DAGITIM KANALLARI ve DAGITIM
POLITIKALARI

DAGITIMIN AMACLARI
« DAGITIM KANALLARI

— Dogrudan Dagitim Kanallar1
— Dolayli Dagitim Kanallar1

«  DAGITIM KANALI TURLERI

« URUN ACISINDAN DAGITIM KANALI ALTERNATIFLERI.
-  DAGITIM KANALINDA ILISKILER

«  DAGITIM KANALI SECiMI

— Dagitim Kanali Se¢imini Etkileyen Faktorler
— Aracilarin Se¢ilmesi
«  DAGITIM POLITIKALARI
—  Yogun Dagitim
—  Simirhi Dagitim
— Secimli Dagitim
«  DAGITIM KANALI UYELERI
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Aracl! kullanmanin nedenleri

« Dogrudan pazarlama bazen finansal olarak imkansizdir.
« Ureticiler dagitim yerine, asil islerine daha ¢ok yatirirm yapmak isterler

« Kitlesel dagitimin sagladigi olgcek ekonomilerinden faydalanmak
amaci ile araci kullanmak gerekebilir

« Aracilar urunleri hedef pazara ureticilerden daha yaygin bir sekilde
goturirler

« Aracilar ureticilerle musteriler arasindaki uzakhgi azaltir
 Ureticiler ile musterileri arsindaki iliski sayisini azaltir.
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Aracilarin yerine getirdikler1 islevler

o lliski kurma islevi

 Alim satim islevi

« Fiyatlandirma islevi
 Haberlesme islevi

* Fiziksel dagitim islevi
 Pazarlama siirecini bitirme islevi
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Dagitim kanali

* Dagitim kanal “fikir tirtin ve hizmetler gibi,
degeri olan seylerin dogus, ¢cikarim veya
tiretim noktalarindan son kullanim
noktalarina kadar gotiirilmesiyle ugrasan
birbiriyle bagimli bir dizi kurum ve
kurulusun olusturdugu orgtitsel bir sistemdir”
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Uyeler arasindaki iliskinin tiriine gore
dagitim kanallart,

+ Dogrudan Dagitim * Dolayh Dagitim

Yukaridaki hususlarin tersi durumlar soz

Uretimle tiiketim noktalar arasindaki _ _
konusu ise, acente, toptanci, bayi

mesafe kisa, o ittt
_ s ve perakendeci gibi araci
U.rletlrr.mlc.a tuketlm"h|2| gynl, kuruluslarla mal veya hizmetin
Tuketici ya da musteri sayisi az ya da tiiketicilere ulastirimasi

belirli merkezlerde toplanmigsa, gerekmektedir.

Bir defada gergeklesen satinalma
miktari ya da birim fiyat yuksekse,

Mal mumkun oldugunca
standartlagtiriimigsa, uygundur.
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Dagitim kanal1 se¢ciminde

* Segcilen dagitim kanallar1 firmanin uyguladigi
politikalar1 desteklemeli ve onlarla uyum i¢inde

olmali,

* Kullanilacak dagitim kanali dnceden
boliimlendirilmis olan pazarda sec¢ilmis bir hedef
pazara yonelik olmali,

e Isletme kullandig1 degisik dagitim kanallarinin
birbirlerine engel olmayacak sekilde
diizenlemeli

(
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Dagitim Kanali Se¢iminde Belirleyiciler
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Dagitim kanallarinin seciminde
etkili olan faktorler

« Pazar  Mamul
— potansiyel miisteri sayisi — birim deger
— Miisterilerin bdlgesel dagilimi — bozulabilirligi
— Siparislerin biiyukliigi — teknik yapisi
- Aracilar * Igletme

— igsletmenin finansal gucu

— yoOnetim yapisi

— kanallari denetleme istegi

— aracilara sagladigi imkanlar

— ureticilerin politikalarina
uyabilme

— saglanan servis
— istekli aracilarin bulunabilirligi
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Dagitim kanallari ve iligki sayisi
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lligki sayisi 9
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U:Uretici
A:Araci
M: Musteri
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lliski sayisi 6



Dagitim Kanalinin Fonksiyonlari

« Planlama ve degisim icin pazar ¢evresi ve tuketiciler hakkinda bilgi

toplama
« Pazara sunulan mamullerin yayginlastirilmasi igin tanitim ve
tutundurma

 Alicilarla iliski kurma

« Tuketicilerin intiyaglarina uygun mal ve hizmetleri siniflandirma,
toplama ve ambalajlama

« Alim-satimi gerceklestirmek suretiyle miilkiyeti devretme

« Siparis alma, depolama ve tasimayi gerceklestiren fiziksel dagitim
« Ureticilere satisa yonelik olarak finansman katkisi saglama

«  Ureticiden tuketiciye olan sirecte risk tasima
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URETICI

TOPTANCI, ANA BAYI

J L

KUGUK TOPTANCI, ARA BAYi

\/

BUYUK VE KUGCUK PERAKENDECILER

TUKETICILER

Dagitim Kanali Alternatifleri
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Endustriyel Mallarda Dagitim Kanali
Alternatifleri

URETICI ’

g

ACENTE ’

1 |

ENDUSTRIYEL DAGITICI (DISTRIBUTOR

Y 1 |
|

ENDUSTRIYEL KULLANICI
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Yonetim stratejilerine gore dagitim
kanallari;

. Dikey Dagitim Kanallar * Geleneksel Dagitim Kanallar

Bagimsiz ve 6zerk isletmelerden olusur.
Dagitim kanalindaki igletmeler arasinda
herhangi hukuki ve yonetim temelli bir
iligki yoktur.

Hukuki ya da gug iliskisine dayali
iliskiler gecerlidir. Baz Ureticiler,
toptancilar ya da perakendeciler
hukuki, gu¢ ya da yonetim anlayisi
bakimindan kanalda etkindir.

»  Ureticinin kendi perakende zincirini
olusturmasi

« Perakendecinin sattigi bazi trtnleri
kendisi uretmesi

« So0zlesme yoluyla aracilik haklari
verilmesi (Franchise Turu
Organizasyonlar gibi)
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Bitunlesmis (Modern) Dagitim Kanallari

URETICI URETICI

PERAKENDECI PERAKENDECI

(a) Geriye Dogru Dikey (b) Ileriye Dogru Dikey
Biitiinlesmis Dagitim Kanali Biitlinlesmis Dagitim Kanali
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Butunlesmenin yonune gore
dagitim kanallari;

« Dikey butunlesmis dagitim kanali

Uretim noktasina dogru geriye, tiiketim noktasina dogru
ileriye yonelik butunlegmis aracilar

« Yatay butunlesmis dagitim kanali

Kanalin ayni diizeyindeki aracilarin birlesmesi. Ornegin
perakendecilerin zincir olusturmasi ya da toptancilarin
kooperatif veya birlik olusturmasi gibi.

« Capraz butunlesmis dagitim kanali

Bir kanaldaki toptancinin diger bir kanaldaki perakendeciyle
ya da bir kanaldaki Ureticinin baska bir kanal tyesi
toptanci ile butunlesmesi gibi ornekler.

Dagitim Kanallari
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Toptanci

« Perakendecilere, diger toptancilara, endustriyel ve
kurumsal alicilara mal satan nihai tuketicilere satislari
onemsiz derecede olan kisi ve firmalardir.

1- Toptanci kendi nam ve hesabina ticaret yapar.
2- Dagitim kanalinda kendinden sonra gelen isletmelere mal satar.
3- Tuketiciye satis yapmaz.
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Toptancilarin sagladigi hizmetler

Perakendecilere

Musgterilerin ihtiyacini kargilayacak
sekilde planlama yaparlar

Satis elemanlarini egitirler

Ureticilere

- Ureticilerin satig politikalarini
destekleyebilirler

« Buyuk miktarda mal alarak tretimi tegvik

Vitrin dizenlemesine yardimci olurlar ederler

Kredili satis yaparak musterilerini « Ureticilere zaman kazandirirlar

fmanse. ederler « Ureticilere pazar hakkinda geribildirim
Malin fiyatini etkileyebilirler saglarlar

Tasima ve teslim zamanlarinda etkili «  Ureticilerin pazarlama maliyetlerini

olurlar azaltabilirler

Cesitlemelerle drunlerin tanitimina «  Ureticilerin stok yukini ve riskini azaltirlar

katkida bulunurlar
Musterilerini bilgilendirirler
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Franchising

Belirli bir sozlesme cercevesinde bir marka ya da ismin kullanim hakkinin
verilmesi ve kullaniimasidir. Hakki veren taraf pazarini genisletir, alan

taraf ise gucli imajdan yararlanir ve egitim destegi alir. Riskin azaltiimasi
icin sozlesme sartlari siki bir sekilde denetlenir.

« Franchisor : Isim ya da marka kullanma hakkini veren taraf.
« Franchisee : Isim ya da marka kullanma hakkini alan taraf.
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Perakendecilik

Perakendeci : Mal ve hizmetleri dogrudan nihai tiiketiciye yapan ve bu
konularla ilgili faaliyetleri gergeklestiren kisi ve kurumlardir.

Seyyar Buyuk
Saticilik Perakendecilik
7
\ | Ticaret
Geleneksel Merkezleri
Perakendecilik Zincir
Magazacilik 7
Ekonomik
Magazacilik
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Perakendeciler

Self-servis magazalari se¢ al ambalajla
bedelini 6de gotiir

Alisveris merkezleri biiyiik ve kiiclik
perakendeciler, sehir disinda, sinema tiyatro
vs, asgari 5000 metrekare.

Magazasiz perakendecilik posta, makine ve
kapidan kapiya satiglar, katalog, telefon,

Bagimsiz magazalar calisani az bir dizi Uriin
satan, miilkiyeti bir kisiye ait magazalar

Indirimli magazalar 1000 metrekare satis
alan siirekli diistik fiyatl, magazali
isportacilik

Ihtisas magazalari bir veya bir ka¢ mamul
hatt1 satan magazalar

Cok uluslu perakendecilik aracilarin
kaldirilmasi, mallarin kolay sunulmasi,
yabanci talep yaratilmasi, selektif pazarlama
imkani

Dagitim Kanallari

Hizmet magazalari sinema, otel bankas

hastane, kolej, bakim onarim, tenis kuliibii,
restoran, berber, kuru temizleyici, meditasyon
kurumlari, lunaparklar

Birlesik perakendecilik goniillii zincirler,

perakendeci kooperatifleri, perakendeci gruplar
Departmanh magaza Biytik olcekli

satinalma, uzman personel, fason iiretim giicii,
optimal biiyiikliik, diisiik kar marj1, hizli stok
devri

Zincir magazalar Her konuda, fiziksel dagitim

tasarruflari, magaza basina tutundurma maliyeti
disukligi,
Siipermarket magaza satis alani, satis hacmi,

yonetim bicimi, sel servis, hizli stok devri, diisiik
kar marj1, gida.

Hipermarket self servis, ¢ok boliimlii, otoparkl,

an az 2500 metrekare
20



Dagitim Kanalinda lliskiler

« Ticari lligkiler :

Mal, para ve haberlesme iligkileri

 Sosyal iliskiler :

1- Bagimlilik iliskisi (Gonullli ya da zorunlu)

2- Glg lliskisi (Yasal, uzman, lider, finansal giicler)

3- Igbirligi ligkisi (Fiyat, indirimler, yardimlar ve koruyucu sézlesmeler)
4- Rekabet Davranigi (Dikey, yatay, capraz rekabet)

5- Catisma Davranisi (Pazarlama bilesenleri ile ilgili)

Dagitim Kanallari
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Dagitim Kanalinda Iliskiler ve Yénleri

Fiziksel akis

Fiziksel akis

Miilkiyet akisi

Miilkiyet akisi

Tutundurma akis1

Tutundurma akis1

Nakit akis1 Nakit akisi
~ Bilgi akist Bilgi akis1
Bilgi akisi
Fiziksel akis
Miilkiyet akisi
Nakit akis1

Tutundurma akisi

Dagitim Kanallari
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Aracilarin Secilmesi1 Sureci

Kanal Aracilarinin Aracilarin
uzunlugunu tiirtinl tespit sayisinin

belirle edilmesi tespit edilmesi
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Yogun Dagitim

Dagitim Kanallari

Dagitim Politikalari

Sinirlt Dagitim Secimli Dagitim
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Dagitim Politikalari

* Yogun Dagitim Politikasi (Ozeliikle kolayda mallar igin ve
isletmenin tUm pazara malini vermek istemesi durumunda uygulanir)

* Sinirli Dagitim Politikasi (Ozellikle begenmeli mallar igin ve

isletmenin dagitim maliyetlerini azaltma istegi ile prestije 6nem verdigi
durumlarda uygulanir)

« Secimlik (Selective) Dagitim Politikasi (Daha gok ézelligi
olan mallar icin ve igletmenin markasina onem verdigi durumlarda
uygulanir)

Dagitim Kanallari
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Fiziksel Dagitim

* Fiziksel dagitim, mamulun istenen miktarda istenen yerde,
istenen zamanda hazir bulundurulmasi i¢in gerekli faaliyetlerin
tamamini kapsar.

* Fiziksel dagitim fonksiyonlari:
— Siparis isleme ve musteri hizmetleri
— Depolama ve depo yeri sec¢imi
— Tasima
— Yukleme ve bosaltma
— Stok planlama ve kontrolU

* Fiziksel dagitimdan beklenen faydalar:
— Satislar artirmasi Q

— Dagitim maliyetlerini azaltmasi
— Uretici ile misterinin uyumunu saglamasi
— Fiyat istikrarina olumlu etkide bulunmasi

v
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DAGITICI SECME KRITERLERI

Dagitict A Dagitict B
Agirhk deger puan deger puan
Finansal giig 4 5 20 3 12
Dagitim kanalina niifuz etme giicii 4 4 16 3 12
Pazarlama uzmanhgi ve alani fanimasi 5 4 20 5 25
Yeterli satigi saglama potansiyeli 3 3 9 2 6
Mdisteri iliskilerindeki basarisi 4 4 16 4 16
Ticari imaji ve nvani 2 4 8 3 6
sineri veya ¢atisma (liriine uyum) 3 1 3 1 3
Teknik personel yeterliligi - - - - -
Teknik imkanlar ve servis destegi 3 3 9 2 6
Olumlu referanslar 1 2 2 2 2
Isletme iriinlerine pozitif yaklagim 2 5 10 3 6
Pazarda alternatifsiz bir isletme olmasi | 2 2 3 3
Hiikiimetle olumlu iligkiler 2 4 8 2 4
Toplam 123 101
OLCULER

Deger Agirhk

5 Cok iyi 5 Kritik basari faktori

4 Ortanin usttd 4 Bagarinin 6n sart

3 Orta 3 Onemli basar: faktorii

2 Ortanin alti 2 Olsa iyi olur

Dagitim Kanallari 1 Yetersiz 1 Standart faktor 27




