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Ozet

Miisteri memnuniyetinin énem kazandigi giintimiizde, miigterinin talep et-
tigi tiriin ve hizmetleri dogru yerde, dogru zamanda ve dogru fiyattan sunmak
isletmeler acisindan biiyiik 6nem arz etmektedir. Bu noktada, iiriin ve hizmetle-
rin miigterilere ulastinlmasinda etkin rol oynayan dagitim kanallarinin 6nemi
ortaya ¢tkmaktadur.

Dolayisiyla bu calismada, miisterilere istedikleri iiriin ve hizmetleri ulas-
trmada ¢ok onemli yeri olan dagiim kanallan iizerinde durularak, dagitim
kanallarinda cesitli sebeplerle meydana gelebilen “catisma” konusu incelene-
cektir. Catismanin tiirleri, nedenleri, sonuclart irdelenecek ve catismanin 6n-
lenmesi icin yapuabilecek faaliyetler aciklanacaktir.

Anahtar Kelimeler: Catisma, Dagitim Kanallar, Catismamin Coziim-
lenmesi.

PREVENTION OF CONFLICT IN DISTRIBUTION CHANNELS
Abstract

In the recent years that customer satisfaction has gain importance, provid-
ing goods and services that customers demands in the right place, at the right
time and at the right price have become very important for the businesses. At
that point, the importance of distribution channels that play an effective role in
distributing goods and services to the customers has revealed.

Therefore in this study, distribution channels that have an important place
in distributing goods and services to the customers will be mentioned and con-
flict in distribution channels that may become with various reasons will be ex-
amined. Types of conflict, reasons and results of it and the activities that can
prevent conflict will be explained.

Keywords: Conflict, Distribution Channels, Conflict Resolution.
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GIRIS

Globallesmenin 6nem kazandigi gliniimiizde, mamuller {tretildikleri
merkezlerden cok uzaklarda da tiiketilebilir olmus, diinyanin herhangi bir
noktasinda bulunan bir tiiketici sayet satin alma giicii de varsa, istedigi ma-
mulii istedigi yerden satin alabilir duruma gelmistir. Ayrica, tiiketiciler artik
ihtiya¢ duyduklar1 mamulleri belli bir zamanda ve yerde tiiketmek zorunda
kalmaktan kurtulmus, ne zaman iiretilir, yetistirilir veya imal edilirse edil-
sin, tiikketimi istedikleri zamanda ve yerde yapma imkanina kavusmuslardir
(Karabulut ve Kaya, 1991). Uretimin merkezilesmesi, iiretim 6lgeklerini de
biiyiik capta arttirmig bulunmaktadir. Bugiin tiiketiciler, biiyiik miktarlarda
iiretilen bu mamulleri, istedikleri hacimlerde satin alabilmekte ve tiikete-
bilmektedirler.

Uretim ve tiiketim arasinda, mamul ve hizmet cesitleriyle ilgili olarak
da farklilik bulunmaktadir. Ureticiler, sinirli sayida mamullerle ugrasmakta,
tiiketiciler ise oldukga zengin mamul cesidini talep etmektedirler. Dolayisiy-
la, iiretimle tiiketim arasinda farkliliklar olabilmektedir. Dagitim kanallari,
tiim bu farkliliklarin giderilmesinde dnemli bir rol oynamaktadir.

Giinlimiiz pazarlarinda, ireticilerin tiiketicilerle dogrudan iliskiler
kurmasi gii¢ olmaktadir. Ozellikle, tikketim mamullerinin dogrudan pazar-
lanmas1 hemen hemen olanaksizdir. Ureticilerin mamullerini dogrudan pa-
zarladiklar1 ya da tiiketicilerin mamulleri tireticiden dogrudan aldiklar: var-
sayilirsa, binlerce {iiretici ile milyonlarca tiiketici arasindaki iligkilerin ne
denli karmasik, zaman alic1 ve pahali olacagi agikga ortaya cikmaktadir
(Cemalcilar, 1994). Bu durumda, dagitimla ilgili bircok fonksiyonu yerine
getiren, lretici ve tiiketici arasindaki iligkiyi azaltan, konusunda uzmanlas-
mig dagitim kanallar1 bu gorevi iistlenebilmektedir (Bowersox ve Cooper,
1992). Bu gorevi, “mamul veya hizmetlerin tireticiden tiiketiciye veya Orgiit-
sel miisteriye aktarilmasi siirecinde, degisik islevler yerine getiren bagimsiz
veya kendi aralarinda oOrgiitlenmis bir kurumlar sistemi” ‘(Karafakioglu,
2005: 189) olarak tanimlanan dagitim kanali iiyelerinin iistlenmesiyle, iireti-
cinin maliyeti de azalmaktadir. GOrevlerinde uzmanlastiklar1 icin, dagitim
faaliyetini daha etkin ve daha verimli yapmalar1 s6z konusu olmaktadir. Bu
yiizden, tiiketicileri en iyi sekilde memnun edebilmek icin, kanal iiyeleri
arasinda bir uyumun saglanmasi ve catigmanin 6nlenmesi, hem isletmeler
hem de tiiketiciler agisindan son derece 6nem kazanmaktadir.

Ancak, bazen dagitim kanalindaki catismanin, 6zellikle daha etkin bir
kanal sisteminin olugsmasina imkan saglayarak, verimi arttirabildigi de go-
rilmektedir (Mescon ve dig., 2002). Ayrica, ¢atisma iyi bir sekilde yonetildi-
gi zaman,; fikirlerin ve diislincelerin serbest bir sekilde ifade edilmesini sag-
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layarak karar almay1 gelistirebilmekte (Schwenk, 1989), problem ¢6zmeye
tesvik etmekte (Isen ve Baron, 1991) ve yaraticiigi destekleyebilmektedir
(Eisenhardt ve Zbaracki, 1992). Bu yiizden, dagitim kanalindaki catigmay1
ortadan kaldirmak yerine, bunu etkili bir sekilde yoneterek dagitim kanali
sistemi daha islevsel hale getirilebilir ve tiiketicilere verilen hizmet boylece
gelistirilebilir.

CATISMANIN TANIMI VE TURLERI

Catisma ili ilgili bircok tanim bulunmaktadir. Yapilan geleneksel bir
tanimlamaya gore; “Catismanin, diger tarafi engellemek, yaralamak veya
zarar vermek icin yapilan diismanca davranislar” oldugu kabul edilmektedir
(Bowersox ve Cooper, 1992: 325).

Kumcu (1981) , dagitim kanallar1 agisindan catigsmayi; iki veya daha faz-
la kanal iiyesinin en az birer uzlasmaz nitelikteki iliski veya yine uzlasmaz
nitelikteki etkilesim bicimiyle birbirine bagli olduklari tiim tutum veya sii-
recleri olarak tanimlamaktadir. Bu tanimdan da anlasilacagi iizere, dagitim
kanalindaki en az iki iiyenin (dikey, yatay veya capraz iliskisi olan), birbirle-
riyle iligki kurmus veya birbirlerini iliski kurmaya aday olarak algilamis ol-
malar1 ve birinin davraniglarinin digerinin davraniglarini (6rnegin amacina
ulagmasini) acikca engeller nitelikte olmasi s6z konusudur.

Diger bir tanima gore ise ¢atisma, dagitim kanalinin bir iiyesinin, diger
bir iiyeyi kendisine zarar vermek, engellemek veya kit kaynaklar1 kendisine
mal etmek icin kendisinin zararina davraniglarda bulunan bir muhalif olarak
algiladig1 bir durumdur (Bowersox ve Cooper, 1992). Kanal iiyeleri arasinda
bircok olay catigmaya neden olabilir. Uyeler arasindaki gatisma, strese yol
acabilir ve iiyeler arasindaki iligkilerin bozulmasina neden olabilir.

Dagitim kanalindaki gatisma, degisik tiirlerde olmaktadir. Bunlar su
sekildedir (Bowersox ve Cooper, 1992);

e Yatay Catisma; Dagitim kanalindaki, aym diizeydeki aracilar ara-
sindaki rekabetten dolay1 olusan catismadir. Ornegin rekabet ha-
lindeki, gida maddesi satan ayni tiir iki perakendecinin birbiriyle
daha ¢ok tiiketici ¢ekebilmek ve daha cok satis yapabilmek igin gi-
ristikleri faaliyetler, yatay catismadir. Ayni sekilde, bir toptanci ile
diger bir toptanci arasindaki rekabet veya bir iretici ile diger bir
iiretici arsindaki rekabet, yatay catismaya Ornek gosterilebilir.

e Tiirler Arasindaki Catisma; Bir kanalda, farkli tiirlerdeki aracilar
arasindaki rekabetten kaynaklanan catismadir. Her bir araci, ayni
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tiiketici grubunu cekmeye calistigi igin aralarinda rekabet dogmak-
tadir. Tiirler arasi ¢atisma, Ozellikle perakendecilerin, kendi faali-
yet alanlarina ilaveten, farkl tiirdeki iiriinleri de satmaya kalkmasi
sonucunda artmugtir. Ornegin bazi siipermarketler, karlarm artti-
rabilmek icin normal sattiklari Giriinlere ek olarak, bilgisayar dona-
nimlari, konfeksiyon iiriinleri ve tiikketim tiriinleri disindaki ticaret
iriinlerini de satmaya baslamislardir. Bu sekildeki bir davranigla
da, bu iirtinleri satan diger aracilarla catisma sz konusu olmakta-
dir.

Ureticiler de dagitim kanalim cesitlendirdiklerinde, tiirler arasinda ca-
tismaya neden olabilmektedir (Mescon ve dig., 2002). Ornegin, toptanci,
perakendeci seklinde bir dagitim kanali kullanirken, interneti yeni bir kanal
olarak kullanmaya bagladiginda, bu yeni dagitim araci diger aracilar arasin-
da catigmaya neden olabilmektedir. Bu yiizden iireticilerin, mevcut dagitim
kanallariyla, internet hizmetleri arasinda bir denge saglamasi, eskiden beri
birlikte calisilan degerli kanal iiyelerinin muhafaza edilmesi agisindan son
derece onem tasimaktadir. Zira internetin son yillarda olduk¢a 6nemli bir
teknolojik ara¢ olmasina ragmen, tek basina kullanilmasi yerine, diger mev-
cut aracilar1 tamamlayict olarak kabul edilmesi gerektigi belirtiimektedir
(Porter, 2001).

Ureticilerin dagitim kanalim cesitlendirmesiyle, tiirler arasinda catis-
manin cikabilmesiyle birlikte, mevcut aracilarin faaliyetlerini daha etkili bir
sekilde yapmalari ve degisen pazar kosullarina karsilik vermeye tesvik etme-
si acisindan olumlu sonugclar1 da bulunmaktadir (Brown ve Day, 1981).

o Dikey Catisma; Degisik diizeylerdeki kanal tiyeleri arasindaki ca-
tigmadir (Narus ve Anderson, 1986). Ureticiler ve aracilarm farkli
diizeyleri (toptancilar, perakendeciler, bayiler, acenteler, broker-
ler, distribiitorler...) arasindaki rekabet, dikey diizeydeki catismay1
olusturmaktadir. Bu tiir ¢atisma, diger catisma tiirlerine gére daha
siddetli olmaktadir (Cemalcilar, 1994). Toptancilar ile perakende-
ciler, iireticiler ile toptancilar ve iireticiler ile perakendeciler ara-
sindaki catisma, yatay diizeydeki ¢atisgmadan daha giiclii olmakta-
dir.

CATISMANIN NEDENLERI

Dagitim kanalinda, kanal iiyelerinin karsilikli olarak birbirine bagl ol-
masindan dolayi, dogal olarak catisma meydana gelebilmektedir. Meydana
gelen catismanin degisik nedenleri bulunmaktadir (Bowersox ve Coo-
per,1992):
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Amac¢ Uyumsuzlugu

Dagitim kanali her ne kadar bir biitiin olarak kabul edilse de, kanal
tiyeleri ayr1 birer hukuki varliktirlar. Her birinin, amag¢ ve stratejilerinin
olusturulmasinda etkili olan ¢alisanlari, sahipleri bulunmaktadir. Dolayisiy-
la, kanal tyelerinin her biri, birbirleriyle catisabilen farkli amaclara sahip
olmaktadir. Bu da dagitim kanalinda catigmaya sebep olabilmektedir.

Amag¢ uyumsuzlugunun tipik bir 6rnegi olarak, kanalda olusan karmn
paylasiminda meydana gelen catisma verilebilir. Dogal olarak, her bir iiye
kanalin toplam karindan en yiiksek pay1 almaya calisacaktir. Bu da gatigsma-
ya sebep olacaktir. Amac uyumsuzlugundan dogan catismaya diger bir Or-
nek de, Ureticinin perakendeciye vermeyi taahhiit ettigi finansal yardimla
ilgilidir. Birlikte yiiriitiilecek olan bir reklam kampanyasinda, perakendeci-
nin yapacagi isler icin, 0rnegin tiretici % 50 oraninda yardimda bulunacagi-
ni; fakat perakendeci maliyetlerin yiiksek olusunu ileri siirerek, bu miktarmn
yetersiz olacagini belirtebilir.

Ayrica, satiglarin arttirilmast konusunda ne tiir taktiklerden yararlani-
lacag1 konusunda da anlagmazlik olabilir. Ornegin, iiretici bu konuda, pera-
kendecinin kendi iiriiniine daha ¢ok yer ayirmasini, raflarda diizenlemeler
yapmasini isteyebilir. Perakendeci ise, iireticinin daha ¢ok reklam yaparak
bu amaca ulasacagini diisiinebilir.

Rol ve Niifuz Sahas1 Uyusmazhg

Dagitim kanalinda herkesin rolii ve niifuz sahasi belirtilmelidir. Bir ka-
nal iiyesi, ancak diger iiyelerinde kabul ettigi rolii yerine getirebilecektir.

Bazi durumlarda, bir {iyenin rolii agikca belirtilebilir, fakat iiye kendi-
sinden beklenileni yerine getirmez. Burada bir uyusmazlik s6z konusu olabi-
lir. Ayrica kanal tiyelerinin rolleri duragan degildir. Zamanla ve farkli du-
rumlarda degisme gosterebilir. Rollerin degistigi durumlarda diger kanal
iiyeleri, bu iiyenin degisen roliinii kabul etmelidir. Eger fikir birligine varil-

mazsa, ¢atisma dogabilir.

Dagitim kanalinda catisma, ayrica her bir iiyenin niifuz sahasinin tam
olarak belirlenmemesinden kaynaklanabilir. Su iki durumda, niifuz sahasi
ile ilgili sorunlar koti sonug dogurabilir (Bowersox ve Cooper,1992):

a) Kanal iyeleri, diger liyelerin niifuz sahasini bilmediginde veya bu
konuda bir fikir birli§ine varilmamissa,

b) 1ki kanal iiyesinin niifuz sahalar1 karistiginda veya bircok iiye, ayni
fonksiyonlar, iiriinler veya miisteriler lizerinde hak iddia ederse,
sonugta bir uyusmazlik s6z konusu olacaktir.
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Rekabet

Dagitim kanali iiyeleri arasindaki rekabette catismaya neden olmakta-
dir (Cemalcilar, 1994). Olugsan bu rekabet degisik boyutlarda olabilmekte-
dir. Daha 6ncede bahsedildigi lizere, rekabete iliskin catisma, ti¢ degisik
sekilde ortaya cikmaktadir: Yatay catigsma, tiirler arasindaki catisma ve di-
key catigmadir. Bu konu daha 6nce aciklandigi igin burada tizerinde fazla
durulmayacaktir.

Iletisim Eksikligi

Dagitim kanalinda iyi bir iletisim saglanmasi da bilyiikk 6nem tasimak-
tadir. Catismaya neden olan iletisim eksikligi, su sekillerde meydana gelebi-
lir (Bowersox ve Cooper,1992): Kanalin bir tiyesi 6nemli bilgileri diger ka-
nal iiyelerine aktarmayabilir. Ornegin bir iiretici rekabet avantaji saglaya-
bilmek icin, ulusal bir dagitim programi olusturuncaya kadar, yeni iiriini
acgiklamayabilir. Diger yandan perakendeciler ise tanitim siirecinde, yeni

tirtinle ilgili kendi stratejilerini belirleyebilmek icin, yeni iiriin hakkinda bil-
gi edinmek isteyebilirler.

Iletisim eksikligine neden olan diger bir neden de, iletisimde yasanan
kargasa ve yanlis anlamadir. Bu da, eksik mesajlardan ve terminolojideki
anlam farkliigindan gelmektedir. Ornegin, dagitim kanalindaki cesitli iiye-
ler, belirli bir terime farkli anlam verirse, burada bir kargasa yasanmasi ola-
gandir.

Ekonomik Biiyiime

Dagitim kanalinda yer alan aracilar, ekonomik yonden biiyiidiiklerinde,
kanali1 denetleme konusunda iireticiler ile aralarinda bir ¢atisma s6z konusu
olabilir. Ornegin daha énce kiigiik bir perakendeci olarak kanalda yer alan
bir araci, ekonomik yonden bir biiyiime i¢cine girdiginde, kanalda daha cok
s0z sahibi olmak isteyebilecek ve bu konuda iireticilerle aralarinda bir ca-
tisma yasanabilecektir.

Gercegi Farkh Algilama

Dagitim kanalinda kanal iiyelerinin, ortak amaglar1 gerceklestirmede
farkli metotlara sahip olmalar1 veya ortak problemlere farkli ¢oziimler ge-
tirmeleri durumunda, catigma s6z konusu olabilir. Biitiin kanal tiyeleri, fark-
I1 gecmislere, kanalda farkli pozisyonlara sahip oldugu icin degisik algilama
problemi ortaya ¢ikmaktadir. Herhangi bir durumda gergekler, mevcut bil-
giler ve daha 6nceki deneyimlerin 151g1nda yorumlanabilir.
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Ornegin biitiin iiyeler, kanalin istenilen diizeyde faaliyet gostermedigi
konusunda ayni fikirde olabilir. Fakat her bir {iye, bu eksikligi farkli neden-
lere baglayabilir. Ureticiler, perakendecilerin stoklarinin yetmemesini, yete-
rince giivenlik stogu bulundurmamalarina baglayabilir. Perakendeci ise,
kendi envanter stoklarmin gercekci oldugunu, ancak problemin iireticiden
kaynaklandigini, iireticinin gercekci envanter diizenlemeleri yapmamalarin-
dan kaynaklandigini ileri siirebilir.

Ideolojik Farkliliklar

Ideolojik veya deger catismalar1 da, algilanan rollerdeki ve beklenen
davranislardaki farklardan kaynaklanan sonuclarla aynidir. Temel ideolojik
catismalar, biiyiik isletmelerin ve kiiciik isletmelerin, yonetim roliinii farkli
algilamalarindan kaynaklanabilir. Ornegin biiyiik bir iiretici, toptancinin
performansindan memnun olabilir ve yeni bolgelere girmesi, yeni elemanlar
almas! ve isini genisletmesi konusunda toptanciya baski yapabilir. Oysaki
kiiciik bir girisimci olan toptanci, mevcut yaptig1 isten tatmin olabilir. Isini
genigletme onun i¢in; personeli kontrol etmenin zorlasacagi veya personelin
daha uzun siire galismasi ve bu yiizden de personelin motivasyonunun
azalmasi anlamina gelir. Boyle bir durumda biiyiik isletme yonetimi, kiiglik
isletmenin deger yargisini anlamayabilir ve bu da catismanin dogmasina
sebep olabilir.

CATISMANIN SONUCLARI VE COZUMLENMESI

Dagitim kanalinda olusan ¢atismanin cgesitli sonuglar1 bulunmaktadir.
Catismanin diizenlenmesi igin yapilacak faaliyetler, catismanin iglevsel olup
olmamasina gore degisecektir. Onceleri kanal iiyelerinin kanaldan uzaklas-
masina neden oldugu icin, yapilan biitiin ¢aligmalar, islevsel olmayan yani
zararl olarak kabul edilmistir. Son zamanlarda ise, ¢atismanin kanaldaki
dayamigmayi arttirici, faydal ozellikleri oldugu kabul edilmektedir. Islevsel
ve isglevsel olmayan c¢atigmanin sonuclart agsagida acgiklanmaktadir
(Bowersox ve Cooper,1992) .

Islevsel kanal catismasmin olumlu sonuglari, iki farkli sekilde goriilebi-
lir Birincisi, kanal sisteminin birlesmesidir. Kanal tiyeleri, baska hicbir al-
ternatif iliskinin, mevcut kanal sistemi kadar amaclarin gerceklestirilmesin-
de etkili olamayacagina karar verebilir. Ornegin bir perakendeci, iireticinin
kendisine kusurlu ve eksik mamulleri verdigini bildigi halde, bundan daha
lyisini yapacak bagka bir {iretici olmadigini diigiinebilir. Bdyle bir durumda,
temel problem hala mevcut olacaktir, fakat gerginlik azalacaktir. Eger pe-
rakendecinin iireticiyle ilgili memnuniyeti, alternatif arz kaynaklarini aras-
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tirmasinin bir sonucu olarak artiyorsa, boyle bir durumda isbirligi de artmig
olacaktir. Artan igbirligi, kanalda meydana gelen diger problemlerin ¢ozii-
miinde, ¢abalarin daha cok birlestirilmesini saglayacaktir.

Kanaldaki catismanin olumlu sonu¢ dogurdugu ikinci durum ise, sis-
temde bir degisimin meydana gelmesidir. Eger catisma, sistemde bir degi-
simi hizlandirir ve bu da performansi arttirirsa, ¢atismanin olumlu (iglevsel)
oldugu kabul edilebilir. Ornegin bir perakendeci catisma sonucunda, faali-
yetlerini arttirarak daha iyi bir performans gosterirse, ¢atismanin olumlu
sonucundan so6z edilebilir.

Bazi durumlarda ise gatisma, dagitim kanalina zarar verebilir. Ornegin
kanal tyeleri, yapici ¢oziimler yerine catigmayi siirdiirerek sahip olunan
kaynaklari israf ederlerse, catisma kanal sistemi acisindan olumsuz sonuclar
dogurabilir. Yapilan galigmalar gostermektedir ki; catisma ile performans
arasinda dogrudan bir iligki s6z konusu olup (Rose ve dig., 2007), 6zellikle
catismanin grup ici performans ve memnuniyeti azalttig1 belirtilmektedir
(Jehn, 1994). Ayrica; Gaski (1984), catismanin dagitim kanali iiyelerinin
memnuniyetini ve dagitim kanalinin performansini azalttigini ifade etmistir.
Goruldigi tizere gatisma, kanala faydali da olabilir zarar da verebilir. Bu
yiizden, kanalda meydana gelen catismadan tamamen kacinmak yerine, ca-
tisgmanin kanal acisindan ne tiir bir sonug getirecegine bakilarak, ona gore
tedbirler alinmalidir.

Catismanin ¢dziimlenmesi icin degisik uygulamalar bulunmaktadir.
Bunlar kisaca (Dant ve Schul,1992):

Problem Cozme

Catisan taraflarin miisterek amaglar1 oldugu kabul edilmekte ve cozii-
miin, miisterek amaclar1 gerceklestirmek icin careler bulmak oldugu diisii-
niilmektedir. Kanalin etkinligini arttirmak igin, belirlenen amaclar1 kanal
tiyelerinin tek tek gerceklestirmesi miimkiin degildir. Her bir iiyenin amacin
gergeklestirilmesinde ayr1 bir rolii bulunmaktadir. Belirlenen miisterek
amaclara ulagsmak icin, her iiye kendine diiseni yapmak zorundadir. Aksi
taktirde kanalin basarisindan soz edilemeyecektir.

Problem ¢6zme, iiyeler arasinda isbirligi ve giiveni esas almakta, ayrica;
bilginin toplanmasini, amaglar ve dnceliklerle ilgili bilginin a¢ik ve dogru bir
sekilde degisimine yonelik isbirligi iceren davranislari ve siirekli olarak yeni
alternatiflerin arastirilmasini kapsamaktadir (Pruit, 1981).
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Ikna Etme

Catismay1 ¢Oziimleyebilmek icin her bir {iyenin, diger iiyenin temel ko-
nularla ilgili bakis agisini veya kararini degistirmeye calistigi goriillmektedir.
Boyle bir uygulamada amac, genel amaclar: 6n plana cikararak, her bir iiye-
nin kendi alt amaclarindaki farkliliklar1 en aza indirebilmektir (Dant ve
Schul,1992). Boylece genel amaclarda fikir birligine varilmasiyla, alt amac-
larla ilgili catismanin da ¢o6ziilebilecegi kabul edilmektedir.

Miizakere

Amag, bir kanal iiyesini tamamen memnun etmekten ¢ok, catismayi ya-
vaglatmaktir. Boylesi bir uzlagsma olayi ¢ozebilir, fakat asil gerginligi cozmez.
Eger gerginlik devam ederse bu demektir ki, ileride catigma tekrar dogabi-
lecektir. Uzlasma durumunda, her iki taraf da catismaya son vermek icin
bazi isteklerinden vazge¢cmek durumunda kalabilecektir. Miizakerenin ba-
sarist biiylik oranda taraflarin iletisim giiciine baghdir. Etkin bir ¢éziime
ulagsmak icin karsilikli iyi bir iletisim saglanmalidir.

Politika

Burada catismanin ¢c6ziimlenmesinde bir anlasmaya varmak igin, {iciin-
cii kisilerden yararlanilmasi s6z konusudur. Ornekler arasinda, bu konuda
araci olarak kullanilan iigiincii kigiler veya mahkeme kararina bagvurulmasi
bulunmaktadir. Araci kisi kullanilmasinda araci, gatigsma igin ¢6ziim Onerir,
ancak bunu catisan iiyeler kabul etmeyebilir. Burada 6énemli olan, buldugu
coziimleri her iki tarafin da kabul edebilecegi, tarafsiz olan {iciincii kisiler
ayarlanabilmesidir. Ayrica kanal iiyeleri, ¢atisgmanin ¢oziimlenmesi icin ya-
sal yollara da bagvurabilir. Mahkemenin, bu konuya ¢éziim getirmesi iste-
nebilir.

Catismanin sona erdirilmesi icin diger bir yontem de, kanalda catisma-
ya sebep olan kanal iiyesinin kanaldan cikarilmasidir. Boylece, kanalda
uyumsuz davranig sergileyen iiyenin, kanaldan diglanmasiyla gatisma da ¢6-
ziimlenmis olmaktadir. Aslinda kanal iiyeleri arasindaki catismay: ¢6zmenin
en iyi yolu, her bir kanal iiyesinin farkh rolleri ve ekonomik cikarlar1 oldu-
gunu diisiinerek oturup aralarinda soruna ortak care aramalari ve optimum
¢ozlimler bulmaya ¢aligmalaridir (Olug, 1989).

CATISMANIN ONLENMESI ICIN NELER YAPILABILIR?

Her dagitim kanalinda, catismanin meydana gelme olasiligi bulunmak-
tadir. Ancak dagitim kanalinda ileride olmasi muhtemel gatigmaya meydan
vermemek icin, Oncelikle kanala dahil edilecek iiyelerin secimine dikkat
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edilmelidir. Bu konuda goz Oniine alinacak genel hususlar su sekildedir
(Cemalcilar, 1994):

1.

Kanal ile ilgili incelemeler tiiketiciden baslar ve geriye, lireticiye
dogru yiiriitilir. Nedeni gercekte, dagitim kanalini, tiiketicilerin
satin alma aligkanliklariin belirlemesidir. Bu, pazarlama kavrami-
na da uygundur. Tiiketicilerin 6nemli bir orani krediyle satin almak
isterse, lireticinin, bu istege uyacak perakendecilerden kanali olus-
turmasi gerekecektir.

Belirlenen kanal, tiim olarak igletmenin pazarlama temel amacla-
rma uygun olmalidir. Tsletme, karmagik bir sanayi mamulii igin
mamule bagli hizmetleri en iyi bicimde saglama amaci giiderse, ki-
sa bir kanal segebilir. Ancak tiim mamullerini genis bir pazarda
dagitmak isterse, yogun dagitim yontemini benimsemelidir.

Kanal, onceden belirlenen pazar payina isletmeyi ulastirmalidir.
Sozgelisi yogun bicimde dagitimi istenen bir mamul, yalniz bir tiir
perakendeci isletmede, 6rnegin yalnizca biiyiik magazalarda satisa
sunulursa, igletmenin belirlenen pazar paymna ulasilmasinda yeter-
siz kalabilir.

Kanal geregi 6l¢tide esnek olmalidir. Alisilagelen tiirdeki peraken-
decilerden bagka, uygun perakendecilerle mamulii pazarlama ola-
naklar1 dogdugunda, bu perakendecilerden de yararlanilmalidir.
Aksi takdirde, rakipler yeni pazarlama kanalini ele gecirerek basari
kazanabilirler.

Bir mamuliin dagitimi icin olusturulan dagitim kanalinda yer alan
isletmeler, bagimsiz birimlerdir. Etkin bir dagitim saglanmak iste-
niyorsa, bu bagimsiz igletmeler arasinda iyi iligkiler gelistirilmelidir.
Her birinin basaris, bagh oldugu birimin basarisina baghidir. Orne-
gin tireticinin basarisi, toptancinin; toptancinin basarisi perakende-
cinin basarisina baglhdir.

Ayrica catismanin 6nlenmesi konusunda, kanalda dikey pazarlama sis-
teminin kurulmasi da etkili olabilir. Dikey pazarlama sistemi, iiriinlerin za-
maninda satig1 ve teslimini kolaylagtirmak igin tiim iligkilerin isbirligiyle ye-
rine getirilmesi iizere kurulmus sistemdir (Bowersox ve Cooper,1992). Bu
sistemin en biiyiik 6zelligi, kanal tiyelerinin birlesik performanslarinin, her
birinin ayr1 ayr1 gosterecegi performanstan daha biiyiik olacagi veya bunu
asacag@1 seklindedir. Ornegin bir perakendeci satisla ilgili bilgileri iireticiye
aktarirsa, iireticinin de bu konuda herhangi bir tahminde bulunmasi veya
bir aragtirma yapmasi gerekmeyecektir. Bu sekildeki bir isbirligi ile iligkiler
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daha da iyi olacak ve catismanin 6nlenmesi konusunda kolaylik saglanabile-
cektir.

Dikey pazarlama sistemiyle, kanal iiyeleri arasinda koordinasyon sagla-
nacak, teknolojik acidan ilerleme kaydedilecek ve bdylece rekabet avantaji
saglanacaktir (Buzzle, 1983). Kanal iyeleri arasindaki iletisimi hizlandir-
mak, tiiketicilere daha iyi hizmet sunabilmek icin teknolojilerini yenileye-
rek, ozellikle de bilgisayardan yararlanmak suretiyle, faaliyetlerine hiz ka-
zandirabileceklerdir. Ayrica, her iiyenin kendi alaninda uzmanlagmasiyla,
her iiye kendi faaliyetlerini daha hatasiz ve daha iyi bir sekilde yerine geti-
rebilecektir. Yine dikey pazarlama sisteminin 6zelligi geregi, herhangi bir
risk durumunda da riskin paylasilmasi s6z konusu olacaktir (Bowersox ve
Cooper,1992).

Ayrica dagitim kanallarinda gatismay1 6nlemek icin iiretici, kanal iiyele-
ri ile yakin iligkiler icinde olmali ve su konulara dikkat etmelidir (Narus ve
Anderson, 1986):

e Kanal iiyelerinin istek ve ihtiyaclarini ¢ok iyi anlamalidir.
e  Onlarla caligabilir, etkili ortakliklar kurmalidir.
e Bu ortakligi iyi bir sekilde idare etmelidir.

Ureticiler etkin bir sekilde dagitim ve satig islemini gerceklestirmek
icin, aracilarla iyi geginmek, onlarin istek ve ihtiyaclarimi dikkate alarak,
onlara yardimci olmak zorundadirlar.

Ureticiler, kanal iiyelerinin istek ve ihtiyaglarini nasil anlayacaklardir?
Bu konuda siirekli ve diizenli olarak bilgi toplamak icin degisik yontemler-
den yararlanilabilmektedir. Bunlar (Narus ve Anderson, 1986) :

Ureticilerin sahada gorevli satis elemanlari; kanal iiyelerini diizenli ola-
rak dinleyerek, onlarla baglanti kurarak, onlarin problemleri, degisen ihti-
yaclar1 hakkinda bilgi edinebilir. Veya tiretici sirket, kanal iiyelerinden olu-
san bir komite olusturarak, onlarin deneyimlerinden yararlanabilir. Bu se-
kilde, genel dagitim problemleri tartisilir, dagitim kanalinin faaliyetlerini
etkileyebilecek pazar bilgileri paylasilir ve kanal iiyelerinin degisen istek ve
ihtiyaclar tizerinde durulabilir.

Ayrica iretici, pazar arastirmasi calismalarindan da yararlanabilir. Ka-
nal tiyelerinin ihtiyaclarini 6grenebilmek igin, belirli araliklarla anketler dii-
zenleyebilir. Boylece kanal tiyelerinin performanslar1 ve program gelistirme
konusundaki tavsiyeleri alinabilir.

Etkili ortakliklar kurmak, hemen olabilecek bir sey degildir. Kanal {iye-
lerinin birbirini tanimasi ve iligkilerini giliclendirmesi i¢in en az iki-li¢ yil
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gecmelidir. Ancak bu sekilde iiyeler birbirini taniyabilecek ve faaliyetlerini
bir diizene oturtabilecektir. Bu konuda damigmanlik yapan firmalardan da
yararlanilabilir. Bir dagitim planinin olusturulmasi, kanal iiyelerinin secimi
ve olusturulan temel programlarin uygulanmasi konularinda iiretici firmaya
yardimct olabilirler.

Bigimsel bir dagitim plani olusturulurken, bunun yazili olmasina ve tim
dagitim agina dagitilmasina dikkat edilmelidir. Ayrica planda ; durum anali-
zi, yapilacak olan faaliyetler, kanalla ilgili tehdit ve firsatlar, kanalin amacla-
11, satig kotalari, lizerinde 6nemli durulmasi gereken pazar ve iiriinler, temel
ihtiyaclar analizi, kanal iiyelerinin ihtiya¢ duyacagi yardimlar, bu ihtiyaclari
karsilamak icin {ireticinin yapacag: faaliyetler ve son olarak da bir kontrol
boliimii, her bir tiyenin alacagi sorumluluk ve bu programlari tamamlamak
icin bir zaman cizelgesi bulunmalidir (Narus ve Anderson, 1986).

Dagitim kanalinda basarili bir ortaklik olusturabilmek igin, iiretici ve
kanal tiyeleri arasindaki karsilikli iletisim son derece énemlidir. Bu yiizden
tiretici sirket merkezinde ¢alisan personelin veya satig elemanlarinin kalifiye
ve iyi egitimli olmasi gerekmektedir. Bu elemanlar, kanal iiyelerinin siparis-
lerini dogru ve tam olarak almali ve bunlar1 gecikmeden gerceklestirmeli,
tiyelerin problemlerini ¢ozmeye calismalidir. Uretici firmadaki pazarlama
miudiiri, belirli araliklarla, her bir kanal iiyesinin genel miidiiriinii telefonla
aramalidir. Midiir, temel politikalardaki degisiklikleri aciklamali, karsiliklt
olarak performans degerlendirmesi yapmali, ortak pazarlama programlarini
planlamali ve boylece ortakligi saglamlastirmalidir.

Uretici, dagitim kanalmin verimliligini arttirmak, gatismay1 dnleyebil-
mek i¢in neler yapabilir? Bunun i¢in kisa vadede verdigi sozleri yerine geti-
rerek; teslim siiresi icinde siparigleri 6deyebilir, hatali olmayan kaliteli iiriin-
ler dagitabilir, yeterli oranda reklam ve mamul destegi saglayabilir, teknik
problemlere yardimda bulunabilir, magaza ici sergileme malzemesi verebi-
lir, toptanci ve perakendecilerin satig personelinin egitimine yardimci olabi-
lir (Olug, 1989). Ayrica iiretici uzun vadede ortakligin bozulmamasi, devami
icin, kanal iiyeleriyle birlikte gelecek icin planlar yapabilir.

SONUC

Tiiketicilerin istek ve ihtiyaclarini etkin bir sekilde karsilamaya galisan
ireticiler, tiriinlerin tiiketicilere ulagtirilmasinda degisik dagitim kanali iye-
lerinden yararlanmaktadirlar. Ureticilerin dagitim islevini etkin bir sekilde
yerine getirebilmeleri i¢in, bu kanal iiyelerinden yararlanmalar1 kacinilmaz-
dir. Ancak kanalin basarili olabilmesi i¢in, kanal tiyeleri arasinda iyi bir ile-
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tisimin saglanmasi gerekmektedir. Aksi takdirde, tiyeler arasindaki iletigim-
sizlik, motivasyonun bozulmasina, ¢atismalarin ¢ikmasina ve dolayisiyla per-
formansin diiserek, verimliligin azalmasina neden olabilecektir. Boyle bir
dagitim kanali da, iiriinlerin satis1 ve dagitiminda oldukga yetersiz kalacak-
tir. Bu yiizden, tiim tyelerin birbirine bagimli ve her birinin performansi
tiim kanalin giiciine bagl olan kanal iiyelerinin, yogun rekabette miisterile-
rin ihtiyaglarini karsilayabilmek ve daha fazla deger yaratabilmek icin; karsi-
liklr isbirligi, anlayis, baglilik ve ekip caligmasina ihtiyaclar1 bulunmaktadir
(Foreman, 2006).

Bir dagitim kanalinda, iiyeler arasinda hi¢ catisma olmayacak diye bir
sey yoktur, bazen catisma kaginilmazdir. Her ne kadar iiyeler ortak amaclar
etrafinda toplanarak bir araya gelmislerse de, her birinin ayr1 ayr1 ydonetim-
leri ve amaglar1 bulunmaktadir. Onemli olan, genel olarak temel noktalarda
uyum saglayabilmek ve alt amaglarda da birbirine destek olabilmektir. Ayri-
ca, yonetimin stratejik amaclarinin net bir sekilde anlagilmasi ve degisiklik-
lerin disiplinli bir sekilde uygulanmasiyla, ¢atisma hafifletilebilecek ve uzun
vadeli basarinin artmasi saglanabilecektir (Berry, 1998).

Etkili bir ortaklik kurmak hemen miimkiin olmamaktadir. Bu uzun za-
man alabilmektedir. Eger bu konuda tiim tiyeler ¢aba gosterir ve bu gaba-
larda bagarili olursa, bu takdirde asagidaki sonuclar elde edilebilecektir
(Narus ve Anderson, 1986):

e Upyelerin faaliyetlerinde daha fazla gayret gostermeleri i¢in moti-
vasyonlar1 artacak ve dolayisiyla iiyelerin performanslari da artig
gosterecektir.

e  Karsilikli olarak yardimlagsma ve iyi niyetin yer aldigi iligkiler sonu-
cunda, hatalar da kolaylikla ¢oziimlenecek ve hata olasiligi mini-
muma inecektir.

e Kanal tiyelerinin kanaldan ayrilma olasilig1 azalacak ve bunun so-
nucunda, ireticinin dagitim kanalina yeni iiyeler bulma ve dahil
etme konusundaki maliyeti azalacaktir.

e Tiim tiyelerin koordineli bir sekilde caligmasi, nihai kullanicilarin,
gosterilen gayretten ve iiriinlerden tatmin olmasina yardimci ola-
cak ve boylece nihai kullanicilar, hem iireticiye hem de kanal iiye-
lerine sadik kalacaklardir.

Buradan da anlasilacag iizere, dagitim kanalinin, iiriinlerin nihai kulla-
nicilara ulastirilmasinda biiyiik 6nemi bulunmaktadir. Nihai kullanicilar
hosnut edecek etkin bir dagitim kanalinin olusturulmasi, hem iireticiler hem
de kanal iiyeleri acisindan 6nem tagimaktadir. Bu ylizden kanalda catigmaya
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sebep olabilecek hususlara dikkat edilmelidir. Yogun rekabet ortaminda
ayakta kalmak isteniyorsa, catisma olasiliklart minimuma indirilmeye cali-
silmali ve catigma etkin bir sekilde yonetilerek, daha islevsel bir dagitim ka-
nali olusturmaya caligilmali ve bdylece miisterilere sunulan hizmetin kalitesi
arttirilmalidir.
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