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OZET
Yiiksek Lisans Tezi

Cok Kath Pazarlama Isletmelerinin Yonetim ve

Organizasyon Yapilanmalari: X Isletmesi Ornegi

Gizem KURT

Dokuz Eyliil Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii
Isletme Anabilim Dah

Yonetim ve Organizasyon Program

Bu ¢alisma, dogrudan satisin gelistirilmis hali olan cok kath pazarlama
yonteminde distribiitorler tarafindan olusturulan ve modern bir is modeli
olarak goriillen organizasyonlarin, yonetim fonksiyonlar1 bakimindan

degerlendirilmesini amaclamaktadir.

Calismada cok kath pazarlamanin temel kavram ve ilkeleri, 6zellikleri,
ortaya ¢cikma nedenleri, Tiirkiye ve Diinya’daki gelisimi, uygulanma asamalari,
geleneksel pazarlamayla kiyaslanmasi, avantaj ve dezavantajlarina ek olarak
yonetim fonksiyonlar1 ele alinmistir. Arastirma kisminda, uluslararasi faaliyet
gosteren cok kath bir pazarlama isletmesinin iist kariyer seviyelerindeki
distribiitorler ile yar1 yapillandirlmis goriismeler gerceklestirilmistir.
Goriismeler sonucu elde edilen veriler icerik analiziyle ¢oziimlenmistir. Bulgu
tablolar1  olusturulmus ve bulgular degerlendirilerek ¢ikarimlarda

bulunulmustur.

Arastirma neticesinde, distribiitorlerin organizasyonlarim yonetirken
yonetim fonksiyonlarini1 uyguladiklar: sonucuna ulasilmistir. Buna ek olarak
bulgular, motivasyon teorilerinden Alderfer’in ERG Teorisi, doniisiimcii

liderlik tarzi ve orgiitsel iletisimin 6zellikleriyle iliskilendirilmistir.

Anahtar Kelimeler: Cok Kath Pazarlama, Yonetim, Yonetim Islevleri, Yonetim

ve Organizasyon, Network Marketing, Ag Pazarlama.



ABSTRACT

Master’s Thesis
Management and Organizational Structures of Multi-Level
Marketing Business: The Example of The X Business

Gizem KURT

Dokuz Eyliil University
Graduate School of Social Sciences
Department of Business

Management and Organization Program

This study aims to evaluate the organizations created by distributors in
the multi-level marketing method, which is an improved version of direct sales,

and seen as a modern business model, in terms of management functions.

In the study, the basic concepts and principles of multi-level marketing,
its features, the reasons for its emergence, its development in Turkey and in the
world, its application stages, comparison with traditional marketing,
advantages and disadvantages, as well as management functions are discussed.
In the research part, semi-structured interviews were conducted with the top-
career distributors of an internationally operating multi-level marketing
business. The data obtained as a result of the interviews was analyzed by
content analysis. Findings tables were created and inferences were made by

evaluating the findings.

As a result of the research, it has been concluded that distributors apply
management functions while managing their organizations. In addition, the
findings were associated with the characteristics of motivation theories,
Alderfer's ERG Theory, transformational leadership style, and organizational

communication.

Keywords: Multi-Level Marketing, Multilevel Marketing, Network Marketing,
Management, Management Functions, Management and Organization.
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GIRIS

Dogrudan pazarlama i¢inde yer alan dogrudan satisin gelistirilmis hali olan
cok kathi pazarlama (CKP), bir iiretici isletme tarafindan {iiretilen mal veya
hizmetlerin dogrudan nihai tiiketiciye satilmasi i¢in bagimsiz ¢alisan distribiitorlerin
pazarlama faaliyetlerini yiiriittiigii yontemdir. Distribiitorlerin mal veya hizmeti
tavsiye etmesi sonucu satis gergeklesir. Tiiketiciler, indirimli iiriin satin alabilmek
icin CKP is planina dahil olmak isterlerse distribiitor olurlar. Her distribiitér alt
hattina yeni kisiler dahil ettik¢e asag1 dogru siralanan bir alt organizasyon olusur.

CKP isletmelerine dahil olan kisiler, hem kisisel olarak yaptiklar1 satiglardan
hem de is planina dahil ettikleri kisilerin satislar1 toplamindan 6diillendirilirler. Buna
ek olarak, alt hatlarindaki distribiitorlerin ise dahil ettikleri kisiler tarafindan yapilan
satiglardan da prim alirlar. S6z konusu organizasyonlarda ¢ok sayida prim 6deme ve
ise alim diizeyi olustugu igin ‘gok katli’ ifadesi tercih edilmektedir.

Bilgi toplumuna gecisle birlikte 6rgiit yapisinin degiserek yiiksek derecede
formallesmis yapilardan ziyade daha yalin orglit yapilari tercih edilmeye
baslanmistir. CKP isletmelerinin biinyesinde distribiitorler tarafindan olusturulan alt
organizasyonlar, bu degisime uygun yapilanmalardir. Bu sebeple CKP iginin, yeni bir
is modeli veya organizasyon yapisi olusturdugunu sdylemek yanlis olmayacaktir.
Gegmisten glinlimiize CKP ile ilgili yapilan c¢alismalar g6z Oniinde
bulunduruldugunda bu yeni organizasyon yapisinin yonetilmesi iizerine yapilmis bir
caligmanin olmamasi, bu c¢aligmanin amacin1 olusturmaktadir. CKP alt
organizasyonlarinin, en temel haliyle yonetim bakimindan degerlendirilebilmesi igin
yonetimin bes fonksiyonu ele alinmaktadir. Bu fonksiyonlar planlama, orgiitleme,
yoneltme, koordinasyon ve kontroldiir.

Calisma ti¢ boliimden olugmaktadir. Birinci bolim CKP’nin tanimlanmasi,
temel kavramlarin agiklanmasi ve CKP’nin tarihsel gelisimini igermektedir. Buna ek
olarak, CKP ile ilgili kiyaslamalara yer verilmistir. CKP, geleneksel pazarlamadan
irlin, fiyat, dagitim ve tutundurma acisindan farklidir. Bir isletmenin uzun siireli
basariy1r yakalayabilmesi, miisterinin ihtiyaclarini en iyi sekilde karsilayan {irtinii

tiretmesine bagl oldugundan ileri teknoloji kullanimi1 gerekir. Kalite ve dayanikliliga



onem verilir. Bu sebeple iiriin fiyatlari, pazarda bulunan ortalama bir {iriinden
genellikle daha yiiksektir. Ancak CKP sistemine dahil olundugunda kazanilan
indirim hakki bu dezavantaji1 ortadan kaldirir. Buna ek olarak iiriin fiyatiyla ilgili bir
diger fark ise su sekilde agiklanabilir: magazadan 100 TL’lik bir iirin satin
alindiginda yapilan harcama 100 TL’dir. Fakat bir CKP isletmesinden 100 TL’lik
iiriin satin almak isteyen bir distribiitor, satin alma sirasinda belirli bir miktar
iskontodan yararlanarak tiriinti indirimli satin alir ve kazang hesaplamalari yapilirken
toplam is hacmi icinde bireysel satin alimlar1 da yer aldigi i¢in indirimli aldig1
tiriinden gelir saglar. Boylece distribiitoriin yaptigi harcama gercekte 100 TL’den
daha diisiik hale gelir.

Geleneksel pazarlama ile en belirgin farkin olustugu unsur dagitimdir.
CKP’de iirtin direkt olarak iiretici isletmeden distribiitore veya kisi distribiitor degilse
Once tretici isletmeden distribiitére, daha sonra nihai tiikketiciye ulasir. CKP’de
tutundurma faaliyetleri, geleneksel pazarlamadaki gibi kitle iletisim araglari ile
yapilmaz. Baska bir deyisle {riin veya hizmetin reklami yapilmaz, CKP
isletmelerinin irilinleri miisterilerin begeni ve referanslar1 sayesinde bagkalarina
tanmitilir ve Onerilir. Tipki CKP gibi tek seviyeli pazarlama isletmeleri de
bulunmaktadir. Onlarin CKP’den tek farki, distribiitorlerin alt hatlarina distribiitor
ekleyerek ekip kuramamasi ve toplam ekip hacminden prim kazanamamasidir. Tek
seviyeli pazarlamada distribiitorler yalnizca indirimli iiriin temin edip satarak
perakende satis kar1 elde ederler.

CKP’nin siklikla kanstirildigi yasa disi yapilar, Tiiketicinin Korunmasi
Hakkinda Kanun (TKHK) m.80/f.1 ve m. 80/f.2 kapsaminda yasaklanmis ve sug
unsuru olarak goriilmiistlir. Yasa dis1 organizasyonlar, mali degerini karsilayan bir
iirin satis1 olmaksizin yalnizca alt alta siralanan ve para 6deyen kisilerin bir sonraki
kisiyi getirdiklerinde paralarini artmis olarak geri aldiklar1 bir sisteme dayanir.
Gilivenilir CKP isletmeleri DSD (Dogrudan Satis Dernegi) liyesi olanlar ve DSD
tarafindan denetlenen isletmelerdir. Yasa dis1 organizasyonlar nedeniyle CKP’de etik
ve yasal diizenlemeler oldukca onem tagir. Isletmelerin hem kendi belirledikleri
davranig ilkeleri bulunmali hem de DSD davranis ilkelerine uygun faaliyet

gostermeleri gerekmektedir. CKP isletmeleri, 6502 sayili TKHK ve 2015 yilinda



cikarilan IYDKSY (Is Yeri Disinda Kurulan Sozlesmeler Yonetmeligi) ile yasal
diizenlemelere tabidir.

Calismanin ikinci boliimiinde, CKP’nin yonetsel isleyisi ele alinmaktadir.
CKP’de uygulama asamalari; is planina dahil olmakla baslar, {irtin kullanimi igin
iirtin siparis etmek ve alt distribiitor edinilirse sponsorluk sifatina erismekle devam
eder. Alt ekipte calisan distribiitor sayis1 arttikca ve daha fazla satis cirosu olustukca
kariyer degisimleri ve kazan¢ meydana gelir. CKP’nin temel ilkeleri de klasik bir
orglit yapisindaki goérev tanmimindan farklhidir. Distribiitorlerin  Oncelikle {iriin
kullanicis1 olmasi gerekmektedir. Distribiitorlerin ayrica, amag¢ ve hedefleri
belirlemesi, potansiyel miisteri veya distribiitérlerle goériisme yapmasi, onlari
toplantilara davet etmesi, iiriin veya is plan1 sunumlari yapmasi, ekibine yeni katilan
distribiitérlere yardimci olmasi ve potansiyel vaad eden distribiitorlerin lider
olabilmesi i¢in ¢aba gostermesi gibi gorevleri bulunmaktadir.

CKP’nin; is arkadaglarin1 segebilmek, ¢ok kiigiik bir yatirimla ise baglamak,
evden ¢alismak, ¢alisma saatlerini belirleyebilmek, baska yerde olmayan benzersiz
triinleri kesfetmek, Sinirsiz gelir firsatindan yararlanmak gibi avantajlar1 varken
cevreden gelen olumsuz tepkiler, reddedilme ve hayal kirikligi yasama gibi
dezavantajlar1 da s6z konusu olabilmektedir.

CKP’nin yonetimin islevleri ve bazi yonetim ve organizasyon teorileriyle
degerlendirildigi kisimda planlama, orgiitleme, yoneltme, koordinasyon ve kontrole
ek olarak CKP sistemini en iyi agikladigi disiintilen <’Alderfer’in ERG Teorisi”’,
“Déniisiimeii Liderlik’” ve ¢’ Orgiitsel Iletisim’”> konularmna yer verilmektedir. CKP
1sinin maddi olarak sagladigi imkan, tamamen sosyal iligkilere dayali bir i olmasi ve
kisisel gelisimin son derece dnemli olmasi1 ERG Teorisiyle, CKP’deki liderlik tarzi
dontisiimeti liderlikle ve iiretici isletme-distribiitor iletisimi bakimindan orgiitsel
iletisimle alaka kurulmustur.

Calismanin tiglincti boliimii, CKP distribiitorleri ile gergeklestirilen nitel bir
arastirmay1 icermektedir. Bu boélimde, CKP yontemini kullanan isletmeler ve bu
isletmelere dahil olan distribiitorlerin olusturdugu alt organizasyonlarin, yonetimin
bilesenleri ve yukarida bahsi gecen teoriler bakimindan degerlendirilmesi
amaglanmistir. Arastirmada son olarak bulgular, bulgularin degerlendirilmesi ile

sonug ve Oneriler kisimlarina yer verilmistir.



BIiRINCi BOLUM
COK KATLI PAZARLAMA

Bu boliimde, ¢ok kath pazarlamanin tanimi, ¢ok katli pazarlama ile ilgili
temel kavramlar ve ¢ok katli pazarlamanin gelistirilmesine sebep olan unsurlar ile
cok katl1 pazarlamanin Diinya’daki ve Tiirkiye’deki tarihsel gelisimi hakkinda bilgi
verilmektedir. CKP’nin, gelencksel pazarlama, tek seviyeli pazarlama ve yasa dis1
organizasyonlar ile kiyaslanmasi, CKP’de yasal diizenlemeler ve etik konularina

deginilmektedir.

1.1. COK KATLI PAZARLAMANIN TANIMI

Ingilizce literatiir incelendiginde genellikle ‘’Network Marketing” ve
“’Multi-Level Marketing’’ olarak ifade edilen ¢ok katli pazarlama, Black (1999: 1)’e
gore; Cooperative Marketing (isbirligi ile pazarlama), Consumer Direct Marketing
(dogrudan miisteriye satis), Interactive Distribution (etkilesimli dagitim) gibi birgok
farkli sekilde kullanilabilir. Ingilizce terminolojide oldugu gibi ¢ok katli pazarlama
kavraminin Tiirk¢e olarak ifadelendirilmesinde de bir fikir birligi olusmadig
goriilmektedir. Ozmorali (1995: 12); ‘cok katli pazarlama’ tabirini kullanirken,
kavrama yonelik diger Tiirkge ifadeler ise; ‘multi Seviye pazarlama sistemi’, ‘sebeke
yoluyla pazarlama’, ‘tavsiye usulii satis’ ve ‘ag pazarlama’ seklinde siralanabilir
(Ayaz, 2020: 116; Agcadag, 2017: 166; Cakmak, 2009: 29; Opengin, 2017: 13).

Bu ¢aligma boyunca ‘Multi-Level Marketing’ kavrami i¢in organizasyon ve
kazang yapis1 sebebiyle ‘Cok Katli Pazarlama (CKP)’ ifadesi kullanilacaktir. CKP
isletmelerine dahil olan kisiler, hem kisisel olarak yaptiklari satislardan hem de is
planina dahil ettikleri kisilerin satiglar1 toplamindan &diillendirilirler (Muncy, 2004:
47). Buna ek olarak, ise dahil edilenlerin, ise dahil ettikleri tarafindan yapilan
satiglardan da prim alirlar (Sparks ve Schenk, 2006: 161). Cok sayida prim 6deme ve
ise alim diizeyi olustugu icin ‘cok katli’ ifadesinin kullanilmasi daha uygun

gorilmistiir.



Cok katli pazarlama, dogrudan pazarlamanin bir unsuru olan dogrudan satisin
gelistirilmis bicimidir (Argan, 1997: 69; Ozmorali, 1995: 12). Bu sebeple oncelikle
dogrudan pazarlama ve dogrudan satis kavramlarinin agiklanmasinda yarar
gorilmektedir.

Dogrudan pazarlama ve dogrudan satis insanlarin bildigi en eski ticari
dagitim yonetimidir (Peterson ve Wotruba, 1996: 1). Dogrudan pazarlama, yalnizca
hedef kitleye, ozellestirilmis tanitim mesaj1 ileterek bir mal veya hizmetin satiginin
saglanmasidir. Bu mesaj, yiiz yiize iletisim kuruldugu i¢in miisterinin yanitina baglh
olarak hizlica giincellenebilir (Kotler, 2007: 278). En genel haliyle dogrudan
pazarlama, tiretici tarafindan nihai tiiketiciye dogrudan iirlin veya hizmet satilmasi
olarak tanimlanabilir (Herbig ve Yelkurm, 1997: 17). Dogrudan pazarlama ydntemini
kullanan igletmelerin uyguladig satis stratejilerinden biri de dogrudan satistir.

Dogrudan pazarlamanin en eski yontemi olan dogrudan satis; isletmelere bir
is sOzlesmesi ile bagli, bagimsiz satiscilar tarafindan bir mal veya hizmetin, sabit bir
perakende satis noktasindan uzakta, gosterilerek ve izah edilerek, kisiden kisiye
satilmasidir (Demir, 2018: 46).

Dogrudan Satis Dernegi (DSD)’nin tanimina gore bu satig stratejisi, bir satici
tarafindan tiiketicinin evinde, is yerinde veya bir arkadasinin evinde mal veya
hizmetin  gosterilerek tanitilmast ile dogrudan satisinin  gergeklesmesidir
(https://www.dsd.org.tr, 29.06.2021).

Is Yeri Diginda Kurulan Sozlesmeler Yonetmeligi (IYDKSY), m.24/f.1°de

yer alan tanima gore dogrudan satig, herhangi bir dogrudan satis isletmesi tarafindan
istthdam edilsin ya da edilmesin satis temsilcisi, dagitici, distribiitér ve benzeri
adlarla hareket edenlerin bir mal veya hizmeti kendi evlerinde ya da perakende satis
yerleri kullanilmaksizin tiiketicinin ev veya is yasantisint siirdiirdiigii mekanlar gibi
1s yeri disinda, tek veya ¢ok katmanli satis yontemleriyle tiiketicilere sunulmasini

ongoren pazarlama sistemidir (https://www.resmigazete.gov.tr, 10.02.2022).

Ozmoral1 (1995: 5), dogrudan satis1 bir perakende noktasindan uzakta, nihai
tiiketicinin evinde veya is yerinde yiiz yiize iletisim kurarak bir mal veya hizmetin
satisinin yapildigr yontem olarak tanimlamistir. Gegmisten giiniimiize kadar gelen

sokak saticilar1 dogrudan satisin en ilkel uygulayicilaridir.


https://www.dsd.org.tr/
https://www.resmigazete.gov.tr/

Dogrudan satig, satig giicii i¢in yar1 zamanli ve tam zamanli kariyer
secenekleri saglayan, miinhasir satis bolgelerine sahip, her giin belirli sayida ev
gosterimi beklentisiyle potansiyel miisteriler igin Olgiilebilir alanlar yaratmistir. EK
olarak, CKP isinin yayginlasmaya basladigi 20. yilizyilda etkisini siirdiirmeye devam
eden Taylor’un bilimsel yonetim yaklagimiyla uyumlu olarak iirlin tanitimi ve satis
konusunda uzman saticilarin gelistirilmesini de saglamistir (Keep ve Nat, 2014: 190).

Dogrudan satiglarin tiimii ¢ok katli degildir, ancak saticilarin édiillendirilmesi
icin genellikle kabul gormiis bir 6deme plani vardir. Bu plan kapsaminda, saticilar
sadece kisisel olarak yaptiklari satislardan degil, is planina dahil ettikleri insanlar
tarafindan yapilan satiglardan da prim alirlar. Saticilarin ise aldiklari ve ise
aldiklarmin ise aldiklar1 seklinde cok seviyeli bir organizasyon yapisi olusur.
Dogrudan satista olusan bu organizasyon yapisi ve ddeme plani sebebiyle siklikla
cok katli pazarlama yontemi kullanilir (Pir, 2017: 4).

Sekil 1, dagitim tiirleri bakimindan yapilan siniflandirmada cok kath

pazarlamanin, dogrudan pazarlama ve dogrudan satis i¢indeki yerini gostermektedir.

Sekil 1: Cok Katli Pazarlamanin Dogrudan Pazarlama ve Dogrudan Satis I¢indeki Yeri

Dagitim Sekli Bakimindan

Pazarlama Tirleri

Dolayli Dogrudan
Pazarlama Pazarlama

Dogrudan Dogrudan Dogrudan  internette Katalogla  Tele- Kiosklar

Satis Posta ~ Tepki-TV  Ppazarlama Pazarlama pazarlama
Tek Kath Cok Kath
Pazarlama Pazarlama

Kaynak: Tasoglu, 2018: 27.



Cok katli pazarlama, bir iiretici isletme tarafindan tretilen mal veya
hizmetleri, dogrudan tiiketicilere satmak i¢in pazarlama faaliyetlerinin yiriitildigi
dogrudan satis yontemidir (Tek, 1997: 57). CKP’de bir {iriin veya hizmetin, iiretici
isletmeden nihai tiiketiciye ulasana kadar tiim siire¢lerinde kendine has dagitim
kanallar1, satig yontemleri, egitim siirecleri ve miisteri hizmetleri ile faaliyet gdsteren
ve ayni zamanda kendisi de miisteri olan bagimsiz distribiitdrler yer almaktadir
(Pasal1, 2006: 37).

Distribiitorler, tretici isletmeler tarafindan ‘bagimsiz satis temsilcisi’,
‘bagimsiz is ortag1’, ‘dagitict’ veya ‘yiiklenici’ gibi farkl sekillerde adlandirilir ve bu
isletmenin drettigi lirlin veya hizmetleri tiiketicilere tanitarak, gostererek ya da
tavsiye yoluyla siparis alma, siparigleri iiretici isletmeden temin etme ve bu {irinlerin
tilkketiciye ulasmasi gorevlerini istlenirler (Agcadag, 2017: 165). CKP yontemi ile
calisan isletmelerde distribiitor olmak isteyen kisiler, {ist sinir1 yasa ile belirlenmis
tutarda {iriin veya hizmet satin alir ve ¢ok diisiik baslangi¢ yatirimu ile kendi islerinin
sahibi olurlar (Ozmoral1, 1995: 12). Bu ise baslamanimn c¢ok bir maliyetinin olmasi
girisimcilerin  ilgisini ¢ekmektedir (Christensen ve Christensen, 2007: 3).
Girisimciligi 6n planda tutan dogrudan satig¢ilar, satis yapmanin yani sira sisteme
yeni kisiler bulmak ve bu kisileri egitmekle gorevlidirler. Bu yiizden distribiitorler,
kendisinden sonra is planina dahil olan kisileri egitmek, yoneltmek, bu kisilerin
sorunlaria ¢6ziim tiretmek ve onlara mentorluk etmek durumundadirlar. Mentorluk
gorevini Ustlenen, bagka bir ifadeyle yeni dogrudan satiscilar1 CKP sistemi ile
tanistiran bu kisiler ‘sponsor’ olarak nitelendirilirler (Savas, 2016: 12). Is planina
dahil edilenler, sponsorun ‘alt hatti’nt olustururlar (Koehn, 2001: 153).
Distribiitorler, i planina dahil ettigi kisilere yaptigi sponsorluk faaliyetinin
karsiliginda, iiretici isletmenin uyguladigi is planina bagh olarak kazang elde ederler
(Msweli-Mbanga, 2001: 33).

CKP, cok diizeyli kazang¢ yapisina sahip olan ve magaza gibi bir perakende
satiy noktasindan uzakta yiiriitiilen yiiz yiize satis seklidir. Genellikle ‘distribiitor’
olarak adlandirilan satig gorevlileri, bagimsiz dagiticilar olarak calisir ve kendileri
icin faaliyet gosterirler. Bu distribiitorler kendileri de dahil olmak iizere tiiketicilere
satis yaparlar. Bu sebeple CKP kisaca, tiiketici pazarlamasi olarak ifade edilebilir

(Albaum ve Peterson, 2011: 348).



Griffiths ve Toms (2008: 1); CKP’yi, insanlarin bir magaza araciligiyla
calismak yerine {irlin veya hizmetleri kisisel kullanim i¢in aldiklar1 ve/veya
baskalarina satabildikleri ve buna ek olarak baskalarin1 aga katilmaya ikna ederek
genislettikleri organizasyonlar olarak tanimlamislardir. Zamanla tanitim yapilan daha
fazla insan sayesinde dagitilan {irlin ve hizmetlerin hacmi ve boylece elde edilen
kazang da artar. Uriinleri kullanan ve satan bir ekipten, diizenli gelir elde etme firsati
olusur. Bu ekip, alt hat veya alt ekip olarak adlandirilir. Alt hatta ne kadar ¢ok
distribiitor olursa o kadar fazla kazang saglanabilir (Antonio, 2006: 13).

CKP sistemi, sosyal iligkileri kullanarak tirlinleri potansiyel tiiketicilere
tanitmanin ve kisiler arasi aglar olusturmanin en iyi yoludur, bu nedenle CKP’yi
tanimlamak i¢in ‘ag pazarlamasi’ kavrami da kullanilir (Jain ve digerleri, 2015: 904).
Gergek CKP, sosyal aglar araciligiyla siirekliligini saglayan mesru bir perakende
satis ve dagitim agmin gelistirilmesini igerir (Coughlan ve Grayson, 1998: 425).
CKP, iiretici isletmenin miisteriyle etkilesime ge¢mesini kolaylastiran ve isletmelerin
satiglarin1 daha fazla arttirmak i¢in kullandiklari, etkili bir kazan¢ ve dagitim
sistemidir (Karaman, 2019: 555).

CKP, bagimsiz distribiitorlerin ve onlarin sisteme dahil ettigi baska
distribiitorlerin olusturdugu bir organizasyon araciligiyla iiriin veya hizmet satiginin
yapilmasidir. Distribiitorler iki farkli sekilde kazang elde ederler. Bu kazanglarin ilki
miisterilere yapilan satislardan, ikincisi ise organizasyona dahil edilen ve sonra bu
kisilerin de dahil ettigi distribiitorlerin yaptig: satiglardan elde edilir (Cakmak, 2011:
31-33).

CKP yonteminde hedef; tiiketicinin iirline gitmesi degil, iirlinlin tiikketiciye
ulagsmasidir. Kullandig: iiriinden memnun kalan bir miisteri, yalnizca indirimli satin
alma hakki elde edebilmek i¢in distribiitdr olmaya karar verebilir veya hem indirimli
satin aldig1 irlinleri yeni miisterilere satarak hem de kendisi gibi is planina dahil
olacak kisileri bularak satis organizasyonunu kurabilir (Argan, 1997: 69).
Distribiitor, kurdugu bu satis organizasyonu sayesinde aritmetik olarak ¢ok caligmak
yerine yaptig1 isi bagkalarina 6greterek ve satiglarr organize ederek katlanarak artan
bir deger yaratir ve kazang elde eder (Pasali, 2006: 46). CKP, tamamen distribiitoriin
kendi istek ve ihtiyaclarina gore hayatina uyarlayabildigi, yar1 zamanl g¢alisma

imkani ile ek gelir imkan1 sunan bir istir. CKP isletmelerine dahil olan distribiitorler,



baslangigta yar1 zamanli ve ek gelir elde etmek i¢in ¢alismaya baslamis olsalar bile,
zamanla CKP kazanclart mevcut islerinden elde ettikleri kazanglari astiginda bu
kariyerlerinden vazgegerek CKP isini tam zamanli yapmaya ve asil gelir kaynagi
olarak gérmeye baslayabilirler (Clothier, 1997: 17).

Tim bu tanimlar 1518inda en genel hali ile CKP, perakende satis noktasi
sayllmayacak bir yerde, bir iretici isletmenin {rettigi iirlin veya hizmetlerin,
distribiitor olarak adlandirilan satis gorevlileri tarafindan tiiketiciye anlatilarak ve

gosterilerek satiginin yapildigr yontemdir.

1.2. COK KATLI PAZARLAMANIN TEMEL KAVRAMLARI

CKP ile ilgili temel kavramlar ve ¢alismada yer alan diger kisimlar, bu
boliimiin yedinci kavrami olan ‘Is Plan1’ alt bagliginda yer alan ‘Basamakli/Kopmali

Plan’ gercevesinde agiklanmustir.

1.2.1. Uretici isletme

Uretici isletme, CKP yontemi ile satis1 yapilan mal veya hizmetleri iireten ve
tilketiciye dogrudan satig onerisi sunan isletmedir (Argan, 1997: 78).

Savag (2016: 17)’a gore iiretici isletme, liretilen mal veya hizmetleri aracilar
olmaksizin dogrudan tiiketiciye ulastiran kurumdur. Sirket seklinde yapilanan iiretici
isletme, {irtinlerini distribiitor ve sponsorlar araciligi ile nihai tiiketicilere tanitir ve

ulastirir.

Yeni bir ise baslamak isteyen girisimcilerin aklinda birgok soru ve tistlenmesi
gereken cok fazla sorumluluk olur. Bu girisimcilerin, CKP yontemini tercih etmeleri
durumunda, hammaddeye erigim, liretim, pazarlama stratejisi gelistirme, pazarlama
materyalleri yaratma, iiretim ve yonetim giderlerine katlanma, istthdam saglama ve

ticretlendirme gibi pek ¢ok sorumlulugu {iretici isletme tistlenir (Allen, 2020: 24-25).



1.2.2. Distribiitor

Distribiitor, tiretici isletmenin trettigi tiriin veya hizmeti indirimli, genellikle
maliyet fiyatina yakin bedeller ile satin alma hakkina sahip ve bu iiriin veya hizmeti,

nihai tiiketiciye satan bagimsiz is sahipleri olarak tanimlanir (Argan, 1997: 70).

Bir iiretici isletme adina, iirlinleri tanitma, satma ve dagitma fonksiyonlarini
istlenen ve bu faaliyetler sonucu gesitli kazanglar elde eden, geleneksel anlamda
perakendeci olarak bilinen satig gorevlilerine distribiitér denir. Cok katli pazarlama
sistemi ile misteri olarak tanisan kisiler, satis yaparak kazang elde etmek amaciyla
distribiitér olurlar. Dogrudan satis veya c¢ok katli pazarlama yontemini kullanan
isletmeler, distribiitdrlerini ‘Bagimsiz Is Sahipleri (Independent Business Owner),
IBO’ olarak goriir (Tasoglu, 2018: 42).

Distribiitorler; satis yapmaya baslamadan once iirlinleri kullanan ve memnun
kaldiklan triinleri, akraba, arkadas, is arkadasi ve komsu gibi etki ¢evresi ile yiiz
yiize iletisim kurarak, bu iirlinleri oneren, neden memnun kaldigin1 anlatan ve
gerekirse Uriinleri deneterek satin almaya ikna eden dogrudan satiscilardir (Pasali,
2006: 108). Distribiitorler, satis yaptiklar: ve ayn1 zamanda kullanici da olduklari i¢in
tiriinler ile ilgili detayli bilgiye sahiplerdir (Agcadag, 2017: 165).

Distribiitor yalnizca {irlin satig1 yapmaz, ayni zamanda is planini da satar.
Uriin satin alan tiiketicinin, o iiriinden memnun kalmasi durumunda, indirimli iiriin
satin alma ve/veya satig yaparak gelir elde etme amaciyla is planina katilmasi,
distribiitorliik olarak nitelendirilir (Argan, 1997: 70). Boylece, CKP distribiitorleri,
sadece tretici igletmenin triinlerini satmakla kalmayan, ayn1 zamanda bagkalarini da
CKP isletmesine distribiitor olarak katilmaya tesvik eden, maagsiz bir isgiicii haline

gelir (Cardenas ve Fuchs-Tarlovsky, 2018: 133).
1.2.3. Sponsorlar
Distribiitorlerden iiriin veya hizmet satin alan miisterilerin, distribiitér olmaya

karar vermesi sonucunda, iriinlerin neler oldugu, sistemin isleyisi, isin nasil

yapildig1 konusunda rehberlik eden, bir iist siradaki distribiitore ‘sponsor’ denir
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(Pasal1, 2006: 108). Sponsorluk, yalnizca bir ‘distribiitér edinme’ faaliyetinden ¢ok
daha fazlasidir. Sponsorlarin yeni katilimcilara sistemi anlatma, sunum yapma
tekniklerini 6gretme, iirlin ile ilgili bilgi verme, hedef belirlemeye yardimci olma,
distribtitorleri motive etme ve karsilagilan sorunlarin ¢éziilmesine yardim etme gibi
gorevleri vardir. Bagka bir ifadeyle sponsorlar, alt ekiplerine dahil olan yeni
tiyelerine mentorluk ederler (Pasali, 2006: 110).

Sponsor; CKP’nin organizasyon yapisinda, herhangi bir distribiitoriin bir {ist
sirasinda yer alan ve alt ekibinde bulunan yeni distribiitorlere, satis ve is plam
hakkinda bilgi veren kisidir. Bir distribiitérden iirlin satin alan tiiketici, i planina
dahil oldugunda, o distribiitér yeni katilimcinin sponsoru olur (Argan, 1997: 70-87;
Taylor, 2011: 60).

En basit haliyle ifade edilirse; sponsor, bir distribiitérit CKP sistemine dahil
eden bir diger distribiitérdiir ve kendini, bagkasindan sorumlu hale getirir (Ayaz,
2020: 123; Cakmak, 2009: 46). Sponsor, sisteme getirdigi distribiitdre isi dgretir ve
bu distribiitorlerin sayisin artirarak satig agini bilyiitiir (Savas, 2016: 18).

1.2.4. ilk Hat

Ik hat ile bir distribiitoriin bizzat kendisinin is planma dahil ettigi ve satis
organizasyonunun ilk seviyesinde bulunan distribiitorler kastedilmektedir (Ulugam,
2015: 38). Cok katli pazarlama isletmelerinin bazilar1 ‘ilk jenerasyon distribiitor’
olarak da adlandirmaktadirlar. Plana dahil olan yeni distribiitér agisindan
degerlendirilir ise; bir {ist hatta yer alan distribiitor, orijinal sponsordur ve ilk olarak
ulasilmas1 gereken kisidir (Ziglar’dan aktaran Demir, 2018: 65). Fakat orijinal
sponsora ulasilamama veya iletisim kurulamama durumunda bir iist sponsora da
danisilabilir.

CKP yontemini kullanan bir igletme i¢in asil 6nemli olan sey, sponsorlarin
olabildigince ¢ok hatta sahip olmasidir. Bu sayede isletme, dagitim agin1 genisletir.
Fakat ilk hat sayis1 optimal diizeyde tutulmalidir. Ciinkii sponsor, sadece sayica fazla
kisi olsun diye ilgilenebileceginden daha fazla distribiitor edinirse, bu kisilere gerekli

egitimleri verme ve motive etme konusunda yetersiz kalacaktir (Gliragag, 2006: 43).
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1.2.5. Alt Hatlar

Alt hatlar ifadesi, belirli bir distribiitér tarafindan CKP sistemine dahil edilen
tiim distribiitérleri tanimlamak i¢in kullanilir (Taylor, 2011: 58).

Ayaz (2020: 122)’a gore alt hat, bir distribiitoriin ilk hattina ve sonrasinda da
bu hattin, ilk hattina yeni distribiitorler edinmesi ile olusan ve altlara dogru sirali
olarak devam eden yapidir.

Alt hatlar sayesinde bir distribiitoriin is planina dahil ettigi yeni distribiitorler
ve onlarin da dahil ettigi distribiitorler ile bir satis organizasyonu olusturulur (Pasali,
2006: 43).

Distribiitorlerin birbirine goére durumlart Sekil 2’deki gibi anlatilmaya
calisilmistir. Sekle gore; Ada ve Ela, Cem’in ilk hat distribiitorleridir ve Cem, Ada
ve Ela’nin orijinal sponsorudur. Can ve Duru, Ada’nin ilk hat distribiitorii iken Ada,
Can ve Duru’nun orijinal sponsorudur. Defne ve Ali, Ela’nin ilk hatti1 ve Ela bu
kisilerin orijinal sponsorudur. Can, Duru, Defne ve Ali, Cem’in alt hatlarini olusturan

distribtitorlerdir.

Sekil 2: Distribiitorlerin Birbirine Gére Durumlari

f
././Cem\.\.
t T 0

Can Duru Defne Ali

Kaynak: Yazar tarafindan gorsellestirilmistir.
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Bir distribiitor, kendisinden iiriin satin alan miisterilerinden birini, tiriinlerden
memnun kaldigi igin indirimli iiriin almak veya satis yaparak para kazanmak istemesi
lizerine, ¢cok katli pazarlama is planina dahil ettiginde alt ekibini olusturmaya baslar
ve distribiitdr sayist arttikca kendi kendine isleyen bir satis organizasyonu olusur.
Ancak hi¢ kimse, sadece alt hattina distribiitor kaydederek gelir elde etmeye
baslamaz. Diizenli kazang elde edilebilmesi i¢in kisinin kendisinin de alt liyelerinin
de aktif olarak calismasi gerekir. Yalnizca bu sekilde katlanarak artan oranda yeni
distribiitorler ve gelir elde edilebilir (Tasoglu, 2018: 45).

Alt hatlarin katlanarak artigini daha iyi gosterebilmek igin bir distribiitoriin alt
hattina bir ayda dort yeni distribiitor dahil ettigi ve onlarin da bir ayda tiger

distribiitor edindikleri varsayildiginda, Sekil 3°teki gibi bir semaya ulasilacaktir.

Sekil 3: Alt Hatlarin Biiylimesi

. DO

52 kisi

Kaynak: Yazar tarafindan gorsellestirilmistir.

Bu distribiitoriin organizasyonundaki yeni distribiitor sayisi, i¢ aym sonunda
52’ye ulasir. Bir distribiitdr ve alt hatlarinin temas ettigi kisi sayisina gore bu say1
artip azalabilir.

Bir sponsorun, alt hatlarindan beklentileri; mensubu olunan isletme ve iirlinler
hakkinda bilgi sahibi olmalari, iirlin satisi, yeni distribiitor edinme, toplantilara
devamlilik, egitim ve liderlik konusunda becerikli ve istekli olmalar1 seklinde

siralanabilir (Pasali, 2006: 110).
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1.2.6. Is/Firsat Toplantilar

Is/firsat toplantilari, yeni miisteri ve potansiyel distribiitorler ile tanismak
amaciyla bir distribiitor veya distribiitor grubu tarafindan gergeklestirilen
etkinliklerdir (Pasali, 2006: 43). Cesitli sekillerde diizenlenen toplantilar, kapsami
bakimindan; parti plan toplantilar ve otel veya ofis toplantilar1 olarak iki grupta
incelenebilir. Parti plan toplantilar, daha 6nce bir iiriin veya hizmeti deneyimleyen ve
memnun kalan distribiitorler veya tiiketicilerin, kendi evlerine, bir arkadaslarinin
evine veya is yerine, tanidiklarin1 davet ederek, iirlin veya hizmetin tanitilmasi
amactyla diizenlenen sunum toplantilaridir. Bu toplantilarin amaci, genellikle {iriin
satin alacak yeni miisterilere triinleri gostermektir (Cakmak, 2009: 19; Malkan,
2000: 13). Otel ve ofis toplantilari ise triine ek olarak satilan is planmin da
tanitilmasini iceren, daha kapsamli ve biiyiik organizasyonlardir. Baska bir deyisle
yeni distriblitérler kazanmak amaciyla isletmenin veya bireysel olarak
distribiitorlerin diizenledigi tanisma ve tanitim toplantilarinda, tirlinlerin 6zellikleri,
igerikleri, kullanim kosullari, faydalari, kullananlarin deneyimleri ve is plani anlatilir.
Bu agiklamalardan yola ¢ikarak parti plan toplantilarin genellikle {iriin tanitmak i¢in
yapildig1 ve otel veya ofis toplantilarinin, is/firsat toplantilarini daha iyi tanimladig
sonucuna ulasilabilir.

Is/firsat toplantilari, parti planlarina gore daha biiyiik capli ve daha resmi olan
etkinliklerdir. Uretici isletme tarafindan diizenlenen toplantilarda, kapsamli bir
sekilde iiriinler ve is plam hakkinda bilgi verilir. Uriinleri kullanan ve fayda goren
distribiitorler toplantilara davet edilir ve konugma yapmalari istenir. Bu toplantilar,
genellikle isletme ofis merkezleri, otel konferans salonlar1 veya toplant1 salonlarinda
diizenlenir.

Toplantilarin  6nceden planlanmis olmasi, kontrolii elde tutmak adina
onemlidir. Konugsmanin ve sunumun seyrini belirleyen taraf, miisteri veya distribiitor
adayr olmamalidir (Ozmorali, 1995: 49-50). Akis1 planlanan bir goriismede, aday
konuyu degistirmeye ve dikkat dagitmaya calissa da sponsorun konuyu toparlayarak

konusmay1 kendi istedigi sekilde yonlendirmesi daha kolay olacaktir. Dergi, brosiir,
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katalog gibi tanitim malzemeleri, karsidaki kisinin dikkatinin onlara yonelmesine
sebep olabilir ve bunlar incelerken konusmaciyr hi¢ dinlemeyebilir. Dinleyicinin
dikkatinin dagilmamasi i¢in basili malzemeleri konugsma 6ncesinde ¢ikarmamak daha
uygun olacaktir. Boylece aday, sponsor konusurken onu dinler ve sonrasinda brosiir
ve kataloglar1 incelemeye baglar, toplantidan etkilenme derecesine gore de iiriin satin
almaya veya is planina dahil olmaya karar verir.

Yarnell ve Yarnell (2010: 133), otellerde yapilan biiyiikk toplantilarda
anlatilan basar1 hikayelerinin ve belirtilen kazan¢ miktarlarinin, yeni baslayan
distribiitérlerde olumsuz etkileri de oldugunu belirtmislerdir. Yazarlara gore; bu
toplantilar, kisisellikten ve samimiyetten uzaktir ve en az etkili ise alim sistemleri
arasindadir. Biiyiikk beklentiler, sahsi olmayan bir toplanti odasina atfedildiginde

CKP isinin samimiyeti tamamen kaybolur (Yarnell ve Yarnell, 2010: 112).
1.2.7. Is Plam

Is plani, bir distribiitér tarafindan iiretici isletmenin bekledigi satis, tanitim,
liderlik ve miisteri kazanma faaliyetlerinin yerine getirilmesi sonucunda distribiitoriin
kazanacagr prim miktarinin ve bu distribiitori CKP isletmesine kazandiran
sponsoruna, bu primden ne oranda pay verileceginin diizenlendigi iicretlendirme
politikasidir (Ayaz, 2020: 123).

CKP’de en iyi sonuglar1 elde etmek i¢in pazarlama giiclinlin, gerekli yone
yonlendirmenin temel unsuru ticret planidir. Prim plani veya tazminat plan1 olarak da
adlandirilan 15 plani, CKP isletmelerinin, dagitim kanali karmi en iist diizeye
¢ikarmak icin yonlendirilen bir distribiitorii nasil ddiillendirdigini ifade eder. Bir¢ok
CKP isletmesi is planini, alt seviye satiglar1 i¢in iist seviyedeki distribiitorlerin
odillendirilmesi olarak karakterize eder (Keep ve Nat, 2014: 196). Ancak her
isletme, is planim birbirinden farkli sekilde yapilandirir ve giiniimiizde daha yaygin
olarak kullanilan dort plan vardir (Taylor, 2000: 11). Bunlar;

a. Tek Seviyeli (Unilevel) Plan
b. ikili (Binary) Plan
c. Matris Plan

o

Basamakli- Kopmali (Stairstep- Breakaway) Plan’dir.
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Tiim mesru planlarin ortak paydasi, 6demeler i¢in hem kisisel satiglart hem de
is planina dahil edilen kisilerin satiglarinin toplamini1 baz almasidir. Toplam satiglar
ne kadar yiiksek olursa o kadar ¢ok kazang elde edilir. Is planlarmm ‘en iyi’ olarak
degerlendirilenleri; ozellikle, basarili bir alt ekip olusturmak i¢in gereken temel
davranislara odaklanir. is planina dahil edilen, egitilen ve satislarindan prim alinan
alt ekip, basarinin merkezinde yer alir ve is plan1 6grenildik¢e kazanglari artirmak
i¢in ne yapilmas1 gerektigi de dgrenilir (Christensen ve Christensen, 2007: 24-25). Is
planlar1 asagida agiklandig gibidir:

a. Tek Seviye (Unilevel) Plan

Basit bir plan tiiridiir, anlatilmas1 ve anlasilmasi1 kolaydir. Bir distribiitor,
birinci seviyede sinirsiz sayida kisiyi is planina dahil edebilir, ancak genellikle prim
almay1 saglayan daha alt seviyelerin sayisinda sinir vardir (Taylor, 2011: 57). Alt
seviye sayisi, derinlik olarak ifade edilir. Bu plandaki sinirlama; derinlik arttik¢a
kazanilan primin giderek azalmasidir ve belli bir seviyeye inildiginde prim o kadar
azalir ki arttk o seviye sonrasindan hi¢ kazang saglanmaz. Primler, ekibin
gerceklestirdigi is hacmine goére belirlenir. Baska bir ifadeyle sponsor, alt ekibinin
yaptig satislardan, her seviye i¢in belirlenmis oranlara gére prim alir.

Sekil 4’teki gibi gorsellestirilmeye calisilan bu planda, birinci seviyeye
siurs1z sayida distribiitdr dahil edilebilir, ancak bu durum bir dezavantaj olarak da
degerlendirilebilir. 1lk hatta c¢ok sayida distribiitsr oldugunda sponsor, her
distribiitorle ayn1 6zveri ile ilgilenemeyebilir (Cakmak, 2011: 126). Bu planin, bir
diger dezavantaji da derinlik sinirlamasidir. Ornegin; iiretici isletmenin belirledigi is
plani, on seviyeye kadar prim veriyorsa ve eger ‘kompres’ yoksa, onuncu seviyenin

altindan higbir kazang elde edilemez.
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Sekil 4: Tek Seviye (Unilevel) Is Plan1 Ornegi

ilk Seviye: %20

ikinci Seviye: %15

Uclincii Seviye:
%10

Dordiincl
Seviye: %3

Beginci
Seviye: %2

Kaynak: Yazar tarafindan gorsellestirilmistir.

Kompres, bir distribiitoriin yeterince satis yapmamasi durumunda alt hata
diistiriilmesi ve alt hatta bulunup bu distribiitérden daha fazla satis yapan kisinin bir
iist hata ¢ikarilmasi olarak tanimlanabilir. Kompres disinda bir diger ¢éziim de
‘sonsuzluk primi (infitiny bonus)’dir. Sonsuzluk primi ise bir distribiitdriin onuncu
seviye sonrasi alt hatlarindan da prim almasini saglayan, tiim alt hatlarin toplam satis
hacmini temel alan ilave bir prim olarak agiklanabilir. Genellikle %1-2 gibi oranlarda
ilave prim uygulanir. Sonsuzluk priminin oranlar1 diisiik oldugundan dolay1 yiiksek
prim elde edilmesi igin biiyiik bir alt ekibe sahip olmak gerekir. Bu uygulamada
amag; derinlik sinirlamasini elimine etmek, iist hattan yardim almay garantilemek ve

alt hatta yardim etmeyi sart kogsmaktir (Cakmak, 2013: 5).
b. ikili (Binary) Plan
Ikili planlar, bir distribiitdriin, iki ilk hat ve sinirsiz sayida alt hattan olusan,
alt siradaki distribiitorlerinin satislarin1 tesvik eder ve bu iki kol arasinda denk satis

hacmini siirdiirmek i¢in uygulanir (Ayaz, 2020: 121; Taylor, 2011: 57). Bir bagka

deyisle distribiitorlere, iki alt hat (is veya kazan¢ merkezi olarak degerlendirilir)

17



acma sinir1 getirilmistir ve prim hesaplamalar1 yapilirken, is hacminin iki hatta da
dengede olmasi istendiginden, bu iki hattan daha diisiik satis hacmine sahip olan baz

alinir (Christensen ve Christensen, 2007: 29).

Sekil 5: ikili Plan Ornegi

ilk Seviye i

ikinci Seviye

Ugiincii Seviye

Kaynak: Yazar tarafindan gorsellestirilmistir.

Bir distribiitor, alt hattina iki distribiitor dahil ettikten sonra is planina dahil
etmek istedigi yeni distribiitérleri, planin sinirlamasi geregi ya sistemin otomatik
olarak atadig1 ya da kendince uygun gordiigii sekilde yerlestirir. Her seviyede iki alt
hat agilarak satis organizasyonlar1 biiyiitiiliir. Iskonto ve prim &deme oranlari,
seviyelere gore degil yaratilan is hacmi toplamina gore iiretici isletme tarafindan
belirlenir ve bu oranlar ile hak edilen kazang hesaplanir (Demir, 2018: 76).

Tablo 1°de is hacmine gore iskonto ve prim oranlarin1 gosteren bir drnege yer
verilmistir. Tablo 1’e gore bir ekibin toplam perakende satisi, aylik £400 ise
perakende kar1 (400*0.25) £100 olarak hesaplanacaktir.
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Tablo 1: Toplam Satis Hacmine Gére Iskonto ve Prim Oranlar1 Ornegi

Perakende Satis Hacmi (£) | Oran (%)
250’den az 20
250-499 25
500-1199 30
1200-2499 35
2500-4999 40
5000’den fazla 45

Kaynak: Clothier, 1997: 54

c. Matris Plan

Bir distribiitoriin, ilk hattinin yatay biiytimesi ve alt hat derinliklerindeki

distribiitér sayisina siirlama getirilmistir (Christensen ve Christensen, 2007: 28-29).

Yaygin olarak 2*12, 3*5 veya 5*7 gibi matrisler tercih edilmektedir (Cakmak, 2009:

127). Ornegin; 3*5 bir matriste, bir distribiitdr ilk hattina en fazla ii¢ kisi dahil

edebilir ve yalnizca besinci seviyeye kadar derinlesebilir (Cakmak, 2011: 129).

Sekil 6: 3*5 Matris Is Plan1 Ornegi

—=ile

ik Seviye: %10
(en fazla 3 kisi)
ikinci Seviye:

%5 (en fazla 9 kisi)
Ugtincti Seviye:

%5 (en fazla 27 kisi)

Dérdiincii Seviye:

95 (en fazla 81 kisi)

Besinci Seviye: %3

(en fazla 243 kisi)

Kaynak: Yazar tarafindan gorsellestirilmistir.
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Matris planlarin ilk hata getirdigi sinirlama, bir distribiitoriin ilgilenebilecegi
kadar distribiitor edinmesini saglar, fakat bir yandan da ilk ii¢ kaydin1 yapan sponsor,
yeni bir distribiitor buldugunda ilk hattina dahil edemeyecektir. Yeni distribiitori iKi,
ic veya dordiincti seviyesine eklemek zorunda kalacaktir ve bu da yeni distribiitor
icin hi¢ tanimadig1 bir sponsora sahip olacagi anlamina gelir ve alt hattina distribiitor
eklenen sponsorlar ise hi¢ emek harcamadan distribiitér edinmis olurlar. Bu planin
dezavantajlarindan biri de matris tamamen doldugunda yeni bir distribiitor dahil
etmenin miimkiin olmamasidir. Matriste ¢alismayan distribiitérler var ise sistemde
bosuna yer kaplarlar ve ekip is hacmine hicbir katkida bulunmazlar (Tasoglu, 2016:
56).

d. Basamakli- Kopmali (Stairstep- Breakaway) Plan

Basamakli-kopmali planlarda, ilk hata smirsiz distribiitor kaydedilebilir ve
derinlik sayisinda bir sinirlama getirilmemistir. ilk hat distribiitérlerinin is planina
dahil ettigi distribiitorler, orijinal sponsorun ikinci, ticlincli, dordiincii hatt1 olarak
siralanir ve ekip is hacmi iizerinden, performans odakli olarak prim ve iskonto
kazanilir. Sponsor, iiretici isletmenin olusturdugu is planinda belirtilen puan veya
kazang diizeyine ulastifinda kariyer terfileri gergeklesir. Bu planin basamakli olarak
adlandirilmasinin temeli bu terfilerdir. Bu sirada ekibin bir iiyesi, yeterli sayida
distribiitdr edindiginde, belirli bir satis hacmi veya kariyer basamagina ulastiginda
orijinal sponsorundan ayrilarak Ozerklik kazanir. Bu ayrilik, ‘kopma’ olarak
nitelendirilir. Burada so6zii gegen kopma; kopan distribiitoriin, iiretici isletme ile
kendi iligkisini yaratmak ve kendi ekibinden (alt hatlarindan) sorumlu hale gelmesi
olarak degerlendirilebilir. Kopma seviyesine gelene kadar tiim distribiitorler,
sponsorun kigisel ekibidir ve iskonto ve/veya prim hesaplamalari toplam ekip is
hacmi tizerinden yapilir. Kopma sonucunda sponsor, kopan ekipten prim almaya
devam eder, ancak kopmadan Onceki duruma kiyasla bir miktar diigiis yasanir.
Kopmalar sonucunda sponsorun alt ekibi siirekli kiigiileceginden, kazanglarin
diismemesi i¢in sponsorun ilk hattina daha fazla distribiitor dahil etmesi gerekir.
Ciinkii CKP yontemi, bir distribiitériin hem kazang elde etmesini hem de alt ekibinde

yer alan distriborlerine destek olmasini beklemektedir (Christensen ve Christensen,
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2007: 26-27; Cakmak, 2011: 130; Herbig ve Yelkurm, 1997: 19). Bir distribiitor
koptugunda dengeyi saglamak i¢in birinci seviyede ne kadar ¢ok kisi is planina dahil
edilirse organizasyon o kadar giiclii olur.

Basamakli-kopmali plani1 digerlerinden ayiran nokta, daha karmasik bir
organizasyon olusmasi sebebiyle, CKP isini yart zamanl ¢alisma ve ek gelir elde
etmekten ziyade gercek bir is ve kazan¢ imkami olarak goren girisimciler igin
tasarlanmis olmasidir. Bu planin hiyerarsik prim sistemi, perakende satiglari,
girisimciligi ve kisileri is planina dahil etmeyi tesvik eder (Cakmak, 2009: 128-129).

Hangi is plan1 kapsaminda olduguna bakilmaksizin CKP’nin en temel ilkesi;
tekrar tekrar iiriin satmak ve lriin satmak i¢in birilerini is planina dahil etmektir.
Tiim planlar bu iki faaliyeti ddiillendirir. Genellikle aylik olarak iiretilen satig
miktarindan bir yiizde ile prim kazanilir ve daha yiiksek seviyelere ulasildik¢ca bu
yizde artar (Christensen ve Christensen, 2007: 26). CKP modelini uygulayan
isletmeler, Uriinlerini hem tiiketen hem de satan serbest girisimci distribiitorlerine,
gerceklestirdikleri bu iki faaliyet sonucunda is tatmini saglayacak terfi, promosyon,

0diill mekanizmalar1 ve halkla iliskiler etkinlikleri gergeklestirirler (Emirza ve

digerleri, 2012: 24).

1.2.8. Hacim Puan/Ekip Is Hacmi

Hacim puan/ekip is hacmi, iretici isletme tarafindan belirlenen, iriinlerin
parasal degerinin karsilig1 olan puan sistemi sayesinde bir satis organizasyonunun,
bir periyodik donemde iirettigi toplam ciroyu ifade eder. Bir baska ifadeyle, CKP’de
bir ekibin geliri hesaplanirken, iiretici isletmenin, {iriinler i¢in atadigi puanlar temel
alimir. Her bir {irlinlin, satis fiyatiyla orantili bir puanmi vardir ve ekibi olusturan
distribiitorler tarafindan bir ay boyunca yapilan satiglar ile biriken bir puan meydana
gelir. Bu biriken puana, hacim puan veya ekip is hacmi denmektedir. Bazi CKP
isletmeleri yalnizca satiglar icin degil aymi zamanda ekibe dahil edilen
distribiitérlerden de puan verir (Cakmak, 2013: 5; Ozmorali, 1995: 32; Tasoglu,
2018: 48). Baz1 CKP isletmeleri de kazanglara ek olarak iskonto oranlarini da bu

puan ile dogru orantili olarak belirlerken bazi isletmelerin is planlari, her kariyer
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basamag i¢in standart bir iskonto orani belirler ve distribiitorlerinin, bu iskonto ve

prim oranlarindan yararlanmalar1 tizerine kurgulanmistir.

1.3. COK KATLI PAZARLAMANIN TARIHSEL GELISIMI

CKP yonteminin sistematik olarak uygulanmasi yakin bir zamani kapsarken
tavsiye yolu ile satis ve prim usulii satis gibi CKP’de de uygulanan bazi satis
yontemleri, ticaretin baglangicindan beri farkli varyasyonlar ile varligim
stirdirmiistiir (Clothier, 1997: 25). Bu kisimda, CKP yonteminin gelistirilmesine
vesile olan faktorler ve CKP’nin Diinya’da ve Tiirkiye’deki gelisimi ile ilgili bilgi

verilmektedir.

1.3.1. Cok Kath Pazarlamanin Gelisme Nedenleri

Sanayi Devrimi, seri liretimi ve satig yerleri olusturma ihtiyacini beraberinde
getirmistir, kurulan fabrikalar ve kentlerde agilan satis magazalarinin ihtiyaci olan
isgiicii, kirsal bolgelerden is bulmak i¢in go¢ edenler ile saglanmigtir. Kitlesel olarak
iretilen tiiketim mallari, hala kdylerde yasayan insanlara ve liretim yerlerinden uzak
bolgelere seyyar saticilar ve tliccarlar araciligiyla ulastirilmis ve Kilise salonlarinda,
koy meydanlarinda veya kapi kapt dolasarak satiglari yapilmistir. Bu uygulamalar,
dogrudan satis yonteminin baglangici olarak kabul edilebilir. Takip eden yillarda
artan lretim ile geleneksel perakendecilik yontemleriyle ulagamadiklar1 potansiyel
pazarlarin biiylik bir bolimiine, trettikleri {irlinleri nasil ulastiracaklarini bulmaya
caligan biliyik ve kokli isletmeler, ‘network (ag)’ kavramma ilgi duymaya
baslamigtir (Clothier, 1997: 26-32).

Sanayi Devrimi’nden bu yana siirekli yogun bir tempo ile ¢aligmak zorunda
kalan is insanlar1 artik kendilerine vakit ayiramaz hale gelmislerdir. Bu vakit
ayrramama problemi insanlarda, daha fazla konforlu alan ve zaman saglayan yeni
isler arayigina sebep olmustur. Endiistri Devrimi ile baslayan is bulma ihtiyaci, yerini
daha serbest ve rahat calisilabilen is bulma ihtiyacina birakmistir. Ote yandan yasam

standartlarinin yiikselmesi ve ihtiyaglarin siirekli artmasi sebebiyle ek gelir getirecek
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yart zamanli islere ve giderek artan igsizlik yiizinden alternatif is olanaklar
saglayacak yeni ticaret modellerine gereksinim duyulmustur (Tasoglu, 2018: 33-35).

Internetin yaygin olarak kullanilmasi ve alisveris yapmaya ayrilan vakitten
edilen tasarruf sayesinde internetten aligveris yapma aligkanligi olusmustur. CKP
isletmelerinde de satiglar, genellikle internet iizerinden veya ev toplantilarinda
tiriinleri miisterinin ayagina kadar gdtiirerek yapilmaktadir (Argan, 1997: 77,
Giiragag, 2006: 40). Bu ve bahsi gecen diger unsurlar tiiketicilere evden ¢ikmadan,
trafikte vakit kaybetmeden alisveris yapma ve serbest zamanli galisma olanagi

sundugundan CKP yontemi deger gormeye baslamistir.

1.3.2. Diinya’da Cok Kath Pazarlama

Bir kimyager olan Carl Rehnborg, 1915 yilinda bir petrol sirketi ile anlastig
icin Cin’e tasimip 1927 yilina kadar orada kalmistir. Amerika’ya dondiigiinde Cin’de
gbzlemledigi kit kaynaklar ve beslenme bozukluklari sebebiyle gida takviyeleri
lizerine calisma karar1 almis ve laboratuvarinda yaptigi denemeler sonucu bitki
karisimlarindan elde ettigi gida takviyelerini, 1934 yilinda, ‘California Vitamin
Company’ ismiyle satmaya baslamis ve 1939 yilinda isletmenin ismini ‘Nutrilite
Product Inc.” olarak degistirmistir (Ulugam, 2015 : 27; Cakmak, 2009: 28). Bugiin,
¢ogu tip uzmaninin hemfikir oldugu gibi Rehnborg da beslenme desteginin dnemli
oldugunu diislinmesine ragmen, o zamanlarda gida takviyeleri bu kadar
onemsenmemistir. Rehnborg, dogal kaynaklardan yapilan besin takviyelerinin,
sentetik olarak elde edilenlerden daha iistiin oldugunu diisiinmiis ve daha ucuza
satilan sentetik alternatiflerle rekabet ederken, dogal besin takviyelerini satmak i¢in
cok fazla bilgi edinmesi gerekmistir. Tiiketicileri, takviyenin faydalar1 ve dogal
takviyelerin sentetiklere gore avantajlart konusunda egitmenin en etkili yolunun,
dogrudan satis olduguna karar vermis ve baslarda klasik dogrudan satig yontemini
uygulamigtir (Clothier, 1997: 27; Muncy: 2004: 48-49).

Rehnborg, dogrudan satista, satis gorevlilerini ise almak icin en iyi yolun,
‘mevcut satig gorevlileri, yeni satis gorevlilerini ise aldiklarinda onlar 6diillendirme’
oldugunu diisiindiigiinden birlikte calistiklar1 William S. Casselberry ve Lee S.
Mytinger ile 1945 yilinda, bugiin bilinen sekliyle CKP yonteminin temel unsurlarini
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iceren yeni bir sistem yaratmistir (Cakmak, 2009: 28; Tasoglu, 2018: 28). Fakat
Clothier (1997: 26) ve Herbig ve Yelkurm (1991: 21), bu siireci daha farkli
aktarmistir. Onlara gore; CKP yontemi, bu ii¢ kisiden yalnizca ikisi tarafindan
gelistirilmistir. 1934'ten beri California Vitamin Company’de distribiitér olan
William S. Casselberry ve Lee S. Mytinger tarafindan 1941 yilinda, distribiitorleri,
daha fazla distribiitér bularak ve egiterek, sirketin satiglarini artirmaya tesvik etmek
icin ‘C&M Pazarlama Plan1’ olarak adlandirdiklar1 ve distribiitorlere kisisel olarak
ise alinan kisilerin satislarinin %3’{i oraninda prim verecekleri bir plan tasarlanmistir.

Hizla biiyliyen Nutrilite, geleneksel dogrudan satista da siklikla rastlanan,
distribiitorlerin {irtinler hakkinda yanlis iddialar veya fazla vaatlerde bulunmasi gibi
bir sorunla karsilasmis ve 1951'de Gida ve Ilag Idaresi (Food and Drug
Administration — FDA), distribiitorlerin iriinleri satmak i¢in biiyikk vaatlerde
bulunmasini yasaklayan bir tedbir karar1 almistir (Keep ve Nat, 2014: 193).

Bu sorun, Nutrilite’nin tiim distribiitorleri izerinde olumsuz bir etki yaratmig
ve 1950’lerin sonuna dogru, en biiyiik organizasyonlar1 kuran distribiitorler, iiriin
tedarikleri, islerinin gelecegi ve ise aldiklari, glivenli ve karli bir firsat vaat ettikleri
kisilerin gelecegi konusunda endise duymaya baslamistir (Clothier, 1997: 27). Bir
Nutrilite distribiitorii, Dr. Forrest C. Shaklee, yeni ve giivenli bir CKP isletmesi
olarak 1956 yilinda, ‘Shaklee Company’yi kurmus ve gida takviyeleri iizerine
calismayi stirdiirmiistiir (Clothier, 1997: 27; Keep ve Nat, 2014: 193).

Richard DeVos ve Jay Van Andel de distribiitor ekipleriyle birlikte, sirketten
ayrilarak 1959 yilinda profesyonel bir CKP isletmesi olan ‘American Way
(Amway)’i kurmus, ev temizleme triinleri liretmeye baslamis ve Nutrilite ile halka
vaat edilen giivenligi ve karliligi vermeyi amaglamiglardir (Isik, 2001: 62-63).
Amvay’in kuruculari, distribiitorlerini harcadiklari ¢aba ve isletme igin tirettikleri kar
ile orantili olarak odiillendirecekleri ayrintili bir is plan1 tasarlamiglardir. Bu
ayriliklardan sonra, Nutrilite sirketi, basarili ve hizla biiyiiyen Amway tarafindan,
1970 yilinda satin alinmis ve Amway'in temel iirlin hatlarindan birini saglamaya
baslamistir (Clothier, 1997: 28).

CKP yontemi 1960-70’li yillarda hizla yiikselirken sonraki yillarda sektor
hakkindaki olumlu algi azalmaya baglamistir. Sektoriin imajin1 zedeleyen, uzun

vadeli bir stratejisi olmayan ve sadece herkese iiriin satma tavrini benimseyen pek
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cok itibarsiz igletme ortaya ¢ikmis ve CKP isletmesi kilifin1 kullanmaya baslamistir
(Griffiths ve Toms, 2008: 1). Federal Ticaret Komisyonu (Federal Trade
Commission - FTC), 1979 yilinda, CKP’nin illegal bir organizasyon yapisi
olmadigini, tamamen yasal bir is konsepti oldugunu beyan etmis olsa da bu
aciklamalar, kamuoyu igin yeterli olmamistir. Buna karsilik Amway, 1989 yilinda
kurumsal reklam metinleri hazirlatarak kamuoyuna, kendini ve CKP olgusunu
tanitmaya c¢alismistir, fakat halen CKP isletmelerine giivensizlikle yaklasilmaktadir
(Ulugam, 2015: 31).

1.3.3. Tiirkiye’de Cok Kath Pazarlama

1960 ve 1970’1i yillarda azimsanamayacak bir kesim, bu yonteme benzer olan
kapidan kapiya satis ile evlerine gelerek tanitim yapan pazarlamacilardan ¢ok sayida
kitap, ansiklopedi, tencere ve elektrikli siipiirge gibi tiriinler satin almislardir. CKP
yontemi ise Tiirkiye’de 1990’11 yillarin baslarinda popiiler bir yontem haline gelmis
ve bu yontemi uygulayan, ¢cogu uluslararast dogrudan satis sirketi icin Tiirkiye gibi
bir¢ok iilke heniliz adim atilmamis yeni bir pazar olmustur. Bu yillarda, bir¢ok ¢ok
uluslu CKP isletmesinin Tiirkiye pazarina girmesiyle kisa zamanda biiytik bir yol kat
edilmistir (Agcadag, 2017: 164).

Ik olarak Isve¢ kokenli kozmetik sirketi Oriflame, 1992 yilinda Tiirkiye
pazarina adimmi atmustir (Ozmorali, 1995: 7). Oriflame’nin Tiirkiye’ye getirdigi ve
bugiin bildigimiz haliyle CKP modelinin, oldukc¢a talep gérmesinin ardindan 1993
yilinda Eczacibasi- Avon ortakligi ile Oriflame’ye yeni bir rakip gelmis ve hemen bir
sene sonrasinda, 1994 yilinda Amway Tirkiye temsilciligini kurarak faaliyet
gostermeye baglamistir (Agcadag, 2017: 164; Cakmak, 2009: 35). Bu isletmeler,
sektorlin sesini duyurabilmek ve gilivenilirligini saglamak amaciyla 1994 yilinda
Dogrudan Satig Dernegi (DSD)’ni kurmuslardir. 1997-2001 yillar1 aras1t CKP sektorii
icin biiyiik bir durgunluk dénemi olmasina ragmen 1998 yilinda Herbalife, Tiirkiye
pazarinda {rlinlerini satmaya baslamistir. 2001 yilinda biiyiik wuluslararasi
isletmelerden biri olan ‘Forever Living Product’ pazara girmistir ve 2002 yili
ortalarindan itibaren sektor ikinci bir biiyiime donemine adim atarak gelisimini

stirdirmeye devam etmektedir (Giiragag, 2006: 39).
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1.4.COK KATLI PAZARLAMA ILE GELENEKSEL PAZARLAMANIN
KIYASLANMASI

Bu kisimda oncelikle, CKP ve geleneksel pazarlamanin temel farkliliklarina
yer verilmis, sonrasinda ise pazarlama karmasi unsurlar1 bakimindan kiyaslama
yapilmustir.

Pazarlama faaliyeti iiriin veya hizmetin satilmasiyla gerceklesir. Dolayisiyla
satigt yapilan {rlin veya hizmetin mutlaka bir fiyatinin olmasi gerekir. Fiyati
belirlenen iirlin veya hizmetin satisinin hizlanmasi reklam ve tanitimlara baglidir. Bu
iriin veya hizmet, satilmasi i¢in tiiketiciye sunulmak iizere dagitim merkezleri veya
satis magazalarina gonderilir. Ancak CKP’de bu siireg, geleneksel pazarlamadan ¢ok
farkl sekilde igler (Tasoglu, 2018: 14). Clothier (1997:20)’e gore, CKP’yi geleneksel
pazarlamadan farkli kilan noktalar asagida verildigi gibidir:

1. Satis Giicii: Herhangi bir is kolunda satis¢ilar genellikle istihdam
kadrosundadir. CKP’de satis1 yapan distribiitorlerdir ve kendi kendilerini istthdam
ederler (Pasali, 2006: 44). Baska bir ifadeyle satis giiclinii resmi ¢alisanlar degil,
bagimsiz girisimciler olusturur (Lan, 2002: 166). Biirokratik olarak orgilitlenmis
isletmeler, rasyonel normlar olustururlar. Calisanlarin analitik ve sonu¢ odakl
olmalar1 istenir. Calisanlarin igverene bagli oldugu ve insanlarin kariyerlerinde
ilerlemek i¢in birbirleriyle rekabet etmesinin gerektigi kurumsal is modelinden farkli
olarak CKP, insanlarin inisiyatif almasi ve karsilikli yarar saglayan hedeflere
ulagmak i¢in birbirlerine yardim etmesi lizerine kurulmustur. CKP’nin ¢ok seviyeli
kazang sistemi, bir distribiitoriin yeni distribiitorler bulmasi ve igbirligi yapmasi igin
giiclii bir tesvik edicidir. Cilinkii kazang, yardim edilen insan sayisiyla ve isin ne
kadar 1y1 yapildigiyla orantilidir (Aliprandi, 2020: 5; Biggart, 1989: 88; Sparks ve
Schenk, 2006: 163).

2. Maliyetler: Klasik dagitim sekline kiyasla CKP yontemini kullanan
isletmelerin dagitim gorevini istlenen distribiitorler, miisterilerine daha yakin
yerlerde yasadiklari i¢in daha kisa siirede ve daha az maliyetle dagitim faaliyetini
gerceklestirebilmektedir (Cakmak, 2011: 37). Buna ek olarak CKP’de iiriinler yogun
reklam kampanyalari ile tanitilmadig i¢in maliyetler diiser (Argan, 1997: 124).

26



3. Uriinlerin satisi: CKP yontemi, pazarlama ve dagitim zincirinin ¢ogunu
ortadan kaldirir ve iiriinler bagimsiz satis temsilcileri vasitasiyla dogrudan tiiketiciye
ulastirthir (Agcadag, 2017: 163-164). CKP isletmelerinde iiriin satis1 yliz ylize
iletisim yolu ile gergeklesir ve bir teshir magazasi veya satis ofisi olmadigindan satis

yetkisi sadece distribiitorlerdedir (Demir, 2018: 42).

1.4.1. Uriin Aasindan Kiyaslama

Bir isletmenin uzun siireli basariy1 yakalayabilmesi, miisterinin ihtiyaglarin
en iyi sekilde karsilayan iirlinli {iretmesine baghidir (Giiragag, 2006: 67). CKP
yonteminin bagarili olmasmin en Onemli sebebi de yiiksek kaliteli iirlinlerdir.
Boylece tiiketici, liriinleri begenir ve tavsiye eder (Argan, 1997: 118).

Uriinler kalite, tasarim, dayaniklilik gibi konularda miisterilerin ihtiyaglarimi
kargilamalidir (Pasali, 2006: 70). Bunun yani sira {iriinlerin ambalaj1 dikkat ¢ekici,
Ozenle hazirlanmig, tanmitim i¢in kullanilan esantiyonlar dagitima hazir ve cekici
Ozelliklere sahip olmalidir (Demir, 2018: 94).

CKP iiriinlerinin sahip oldugu en 6nemli avantajlardan biri de ‘kisisel hizmet
sunumu’dur (Agcadag, 2017:165). Tim bunlara ek olarak iirlinlerin yenilik¢i, iade
garantisi olan, ileri teknoloji ile iiretilmis, benzerlerinden ayirici bir 6zelligi olan ve
tekrar satilabilen triinler olmasi gerekir (Cakmak, 2009: 74; Ulugam, 2015: 57-59).
Ciinkii distribiitorlerin kazanglari, yalnizca yeni insanlarin katilimiyla degil, hem
yeni hem de eskiden katilmis kisilerin iirlin satin almalariyla olusur. Bu ylizden,
triinler sadece bir defa satin alinabilen veya kullanilabilen iiriinler olmamalidir

(Giiragag, 2006: 34).

1.4.2. Fiyat Acisindan Kiyaslama

Fiyat, nicel bir degeri ifade eder. Bu deger, aliman ve satilan iiriin veya
hizmetlerin sahip oldugu fonksiyonel ve sembolik niteliktir (Kara ve Cicek, 2016:

52). Fiyat, genellikle hedef kitlenin 6zelliklerine, talebin elastikiyetine, istenen kar

marjina, lriin veya hizmetin kalitesine, isletmenin tercih ettigi fiyat politikasina,
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yasal siirlamalara ve rakiplerin fiyatlarina gore belirlenir. Fiyat belirlenirken bu
unsurlardan birkagi bir arada kullanilabilir (Demir, 2018: 98).

Geleneksel pazarlamada, iireticinin karimi maksimize etmesi i¢in iiretimini
miimkiin olan en biiyiik miktarlarda satmasi gerekir. Bu yontemde iiretim maliyetine;
istihdam edilen personelin maliyetleri, dagitim maliyetleri, reklam maliyetleri, diger
genel giderler ve kar marji da eklenir. Uretim maliyetine eklenen tiim bu maliyetlerle
irlin toptancilara gonderilir. Toptancilar, satin aldig1 toptan fiyatina personelinin,
tesislerinin, reklam, dagitim ve diger temel ihtiyaclarinin maliyetinin yan sira bir
miktar kar ekler ve sonra iiriin perakendecilere dagitilir. Her perakendeci, personel,
yonetim, tesis, tahsilat, teslimat ve kar1 kapsayacak sekilde iirliniin son tiiketiciye
satis fiyatim1 olusturur (Clothier, 1997: 20). CKP’de siire¢ tamamen farklidir. Uriin,
iiretici isletme tarafindan {retilir ve distribiitériin siparis vermesiyle dogrudan
distribiitére gonderilir. Geleneksel pazarlamanin dagitim kanalinda yer alan higbir
aract CKP’de bulunmaz (Jain ve digerleri, 2015: 904).

CKP’de distribiitor fiyat1 ve tiiketici fiyati olmak tizere iki farkli fiyat olusur
(Ulugam, 2015: 59). Dagitim aginda yer alan maliyet unsurlar1 ve reklam
kampanyalar1 olmadig1 icin maliyet diiser ve distribiitor fiyat1 olusur. Uriinler, iiretici
isletmenin belirledigi oranda distribiitor fiyatina eklenen kar marj ile tiiketiciye
sunulur. Tiiketici satig fiyati sabitken distribiitor satis fiyati her kariyer basamagi icin
veya satig hacmine gore belirlenen iskonto oranlarindan dolay:r degisiklik gosterir.
Fakat kisilere taninan bir ayricalik olmasi s6z konusu degildir. Esit kariyer
unvanlarina sahip veya esit satis hacmine ulasan her distribiitér ayni iskonto
oranindan yararlanarak iirlinleri satin alir (Argan, 1997: 124).

Reklam ve toptanci maliyetlerinin olmamasi, CKP isletmelerinin tiiketicilere
fiyat avantaji sagladig1 diisiincesine neden olmustur (Cakmak, 2009: 77). Fakat
CKP’de, geleneksel pazarlama isletmelerinde mevcut olan benzer {irtinlerden ¢ok
daha pahaliya mal olan iirlinler bulunabilir. Bu iirlinler yiiksek kaliteleri, etkinlikleri
ve konsantrasyonlart nedeniyle tliketici i¢in daha degerlidir. Buna ek olarak
magazadan 100 TL’lik bir iiriin satin alindiginda yapilan harcama 100 TL’dir. Fakat
bir CKP isletmesinden 100 TL’lik iiriin satin almak isteyen bir distribiitor, satin alma
sirasinda belirli bir miktar iskontodan yararlanarak {iriinii indirimli satin alir ve

kazang hesaplamalar1 yapilirken toplam is hacmi iginde bireysel satin alimlar1 da yer

28



aldig1 icin indirimli aldigi triinden gelir saglar. Boylece distribiitériin yaptig
harcama gergekte 100 TL’den daha diislik hale gelir. Tiiketici agisindan bir diger
avantaj da CKP distribiitorlerinin sundugu kisisellestirilmis hizmet ve ilgidir.
Miisteriler 6zel hizmet ve kolaylik i¢in biraz daha fazla para 6demeye hazirdir (Gage,
2001: 25). Tim bu 6zellikler sayesinde iirtinlerden memnun kalan tiiketiciler ikame
mallara yonelmekten ¢ekinirler ve fiyatin yiiksek olmasi onlar i¢in problem
yaratmaz. Isletmeler tiim bu baglayic1 6zellikleri dikkate alarak fiyatlandirma

politikalarini belirlerler (Argan, 1997: 124).

1.4.3. Dagitim Acisindan Kiyaslama

Geleneksel pazarlama ile en belirgin farkin olustugu unsur dagitimdir
(Cakmak, 2009: 79). Geleneksel pazarlamada fiiretici isletme, iiretim siireci sona
erdiginde {iriiniin tiiketiciye ulasmasi igin dagitim siirecini baslatir. Uriin, iiretici
isletmeden c¢iktiktan sonra, isletme uluslararasi faaliyet gosteriyorsa oOncelikle
isletmenin bagka bir iilkede bulunan temsilciligine, oradan bolge, ardindan ise sehir
temsilciligine transfer edilir. Sehir temsilciligine gelen iirlin buradan toptanciya ve
son olarak da perakendeci magazaya gonderilir. Dagitim siireci boyunca yiiriitiilen
reklam kampanyalari ile tiiketicinin ilgisi ¢ekilir ve tiriinii almak isteyen tiiketicinin
magazadan iriinii almasiyla pazarlama ve dagitim siireci sona erer. Bu, maliyeti
yiikksek ve zor bir siiregtir. CKP sistemi, dagitim kanalindaki aracilarin roliinii
ortadan kaldirir. Sistem, fiziksel magazalar agmak yerine bagimsiz satis temsilcisi
ad1 verilen calisanlar1 vasitasiyla triinlerini dogrudan tiiketiciye ulastirma mantig
lizerine kurulmustur (Agcadag, 2017: 163-164; Jain ve digerleri, 2015: 904).
Uriinler, 6zel s6zlesmeli filolar tarafindan iiretici isletmeden tiiketiciye teslim edilir.
Boylece ortaya cikabilecek siradan problemler ve dikkatsiz dagitimin yaratacagi
sorunlar Onlenir. Tiim bunlar sayesinde belli bir hizmet diizeyinin korunmasi
amaglanir. CKP’de memnun kalinmayan {irlinlerin iiretici isletmeye iade edilmesi
sirasinda ek bir maliyet olusacagi diisiiniilse bile, CKP sisteminde iiriinlerde en
onemli olan kosul kalite oldugu i¢in iade edilen {iriin oram1 oldukca azdir (Argan,

1997: 122).
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Sekil 7: Geleneksel Pazarlama ve Cok Katli Pazarlamanin Dagitim Siire¢leri

Gelensksd | Uretici Bélge

Pazarlama => Toptanc =3 Perakendeci —3p | Titketici

Isletme Temsileilikleri

CokEath | Tratici o g e
—_— Distribiitar —_— Tiik etici
Pararlama

Isletme

(Distribiitde, i3 plamna l=tlmayzn

miigterive friin sathBnds)

CokEatl | Uretici
Pazarlama

> Distribiitar

(Uriinii gistribiitdn tidetivorss)

Isetme

Kaynak: Yazar tarafindan gorsellestirilmistir.

CKP ile geleneksel dagitim kanallarinin dezavantajlar1 dikkate alinarak daha
etkili ve karli bir dagitim ag1 olusturulmustur. Boylece isletmeler daha kisa siirede ve

daha az maliyetle dagitim faaliyetini ger¢eklestirirler (Cakmak, 2011: 37).

1.4.4. Tutundurma Ac¢isindan Kiyaslama

CKP’de tutundurma faaliyetleri, geleneksel pazarlamada oldugu gibi kitle
iletisim araclari ile yapilmaz. CKP’nin esas olarak kendisi bir tutundurma yontemidir
(Kara ve Cigek, 2016: 52). Bu sistemde iirlinlerin tanitimini {iriin kullanicis1 olan
distribiitorler tistlenir ve agizdan agiza iletisim dnem kazanir. Bu iletisim bi¢imiyle
distribiitor, tirtinlerin reklamini miisteriye bire bir iliskiyle yapar ve {iriin satis1 veya
kisiyi sisteme dahil etmek i¢in ¢aba sarf eder (Argan, 1997: 126). CKP isletmelerinin
tirtinleri, miisterilerin begeni ve referanslar1 sayesinde marka taninirligini saglar. Bu
da basilt yaymn, televizyon ve radyo araciligiyla yapilan geleneksel reklamciligin
finanse edilmesinden ¢ok daha az maliyetlidir (Legara ve digerleri, 2008: 4890).

Bir miisterinin aligveris yapmasi veya is planina dahil olmasi distribiitoriin
iletisim giicline baghdir (Pasali, 2006: 100). Bu iletisim ydntemi sayesinde,

misteriler ihtiyaglarini ayrintilariyla ifade edebilir ve distribiitér miisterilere detaylh
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olarak iirlinleri anlatarak sunumu kisiye 6zel hale getirebilir (Cakmak, 2011: 80;
Pasali, 2006: 100). Bu yaklasimin temelini, tavsiye alinan kaynagm giivenilirligi
olusturur (Pasali, 2006: 103).

1970’11 yillarda CKP sisteminin basarisinin basinda fazlaca yer almasi, yasa
dis1 organizasyonlar ile kiyaslanmasi ve karistirilmasi iizerine, Amway isletmesi
kitlesel reklamlar yaparak bu pazarlama sisteminin yasal olduguna dair olumlu
kamuoyu olusturmaya ¢alismistir (Tasoglu, 2018:1 15). 1990’11 yillarda da Oriflame
yetkilileri, gelismenin saglanmasi ve rekabet i¢in zaman zaman televizyon
reklamlarinin kullanilmasi gerektigini ifade etmislerdir. 2006 yilinda Avon’un da
televizyon reklamciligi yaptigi goriilmektedir (Giiragag, 2006: 72). Sonrasinda ve
giiniimiizde hala kitlesel reklamlara yonelen CKP isletmeleri olsa da hem CKP
prensiplerine uymamasi sebebiyle hem de 6denmesi gereken bedeller ¢ok yiiksek
oldugundan ¢ogu isletme bu stratejiye pek yanasmamaktadir. Ciinkii CKP sisteminde
asil reklam merak uyandirmaktir (Opengin, 2017: 12).

1.5. TEK SEVIYELI PAZARLAMA VE COK KATLI PAZARLAMANIN
KARSILASTIRILMASI

Dogrudan satis isletmeleri, ¢cok katli ve tek diizeyli olarak adlandirilan iki ana
organizasyon yapisi seklinde galisir (Wotruba ve digerleri, 2005: 92). Sekil 1’de de
dagitim tiirleri bakimindan yapilan siniflandirmada dogrudan satisin ¢ok kath
pazarlama ve tek kathh pazarlama olarak ikiye ayrildigi goriilmektedir. Tasoglu
(2018: 27)nun ‘tek katli pazarlama’ ve Cakmak (2011: 24)’in ‘tek diizeyli
pazarlama’ olarak farkli isimlerle ifade ettikleri bu yontem icin, ¢alismanin bu
kisminda ‘tek seviyeli pazarlama (TSP)’ ifadesi tercih edilmistir ve CKP ile TSP
arasindaki farklar ele alinmistir.

TSP, saticinin sadece kendisinin yaptig1 satislara dayanarak gelir elde ettigi
dogrudan satis yontemidir. Bu yontemde distribiitorler, yeni saticilara sponsorluk
yaparak satis hacmini arttiramaz, bu nedenle de satis gorevlilerine verilen prim
sadece kendi satis performansina dayanmaktadir. CKP’de ise satici, isletmenin
distribiitorii olur ve alt hatt1 olarak diger distribiitérleri is planina dahil edebilir.

Boylece iist hat distribiitorii ekibin toplam satisgindan gelir elde eder. Alt hatlar ekip
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satig hacmini artirmaya yardimci olur ve {ist hattin daha yiiksek prim kazanmasini
saglar (Jain ve digerleri, 2015: 904).

Dogrudan pazarlamanin TSP olarak bilinen tiiriinde, dogrudan saticilar sadece
kendilerinin sattiklar1 {irtinlerden gelir elde ederler. Buna karsin CKP olarak ifade
edilen tiirlinde ise saticilar bir taraftan {irlin satis1 gergeklestirirken diger taraftan
kendileri gibi pazarlama isi yapacak kisileri sisteme kazandirmaya g¢aligir ve onlarin
yaptiklar satiglardan da prim alirlar (Savas, 2016: 2).

Cok katl1 olarak sekillenen bir organizasyonda distribiitorler, alt hattina diger
dogrudan satig gorevlilerini dahil eder, egitir ve denetler. Organizasyon kurma ve
sponsorluk yapma CKP’nin en onemli uygulama asamalarindandir. Is planma
distribiitér kazandiran satis elemani, kendi satiglarinin yani sira alt ekibinin
satiglarindan da prim alir. Tek seviyeli bir organizasyonda satis gorevlileri is planina
yeni distribiitor eklemez ve egitim yoluyla kendi organizasyonlarini kurmazlar.
Bunun yerine cabalarini, satmaya ve kendi satiglarina dayali olarak prim almaya
odaklarlar (Brodie ve digerleri, 2002: 67).

Her iki formda da kisisel satis vardir ve miisteriye dogrudan satiscilar satis
yapmaktadir. Ancak CKP’de, TSP’den farkli olarak {iriin satis1 ve is firsati satisi
olmak tizere iki tiir satig gergeklestirilmektedir (Malkan, 2000: 15).

1.6. COK KATLI PAZARLAMA ILE PONZi SISTEMLER ARASINDAKI
FARKLAR

Bu kisimda, ponzi sistemler ilgili bilgiler ve bu yapilarin CKP isletmeleriyle
aralarindaki farklar sunulmustur.

Ponzi sistemler, katilimcilar igin mali yikima sebep oldugundan, bu
organizasyonlar1 kuranlara yasal islem yapilmasini gerektiren aldatici yapilardir
(Coughlan ve Grayson, 1998: 425). Bu olusumlar sadece belirli tutarda yatirim ile
kisileri sisteme dahil edip onlarin da para vermeyi kabul edecek yeni kisiler
bulmalarini icerir. Keep ve Nat (2014: 196)’a gore ponzi sistemler, iiyelerin kendi
yatirimlarini ve getirilerini alabilmek i¢in bagkalarin1 {iye yapmasini gerektiren
organizasyonlardir. Uye bulan katilimcilarin sagladigi birincil fayda, sonraki ise

alimlarda yatirimcilar tarafindan 6denen paralarin belirli bir kismini1 almalaridir.
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Katilimeilarin, kendi yatirimlarinin ve bagka katilimcilarin yatirnm beklentilerinin
cok daha fazlasini kazanmas igin daha fazla alt hat {iyesi bulmalar1 gerekir. Ise alim
ve yatirilan paranin geri alinmasiyla ilgili 6zel kurallar bir plandan digerine farklilik
gosterir. Ancak tiim ponzi sistemlerde ortak olan 6zellik; parasal getiriler, baskalarini
ayni girisime dahil etmek i¢in sarf edilen ¢abaya baglidir. Bu tiir planlarin igse alim
azaldiginda veya son buldugunda ¢okmesi muhtemeldir, bu nedenle siirdiiriillemezler
ve yetkililer tarafindan zararl olusumlar olarak kabul edilirler (Krige, 2012: 71).

Bu tiir planlar etik olmamalar1 sebebiyle yasalar tarafindan illegal olarak
kabul edilir. Ponzi sistemler, genellikle kiiciik bir yatirnm karsiliginda biiyiik bir
getiri vaat eder. Bu planlara erken katilanlar ¢ok para kazanirlar. Ancak daha sonra
gelenler, ise almak icin yeterli sayida kisi bulamadigindan ¢ok az para kazanir veya
para kaybederler (Griffiths ve Toms, 2008: 20; Koehn, 2001: 153).

Tiirkiye’de 6502 sayili Tiiketicinin Korunmas1 Hakkinda Kanun (TKHK) m.
80/f.1 ve m. 80/f.2 kapsaminda; piramit satig, katilimcilarina bir miktar para veya
malvarlig1 ortaya koymak karsiliginda, sisteme ayni1 sartlar altinda baska katilimcilar
bulma kosuluyla bir para veya malvarlig1 kazanci olanagi timidi veren ve malvarligi
kazancinin elde edilmesini tamamen veya kismen diger katilimcilarin da kosullara
uygun davranmasina bagl kilan, ger¢ek¢i olmayan veya gerceklesmesi ¢ok gii¢ olan
kazang beklentisi sistemidir. Piramit satis sisteminin kurulmasi, yayilmasi veya

tavsiye edilmesi yasaktir (https://www.mevzuat.gov.tr, 17.12.2020).

Yaygin olarak bilinen ilk organizasyon Charles Ponzi tarafindan ABD'de
olusturulan bir plandir (Clothier: 1997: 29). Ponzi, 1919'da Boston'da ‘Menkul
Kiymetler Borsas1 Sirketi'ni kurmus ve yurtdisindan alip satacagi uluslararasi posta
kuponlarinda doviz kurundan yararlanarak yatirimcilara doksan gilinde yiizde elli
faizle yatirnmlarimi geri 6ddemeyi vaat etmistir (Taylor, 2000: 6). Posta kuponlari,
1906 yilinda altmistan fazla iilkenin altina imza attig1 bir anlagmayla yiiriirliige giren
bir uygulamadir. Bu kuponlarin, gonderildigi kisiler tarafindan kendi tlkelerinde
nakde cevrilebilmesi ve kuponlarin farkli iilkelerde farkli degerlere sahip olmasi
Ponzi’nin dikkatini ¢ekmistir (Giiragacg, 2006: 34).

Ponzi, ylizde elli getiriyi vaat ettiginden daha kisa siirede 6demis ve insanlar
yatinm yapmak icin kapisinda siraya girmistir. Politikacilar, kolluk kuvvetleri ve

gazeteciler dahil pek ¢ok kisi yatirim yapmuistir. Ponzi, doksan giin i¢inde yiizde elli
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getiri saglayan senetleri yatirimcilara satmis, ancak kazandigi parayla hi¢bir zaman
kupon satin almamugstir (Clothier, 1997: 29). Plana sonradan dahil olanlarin parasini,
onceki yatirimeilarin borcunu ddemek icin kullanmustir. Ik yatirimeilar, vaat edilen
getirileri ¢ok daha erken almaktan memnun olmustu ve Ponzi kisa siirede eski
yatirimcilara sunulan hayali faizleri 6demek i¢in yeni yatirimcilarin paralarini
kullanarak milyonlarca dolar kar elde etmistir (Black, 1999: 40).

Plan, Ponzi dolandiriciliktan tutuklanip hapse atilmadan onceki dokuz ay
icinde olaganiistii basarili olmus ve bu dokuz ayda 9.000.000 dolardan fazla kazang
saglamistir. Ancak Ponzi, plana sonradan katilan ve 6deme yapilmayan yatirimcilara
bu miktarin neredeyse on kat1 bor¢lanmistir (Clothier, 1997: 29). 1920 yilinda bir
gazetede Ponzi’nin sirketinin yasal olup olmadigimi tartigmaya agan bir makale
islerin birden degismesine neden olmustur. Yasal giliclerin, sorusturma
tamamlanincaya kadar Ponzi’nin mevduat kabul etmesini yasaklamasiyla birlikte
Ponzi’'nin subelerinin Oniinde paralarin1 ¢ekmek isteyen kalabaliklar olugmaya
baslamistir ve o giiniin aksaminda yaklasik bin kisi parasint Ponzi’nin
organizasyonundan cekmistir. 10 Agustos 1920’de, Ponzi resmen iflas etmistir. O
giine kadar Ponzi’nin sirketine 40.000 kisinin 15 milyon dolar yatirdigi ortaya
c¢ikmistir. Ponzi’nin dosyalar1 incelendiginde, milyonlarca posta kuponunun satin
alinmis olduguna dair kayitlara rastlanmistir. Ancak Ponzi, sadece iki kupon satin
aldigin1 kanitlayabilmistir. Sirketin toplam net varligi 1,6 milyon dolar olarak
aciklanmistir.  Fakat bu, Ponzi’nin girketine yatirilan toplam tutarla
kiyaslanamayacak kadar kiicik bir rakamdir (Giiragag, 2006: 35). Ponzi,
yatirimcilara borg¢larin1 6deyememis, binlerce kisinin zarar gormesine sebep olmus
ve hapis cezasina ¢arptirilmistir (Taylor, 2000: 6).

Ponzi sistemler sebebiyle CKP yontemi de diinya capinda olumsuz
cagrisimlar tasimaktadir. Bunun nedeni, CKP isletmelerinin sosyal aglar araciligiyla
biiyliyen mesru bir perakende satis ve dagitim agi olusturmalarina ragmen, ponzi
sistemler ile siklikla yanlis bir sekilde iligkilendirilmesidir (Coughlan ve Grayson,
1998: 425). Yasa dis1 ilk planlar, iiriin veya hizmetlerin satisin1 icermemekteydi ve
sunduklar1 firsat zincirleme olarak bir katilimcidan digerine satilmaktayd: (Nat ve
Keep, 2002: 140). Higbir {irin satmadan sadece insanlarin para yatirarak dahil

oldugu sistemlerin yasa dis1 olarak kabul edilmesi ve bu sistemlerin kurucularinin
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agir cezalara carptirilmasi sahte iiriinler sunan planlarin yayginlagsmasina neden
olmustur. Bu sahte pazarlama materyalleri i¢in yiizlerce veya binlerce lira talep edilir
(Black, 1999: 38). Bunlar tek seferlik satilan ve siirekli satis imkani olmayan
rtinlerdir (Savas, 2016: 17). Ponzi sistemlerde yiiksek kayit iicretleri 6denir ve
karsiliginda ya higbir sey verilmez ya da 6denen iicretle kiyaslanamayacak kadar
degersiz bir mal veya hizmet sunulur (Ozmoral1, 1995: 12). CKP ise diinyani birgok
yerinde popiilaritesi ve onemi hizla artan bir is modelidir (Krige, 2012: 70). CKP
sisteminin temeli {irlin satmaya dayalidir ve bu iirlinler cogunlukla bir kere alinan
veya tek seferlik kullanilabilen iriinler degildir, ¢iinkii bu sistemde satilabilirlik
onemli bir unsurdur (Savas, 2016: 16).

Ponzi sistemler ve CKP stratejileri, bir {lirlin veya hizmetin distribiitori
olmalar1 i¢in insanlar1 ise almaya dayanir ve olusan organizasyon yapisi goriintii
itibariyle birbirine benzer (Cardenas ve Fuchs-Tarlovsky, 2018: 134-135). Ancak
piramit satig1 yapan organizasyonlarda, satisci bir s6zlesme satar, komisyon kazanir
ve isi burada biter. Sisteme dahil ettigi kisiye de aynisini yapmasini bdylece iki
tarafin da kazanacagimi soyleyerek sonrasiyla hi¢ ilgilenmez. Ancak CKP’de
distribiitorler, satilan mal veya hizmetin kullanim bilgisi, lirinden memnun kalma
diizeyi, 1s planina dahil olunup olunmayacagi gibi bir¢ok faktorle ilgilenirler. Kisi,
distribiitor olmaya karar verirse zaten kurulan iligkinin siirekli olmas1 gerekmektedir
(Bloch, 1996: 20).

Ponzi sistemlerde, yatirimcilar bir programa ongoriilen miktarda para yatirir
ve bu sermaye miktariyla beraber getirilerini birkac hafta sonra tahsil eder. Tek sart,
o siire i¢cinde belirli sayida baska yatirimciyr plana dahil etmeleri ve boylece siirekli
mevduat saglamalaridir (Krige, 2012: 70). Bagka bir ifadeyle yasa dis1
organizasyonlara katilanlar, plana dahil ettikleri diger yatirimcilarin sayisina bagh
olarak 'tesvikler' veya 'bonuslar' ile odiillendirilirler. Bir plan, katilimcilar ise
aldiklar1 i¢in 6diillendirmeye odaklaniyorsa yasa disidir (Gage, 2021: 12).

Ponzi sistemler ve CKP’lerin ayirt edilmesi igin dikkat edilmesi gereken unsurlar
asagidaki gibidir (Gro ve Vriens, 2019: 336; Koehn, 2001: 156; Peterson ve
Albaum, 2007: 319):

1. Satilan bir {iriin mii yoksa ise alma hakki mi1?

2. Satig cirosu mu ddiillendirilir, dahil edilen kisi sayis1 mi1?
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Baslangi¢ maliyeti makul mii? Alinan iiriinlerle 6denen iicret denk mi?
Stok yapma zorlamasi yapiliyor mu?
Memnun kalinmayan iiriinler iade edilebilir mi?

Egitim materyallerini satin alma baskis1 var m1?

N o g s~ w

Katilan her distribiitdr esit sartlara sahip mi? Ilk katilanlar m1 avantajli?
8. Uzun vadede siirdiiriilebilir bir is firsat1 m1? Uriinlerin tekrar tekrar satis1
yapilabilir mi?

Yasal bir CKP isletmesi, sisteme katilmak icin ¢ok yliksek maliyetlere
katlanmak zorunda kalmayan distribiitorlerini, iirlin satig1 yaptig1 ve bir miisteri ag
kurdugu i¢in ddillendirir. CKP igletmeleri, yasal, miibadele degeri olan ve piyasada
talep goren kaliteli ve dayanikli liriinlere sahiptir (Ayaz, 2020: 154). Bu isletmelerin,
distribiitorlerin satamayacagi miktarlarda {iriin satin almay1 engelleyici politikalar
vardir ve miisteriler memnun kalmadiklar1 iiriinleri iade edebilirler. isletmeler,
kullanilmamis ve satilabilecek iirlinlerin bedellerini satin alinan net fiyatin
%90’1indan daha az olmayacak sekilde geri 6deme imkam saglar (Argan, 1997: 72).
Memnun kalan miisteriler ise is planina dahil olmak isteyebilir, bu durumda plana
sonradan dahil olan bir distribiitorle eski distribiitorler esit hak ve sansa sahiptir.
Ciinkii, kazanclar sadece performansa dayalidir. Uriinler tekrar satin alinan tiirlerde
ve kaliteli oldugundan uzun vadelerle siirdiiriilebilir bir istir. Bu 6zellikleri tagimayan

organizasyonlar yasal degildir ve distribiitorlerin para kaybetmesine neden olur
(Cakmak, 2009: 66).

1.7. COK KATLI PAZARLAMA VE ETIiK

CKP’de, satis elemanlarinin bagimsiz c¢alisan distribiitorler olmasi, CKP
isletmelerinin, satis gilictiniin etikligi tizerinde daha az kontrole sahip oldugu
kanaatini beraberinde getirmistir. Dolayisiyla, dogrudan saticilarin etik davraniglar
tizerine olumlu etkileri olan dernek ve Orgiitsel yonergelere ihtiyag duyulmustur.
DSA (Direct Selling Association — Dogrudan Satis Dernegi), iiye isletmelerin
diizenleyici ilkeler ve yasal gerekliliklere uymasi i¢in davranig standartlari
gelistirmistir. BoOylece dogrudan satis sektorii, etik davramis kurallarmin

gelistirilmesi, uygulanmasi, uygulanan yaptirimlar ve sektor temsilcileri arasinda etik
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davranigin tesvik edilmesi yoluyla kendi kendini diizenlemede aktif rol oynamuistir.
(Chonko ve digerleri, 2002: 87).

Etik gereksinimler g6z Oniline alinarak diizenlenen etik kurallar, diinya
genelinde belli standartlara oturtulmaya calisilmistir (Isik, 2001: 98). Uluslararasi
etik diizenlemeler DSA ve WFDSA (Diinya Dogrudan Satis Dernekleri Federasyonu-
World Federation of Direct Selling Associations) tarafindan olusturulmustur. DSA
etik kodlarmin kapsami, liye isletmeler ve onlarin bagimsiz satis gorevlileri
tarafindan ileri siiriilen tiim {iriin iddialarinin giivenilir kanitlarla desteklenmesini ve
yaniltict olmamasini garanti eder. Bu kapsamda, iiye isletmelerin iglerinin
yiirlitiilmesinde uymaya devam edecekleri etik ilke ve uygulamalar ortaya konmustur
(https://www.dsa.org, 15.12.2020). WFDSA, 1994'ten beri ‘Diinya Davranis

Kurallari’na sahiptir. Tiim ulusal DSA'larin, bu kurallari kendi ulusal etik ilkelerinde

uygulamalar1 gerekmektedir (Albaum ve Peterson, 2011: 353). WFDSA’nin etik
kodlar1, tiiketicilerin korunmasma ve tiikketici memnuniyetine yardimci olmak,

serbest girisim cercevesinde adil rekabeti tesvik etmek ve kamuoyunda dogrudan

satisin  imajin1  gelistirmek i¢in tasarlanmistir  (https://wfdsa.org, 16.12.2020).
Tiirkiye’de ise DSD, iiyesi oldugu WFDSA’nin kabul ettigi ‘Dogrudan Satis
Davranis Ilkeleri'ne baghdir ve DSD’de temsil edilen isletmeler bu davranis

ilkelerine uymay1 taahhiit etmektedir (https://dsd.org.tr, 15.12.2020).

Etik ilkelerin ii¢ temel amac1 oldugu sdylenebilir. Bunlar asagida belirtildigi
gibidir (Varinli’den aktaran Cakmak, 2009: 83);

« Isletme tarafindan kabul edilen moral degerler olusturmak,

* Calisanlara isletme beklentilerini iletmek,

eIsletmenin belirli etik ilkeler i¢in faaliyet gdsterdigini kamuoyuna ve
calisanlara gostermek.

Her isletme kendi etik ilkelerini olusturabilecegi gibi endiistri genelinde

gelistirilmis etik ilkeleri de kabul edebilir.

1.8. COK KATLI PAZARLAMA ILE iLGIiLi YASAL DUZENLEMELER

CKP’ler, yasa dist organizasyonlarin uygulamalarina doéniisebilecek bir

sistemle galistiklart igin hiikiimet diizenleyicilerinin dikkatini ¢geken yapilanmalardir.

37


https://www.dsa.org/
https://dsd.org.tr/

Hikiimetler, sivil toplum kuruluslariyla birlikte kamu refahin1 korumak, ahlak ve
adalet duygusunu desteklemek i¢in hareket eder. Bu kisimda, CKP isletmelerinin
yasa dis1 organizasyonlara doniismelerini engellemek i¢in hiikiimetlerin uyguladig
ve bu konu iizerine kurulan sivil toplum kuruluslar1 tarafindan belirlenen

diizenlemeler yer almaktadir.

1.8.1. Hiikiimet Diizenlemeleri

ABD’de hiikiimet diizenlemeleri Federal Ticaret Komisyonu (Federal Trade
Commission — FTC) ile Menkul Kiymetler ve Borsa Komisyonu (Securities and
Exchange Commission - SEC) tarafindan yapilir. Bu iki devlet kurumu, CKP ile yasa
dis1 organizasyonlarin farkini vurgulayarak yasal ¢erceve olusturur (Cakmak, 2009:
72).

FTC, bir CKP isletmesinin yasal statiislinii belirlemek i¢in %70 kuralini
kullanir. Bu kural; is planina dahil olan katilimeilarin yeni siparisler verebilmesi i¢in
daha oOnceden satin aldiklar1 stoklu mallarin %70'ini, tercihen is planina dahil
olmayan ve perakende aligveris yapan miisterilere satmalarini gerektirir. FTC’nin
belirledigi bu kurala gore, distribiitoriin satacak bir iirlinii yoksa kazanclar yalnizca is
planina yeni girenlerin {iyelik tcretlerinden elde ediliyor demektir ve o CKP
isletmesinin ¢aligmasina izin verilmez (Legara ve digerleri, 2008: 4890).

Avrupa Birligi’ne iiye iilkelerde ise ‘satis’ kavrami, ‘kapidan kapiya satis’ ve
‘uzak mesafeli satis’ olarak ikiye ayrilir. CKP sistemi, kapidan kapiya satis igerisinde
ele alindigindan ‘Kapidan Kapiya Satis Direktifi (Doorstep Selling Directive
85/577/EEC)’ne tabi tutulmustur (Micklitz ve digerleri’nden aktaran Isik, 2001: 94).
Avrupa Birligi, bu yonetmelik ile tiiketicileri, isyeri disinda kurulan sézlesmelerle
baglantili olarak diirlist olmayan ticari uygulamalara karst korur (https://e-
justice.europa.eu, 09.02.2022).

Tiirkiye’de de ‘satis’ kavrami, ‘kapidan kapiya satis’ ve ‘uzak mesafeli satis’
olmak {iizere iki sekilde incelenmekte olup CKP, kapidan kapiya satis uygulamasi
igerisinde yer almaktadir. Bu sebeple Tirkiye’deki yasal diizenlemeler Avrupa
Birligi formati ile paraleldir (Cakmak, 2009: 72; Isik, 2001: 94-95). Tiirkiye’de 25

y1l Oncesine kadar legal CKP isletmelerini destekleyen bir diizenleme olmamasi pek
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cok kisinin zarar gérmesine neden olmus ve 1998 yilinda verilen bir ‘Yargitay Ceza
Genel Kurulu’ karartyla yasa dis1 organizasyon sistemini uygulayanlar ceza kanunu
hiikiimlerine gore dolandiricilik yaptiklar1 tespit edilerek cezalandirilmiglardir.
Olusan kotii alg1 sebebiyle CKP isini hukuka uygun yapan isletmeler bu durumdan
kotii etkilenmistir. 2013 yilinda yiiriirliige giren 6502 sayili TKHK'da, piramit
seklinde oOrgiitlenmis ve hukuka aykir1 sekilde faaliyet gosteren yapilar yasa dist
organizasyon olarak ifade edilmis ve yasaklanmistir. Bu kanuna dayanilarak 2015
yilinda ¢ikarilan IYDKSY ile hukuka uygun olarak faaliyet gdsteren CKP isletmeleri
dogrudan satis sistemi adi altinda diizenlemeye tabi tutulmus ve bu isletmelerin
piramit satis sistemine donlismemesi i¢in bazi tedbirler alinmaya calisilmistir (Savas,
2016: 3).

TKHK m.80’e gore, (1) Piramit satig; katilimcilarina bir miktar para veya
malvarlig1 ortaya koymak karsiliginda, sisteme ayni sartlar altinda baska katilimcilar
bulma kosuluyla bir para veya mal varligi kazanci olanagi timidi veren ve mal varlig
kazancinin elde edilmesini tamamen veya kismen diger katilimcilarin da kosullara
uygun davranmasina bagh kilan, gercek¢i olmayan veya gerceklesmesi cok gii¢ olan
kazang beklentisi sistemidir.

(2) Piramit satis sisteminin kurulmasi, yayilmasi veya tavsiye edilmesi
yasaktir.

(3) Bakanlik, piramit satis sistemleri ile ilgili gerekli incelemeleri yapmaya ve
varsa elektronik sistemin iilkemizde durdurulmasi dahil ilgili kamu kurum veya
kuruluglartyla 1 birligi  icinde  gerekli  Onlemleri almaya  yetkilidir
(https://www.mevzuat.gov.tr, 17.12.2020).

6502 sayili TKHK a dayamilarak ¢ikarilan [YDKSY ile 2003 tarihli, ‘Kapidan

Satiglara iliskin Uygulama Usul ve Esaslari Hakkinda Y®netmelik® yiiriirliikten
kaldirilmistir (https://www.mevzuat.gov.tr, 17.12.2020). IYDKSY ’nin altinc1 bdliim

baslig1 "Dogrudan satis sistemi" seklindedir ve m.24’e gore, (1) Dogrudan satis;
herhangi bir dogrudan satis sirketi tarafindan istihdam edilsin ya da edilmesin satis
temsilcisi, dagitici, distribiitor ve benzeri adlarla hareket edenlerin bir mal veya
hizmeti kendi evlerinde ya da perakende satis yerleri kullanilmaksizin tiiketicinin ev
veya is yasantisini siirdlirdiigii mekanlar gibi is yeri disinda, tek veya ¢ok katmanl

satig yontemleriyle tiiketicilere sunulmasini dngdren pazarlama sistemidir.
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(2) Bu yonetmeligin uygulanmasinda dogrudan satis sirketi, mal veya
hizmetlerin pazarlanmasi i¢in dogrudan satis sistemini kullanan satici veya
saglayiciyl; dogrudan satici ise bu sistem igerisinde satis temsilcisi, dagitici,
distribiitor ve benzeri adlarla hareket edenleri ifade eder.

IYDKSY m.25 ‘Dogrudan satislara iliskin temel esaslar’1 igerir.

(1) Dogrudan satis sirketlerinin kullandig1 sistemin, sisteme yeni kisiler
kazandirmaktan ziyade mal veya hizmetlerin tiiketicilere satisini esas almasi gerekir.

(2) Sistemde yer alanlarin elde ettigi kazang, agirlikli olarak sisteme yeni
kisiler kazandirilmasi ve bu sayede olusan komisyon, prim, tesvik, 6diil ve benzeri
isimler altinda nitelendirilen menfaatlerin dagitilmasi lizerine kurulamaz.

(3) Dogrudan satis sirketleri hizli zengin olma firsatlari, gerceklesmesi
miimkiin olmayan vaatler gibi sistemle ilgili yaniltic1 bilgiler veremez. Baski kurma,
aldatma, rahatsizlik verme ve bunlara benzer yollarla kisileri sisteme dahil olmaya
zorlayamaz.

(4) Dogrudan satici olarak sisteme dahil olmak isteyenlerden ise baslamalari
ya da ise basladiktan sonra sistemde kalabilmeleri i¢in giris aidati, baslangi¢ paketi,
yenileme ticreti, aidat ve paket {icreti gibi herhangi bir isim altinda bedel alinamaz.

(5) Dogrudan saticilar, hi¢bir masraf ve cezai sart 6demeksizin sistemden
ayrilma hakkina sahiptir. Dogrudan saticilarin sisteme dahil olduklari tarihten
itibaren altmig giin igerisinde sistemden ayrilmasi halinde, dogrudan satig sirketleri,
dogrudan saticilarin elinde bulunan ve kullanilmamis tiim mallar1 geri almak, s6z
konusu mallarin bedelini ise on dort giin igerisinde 1ade etmek zorundadir.

(6) Dogrudan satis sirketleri, gerek kendileri gerekse dogrudan saticilar
tarafindan yapilan satislarla ilgili olarak bu yonetmelikte yer alan hiikiimlere uymak

zorundadir (https://www.resmigazete.gov.tr, 10.02.2022).

1.8.2. Hiikiimet Dis1 Diizenlemeler
Dogrudan Satis Dernegi (Direct Selling Association — DSA), 1910 yilinda

New York, Binghamton'daki bir grup temsilci tarafindan Acente Kredi Dernegi

(Agents Credit Association — ACA) ismiyle sadece ticaretle ugrasanlara destek
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vermek ilizere kurulmus bir organizasyon iken 1968’de bugiinkii ismini almistir.
DSA, dogrudan satis profesyonellerine egitim destegi saglamak ve onlara hizmet
etmek i¢in kamu kuruluslar ve tliketici dernekleriyle isbirligi halinde ¢alismaya
baglamigtir (Istk, 2001: 64). 1970 itibariyle DSA iiyelerinin %5'inden az1 CKP
isletmesi olmasina ragmen 2018 itibariyle iiyelerinin %90'dan fazlas1 CKP isletmesi
olmustur. Yaklagik 130 iiye isletme ve temsil edilen bagimsiz is insanlarin1 korumak,
etkinliklerini tesvik etmek, iiye isletmelerin iirtinlerini ve dogrudan satis firsatini en
ist diizeyde is etigi ile yliriitmek misyonuyla Kurulan DSA; dogrudan satis
isletmelerinin ve bagimsiz satis giiciiniin daha basarili olmasina yardimer olur,
dogrudan satis endiistrisini tanitmaya, korumaya ve denetlemeye hizmet eder
(https://www.dsa.org, 10.02.2022).

1978 yilinda ‘Ulusal Dogrudan Satis Dernekleri Federasyonu’ olarak kurulan

Diinya Dogrudan Satis Dernekleri Federasyonu (The World of Direct Selling
Association - WFDSA), diinya ¢apinda dogrudan satis endiistrisini temsil eden lider
uluslararas1 sivil toplum kurulusu olarak tanimlanmaktadir. WFDSA, faaliyet
gosterdigi sektorel alanlarda aragtirmalar yapar, elde edilen bilgileri raporlayarak
tiyeleri ve kamuoyu ile paylasir (Ayaz, 2020: 124; Isik, 2001: 64). Federasyonun
blinyesinde iki gecici liye dahil olmak iizere 63 iilkenin dogrudan satis dernegi

bulunmaktadir (https://wfdsa.org, 11.02.2022)

Tiirkiye’de Oriflame, Avon ve Amway’in sektoriin sesini duyurabilmek ve
giivenilirligini saglamak i¢in yaptiklari girisimle 1994 yilinda Dogrudan Satis
Dernegi (DSD) kurulmustur. DSD’nin baglica amaglari; dogrudan satis1 bir mal veya
hizmet pazarlama yontemi olarak gelistirmek, sektor i¢inde en iist diizeyde is ahlaki
prensipleri olusturmak, bunlar1 korumak ve toplumun dogrudan satis konusundaki
bilgisini ve giivenini artirmaktir. Tim {yeler, DSD tarafindan benimsenmis olan
davranig ilkelerine tam baglilik gostermek ve s6z konusu kurallar1 goniilden

desteklemekle yukimlidir (https://dsd.org.tr, 10.08.2021). Amway, Tupperware,

Forever Living, Oriflame, Avon, Farmasi, Huncalife, Herbalife Nutrition, LR Health
& Beauty olmak iizere Tiirkiye ¢apinda 1.5 milyondan fazla bagimsiz saticinin
cabalarin1 destekleyen dokuz CKP isletmesi DSD iiyesidir (https://dsd.org.tr,
11.02.2022).

41


https://www.dsa.org/
https://wfdsa.org/
https://dsd.org.tr/
https://dsd.org.tr/

DSD; WFDSA ve Avrupa Dogrudan Satis Dernekleri Birligi (SELDIA)
tiyesidir. WFDSA’nin iiyeleri, iki gegici olmak iizere toplam 63 iiye iilkenin
dogrudan satis dernekleri ve SELDIA’dir. SELDIA, ilk olarak Ingiltere, Almanya,
Fransa, Belgika ve Italya’nin dogrudan satis derneklerinin 1968 yilinda bir araya
gelerek bir federasyon olusturmasiyla kurulmus olup Avrupa’daki 25 {ilkenin

dogrudan satig derneklerinden olusmaktadir (https://seldia.eu, 11.02.2022). Boylece

WFDSA’ya bagl tiim iilkeler ile dogrudan satis sektorii, tim diinyada 182 milyar
dolardan fazla satis gergeklestirir ve yaklasik 100 milyon dogrudan saticiyi
biinyesinde barindirmaktadir (https://dsd.org.tr, 11.02.2022).
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IKINCI BOLUM
COK KATLI PAZARLAMANIN YONETSEL ISLEYIiSi

Bu bolimde, bir CKP isletmesine katilan distribiitoriin, olusturdugu
organizasyonun hayatta kalmasi ve yonetilmesi i¢in izlenecek adimlar, CKP’nin
temel ilkeleri, Ozellikleri, iistiin ve zayif yonleri, basar1 kosullart ve CKP

isletmelerinin yonetim fonksiyonlar1 agisindan degerlendirilmesi ele alinmistir.

2.1. COK KATLI PAZARLAMANIN UYGULAMA ASAMALARI

Bir CKP isletmesi miisterisinin, indirim hakki elde etmek ve/veya is kurmak
i¢in is planina dahil olmak istemesiyle siire¢ islemeye baslar. Distribiitor haline gelen
misteriler, indirimli iriin satin alma hakkina sahip olurlar ve kendi bulduklari
potansiyel miisterilere, indirimli satin aldiklari bu {iriin veya hizmetin satigini ve
dagitimin1 yapma gorevini ustlenirler. Bir distribiitoriin birka¢ miisteri edinip onlara
iriin satig1 yaptiktan sonraki ilk isi, miisterilerini distribiitor olmaya tesvik etmektir.
Bu miisteriler is planina dahil olursa distribiitor i¢in sponsorluk faaliyetleri baslar ve
alt hatlarda yer alan yeni distribiitorler ile bir satig ag1 olusturulur. Satis ve dagitim
ag1 olusan distribiitorlerin, hem bireysel ¢abalar1 hem de kurduklari organizasyonun
caligmalar1 sonucu kariyer unvanlar1 ve kazang elde edilir. Sponsorlar alt hatlarda
bulunan distribiitérlere egitim vererek onlarin da bu adimlari uygulamasini
sagladiginda CKP isi ve kazanilan gelirler uzun vadeli hale gelir.

CKP isletmeleri, genis bir miisteri kitlesi elde etmenin yani sira bu kitleyi
dagitim ag1 olarak kullanmayr amaglamaktadir. CKP isletmelerinin uyguladig: is
planlar1 ve belirledikleri davranis ilkeleri degisiklik gosterse de ana prensipler
bellidir (Clothier, 1997: 51). Ikinci béliimiin bu kisminda, CKP isletmelerinin

calisma mekanigi hakkinda temel aciklamalar yapilacaktir.

2.1.1. is Planina Dahil Olma

Bir CKP isletmesi, kendinin ve distribiitorlerinin itibarin1  korumak,

distribiitorlerine iirlin tedarik etmek, prim veya komisyon gibi ddemeleri yapmak,
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isin yasal ve etik ilkelere gore yiiriitiilmesini saglamakla yiikiimlidiir. Bu ylizden bir
is planina dahil olmak isteyen distribiitorler, uymalari zorunlu kilman bir dizi
davranig kurali ve distribiitor olmak i¢in gerekli sartlar1 belirten bir sdzlesme
imzalarlar. Bu s6zlesme hem distribiitérii hem de isletmeyi yikiimlilikleri
konusunda baglayici niteliktedir. S6zlesme sonrasinda distribiitor, iiriin veya hizmeti
tiretici isletmeden toptan fiyatina satin alir ve miisterilerine perakende fiyatina satis
yapar. Satig yapan bir distribiitor, alt hatlarma yeni distribiitérler ekleyerek iiretici
isletmenin birgok satig gorevlisini igeren ve organizasyon semasina benzeyen
hiyerarsik bir yapi olusturur. Bu durumdan farkli olarak, isletmenin {irtinlerini
kullanan fakat satis yapmak istemeyenlerin indirimli fiyatlarla iiriin veya hizmet satin
alabilmek igin is planma dahil olmas1 da mantikli gériilmektedir. Is planina dahil
olabilecek kisiler arasinda ilk sirada miisteriler yer alir. Ciinkii {irlin veya hizmeti
satin alir, kullanir ve memnun kalmasi durumunda distribiitér olmaya karar verir
(Clothier, 1997: 52; Savas, 2016: 19).

Black (1996: 46-56), bir derginin 1998 yilinin Ekim ayina kadar yaymlanan
sayilarinda yer alan cesitli CKP isletmelerindeki kirk liderin roportajini analiz ettigi
calismasinda, kisilerin CKP isine baglamalarinin sebeplerini belirlemistir. Bu
sebepler arasinda ilki, daha fazla para kazanma ihtiyacidir. CKP’nin performans
odakli odiillendirme sistemi, gelir tavaninin olmamasi, rekabetle degil is birligi ile
daha ¢ok kazanabilme avantaji insanlar1 bu ise katilmaya tesvik etmektedir. Ikincisi,
mesai saati, ise gidip gelme siiresi, kiyafet kurallar1 ve patron-galisan hiyerarsisinin
olmamas1 sebebi ile evden c¢alisma avantajidir. Uciincii sebep ise CKP isine giris
kolaylig1 olarak belirtilmistir. Bu is, ¢ok diisiik baslangic maliyetleri, vergi
avantajlari, yari zamanlt ¢alisma olanagi, iade garantisi saglamasi, karmagik evrak
isleri ve bolgesel kisitlamanin olmamasi gibi avantajlar sunmaktadir. Bunlara ek
olarak, daha fazla insanla tanismak, 6zerklik ihtiyaci, 6zsayg1 kazanmak, biirokratik
zorlamalar ve cinsiyetgilik gibi bazi ayrimciliklardan kaginmak da tercih sebepleri
arasinda yer almaktadir.

IYDKSY m. 25/f4’e goére, ’Dogrudan satic1 olarak sisteme dahil olmak
isteyenlerden ise baslamalar1 ya da ise basgladiktan sonra sistemde kalabilmeleri i¢in
giris aidati, baslangi¢ paketi, yenileme ticreti, aidat ve paket licreti gibi herhangi bir

isim altinda bedel alinamaz’’. Bu diizenlemenin sebebi, yasa dis1 organizasyonlara
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dahil olmak icin cok yiiksek bedeller O0deyen distribiitorlere ya hicbir sey
verilmemesi ya da O6denen bedeli karsilamayan degerde bir iiriin veya hizmet
verilmesidir. Bir baska ifadeyle, diizenlemenin amaci, ise baslarken distribiitore
herhangi bir tiriin veya hizmet vermeksizin para almayi engellemektir. Béylece CKP
isletmeleri illegal yapilanmalardan ayirt edilir. Ote yandan bazi CKP isletmeleri, ise
konu olan iiriin veya hizmetlerin distribiitor tarafindan miisterilere satilabilmesi i¢in
normal piyasa sartlarinda ve makul miktarlarda olmak kosulu ile bir baslangic paketi
satabilir. Bu paket, isletmenin {iriin veya hizmetine ek olarak iiriin numuneleri, iirlin
katalogu, siparis formu, dergi, davranis ilkeleri kitapc¢igi gibi basili malzemeleri
igerir. Bazi lilkeler baslangi¢ paketi ticretini kanun ile sinirlandirmistir (Savas, 2016:
17-19).

Muncy (2004: 51)’nin CKP’de etik konular1 konu alan makalesine gore, bir
CKP organizasyonuna dahil olmak ¢ok maliyetli olmamalidir. ise dahil olmak igin
¢ok para 6demek gerekiyorsa kazancin iriin satisiyla degil birilerinin sisteme dahil
edilmesiyle olusma ihtimali yiiksektir. Bir distribiitériin CKP isine girerken goze
alacagi ti¢ tiir maliyet vardir. Bunlardan ilki, giris maliyetidir ve genellikle diisiik bir
ticrettir. Basili malzemeler, numuneler ve bir miktar {iriin satin almabilir. Ikincisi,
stok maliyetidir ve tim mesru CKP isletmelerinin bu uygulamay1 engelleyen
politikalart vardir. Ciinkii CKP sistemi stok bulundurmayi gerektirmez. Sonuncusu
ise egitim maliyetidir. Uriin bilgisi, is planin1 anlatma, sponsorluk egitimleri gibi
temel konulara ek olarak is planlamasi, finansal yonetim, hedef belirleme ve zaman
yonetimi gibi konularda da egitim saglamak {iretici isletmenin gorevidir (Clothier,
1997: 70). Fakat bazi isletmeler egitim etkinlikleri ve materyalleri igin iicret talep
etmektedir. Distribiitorlerin, isletme galisan1 olmasi durumunda egitim masraflarini
tiretici isletmenin karsilamast beklenebilirdi, ancak bagimsiz yiiklenici olarak kendi
islerini kurmalar1 sebebi ile bu maliyete katlanmalar1 gerekir.

Isletmeler adina satis, dagitim, tutundurma ve alt hattin1 egitme gibi
faaliyetleri iistlenen distribiitorlerin ise baslamalari i¢in kendi istekleri disinda bir
kriter aranmamaktadir. Katilimcilarin sosyal statiileri, yaslari ve cinsiyetleri gibi
higcbir 0zelligi avantaj veya dezavantaj saglamaz (Pasali, 2018: 47). Baska bir
ifadeyle CKP isletmelerine mensup olabilmek igin herhangi bir yazili sinav veya

miilakat yapilmadigi gibi, bir egitim yeterliligi ve is deneyimi de beklenmez
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(Clothier, 1997: 36; Cakmak, 2011: 43). Bu isletmelerde uzun seneler calisip
basariya ulasacak olan distribiitorler, sistemin olagan akisinda terfi ve gelir artisi
kazanir. Diizenli ve istikrarli ¢galismayan, ekip kurmayan veya kendini gelistirmeyen
satiscilar bir siire sonra ya sadece {iriin kullanicisi olarak devam ederler ya da isten
ve igletmeden tamamen uzaklagirlar. Geleneksel pazarlama yontemini benimseyen
bir isletmenin ilk olarak yaptig1 personel segcme isi, CKP yonteminin igleyis prensibi
sayesinde gerceklesmis olur. Bu sistemde basarili olabilmek ve is firsatindan
yararlanmaya devam edebilmek distribiitdre bagli oldugu kadar segilen isletmeye de
baglidir.

Clothier (1997: 64-76), CKP isletmeleri arasinda se¢im yaparken dikkat
edilmesi gereken bes unsur belirlemistir. Bunlar agsagida agiklandigi gibidir:

a. CKP isine giren kisi

CKP isine girecek kisilerin, ¢evresindeki insanlarin neredeyse %=80’inin
bilmedigi ve yeni bir alanda ¢alisacaklar1 i¢in tereddiit etmeleri, isi yasam tarzina
entegre edebilme, yeni bilgi ve beceriler edinmeye istekli olma, baslangigta sponsora
tam giiven duyma ve sponsorun tavsiyelerine uyma gibi konular distribiitor
adaylarinin ¢ekinmesine sebep olabilir.

b. Uriinler

Ise baslama kararin1 en c¢ok etkileyen unsur iiriinlerdir. Bir isletmenin &n
plana ¢ikmasi i¢in distribiitoriin gercekten begenerek, diizenli olarak kullanacagi ve
satigin1 yapmaktan keyif alacagi genis bir iiriin portfoyline sahip olmasi gerekir.
Distribiitorlerin  sadece katalog ve brosiirlerden iriin bilgilerini okuyarak ve
ezberleyerek satis yapmalar1 zordur. Bu yiizden, distribiitoriin potansiyel miisterilere
basarili bir iirlin sunumu yapabilmesi i¢in tlrlinleri daha once denemis olmasi
onemlidir. Distribiitor, iriiniin iyi oldugunu ve sahte vaatlerde bulunmayacagini
bildigi icin kendini daha giivende hisseder.

CKP’de siirekli gelir elde etmenin ve saglam bir organizasyon kurmanin en
temel gereksinimi kaliteli iiriindiir. Ciinkii CKP 1isi, yalnizca sunulan iiriin veya
hizmet kaliteli ise iyidir. Miisteri, 6dedigi bedeli satistan hemen sonra unutur, ancak
mallarin kalitesi her kullanildiginda hatirlanir. Kaliteye ek olarak {irtinlerin
ambalajlarinin  dikkat c¢ekmesi, vadettigi etkiyi goOstermesi, kalite standartlarina

uygunlugu, memnun kalinmadigi durumda iade kolayligi, {iretim siireglerinin
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cevreye zarar vermemesi, hayvanlar {izerinde deney yapilmamasi gibi bir¢ok unsur
da miisteriler icin onemlidir. Dayanikli ev aletleri veya teknolojik cihazlar yerine
tiikketilmesi kolay olan sarf malzemeleri, tekrarlanan satislar saglar ve memnun kalan
her tiiketici isin kalic1 bir pargasi olur.

c. Isletme

CKP isine baglarken diretici isletmenin faaliyet gosterdigi siire Onemli
unsurlardan biridir. Istikrarli bir CKP organizasyonu kurabilmek icin yillardir var
olan bir isletme daha az risklidir (Muncy, 2004: 51-52). Clothier (1997: 68), ideal
sayilabilecek faaliyet siiresinin {i¢ yil oldugunu iddia etmektedir. Bunun nedeni,
isletmenin ilk hayatta kalma siiresini agmis ve bir distribiitér i¢in basar1 sansi
saglayan biiyiime asamasinda olmasidir. Yeni kurulan CKP isletmelerinin ¢ogu ii¢
yildan daha az faaliyet gosterebilir. Bunun birgok nedeni olabilecegi gibi en yaygin
olanlarindan biri, kurumsallasma ve profesyonel yonetim kadrosu eksikligidir. Bir
CKP isletmesinin basarili olmasi kurumsal yonetim ve distribiitér aginin sinerjisidir.

Distribiitor agimin biiyiikliigli ve cirosu istikrarli bir sekilde gelismezse, ne
CKP isletmesi ne de isi yapan sponsor uzun siire ayakta kalamaz. Bunun olabilmesi
icin Uriinlerin gerekli tiim kriterleri karsiladigini varsayarak egitim, motivasyon ve
iletisim konusunda bir taahhiit olmas: gerekir. Uriin bilgisi, is planim anlatma,
sponsorluk egitimleri gibi temel konulara ek olarak is planlamasi, finansal yonetim,
hedef belirleme, zaman yonetimi gibi konularda da verilen egitimler distribiitorlerin
sorumlulugunda olsa da bu egitimlerin kontroliinii yapmak iiretici isletmenin
sorumlulugundadir.

Bir isletmenin itibar, glivenilirlik ve adil ticaret standartlarina uygunluk
acisindan iistiin olmasini saglayan faktor, isletmenin Dogrudan Satig Dernegi (DSD)
tiyesi olmasidir. DSD, iiyesi oldugu Diinya ve Avrupa Dogrudan Satis Dernekleri
Federasyonlar’nin kabul ettigi ‘Dogrudan Satis Davranis ilkeleri’ne baghdir.
DSD’de temsil edilen isletmeler de bu Davrams Ilkeleri'ne uymay: taahhiit
etmektedirler (https://dsd.org.tr, 15.12.2020).

d. IsPlam

Kazanglarin olugmasinda iiriin satisinin m1 yoksa is planina distribiitér dahil
etmenin mi daha ¢ok katkis1 oldugu onemlidir. Sadece distribiitor edinerek gelir elde

edilen bir plan yasa disidir. Is planma katilma maliyeti veya ilk aligveriste fazla stok
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yapmaya yonlendiren {ist sinirlar da illegalligin gostergesidir. Bir isletme mesru ise
kazang, iirtin veya hizmet satisindan olusur, stok yapmay1 engelleyici politikalar
vardir ve yeni katilimcilar ne zaman dahil olursa olsun para kazanabilmelidir. Bu
bakis agisina gore ‘erken giris firsati (ground-floor opportunity)’ Onemini yitirir.
Erken giris firsati, bir CKP isletmesine dahil olan ilk distribiitorlerin ¢ok daha yiiksek
tutarlarda kazang elde edecegi ve ilerleyen zamanlarda katilan distribiitdrlerin bu
kadar avantajli olamayacagi yoniindeki diisiincedir. Bu durumda is firsatinin
kalitesinin zamanla azaldig1 ve ise dahil edilen kisinin basarili olma sansmin ilk
katilanlardan daha az oldugu anlasilir (Muncy, 2004: 51-52). Bir CKP isletmesinin
tercih edilmesi i¢in isletmeye dahil olan her distribiitoriin terfi ve para kazanma
sanslar1 esit olmalidir.

Bir isletmenin is plan1 ilk bakista oldukca basit goriinebilir, fakat
distribiitorler islerini dogru yaptiklarinda esit ve tarafsiz sekilde odiillendirebilmek
icin detayli ve hakkaniyete uygun bir bigimde hazirlanmis olmasi gerekir. Bir is
planinin amac1; distribiitorleri, iiretici isletme ve distribiitorlerin karsilikli yarari i¢in
islerini en etkili ve karli sekilde yiirlitmeye tesvik etmektir. Bu sebeple prim
hesaplamalari, performans odakli ve her distribiitor i¢in esit olmalidir. Bir distribiitor
ve ekibinin performansi arttik¢a kazandigi prim ve dolayisiyla is tatmini de artar. Bu
durum, distribiitoriin CKP isletmesinde ¢alisma istegini de artirir (Lee ve digerleri,
2016: 107-108).

e. Insanlar

CKP bir 'insan' isidir. Yontem; iiretici isletmeyi yOneten insanlar, iirlinleri
dagitan insanlar, {riinleri satin alan insanlar ve gelecekteki miisterileri ve
distribiitorleri olusturan diger tiim insanlardan olusur. CKP isine baslayan tiim
distribiitorlerin birlikte ¢aligma imkani buldugu, kazanan bir ekibin ve bir ‘ailenin’
parcasi oldugunu hissetmesi gerekir.

Gage (2001: 25-40), isletme se¢imi yaparken distribiitoriin kendisine soracagi
iki sorunun cevabi olumsuz ise o isletmenin CKP isine baslamak ig¢in uygun
olmadigini iddia etmektedir. Bu sorulardan ilki, ‘Is firsatina dahil olmasaydmiz bu
irlinii ya da hizmeti yine de alir miydiniz?’. Cevap hayir ise baska bir is firsati
degerlendirilmelidir. ikinci soru ise ‘O {iriin veya hizmeti o fiyata m1 alirdiniz?’.

Insanlar sirf prim ceki alabildikleri igin bir iiriine daha fazla para ddemeyi mantikli
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bulmaz. CKP'deki basari, iirtinleri ger¢ekten kullanan ve daha fazlasini isteyen son
tiiketiciye ulastirmaya dayanir. Bir ¢ek karsiliginda {iriin satin alan kisiler, bu iiriinii
stoklayacak depolar1 doldugunda ya da kredi kart1 limiti bittiginde satin almay1
birakirlar. Yazara gore ayrica 6nemli olan noktalar; {iriin veya hizmet benzersiz ve
6zel mi, sarf malzemesi mi (cabuk tiiketilip yenisi alintyor mu), yonetimde yer alan
kisiler CKP isinde deneyimli mi, hangi is plan1 uygulanmakta, distribiitorlere verilen
destek ve isletmenin tistlendigi sorumluluklar nelerdir?

CKP isletmelerinin, is modelleri, yapilari, kiiltiirleri, {iriinleri ve 6deme
planlar1 6nemli 6l¢giide degisiklik gosterebilir. Hepsini ayni olarak diisiinmek yerine
bu cesitliligi anlamak onemlidir. Bazi isletmelerin yar1 zamanli ¢aligmaya uygun
olmasi, bazilarimin 6deme planlarinin daha iyi oldugunun diisiiniilmesi, kokli
isletmelerin  verdigi gliven veya yeni kurulan bir isletmenin firsatlarindan
yararlanmak, verilecek karari etkileyebilir. Bu durumda kisi, kendine en uygun

gordiigii isletmeyi tercih etmelidir (Griffiths ve Toms, 2008: 17).

2.1.2. Sponsorluk

Sponsor, kendini baskasindan sorumlu tutan kisi demektir (Clothier, 1997:
51). Bir bagka tanimla sponsor, alt ekibi ile bir organizasyon olusturan distribiitordiir
(Cakmak, 2011: 49). Sponsorlukta amag, isletmeye dahil edilen yeni distribiitor ile
bir ekip kurmaktir. Bu ekipteki herkes yeni kisiler ekleyerek daha genis bir kitleye
ulagsmay1 hedefler. Distribiitér olan herkes ekibine bir kisiyi dahil ederek sponsor
olabilir. Sponsor olmak i¢in herhangi bir sart aranmaz ve isletmeler distribiitorlerini
sponsor olmalar1 konusunda tesvik eder.

Sponsor, yeni bir kisiyi distribiitor olmaya ikna eden mevcut iiyedir. Boylece
CKP isletmeleri, tiyelerin birbirinden rehberlik ve liderlik aldiklari ayrintili destek
sistemleri kurar (Sparks ve Schenk, 2001: 851).

Satig agini olusturan distribiitorlerin is planina dahil edilmesine, egitilmesine,
gelistirilmesine, degerlendirilmesine ve motive edilmesine daha fazla dikkat etmek
isletmenin karliligini artirabilir. Bununla birlikte, glinlimiiziin pek cok zorlugu
dislintildiiglinde 21. yiizyilda basarili bir satig giici yaratilmasi giderek
zorlagmaktadir. Daha fazla rekabet, daha fazla bilgiye sahip olan daha gelismis
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miisteriler, teknolojiyle ilgili sorunlar, iletisim sorunlari, toplantilar ve diger dikkat
dagitic1 unsurlar igletmeler i¢in zorlayici olmaktadir. Basarili bir sponsorluk siireci ve
basarili bir satis ekibi i¢in; degerleri tanimlama, misyon belirleme, rekabet eden bir
vizyon gelistirme, dogru kisileri segme, egitim ve gelistirme (satis teknikleri, {iriin
veya hizmet bilgisi, miisteri bilgisi, tedarikgi bilgisi, rakip bilgisi, bireysel zaman ve
bolge yonetimi), giivenilirlik, basar1 kiiltiirii olusturma, kogluk ve bir sonraki hatta
lider gelistirme faaliyetlerine 6zen gosterilmelidir (Leslie, 2013: 17-32).

Sponsorlar, yonetici veya denet¢i degildir ve iretici isletme, sponsorlar
liderlik etmeleri igin tesvik etse de sponsorlar, satis yoneticileri gibi resmi otoriteye
sahip degildir. Sponsorlar, alt hatlarindaki distribiitorleri terfi ettiremez, disipline
edemez ve isten ¢ikaramaz; alt iiyelerin kazandig1 veya kazanacagi gelir miktarin
degistiremezler ve giinliik is aktivitelerini yonlendiremezler (Sparks ve Schenk,
2001: 851).

2.1.3. Uriin Siparisi

Distribiitor, dahil olunan CKP isletmesinin sagladigi basili kaynaklar iginde
bulunan siparis formu ile iiriin siparisi verebilir. Siparis formunda ilgili yerler
doldurulup isletme merkezine gonderildikten sonra {iriinler iiretici isletme taratindan
dogrudan distribiitoriin adresine veya formda belirtilen adrese gonderilmektedir
(Argan, 1997: 13). Gelismis teknolojinin ortaya ¢ikisiyla birlikte, ¢ogu isletme
internet sitelerinde ¢evrimigi alisveris hizmeti vermektedir. Tiim distribiitorlerin
triinleri dogrudan siparis edebilmeleri ve bunlar1 dogrudan evlerine ve/veya
dogrudan miisterilerine teslim edebilmeleri artik standart bir uygulamadir. Merkez
ofisteki bilgisayarlar her giin binlerce islemi kaydeder, her bir distribiitoriin
kazanacag1 geliri aninda hesaplar ve aylik periyot sonunda prim veya hak edisler
isletme tarafindan her distribiitériin banka hesabina gonderilir (Clothier, 1997: 52).

Sisteme giren distribiitorler {iriin tedariki ve satig islemleri konusunda direkt
olarak iiretici isletme ile muhatap olur ve dogrudan {iretici isletmeden prim alir. Her
distribiitoriin bir kodu veya numarasi bulunur ve sisteme kimin araciligiyla girdigi de
sistem bilgilerinde yer alir. Distribiitoriin aldig1 tiriinlerin getirisi hem kendi hesabina

hem de sponsorunun hesabina kaydedilir ve kendi aldig1 primin yan1 sira sponsorun
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da hak ettigi oranda prim kazanmasia imkan saglar (Albaum ve Peterson, 2011:
349; Savas, 2016: 22-23).

2.1.4. Satis ve Dagitim

Ag Pazarlama Uzmanlar1 Dernegi (The Association of Network Marketing
Proffessionals - ANMP)’nin hazirladigi Distribiitér Haklar1 Beyannamesi’ne gore;
“’Bir distribiitoriin kisisel olarak sponsorluk yaptigi alt ekibi ve miisterileri tarafindan
tirtin kullanimi, o distribiitoriin perakende satisi olarak kabul edilir ve prime tabidir.
Uretici isletmenin {iriinlerinin, satis organizasyonu igerisinde kullanilmasina i¢
titkketim denir ve perakende satig gibi prim kazandirir.”” Bu madde uyarinca, CKP’de
kazang elde edebilmek icin satis yapmak esastir. Bagka bir ifadeyle, CKP’nin temeli
satistir. Uretici isletmenin iiriin veya hizmetlerinin perakende satis1, geliri olusturan
ilk adimdir. Dogrudan satislarin biiyiik bir kismi yonlendirme veya tavsiye yoluyla
kisiden kisiye yapilir. Distribiitor indirimli satin aldigi iiriinleri perakende fiyatina
sattiginda aradaki fiyat farkindan kar saglar (Christensen, 2008: 60; Clothier, 1997:
52).

CKP temsilcileri, oncelikle bizzat kendisinin ilk ve en sadik miisterisi
olmalidir (Giiragag, 2006: 42). Ciinkii bir distribiitor, triinleri kendisi satin almadan
misterilerin satin almasini beklerse giivenilirligini yitirecektir ve tavsiye yoluyla
satigta kisisel deneyim oldukca Onemlidir. Potansiyel miisteri ve distribiitorler,
tirlinler ve iirlin deneyimleri ile ilgili soru sormak isterler. Bu yiizden distribiitorler
triinleri deneyerek iirtin 6zellikleri hakkinda tam bilgiye sahip olmali ve sorulara
etkili cevaplar vermelidir (Argan, 1997: 128). Uriin veya hizmeti kullanan sadik bir
miisteri tabani olusturmak sabit bir gelir saglar. Hizli ve bir seferlik satis degil, dmiir
boyu satin alma yapacak miisteri ag1 hedeflenmelidir (Christensen, 2008: 60).

Satis yaparken genellikle gruplara sunum yapilsa da bir miisteriye 6zel ilgiyle
yaklasarak miisterinin ihtiyaglarina yogunlasildiginda daha saglam bir isin temeli
atilabilir. O miisteriye iirliin sunumu yapilir, sorular1 ve itirazlar1 cevaplanir, son
olarak da satis kapatilir (Isik, 2001: 88). Is planma dahil olmayan tiiketicilere yapilan
perakende satislarin dagitimi, distribiitorler tarafindan yapilir (Cakmak, 2013: 3).
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Bir distribiitoriin miisterilerini takip etmek icin iyi isleyen bir sisteminin
olmasi, yapilacak sonraki goriismelerin amaglarinin tanimlanmasi ve belirli bir
planin uygulanmas1 kisiler arasi giiven olusmasinmi saglar. Satistan sonra yapilan
telefon goriismeleri, miisterilerin kendileriyle ve kullanilan iiriinlerden elde edilen

sonuglarla ilgilenildigini anlamalarina imkan tanir (Argan, 1997: 131).

2.1.5. indirimler ve Para iadeleri

Neredeyse tiim isletmeler bir takvim ay1 esasina gore calisir. Distribiitorler,
bir ayda gergeklesen is hacmine tekabiil eden bir iskonto oranina sahip olurlar veya
kariyer basamagma gore sabit olarak belirlenmis bir iskonto orani {izerinden
indirimli iriin satin alabilirler. Clothier (1997: 54)’in ‘Multi-Level Marketing (Cok
Katli Pazarlama)’ isimli kitabinda bu konuyu anlatmak i¢in kullandig1 6rnek, Tablo
2’de gosterilmistir. Tabloya gore, bir distribiitoriin alt ekipleriyle birlikte
gerceklestirdigi is hacmi £250 oldugunda, distribiitoriin perakende fiyat iizerindeki

indirimi %25 olur.

Tablo 2: Toplam Satis Hacmine Gére Prim Oranlar1 Ornegi

Perakende Satis Hacmi (£) Oran (%)
250’den az 20
250-499 25
500-1199 30
1200-2499 35
2500-4999 40
5000°den fazla 45

Kaynak: Clothier, 1997: 54

Bu indirim, dogrudan siparis verirken veya daha sonraki bir asamada tirlinler
i¢in standart bir distribiitor fiyat1 6dedikten sonra ayr1 bir indirim veya bonus olarak
siparisin tamami i¢in uygulanir. Bu 6rnekteki isletme, aylik ekip satislari arttikga,

artan bir indirim dlgegine sahiptir (Clothier, 1997: 54).
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2.1.6. Ekip/Organizasyon Kurma

Cok katli pazarlama sistemine dahil olan her distribiitor kendi isini kurar ve
ekibi ile bu faaliyeti gii¢lendirir. Distribiitérler bagimsiz olarak faaliyet gosterse de
ekip i¢inde aidiyet ve birlik ruhunun gelistigi somut bir organizasyon olusur (Sparks
ve Schenk, 2001: 851). Ancak ekipte sponsor ve alt hatlar arasinda patron ve galisan
hiyerarsisi yoktur. Sponsor ile ekibi arasinda bir mentorluk iliskisi vardir ve sponsor,
alt liyelerine rehberlik ederek onlarin egitilmesi, yonetilmesi, yonlendirilmesi ve
denetlenmesi gorevlerini listlenir. Sponsor, bu ¢abalar igine yaptigi yatirim olarak
gormelidir. Ciinkii CKP sisteminde organizasyon kurmak tatmin edici kazang elde
etmenin anahtaridir (Clothier, 1997: 55).

Ekipteki kisi sayisinin katlanarak artmasi, CKP sisteminin sundugu
avantajlardan biridir ve yapi olarak kendini tekrar eden bir Oriintii kurulmasi
beklenmektedir. Fakat sadece distribiitor edinmek, ekip kurmak ve para kazanmak
icin yeterli degildir. Aktif olarak calisan, satis yapan ve yeni distribiitérler bulabilen
kisileri ekibe dahil etmek Onemlidir. Ayn1 zamanda sponsorun da aktif olarak
calismasi gerekmektedir. Higbir is plani {istteki sponsorun calismadan sadece alt
ekibindeki distribiitorlerin calismast yoluyla para kazanmasi i¢in kurulmamistir
(Ozmoral1, 1995: 55).

Ekipteki insan kaynagini degerlendirmek i¢in yeni liderlerin olugmasina izin
vermek gerekir (Isik, 2001: 78). Burada onemli olan sponsorun optimal diizeyde
kisiyi ekibe dahil etmesidir (Pir, 2017: 11). Basarili bir dikey biiylime i¢in Sponsor,
ilgilenebilecegi kadar distribiitdr edinmeli ve ekip i¢inde egitime 6nem verilmelidir.
Sponsor, alt hattina gerekli egitimleri verirse onlar1 basarili birer distribiitér olarak
yetistirebilecektir. Bir ekibin biiylime hizi, sponsorun ekibe ayirdigi zaman ve bilgi
paylasimina baghidir. Yeni bilgiler paylasilabilmesi i¢in sponsorun siirekli olarak
kendini gelistirmesi gerekir. Ciinkii ekibin vizyonu, sponsordur (Opengin, 2017: 65).

Kurulan ekibe her ay icin yeni hedefler belirlenebilir ve bu hedeflere
ulasanlarin  ddiillendirilerek motive olmalart saglanabilir. Odiillerin maddi
degerlerinin yiiksek olmasi sart degildir. Hediye bir egitim, bir plaket veya simgesel

bir 6diil de kisilerin hedeflere ulasmasi i¢in motive edici olabilecektir.
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2.1.7. Kariyer

CKP’de kariyer basamaklarinda ilerleme kriteri egitim diizeyi, yas, deneyim
ve c¢alisma yilindan ziyade bir distribiitériin belirli bir amaca yonelerek, planli,
diizenli, istikrarli ¢alisgma ve uyumla calisan bir alt ekiple birlikte yiiksek satis
rakamlar1 ve buna ek olarak ekibe dahil edilen yeni distribiitérler araciligiryla
gergeklesir. Bir distribiitoriin, sefi, miidiirii veya amiri yoktur. Sponsor ile alt hattinda
yer alan distribiitérler arasinda mentorluk iligkisi bulundugundan distribiitoriin
yiikselecegi kariyer basamagi ve kazanacagi gelir miktarina sponsoru karar veremez.
Burada belirleyici faktor, iiretici isletmenin tercih ettigi is plan1 ve kendi bilinyesinde
belirledigi satis kotalari, cirolar veya puan degeri toplamidir. Belirli bir siire
icerisinde bu hedeflere ulasan distribiitdrler yeni unvanlara yiikselir ve buna bagh
olarak da kazanglari artar. Bu durum tamamen distribiitoriin gosterdigi performansla
iligkilidir.

Sparks ve Schenk (2001: 851), sponsorlarin resmi otoriteye sahip
olmadiklarini, distribiitorleri terfi ettirme ve denetleme yetkilerinin de bulunmadigini
belirtmislerdir. Bunun yerine sponsorlar, basarilar1 sayesinde distribiitorler tizerinde
gayriresmi bir otorite Olgiisii kazanirlar. Bu 06l¢ii, bir sponsor veya distribiitor
misterilere satis yaparak veya distribiitor edinerek belirli performans seviyelerine
eristiginde aldig1 unvanlardir. Kazanilan unvanlar, sponsorlarin alt ekibine kars:
liderlik roliinii dogrulamaya yardimci olur. Bu gayriresmi otorite sayesinde
sponsorlar, distribiitorlerin birbirlerine kars1 olusturduklar1 dogal rekabet ortami

yerine birbirleriyle isbirligi yapmalarini saglar (Sparks ve Schenk, 2006: 164).

2.1.8. Kazanclarin Hesaplanmasi

CKP’de 6deme planlarinin yapist her isletme i¢in degisiklik gosterir. Ancak
O6deme planlarinin tamami, distribiitdre perakende satiglardan ve is planma dahil
ettikleri kisilerin satislarindan veya bu kisilerin satin alimlarindan o6diiller saglar.
Genel olarak her ddeme plani, is planina distribiitor dahil etme, girisimcilik ve
perakende satislar1 tesvik eder. Bu nedenle distribiitorlerin gabalari, bir yandan kendi

perakende miisteri tabanlarini gelistirirken diger yandan alt hatlarma yeni kisiler
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dahil ederek organizasyonu genisletmek arasinda boliinmiistiir (Nat ve Keep, 2002:
140).

Kazanglarin hesaplanmasinda puan degeri ve ekip is hacmi kavramlarindan
yararlanilir. Ekip is hacmi, her iirtine Tiirk Liras1 olarak verilen degerin toplamidir.
Ekip cirosu ile es anlamli olarak kullanilabilir. Puan degeri ise her iirlin igin iiretici
isletme tarafindan belirlenen ve bir distribiitoriin iskonto ve prim oranini belirlemek
icin kullanilan sayisal bir rakamdir. Sponsor ve alt ekipte yer alan distribiitdrler
tarafindan bir ay i¢inde satin alinan {irlinlerle bir toplam puan olusur (Argan, 1997:
85). Bu puana gore iskonto ve prim orani saptanarak gelirlerin hesaplamasi yapilir.
Distribiitoriin gelirinin artmasi hem kendi satiglarina hem de alt distribiitdrlerin
satiglarina baghdir. Bir bagka ifadeyle kisiler, yalnizca yaptiklari satistan degil ise
dahil ettikleri distribiitorlerin satislarindan da prim elde ederler (Bloch, 1996:18).
Fakat ig planina dahil etme ile ilgili olarak 6zellikle belirtilmesi gereken konu, mesru
CKP isletmelerinin satis gorevlilerini, yalnizca insanlari ise dahil ettigi i¢in degil,
nihai tiiketicilere tiriin veya hizmet satmalari i¢in odiillendirmeleridir. Bu husus,
mesru bir dogrudan satis firsati ile yasa dis1 bir yapi arasindaki temel ayrimdir
(Muncy, 2004: 49).

Herbig ve Yelkurm (1997: 20)’a gore kazanglar dort grupta siniflandirilabilir.
Bunlarin ilki, indirimli olarak toptan satin alinan iriinlerin satisindan elde edilen
karlardir. Tkinci kazang tiirii, kisisel satislardan kazanilan primler, iiciinciisii eKip is
hacmi ve ise dahil 