INSAAT MALZEMELERI
SEKTORUNDE BAYILIK SISTEMI:

Tirkiye Dagitim Yapisinin Analizi

Insaat malzemeleri sektdrii, cok sayida iiriin grubunun bir araya geldigi ve farkli dagitim
kanallarmin birlikte ¢alistig1 kompleks bir ticari yapiya sahiptir. Bu sektoriin en belirgin
ozelligi, tiretici ile nihai kullanici arasindaki iliskinin biiyiik 6l¢iide bayi ve perakende satis
noktalarn iizerinden kurulmasidir. Tiirkiye’de insaat malzemeleri dagitim sistemi 6zellikle
nalbur ve hirdavat bayileri etrafinda sekillenmistir.

Bu calisma, Tirkiye’de insaat malzemeleri sektoriiniin dagitim yapisini incelemekte; sektoriin
iirlin yapisini, satis noktalarinin segmentasyonunu, bayi miisteri portfoyiinii ve nalbur-hirdavat
bayilerinin ticari davranislarmi analiz ederek sektordeki bayilik sisteminin igleyisini ortaya
koymaktadir.

1. insaat Malzemeleri Sektériiniin Yapisi

Insaat sektorii ekonomik faaliyetler icerisinde en genis tedarik zincirlerinden birini olusturur.
Bir konut veya ticari yapinin insasi sirasinda yiizlerce farkli tirtin grubu kullanilmaktadir. Bu
nedenle insaat malzemeleri sektori, tiretim faaliyetinin 6tesinde genis bir ticari dagitim
ekosistemi yaratmaktadir.

Sektor genel olarak ii¢ temel asamadan olusur:

1. Malzeme Uretimi
2. Dagitim ve ticaret
3. Santiye ve uygulama kullanimi

Bu yap1 igerisinde iiretici firmalar iiriinlerini dogrudan son kullaniciya ulastirmaz. Uriinler
biyuk 6lglide toptanci ve bayi ag1 aracihgiyla pazara sunulur. Bu nedenle insaat
malzemeleri sektorii yalnizca bir tiretim sektorii degil ayn1 zamanda gii¢lii bir kanal yonetimi
ve dagitim sistemi sektoridar.

2. Tiirkiye’de Insaat Potansiyeli

Insaat malzemeleri sektdriiniin biiyiikliigii dogrudan insaat {iretim hacmine baglidir.
Tiirkiye’de insaat tiretimini 6l¢mek i¢in iki temel veri kullanilmaktadir:

e Yapi ruhsatina gore yiizolgctimii
e Yapi kullanma izin belgesine gore yiizolgtimii

Yap1 ruhsati verisi planlanan insaat faaliyetini gostermektedir. Ancak ruhsat alinan her
projenin tamamlanmadig1 bilinmektedir. Buna karsilik yap:r kullanma izin belgesi,
tamamlanmis ve kullanima ag¢ilmis yapilar1 gostermektedir.



Bu nedenle gercek malzeme tiiketimini yansitan veri tamamlanan yapi alamdir.

Tiirkiye’de konut {iretimi cografi olarak belirli bolgelerde yogunlasmaktadir. insaat
faaliyetinin en yogun oldugu bolgeler sunlardir:

Yuksek potansiyelli bolgeler

¢ Marmara
e I¢ Anadolu
o Ege

Bu bolgelerde ozellikle Istanbul, Ankara, izmir, Bursa, Kocaeli ve Antalya gibi sehirler insaat
malzemeleri agisindan en biiyiik pazari olusturmaktadir.

Orta potansiyelli bolgeler

e Akdeniz
o Karadeniz

Bu bolgelerde konut iiretimi daha ¢ok bolgesel merkezler etrafinda yogunlagsmaktadir.
Gelismekte olan bolgeler

e Dogu Anadolu
e Giineydogu Anadolu

Bu bolgelerde kamu yatirimlar1 ve kentsel doniisiim projeleri nedeniyle insaat faaliyetinde
artis gozlenmektedir.

Bu cografi dagilim ayni1 zamanda ingaat malzemeleri bayilerinin konumlanmasini da
belirlemektedir.

3. insaat Malzemeleri Sektoriiniin Uriin
Yapisi

Insaat malzemeleri sektorii gok sayida alt kategoriden olusur. Bu iiriin gruplar1 genel olarak
iki ana kategori altinda incelenebilir.

3.1 Kaba Yap1 Malzemeleri

Kaba yap1 malzemeleri yapinin tasiyici sistemini olusturan iirtinlerdir.
Bu gruba su triinler girer:
e Cimento

e Hazir beton
o Demir gelik



e Tugla ve kiremit
¢ Bims

o Gazbeton

e Dogal taslar

Bu iirlinler genellikle dogrudan santiye satisina dayalidir ve dagitim sistemi diger {iriin
gruplarma gore daha farklidir.

3.2 ince Yap1 Malzemeleri

Ince yap1 malzemeleri yapilarin tamamlayici iiriinleridir ve gogunlukla perakende satis
noktalar iizerinden pazara ulasir.

Bu gruba su iirlinler dahildir:

Boya

Alg1 ve yiizey kaplama tirtinler1
Seramik

Parke

Yalitim tiriinleri

Cat1 kaplama tirtinleri

Yap1 kimyasallar1

Sthhi tesisat iirtinleri

Bu iiriinlerin dagitiminda bayi sistemi belirleyici rol oynar.

4. Insaat Malzemeleri Perakende Kanalinin
Segmentasyonu

Insaat malzemeleri perakendesi homojen bir yap1 degildir. Farkli iiriin gruplar1 farkli satis
noktalar1 lizerinden pazara ulasmaktadir.

Tiirkiye’de yap1 malzemeleri perakendesi genel olarak asagidaki segmentlerden olusur.

Nalbur ve hirdavat magazalari
Kaba ingaat malzemesi saticilar1
Is1 ve su yalitim iirlinleri saticilari
Yerel yap1 marketler

Seramik ve banyo magazalar1

AR

Bu segmentler farkli is modelleri ve miisteri portfoyleri ile faaliyet gostermektedir.

S. Nalbur ve Hirdavat Bayilerinin
Sektordeki Rolii



Insaat malzemeleri sektoriiniin en yaygin satis noktas: nalbur ve hirdavat bayileridir.
Uretici firmalar drunlerini blyuk 6lgiide bu bayiler araciligiyla pazara sunmaktadir.

Nalbur ve hirdavat bayileri belirli bir markaya bagli olarak ¢alisan klasik bayi yapisindan
farklidir. Bu isletmeler bagimsiz ticari firmalardir ve ayni anda birgok iiretici firma ile

calisirlar.

Bu nedenle sektorde bayilik sistemi ¢ogu zaman ¢ok markah ve rekabet¢i bir yap:
icerisinde sekillenir.

6. Nalbur ve Hirdavat Bayilerinin Ticari
Davramislan

Nalbur ve hirdavat bayilerinin ticari davraniglar: sektoriin dagitim dinamiklerini belirleyen
onemli faktorlerden biridir.

Bu bayilerde {iriin ¢esitliligi oldukga yiiksektir. Bir magazada boya, hirdavat, el aletleri,
tesisat iirlinleri ve bir¢ok farkli iirlin grubu bir arada satilmaktadir.

Nalbur bayilerinin satis yaklasimi ¢ogunlukla talep karsilama odakhdir. Bu isletmeler
proaktif satis faaliyetleri ylirtitmek yerine miisterinin talebini karsilamaya yonelik ¢aligirlar.

Bu nedenle satis yaklasimi biiyiik 6lciide reaktif bir yapiya sahiptir.

Nalbur bayileri ayn1 {iriin grubunda birden fazla marka ile caligmayi tercih ederler. Bu
yaklagimin temel nedeni miisterinin farkli taleplerini karsilayabilmektir. Ancak bu durum stok
maliyetlerinin ylikselmesine neden olmaktadir.

Nalbur bayilerinin 6nemli bir béliimii modern perakende yonetimi uygulamalarini
kullanmamaktadir. Stok yonetimi, kategori yonetimi ve magaza diizeni ¢ogu zaman sistematik

bir yaklagim yerine geleneksel yontemlerle yiirtitiilmektedir.

Bu durum magaza diizeninin zayif olmasina ve {iriin teshirinin yetersiz kalmasina yol
acmaktadir.

7. Bayilerin Miisteri Portfoyu

Insaat malzemeleri bayilerinin miisteri portfoyii farkli miisteri gruplarindan olusmaktadir.

Bu miisteri gruplar1 ii¢ ana kategoride incelenebilir.

7.1 Nihai Miisteriler

Evini boyamak veya kii¢iik tadilat isleri yapmak isteyen bireysel miisteriler bu gruba girer.

7.2 Ustalar



Boyaci ustalari, tesisat ustalar1 ve uygulama ekipleri nalbur ve hirdavat bayilerinin en 6nemli
miisteri grubunu olusturur.

Bu ustalar siirekli malzeme satin aldiklar1 i¢in bayi satiglarinin 6nemli bir bd limiinii
olustururlar.

7.3 Kurumsal Miisteriler

Kurumsal miisteri grubu asagidaki aktorlerden olusur:

Miiteahhit ve santiye firmalar1
Mimarlik ofisleri

Ozel sektor sirketleri

Oteller ve aligveris merkezleri
Kamu kurumlar1

Bu miisteri grubu 6zellikle biiytlik projelerde dnemli satig hacimleri yaratmaktadir.

8. Insaat Malzemeleri Sektoriinde Bayilik
Sisteminin Yapisi

Insaat malzemeleri sektdriinde bayilik sistemi, klasik franchise veya miinhasir bayilik
modellerinden belirgin sekilde farklidir. Sektordeki bayilerin biiyiik boimii belirli bir
iireticiye bagli olarak ¢aligan miinhasir bayiler degil, bagimsiz ticari isletmelerden
olugsmaktadir. Bu nedenle ingaat malzemeleri sektoriinde dagitim sistemi, iiretici merkezli bir
yapidan ¢ok bayi merkezli bir ticari ekosistem seklinde islemektedir.

Tiirkiye’de ingaat malzemeleri dagitim agmin temelini olusturan satis noktalar1 nalbur ve
hirdavat bayileridir. Bu isletmeler hem {iriin ¢esitliligi hem de miisteri portfoyii agisindan
sektoriin en yaygin ve en etkili dagitim kanalini olusturur.

Nalbur ve hirdavat bayilerinin sektérdeki konumunu dogru analiz edebilmek i¢in bu
isletmelerin ticari davranis bi¢imlerini ve ¢aligma 6zelliklerini anlamak gerekmektedir.

8.1 Nalbur ve Hirdavat Bayilerinin Temel Ozellikleri

Nalbur ve hirdavat bayileri, belirli bir {ireticinin iirlinlerini satmak iizere organize olmus
geleneksel bayilik yapilarindan farklidir. Bu isletmeler cogunlukla bagimsiz ve 6zerk ticari
firmalar olarak faaliyet gosterirler. Bayilerin ticari faaliyetleri belirli bir marka veya ureticiye
bagli degildir; bu nedenle firmalara kars1 ticari bagimliliklar: oldukg¢a diisiiktiir.

Bu bagimsiz yapi, nalbur ve hirdavat bayilerinin ayn1 anda ¢ok sayida iiretici ile ¢aligmasina
olanak saglar. Bircok nalbur magazasinda ayni iiriin grubunda dahi birden fazla marka ve
tireticiye ait iirlinler birlikte satilmaktadir. Bu durum sektdrde yogun bir marka rekabeti
yaratirken ayni zamanda bayilere yliksek bir ticari esneklik saglamaktadir.



Nalbur ve hirdavat bayileri genis bir iiriin yelpazesine sahiptir. Bir magazada boya, yap1
kimyasallari, el aletleri, tesisat iirlinleri, elektrik malzemeleri ve ¢esitli tamamlayic1 yap1
iirlinleri birlikte bulunabilmektedir. Bu ¢esitlilik bayilerin miisterilerin farkl ihtiyaclarini tek
noktadan karsilayabilmesini miimkiin kilmaktadir.

Bayilerin ticari kararlarinda belirleyici olan temel unsur miisteri portfoyiidiir. Nalbur ve
hirdavat bayileri bulunduklar1 bélgelerdeki ustalar, miiteahhitler ve uygulayici ekiplerle uzun
yillara dayanan ticari iliskilere sahiptir. Bu nedenle bolgesel miisteri potansiyeline oldukca
hakimdirler. Bayiler cogu zaman hangi iiriiniin talep gérecegini 6nceden dngorebilecek
bilgiye sahiptir.

Bu giiclii miisteri iliskileri bayilere 6nemli bir pazarhk giicli kazandirmaktadir. Bayiler
calisacaklari tiretici firmalar1 secerken yalnizca fiyat ve iskonto gibi ticari kosullar1 degil, ayni
zamanda {iriiniin bdlgesel talep potansiyelini de dikkate almaktadir.

Nalbur ve hirdavat bayilerinin bir diger 6nemli 6zelligi iiretici firmalarla kurduklari iliskilerin
gorece esnek ve diisiik baghhik diizeyinde olmasidir. Bayiler ¢ogunlukla kat1 s6zlesmelere
dayali, kurallar1 belirlenmis uzun vadeli ticari iliskilerden kaginmaktadir. Bunun yerine farkl
iireticiler arasinda kolay gecis yapilabilen daha esnek bir ticaret yapisini tercih etmektedirler.

Bu nedenle bayilerin marka degisimi oldukca hizli gergeklesebilmektedir. Bir iiretici ile ticari
sartlar konusunda anlagsmazlik yasanmasi1 durumunda bayiler kolaylikla baska bir iiretici ile
calismaya baslayabilmektedir. Bu ge¢is cogu zaman miisteri kaybina veya satis hacminde
diistise yol agmamaktadir. Ciinkii miisteriler cogunlukla belirli bir markadan ziyade bayinin
onerdigi iiriinii satin alma egilimindedir.

Bayilerin ticari davranislarini belirleyen bir diger unsur sermaye kullanim tercihidir. Nalbur
ve hirdavat bayileri cogunlukla teminatli caligma sistemlerinden kaginmaktadir. Birden fazla
iiretici ile ayn1 anda ¢aligmalar1 nedeniyle sermayelerini miimkiin oldugunca esnek kullanmak
istemektedirler. Bu nedenle klasik teminat sistemleri yerine DBS (Dogrudan Bor¢landirma
Sistemi) gibi finansal cdziimler daha kolay kabul gérmektedir. Ancak bu sistemlerin
benimsenebilmesi i¢in iiretici firmalarin bayilere tesvik edici ticari politikalar sunmasi
gerekmektedir.

Nalbur ve hirdavat bayilerinin ¢alistiklar1 marka portfoyiinii belirlerken dikkate aldiklar1
kriterler yalnizca ayni liriin grubundaki firmalar degildir. Bayiler cogu zaman tiim iiriin
gruplarinda calistiklar1 firmalar arasindaki ticari iligkileri birlikte degerlendirir. Bu nedenle
iiretici firmalar yalnizca dogrudan rakipleri ile degil, bayinin ¢alistig1 diger iiriin gruplarindaki
firmalarla da dolayl bir rekabet i¢erisinde bulunmaktadir.

Bu durum sektordeki rekabet yapisini farkli bir boyuta tagimaktadir. Bayilerle ¢aligmak
isteyen iiretici firmalar yalnizca iirlin ve fiyat rekabeti yapmakla kalmaz, ayn1 zamanda
bayinin genel ticari portfoyli igerisinde kendilerine yer agmak zorundadir.

8.2 Bayi Satis Dinamigi: Sell-in Odakh Yapi

Insaat malzemeleri sektoriinde satisin temel karakteristigi sell-in odakh olmasidir. Bu
sistemde Uretici firmalar agisindan oncelikli hedef nihai miisteriye dogrudan satis yapmak
degil, bayinin raf ve stoklarinda yer almaktir.



Bir {iriiniin bayinin stoklarinda bulunmasi, pazara erisimin ilk ve en kritik adimin1 olusturur.
Ciinkii son kullanici ve uygulayicilar ¢ogu zaman tirin tercihlerini bayinin yonlendirmesine
gore sekillendirmektedir. Bu nedenle iiretici firmalar igin rekabetin ilk asamasi bayinin
portfoyune girmek ve bayinin stoklarinda yer bulabilmektir.

Bayiler ¢alisacaklart tiretici portfoyiinii belirlerken bulunduklari1 bélgenin insaat potansiyelini
dikkate alirlar. Bolgesel talep yapisi, miisteri profili ve satis hacmi bayilerin hangi {iriin
gruplarinda hangi markalarla ¢aligacagini belirleyen temel faktorlerdir.

Ayrica bayiler miisterilerine farkl fiyat segmentlerinde iiriin sunabilmek i¢in her Griin
grubunda iist, orta ve alt fiyat segmentlerinden olusan bir iiriin kompozisyonu
olusturmaya ¢alisirlar. Bu yaklagim hem farkli miisteri gruplarina hitap etmeyi hem de satig
riskini dagitmay1 amacglamaktadir.

Nalbur ve hirdavat bayileri gogunlukla belirli bir markay1 6zel olarak teshir etme veya magaza
icinde One ¢ikarma konusunda giiclii bir motivasyona sahip degildir. Magaza diizeni ve {iriin
sergileme ¢ogu zaman iirlin ¢esitliliginin yiiksekligi nedeniyle sinirh bir diizeyde
gerceklesmektedir. Bu durum iiretici firmalarin marka goriiniirliigii agisindan farkli pazarlama
stratejileri gelistirmesini gerektirmektedir.

9. Bayi Rekabetinin Dogasi

Nalbur ve hirdavat bayileri piyasadaki ticari gelismeleri yakindan takip eden tecriibeli
isletmelerdir.

Bayiler farkli firmalarm ticari sartlarini ¢ok iyi bilirler ve buna gore karar verirler. Bu nedenle
iiretici firmalar arasinda yogun bir rekabet yasanir.

Bu rekabet su alanlarda gergeklesir:
o fiyat politikasi
e iskonto oranlar1
e vade kosullar1
e lojistik hizmetler
e satis sonrasi destek

Uretici firmalar igin ilk hedef bayinin portfyiine girmek ve bayinin stoklarida yer almaktir.

Bu basarildiktan sonra bayinin toplam satis hacmi icerisindeki payin artirilmasi hedeflenir.

Sonuc¢

Insaat malzemeleri sektorii giiclii bir iiretim sektorii oldugu kadar giiclii bir dagitim ve ticaret
sektorudur.



Bu sektoriin en 6nemli 6zelligi ¢ok sayida bagimsiz bayi ve satis noktasindan olusan genis bir
perakende agima sahip olmasidir.

Nalbur ve hirdavat bayileri bu sistemin merkezinde yer alir. Bu bayiler hem iireticiler hem de
miisteriler agisindan kritik bir rol oynar.

Bu nedenle insaat malzemeleri iireticileri i¢in stirdiiriilebilir biiyiimenin anahtar1 dogru bayi
ag1 kurmak ve bu agi etkin bir sekilde yonetmektir.
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