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Unite 7: Dagitim Kanallari ve Lojistik

Pazarlama Kanallarina Genel Bir Bakis

Uriinlerin tireticiden tiiketiciye akisinin koordine edilmesini gerektiren dagitim kanalinda yer alan araci
kuruluslar dagitim sistemi icinde depolama, malzeme ellecleme, iirtinlerin bir noktadan digerine tasinmasi
gibi fiziksel hareketleri igeren ve iiriin akisini etkin kilabilmek icin ¢ok sayida fonksiyonu diizenler ve yerine
getirirler.

Isletmelerin mallar1 ve hizmetleri icin segmis oldugu dagitim kanallarinda verilen kararlar pazarlama
kararlar1 tizerinde de onemli etkiler yaratmaktadir. Bu nedenle dagitim kararlarina yonelik strateji
pazarlama karmasinin bir parcasi olarak isletmenin pazarlama stratejisinin de diger bilesenleri ile uyumlu
olmalidir.

Pazarlama kanali iirtinlerin tiiketicilere dogrudan akisini saglayarak tek grup ya da isletme tarasindan
koordine edilir. Ureticilerin iiriinlerinde tiiketici tatminini saglamak iizere iiretim noktalarinda pazara
dogru kurmak zorunda olduklari iliskiler dagitim kanalinin sinirlarinm ortaya koymaktadir

Isletmelerin dagitim faaliyetleri isletme ici ve isletme dig1 kanal tiyelerinin ¢alismalari sonucu gergeklesir.
S6z konusu kanal tiyeleri dagitim kanallarini olusturur.

Dagitim kanallarini kanalda yer alan isletmeler arasinda gerceklesen degisim faaliyetlerinin sonucunda
olusan iliskiler ve bu iliskilerin yarattigi sonuglar agisindan aracisiz ve aracili kanallar olmak tizere iki
bicimde ag¢iklayabiliriz.

Aracisiz dagitim kanallari: Aracisiz bir dagitim kanalinda,, lireticiler ve tiiketiciler arasindaki degisim
iligkileri aracilara gerek kalmadan tiriinlerin tiiketicilere ulastirilmasini saglar. Bu durum ¢ogu kez isletme
acisindan maliyetlerde, misteriler agisindan da fiyatlarda olumlu yansimalar yaratabilir. Ancak bu
durumda uzun zaman alan, zahmetli ve verimlilikten uzak bir degisim fonksiyonu ortaya c¢ikar. Burada
ortaya ¢ikan yogun ve karmasik iligkiler pazarlamacilar tarasindan “dagitim kanalinda yer alan aracilari her
zaman ortadan kaldirabilirsiniz ancak dagitimin gerektirdigi fonksiyonlar1 kendiniz iistlenerek yerine
getirmek zorunda kalirsiniz” seklinde ifade etmektedirler.

Aracili dagitim kanallari: Aracili dagitim kanal segenegi tiliketicilerin ihtiya¢ duyduklar1 triin ve
hizmetleri elde etmeleri i¢cin gereken iliski sayisinin sinirlanmasina olanak tanimaktadir. Dagitim kanali
bulunmayan ortamlarda iireticiler her bir miisterisi icin ayr1 ve dogrudan iliski kurmak zorunda kalir ve
ayn1 durum misteriler i¢in de s6z konusu olur. Bu durumda isletmelerin etkin bir dagitim stratejisi
olusturmalari basari i¢in kaginilmaz bir kosuldur.

Dagitim Kanal Islevleri

Uriinlerin tiretim yerlerinden tiiketicilere akis siireci icinde yer, zaman, sekil ve sahiplik acisindan gesitli
uyumsuzluklar ortaya ¢ikabilir. Dagitim kanallar1 bu tiir uyumsuzluklar1 giderme fonksiyonuna sahiptir.
Dagitim kanalinin iiretici isletmeler agisindan énemli fonksiyonlar1 ve faydalari bulunmaktadir. Bunlari
soyle siralayabiliriz:

e Pazarlama gevresi ve tiiketiciler hakkinda bilgi toplama,

e Pazara sunulan iiriinler i¢in tanitim ve pazarlama iletisimi,

e Alicilarla iliski kurma,

e Tiketicilerin ihtiya¢larina uygun mal ve hizmetleri siiflandirma,

e Alim-satim gerceklestirmek suretiyle miilkiyeti devretme,
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e Siparis alma, depolama ve tasimay1 gerceklestiren fiziksel dagitim,
e Ureticilere satisa yonelik olarak finansman katkisi saglama,

e Ureticilerden tiiketicilere olan siirecte risk tasima.

Dagitim Kanal Tiirleri
Dagitim kanallari tiirlerine gore tice ayrilir. Bunlar:
Tiiketim Uriinlerine Yénelik Kanallar:

Tiketim Uriinlerine yonelik kanallar, iirlinlerin lireticilerden tiiketicilere dogru akisini ele almaktadir.

e Ki: Dogrudan kanallarda denilebilen bu kanalda iiriin dogrudan iireticiden tiiketiciye yoneliktir.
Ornegin: Ciftci misir yetistirir ve tiiketicilere yetistirdigi bu iiriinleri dogrudan satar.

Dogrudan kanal disindaki diger ii¢ diizey olan ve (aracili) 6zellik tasiyan kanallarda ise iiriin tiiketiciye
ulasmadan 6nce bir ya da daha sazla aracidan gegmektedir.

e K2: Uriin iireticiden perakendeciye oradan da tiiketiciye gecer. Ornegin Beko bulasik makinesi
iiretir ve bu makineleri Media Market tiiketicilere satar.

e K3: Hem bir toptanciy1 hem de bir perakendeciyi icine alir. Taze meyve ve sebzeler gibi cogu
bozulabilir iirtinler lreticiler tarasindan toptancilara satilir, onlar da {riini tiiketicilerin bunlari
satin aldiklar siipermarketlere satarlar.

. K4: Ureticilerin mallarini toptancilara satan acenteler ve brokerler aracilar ile iriiniin
yonetimini saglar. Acenteler ve brokerler toptanci fonksiyonlarinin ¢gogunu yerine getirirler, ancak,
belirli teknik ve finansal konularda toptancilardan ayrilirlar.

Endiistriyel Uriinlere Yénelik Kanallar

Endiistriyel iirtinlere yonelik dagitim kanallar1 triinlerin ireticilerden endiistriyel isletmelere ya da
baska tUriinlerin iiretiminde veya giinlik faaliyetlerini ytliriitmede kullanacak olan isletmelere dogru akisim
ele almaktadir.

Ki diizeyi dogrudan dagitim kanalidir ve ugak, bilgisayar gibi pahal gerecler igin sik¢a kullanilir. Bu kanal,
kisith sayida miisterisi olan endiistriyel mal iireticileri icin ve hemen hemen her tiir hizmet icin olduk¢a
iyidir. Geriye kalan kanallar, esas olarak toptanci gibi hareket eden endiistriyel dagiticilar ve/veya
acenteleri kapsar. Hizmet gotiiriilmesi gereken miisterilerin sayisi arttig1 ve satin alma ortalamasi diistiigii
icin, lreticilerin dogrudan miisterilere satis yapmak yerine dagitici isletmelerle is yapmasi daha verimli
olmaktadir. Cok sayida dogrudan satis yaptig1 miisteriye sahip olan ancak bir dagitici isletme kullanabilecek
kadar kapasitesi olmayan flireticiler K3 diizeyini tercih eder. Bu kanal segeneginde flireticiler, tiriinii onu
kullanan isletmelere satan bolgesel acenteler ile s6zlesme yaparlar. K4 diizeyi genellikle stoklarini tekrar
ve siklikla doldurma ihtiyaci duyan miisterilere sahip kii¢iik 6l¢ekli tireticiler tarasindan kullanilir.

Coklu Kanallar

Ureticiler iiriinlerini sarkli bir pazara yonlendirdiklerinde genellikle ¢oklu kanallar ayni anda bircok
sarkli kanal bicimlerini- kullanmayim verimli bulurlar. Ornegin, IBM ana bilgisayar gerecleri ve biiyiik
bilgisayar araglarim1 dogrudan imalatgilara ve diger biiyiik organizasyonlara satar. Ancak yedek pargalari
eklentilerini ve yazilimlari yerel bolge icindeki dagitici isletmeler araciligi ile pazara ulastirir.

Kanal Yonetimiyle Ilgili Temel Konular

Isletmenin pazardaki basarisi kullanilan kanal sayisindan ziyade kanalin segimine baghdir. Ancak
dagitim kanallar1 kendiliginden olusmaz onlarin organize edilmeleri ve dogru bicimde yonetilmeleri
gerekir. Isletme her bir kanali ayri bir birim olarak degerlendirmeli ve o kanalin icindeki her bir iiyeyi -
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acente, dagitici firma, toptanci ve /veya perakendeci- dikkatle ele alarak analiz etmelidir. Bu nedenle kanalin
dogru tasarlamasi ve kanal i¢i operasyonlarin etkin bir bicimde koordine edilmesi i¢in dagitim kanalinca
ortaya konulan fonksiyonlarin kanal yoneticilerince iyi anlasilmasi gerekir.

Uygun Dagitim Kanali Tasarimi: Mevcut bir dagitim kanali yoksa ya da mevcut kanallarin degisiklige
ihtiyaci varsa, pazarlamacilar kanal tasarim gelistirmek durumundadirlar. Bu nedenle, kanal tasarimi
fiyat, irlin ve pazarlama iletisimi hakkindaki kararlar gibi ayni dogrultuda bir 6n karar vermeyi gerektirir.

Kanal Hedeflerini Belirleme: Kanal hedefleri, isletmenin tiim pazarlama hedeflerine ulasmada kanaldan
hangi rolii oynamasinin beklendigini tanimlar. Bu nedenle kanal hedeflerinin ilgili hedef pazara sunacagi
hizmetin istenilen diizeyine gore belirlenmesi gerekir. Ornegin; ABD’deki siipermarketlerin %80'inde ve
orta gelir diizeyinden orta iistii gelir diizeyine sahip kisilerin bulundugu bélgelerin %100’iinde sergilenen
iriine sahip olmak

Dagitim hedeflerini belirlemede 6nemli olan, istenen pazar kapsamini belirlemektir. Pazar kapsaminin
li¢ ana diizeyi; yogun, secimli ve 6zel dagiimdir. Yogun dagitimda, riiniin uygun gortlen tim satis
noktalarina dagitimi yapilir. Se¢imlik dagitimda, sadece uygun bazi satis noktalari liriin dagitimi i¢in segilir.
Ozel dagitimda ise {iriin, nispeten biiyiik bir cografi alanda tek bir satis noktasi aracihig1 ile dagitilir.

Hedef Pazarin Yapisi: Pazarlama yoneticisinin hedef pazarin yapisini degerlendirmek icin, niifusun
yogunluguna ve biiyiikliigiine bakmasi gerekir. Pazar biiytkligu ilgili hedef pazardaki tiiketicilerin sayisini
ifade eder. Genel anlamda hedef pazarda ne kadar ¢ok tiiketici varsa araci kullanimi da o oranda artar. Hedef
pazarin belli bir cografi bolgede toplanmasina da pazar yogunlugu adi verilir. Pazar yogunlugu 6zellikle
belirli cografi alanlarda toplanma egilimi gosteren endiistrilerin bulundugu yerlerdeki endiistriyel {iriin
pazarlari i¢in oldukga 6nemlidir. Pazar yogunlugu icin en basit ve pratik kural, “pazar ne kadar yogun olursa
olsun, dagitim kanali da o kadar dogrudan olur" kuralidir.

Hedef Pazarin ihtiyaclari: Pazarlama yoneticileri, hedef pazarin ihtiyaclarini degerlendirmek icin su iki
6nemli alan1 g6z 6niinde bulundururlar: -Satin alma miktar ve sildigi, -tiiketicilerin bekledigi hizmet diizeyi.
Genel anlamda satin alma miktari ne kadar kiiciik ve satin alma ne kadar siksa kanal da o kadar uzun olur.

Uriiniin Yapisi: Kanal secimi icin 6nemli olan iiriin 6zellikleri, iiriiniin biiyiikligii ve agirhgi,
dayanikhligi, kontrol diizeyi ve gereken girdi durumudur. Ornegin; bu tiir biiyiik ve hacimli iiriinler
genellikle dogrudan kanallar kullanilarak daha verimli satilabilir.

Kanal Secimi: Pazarlama yoneticileri kanallarini se¢meden 6nce hem kanal seceneklerinin maliyetini
hem de kanalda yer alan uygun aracilarin 6zelliklerini diisiinmeleri gerekmektedir. Aracilar uygunluklarina,
tiplerine ve saglayabilecekleri hizmet kalitesine gore degisiklikler gosterebilirler.

Dagitim Kanalini Diizenlestirme (Kanal Koordinasyonu):

Dagitim kanalinin verimli bir sekilde fonksiyonunu yerine getirebilmesi i¢in isbirliginin saglanmasi
gerekir. Isbirliginin olabilmesi icin kanal iiyeleri arasindaki catismalarin minimize edilmesi gerekir. Ancak,
kanallarda yer alan isletmeler bagimsiz birimlerden olustugu icin kim hangi kanal fonksiyonunu yerine
getirecek, karlar nasil dagitilacak, kanal icinde kim ne kararlar verecek ve hangi kanal iiyeleri tarafindan
hangi tiriinler yonetilecek gibi konular tizerinde her zaman fikir birligine ulasamama riski ve tehdidi vardir.
iki ya da daha fazla kanal iiyesi arasindaki siirtiisme - genellikle bir kanal iiyesinin kendisinden beklenen
gorevi yapmamasi sonucu- kanal ¢atismasi diye adlandirilir.

Dikey Pazarlama Sistemleri
Yeni bir kanal koordinasyon sekli olan -dikey pazarlama sistemleri- daha miikemmel bir diizenleme

sunar. Dikey pazarlama sistemleri profesyonel olarak yonetilir ve tek bir pazarlama kanali iyesi tarafindan
merkezden kontrol edilir. Dikey pazarlama sistemleri, dagitim kanalinda yer alan tiim isletmeler arasinda
isbirliginin bulunmasi demektir. Ug tiir dikey pazarlama sistemi vardir: Ortaklik, sézlesmeli ve yonetilen.

Ortaklik seklindeki dikey pazarlama sistemleri iiretim ve dagitim fonksiyonlarini tek bir sahiplik altinda
toplar.
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Sozlesmeye dayali dikey dagitim sistemleri, iiretim ve dagitim isletmelerinin ¢abalarin bir sézlesme
esasina dayali olarak biitiinlestirirler.

Yonetilen sistemlerde kanaldaki tiyeler bagimsiz kalmaktadir. Dagitim kanali, kanalin bir tyesi
taralindan yonetilmektedir. Kanalin bu tyesi digerleriyle kiyaslandiginda biyiik bir is hacmi ve etkiye
sahiptir. Bu sistem, kanal liderligi sistemine benzemektedir ancak, burada kanal tyelerinin daha uzun
donemli bir taahhiidii s6z konusudur.

Pazarlama Lojistigi

Pazarlama lojistigi -kimi zaman fiziksel dagitim olarak da adlandirilmaktadir- miisteri beklentilerini
karsilayabilecek bir faydayr yaratmak iizere liretim noktalarindan tiiketim noktalarina dek mallarin,
hizmetlerin ve bunlarla ilgili enformasyonun fiziksel olarak akislinin planlanmasi, yiiriitilmesi ve
denetimini kapsamaktadir. Pazarlama lojistigi, yalnizca pazara dogru dagitimi degil ayni zamanda isletmeye
dogru dagitimi ve geriye dogru dagitimi da kapsamaktadir.

Lojistik Sistemin Amaglari: Pazarlama lojistiginin amaci en diisiik maliyetle yeterli bir miisteri hizmet
diizeyi saglamay1 hedeflemektir. isletme 6nce miisterileri icin cesitli dagitm hizmetlerinin énemini
arastirmali ve sonra da her pazar dilimi i¢in istenilen hizmet diizeyini olusturmalidir. Amag satislar1 degil
karlar1 maksimize etmektir. Bu ylizden, isletme, maliyetlere karsilik yiiksek hizmet diizeyi saglamanin
yararlarini 6l¢melidir.

Lojistik Faaliyetlerin Organizasyonu

Lojistik organizasyonu, isletme planlarinin yiiriitiilmesinde dncelikle g6z 6niinde tutulmasi gereken
faaliyetlerden birisidir. Planlarin yiiriitiilmesinde yararlanilan bi¢cimsel yetki ve sorumluluk hatlariny, is
goren iligkileri ve iletisim hatlari lojistik organizasyon yapisi ile olusturulabilir.

Lojistik Kapsaminda Yer Alan Islevler Tasima

Tasima, lojistik sistem icinde ihtiya¢ duyulan tiriinlerin ve iiretimle ilgili girdilerin akisini saglayan bir
fonksiyondur. Isletmelerin kullanacag: girdilerin, istenen nitelik ve nicelikte, istenen zamanda ve yerde
bulundurulmasi, ayrica fiyatlarinin ve 6deme kosullarinin uygun olmasi taslima araclari ve olanaklari ile
saglanabilir.

Stok Yonetimi: Uretim ve tiiketim noktalarimin genellikle birbirinden ayr1 olmasi lojistik sistemin her
asamasinda yeterince stok bulundurmay: gerekli kilmaktadir.

Stok, isletmenin elinde bulundurdugu, ileride kullanacagi ya da pazara sunacag fiziksel ya da parasal
degerlerle 6lciilebilen {iriin grubu ya da gruplaridir.

Depolama ve Ambalajlama: Lojistik sistemin en 6nemli fonksiyonlarindan birisi olan depolama, tirtinlere
zaman faydasi saglamasi agisindan oldukc¢a dnemlidir ve tasima ile birlikte birbirini biitiinleyen iki temel
fonksiyon olarak kabul edilir. Depolamanin temel amaci, en diisiik maliyetle en yiiksek yarar1 saglama ve
isletme iirtinlerini istenilen zamanda tiiketici ya da kullaniciya ulastirmaktir.

Malzeme Aktarimi: Endiistriyel slre¢ icinde insan ya da makinelerden c¢ok malzemeler yer
degistirmektedir. Malzeme aktarimi durum ve bicimleri ne olursa olsun, malzemelerin hareketleri,
ylklenmesi, bosaltilmasi, islenmesi, depolanmasi vb. ile ilgili faaliyetler toplamidir. Buna gére malzeme
aktarimi, herhangi bir iiriin ya da hizmeti olusturma amaciyla iiretim isletmelerinde, depolarda, taslima
isletmelerinde ve araci kuruluslarda gerceklesen tiim aktarma eylemleridir.

Miisteri Hizmetleri ve Siparis Isleme: Lojistikle ilgili miisteri hizmetleri genellikle siparis girisiyle
baslayan ve miisteriye iiriiniin teslimiyle biten -bazi durumlarda donanim, balam, onarim ve diger teknik
desteklerle sliren- dagitim faaliyetleri zincirini kapsamaktadir. Rekabet ortaminin yogunlastigi serbest
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ekonomik sistemlerde hizmet diizeyinin artisiyla gelir artisinin birbirine paralel oldugu diisiincesi genel bir
kuraldir. Lojistik miisteri hizmet diizeyi ile saglanmaya ¢alisilan katki toplam kaliteyi arttirici ¢cabalardir.
Dagitim fonksiyonu da bu bakimdan alici-satici iligkilerinde son halkada yer alir. Temelde bu son asama
tiriinlerin fiziksel olarak aktarimidir. Dagitim miisteri hizmet diizeyinin iyi ya da kotii olmasi bu aktarim
islemi sirasinda kendiliginden ortaya cikar. lyi hizmet iiriin degerini arttirirken kotii hizmet iiriin degerini
ve miisteri memnuniyetini disiirerek toplam kaliteyi olumsuz yo6nde etkiler.
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