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TORKIYE CUMHURIYETI'NIN YETMISBES YILI

DAGITIM KANALLARINDA KONTROL UYGULAMALARI VE
KONTROL-PERFORMANS iLiSKISI

Dr. Serdar PIRTINI
M.U. LLB.F. sletme Béliimii, Arastirma Gorevlisi

ABSTRACT : A distribution channel can be defined as Little (1970) ve Bucklin (1973) tarafindan

an array of exchange relationships that create customer value
in the consumption of products and services. This definition
implies that exchange relationships emerge from market
needs. The distribution channel which consists of exchange
partners may also be considered as a social system. In these
sense exchange partners must negotiate with one another to
determine who will control key channel resources.

I-GiRiS

Kontrol ve koordinasyon konulart dagitim
kanallari ile ilgili tartismalarda merkezi konulari teskil
etmislerdir. Geleneksel agiklamalar, tim firmalarin daha
fazla kontrole ihtiyag duyduklarmi ancak, biiyitk kaynak
taahhiidii gerektirdiginden bu tiir kontrol elde etmenin
masrafli olacagini kabul etmektedirler. ileri diizeyde
kontrol uygulamalari sonucu ortaya c¢ikan sabit
maliyetlerin biiylik bir is hacmine yayilmadigi siirece
verimli olmayacagi yargisi literatiirde iizerinde durulan
Gnemli tartisma alanlarindan birisidir. Bu gériise gore, is
hacmi genisledikge firmalarin daha fazla kontrol sahibi
olmay!1 arzulamalari, dagitim fonksiyonlarinin
gergeklestirilmesinde uzmanlasmalari ve olcek
ekonomisinin faydalarindan yararlanmalari beklenen bir
durumdur.

1I- KONTROL KAVRAMININ KURAMSAL
GELISiMi

Ridgeway (1957) calismasinda hangi kanal
tiyesinin diger kanal Uyeleri iizerinde kontrol sahibi
olmast  gerektigi  konusunun  dagitim  kanallari
literatiiriinde tam bir netlik kazanmadigini, buna karsin
olgek ekonomisi kosullarinda iiretim, arastirma-gelistirme
ve promosyonda imalatginin kontrolii elinde tutmaya hak
iddia edebilecegini ileri sturmistir (1). Stern (1967)
imalatgilarin oligopolist ve perakendecilerin de goreceli
olarak daha rekabetgi bir piyasaya sahip olduklar
durumlarda, perakendecilerin imalat¢ilar tarafindan daha
kontrol edilebilir hale geldiklerini ve bagimhliklarinmm da
arthi@ini belirtmistir (2). Stern (1967) ayni zamanda,
Amerikan oto endustrisinde imalatgilarin perakendeciler
lizerindeki kontroliintin hemen hemen despot¢a oldugunu

da ifade etmektedir.

gergeklestirilen ve olduk¢a kapsamh olan cahsmalaria
kanal kontrolii pazarlama literatiiriinde uzun zamandir
dnemli bir bashk teskil etmektedir (3). Esas itibariyle,
belirli bir dagitim kanalinda erigilen kontrol seviyesinin
cesitli faktorlerin bir fonksiyonu olmasi beklenir. Stern ve
Reve (1980) digsal ve igsel ekonomi politigi arasinda bir
ayrim yaparak, bu faktorleri bir ekonomi politik yapi
cercevesinde kavramsallastirmislardir(4). Dagitim
kanallarinda kontrol kavraminin  kuramsal gelisimi
slirecinde, gli¢ ve kontrol arasindaki iliskiyi inceleyen
calismalara da genis bir yer verilmistir. Hunt ve Nevin
(1974), Etgar (1976), Etgar (1978), Lusch ve Brown
(1982) yaptiklart ¢alismalarda firmanin giicit ile kontrol
altina alma yetenegi arasindaki iliskiyi arastirmislardir
(5). Bu calismalarda kontrol varyansinin "gii¢" &lciitleri
ile agiklanan yiizdesi genelde diisiik olmustur. Buna ek
olarak giiciin ve kontroliin bazi boyutlart arasinda negatif
iliskilerin varhgini kaydetmislerdir. Bu modellerin kisith
tahminsel gegerliligine dair agiklama, giictin dogru olarak
Olclilmedigi seklinde verilebilir. Bu ¢ahismalarda, daha az
giiclii olan tarafin kendisini kontrol eden tarafin kendi
kararlari tizerindeki etkilerinin algilanist 6lgiilmistiir. Bu
Oleiim yaklasimina getirilebilecek basit elestiri, etki altina
almanin ashinda bir "gii¢" olmadigi, daha cok giiciin
kullanimr oldugudur. Bagka bir ifadeyle, etki altina alma
bir anlamda algilanan kontroldiir. Gii¢ kaynaklari ve
kontrol arasinda birebir iliski- olmayabilir. Bunun nedeni
ise giig iletisiminin saglanamamis olmasi ya da giiciin
verimsiz kullaniliyor olmasi olabilir. Ancak, gii¢c ve
kontrol farkli yapilar olsa da bu iki yapinin Slctimleri
arasinda gii¢lii bir birlik olmasi daha sonraki ¢alismalarda
da ortaya kondugu iizere beklenen bir durumdur (6).

Uluslararast  dagitim kanallar agisindan
bakildiginda, ihracat kanal ortaminda kontrol konusu
olduk¢a  smirli  sayida  sayilabilecek - calismada
incelenmistir. Ahmed (1977) uluslararasi pazarlarda kanal
kontrolii lizerine gergeklestirdigi calismasinda, basarih bir
sekilde pazara niifuz etmek i¢in kanalda kurulacak
kontroliin en az uirtin, fiyatlandirma ve promosyon kadar
onemli- oldugunu gostermistir (7). Bu ¢alismaya gore,
basarili bir pazara giris stratejisinde tek bagina iiriin ve
fiyattaki rekabet avantaji  yeterli olmamaktadm.
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Cahsmada, kanal kontrolii kanaldaki bir fiyenin ayni iiriin
ya da marka ile ilgilenen diger kanal iiyeleri tizerinde
uyguladigi politikanin derecesi olarak degerlendirilmistir.
Klein (1989) uluslararasi pazarlarda dikey kontroliin
islem maliyetine dayali agiklamasim gerceklestirdigi
calismasinda, pazarm digsal aracilarin firsatgr egilimlerini
kisitlama giictiniin herhangi bir durumda arzalanan dikey
kontrol  seviyesinin  belirlenmesinde rol  oynadig
vurgulanmigtir (8). Sachdev, Bello ve Pilling (1994)
¢ahsmalarinda ihracat dagitim kanallarinda kontrol
mekanizmalarini incelemiglerdir. Aragtirma sonuglari,
imalatg1 firmalarin aracilar tizerinde kontrol saglamak igin
periyodik olarak’ izleme ve bilgi saglama aktivitelerine
bagvurduklarini géstermistir (9).

Al-Mottawa ve Ahmed (1996) uluslararas1 dagitim
kanallarinda kontrol, ¢atisma ve tatmin konularmi
Ortadogu  pazarmda otomobil  sektorii  iizerinde
gergeklestirdikleri ¢ahgmalarinda ele almiglardir (10).
Aragtrma  kapsami ise, araci iizerindeki imalatg
kontroliiniin derecesini, bu kontroliin kaynaklarmi ve
bunlarin imalatgt ile araci arasindaki gatisma seviyesinde
birbirlerini nasil etkilediklerini ve tamamen aract bakis
agistyla  olmak  tizere aracilarin  memnuniyetini
incelemekten meydana gelmektedir.

I1I- DAGITIM KANALLARINDA KONTROL
UYGULAMALARININ OZELLIKLERI

Kontroliin dagitim kanallari tizerindeki diizenleyici
islevinin hayata gegirilebilmesi i¢in oncelikle anlasilir,
uygun, adil ve etkin olmasi gerekmektedir. Dagitim
kanallarinda kontrol faaliyetlerinde uygulanmasi gereken
ilkeler olarak da bilinen anlasilir, uygun, adil ve etkin
olma ilkeleri kanal igerisinde yerine getirdikleri islevler
itibariyle kanal kontroliiniin bagarisinda vazgegilemez

» nitelikte ilkelerdir.

-Anlagihirltk

) Anlagihrlik dagitim kanali kontrolii siirecinde
beklenilen bir ozelliktir. Oncelikle kanal iiyelerinin
performanslarm: degerlendirmeye yonelik olan kontrol
stirecine . iligkin kriterler agik¢a diigiiniilmeli ve spesifik
olarak sunulmahdir (11). Planlar ve sonuglar kanal
kontrolit igin temel veriyi saglarlar. Bu agidan performans
standartlari ve triin hattina olan baglilik dlgiileri, planlar

"ve faaliyetsel sonuglarin her iki formunda da niceliksel ve

anlagilir olmahdir. Bu veriler, satig hacmi, siparisler, nisbi
kanal maliyetleri, araci kari, eldeki stoklar, ciro,
promosyon harcamalari ve benzeri kalemler tizerinde
‘yogunlagmaktadir. Kontrol siireci, kontrol kararlarina
temel teskil ‘edebilen anlagilir, mantiksal bir siire¢ olarak
goriilmelidir. Anlagihrlik ilkesine .uygun bir kontrol
stireci, firmaya gerekli kanal bilgilerinin elde edilmesiyle
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beraber, odilllendirme, kanal degisikligi, tiyelerin statiisii
ve bunun gibi konularda dogru karar vermeyi
saglayabilmektedir. Aslinda bu tirde bir yarginm -
gerisinde yatan temel gercek, kontroliin
azimsanamayacak bir kismimin  kanal faaliyetleri,
performans ve kanal tyeleri arasindaki iligkilerle ilgili
basit ve anlasihr bir geri bildirim siireci olarak
goriilmesinden kaynaklanmaktadir.

Uygunluk

Dagitim kanallarinda kontrol planlarinin tasimasi
gereken ikinci temel ozellik uygun olma ilkesidir.
Dagitim kanalt kontroliiniin kanal yapisma ve ortaya
¢ikmasi muhtemel problemlere uygunlugunun aranmasi
gerekmektedir. Gereginden fazla kontrol gok yitksek
maliyetlere yol acabilirken, olmasi gereken diizeyin
altinda  kalan  bir  kontrol sireci de etkili
olmayabilmektedir. Nisbi olarak kiigiik ve biitiinlesik bir
kanal faaliyetinde kisisel gozlem dagitm kanahndaki
bolimler tizerinde yeterli bir kontrol envanteri olarak
goriilebilir. Buna karsin kapsamli bir uluslararas1 dagitim

. faaliyetinde ayn1 derecede etkili bir kontrol sistemini tesis

etmek i¢in raporlardan ve biitgelerden olusan daha
komplike bir sistem gerekli olabilir. Ancak, burada dikkat
edilmesi gereken husus dagitim kanah kontrol
faaliyetlerinde karmasikligin hig¢ bir zaman onerilebilecek
bir se¢im olmadigi ve karmagikhgin verimliligi
azaltabilecegi gergegidir.

Dagitim kanallarinda beseri kontrol esnasinda ya
da bir baska deyimle kanal iiyeleri arasindaki iliskiye .
doniik bir kontrol uygulamasinda uygunluk ilkesine bagli
olarak ikna, odiillendirme, zorunlu yaptinm teknikleri
gibi firmanin liderlik o6zelliklerinden ve gesitli giig
kaynaklarindan dogan ve daha ¢ok davraniglara hitap
edecek cesitli tiirde etkileme stratejileri
kullanilabilmektedir. Fonksiyonel kontrolde ise kullanilan
yontemler temel itibariyle mekanik yontemlere dayali
olmaktadir. Bu teknikler, kayit sistemi, raporlama, biitge
kontrolit ve performans sapmalarma doéniik hazirlanan
kontrol yontemlerini icermektedir. Gerek beseri kontrolde
gerekse de fonksiyonel kontrolde kullanilacak uygun ve
gergekei teknikler yardimiyla dagitim kanali igin miimkiin
olan dogru eylem tarzlari gelistirilebilmektedir.

Adil Olma
Kontrol edilecek birimin sonugta insan olmasi

itibariyle adalet kriteri ideal kontrol igin 6nemli bir ilkeyi
olusturur. Bu baglamda kontrol, kontrol edene ve edilene

'karsl adil olmahdir. Kontrol siirecinde baskici ve asiri

kisitlayici yapilar adil diizenlemeler olarak
degerlendirilemeyeceklerdir. - Dagitim kanallarinda adil
olma ilkesiyle hareket eden demokratik bir lider firma,
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merkeziyetgilikten uzak otorite ve katilim anlayigim kanal
kontroli siirecinde hakim kilmay1 esas alir. Bu tiirde bir
lider ¢diillendirme, 6nderlik, uzmanhk ve sozlesmeden
kaynaklanan cezalandirict olmayan gii¢ kaynaklarint 6n
plana ¢ikararak dagitrm kanali kontroliinii gercgeklestirir.
Dagitim kanalini en iyi yonetebilen kanal lideri tiyelerinin
motivasyonunu saglayan ve onlara ongordiigi kanal
faaliyetlerini yaptirabilen lider firmadir (12).

Dagitim kanal igerisinde gii¢lii ve adil bir yapida
politikalar gelistiren bir kanal lideri, gogu zaman etkin bir
kontrol kuramayan diger firmalarin elde edemeyecegi
basarilara ve isbirligi ortammna ulasabilmektedir (13).
Dagiim kanalmi idare etmede ciddi bir zorlukla
karsilasmayan firma, karsit bir duruma gore kontrol
kurma konusunda ¢ok daha sanslidir. Dagitim kanalindaki
Uyelerini yakmdan taniyan, sorunlarin anlayip onlarla
ilgilenen bir firmanin etkin kontrol uygulama ihtimali
bunlardan habersiz bir firmaya gére daha fazladir.

Etkinlik

Dagitim kanallarinda yiiriitiilen kontrol faaliyetleri
etkili degilse diger siralanan kontrol ilkelerinin tamami
gegerliliklerini yitirebilmektedir. Burada etkinlik kavrami
kontroliin  arzulanan sonuglar1 saglamasi anlaminda
kullanilmaktadir. Baz1 kontrol bigimleri teknik olarak iyi
goziikiip buna karsmn basarili sonuglar vermezken, diger
kontrol  bigimleri teknik sartlar itibariyle zayif
gozikiirken tam aksi olarak iyi sonuglar verebilir (14).

Dagitim kanali kontroliiniin etkinligi‘biiyﬁk dlglide
kontrol  siirecinin  bagariyla  yiiriitilmesine bagh
olmaktadir. Kontrol siirecinin elemanlari bir tiir aktivite

ya da bir tir veri olup olmamalarina gore
gruplandirilabilir.  Genel olarak  kontrol siirecinin
elemanlar;;  plan,- performans  sonuglari, Slgme,

degerlendirme ve istenilen davranisa yoneltme seklinde
siralanabilir. Planlar ve performans sonuglari dagitim
kanali kontrolii igin temel veriyi saglarlar. Olgme ve
degerlendirme  varolan  planlara ve  sonuglarina
‘bagvururken, istenilen davranisa yoneltme gelecek
planlara ve sonuglaria atifta bulunabilir.

Kontroliin davranislar ve performans iizerinde
diizenleyici bir islev gordiigti konusunda literatiirde tam
bir birlik oldugu ileri siriilebilecektir. Bu nedenle de
dagitim kanali kontrolii siireci, kanal tiyeleri tarafindan
ortaya konulan gergek kanal performanslarinin beklenen
performansla kabul edilebilir bir uygunluk igerisine
getirilme  stireci  seklinde de tanimlanabilmektedir.

Boylesi bir tanim kontroliin dagitim kanali kurumlarinin

performanst ile ilgili oldugunu ve diizenleyici bir islev
tasiigmnt  ortaya  koymaktadir (15). Bu ftemel
prensiplerden  hareketle kontrol siirecini  etkinligi
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agisindan irdeledigimizde, ol¢iim basarili bir kontrol
stirecinin  gergeklestirilmesinde en ©nemli alanlardan
birisidir. Olgiim yalniz degerlerin tayinini degil, bununla
beraber verilerin siniflandiriimasini ve &zetlenmesini de
igermektedir. Bu sekilde 6lgiim degerlendirme yo6niinde
hazir bir form halini teskil etmektedir. Ayni zamanda da
birgok agidan 6lgiim kontroliin en zor eylemidir.

Dagitim kanallarinda yeralan aracilar, bilginin hem
imalatgi firma tarafindan kendilerine karsi
kullanilabileceginden hem de rakiplerine sizdirilabilecegi
endisesinden dolay1 her zaman bir ¢ekince icerisinde
kalabilmektedirler. Bu kapsamda olmak iizere, Olctim
lizerindeki isbirliginde ortaya ¢ikan basarsizlik biitiin bir
kanal ydnetiminin - etkinligindeki problemin belirtisi
olabilmektedir. Konuyu bir de kullanilan teknikler
agisindan  degerlendirdigimizde, dagitim kanallarinda
operasyonel verileri dlgmek amaciyla kullamlan temel
araclar, biitceler, standartlar, muhasebe kayitlari ve-
tahminlerdir. Tutumlar iizerinde bilgi edinmek tizere en
stk kullanilan metotlar ise anket formlari, gozlem,
raporlar ve degerlendirme gizelgeleridir.

Kontrol siirecinin  devaminda, degerlendirme
esnasinda planlar ve sonuglar bir araya getirilmekte ve
kargilagtirilmaktadir. Daha sonra planlar ve sonuglar
arasindaki farklar belirlenmekte ve bu farklihklarm
nedenleri aragtirilmaktadir. Burada iizerinde durulmasi
gereken nokta, gozlemlenen farkhhklarim  birgok
faktdrden kaynaklaniyor olabilmesidir. Dagitim kanali
yoneticileri etkin bir kontrol siirecini gergeklestirebilmek
igin her bir ihtimali hesap etmeli ve en muhtemel
nedenleri saptayabilmelidirler. ‘

Dagitim kanali kontrolii siirecinin en son eylemi
olan kanal dyelerini  istenilen davranisa yoneltme
(condition” behavior) kontroliin etkinliginin
gostergelerinden  bir. baskasidir. Aslinda “bu eylem
degerlendirme asamasinda yapilan o6nermeleri direkt
olarak takip etmektedir (16). Dagitim kanali tiyelerinin
davranislarint bir anlamda kosullu hale getirmek, kanal
tyelerinin davraniglarini degistirmek, kisitlamak ya da
diizeltici tedbirleri almak anlamina gelmektedir. O halde
davranisi kosullandirmak, hem gelecekteki planlara hem
de performans sonuglarina iliskin bir aksiyon olarak
goriilmelidir. Diger yandan beklenilenin tam aksine
olmak tizere sonuglar, yetersiz tutum ve performans ya da
digsal nedenlerden dolay1 planlarla uyusmaya bilir. iste bu
noktada, neden her ne olursa olsun etkin bir kanal
kontrolii siirecini tamamlayabilmek icin bir sonraki
performanstan 6nce ya da o esnada liye davrangini
etkileyebilecek metotlar bulunmali ve uygulanmalidir.
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IV- DAGITIM KANALLARINDA KULLANILAN
KONTROL TURLERI

Dagiim kanallarmda genel olarak kullanilan
kontrol tiirleri; resmi ve resmi olmayan kontrol, pozitif ve
negatif kontrol, merkezi ve merkezi olmayan kontrol,
kismi ve tam kontrol bagliklar altinda toplanmaktadir.
Dagitim kanallarinin yoénetiminde atilmasi gereken énde
gelen adimlardan birisi kanal yapisina uygun olan kontrol
tirleri konusunda gerek!i yonetimsel kararlarin alinmasi
olmaktadir. Burada unutulmamasi gereken bir onemli
nokta da kontrol tiirlerinin farkli kanal kosullari altinda ve
farkh kanal tiyeleri i¢in degisebilecegi saptamasidir.

Resmi ve Resmi Olmayan Kontrol

Resmi kontrol bir anlamda basariimas: hedeflenen
performans standartlarini ortaya koymakta ve performans
sonuglarini ortaya koyan bu hedefler son derece acik ve
net bir sekilde belirlenmektedir. Yazili olarak hazirlanan
ve performans standartlarini ve buna nasil ulasilacagini
gosteren resmi kontrol formlari, yonergeleri, butgeleri.
raporlari ve memorandumiar icerebilmektedir. Resmi
olmayan kontrol yaklagimi ise, genellikle kisisel ve
oldukga subjektif degerlendirmelerden olusmaktadir.
Resmi olmayan kontrol tesadiifi olarak gerceklestirilen

gozlemlere ya da diizenli ginlik  temaslara
dayanabilmektedir. Resmi olmayan kontrol

calismalarinda bir kanal iiyesinin herhangi bir sekilde
islevini yerine getirmesi beklenmektedir. Resmi kontroliin
daha ¢ok genis, karmasik ve bitiinlesmis dagitim
kanallarinda kullantlmaya elverisli oldugu, buna karsin
resmi olmayan kontroliin ise geleneksel yapida kanal
Uyeleri arasinda pazarlik iligkilerinin goriildiigii ve kanal
faaliyetlerinin yonetimine doniik ¢abalarin olmadigi kanal
tirlerinde kullanildigr vurgulanabilir. Bir bagka ifadeyle,
geleneksel kanal yapilarinda oldukga net varolan pazara
dayali  yonetim  sistemlerinde firmanm  aracilarin
pazarlama eylemlerini kontrol etmesinde kullanabilecegi
herhangi bir formal mekanizma mevcut degildir (17).

- Pozitif ve Negatif Kontrol

Pozitif kontrol &diillendirme motivasyonu orijinli
olup, kanal iyesine performanstaki gelismeden
kaynaklanan faydalara konsantre olarak yardime1 olmak
lizere dizayn edilmistir. Negatif kontrol ise cezalandirics
glic kaynaklarina dayanmakta ve yetersiz performansin
sonuglari izerinde yogunlagmaktadir. Her iki kontrol tiiri
de kendi iglerinde etkili olup, benzer kullanilabilirlik
derecelerine sahiptirler. Gerek pozitif gerekse de negatif
kontroliin kullanimi siiresince kanal yoneticisi bir kanal
lideri gibi davranmali ve kanal iiyelerinin eylemlerinde
meydana gelen hatalari ortaya koymalidir. Dagitim kanah
yOneticisi bunu gergeklestirirken, gelecekte bu tip
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hatalardan nasil kaginilabilecegi gosterilmeli ve tim bir
kanalin yararina olmak iizere verimlilik ve karin nasil
lyilestirilebilecegi vurgusu yapilmalidir (18).

Merkezi ve Merkezi Olmayan Kontrol

Dagitim kanallarinda merkezi kontrol, imalatgl
firmanm biitiin diizenleyici otoriteyi elinde muhafaza
ettigi bir kontrol sistemini ifade eder. Bu sistemde
kontrol, imalatgi firmadan baslamak iizere tek tek. tiim
kanal tyelerine dogru bir akis icerisindedir. Merkezi
olmayan  kontrolde ise firma, kontrole iliskin
duzenlemeleri ademi merkeziyet¢i bir yapida, es degisle
kontrolii her bir birimin tizerine dagitmak suretiyle yerine
getirilmesini saglamaktadir. Merkezi olmayan kontrol tek
bir firmada her bir isletim boliimiiniin y6netimi ya da her
bir kanal Uyesinin bireysel yonetimi seklinde de
agiklanabilmektedir. Merkezi olmayan kontrol ayni
zamanda kendi kendine kontrol ya da oto kontrol seklinde
de degerlendirilebilir (19).

Merkezi  kontrol dagitim kanallarinda kanal
liderinin tizerinde yogunlagan bir gii¢ unsuru yaratma
egilimini tasir. Bu tiir bir durumda bireysel olarak kanal
tiyelerinin girisimleri a¢isindan ¢ok az bir hareket imkani
dogabilmektedir. Bu agidan merkezi kontrol daha cok
kanalin buttnlesik olmasi, imalatgr firmanin aracilar
nezdinde zorlayici ve zorlayici olmayan gii¢ kaynaklarina
sahip olmasi, firmanin marka kimliginde aracilar
agisindan yiiksek bir 6zdeslesme olmasi ve kanal lideri
olarak imalatgr firmanin kanal yénetimi siiresince cok az
bir rekabet ortamiyla kargilasmasi durumunda miimkiin
olabilir (20).

Kismi ve Tam Kontrol

Kismi kontrol yaklasimi kontroliin dagitim kanali
iginde kanal tyeligi kurumunu gepegevre kapsamayan
daha smirli olan bir kontrolii ifade etmektedir. Kismi
kontroliin dagitim kanallarinda verimli ve beklenen bir
yaklasim durumu olmast belirli sartlar altinda gegerlilik
kazanabilir. Kimi zaman firma fiyatlama, hizmet ve diger
kanal eylemleri iizerindeki otoritesini dagitabilir ve kanal
igindeki iliskileri  diizenleme yetenegini iiyelerle
paylasabilir (21). Bu yolla kanal liderinin dagitim
kanalina dontik diizenleme yetenegini tiyelerle paylasmasi
kanal ityelerinin daha fazla bagimsiz olmalari anlamina
da gclmektedir. Kanal liderinin bu tiirde bir otorite
paylasimma gitmesi hem kanal dyelerinin tutumlar
lizerinde ¢ok etkili olmasindan 6nem kazanmakta hem de
maliyetler ve karlar iizerindeki biitiinsel etkisinden dolay:
6nem tagimaktadir. Kismi  kontroliin  daha iyi
belirlenebilmesi amaciyla gdzden uzak tutulmamasi
gereken bir bagka husus, kanal igerisindeki merkezilesme



Oneri, C.2, S.11.

egilimi ile kanal kontroliiniin miktar1 arasinda ¢ok yakin
bir iliski olmasidir.

Dagitim kanallarinda firmalarin kanal icerisinde
tam bir kontrole sahip olmasi hali ¢ok sik karsilasilan bir
durum degildir. Tam kontroltin ortaya g¢ikabilecegi
durumlar kanalin birgok asamasina sahip olunmasi hali,
bir baska ifadeyle ileriye dogru biitiinlesmeye gidilmesi
ya da franchising sisteminde- oldugu gibi ¢ok siki yasal
anlagmalarin bulunmasi halinde miimkiindiir (22).

V- DAGITIM KANALLARINDA KONTROL-
PERFORMANS iLIiSKiSi

Dagitim kanallari ile ilgili literatiirde kontroliin
hangi bilesenlerden meydana geldigi noktasinda hala tam
bir birlik olusmamasina ragmen, kontroliin davraniglar ve
performans iizerinde diizenleyici bir islev gordiigii
yargisinda tam bir mutabakat vardir. Dagitim kanallarinda
kontrol stireci, kanal tiyeleri tarafindan ortaya konulan
gergek kanal performanslarinin beklenen performansla
kabul edilebilir bir uygunluk igerisine getirilme siireci
olarak agiklanmaktadir. Bu y&nde bir agiklama, ashinda
kanal kontroliiniin gorevlerini yerine getirmekte olan
kanal Gyelerinin yonetim tarziyla ilintili oldugunu
gOstermekitedir.

Firmalar arasi iligkilerde performans. ekonomik
yonleri oldugu kadar etkileyici ve davranissal yonleri de
ieren karmasik ve ok yonli bir kavramdir. Ayni
diizlemde olmak iizere, ekonomik performans da kendi
igimde karmagsik ve ¢ok boyutlu bir yapiy: tasimaktadir.
Bu cergevede, bilyiime, pazar pay!, satis, karlilik, etkinlik
ve verimlilik terimleri ekonomik performans biinyesinde
ele alinabilmektedirler. Daha da ozel olarak, araci
performansinin degerlendirilmesi kara katki, biiyiimeye
katki, satisa katki gibi 6zel kriterleri icerebilmektedir
(23).

Performans konusu kanal iligkisi baglaminda
incelendiginde, performansin daha da belirgin ve
odaklanmis bir gériiniimiinii ortaya koyar. Bu anlamda
kanal iliskisi performansi kanal marijlari, kanala doniik

katkilar  ve nisbi pazar paylari gibi sonuglari
kapsayabilmektedir. Bu agidan degerlendirildiginde

ekonomik performans olduk¢a 6nemli bir yer teskil
ederken, performansin tatmin boyutu da performans
konusunda tartisitamayacak derecede anlamli bir konuma
sahiptir. Kanal iliskisinden duyulan tatmin, ekonomik
olmayan performansin daha da soyut olan bilesenlerini de
igine alan genis tabanli bir yaklagimdir. Daha acik bir
ifadeyle, tatmin kanal iiyeleri arasindaki iliskinin biitiin
boyutiarinin degerlendirilmesinden kaynaklanan
etkileyici bir durum olarak tanimlanmaktadir (24).

7.‘“
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Tatmin  konusunun  kanal  katilimcilarinmn
beklentilerini ortaya koymasi yaninda bir baska 6nemli
getirisi de performansin bilgi paylasimi, organizasyonel
ogrenme ve kurumlar aras iliskilerde teknoloji degisimi
gibi ekonomik olmayan sonuglari giindeme getirmesidir.
Tatmin, ayrica minimum diizeyde ortaklarin giinliik
iliskilerinin devamliliginda ve kanal faaliyetinin etkinligi
alanlarinda da etkisini ggsterebilmektedir (25).

Dagitim kanali yoneticileri kontrolti performanstan
once, performans sirasinda ve performans sonrasinda
uygulayabilirler (26).Dagitim kanallarinda performanstan
Once uygulanan kontrol performans oOncesi kontrolii
olarak tanimlanmaktadir. Performans sirasinda uygulanan
kontrole es zamanli kontrol nitelemesi de yapilabilir.
Performans sonrasi uygulanan kontrol de performans
sonras! kontrolti seklinde tanimlanmaktadir.

Performans Oncesi Kontrol

Dagitim kanallarmda performans 6ncesi kontroliin
amacli, kanal iiyelerinin kanal hedefleri dogrultusunda
calismasini saglayacak bir 6n kosul ya da kanal ortamini
yaratmaktir. Dagitim kanali yoneticisinin basarili kanal
yonetimini gergeklestirebilmesi i¢in kanal iiyelerinin
performanslari 6ncesinde kanalin etkin isletimi amaciyla
yOnetimin  arzu  ettigi  dagiim  kanalt  ortami
hazirlanmalidir. Dagitim kanallarinda satis kotalarmin
olusturulmasi  performans elde edilmeden &nce
standartlarin  belirlenmesinde 6nde gelen adimlardan
birisidir. Bu siiregte kar marjlarinin belirlenerek marjlarin
azaltilmasi ya da yiikseltilmesi aracidan beklenilen satis
¢abalarinin daha az ya da daha ¢ok gekici hale gelmesinde
maniplilatif araglar olarak kullanilabilmektedir (27).
Marjlarin degistirilmesi dagitim kanallarindaki aracinin
kar durumunu etkileyecek ve bdylece kanal yoneticisinin
beklentilerine karsi takinilacak tutumu belirleyebilecektir.
Genel olarak degerlendirildiginde, kar marjlarinin
yiikseltilmesi 6lgiisiinde kanal tiyesinin isbirligine gitme
olasihgi artabilmektedir. Bunlarin yanisira, firmalar
pazarda giicli bir marka imaji yaratarak, aracilarina
ybnelik finansal destek, teknik yardim ya da satis
glicliniin egitimini saglayarak, franchising sisteminde
oldugu gibi siki s6zlesmeler yaparak performans oncesi
kontrolti gergeklestirme yoniinde gerekli ¢alismalar
tamamlayabilirler.

Performans Strasimnda Kontrol

Performans sirasinda uygulanan kontroliin amaci
tim kontrol kararlarinda oldugu gibi kanal tiyelerini
istenilen  davramigsa dogru  ydneltme  noktasinda
odaklasmaktadir (28). Bu amaca uygun olarak dizayn
edilen performans sirasinda kanal kontrolii uygulamalar
kanal yoneticisinin zorlayici ve zorlayic olmayan giig
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kaynaklarmin ~ her  ikisinin  de  kullanilmasini
gerektirmektedir. Firmalar aract isletmeleri iiriiniin
yliksek kalitesi ve yiiksek servis destegi, yiiksek kar
marji, satis sirasinda destek ve aracmin kanal gabalarini
gozdniine alarak saglanacak teknik yardimlar ve egitim
yardunlart ile performans sirasindaki kontrol faaliyetleri
igin  gerekli kosullari hazirlayarak - kontrolti
gerceklestirebilirler.  Araci  isletmeler bu  yondeki
uygulamalar neticesinde ikna olduklari taktirde istenen
performans dogrultusunda hareket edecek ve kanal
yoneticisi de hedefledigi ayricaliklari, ~ performans
standartlarini ve isbirligini kazanabilecektir.

Performans sirasinda kontroliin uygulanmasmda
firmalar zorlayicr giicti kullanabilmektedirler. Dagitim
kanallarinda hizmetlerde verilen destegin azaltilmasi, kar
marjlarmin  disiriilmesi, kanala 6zel anlasmalarin
kaldiriimasi ya da o araciya ozel ayricaliklari azaltmak
gibi birtakim zorlayici giic unsurlarmin kullaniimasi ile
belirli kanal performans standartlarinin yerine getirilmesi
gergeklestirilebilmektedir. Kanal yOnetiminin
odiillendirme glicti gercevesinde promosyon
uygulamasma gitmesi, performans sirasinda kontrol
kararlarmi  etkileyen  bir  baska unsur  haline

gelebilmektedir. Dagitim kanali faaliyetlerine yénelik -

olarak satis ¢abalarini artirma ya da azaltma karar
satiglar  ve araci isletmenin karr {izerinde etki
yapabilecektir. Aracinin yalniz olarak tek basina satis
arttirici ¢abalara girmesi oldukg¢a maliyetli olmasindan
otirti, firma tarafindan  alinacak - ortak reklam Karari
hedeflenilen performansin gergeklestirilmesinde 6nemli
bir rol oynayabilmektedir. Ayrica aracilar arasinda 6diil
temeline dayali bir rekabet ortam: yaratilarak da
performansa verilen 6diil motivasyonu kullanilabilir. Tim
bu diizenlemelerin yaninda dagitim kanallarinda yasal giig
baglaminda firma ile aracilar arasinda meydana getirilen
anlagma kosullariyla ortaya ¢ikarilan yasal diizenlemeler,
fiyat tespitleri, ayricahkli ¢esitli imkanlar, miktar
indirimleri ve kotalar performans sirasinda kontroliin elde
edilmesine yonelik metotlar olarak goriilebilecektir.

Performans Sonrasinda Kontrol

Performans sonrast dagitim Kanallarmin kontrolii
arac1 isletmenin ge¢mis performansina uygulanmakta
olup tiimityle performansin iyilestirilmesi amagh bir
kontrol faaliyetidir. Kanal y®neticisi tarafindan dagitim
kanali performansmm yeterli olmadiginin ya da uygun
olmadiginin  belirlenmesinden sonra araci isletmenin
performansina yonelik olarak gerekli diizeltici onlemler
alnir (29). Kontrol faaliyeti sliresince, araci isletmelerin
sati ve satiy sonrast performanst izlenirken, gerekli
hallerde tesislerin bakimi, miisterilerin memnun edilmesi
konularinda yeterliligi denetlenebilmektedir. A
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Dagitim kanallarinda performans sonrasi kontroliin
en temel araglari olarak kanal iyelerinin egitimi ve
gerekli teknik donanimla giiclendirilmeleri iizerinde
durulabilmektedir. Performansm iyilestirilmesi amagli
egitim faaliyeti, makro diizeyde sistematik bir egitim
olabilecegi  gibi, salt mikro diizeyde hatanin
gosterilmesinden ve kanal gorevinin daha verimli yerine
getirilmesi igin degisik ya da daha iyi bir yol
Onerilmesinden  meydana  gelebilecektir.  Dagtim
kanallarinda performans sirasi  kontrolde kullanilan
odullendirme ve zorlayici giic kaynaklari kapsaminda
kullanilan gii¢ unsurlar performans sonrasi kontrolde de
kullanilabilmektedir. Performans sonrasinda kullanilan
gli¢ kaynaklari performansin diizeltiimesinden daha gok
performansa yonelik tutumu ileriye doénitk olarak
diizeltmeyi amag edinmektedir.

VI- SONUC
Dagitim kanallarinda firmalarin  arzu edilen
diizeyde uygun  dagitimi  saglama  noktasinda

karsilastiklar birgok sorun kontrol kavraminda cevabini
bulabilmektedir. Bu kapsamda olmak iizere, dagitim
kanallarinda olusturulacak her tirli kanal
diizenlemelerinin degisik seviyelerde kontrolii
beraberinde getirecegi ileri siriilebilir. Farklt dagitim
kanali diizenlemeleri firmaya degisik seviyelerde kontrol
imkan1 sunmaktadir. imalatg1 bir firma, fiyat, promosyon
etkinlikleri, kanal performans diizeyi, kullanilacak olan
perakende magazalarin 6zellikleri ve satis cabalari gibi
birgok pazarlama faaliyeti alaninda kontrol sahibi-
olabilmektedir. Bu alanlar imalatgi firma igin ne 6lgiide
Onem tagiyorsa, imalatgmn artan kontrol seviyesi ile
birlikte - dogrudan satisin getirdigi ytiksek maliyetler
belirli bir denge diizeyini meydana getirebilmektedir.
Firmalar stratejik dagitim kanali yonetimi becerisini
kazanarak,  kanal  iyeleri  tizerindeki  etkisini
yogunlagtirarak  ve - hedef pazardaki konumunu
gliclendirerek  dagitim  kanallarindaki  kontrollerini
arttirabilirler.

Dagitim kanallarinda araci sayisinin artarak kanal
uzunhugunun yiikselmesi, firmalarin aracilar iizerindeki
kontroliini  bir 6lgiide zayiflatabilmektedir. Bunun
yaninda malin  ozellikleri de kanal kontroliinii
etkileyebilmektedir. Mamuliin endiistriyel bir mamul
olmasi, yeni mamul olma 6zelligini tagimasi ya da satis
sonrast ¢abalart gerektirmesinden &tiirli, firma araci
isletmeler  karsisinda yogun bir kontrol  imkanm
kazanabilmektedir. Kontroliin farkli noktalardan genel bir
degerlendirmesini yaptiktan sonra, imalatci firmalarin
rasyonel - kontrol mekanizmalarmin®  tstinliklerini
kullanarak bir yandan hedeflenen kanal performansina

ulasabilecekleri diger yandan da aracilarin firsatgi
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davranislarina ‘karsl hazirhklt  olabilecekleri ileri

siiriilebilecektir.
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