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3. DAGITIM

3.1. Dagitim Kavram

Dagitim, iiretilen mamullerin tiiketicilere dagitilmasiyla ilgili tiim cabalari
kapsar ve bu nedenle iiretimle tiiketim arasindaki ac181 kapatir. Uretici bir isletme igin
dagitimla ilgili kararlar; dagitim kanalinin secimi ve fiziksel dagitim olarak iki kistmda

ele alinabilir'.

Dagitim kanali, imalat¢t (yapimci) veya iireticiden ara kullanici ve / veya
tilkketicilere kadar siralanan bir dizi 6zel ve tiizel pazarlama kisi ve kuruluslaridir.
Herhangi bir iiriin veya hizmetin iireticiden tiiketiciye dogru hareketinde miilkiyeti
lizerine alan veya miilkiyetin transferine yardimci olan bir dizi kisi ve kuruluslar

vardir’.

Bagka bir tanima gore, “dagitim kanali”, iirlin ve hizmetlerin pazarlamasini
saglamak amaciyla isletme i¢i birimler ve isletme dis1 acentalar, toptancilar,
perakendeciler vb. aracili veya aracisiz kuruluslarin olusturdugu bir orgiit veya

yapidir’.

Dagitim kanalinin se¢imi; nasil bir dagitim seklinin uygulanacagi, mallarin
tilkketiciye ulastirilmasinda, ne tip ve ne sayida araci kullanilacagi sorunudur. Fiziksel
dagitim ise; mallarin iiretim yerlerinden tiiketicilere akisi, diger bir deyisle, fizik
dagitim sisteminin secilmesi ve bdylece malin gitmesi gereken yere zamaninda ve

.. 4
minimum masrafla ulastirilmasidir™.

"ismet Mucuk, a.g.e. , s :241.
2 Omer Baybars Tek, a.g.e. , s:356.
3 Omer Baybars Tek, a.g.e. , s:356.
* fsmet Mucuk, a.g.e. , s :242.
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Dagitim kanali seciminde bazi kriterlerin g6z oniinde tutulmasi gerekir. Burada
ozellikle dikkat edilmesi gereken iiriiniin tiirii, lirlin hattinin genisligi ve ozellikleriyle
hedef pazarin konumu ve satin alma davranisidir. Bunlarin yaninda, iiriiniin birim
degeri, hizmet seviyesi, tiiketim ve yeniden satin alma frekans1 da onemlidir. Birim
degeri diisiik, satin alma frekans1 yliksek tiiketim mallarinda, dolayli veya yaygin
dagitim ihtiyaci artabilmektedir. Ancak bu, bir sanayi girdisi ve sarf malzemesi ise,

dogrudan dagitim veya sanayiinin ilk kaynaktan tedarik ihtiyaci, gelisebilmektedir’.

Dagitim kanallan cesitli sekillerde simiflandirilir. Geleneksel olarak yaygin bir
ayirimda, kanal iiyeleri arasindaki iliskilerin niteligi esas alinir ve soz konusu
iligkilerin direkt (dolaysiz, dogrudan) veya endirekt (dolayli) olmasina gore ikili bir

ayrim yap111r6.

Direkt dagitim, iretici isletmenin kendi satig Orgiitiiyle; iriiniin dogrudan
dogruya tiiketiciye (nihai veya endiistriyel) satisin1 yapmasi halidir. Diger bir deyisle,
alim satim islemi bir ucunda iireticinin, diger ucunda tiiketicinin bulundugu dagitim
kanaliyla yapilir. Endirekt dagitimda ise, kanalin bu iki ug¢ liyesi arasinda birtakim

aracilar kullanilir’.

Dagitim kanalin1 olusturan, degisik kanallar1 birbirine baglayan cesitli akislar

.. 8
sOz konusudur’:

- Fiziksel Akis: Uriiniin iireticiden tasimaciya, depoya, bayiiye, tasimaciya-
tilketiciye dogru akist,

- Sahiplik-Miilkiyet Akisi: Uriiniin bir pazarlama kurumundan obiiriine akis1 ile
birlikte onun sahipliginin-miilkiyetinin- birinden Obiiriine akis1 ( ancak, bayiin

emanet-konsinye-satigsinda onu, sahiplik akis1 disinda tutmak gerekir),

3 Muhittin Karabulut, Ismail Kaya, a.g.e. , s: 49.

® fsmet Mucuk, a.g.e. , s :243.

7 fsmet Mucuk, a.g.e.,s:243.

8 Mehmet Olug, "Dagitim", Pazarlama Diinyasi , Y1l:3, Say1 :13, s:7.
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- Odeme Akisi: Tiiketici- perakendeci veya banka perakendeci-banka toptanci-
banka- bolge deposu- iiretici biciminde bir 6deme akisi,
Bilgi Haberlesme Akisi: Tiiketici- iiretici veya tiiketici- bayi- {iretici; veya tiiketici-
tagimaci- banka - bayi- tasimaci- depo - banka - iiretici yolu ile haberlesme akis,
Tutundurma Akist: Uretici - nihai tiiketici ve degisik diizeydeki aracilar, reklam,
satiscilar vb. yollarla yapilan tutundurma eylemleri karmasik bir sistem ortaya

cikarr.

3.2. Yiiksek Teknoloji Uriinlerinin Dagitinm

Yiiksek teknoloji endiistrilerinde dagitim konusunda gerek nihai tiiketici
gerekse oOrgiitsel pazarlar olsun diger endiistrilerdeki dagitim kanal anlayislarindan
biiytik farkliliklar bulunmamakla birlikte Sekil 3-23’den de goriilecegi iizere birtakim

konular 6n plana ¢ikmaktadir.

Yiiksek teknoloji iiriinlerinin dagitim kanali segilirken standart ve standart
olmayan {irlinler olmak {iizere iki farkli sinifi goz Oniine almak gerekir. Standart
olmayan, karmasik yiiksek teknoloji iirlinleri dogrudan satis giicii kullanimim
gerektirir. Ozellikli miisteriler icin planlanmis iiriinlerin ozelliklerinin anlatilmasi
kisisel iletisimi zorunlu kilmaktadir. Standart {iriinlerin dagittiminda ise isletme dis1
dagitim unsurlarinin kullanilabilmektedir. Yiiksek teknoloji alaninda bilgisayar hafiza
tiniteleri, standart mikroislemciler iiriin ozelliklerinin standart olmasindan dolay1 bu

yolla satilabilmektedir®.

Dagitim kanali seciminde yiiksek teknoloji tiiketicisine ulagsmada izlenecek

stratejiler, dagitim kanal {iyelerinin tespiti ve yonetimi Ozellikli konulardir. Yiiksek

° Eric Viardot, a.g.e., s:138.
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teknoloji endiistrilerinde pazara niifuz edebilme ve kolayca hedef tiiketiciye ulagsmada

dagitim unsurlarinin biiyiik bir 6nemi bulunmaktadir.
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Sekil 3-23: Yiiksek Teknoloji Uriinlerinin Dagitimu.

Kaynak : Carol C. Bienstock, “Distribution Considerations In Marketing To High-Tech Consumers”,
The Emerging High-Tech Consumer: A Market Profile and Marketing Strategy Implications, Ed.:

Allan C. Reddy, Quorum Books, Westport, 1997, s:94.

ozellikleri asagidaki gibi siralamak miimkiindiir'™ :

19 Bric Viardot, a.g.e. , s:142.
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- Pazar iyi analiz edebilmesi,

- Tiiketici ve rakipler hakkinda bilgi akisini saglamasi,

- Imalatg1 firma imajina uygunluk,

- Uriin satisinda aktif gérev almak,

- Miisteri hizmet ve bakim desteginde iist diizeyde performans sergilemesi,
- Firma stok politikalarina uyum saglamasi,

- Tahminleme destegi saglamast,

- Finansal yiikiimliiliiklerini eksiksiz yerine getirmesi.

Yiiksek teknoloji alaninda biitiin faktorler iiriin / pazar basarisinda birincil
derecede rol oynamaktadir. Yiiksek teknoloji endiistrilerinde pazar ve teknoloji
unsurlart ¢ok sik degistiginden kanal iiyelerinin Ozellikle {iiriin bilgileri ve pazar
trendleri hakkinda c¢ok dikkatli olmalar1 gerekmektedir. Hedef tiiketiciye iiriinle ilgili
bilgilerin eksik veya hatali sunumu ciddi tehlikeler yaratabilmektedir. Yiiksek
teknoloji alaninda isletmeler siirekli yeni iirlin gelistirdiklerinde miisterilerin {iriinle
ilgili sorular1 eksiksiz net bir sekilde cevaplandirilmalidir. Bundan dolayr dagitim
kanal iyelerinin iirtin bilgisi hakimiyetleri iist diizeyde olmalidir. Ayrica iiriin
ozelliklerinden dolayr miisteriye teslimati, kurulmasi, egitiminin verilmesi, satis

sonrasi destegin saglanmasi ve ¢esitli fiyat seceneklerinin sunulmasi ¢ok 6nemlidir'.

Isletmenin iirettigi iiriinleri nihai miisterilere ulastirmada kullanilmakta olan
toptanci, araci, bayii, perakendeci vb. kanal iiyeleri bir¢cok faaliyet alaninda ortadan
kalkma tehdidi ile kars1 karsiyadir. Bilgisayar destegi ile dagitim faaliyetlerinin
yiriitilmesi ve bu dagitim  zincirindeki aracilarin  ortadan  kaldirilmasi
“aracisizlagtirma” olarak adlandirilmaktadir’?. Aracisizlagtirma kavrami pazarlama
boyutunda o6zellikle elektronik perakendecilik (on-line retailing) olarak karsimiza

cikmaktadir. Bu durum isletmelere biiyiik zaman ve maliyet tasarruflar1 saglamaktadir.

! Bric Viardot, a.g.e. , s:139.
12 Peter Cunningham, Friedrich Froschl, a.g.e. , s:31.
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Sanal pazarlar ile fiziksel pazarlar arasindaki farkliliklar iki temele
dayandirilmaktadir. Birincisi; fiziksel pazarlarda ortaya cikan zaman ve mekan
kisitlarmin bilgisayar aglar1 sayesinde asilmis olmasidir. Ikincisi ise; sanal pazarlarda
diyalogun ¢ok yonlii ve hizli bir sekilde gelismesidir. Oysa geleneksel pazarlama
aracglartyla gerceklestirilen iletisimin yonii isletmeden tiiketiciye dogrudur ve tek yonlii

bir yapiya sahiptir .

Dagitim kanal tiyelerinin birtakim 6zel pazarlama gorevleri bulunmaktadir. Bu
gorevler; arastirma ( pazarla ilgili bilgi toplama ve aktarimi), tutundurma, iletisim,
karsilastirma, uzlagma, fiziksel dagitim (tasima, depolama, stok tutma), finans, risk

alma gibi pazarlama dinamikleridir".

Internet iizerinde; arastirma, bilgi toplama, iletisim, tutundurma vb. birgok
geleneksel kanal iiyesi gorevleri biiyiik bir etkinlik icerisinde gerceklestirilmektedir.
Internet iiretici ve tiiketiciyi birbirine dogrudan baglarken klasik aracilarm Onemini

azaltmistir'.

Siddetli rekabet ortaminda teknoloji degisim hizi ile birlikte kiiresel pazarlara
ulasmada isletmeler yeni alternatifler olusturmaktadirlar. Tiiketici istek ve ihtiyaglar
artmig, kanal iiyelerinin rolleri ve isletme acisindan onemleri de§ismis ve herseyden
cok isletmelerin stratejik oOncelikleri farklilasmistir. Bu durum pazarlama
faaliyetlerinde dagitim fonksiyonlarinda dikey bir baski meydana getirirken yatayda

cesitlilik olugturmustur'.

13 Selim Umit Kiciik, a.g.m. , s: 41 .

14 Philip Kotler, Principles of Marketing , a.g.e. , s:412.

15 John A. Quelch, Lisa R. Klein, “The Internet and International Marketing”, Sloan Management
Review, Spring 1996, s:66.

' Erin Anderson, George S. Day, V. Katsuri Rangan, “Strategic Channel Design”,
Sloan Management Review, Summer 1997, s:59.

7
Dog¢. Dr. Murat ERDAL _ _
Istanbul Universitesi, Siyasal Bilgiler Fakiiltesi, Isletme Boliimii 34116 Beyazit-Ist
merdal @istanbul.edu.tr, muraterdal @hotmail.com, Tel : (0212) 440 02 45




www.meslekiyeterlilik.com

Internetin gelisimi ile birlikte yeni aracilar meydana gelmistir. Bu aracilar; siber
aracilar (cyber-mediaries), bilgi aracilar1 (infomediaries) vb. isimler seklinde
adlandirilmaktadir. Tiiketicilere ilgi alanlarina gore bilgiler verilmekte ve web

sitelerine yonlendirmeler, baglantilar yapilmaktadir.

Internetin uluslararasi biiyiime hizi ve gelisimi, isletmeleri bu konuya uzun
donemli bakmalarin1 gerektirmektedir. Tam zamaninda iiretim ve dogrudan pazarlama
yaklagimlarinin es uyum igerisinde gerekli oldugu siddetli rekabet ortaminda;
uluslararas1 miisteri ve pazarlara ulagsmada, etkin iletisim faaliyetlerinin
siirdiiriilmesinde, dis pazarlar hakkinda bilgi saglanmasinda, tedarikgi, araci ve tiiketici
iliskilerini yakinlastirmada, bilgi akislarin1 hizlandirmada yarattig1 gibi bircok fayda

uluslararasilagsmada kritik 6neme sahip faktorlerdir'.

Sanal ortamlarda iiriinlerle ilgili bilgilerin ¢ok olmasindan dolay1 geleneksel
dagitimdan vazgecilmesi daha kolay olacaktir. Internetle birlikte dagitim kanallarinin
yapist da degismektedir. Geleneksel perakendecilerin yerine, biiyiik iireticilerin
Internet ilizerinden satis yapacagi dagitim sistemlerine dogru gidilmektedir. Ancak, bu

bir trenddir ve toptancilar ile perakendeciler birlesene kadar bu trend siiregelecektir'®.

Miisteri bilgilerinin toplanmasi, diizenlenmesi ve analiz edilmesi, modern
perakendecilik operasyonlar1 icin énemli bir gereklilik olmus durumdadir. Teknoloji
artik perakendecilik stratejisi i¢in sadece yardim olmaktan ibaret olmayip, onun tam
kalbinde yer almaktadir. En basit anlamda bilgi teknolojisi, bir perakendeciye

genislemenin ne zaman ve neden gerektigini soylemektedir".

Dagitim kanallarindaki isletmelerin iiretkenliklerini artirmak icin bilisim

teknolojileriyle emegi ikame etme yoluna yoOneldiklerine dikkat cekilmektedir.

'7 Jim Hamill, “The Internet and International Marketing”, International Marketing Review, Vol:14,
No:5, 1997, s:307.

'8 Selim Umit Kiigiik, a.g.m. , s: 45.

' Don Tapscott, Dijital Ekonomi , Kog¢ Sistem Yayinlari, Istanbul, Eyliil 1998, s:23.
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Konuyla ilgili bircok yazar yaptiklart caligmalardan elde ettikleri bulgularla, araci
isletmelerin daha yogun teknoloji kullanimi ile performanslarini artirdiklarimi ifade

etmislerdir®.

Kadin kiyafetleri satan Talbot’s zincir magazalari, satis noktalarinda mallarin
kod numaralarin1 toplamakta ve gelecekteki satiglarin1 buna gore planlamaktadir. Wal-
Mart ise stoklarin1 minimum diizeyde tutmay1 hedeflemektedir. Nordstrom sirketi iiriin
kataloglarin1 ag iizerinden on-line hizmetlerle dogrudan miisterilere gondermektedir.
Bu doniisiimde ikinci asama interaktif bir multimedya uygulamasi olacaktir ve bu
sekilde diikkanin icinde alis veris yapan miisteriye gercege yakin bir ortam

sunulacaktir®'.

Bilgisayar ekipmanlar1 alaninda faaliyet gosteren isletmeler Internet iizerinden
dogrudan yaptiklar1 satislarla biiyiik satis basaris1 kazanmislardir. Kisisel bilgisayar
alaninda elektronik ortam iizerinden satis konusunda oOncii uygulamalarda bulunan
firmalarin basinda Dell Bilgisayar gelmektedir. Dogrudan satis uygulamasiyla birlikte
geleneksel PC aracilarinin yaninda ¢ok gii¢lii bir mekanizma olusturmustur. Potansiyel
miisteriler sirketin Internet adresi olan www.dell.com yardimiyla kendilerinin
belirledigi, istedigi konfigiirasyondaki bilgisayarin fiyatin1 O6grenmekte, iriin
ozellikleri ile ilgili bilgi almakta ve bilgisayar1 satin alabilmektedir. Aym sekilde kitap,
CD vb. iiriinleri Internet lizerinden pazarlayan amazon.com diinyanin her yerindeki
miisterilere iki milyondan fazla kitap secenegi sunmaktadir. Oteller miisterileri
cekebilmek ic¢in tiiketicinin ii¢ boyutlu olarak gorebilecegi sekilde kalacagi oday1 sanal
ortamda pazarlamaktadirlar. Bunun gibi bircok drnekte miisteriler Internet {izerinden
istedikleri iirinii siparis formundan isleyip, kredi kart1 bilgileri ile 6demelerini aninda
yapmaktadirlar. Boylelikle miisteriler isletme calisami gibi gorev yaparken isletmeler
de sanal ortamin bir¢ok faydasina ilave olarak islem maliyetlerinden de tasarruf

saglamaktadirlar. Aracisizlastirma kavrami hemen hemen biitiin is kollarinda biiyiik

20 Selim Umit Kiiciik, a.g.m. , s: 45.
%' Don Tapscott, a.g.e. , s:23.
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bir i hacmi yaratmaktadir. Bilgisayar yazilim ve donamimlarindan bankacilik
hizmetlerine, kitap, kaset, CD, video vb. tiriinlerden hediye, cicek ve seyahate, eglence
triinlerinden gazete ve dergilere, oradan kamu hizmetlerine kadar yogunlugunu her

gecen giin artirarak devam ettirmektedir.

Aracisizlastirma kavraminin biitiin is alanlarinda, 6rnegin otomotiv sektoriinde
aymt hizda gelistigini sOylemek miimkiin degildir. Araba servis destek hizmetleri
giinlin yirmidort saatinde bilgisayar destegi ile aninda teknik destek ve parca siparisi
ile hizmet verirken bilgisayar tabanli sistemlerden satis gelisimi sinirli kalmaktadir.
Bunun baslica nedenleri arasinda, otomotiv satis siirecinde fiziksel temas, yakindan
gorme, inceleme, deneme siiriisii, sunum merkezi, arabanin diizenli servis
gerektirmesinden kaynaklanan hizmet destek kapsami gibi geleneksel pazarlama

anlayis ve unsurlarinin 6nemli olusu bulunmaktadir®.

Uzay ve havacilik endiistrisindeki iriinler ugak, uydu vb. iiriinler binlerce alt
parcadan olusmaktadir. Boylelikle bu endiistri dalinda faaliyet gosteren imalatcilar
bircok yiiksek teknoloji endiistrisi ile yogun iliski i¢indedir. Bu durum imalatci
firmalar i¢in biiyiik bir malzeme trafigi anlamina gelmektedir. Nihai iirtinde kullanilan
bu kadar ¢ok sayidaki malzeme, hazir parca, yar1 mamuliin istenilen zamanda istenilen
miktarda temini lojistik agisindan bir takim problemler yaratabilmektedir. Nihai
iiriinlin basaris1 aym1 zamanda yan sanayiden gelen {iiriin ve hizmetlerin kalitesine
baghdir. Bu alt sanayi dallar1 destekleyici ve tamamlayic1 bir sekilde gorev

yapmaktadirlar.

Son zamanlarda bilgi teknolojilerindeki gelisme ve isletme faaliyet alanlarinda
yogun kullanimi kendisini lojistik boyutunda da gostermektedir. Isletmenin faaliyet
alamiyla 1ilgili biitiin bir malzeme trafigi bilgisayar destegi ile izlenebilmektedir.

Imalatta kullanilan alt bilesenlerin takibi bu perspektife uygun olarak “malzeme

2 peter Cunningham, Friedrich Froschl, a.g.e. , s:32.
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ihtiya¢ planlamas1”, “imalat kaynak planlamas1™ gibi plan ve programlarla son derece
yaygin hale gelmistir. Imal edilen iiriinlerin hedef pazar ve tiiketicilere ulasmasinda da
izlenilen siire¢ ve asamalar bilgisayar ortaminda, ortak bir veri tabanindan takip ve
kontrol edilebilmektedir. Uzay ve havacilik alaninda diinyada sayili imalatci
isletmenin bulunmasi, iiriin fiyatlarinin yiiksek olmasi ve alicilarin da genelde biiyiik
alim yapmasindan dolay1 dogrudan dagitim gecerlidir. Endiistriyel robotlar, 6zellikli
otomasyon ekipmanlari, karmasik cihaz ve sistemler gibi spesifik donanim iiriinlerinin
dagitimi, hassas ve karmasik olan bu cihaz ve sistemlerin nihai miisteriye ulastirilmasi
egitimli personel ve 6zel tasima ekipmanlar gerektirmektedir. Bu kapsamdaki {iriin ve
donamimlarin  ilgili kullanicilara ulastirllmast  dogrudan imalat¢t isletmenin
sorumlulugu altindadir. Dagitim kanal iiyelerinin yiiksek teknoloji pazarinda iistlenmis
olduklar1 islevler ve iiriin-pazar basarisi i¢in telekomiinikasyon alt sektorii Tiirk Cep
Telefonu pazarimi ornek gostermek miimkiindiir. Tiirk cep telefonu pazarinda son bes
sene i¢inde biiylik bir gelisim gozlenmektedir. Pazar ve satis potansiyeli siirekli
biiylimektedir. Buna bagli olarak iiriiniin hedef tiiketiciye ulagsmasinda ©nemli

gorevleri bulunan bayii, satis noktalart vb. sayisinda patlama yasanmaktadir.

Yerli imalat olan Aselsan-1919 iiriinlin mevcut pazarda yeterince pay
alamamasmin temel nedeni pazarlama stratejilerindeki birtakim eksikliklerdir.
Pazarlama karmasinin dort temel bileseni olan iiriin ( kalite, performans, tasarim,
kullanim kolaylig1, cesit vs. ), fiyat ve tutundurma bilesenleriyle birlikte bir o kadar

onemli olan etkin dagitim zinciri olusturulamamis olmasi gelmektedir™.

Biyo-teknoloji ana bashigi altindaki dagitimda dogrudan dagitim konusu ©On
plandadir. Gerek malzeme korunmalar1 (muhafaza etme, depolama) gerekse iiriinlerin
transferleri icerdikleri riskler agisindan belirli bir uzmanlik ve 6zel donanim sistemleri
gerekmektedir. Nihai olarak orgiitsel alicilar olan hastane, iiniversite ve 0zel ar-ge
kurumlarina bu tiir iiriinlerin dagitimi 6zellikli dagitim araglariyla miimkiin olup bu

iiriinler miisterilerce 6zel olarak muhafaza altina alinmaktadirlar. flac ve benzeri

2 Ozcan Kilig, “Pazarlama ve Teknloji-Aselsan”, Power , Aralik 1999, s:110-112.
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riinlerin de tiiketici pazar1 s6z konusu oldugunda dagitim kanallarinda aracilar (ecza
depolar1) ve bayiiler (eczaneler) bulunurken, tarimsal ila¢ ve iiriinlerde toptanci, araci

ve bayiiler zinciri bulunmaktadir.
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