
İNŞAAT MALZEMELERİ 

SEKTÖRÜNDE BAYİLİK SİSTEMİ: 

Türkiye Dağıtım Yapısının Analizi 

İnşaat malzemeleri sektörü, çok sayıda ürün grubunun bir araya geldiği ve farklı dağıtım 

kanallarının birlikte çalıştığı kompleks bir ticari yapıya sahiptir. Bu sektörün en belirgin 

özelliği, üretici ile nihai kullanıcı arasındaki ilişkinin büyük ölçüde bayi ve perakende satış 

noktaları üzerinden kurulmasıdır. Türkiye’de inşaat malzemeleri dağıtım sistemi özellikle 

nalbur ve hırdavat bayileri etrafında şekillenmiştir. 

Bu çalışma, Türkiye’de inşaat malzemeleri sektörünün dağıtım yapısını incelemekte; sektörün 

ürün yapısını, satış noktalarının segmentasyonunu, bayi müşteri portföyünü ve nalbur-hırdavat 

bayilerinin ticari davranışlarını analiz ederek sektördeki bayilik sisteminin işleyişini ortaya 

koymaktadır. 

1. İnşaat Malzemeleri Sektörünün Yapısı 

İnşaat sektörü ekonomik faaliyetler içerisinde en geniş tedarik zincirlerinden birini oluşturur. 

Bir konut veya ticari yapının inşası sırasında yüzlerce farklı ürün grubu kullanılmaktadır. Bu 

nedenle inşaat malzemeleri sektörü, üretim faaliyetinin ötesinde geniş bir ticari dağıtım 

ekosistemi yaratmaktadır. 

Sektör genel olarak üç temel aşamadan oluşur: 

1. Malzeme üretimi 

2. Dağıtım ve ticaret 

3. Şantiye ve uygulama kullanımı 

Bu yapı içerisinde üretici firmalar ürünlerini doğrudan son kullanıcıya ulaştırmaz. Ürünler 

büyük ölçüde toptancı ve bayi ağı aracılığıyla pazara sunulur. Bu nedenle inşaat 

malzemeleri sektörü yalnızca bir üretim sektörü değil aynı zamanda güçlü bir kanal yönetimi 

ve dağıtım sistemi sektörüdür. 

2. Türkiye’de İnşaat Potansiyeli 

İnşaat malzemeleri sektörünün büyüklüğü doğrudan inşaat üretim hacmine bağlıdır. 

Türkiye’de inşaat üretimini ölçmek için iki temel veri kullanılmaktadır: 

 Yapı ruhsatına göre yüzölçümü 

 Yapı kullanma izin belgesine göre yüzölçümü 

Yapı ruhsatı verisi planlanan inşaat faaliyetini göstermektedir. Ancak ruhsat alınan her 

projenin tamamlanmadığı bilinmektedir. Buna karşılık yapı kullanma izin belgesi, 

tamamlanmış ve kullanıma açılmış yapıları göstermektedir. 



Bu nedenle gerçek malzeme tüketimini yansıtan veri tamamlanan yapı alanıdır. 

Türkiye’de konut üretimi coğrafi olarak belirli bölgelerde yoğunlaşmaktadır. İnşaat 

faaliyetinin en yoğun olduğu bölgeler şunlardır: 

Yüksek potansiyelli bölgeler 

 Marmara 

 İç Anadolu 

 Ege 

Bu bölgelerde özellikle İstanbul, Ankara, İzmir, Bursa, Kocaeli ve Antalya gibi şehirler inşaat 

malzemeleri açısından en büyük pazarı oluşturmaktadır. 

Orta potansiyelli bölgeler 

 Akdeniz 

 Karadeniz 

Bu bölgelerde konut üretimi daha çok bölgesel merkezler etrafında yoğunlaşmaktadır. 

Gelişmekte olan bölgeler 

 Doğu Anadolu 

 Güneydoğu Anadolu 

Bu bölgelerde kamu yatırımları ve kentsel dönüşüm projeleri nedeniyle inşaat faaliyetinde 

artış gözlenmektedir. 

Bu coğrafi dağılım aynı zamanda inşaat malzemeleri bayilerinin konumlanmasını da 

belirlemektedir. 

3. İnşaat Malzemeleri Sektörünün Ürün 

Yapısı 

İnşaat malzemeleri sektörü çok sayıda alt kategoriden oluşur. Bu ürün grupları genel olarak 

iki ana kategori altında incelenebilir. 

3.1 Kaba Yapı Malzemeleri 

Kaba yapı malzemeleri yapının taşıyıcı sistemini oluşturan ürünlerdir. 

Bu gruba şu ürünler girer: 

 Çimento 

 Hazır beton 

 Demir çelik 



 Tuğla ve kiremit 

 Bims 

 Gazbeton 

 Doğal taşlar 

Bu ürünler genellikle doğrudan şantiye satışına dayalıdır ve dağıtım sistemi diğer ürün 

gruplarına göre daha farklıdır. 

3.2 İnce Yapı Malzemeleri 

İnce yapı malzemeleri yapıların tamamlayıcı ürünleridir ve çoğunlukla perakende satış 

noktaları üzerinden pazara ulaşır. 

Bu gruba şu ürünler dahildir: 

 Boya 

 Alçı ve yüzey kaplama ürünleri 

 Seramik 

 Parke 

 Yalıtım ürünleri 

 Çatı kaplama ürünleri 

 Yapı kimyasalları 

 Sıhhi tesisat ürünleri 

Bu ürünlerin dağıtımında bayi sistemi belirleyici rol oynar. 

4. İnşaat Malzemeleri Perakende Kanalının 

Segmentasyonu 

İnşaat malzemeleri perakendesi homojen bir yapı değildir. Farklı ürün grupları farklı satış 

noktaları üzerinden pazara ulaşmaktadır. 

Türkiye’de yapı malzemeleri perakendesi genel olarak aşağıdaki segmentlerden oluşur. 

1. Nalbur ve hırdavat mağazaları 

2. Kaba inşaat malzemesi satıcıları 

3. Isı ve su yalıtım ürünleri satıcıları 

4. Yerel yapı marketler 

5. Seramik ve banyo mağazaları 

Bu segmentler farklı iş modelleri ve müşteri portföyleri ile faaliyet göstermektedir. 

5. Nalbur ve Hırdavat Bayilerinin 

Sektördeki Rolü 



İnşaat malzemeleri sektörünün en yaygın satış noktası nalbur ve hırdavat bayileridir. 

Üretici firmalar ürünlerini büyük ölçüde bu bayiler aracılığıyla pazara sunmaktadır.  

Nalbur ve hırdavat bayileri belirli bir markaya bağlı olarak çalışan klasik bayi yapısından 

farklıdır. Bu işletmeler bağımsız ticari firmalardır ve aynı anda birçok üretici firma ile 

çalışırlar.  

Bu nedenle sektörde bayilik sistemi çoğu zaman çok markalı ve rekabetçi bir yapı 

içerisinde şekillenir. 

6. Nalbur ve Hırdavat Bayilerinin Ticari 

Davranışları 

Nalbur ve hırdavat bayilerinin ticari davranışları sektörün dağıtım dinamiklerini belirleyen 

önemli faktörlerden biridir. 

Bu bayilerde ürün çeşitliliği oldukça yüksektir. Bir mağazada boya, hırdavat, el aletleri, 

tesisat ürünleri ve birçok farklı ürün grubu bir arada satılmaktadır. 

Nalbur bayilerinin satış yaklaşımı çoğunlukla talep karşılama odaklıdır. Bu işletmeler 

proaktif satış faaliyetleri yürütmek yerine müşterinin talebini karşılamaya yönelik çalışırlar. 

Bu nedenle satış yaklaşımı büyük ölçüde reaktif bir yapıya sahiptir. 

Nalbur bayileri aynı ürün grubunda birden fazla marka ile çalışmayı tercih ederler. Bu 

yaklaşımın temel nedeni müşterinin farklı taleplerini karşılayabilmektir. Ancak bu durum stok 

maliyetlerinin yükselmesine neden olmaktadır. 

Nalbur bayilerinin önemli bir bölümü modern perakende yönetimi uygulamalarını 

kullanmamaktadır. Stok yönetimi, kategori yönetimi ve mağaza düzeni çoğu zaman sistematik 

bir yaklaşım yerine geleneksel yöntemlerle yürütülmektedir. 

Bu durum mağaza düzeninin zayıf olmasına ve ürün teşhirinin yetersiz kalmasına yol 

açmaktadır. 

7. Bayilerin Müşteri Portföyü 

İnşaat malzemeleri bayilerinin müşteri portföyü farklı müşteri gruplarından oluşmaktadır. 

Bu müşteri grupları üç ana kategoride incelenebilir. 

7.1 Nihai Müşteriler 

Evini boyamak veya küçük tadilat işleri yapmak isteyen bireysel müşteriler bu gruba girer. 

7.2 Ustalar 



Boyacı ustaları, tesisat ustaları ve uygulama ekipleri nalbur ve hırdavat bayilerinin en önemli 

müşteri grubunu oluşturur. 

Bu ustalar sürekli malzeme satın aldıkları için bayi satışlarının önemli bir bölümünü 

oluştururlar. 

7.3 Kurumsal Müşteriler 

Kurumsal müşteri grubu aşağıdaki aktörlerden oluşur: 

 Müteahhit ve şantiye firmaları 

 Mimarlık ofisleri 

 Özel sektör şirketleri 

 Oteller ve alışveriş merkezleri 

 Kamu kurumları 

Bu müşteri grubu özellikle büyük projelerde önemli satış hacimleri yaratmaktadır. 

8. İnşaat Malzemeleri Sektöründe Bayilik 

Sisteminin Yapısı 

İnşaat malzemeleri sektöründe bayilik sistemi, klasik franchise veya münhasır bayilik 

modellerinden belirgin şekilde farklıdır. Sektördeki bayilerin büyük bölümü belirli bir 

üreticiye bağlı olarak çalışan münhasır bayiler değil, bağımsız ticari işletmelerden 

oluşmaktadır. Bu nedenle inşaat malzemeleri sektöründe dağıtım sistemi, üretici merkezli bir 

yapıdan çok bayi merkezli bir ticari ekosistem şeklinde işlemektedir. 

Türkiye’de inşaat malzemeleri dağıtım ağının temelini oluşturan satış noktaları nalbur ve 

hırdavat bayileridir. Bu işletmeler hem ürün çeşitliliği hem de müşteri portföyü açısından 

sektörün en yaygın ve en etkili dağıtım kanalını oluşturur. 

Nalbur ve hırdavat bayilerinin sektördeki konumunu doğru analiz edebilmek için bu 

işletmelerin ticari davranış biçimlerini ve çalışma özelliklerini anlamak gerekmektedir. 

8.1 Nalbur ve Hırdavat Bayilerinin Temel Özellikleri 

Nalbur ve hırdavat bayileri, belirli bir üreticinin ürünlerini satmak üzere organize olmuş 

geleneksel bayilik yapılarından farklıdır. Bu işletmeler çoğunlukla bağımsız ve özerk ticari 

firmalar olarak faaliyet gösterirler. Bayilerin ticari faaliyetleri belirli bir marka veya üreticiye 

bağlı değildir; bu nedenle firmalara karşı ticari bağımlılıkları oldukça düşüktür. 

Bu bağımsız yapı, nalbur ve hırdavat bayilerinin aynı anda çok sayıda üretici ile çalışmasına 

olanak sağlar. Birçok nalbur mağazasında aynı ürün grubunda dahi birden fazla marka ve 

üreticiye ait ürünler birlikte satılmaktadır. Bu durum sektörde yoğun bir marka rekabeti 

yaratırken aynı zamanda bayilere yüksek bir ticari esneklik sağlamaktadır. 



Nalbur ve hırdavat bayileri geniş bir ürün yelpazesine sahiptir. Bir mağazada boya, yapı 

kimyasalları, el aletleri, tesisat ürünleri, elektrik malzemeleri ve çeşitli tamamlayıcı yapı 

ürünleri birlikte bulunabilmektedir. Bu çeşitlilik bayilerin müşterilerin farklı ihtiyaçlarını tek 

noktadan karşılayabilmesini mümkün kılmaktadır. 

Bayilerin ticari kararlarında belirleyici olan temel unsur müşteri portföyüdür. Nalbur ve 

hırdavat bayileri bulundukları bölgelerdeki ustalar,  müteahhitler ve uygulayıcı ekiplerle uzun 

yıllara dayanan ticari ilişkilere sahiptir. Bu nedenle bölgesel müşteri potansiyeline oldukça 

hâkimdirler. Bayiler çoğu zaman hangi ürünün talep göreceğini önceden öngörebilecek 

bilgiye sahiptir. 

Bu güçlü müşteri ilişkileri bayilere önemli bir pazarlık gücü kazandırmaktadır. Bayiler 

çalışacakları üretici firmaları seçerken yalnızca fiyat ve iskonto gibi ticari koşulları değil, aynı 

zamanda ürünün bölgesel talep potansiyelini de dikkate almaktadır. 

Nalbur ve hırdavat bayilerinin bir diğer önemli özelliği üretici firmalarla kurdukları ilişkilerin 

görece esnek ve düşük bağlılık düzeyinde olmasıdır. Bayiler çoğunlukla katı sözleşmelere 

dayalı, kuralları belirlenmiş uzun vadeli ticari ilişkilerden kaçınmaktadır. Bunun yerine farklı 

üreticiler arasında kolay geçiş yapılabilen daha esnek bir ticaret yapısını tercih etmektedirler. 

Bu nedenle bayilerin marka değişimi oldukça hızlı gerçekleşebilmektedir. Bir üretici ile ticari 

şartlar konusunda anlaşmazlık yaşanması durumunda bayiler kolaylıkla başka bir üretici ile 

çalışmaya başlayabilmektedir. Bu geçiş çoğu zaman müşteri kaybına veya satış hacminde 

düşüşe yol açmamaktadır. Çünkü müşteriler çoğunlukla belirli bir markadan ziyade bayinin 

önerdiği ürünü satın alma eğilimindedir. 

Bayilerin ticari davranışlarını belirleyen bir diğer unsur sermaye kullanım tercihidir. Nalbur 

ve hırdavat bayileri çoğunlukla teminatlı çalışma sistemlerinden kaçınmaktadır. Birden fazla 

üretici ile aynı anda çalışmaları nedeniyle sermayelerini mümkün olduğunca esnek kullanmak 

istemektedirler. Bu nedenle klasik teminat sistemleri yerine DBS (Doğrudan Borçlandırma 

Sistemi) gibi finansal çözümler daha kolay kabul görmektedir. Ancak bu sistemlerin 

benimsenebilmesi için üretici firmaların bayilere teşvik edici ticari politikalar sunması 

gerekmektedir. 

Nalbur ve hırdavat bayilerinin çalıştıkları marka portföyünü belirlerken dikkate aldıkları 

kriterler yalnızca aynı ürün grubundaki firmalar değildir. Bayiler çoğu zaman tüm ürün 

gruplarında çalıştıkları firmalar arasındaki ticari ilişkileri birlikte değerlendirir. Bu nedenle 

üretici firmalar yalnızca doğrudan rakipleri ile değil, bayinin çalıştığı diğer ürün gruplarındaki 

firmalarla da dolaylı bir rekabet içerisinde bulunmaktadır. 

Bu durum sektördeki rekabet yapısını farklı bir boyuta taşımaktadır. Bayilerle çalışmak 

isteyen üretici firmalar yalnızca ürün ve fiyat rekabeti yapmakla kalmaz, aynı zamanda 

bayinin genel ticari portföyü içerisinde kendilerine yer açmak zorundadır. 

8.2 Bayi Satış Dinamiği: Sell-in Odaklı Yapı 

İnşaat malzemeleri sektöründe satışın temel karakteristiği sell-in odaklı olmasıdır. Bu 

sistemde üretici firmalar açısından öncelikli hedef nihai müşteriye doğrudan satış yapmak 

değil, bayinin raf ve stoklarında yer almaktır. 



Bir ürünün bayinin stoklarında bulunması, pazara erişimin ilk ve en kritik adımını oluşturur. 

Çünkü son kullanıcı ve uygulayıcılar çoğu zaman ürün tercihlerini bayinin yönlendirmesine 

göre şekillendirmektedir. Bu nedenle üretici firmalar için rekabetin ilk aşaması bayinin 

portföyüne girmek ve bayinin stoklarında yer bulabilmektir. 

Bayiler çalışacakları üretici portföyünü belirlerken bulundukları bölgenin inşaat potansiyelini 

dikkate alırlar. Bölgesel talep yapısı, müşteri profili ve satış hacmi bayilerin hangi ürün 

gruplarında hangi markalarla çalışacağını belirleyen temel faktörlerdir. 

Ayrıca bayiler müşterilerine farklı fiyat segmentlerinde ürün sunabilmek için her ürün 

grubunda üst, orta ve alt fiyat segmentlerinden oluşan bir ürün kompozisyonu 

oluşturmaya çalışırlar. Bu yaklaşım hem farklı müşteri gruplarına hitap etmeyi hem de satış 

riskini dağıtmayı amaçlamaktadır. 

Nalbur ve hırdavat bayileri çoğunlukla belirli bir markayı özel olarak teşhir etme veya mağaza 

içinde öne çıkarma konusunda güçlü bir motivasyona sahip değildir. Mağaza düzeni ve ürün 

sergileme çoğu zaman ürün çeşitliliğinin yüksekliği nedeniyle sınırlı bir düzeyde 

gerçekleşmektedir. Bu durum üretici firmaların marka görünürlüğü açısından farklı pazarlama 

stratejileri geliştirmesini gerektirmektedir. 

9. Bayi Rekabetinin Doğası 

Nalbur ve hırdavat bayileri piyasadaki ticari gelişmeleri yakından takip eden tecrübeli 

işletmelerdir. 

Bayiler farklı firmaların ticari şartlarını çok iyi bilirler ve buna göre karar verirler. Bu nedenle 

üretici firmalar arasında yoğun bir rekabet yaşanır. 

Bu rekabet şu alanlarda gerçekleşir: 

 fiyat politikası 

 iskonto oranları 

 vade koşulları 

 lojistik hizmetler 

 satış sonrası destek 

Üretici firmalar için ilk hedef bayinin portföyüne girmek ve bayinin stoklarında yer almaktır. 

Bu başarıldıktan sonra bayinin toplam satış hacmi içerisindeki payın artırılması hedeflenir. 

 

Sonuç 

İnşaat malzemeleri sektörü güçlü bir üretim sektörü olduğu kadar güçlü bir dağıtım ve ticaret 

sektörüdür. 



Bu sektörün en önemli özelliği çok sayıda bağımsız bayi ve satış noktasından oluşan geniş bir 

perakende ağına sahip olmasıdır. 

Nalbur ve hırdavat bayileri bu sistemin merkezinde yer alır. Bu bayiler hem üreticiler hem de 

müşteriler açısından kritik bir rol oynar. 

Bu nedenle inşaat malzemeleri üreticileri için sürdürülebilir büyümenin anahtarı doğru bayi 

ağı kurmak ve bu ağı etkin bir şekilde yönetmektir. 
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