Ulkemizde kereste fabrikalarmin akilci bir calisma uygulayabilmeleri, orman isletmeleri
tirtinlerinin tiretilme kosullar1 ile siki bir iliski i¢indedir. Her seyden énce hammaddenin
standardizasyona uygun boyut ve kalitede olmasi1 gerekmektedir. Ayrica, fabrikalarin

verimliligi ve karliligt hammadde olarak kullandig1 tomruga bagh olarak degisir.

Dolayisiyla kereste sanayinin yerine baskasi ikame edilemez 6zellikteki hammaddesi

olan tomruk, endiistriyi etkileyen baslica unsur olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

7.2 Diinyada Kerestecilik Sektorii

Diinyada en ¢ok kereste tireten iilkeler; ABD, Kanada, Cin, Brezilya ve Almanya’dir.
Tiirkiye bu siralamada, 5,8 milyon m? ile 13. Konumdadir ve tiim diinyadaki tiretiminin

yiizde 1,6’s1na sahiptir.
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7.2.1 Diinya Kereste Tiiketimi

Son yillarda kereste tiiketimi, kontrplak ve MDF gibi ikame {iriinlerin yayilmasindan
etkilenmekle birlikte, diisiik oranli da olsa artmaktadir. Asya-Pasifik iilkelerininde
tifketim, 1992 yilinda 105 milyon m® iken, 2010 yilinda 125 milyon m*’e yiikselmistir.

Tiiketim siralamasinda Japonya’y1, Hindistan, Cin ve Endonezya izlemektedir.

(http://www.turkishwood.org/Eklenti/14 kereste.pdf?0& tagl=7A437668E3A43DSE33
F67BD1072522619B1705F8&crefer=CAF7CB8D1FB57E48BD894A995C6176445EE
97902813CDEFO07ADEF8D0B3A65417)

7.3 Tiirkiye Kereste Sektorii

Tirkiye’de kereste iiretimi, ¢ogu eski teknoloji ve yetersiz yonetim tarzi ile ¢alisan
0zel sektor isletmelerince yapilmaktadir. Bu isletmeler ¢ogunlukla 10°dan az kisi
calistiran mikro 6lgekli isletmeler olup, faaliyetleri mevsimliktir. Islemlerini insan giicii
ve/veya basit makineler ile yapan bu isletmelere karsi, az sayida modern iiretim
tesisinde ise gelismis NC ve CNC makineler kullanilmaktadir.

Tirkiye’de kereste tiiketicilerinin basinda yiizde 0 pay ile kereste sektorii gelmektedir.
Bunu yiizde 20 ile mobilya sektorii izlerken kalan yiizde 10 ambalaj sektoriine ve diger
sektorlere dagilmaktadir. Kabaca bir hesapla tilkemizdeki kisi basina diisen kereste

tiiketimi, 0,080-0,090 m? arasindadr.

(http://www.turkishwood.org/Eklenti/14.kereste.pdf?0& tagl=7A437668E3A43D5E
33F67BD1072522619B1705F8&crefer=CAF7CB8DI1FB57E48BD&894A995C61764
45EE97902813CDEF07ADEF8D0B3A65417)

7.4 Kereste iiretimi ile ilgili standartlar

Kereste tiretimi standartlar1 TS basta olmak tizere 52, 697, 3277, 801, 820, 1264, 1265,
5005, 5603tiir.
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7.5 Kereste Sektoriiniin SWOT Analizi

a) Zayif taraflan
b) Kuvvetli taraflar
¢) Korkutucu unsurlar

d) Olasi isler/firsatlar

7.5.1 Zayif Taraflan
1. Uretim Ile Tlgili Zayif Yonleri

i. ¢ girdi tedariginde eksiklik
ii.  Prosediir yokluklar1
iii. Uzman isgoren
iv.  Dis alim yetersizlikleri
v.  Anamal yoklugu
vi.  Elektrik fiyatlarinin yiiksekligi
vii.  Normlarda eksiklik

viii.  Fabrikalasamama

2) Ur-Ge yoklugu

3) ister yetmezligi

4) yurtdisinda taninmama

5) Marka yaratamama

6) yeterli sayida yabanci panayira katilmama

7) ISO 9000 sertifikas1

8) Enerji maliyetlerinin yiiksek, kalitesinin diisiik olmasi
9) Avrupa birligi Standartlarinin bilinmemesi

10) Dagitim Kanali Yapilarinin Optimize edilmemis olmamasi

7.5.2 Kereste Sektoriiniin Giiclii Yonleri

i. Sirketlerin daha iyi yonetilmeleri
ii. Dis satim yeteneginin gelismesi

iii. Nitelige verilen 6nem
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iv. Ulkemizde asgari {icretin diisiik olmas1

7.5.3 Kereste Sektorii icin Firsatlar

a) Avrupa birligine alinma firsati
b) Avrupa devletlerinde yiiksek olan isgoren giderleri
¢) Kuzeydeki komsu devletler ile olabilecek isbrilikleri

7.5.4 Tehditler
Siyasi ve Ekonomik Istikrarsizlik ve Belirsizlikler

(http://www.turkishwood.org/Eklenti/14 kereste.pdf?0& tagl=7A437668E3A43DSE
33F67BD1072522619B1705F8&crefer=CAF7CBSD1FB57E48BD894A995C61764
45EE97902813CDEFO07ADEF8D0B3A65417)

7.6 Kerestecilik Sektoriindeki Tedarik Zinciri ve Dagitim Kanal Yapisi

Tiurkiye Kerestecilik Sektorii kendi talebini i¢ kaynaklardan karsilayamamaktadir.
Talebin 6nemli bir kismi ithalat ile baska deyisle global tedarik zinciri kurularak
karsilanabilmektedir. ithalat yapan firmalar da iiretim yapan firmalar da ¢ok biiyiik
cogunlukla az sayida distribiitor- ¢ok sayida bayi yapisindaki kanallar ile
calismaktadirlar. Bunun disinda ithalat, toptancilik ve bayilik yapan firmalara da
rastlanmaktadir. Ancak dagitim kanalinda depolama, ambalajlama, haberlesme,

miisteri bilgilendirme gibi konularda sikintilar yasanmakta, zaaflar gézlenmektedir.

7.7 Vaka Cahismasi

Tezimizin uygulama kismi ic¢in bir biiyilk kereste ithalat firmasi ile goriisme

yapilmuistir.

Firma kereste ve orman tirtinleri sektoriinde agirlikli olarak ithalat yapmakta, ithalati1 da

bliyiik oranda Romanya’dan gerceklestirmektedir. Calismamizda adin XYZ diyecegimiz
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firma 2008 yilinda kurulmus olup miisterilerine diinya standartlarinda tirtinler ve

hizmetler saglayan oncii bir firmadir.

Gortigmede dagitim kanallarimi belirlerken, diger deyisle dagitim kanali tasarimi
yaparken hangi faktorleri g6z oniine aldiklari, konuya ne kadar bilimsel yaklastiklari ve
ne kadar etkin bir ag yapist kurmus olduklarini anlayip anlamadiklarini ortaya
cikartmak i¢in kendilerine asagidaki sorular yoneltilmistir. Sorular teorik bolimde ele

aldigimiz dagitim kanali tasarim1 asamalari/fazlar ile iligkilendirilerek saptanmistir.

Faz 0

Soru 0: Dagitim kanali olusturma konusunda herhangi bir teorik eser, kitap, makale

okudunuz mu?

Faz 1 (kanal tasarimi karariin verilmesi ihtiyacinin anlasilmasi) sorulari
Soru 1: Farkli/yeni dagitim kanal1 firsatina ilgi duyar misiniz?

Faz 2 (Kanal amacinin belirlenmesi) sorulari

Soru 2: Dagitim kanalindan beklediginiz amagclar nelerdir?

Faz 3 (dagitim kanalinin iistlenecegi fonksiyonlar) sorulari

Soru 3: Dagitim kanali hangi iglemleri tistlenecektir?

a) Pazar verilerini toplamak

b) Yeni iirtin gelistirmeye yardim etmek
¢) Depolama

d) Satis

e) Miisteriye hizmet sunma
Faz 4 (Uygulanabilirlik) Sorular

Soru 4: Dagitim kanalinda hangi diizeydeki firma (distribiitor veya bayi) hangi islemleri

uistlenecektir?
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Soru 5: Asagidaki alternatiflerden hangisi daha ger¢ekeidir

i.  dogrudan satis
ii. tek aracili satis

iii.  iki aracili satis
Soru 6: Alternatif yaklasimlar neler olabilir?

Soru 7: Partneriniz olacak firmada aradiginiz 6zellikler nelerdir, hangi 6zellik daha

onemlidir?

Faz 5 (Pazara yakinlik) sorulari

Soru 8: Hangi aday son kullaniciya en yakindir?

Soru 9: Pazar biiyiikliigii nasildir?

Soru 10: Pazar yogunlugu nasildir?

Soru 11: Uriin ne tiir bir iiriindiir? (Cok sert, sert, yumusak, ¢ok yumusak)

Soru 12: Uriin son kullanma tarihi kisa olan bir iiriin miidiir, depolanmasi deger

kaybina ne kadar yol agmaktadir?
Soru 13: Uriiniin birim maliyeti yiiksek midir?
Soru 14: Uriin karmasik bir tirtin miidiir?

Soru 15: Uriin yeni midir (sizin igin yeni bir agag tiirii miidiir, orijin olarak yeni bir

yerden mi ithal edilmektedir?
Soru 16: Sirketiniz pazarda giiclii bir sirket olarak m1 algilanmaktadir?
Soru 17: Sirketinizin finansal kaynaklar1 dogrudan satis1 destekleyebilecek giicte midir?

Soru 18: Uriiniin pazara erisimi i¢in sirketinizin satis Orgiitiiniin yetersiz kaldig

noktalar nelerdir?

Soru 19: Sirketinizin bilgi kaynaklar1 miisterilerin tirtinii benimsemelerini saglamaya

yetecek diizeyde midir?
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Soru 20: Di1s kanal satig maliyeti i¢ kanal satis maliyeti karsilastirmasi yapilmis midir,

yapilmissa sonuglar nelerdir?

Soru 21: Sirket mi kanal m1 daha fazla pazar bilgisine sahiptir?

Soru 22: Miisteri biiyiik mii kiictik mii miktarlarda alim yapmaktadir?

Soru 23: Satin alma sezonluk mudur?

Soru 24: Miisteriler nereden alim yapmaktadir?

Soru 25: Satin alma karar1 kag kisi tarafindan verilmektedir?

Soru 26: Catigmalar1 yonetmek i¢in dagitim kanali tasariminda ne kadar 6nemlidir?
Soru 27: Distribiitér ve bayi bulma nasil yapilmaktadir?

Soru 28: Fiyatlandirma nasildir?

Bir dagitim kanali tasariminin etkinligini saglayabilmek i¢in yukaridaki sorularin i¢inde
yer alan faktorlerin karar verme siirecinde dikkate alinmasi zorunluluk diizeyindedir.
Bu amagla XYZ Firmasi Satis ve Pazarlamadan sorumlu Genel Miidiir Yardimcisina

yukaridaki sorular yoneltilmis ve asagidaki yanitlar alinmistir:

0. Herhangi bir teorik egitim alinmamustir.

1. Dagitim kanalini yeniden tasarimlamak veya mevcut tasarim iizerinde degisiklik
yapmak aslinda farkinda olmadan sik diyebilecegimiz frekansta yaptigimiz bir
uygulamadir. Bir distribiitorden veya bir bolgenin satislarindan memnun olmadigimiz
zaman veya farkli bir kanal yapisina gectigimizde daha yiikksek performans
gosterecegimizi gordiiglimiizde bu degisikligi yapariz. Bu daha ¢ok ekleme, yani yeni
bir firmay1 daha sisteme dahil etmek seklinde olur. Bu degisikligi yapma konusunda
dikkate aldigimiz diger hususlar sozlesmeler, uzun vade yaklasimimiz ile etik
degerlerdir. Bazen ¢ok iyi firsat c¢ikmasina karsin sozlesmeler elimizi kolumuzu
baglar, yasal sorunlar yasamamak, tazminatlar 6dememek i¢in bir sey yapamayiz.

Bazen de tek bir biiylik satis firsati ile karsilasiriz, bunu gergeklestirebiliriz ancak
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mevcut kanal yapimizi bozarsak sonradan yasayacagimiz kayiplar tek seferlik kar
tutarinin Ustiine ¢ikar, dolayisiyla da degisiklik yapmadan ¢6ziim arariz. Kanal
yapisin1 - siklikla degistirmek, eskiden size hizmet vermis firmalardaki gegici
performans diislislerini acimasizca dikkate alarak uzun yillara dayal ticari iliskileri
bozmak hem etik degildir, hem de bizim kiiltiiriimiizde bulunmaz. Dolayisiyla kanal

tasarimini yenilemekte sinir olarak gordiigiimiiz bir konudur.

2. Dagitim kanallarimizdan cesitli beklentilerimiz bulunmaktadir. Oncelik tabii ki
satis firsatlarin1 kagirmamalari, hatta firsatlar yaratmalaridir. Bunun disinda dogru satis

talebi tahminleri yapmalari, mallar1 stoklamalari, ddemelerini diizenli ve zamaninda

yapmalari, miisterilere satin alma siirecinde bilgilendirme ve satis 6ncesi hizmetleri
yiiksek kalite diizeyinde vermeleri, pazarda neler olup bittigine iliskin veri toplamalar1

ve bize iletmeleri, reklam yapmalar1 baslica beklentilerimizdir.

3. Su anda tiim kanallarimizda daha fazla stok tutma ile hizli teslimat, e-ticaret
uygulamalar1 ile sanal kanal olusturmalari, daha fazla miisteriye ulasmalari, aktif
miisteri ziyaretleri yapmalari, nitelikli eleman istihdam etmeleri ve mevcut elemanlari

egitmeleri gibi hedefler pesindeyiz.

4. Distribiitor firmalar depolama ve finansman islerini tistlenmek durumundadirlar.
Distribiitérler ayn1 zamanda hizli teslimat i¢in nakliye islemlerinin etkinliginden de
sorumludurlar. Bayilerimiz ise satis arttirma, pazar verileri toplama, reklam yapma,
miisteri ziyaretleri gerceklestirme ve miisterilerle sicak iliskiler kurmak seklinde

sorumluluklar almiglardir. Distribiitér-bayi is boliimii kabaca bu sekildedir.

5. Bizim i¢imizde iki aracili satis daha ger¢ekei bir durumdur. Az sayida distribiitér
ve her distribiitoriin ¢ok sayida bayisi olmasini arzulariz. Boylelikle en genis alana

hizmet gétiirebiliriz.

6. Alternatif yaklasim su siralarda yogun bi¢cimde karsimiza ¢ikan e-ticaret olabilir.

Giderek daha fazla satisin Internet’ten olacagi goriilmektedir. Dolayisiyla bizim de
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distribiitérlerimizin de bayilerimizin de web sitelerimize daha fazla yatirim yapmamiz
gerekmektedir. Bunun disinda alternatif olarak bolge bazli yapilanma olabilir, bu konu

tizerinde ¢alisiyoruz. Ancak kendimizin satis yapmasi bir alternatif olamaz.

7. Aslinda bizim sadece distribiitoriimiizii segme hakkimiz var. Distribiitér se¢imi
yaparken finansal giicline, is bilgisine, ge¢cmisinin temizligine, ortaklarin kimler
olduklarina, kadrolarina, sézlesme goriismeleri sirasindaki tutumuna, bizimle ¢alisma
istekliligine, bize neler vaat ettigine bakariz. Genelde distribiitdrlerimizin bayileri
hakkinda bilgimiz olmaz. Ama bazen bize kadar ulasan sikayetler olur, o sikayetleri
dikkate alarak hareket ederiz. Esasen distribiitorle sézlesme yaparken bayilerin asgari
ozellikleri ile ilgili bir maddemiz de bulunuyor. Gegmiste yasadigimiz bazi tecriibeler

bazi bayileri kara listeye almamiza neden olmustur. O firmalarla ¢alismak istemeyiz.

8. Dogal olarak bayiler son kullanicilara daha yakindir. Ancak biiyiik montanli
alimlarda miisteriler bayileri bypass ederek distribiitére hatta seyrek de olsa dogrudan
bize gelirler. Dolayisiyla bir anlamda miisteri alim giiciine gore yakinligi belirler.
Ancak genelde bayiler pazarin igindedir. Ancak konu cografi yakinlik ise bizim
ithalat¢1 firma olarak ¢ok yakin oldugumuz miisteriler de vardir. Fakat bu firmalara biz

dagitim kanalimizi1 bypass ederek satis yapmayiz.

9. Pazar buyiikligi goreli bir kavramdir. Pazarimiz bize gore biiyiiktiir, ABD’ye
gore cok kiigiiktiir, Yunanistan’a gore cok biiyliktiir. Pazarimiz biiylikttir derken i¢
tretim yeterli degildir, o nedenle biz ithalat yapmaktayiz ve talep boslugunu
kapatmaktayiz. Pazara kanallarimiz araciligi ile niifuz etmis durumdayiz ve talebin

karsilanmasina katkida bulunmaktay1z.

10. Simdi bizim pazarimiz hem mobilya sektoriine hem de insaat sektoriine hitap
etmektedir. Insaat sektorii su ana kadar yogun bir pazardi. Bundan sonra devam eder
mi bilemiyoruz. Mobilya pazari tilkemizin kalabalik olmasi nedeniyle her zaman iyi

giden bir pazardir.
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11. Biz her tiir iirtinii pazara sunmaktayiz; ¢ok sert, sert, yumusak, cok yumusak
tirtiinler portfoyiimiizde bulunmaktadir. Her tirtin farkli alana hitap eder, sert iirtinler
hem mobilya hem de insaat sektorlerinde kullanilir. Digerleri daha ¢ok mobilya

sektoriinde kendilerine yer bulurlar

12. Uriiniimiiz depolanabilir, depolarda birkag yil kalabilir. Bu siire iiriinde deger
kayb1 olusturmaz, ancak finansman agisindan deger kaybi olusturur. Bu nedenle

stoklarin devir hiz1 yliksek olmalidir.

13. Birim maliyet acisindan bazi iriinlerimiz diisiik, bazi {riinlerimiz yiiksek

mertebededir.

14. Uriinlerimiz ilk basta karmasik gelir, 6grenince sadelesir. Ancak 6grenmek zaman
alir. Ithalatg1 firma olarak bizim diinyanin cesitli cografyalarindaki firsatlari
kesfetmemiz ve ililkemiz kullanicilarina farkli secenekler sunmamiz gerekir. Rusya,
Ukrayna, Kanada, Finlandiya tirtinleri ¢ok bilinen iirtinlerdir , Malezya, Endonezya,

Singapur, Tailand {irtinleri az bilinen iirtinlerdir, Orta Amerika iirtinleri de az bilinir,
Alaska tiriinleri, Avustralya iirtinleri, Borneo Adalari tirlinleri ise ¢ok az bilinir. Bazen
spot piyasada ¢ok iyi denilen iiriin satilir ama iki ayda carpilabilir. Isin icinde hem

ticaretin kendisinin hem de keresteciligin karmasiklig1 yer alir.

15. Biz pazara aralikli olarak az denebilecek miktarlarda farkli orijinden ve farkl: tiir
agaclardan yapilmis tiriinler getiririz. Ancak bunlar pazar tikketiminin yiizde besini bile

bulmaz. Isler standart iiriinler iizerinde ilerler.

16. Bu soruya yanit verebilmek i¢in “Firma giicli nasil tanimlanir?” Sorusuna bakmak
gereklidir. Giiglii firma sermayesi yiiksek, stoklar1 kuvvetli, iligkileri, tedarik ve
dagitim ag1 genis bir firma ise biz giiclii bir firmayiz. Ancak biz giigliiden ¢ok ticaret
ahlaki gelismis bir firma olmay1 tercih ederiz. Diriistliik ve gilivenilirlik bizim i¢in

yiiksek degerlerdir.
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17. Su anda yaptigimiz satis tutarin1 kendi kaynaklarimizla yapamayiz. Halen dagitim
kanalimizda 300’den fazla kisi tilkenin pek ¢ok sehrinde c¢alismakta. Bu yaygin
cografyadaki kalabalik satis kadrosunu ve bunlar1 yonetecek ekipleri olusturmak ¢ok

yiiksek bir finansman gerektirir ki bunu higbir sirket kaldiramaz.

18. Yetersiz kaldigimiz noktalar satisci sayisi basta olmak tizere depo sayisidir.

Satisc1 agigimizi bayiler ile depo agigimizi da distribiitorler ile karsilamaktayiz.

19. Biz aldigimiz iirtinlere iliskin dogru bilgileri distribiitér ve bayilerimize saglikli
yollardan iletiriz. Dolayisiyla pazara sunulan tirtinlerimizle ilgili bilgiler miisterilerin
arastirmalar1 sirasinda kendilerine tam ve dogru olarak verilir. Bu konuda tam bir

dirustliikle hareket ederiz.

20. Boyle bir maliyet kiyaslamas1 yapmadik, yapmaya da gerek gormedik. Acik bir
sekilde dagitim kanali partnerleri ile ¢alismak zorundayiz. Eger her faaliyeti kendi

kendimize yapmaya kalkissaydik ¢ok biiyiik bir yatirim tutar1 gerekirdi.

21. Kanal partnerlerimiz pazara, miisteriye yakin olduklari icin talep verilerine daha
hakimdirler. Biz de tedarikei tarafinda oldugumuz i¢in sevkiyat ve teslimat verilerine

daha yakin durumdayiz.

22. Miisterilerimiz iki grupta toplanmaktadir. Mobilya sektoriindeki miisterilrein bir
kism1 yillik alimlar yapmakta, ancak mal teslimini ihtiyaglari oraninda ve ihtiyag
duyduklar1 tarihte talep etmektedirler.insaat sektoriindeki misterilerimiz ise proje
esasl calistiklari i¢in satin alma frekanslar1 degisik olmaktadir. Keza alim miktarlar
da yapacaklar1 projelerin biiyiikliigiine gore degismektedir. Ote yandan insaat
keresteleri mobilya sektoriindeki gibi kullanimla tiiketilen tirtinler degildir. Bu sektor
keresteleri kaliplarda kullandigi i¢in soktiikten sonra tekrar kullanma, birka¢ kez
kullanma sansma sahiptir. ki sektor arasindaki fark mobilya sektorii miisterilrei
keresteleri her zaman fabrikalarinda getirtirken insaat firmalar1 proje yaptiklari
santiyelere sevk ettirmektedirler. Bazi nadir hallerde ayni insaat sektér miisterisi bir

siparisi birka¢ santiyeye bolmektedir.
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23. Satin alma hem insaat hem de mobilya sektorlerinde sezonlara gore dalgalanmalar
gostermektedir. Eskiden insaat sektorii cok daha fazla sezonluk alim yaparken simdi
bu farklilik kismen azalmistir. Mobilya sektoriinde ise ilkbahar ve sonbaharin hemen

oncesi aylar daha canli gegmektedir.

24. Mobilya miisterileri mali yerinde goérmeye biiyilk 6énem verirler ve depolarda
gordiikleri mallarin siparisini verirler. Baz1 hallerde iiriin kodlar1 ile de siparis
verilmektedir. Insaat sektor miisterileri ise siparislerini ¢ogunlukla telefonla

vermektedirler.

25. Kereste satislarinda karar verici ¢cogu zaman tek kisi; satin almacidir. Ancak onu

onaylayan kisiler de bulunmaktadir.

26. Dagitim kanali tasariminda catigmalari engellemek biiyilk 6nem tasiyan bir
konudur. Bunu saglamak i¢in dagitim kanalindaki sirketlerin ¢aligsma alanlarini ¢ok iyi
belirlemek zorunludur. Ote yandan bazen bir cografyadaki bayi o cografyadaki miisteri
ile 1yi iligkiler kuramaz. Bu tiir durumlarda tedarik zincirinin cirosunu arttirmak adina
bagka bir bayiye sadece o miisteriye gitme sansi1 tanimak yerinde olur. Bu konularda

hassasiyetle ilgilenmek biiyiik 6nem tasir.

27. Yeni bayi ve distribiitor bulmak icin ¢esitli yollar vardir ve bu yollar1 siklikla
deneriz. En temel yol bir bolgede iyi satis yapmakta olan bir firmay1 ziyaret edip onu
kendi sistemimiz i¢ine transfer etmeye calismaktir. Bundan baska “Bayim Olur
Musun?” fuarlar1 vardir. Oralardan yararlanmaya c¢alisiriz. Ancak biz her zaman aktif
satis yanlist oldugumuz i¢in bayilerimizi gelistirecek, onlarin satis¢ilarinin becerisini
arttiracak ve onlart destekleyerek her bir miisteriye gitmesini saglayacak

distribiitorlerle ¢alismay1 arzulariz.
28. Fiyatlandirma makul kar marjlarina dayanmaktadir. Toplu alimlar elbette

iskontolar igerecektir. Ancak kanaldaki herkesin yatirdigi sermayeye ve sagladigi

katkiya uygun bigimde kar etmelerini saglamak lazimdir.
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7.8 Vaka Calismasi Bulgular:

Dagitim kanal1 tasarimi ve dagitim kanali yonetimi konusunda incelenen XYZ Orman
Uriinleri ve Kereste Ithalat A.S. firmasinin konuyla ilgili en iist diizey yetkilisi ile
yapilan goriismeden iki farkli kategoride sonug elde edilmistir. Birinci kategori sorulara

verilen acik yanitlardir. Yonetici igtenlikle tiim bildiklerini ifade etmistir.

Ikinci kategori ise alnan yanitlarin yorumlanmasi ile yapilan ¢ikarimlar sonrasinda
ortaya ¢ikan bulgulardir. Ikinci kategori olarak tammladigimiz  sonuglar
yorumlarimizin, akil yiirliterek vardigimiz sonuclar1 kapsamaktadir. Bu kategorideki
bulgularn dogrulugu da yine ayni yonetici ile yapilan bir sonraki goriismede tartigilmis
ve mutabik kalinan noktalar teze alinmistir. Sonraki goriisme ayrica baska verilerin de
elde edilmesine yol agmistir. Asagida ikinci kategoriyi kapsayan bulgular

sunulmaktadir.

a) Sirketin dagitim kanali bizzat yoneticinin ifade ettigi gibi herhangi bir teorik
bilgi alimi olmadan tamamen deneyim ve kulaktan dolma tarzda
gergeklestirilmekle birlikte bundan sonra da herhangi bir yayin okuma veya bu

konuda kisisel gelisim gelistirme niyeti bulunmamaktadir.

b) Dagitim kanali yapisi {i¢ diizeylidir. ithalat¢i-distribiitor-bayi olarak belirlenen
yapmin en uygun olduguna yonelik kesin bir inang s6z konusu olup, kanit

aramak ve alternatif senaryolar1 denemek gibi herhangi bir diistince yoktur.

¢) Buna karsin dagitim kanali yapis1 sirket tarafindan statik olarak
degerlendirilmemekte her an bazi bolumleri degistirilebilecek bir yap1 olarak
goriilmektedir. Dolayisiyla dagitim kanali tasarimi sabit degil her an degisebilir
dinamik bir durum sergilemektedir. Ancak ileriye yonelik herhangi bir planlama

veya hazirlik yapilmasi diisiiniilmemektedir.

d) Tasarim kararlar1 anlik ¢ikarlardan ¢ok uzun vade ¢ikarlar1 dikkate alinarak
verilmektedir. Ancak uzun vadeli basar1 i¢in kanaldaki firma sahipleri ile

dostluklar kurma gayreti i¢cine girilmektedir.
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e)

)

h)

1))

k)

Kanal tasarimi sadece ticari perspektiften ele alinmamakta, ticaret faktoriintin
yant sira etik anlayis ve vefa duygulari da devreye girmektedir. Ancak
performanst diisen kanal {iyesine herhangi bir gelistirme yardimi
yapilmamaktadir. Yoneticiye otomotiv sektoriinde siklikla Ornegi goriilen

“tedarik¢i gelistirme” ¢alismalart soruldugunda bilmiyorum yaniti alinmigtir.

Dagitim kanalindan beklenti sadece satis degildir. Pazardan veri toplama, satis
oncesi hizmet, finansman fonksiyonu, yeni miisteri arama, depolama, nakliye,
reklam gibi ¢ok sayida farkli beklenti s6z konusudur. Ustelik beklentiler
distiribiitor ile bayi seviyelerine gore ¢ok net bir ayrima tabi tutulmustur. Ancak

bu ayrim sirketlerin personellerine bakilarak yapilmaktadir.

Fiziksel kanal giderek zayiflarken sanal kanal e-ticaret ile daha fazla 6nem
kazanmaktadir. Bu bulgu e-ticaretin sadece perakendeyi degil, tedarik zincirinin

tiimiinii etkileyecegini gostermektedir.

Distribiitor se¢imi herhangi bir akademik modele dayali degildir. Tamamen
sirketin sagduyusuna dayali olarak belirlenmistir. Yoneticiye analitik hiyerarsi

proses, Electra yontemi gibi aracar soruldugunda yanit sessizlik olmustur.

Distribiitorlerle yazili hukuki s6zlesmeler yapilmaktadir. Bu sézlesmeler yillar
icinde edinilen deneyimler 15181inda sekillendirilmis olup gizli tutulmaktadir.
Avukat se¢imi uzmanliga degil, tanidik olma ve giivenilirlik kriterine gore

secilmistir.

Zincir stoklamaya dayal1 olarak ¢alismaktadir. Siparislerin kisa siireler i¢inde
karsilanabilmesi i¢in az ¢esitteki {riinlerden yiiksek miktarda depolama
yapilmaktadir. Ancak stok yonetimi konusunda herhangi bir metot

uygulanmamaktadir. Ekonomik Siparig Miktart modeli hi¢ duyulmamustir.

Sirket inovasyon ile dikkat ¢ekmek istemektedir. Bu nedenle dis pazarlarda
zaman zaman arayislara girmekte ve yeni trlinler getirmektedir. Ancak
inovasyon arayiglar literatiir tabanli, 6rnegin dergiler okumak seklinde degil

kulaktan dolma verilere dayali yapilmaktadir.
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1) Uriinlerle ilgili bilgileri pazara ulastirmak biiyiik énem verilen bir konudur.
Gelgelelim satiggilara formel egitim vermek gibi bir uygulama yerlesmemistir.

Sadece yurt disindan gelen kataloglar terctime edilip gonderilmektedir.

m) Kanal tasarimi c¢alismalar1 tiyeler arasi catigmalart onlemek igin de
kullanilmaktadir. Bayiler arasi siirtiismeleri engellemek i¢in sirket sorumluluk
tistlenmektedir. Bu konuda gelismis bir adalet duygusu bulunmaktadir. Ancak

catigma yonetimine iliskin bir seminere dahi hi¢bir yonetici katilmamastir.

n) Fiyatlandirma kazan-kazan zihniyetine dayali, adil ve c¢agdas bir anlayis
temeline oturmustur. Bilgi tabanli olmasa da sezgisel olarak kazang

paylagiminin devamlilik i¢in 6nemi kavranmustir.

o) Sirket bazi1 arayislar1 i¢in “Bayim olur musun?” seklindeki fuarlardan
yararlanmaktadir. Arayis icinde olunmadigi zamanlarda da fuarlardan cevre

genisletmek adina yararlanilmaya calisilmaktadir.

p) Herhangi bir teorik temele dayanmamakla birlikte XYZ sirketi pratikte
uygulamasiyla sagduyaya dayali olarak dogru dagitim kanali tasarim ilkelerini

bulmus ve uygulamaktadir.

7.9 Kereste Sektoriinde Partner Seciminin Yapilmasina iliskin Dikkate Alinmasi

Gereken Faktorler ve Onem Dereceleri

Sorularin yanitlarinin 6zetlenmesinden ve yapilan degerlendirme ve yorumlardan
sonraki asama XYZ Sirketi dagitim kanali yoneticisi ile partner seciminde dikkate
almmas1 gereken faktorlerin 6nem derecelerinin belirlenmesi konusunda goriismek
olmus. Bu goriisme sonrasinda da partner se¢im kararini vermeyi kolaylastiracak bir

Tablo (Tablo 7.9.1) hazirlanmistir.
Tablo uzun yillar siiren ¢alismalar sayesinde olusan birikimi ve deneyimi yansitmakta

olup XYZ firmasi agisindan da kanal tasarimina ilk dokiimantasyon ve kurumsallasma

caligmast anlamina gelmektedir.
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Tablo 7.9.1 partner secim kararini vermeyi kolaylastiracak bir Tablo

Ozelliklerin
Dagitim kanal partneri firmada aranan o6zellikler Onem/Deger Derecesi
Depolama yapabilme ve depo kapasitesi 6
Miisteriye dogru bilgi verebilmesi 9
Pazardan dogru bilgileri zamaninda getirebilme 10
Miisteriye ek hizmetler sunabilme yetenegi 7
Kadrosunun nitelik ve niceligi 8
Pazara yakinlig1 5
Miisteri tabani 8
Zamaninda 6deme yapmak 9
Arzu ettigi kar ytizdesi diistiklugt 8
Vadettigi ciro 7
Gecgmis basarilari 6
Calisma istekliligi 6
Satabilecegi iiriin ¢esidi fazlaligi 5
Vadettigi yeni miisteri adedi 6
Sirket kiiltiirti/uyumu 5
Sermaye giigliiliigii 7
Piyasa itibar1 8

Vaka ¢alismasinin bir sonraki asamasi ise hangi durumda hangi kanal yapisinin uygun

olmasina yoneliktir.

7.10 Kereste Sektoriinde Dagitim Kanal Seceneklerinin Belirlenmesinde Dikkate

Almacak Faktorler
Tezimizin teorik ¢alismasinda ifade edildigi gibi dagitim kanali segenekleri soyledir:

i.  Ithalatg1 — distribiitor — toptanct — bayi — miisteri
ii.  Ithalatci — distribiitor — bayi — miisteri

iii.  Ithalatc1 — toptanci — bayi — miisteri
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iv.  Ithalatg1 — toptanci — miisteri
v. Ithalat¢1 — bayi — miisteri

vi. Ithalat¢1 - miisteri

XYZ Firmast yoneticisi ile hangi kanalin hangi kosullarda uygun oldugu konusunda

asagidaki kurallar1 belirtmistir.

1. Baz iiriin ¢esitlerinin ithalatinin biiyiik miktarlarda yapilmasi gerekmekte, bu
iirlin ¢esitlerinin bazilarinin satislar1 uzun zaman gerektirmektedir. Bu tiir durumlarda
uzun bir kanalin varlig: tiriinlerin sahiplerini kanal tiyeleri arasinda paylastirmakta,
boylelikle {tirtin stoklarina baglanmasi gereken paralar firma basina daha az
olmaktadir. Bunun anlami anilan tiir tirtinlerde olabilecek en uzun dagitim kanali ile

calismanin uygun oldugudur.

2. Bazi driinlerin misterilere ¢ok hizli ulastirilmasi gerekmektedir. Bu tiir
trtinlerde stok tutmadan hizli teslimat yapabilmek en kisa dagitim kanali ile
calismaktan ge¢gmektedir. Aksi halde {iriinlere envanter maliyetleri binmekte, bu da ya
karliligiin diistirmekte ya da rekabet giiciinii azaltan yiliksek fiyat baskisi

getirmektedir.

3. Bazi kanal partnerlerinin 6zel ve yliksek miktarli alim yapan miisterileri
bulunmaktadir. Bu partnerlerin satis olanaklarindan faydalanmak amaciyla baska

faktor aranmaksizin kanala dahil edilmelidirler.

4. Benzer durum miusterileri bilgilendirme ve miisterilerin talep ettikleri ek

hizmetleri sunabilme yetenegine sahip partner adaylar1 i¢in de dogrudur.

5. Baz firmalar spekiilatif amagli alim yapmakta ve stok tutmaktadirlar. Fiyatlar
yiikseldigi zaman da piyasaya mal sunmaktadirlar. Bu firmalar kanalin finansman

yiikiinii izerlerine aldiklarindan dagitim kanalin1 yoneten firmalar tarafindan tercih
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edilebilmektedirler. Bu tiir firmalar sadece distribiitér veya toptanci kategorisindeki

firmalardir.

6.  Yiiksek miktarli alim yapan miisteriler arac1 payini devreden ¢ikarmak amaciyla
ithalat¢1 ile dogrudan temas kurmaktadirlar. Bu miisterilerin satinalma giicti dikkate

alindiginda rakip kanallara gitmemeleri i¢in isteklerine boyun egilmektedir.

7.  Pazarm kiigiik oldugu cografyada bulunan bayi kategorisindeki bazi firmalar
seyrek satis yapabildiklerinden yiiksek marj talep etmektedirler. Bu durum o tiir

firmalarla aracisiz calisgamay1 uygun hale getirmektedir.

Tiim bu bilgiler 1s181nda i¢inde bulunulan duruma goére hangi kanal tiirtintin uygunluk

diizeyini tablo 7.10.1 ile gosterebiliriz.
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Tablo 7.10. 1 Kanal Cesitleri ile Kanal Tercih Kurallar Iliskisi

KANAL SECENEKLERI

ithalate — ithalatc ithalatar — ithalatc ithalat ithalat
distribiitor 1— toptanc1 — - ¢l - ¢l -
Kurallar — toptanci distribii bayi - toptanci bayi - miiste
— bayi - tor — miisteri — miisteri miister ri
miisteri bayi — secenegi secenegi i secene
secenegi miisteri secene gi
secenegi gi
1. Kural Hig Hi¢
En uygun Uygun Uygun Uygun uygun uygun
degil degil degil
2. Kural Hig
Hig uygun uygun Uygun Uygun En
degil degil degil degil Uygun uygun
3. Kural Uygun
Uygun Uygun Uygun Uygun Uygun degil
4. Kural Uygun Uygun Uygun Uygun Uygun Uygun
olabilir olabilir olabilir olabilir olabilir olabilir
5. Kural Uygun Uygun Uygun Uygun Uygu.n UygL{n
degil degil
6. Kural Uygun Uygun Uygun Uygun Uygun Uygun
degil degil degil degil degil
7. Kural Uygun Uygun Uygun Uygun Uygun
dedil dedil dedil dedil Uygun dedil

7.11. Geleceek Calisma Onerileri

Dagitim kanali tasarim1 konusunu ele alan ¢alismamiz daha 6nce ifade edilmis oldugu

gibi ismini vermek istemeyen bir firmada gerceklestirilmistir. Firma herhangi bir

teorik ¢alismaya dayanmaksizin sezgisel ve pratik olarak dagitim kanali tasarimlayan,

pek cok kez kararma giivenen, ancak zaman zaman da kuskular yasayan bir yonetici

tarafindan yonetilmektedir. Bu veriler 1s181nda bir sonraki ¢alismalarin neler olacagina

iligkin ti¢ 6neri sunmay1 uygun gormekteyiz.




. Dagitim kanali tasarimi yapan sirketlerin alternatifleri  degerlendirerek karar

vermelerini saglayacak bir simiilasyon yazilimi gelistirilebilir.

2. Mevcut dagitim kanalinin performansini 6lgecek bir sistem gelistirilebilir.

3. Sektoriin diger firmalan ile de goriisiilerek/anket yapilarak sektorii daha iyi

yansitacak bulgular elde edilebilir.

Kanimizeca {giincii segenek soktor firmalarinda muhatap bulma sikintisi nedeniyle

ciddi zorluk arzetmekte oldugundan en son denenecek calisma olmalidir.
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8. SONUC VE ONERILER

Dagitim kanali kisaca bir iirlin veya hizmetin {ireticisinden tiiketicisine ulagsma yolu
olarak tanimlanir. Ticari metanin imalat yerinden, kullanildig1 yere eristiren, bunun i¢in
ayni sliregte calisan, birbiriyle iliski halinde olan kurum, kuruluslarin olusturdugu,
burada sistem ifadesini kullanabiliriz, sistemlere dagitim kanali denmektedir. Biitiin
bunlar dagitim kanali konusunu tedarik zinciri yonetiminin alt kiimelerinden birisi

haline getirmektedir.

Dagitim kanali olmamas1 demek iireticilerin miisterilerine dogrudan satis yapmalari
demektir. Bu durum bir yandan erisilebilecek miisteri sayisini sinirlarken diger yandan
da temas sayisini yiikseltir. Sonucta kanal kullanmaya kiyasla hem daha az miisteriye
ulasilmis olur hem de daha fazla yonetmek i¢in daha ¢ok islem yapilmasi zorunlulugu

dogar.

Tedarik zinciri yonetimi kapsaminda dagitim kanali konusu iki genel baslikta ele
almmaktadir. Bunlar; “dagitim kanali tasarimi” ile “dagitim kanali yonetimi”

bagliklaridir. Her iki konu da temelde ayn1 amag kiimesine yonelir. Bunlar;

i.  Misteri tatminin artmast
ii. Dagitim maliyetlerinin azalmasi
iii. Kanal i¢cindeki rekabetin azalmasi

iv.  lyi bir finansal performans saglanmasidir.

Bu ortak amacglara karsin kanal tasarimi ile kanal yoOnetimi arasinda farklar da
bulunmaktadir. Farklarin en anlamlis1 kanal yonetiminin ancak kanal tasariminin
yapilmasindan sonra baglayabilecegi gercegidir. Bu noktada su onemli gercegi de
dikkate almak zorunlulugu bulunur: “kétii tasarimlanmis bir dagitim kanali ne kadar 1yi
yonetilirse yoOnetilsin  yukaridaki amag¢ kiimesine ulasamaz. Buna karsin iyi
tasarimlanmis bir kanal kotii de yonetilse amaclarindan ¢ok geriye diismez.” Iste bu

gercek nedeniyle tezimizin konusu dagitim kanali tasarimi olarak se¢ilmistir.
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Tezimizin ii¢ amacit bulunmaktadir. Bunlarin ilki dagitim kanali ve dagitim kanali
tasarim1 konusunda bir literatiir arastirmasi ve derlemesi yapmaktir. Bu amaca yonelik
caligmalarimiz akademik ve bilimsel dergi ile kitaplardan olusan, erisebildigimiz tim
yayinlarin incelenmesi seklinde yiiriitiilmiis, buna Internet kaynaklari da eklenmistir.
Tezimizin teorik kismi ile gergeklestirilmeye c¢alisilan bu amag¢ sonunda hazirlanan
sayfalar onemli bir Tiirkge literatiir olarak kabul edilebilir.

Tezimizin ikinci amact orman triinleri ve kereste sektoriinde dagitim kanali tasarimina
iligkin veriler elde etmek, dagitim kanali tasariminin ne kadar bilimsel yapilmakta
oldugunu ortaya ¢ikartmakti. Bu amacla yapilan calisma sektoriin 6nde gelen ve 6nemli
bir pazar payna sahip oldugunu ifade eden firmalarindan birinde vaka c¢alismasi

seklinde gerceklestirilmistir.

Bu kapsamda belirlenmis olan 29 adet agik uc¢lu soru firmanin konuyla ilgili en tist
diizey yoneticisine sorulmustur. Sorular bir yandan kanal tasariminin nasil yapildigini,
diger yandan tasarim sirasinda karsilasilan zorluklar ile ¢6ziim Onerilerini aciga
cikaracak niteliktedir. Sektoriin durumunu da yansittigina inandigimiz bulgular
uygulama bolimiinde derlenmistir. Bulgular i¢inde burada bir kez daha vurgulanmasi
hake eden baslik dagitim kanali konusunda herhangi bir teorik bilgi sahibi olunmadigi
halde “rekabetin 6gretmenliginde” diyebilecegimiz bir sekilde dogru bakis acilarinin
kazanilmis oldugu ve dagitim kanalinin artik sadece bir satis degil, ayn1 zamanda iki

yonlii bilgi akis mecrasi olarak da goriilmeye baslanmis olmasidir.

Bununla beraber bir dagitim kanali tasariminda ¢ok sayida degiskenin ve parametrenin
dikkate alimmas1 gerekliligi karar siirecini ¢ok karmasiklastirdigi halde konu yonetici
tarafindan analitik degil sezgisel yontemle ¢oziime kavusturulmaktadir. Haliyle boylesi
bir yaklasimin optimum olup olmadigr da anlagilamamaktadir. Adinin desifre olmamasi
sartiyla goriismeyi kabul etmis olmasi nedeniyle sirketin kimligini agiklayamamaktayiz.
Tezimizin tiglincli amaci literatiir bilgimizi vaka ¢alismasi yaptigimiz sirkete yansitmak
idi. Gerek goriisme sirasindaki yliz yiize temasimiz gerekse gorlisme Oncesinde
kendilerine iletmis oldugumuz literatiir derlemesi sayesinde bu amacimiza ulasmis

bulunmaktay1z.
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Orman {irtinleri ve kereste sektoriinde dagitim kanali tasarimina yonelik bir aragtirmanin
tam olarak yapilabilmesi i¢in kuskusuz daha ¢ok sayida ithalat¢i ve bu ithalatgilarin
distribiitorleri ile diger kanal firmalarindan veri toplanmasina gerek bulunmaktadir.
Ancak sektoriin kosullar1 boyle bir ¢calismay1 en azindan tek bir tez hazirlama siiresi
icinde yapmaya olanak vermemektedir. Esasen vaka ¢alismasi da ancak uzun ugrasilar
sonrasinda sonu¢ vermistir. Dolayisiyla sonraki c¢aligmalar bu anilan dogrultuda

gercgeklestirilebilir.

Calismamizin Bahgesehir {iniversitesi basta olmak iizere ilgili kurumlara faydal

olmasini dileriz.
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