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ONSOZ

Perakende sektoriindeki hizl1 geligme, teknolojik imkanlarin da artmast ile olduga bilyiik bir ig
sabhasi ve istihdam olanaklart yaratmaktadir. Perakende satis operasyonlarimin verimli
ylriitiilmesi, Grinlerin satinalinmasindan, satig kanallari yardimiyla miisteriye ulastiriimasina
kadar gegen tiim siireglerin dofru ve hatasiz olarak yonetilmesine baghidir. Dolayisiyla,
gelisen teknolojik imkanlarin da yardimiyla siiregleri optimize etmek, tedarik zincirini
yeniden yapilandirmak ve firmanin karli ve kaliteli igletilmesine katkida bulunmak bu tez
caligmasinin ana hedefi olmugtur.

Tezin ilk boliimiinde, genel olarak tedarik zinciri yapisi, tedarik zincirlerini olusturan 6geler
ve bu Ogelerden bir kanal yapisimin kurulmasi konulari ele alinmigtir. Olusan kanal
yapilarinda 6gelerin birbirleriyle lojistik ve ekonomik agidan iligkileri, operasyonel faaliyetler
ve yonetim faaliyetleri agiklanmig ve tedarik zincirlerinin gelisen teknoloji ile nasil
yapilandirildiklar,, yasanan degigimler ve performans yonetimi konular1 incelenmistir. Ikinci
boliimde, perakendecilik faaliyetleri anlatilmistir. Genel perakendecilik faaliyetleri, satilan
trlinler, perakende hizmetlerinin siniflandirilmasi, perakende magazalarinin gesitleri ve
ozellikleri bu bolumde ele alinmugtir. 3. bolimde ise, Tiirkiye ‘de zincir magazalar alaninda
en biiyiik firmalardan birinde yapilan yeniden yapilandirma galigmasina yer verilmistir. Bu
uygulama g¢aligmasinmn ilk boliminde trinlerin satinalinmas1 ve depoya mal girisi, ikinci
boliimiinde magaza sipariglerinin hazirlanmasi ve dagitimy, tigiincii boliimiinde yeni mallarin
tedarik edilmesi ve son boliimiinde promosyon ve duyuru ¢aligmalarina yer verilmistir.
Uygulama bolimiinde, firmanin mevcut stregleri ve yeniden yapilandirma ile degisen
stiregleri ayrintili olarak anlatilmugtir.

Bu tez galismasinin, ozellikle perakende sektériinde is yapis gekillerinin degistirilmesinde ve
verimliligin artirnlmasinda rol oynayacak bir kaynak oldugunu diisiiniiyorum. Sektorde
rekabetin giderek artmasi ve diisiik kar marjlar ile g¢aligma zorunlulugu, verimli galiymamn
kritik dnemini bir kez daha ortaya g¢ikarmistir. Bu nedenle, teknolojik imkanlarin getirdigi
avantajlan da iyi kullanarak, dogru ve planli biiyiime stratejisi ile birgok firmanin sektorde
basarih olabilecegi kanaatindeyim.

Caligmalarim esnasinda bana yardimlarim esirgemeyen degerli hocam Y.Dog.Dr. Semih Oniit
‘e, calistigim firmaya ve desteklerinden dolay: aileme tegekkiir ederim.
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OZET

Perakende sektoriindeki artan rekabet ve diisiik kar marjlariyla ¢aliyma zorunlulugu, firmalar
tedarik zincirlerini en verimli gekilde yapilandirmalari ve yonetmeleri yoniinde tegvik
etmektedir. Tedarik zincirlerinde, birden gok firma aym hedefler dogrultusunda biraraya gelir
ve bir kanal yapisi i¢inde yer alir. Kanallar, i¢inde iiriin ve hizmetlerin el degistirdigi serbest
pazar sistemidir. Lojistik operasyonlarin verimliligi ve ekonomikligi saglamak i¢in, kanal
yapilart esnek olmali, firmalar yogun bilgi paylagiminda bulunmali ve her agamada ortak
envanter yonetimi ve kalite prensibi kabul edilmelidir. Perakendecilik, tretilen mamulleri
tiiketiciye sunmak veya miigterilere hizmet vermek igin gergeklestirilen tiim faaliyetlerdir.
Perakendecilik faaliyetlerinde, tiiketicilere tiiketim mallari, endiistriyel mallar, 6zellikli mallar
ve modaya tabi olan/olmayan mallar sunulmaktadir. Perakendeci kuruluglar satilan mallara
gore, fonksiyona goére, miilkiyete gore ve yerlesme yerlerine gore simflandirlmaktadir.
Perakendeci magaza gesitleri arasinda servis magazalari, bolimli magaza, zincir magazalar,
sipermarketler, self-servis magazalari, hipermarketler, aligveris merkezleri, bagimsiz
magazalar, indirimli magazalar, vb. bulunmaktadir. Tezin uygulama bolimiinde, Tirkiye ‘nin
en bilyilkk zincir magazalarindan birinde yapilan yeniden yapilandirma galigmasina yer
verilmigtir. Bu ¢aligmada, Uriinlerin tedarikgi firmalardan satinalinmasi ve depoya girisi,
magaza sipariglerinin kargilanmasi, yeni mal tedarigi ve promosyon/duyuru faaliyetleri
agiklanmugtir. Geligtirilen modeller ile, satinalma yetkililerinin depo stoklarini, mevsimsel
satiglari, {irlin 6zelliklerini ve miigteri taleplerini dikkate alarak siparig vermeleri; depoya mal
girigte tedarikgilerin sipariy numarasi kullanmasi, boylece depoda giriy planlamas:
yapilabilmesi, RF (radio frequency) cihazlarinin kullanimu ile gergek zamanl: stok takibi ve
bilgi paylagimi, dogru adresleme sistemi ve mal girig ve yiikleme iglemlerinin gok daha hizli
ve hatasiz gergeklestirilmesi; magaza yazilimlarindaki geligtirmelerle magaza ve depo
stoklarinin dogru olarak takibi ve yok satmayacak ve stok dontiglerini hizlandiracak {iriin
sipariglerinin verilmesi saglanmig; yeni mal tedarifinde ve promosyon siireglerindeki
degisimlerle miigteri bagliligy, satis ve kar artis1 yaratmak amaglanmigtir.

Anahtar Sézciikler : Tedarik zinciri yonetimi, perakendecilik, yeniden yapilandirma, lojistik,
magaza
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ABSTRACT

The increasing competition and decreasing profit margins in retailing forces companies to
reorganize and manage their supply chains in a more efficient way. In supply chains, more
than one company take place in a channel structure and have shared goals. The channel is the
arena within which a free market system perfoms ownership exchange of products and
services. For establishing efficient and economic lojistic operations, channel structures must
be flexible, companies must be willing to share information and in every stage, inventory
management and quality principles must take place. Retailing consists of all activities for
offering goods and service to customers. In retailing, consumption goods, industrial goods,
specialized goods and fashion-dependent or non-fashion-dependent goods are served. Retail
companies are classified according to goods on sale, function, ownership or facility. Some
examples of retail formations are service stores, department stores, store chains, supermarkets,
self-service stores, hypermarkets, shopping malls, independent stores, discount stores, etc. In
the practice part, there is an reengineering study made in one of the biggest retail companies
in Turkey. In this study, procurement of goods from the suppliers and shipping in the
warehouse, preparing the goods for stores, new products supply chain and promotion
activities are clarified. By the new models founded, procurement departments can give their
orders by taking warehouse inventory, seasonal trends, product qualifications and customer
demands into account; warehouse planning department can make daily scheduling by having
suppliers’ unique order numbers. Warehouse personnel use RF (radio frequency) equipment,
so it’s possible to track inventory in real-time, share online information in every part of the
company, have a consistent adressing system, have a faultless and quick entrance and
shipping system. By using a new software in all stores, it’s possible to track warehouse and
store inventory more accurate and store personnel can determine right order quantities. By the
change in new products supply chain and promotion activities, it’s aimed to build customer
loyalty and increase sales and profits.

Key Words : Supply chain management, retailing, reengineering, logistics, store.
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1. GIRIS

Yillar boyunca ekonomik anlamda geligmis devletlerin refah diizeyini yakalayamamig
tlkemizde, ozellikle krizlerden diger sektorler kadar etkilenmeyen ve hizla gelismeye devam
eden perakendecilik, yaratti@ ticaret hacmi, karlilik, is imkanlari, izl buyiume firsatlariyla is

alanlar i¢inde parlayan yildiz haline gelmistir.

Ulkemizde market, supermarket ve hipermarket ile aligveris merkezi formatinda perakende
satty yapilan ve “Organize Perakendecilik” olarak adlandirilan ig alam heniiz yeterince
gelismemistir. Sektordeki bu doymamiglk, misterilerin organize olmayan yerel magazalars,
tiretimden satig yapan firmalan ve seyyar saticilar gibi satig formatlarini tercih etmesine yol
agmaktadir. Ancak, bu durum sektordeki organize perakendeciler igin bir avantaj
olusturmaktadir. Bu firmalar yillar iginde diger sektorlerde goriilemeyecek hizda bir biiytime
gergeklestirmis ve giiniimiizde yaganan ekonomik krizlere ragmen bu buytimeleri ve
yatirimlar1 hizla devam etmektedir. Hatta, bu firmalarin bazilar1 yurtdiginda yatirimlara agirhik

vermiglerdir.

Temel amaci, en kaliteli temel gida, giyim ve dayanikli tiketim tranlerini zamaninda,
miigterinin istedigi yerde ve en ucuz fiyatla tireticiden tiiketiciye ulastirmak olan bu firmalarin
basarili olabilmesi igin birinci ve vazgegilmez 6ncelik, verimli bir tedarik zincirinin kurulmasi
ve isletilmesidir. Tedarik zinciri, iiriinlerin iiretici veya tedarikgilerden alinmasi ile baglar ve
magazalarda miigterilere sunulmasina kadar gergeklestirilen tiim temel siiregleri ve destek
siireglerini igine alir. Bu tez ¢aligmasinda, zincir magaza mantiinda ve degisik satig
formatlarinda misterilerine hizmet veren sirketler i¢in tedarik zincirleri incelenmis; yapilan
uygulamalar ile sirket hizmet verimliligini en st diizeyde tutacak, ozellikle iggiici
maliyetlerini ve zaman kayiplarini minimuma indirecek, hizmet kalitesini ve karlilig1 artiracak

yeni ig stirecleri gelistirmek amaglanmgtir.



2. TEDARIK ZINCIRI YONETIMI

2.1 Tedarik Zinciri ve Tedarik Zinciri Yonetimi - Tanimlar

Tedarik zinciri, Uirinlerin hammaddelerinin alimindan, hazirlanarak son miisteriye ulagmasina
kadar gergeklestirilen tiim faaliyetleri ve bilgi akigini kapsar. Tedarik zincirinde, iki yonlii
olarak malzeme, Urtin ve bilgi aligverisi meydana gelir. Tedarik zinciri yonetimi ise, uzun
soluklu bir rekabet avantaji yaratmak amaciyla, tedarik zinciri iligkileri dahilinde bu

faaliyetlerin biraraya getirilmesidir. (Handfield ve Nichols, 1999)

Tedarik zinciri yonetimi, Gretmek, tiretmek veya satmak {izere satinalmak ve misterilere Giriin
ve hizmet sunmak igin gergeklestirilen entegre ve siire¢ odakl: yaklagimlar butiniidiir.
Tedarik zinciri yonetiminin, alt tedarikgileri, tedarikgileri, ticari muigterileri, perakende
miigterilerini, toptancilar1 ve son kullanicilar1 kapsayan genis bir sahasi vardir ve malzeme,

bilgi ve nakit akiginin yonetimini igine alir. (Metz, 1998)

2.2 Tedarik Zincirinde iliskiler

Geleneksel tedarik zinciri, bir {irlin veya hizmetin Uretildigi yerden son miisteriye sunuldugu
yere kadar olan tiim siiregleri kapsar. Sekil 2.1 ‘de gosterildigi gibi, Urlinlerin pazara

ulagtirilmasi igin gereken tiim organizasyonlari ve fonksiyonlari igine almaktadir.

Uretici I Toptanci ) Perakendeci I Miisteri

Sekil 2.1 Geleneksel tedarik zinciri (Blackwell, 1997)

2.2.1 Kanal Yapis1

Tedarik zincirlerinde kanallar, iginde {irin ve hizmetlerin el degistirdii serbest pazar
sistemidir. Bir bagka deyisle, sirketin bagarisi veya basarisizlifinin ortaya ¢iktigt rekabet
alamidir. Bu nedenle, tatmin edici is diizenlerini yiiritebilmek igin yoneticilerin kanal
yapilarin1 ve iligkilerini iyi analiz etmeleri gerekir. Kanal yapilan esnek olmalidir; bdylece
degisen ve geligen i yontemlerine kolaylikla cevap verilebilir. Teknik olarak, kanallar pazar
siireglerinde malin asil sahibinden son miusgteriye ulagmasinda gergeklestirilen iglerin butiini
teskil eder. Sekil 2.2 ‘de, genel pazar siireglerini tamamlamak i¢in ihtiya¢ duyulan kanal
yapis1 goriilmektedir. Kanal yapilarini akis semas: olarak ¢izmenin avantaji, triin veya

hizmetin el degistirmesinde yer alan kurumlari mantiksal bir sirada gorebilmektir. Sekil 2.2,



trtinlerin son misteriye giderken el degistirme sirasini ve alternatif yollar1 gosteren bir
yapidir. Ornek olarak, perakende magazalan ¢ifigilerden toptancilara kadar degisik

seviyelerden tiriin alabilir.

———— P Ureticiler ve Endiistriyel

Kullamcilar
—v T v
1> Toptancilar
Hammaddeler ve
Tarlalar l

4¢—»  DPerakendeciler [€—

: vy

> Miisteriler ve Devlet

Sekil 2.2 Genel dagitim kanallar1 (Bowersox ve Closs, 1996)

Sekil 2.3 “de, bir iretici firmanin genig iriin gamum farkli pazar alanlarina dagitmak igin
kulland1g1 kanal yapis1 goriilmektedir. Bu sekiller, tartigilmasi, uygulanmasi ve yonetilmesi
gereken dagitim kavraminin, kanal yapilan bazinda gosteriligidir. Dolayisiyla, kanallar

tirtinlerin ve hizmetlerin satinalinmas: ve satilmasi siireglerinde rol alan iy iligkileri sistemleri

olarak tammlanir.
Sirket

Teknoloji Grubu Gida Grubu Enerji ve Gelistirme

Teknoloji bazl Dondurulmug * Enerji Grubu

igler Gidalar * Yapilandirma
Kimya Grubu Tarim Grubu Cesitli Uriinler
Bahge Kimyasallar * Hayvancilik * Yem tiretimi
Uretim * Cifteilik * Tasimacilik

Sekil 2.3 (a) Sirket yapis1 (Bowersox ve Closs, 1996)



Yemek Hizmefleri
Fabrika/§irket Gida Urtinleri Alt Dagitim
Ana Deposu > Dagitim Deposu Dagitici Firma Kanallan
_— e A e -]
H—Restoranlar
[ H—otetier Magteri
B———Bﬂfeler
Perakende
Fabrika/§irket Perakende/ .
Ana Deposu Dagitim Deposu Toptan Dagitict » Marketler Migteri
Ulusal Restoran Zingirleri
Fabrika/§irket .| Tampon Dagitim Restoran Zincin Zineir
Ana Deposu > Dagitm Deposu Deposu “] Dsposu " Restoranlar
—-_-—---------—-»
Endiistriyel Marketler
Fabrika/girket Endistriyel Ana Migterilerin ;
Ana Dsposu Firmalann Tesisleri Dagitim Kanallan Son Migter

Sekil 2.3 (b) Pazar tiiriine gore dagitim kanallar1 (Bowersox ve Closs, 1996)

Tedarik iligki yonetimi, streglerin eski ve asil dallarina yansitilmig olan yeni bir etikettir.
Ticari faaliyetlerin baglangicindan beri, yoneticiler misteriler ile tedarikgilerin iligkilerini
gelistirme ve yerlestirme ile ilgilenmiglerdir. Tedarik iligki yonetiminin populerliginin
artmasindaki en Onemli faktor, ancak birbirleriyle ticari iligkide bulunan firmalarin
performansin planlanmasi ve artirilmasi igin ortak galigmalar1 sonucu bagarili ig stireglerinin
ortaya ¢ikacag: yoniindeki inangtir. Buradaki isbirliginde lizerinde durulmas: gereken nokta,
firmalarin ortak ve yeni reklam yaklagimlan ile iligkilerin yonetiminin geligtirilmesidir.

Tedarik iligki yonetiminin dayandifi nokta, bir kanal sistemindeki tiim tyeler arasindaki



igbirliginin, en yiiksek seviyede sinerji aracilifiyla verimlilik artig1 ile sonuglanacagidir.

Onem sirasindaki bu degisim, lojistik operasyonlar igin oldukga kritik 6nem tagimaktadir.

Kanal iligkilerini anlamada temel noktalardan biri, siireglerin bagarisinda tiim kanal tiyelerinin
aym cikarlar1 saglayamayacagidir. Bu farkliliklar1 anlatmak igin, kanal tiyelerini Temel ve
Uzmanlagmig olarak ayirmak gerekir. Temel kanal iiyesi, envantere sahip olma sorumlulugu
olan veya diger kritik finansal riskleri iistlenen is alanlaridir. Uzmanlagmis kanal dyeleri ise,
temel kanal iyelerine belirli bir 6deme kargilig1 tedarik siireci igin gerekli hizmetleri saglayan
i alanlaridir. Ornek olarak, bir perakende sirketi, mallarin sahibi olan ve ticari riskleri
ustlenen temel kanal uyesidir. Buna bagh olarak, perakende sirketinin mallarim bir
lokasyondan bagka bir lokasyona belirli icretler dahilinde tagiyan tasima sirketi, sadece
yaptif1 isten sorumludur ve tiim tedarik siirecinin risklerini iistlenmez. Bu nedenle tasima

sirketleri “Uzman tye” olarak adlandirilabilir. (Bowersox ve Closs, 1996)

Cizelge 2.1, temel ve uzmanlagmis iy alanlarinm gosteren tablodur. Dagitim kanallarinda risk
dagiliminin 6nemi kadar, tiyelerin yeteneklerini en verimli sekilde birlestirerek i siireglerinin

olusturulmas: ve son miisterinin tatmin edilmesinin saglanmast da énem tagir.

Cizelge 2.1 Temel ve uzmanlagmig kanal iiyeleri (Bowersox ve Closs, 1996)

Temel Uyeler
Ureticiler Toptan Saticilar
Tarim Perakendeciler
Maden Sektorii

Uzmanlagmus Uyeler
Fonksiyonel Uzmanlar Destek Uzmanlar:

Tagima Finansal Operasyonlar
Depolama Bilgi Teknolojileri
Montaj Reklam
Stralama Sigorta
Aktarma Ar-Ge
Ticari pazarlama

2.2.2 Ekonomik A¢idan Dagitim Siireci

Bagarili bir kanal diizeni olusturabilmek igin, dagitimin ekonomik yéniinii anlamak gerekir.



Kanal igindeki iligkilerin ekonomik yénii, lojistik operasyonlarla geniglemektedir.

Verimli bir dagitim saglamak i¢in birgok farkli fonksiyonun yerine getirilmesi gerekmektedir.
Genel bir kural olarak, bu fonksiyonlar ana ¢aliyma alanlari bu gorevleri kapsayan firmalar
tarafindan yerine getirilir. Ornek olarak, paketli iriinlerin dagitimi konusunda uzman olan
UPS (United Parcel Service) gibi bir firma, dagitim hizmetini 6zel olarak igletilen bir dagitim
hizmetinden daha istiin bigimde yerine getirecektir. Kanal yapisinda, temel ve uzmanlagmug
uyeler, Karisim adi verilen temel bir gereksinimi kargilamak zorundadirlar. Karigim,
miusterilerin taleplerini karsilayabilecek Uriinleri ve hizmetleri siralayan ve diizenleyen
islemlerden olugmaktadir. Bir kanal yapisinin temel hedefi, kabul edilebilecek diizeyde iiriin,
zaman, yer ve kalite temin ederek defer yaratmaktir. Verimli bir kanal yapisinin
kurulabilmesi igin, bu ozelliklerle ilgili tiim gereksinimlerin tamimlanmig olmas: gerekir.
Lojistik operasyonlar, bir kanal yapis: iginde zaman ve yer kavramlarinin temel kaynaklaridir.
Ayrnica lojistik, trtinlerin dogru yapida ve durumda bulunmas: igin de katki saglar.
Dolayistyla, lojistik operasyonlar tiim kanal yapisinin bagarisi igin en énemli etkenlerden biri
olarak kabul edilir. (Poirier, 1999)

Bir kanalin yapisi, genel dagitim siirecinin agiklanmasi i¢in mantiksal bir yaklagim saglar.
Sekil 2.4, tzerinde uzlagilmis geleneksel fonksiyonlart géstermektedir. Kanal perspektifinden
bakildiginda, fomksiyonlar tum Uriin ve hizmetlerin pazarlanmast ve dagitimi igin
gerceklestirilen iglerdir. Tipik bir kanal yapisinda, belirli bir fonksiyon alternatif olarak farkli
kanal tyeleri tarafindan gergeklestirilebilir. Bununla birlikte, bu fonksiyonu kanalin genel
basarist igin gergeklestirmek gerekir. Bu fonksiyon aym zamanda, birden fazla kanal tyesi
tarafindan da gergeklestiriliyor olabilir. Ornek olarak, depolama islemi hem iretici, hem
toptanci, hem perakendeci ve hem de son miigteri tarafindan yapilabilir. Diger taraftan, Pazar
finansmani kanalda sadece belirli bir liye tarafindan gergeklestirilebilir. Hi¢bir firmanin gicii,

tek bagina tiim kanal yapisini iistiin performansla gergeklestirmeye yetmez.

Verimli bir dagitim igin, fonksiyonel gereksinimler temel olarak ii¢ ana baglikta toplanabilir :
Fiziksel yer degistirme, dagitim ve konumlandirma. Fiziksel yer degistirme fonksiyonlar,
satinalma ve satig islemleri ile ilgili genel faaliyetleri kapsar. Bu fonksiyonlar, Griinlerin el
degistirmesi ile ilgilidir. Fiziksel dagitim fonksiyonu, lojistik operasyonlarinin temelini
olugturur. Buradaki en onemli faaliyet, dogru urini, dogru yere ve dogru zamanda
ulagtirmaktir. Lojistik, triinlerin formlan: ve kalitelerinin korunmasi yonlerini de igine alan,
envanterin dogru konumlandirilmas: i¢in sarfedilen g¢abalarin bitiinii olarak gorilmektedir.

Konumlandirma fonksiyonlar, standardizasyon, pazar finansmani, risk tasima ve aragtirma



faaliyetlerini i¢ine alir.

Satinalma

Fiziksel Yer Degigimi Fonksiyonlari

Satig

Tagima

Fiziksel Dagitim Fonksiyonlar

Depolama

Standardizasyon

Pazar Finansmani

Konumlandirma Fonksiyonlar Risk Tagima

Pazar Arastirmalan

Sekil 2.4 Geleneksel kanal fonksiyonlari (Poirier, 1999)

2.2.3 Kanal Yapsinda iligkiler

Lojistik ihtiyaglan kargilayabilmek amaciyla birgok farkli cesitte fonksiyonun yerine
getirilmesi gereginden dolayi, firmalar degigik uzmanliklar1 biraraya getirerek kanal yapisini
olusturmay: tercih etmektedir. Basarili bir dagitimin eksiksiz olarak yiiriitiilebilmesi ve
pazarlama ve lojistik ihtiyaglarin karsilanabilmesi igin, genig bir kanal yapisinda isbirligi en
kritik nokta olmaktadir. Her kanal iiyesinin, digerleri tarafindan kendi sorumlulugundaki
islerde uzmanlik tasidig1 kabul edilmektedir. Tedarik zincirlerinin siiregelen yapis1 dikkate
alindiginda, kanalin igindeki herbir yenin bagarisi veya bagarisizhiginin, kanalin genel
basarisim1 tayin edeceBinin anlagilmasindan dolayi, tedarik zincirlerinin kurulmasinda

miisterilerin ve tedarikgilerin rol almasi onem kazanmugtir.

Tedarik zinciri yonetiminin temeli, verimliligin ancak ortak planlama ve bilgi paylagimi ile



saglanabilecegi gergegine dayanmaktadwr. Firmalarin ortak ¢abalarinin getirdigi olumlu
sonuglarin  anlagilmasindan itibaren, tedarik zinciri iligkilerinin kurulmasi iizerinde

caligiimaktadir.

Sekil 2.5, iiretici firmadan satinalma ile baslayan ve son miisteriye sunuma kadar giden tiim

lojistik operasyonlarin biitiinsel tedarik zinciri iligkilerini géstermektedir.

Envanter Akg!

y

Misteriler iziksel Dgjitim Oreti Tedarikgiler

h 3

Bilgi Akg!

Sekil 2.5 Tedarik zinciri entegrasyonu (Bowersox ve Closs, 1996)

Tedarik zinciri entegrasyonu, birbirlerinden bagimsiz caligan streglerin, ortak ¢aba ile
verimlilik artig1 saglayacak ve rekabet giicii yaratacak sekilde koordinasyonunu hedefler.

Siireglerin her agamasinda, ortak bir envanter yonetimi ve kalite prensibi rol oynamalidir.

2.2.3.1 Tedarik Zincirlerinde Rekabet Unsuru

Tedarik zinciri olusumlarinin temelinde yatan, kanal yapisindaki rekabeti artirmaktir. Bu

goriis, iki ayr1 konuya dayanr.

Birincisi, igbirliginin toplam riski azaltacagi ve lojistik siireglerinin verimliligini artiracag
inancidir. Yiiksek derecede isbirligine ulagmak igin, tedarik zinciri tyelerinin birbirleriyle
bilgi paylagimina gitmesi gereklidir. Bu bilgi paylasimi sadece ham siire¢ verileriyle sinirl
kalmamalidir. Yapilmas1 gereken, gereksinimleri karsilayabilmek igin stratejik bilgileri
paylagsmaktir. Bu bilgileri paylagmak ve isbirli§i yapmak, kanal yapisi igindeki baglh

sirketlerin dogru stiregleri cok daha hizl1 ve verimli yapmasin saglayacaktir.

Ikincisi, gereksiz ve tekrar eden siireglerin elimine edilmesidir. Bu temelin altinda yatan,



geleneksel bir kanal yapisinda farkli alanlarda konumlandirilmis stoklarin risk olugturacagidir.
Bilgi paylagimi ve ortak bir planlama sayesinde, envanter fazlaliklar1 ve riskler azaltilacaktir.
Aslinda bilgi paylagildiginda ve dogru kullamldiginda, bir tretim hatti sonundan son
miigteriye kadar taginan stoklarin biiyiik bir kismu elimine edilebilir. Yapilan bir 6rnek
¢aligma su sonucu dogurmustur; kuru gida mallarinin tedarikg¢inin elinden gikip supermarket
raflarinda sergilenmesine kadar gegen siire yaklagik 104 giindiir. (Bowersox ve Closs, 1996)
Ayni galigmada, giyim sektorii igin, hammaddenin alinmasi, Giretim siireci ve perakende satiga
sunulmasina kadar olan siireglerin 66 hafta siirdii3ii tespit edilmistir. Saghik endiistrisinde ise,
saglik diriinlerinin ortalama envanterde kalig siiresi 12-18 hafta olarak belirlenmigtir. Tedarik
zincirlerinin olusturulmasi ve verimli olarak igletilmesi, stok tagimanin kétii oldugu ve
tamamen kaldirilmasi gerektifi sonucunu getirmez. Aksi olarak, envanterin
konumlandirilmasi, 6nsezi ile ya da geleneklere ve genel tecriibelere gore degil, ekonomik

faktorler ve hizmet ihtiyaglan dikkate alinarak yapilmalidir.

Biiyiik perakende firmalan, tedarik zincirlerini yiiksek rekabet giicii olusturacak sekilde
tasarlamiglardir, I¢ kaynaklarin ve tedarikgilerle igbirliginin kullanilmas: ile, bu firmalar

lojistik yeteneklerini temel ig stratejileri olarak yerlestirmiglerdir.

Lojistik geligmeler genelde teknoloji tabanlidir. Verimli zaman bazl: lojistik yonetim, rekabet
giicii yaratan, kanitlanmig bir stratejidir. Sirketlerin ortak galigmasi, yeni bir tedarik zinciri
kiiltiirii yaratmgtir. Rekabet giicii ve verimli siregler yaratacak tedarik zincirleri, ancak

goniillii organizasyonlarla gergeklesebilir.

2.2.3.2 Risk, Giic¢ ve Liderlik

Taraflarin kabul ettigi bu baglilik, tedarik zinciri dayaniymasinin olugturulmasinda temel itici
kuvvettir. Yoneticilerin tedarik zincirindeki tim tyelerin bagliligim kabul ettigi siirece,
iligkilerin gelistirilmesi potansiyeli olusur. Bu bagllik, fonksiyonel transfer, anahtar bilgi
paylagimi ve operasyonel planlama igin birlikte galigma giidiisii yaratacaktir. Risk, gii¢ ve
liderlik kavramlari, tedarik zinciri yapilarinin kurulmasinda kritik rol oynar. (Park, 2002)

i) Risk : Tedarik zinciri olusumlarinda gorev alan her girketin belirli bir performans gosterme
yiikiimliliikleri vardir. Kanal yapist iginde her sirket, kendi 6zel galiyma alam ile ilgili
sireglerde gorev alir. Igbirligi sayesinde, bu uzmanlik fonksiyonlari tedarik zinciri iginde

entegre ¢aligir hale gelir.

Genel kural olarak, kendi konusunda ya da yerine getirdigi fonksiyonlarda yiiksek uzmanlik
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tastyan sirketler daha az risk alir. Uzmanlik alanlarindan dolays, birden g¢ok tedarik zincirinde
yer almalar1 s6z konusudur; bu da taginacak riskleri en aza indirir. Bir toptan sati§ firmas: ya
da perakendeci, sadece ya da ¢ogunlukla belirli bir tireticinin mallarini stoklarsa risk altina
girer. Bu nedenle genel egilim, miigterilere birgok treticinin farkli Uriinlerini sunmaktir;

boylece tek bir tedarik¢iye bagli olmanin getirecegi riskler 6nlenir.

Sinirli bir tretim hattina sahip bir tretici, belirli sayidaki tedarik zinciri olusumlarinin
olanaklarina bagli olabilir. Ureticiler igin kanal segimi riskli bir igtir. Kanal tiyeleri arasinda
risklerin paylagimindaki dengesizlik, lojistik iligkilerin nasil gelistirildigi ve nasil yonetildigi
ile ilgilidir. Baz1 kanal tiyelerinin durumu, kanalin genel bagarisina digerlerinden daha fazla
baglidir. Bu nedenle, yatiimi fazla olan iyelerin, kanal igbirliginin olugturulmas: ve

geligtirilmesi igin daha aktif rol oynamalar: ve daha fazla sorumluluk almalar1 beklenebilir.

ii) Giig : Tedarik zinciri tiyelerinin, kuruluglarini 6ncii yapabilmek igin kanal yapisi iginde
Onemli bir giice sahip olmalar1 gerekir. Son on yildir, miigterilerin artan 6neminden dolayi,

gii¢ treticilerden perakendecilere gegmisgtir.

Giiciin perakendecilere gegmesinin temelde dort farkli nedeni vardir. Birincisi, misteriye
direkt ticaret alanlarinda ulasan firnmalarin kanal yapilari iginde hakim olmalaridir. Ikincisi,
perakende firmalarinin, pazar alanindaki gelismelerle ilgili hayati onem tagiyan bilgileri
ellerinde bulundurmalarnidir. Satiy ve miisteri verileri ve neredeyse es zamanli olarak
kurulabilen direkt iletisim sayesinde, miisteri istekleri ve aligkanliklar1 kolaylikla teghis ve
takip edilebilir hale gelmigtir. Magazalar iginde yapilan birebir pazarlama teknikleri ile,
miisteri baglili1 ve sati artis1 saglanabilmektedir. Uglincii faktor, ireticilerin yeni bir favori
marka yaratmasinin gittikge artan maliyeti ve yaganan giigliiklerdir. Birgok 6zel marka, ulusal
markalardan daha iyi pazar pay: yaratabilmektedir. Son olarak, lojistik siireglerde mallarin yer
degistirmesi igleminin miisteriye bagli hale gelmesidir. Yitksek kapasiteli bir lojistik sistemi,
ancak miisteri bakig agisindan degerlendirildiginde ve tetiklendiginde bagarili olabilir. Tuim
lojistik sisteminin bagarisi, son miigterinin dogru zamanda, dogru yerde ve dogru konumda

tiriinleri satinalmasina baghdir.

Geleneksel tedarik zincirlerinin giderek kotiiye gitmesi, gii¢ dagilimini degistirmigtir. Son
zamanlara kadar, pazarlama kanallari, iiretim hattina bagli olarak tasarlanirdi. Giiniimiiziin
karmagik pazar yapilarnindan dolayi, drinler belirli pazarlara ¢apraz transferlerle
dagitilmaktadir. Neredeyse tim tiketici odakli perakende sektoriinde, geleneksel tedarik
zincirleri terkedilmeye baglanmigtir. Sonug, Ureticilerin Grinlerini dagitmak igin yeni kanal

yapilarini kullanmalaridir.



11

Geleneksel markalara bagli pazarlama yerine, Ureticiler segilmig belirli tirinleri ya da belirli
urin kategorilerinin ana dagiticis1 ve pazarlayicist olmak igin operasyonlarini yeniden
yapilandirmaktadir. Pazar paylarinda sirketlerini 6nemli s6z sahibi yapabilmek igin, tireticiler

kanal igindeki diger liyelere daha fazla deger vermeye baglamiglardir.

Hem iireticilerin hem de dagiticilarin geleneksel operasyonlarimi yeniden yapilandirmasi
nedeniyle, daha iyi iy iliskileri yaratmak mimkin olmaktadir. Genel kural olarak, gigli
firmalar tedarik zinciri organizasyonlarinin gelistirilmesinde diger firmalarla birlikte ¢aligmak
isterler. Bu organizasyonlarin bagarili olabilmesi i¢in gerekli faktorlerden biri de, kanal

yapisinin igindeki baskin ve giigli sirketlerin her zaman yeniliklere agtk olmasidir.

iif) Liderlik : Bagimsiz organizasyonlarin liderlere ihtiyaci oldugu gibi, tedarik zincirlerinin
de birer lidere ihtiyact vardir. Liderlik sorumlulufunu hangi girketin alacagi ile ilgili
belirlenmig temel bir metod yoktur. Birgok durumda, biytiklikleri, ekonomik gugleri, miigteri
potansiyelleri ya da pazardaki giigleri dolayisiyla belirli firmalar bu liderligin en biytk aday:
durumunda goziikiirler. Bazi bagarili kanal organizasyonlarinda, iiye firmalardan birinin tstiin
giicii bulundugu agiktir. Bu giig, diger kanal {iyeleri tarafindan taminir ve sayg: ile karsilamr.

Diger durumlarda, liderlik iligkileri baglatan firmaya dogru kayar.

Genel olarak kabul goren gercek, bir tedarik zincirinin bagarisinin, kanal tyesi firmalar
arasinda igbirligini saglayabilen ve bunu yiiriitebilen bir liderlik mekanizmasinin bulunmasi
ile direkt olarak baglantili oldugudur. Kanal liderliginin mevcut olmasimmin 6nemi, lojistik
operasyonlarin biitiinliigiiniin saglanmas: igin gerekli fonksiyonlarin ilgili firma tarafindan
yerine getirilmesi ile ortaya ¢ikar. Liderlik rolt, kanaldaki sorumluluklarin dagitilmasim,
tiyeler arasindaki anlagmalarin saglanmasini ve iligkilerin doguracag: yararlar anlatabilmeyi
de icermektedir. Cizelge 2.2 ‘de, belirli girketlerin tyelere tedarik zinciri vizyonlarini

anlatabilmek igin hazirladiklar: prensipler yer almaktadir.

2.3 Tedarik Zincirlerinde Lojistik Yapilanma

Lojistik, bir yatinmi miigteri ve tedarikgilerle bir araya getirebilme becerisidir. Misteriler
hakkindaki ve misterilerden gelen bilgiler satig faaliyetleri, tahminler ve siparigler olarak
yatmma yol gosterir. Bilgi, antilarak 6zel iiretim ve satinalma planlarina girer. Uriinler ve
malzemeler satin alindikga, iiretilen mamullerin miigterilere ulagtiriimasiyla sonuglanan bir
bilgi akigi baglatilmig olur. Bu sebeple, lojistik entegrasyon birbirine bagli iki islemle
incelenmelidir : stok akig1 ve bilgi akig1.
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Cizelge 2.2 Tedarik zinciri vizyonunu olusturan prensipler (Park, 2002)

Tedarik Zinciri Liderlik Vizyonu

o Saghk malzemeleri iiretici firma :@: Dinya ¢apinda kabul gorecek kanal yapisi
organizasyonlari ile miigteri memnuniyetini ve karlili1 en st diizeye ¢ikarmak. Kanal
iligkilerini yonetmek ve diinya ¢apinda tiriinlerin dagitimini saglamak amaciyla, bilgi

teknolojilerini kullanmak ve operasyonlarda mitkemmeli yakalamak.

o Arag-gereg iiretici firma : Belirli migterilerin 6zel ihtiyaglarini kargilamak amaciyla,
tiim tedarik zincirinde harcanan zaman ve paray: azaltacak sekilde, teknolojiyi ve

bilgiyi ortak bir platformda paylagmak.

e Bilgisayar iireticisi : Musterilerimiz tarafindan takdir edilen, mzli, hatasiz ve tekrarsiz,

kaliteli dagitim yaparak firmayi diger sirketlerin 6rnek alacag: bir duruma getirmek.

e Perakende Firmasi : Uriinlerin dogru zamanda, uretildikleri kaliteyi koruyarak, kisa
zamanda miigteriye sunabilmek igin bilgiyi paylagmak Lojistik operasyonlarini ve
pazarlama faaliyetlerini ortak olarak planlamak isteyen tedarikg¢ilerle uzun dénemli iyi

iligkiler gelistirmek ve isbirligi yapmak.

Oncelikle, isletme i¢i islemleri (Sekil 2.5 ’deki tarali alan) goz Oniine almak, tim
fonksiyonlarin ve lojistie dahil iglerin entegrasyonunun esas onemini ayrintili bir bigimde
anlayabilmek igin yararli olacaktir. Bagariy1 yakalamak igin bu tiir bir entegrasyonun 6nceden
mutlaka gerceklestirilmesi gerekir; ancak bu entegrasyon, firmamn performans hedeflerine
ulagacaginin garantisi degildir. Giinimiziin rekabet¢i ortaminda tam olarak etkili olabilmek
icin, firmalar biitiinlesmis politikalarini miisterileri ve tedarikg¢ileri de igine alacak sekilde

genigletmelidirler.

Bir diger onemli nokta, Sekil 2.5 *deki temel gema sadece kar saglayan isler ya da {retim
yapan igletmeler ile sinirlanmig degildir. Ihtiyaglanin ve iglemlerin biitiinlegtirilmesi iglemi,
hizmet sektoriinde ve diger tiim is alanlarinda da ortaya ¢ikar. Omek olarak, toptan ya da
perakende satig firmalar iretime ihtiyag olmadifindan, genel olarak fiziksel dagitim ve
satinalma islemlerini bir araya getirmeye ¢aligirlar. Bununla birlikte, toptanci ve
perakendeciler lojistik ig siireglerini tamamlamalidirlar. Ayn1 gey, iretim yapan veya bagka
hizmetler saglayan diger tiim kamu sektorii organizasyonlar igin de gegerlidir. (Bowersox ve

Closs, 1996)
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Sekil 2.6 Malzeme ve bilgi akiginin baglantisi olarak lojistik (Handfield ve Nichols, 1999)

-----

ve bilgi akigina baglh kurulug igindeki merkezi durumu gosterilince daha iyi anlagilir. Tedarik
piyasastyla olan iligkileri satig boliimiiniin kurdugu ve tiretimin genellikle teknik boliimlerde
yer aldif1 distniiliirse, lojistik ile malzeme ve bilgi akisi arasinda Sekil 2.6 ’da gorilen

baglant1 ortaya gikar.

2.3.1 Stok Akis1

Lojistigin eylemsel yonetimi, iiretimi tamamlanmig mamullerin ve malzemelerin taginmasi ve
depolanmasiyla ilgilidir. Lojistik iglemler, bir malzeme ya da bilesenin tedarikgiden

alinmasiyla baglar ve tiretilen veya islenen tirtiniin miisterilere dagitilmasi ile sona erer.

Malzeme ya da bilegenlerin ilk satin alinmasindan itibaren lojistik siireg, ihtiyag oldugu
zamanda ihtiyag olan yere stogu hareket ettirmek yoluyla igler. Tiim iglerin yolunda gitmesi
temin edildiginde, malzemeler hazir Girine donigimlerinin her agamasinda deger kazanirlar.
Bagka bir deyisle, tek bir parga tiim makinanin igine dahil oldugunda gok daha fazla degerli
olur. Ayni sekilde, makina tiiketiciye ulagtiginda daha da deger kazanir.

Uretimi desteklemek igin, son montaj agamasini gerceklestirmek tizere gerekli malzemeler
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saglanmalidir. En son ve en anlaml1 deger, istenilen zamanda ve yerde liriinlerin miigterilere

ulagtirilmasiyla olugur.

Birgok tretici igin, lojistik iglemler Urlinlerin perakendeci, toptanci, dagitici veya diger
miisterilere ulastirilmasiyla sonuglanan binlerce tagima igleminden meydana gelir. Birgok
satict igin, lojistik iglemler Uriinlerin satilmak tlizere satin alinmasiyla baglar ve miisteriye
dagitilmasiyla sona erer. Bir hastane igin lojistik satinalma ile baglar ve hastamin muayenesi
ve lyilegtirilmesi igin tam destek verme ile sona erer. Burada 6nemli olan, yatirimin
cinsine ve biiyiikligiine baglh olmaksizin, lojistigin gerekli olmasi ve siirekli ve dikkatli

yonetim gerektirmesidir. Stok akigina bagli olarak lojistik iglemler agagida agiklanmugtir.

2.3.1.1 Fiziksel Dagitim

Fiziksel dagitim, bir mamuliin miisteriye ulagtirnimasiyla ilgilidir. Fiziksel dagitim igleminde,
miisteri pazarlama kanalindaki son hedeftir. Uriiniin uygunlugu satig girisimindeki can alict
kisimlardan biridir. Mamullerin sahibi olmayan tretici firmanin temsilcisi dahi, beklenen satig
sorumluluklarin1 yerine getirebilmek tlizere irlnlerin rahat¢a bulunmasi i¢in glvence
alabilmelidir. Eger iiriinlerin dogru kangimu gerekli oldugu yerde ve zamanda dagitilmazsa,

biiytik bir satig ¢cabast tehlikeye atilabilir.

Miisteri hizmetinin zaman ve yerinin pazarlamaya dahil bir kisim olabilmesi, fiziksel dagitim
igleminden geger. Bu sebeple, fiziksel dagitim, satis kanali ile miisteriler arasindaki baglantiy:
saglar. Ticaretin oldukg¢a gelismis oldugu ilkelerde ¢ok gesitlilikteki satig sistemlerini
desteklemek i¢in, bireysel olarak birgok degisik fiziksel dagitim sistemleri gelistirilmistir.
Tum fiziksel dagitim sistemleri bir ortak noktaya sahiptir : dreticilerin, toptancilarin ve
perakendecilerin, Uriinlerin rahat¢a teminini tiim sati§ isleminin 6nemli bir 6gesi olarak

saglayan satig kanallariyla baglantisini saglar.

2.3.1.2 Malzeme Tedarigi

Tedarik isleri, satinalma ve tedarik olarak ikiye ayrilabilir.

Satinalmanin goérev alaniesas itibartyla tedarik pazarlamas: adi altinda toplanan bitiin

islevleri kapsar. Bunlar,
o Teklif alma ve alinan teklifleri degerlendirme

e Saticilan segme
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¢ Fiyat i¢in pazarlik yapma ve teslimat sézlesmeleri imzalamadir.

Lojistik islevlerin hedefleriyle karsilikli, yakin iligki i¢inde bulunan gorevler, genellikle

tedarik, malzeme yinetimi veya malzeme yonetimi ve planlamasi kavramlan altinda toplanur ;
e Gereksinim ve varliklarin belirlenmesi

o Teslim miktar ve siirelerinin belirlenmesi ve izlenmesi

® Ambalaj, tasima ve dagitim ile ilgili yonergelerin saptanmas:

e @irig kontrolii ve ambarlama

e Varliklarin izlenmesi.

Ham ve yardimci maddeler ile igletme malzemelerinin, yapisal organizasyon gergevesinde
depolanmasinin tedarike mi yoksa iiretime mi dahil oldugundan ¢ok varliklarin malzeme

yonetimiyle birlikte izlenmesi 6nemlidir.

Satinalma ve tedarik boliimlerinin birbirinden ayrilmasinin amaci, tedarik goérevleriyle ilgili
olarak ortaya ¢ikabilecek catigmalari daha iyi ¢ozebilmektir. Tedarik gorevlerinin

optimallestirilmesi, asagidaki boliimlerle ilgili 6nceliklerin koordinasyonunu gerektirir :

o Uretim bolimi, kalitesi degismeyen ve yiiksek olan malzeme ister ve stoklarn
(hammadde,yardimec1 hammadde ve igletme malzemesi stoklar1) gereksinime her an

kargilik verebilecek durumda olmasini bekler.

e Malzeme ambari, varliklar ¢ok fazla tutmamak amaciyla, disaridan alinacak pargalarin ve

malzemelerin, kiigiik partiler halinde ve miimkiin olan en kisa zamanda tedarikini ister.

o Satinalma boliimii, gerekli malzemenin en uygun kogullarda alimim saglamak amaciyla

bliyiik siparis miktarlarini tercih eder.

e Kurulug yonetimi ve mali isler boliimii, bilyiik sermaye baglanmamas: amaciyla, ambar ve

imalattaki malzeme varliklarinin miimkiin oldugu kadar kiigiik tutulmasini ister.

Malzeme y6netimi, malzemelerin, pargalarin ve son mamullerin satin alinmasi ve cografi satig
noktalarindan iretim veya montaj fabrikalarina, ambarlara ya da perakende diikkanlarina
ulastirilmas: ile ilgilidir. Uretici igin, malzemenin tedariki islemi genellikle satmalma olarak

adlandinlir,

Genel sati§ isleminin toptan ve perakende satig agamalarinda, en ¢ok tiketici terimi kullanilir.
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Fiziksel dagitim iglemine benzer olarak, malzeme yonetimi de ihtiyag duyulan yerde ve
zamanda uygun malzeme karigimini saglayabilme ile ilgilenir. Belirli sartlar altinda, bir
treticinin blitlinlesmis perakendeci zincirine iriin saglamasi gibi, bir firmanin fiziksel
dagitimi, diger bir sirketin malzeme yonetimidir. Benzer hatta aymi tagima islemlerini
icermesine ragmen, nakliye igleminin yonetim kontrolii ve riskinin derecesi, iiretici ve

buttinlesmig satici zinciri arasinda oldukga biiyiik farklilik gosterir.

2.3.1.3 Uretim Destegi

Uretim destegi alani, is esnasinda kullanilan stogun iretim asamalarindan gegtikge, dogru
olarak yonetilmesi iizerinde durur. Uretimdeki temel lojistik sorumluluk, esas diretim planin
belirlemeye istirak etmek; malzeme, bilegen ve ig sirasinda gerekli olan stogun tam zamaninda
hazir olmasii saglamaktir. Bu nedenle, iretim desteginin asil konusu iretimin nasi ortaya

ciktig1 degil, ne zaman, nerede ve hangi mamuliin iiretilecegidir.

Uretim destegi, fiziksel dagitimla karsilastrildiginda, onemli bir farklilik ortaya ¢ikar.
Fiziksel dagitim migterilerin isteklerini kargilamaya g¢aligir; dolayisiyla tiiketicilerden ve
endiistriden gelen taleplerin belirsizlidine yer vermek zorundadir. Uretim destegi ise, {iretim
girisiminin kontroli altindaki tagima iglemlerini igine alir. Rasgele bir miisterinin siparigiyle
ortaya ¢tkan belirsizlikler ve fiziksel dagitimda yer verilen diizensiz talepler, birgok iiretim
isleminde mevcut degildir. Uretim desteginin fiziksel dagitimdan ve satinalmadan ayrilmas
faaliyetleri, uzmanlagma ve verimliligin artmasi igin firsat dogurur. (Handfield ve Nichols,
1999) Cizelge 2.3 ’de fiziksel dagitim, tiretim destegi ve satinalma iglemlerinin konulari, ilgi

alanlar agik bir gekilde verilmistir.

2.3.2 Bilgi Akis1

Bilgi akigi, lojistik sisteme bagli, belirli ihtiyaglar1 olan yerleri tanimlar. Bilgi ayrica g is
alanim bir araya getirir. Gereksinimleri belirlemenin ve agik¢a ortaya koymanin asil amaci,

buitiinlegmis lojistik iglemleri planlamak ve uygulamaya koymaktir.

Lojistik alanlarin iginde, siparisin biyiikliiiine, stogun elverigliligine ve hareketin aciliyetine
bagh olarak degisik tagpima ihtiyaglari ortaya ¢ikar. Bilgi paylagiminin asil amaci, bu
farkliliklar1 uzlagtrmaktir. Fiziksel dagitim, iretim destegi ve satinalma alanlarinda
gergeklestirilen asil ige paralel olarak olusan bilgi ihtiyacinin iizerinde durmak gerekir.

Hatas1z bilgi olmaksizin, lojistik sistemde harcanan ¢abalar boga gidebilir.
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Cizelge 2.3 Fiziksel dagitim, retim destegi ve satinalma konularinin lojistikte ilgilendigi

alanlar (Handfield ve Nichols, 1999)

Miisteriye hizmet saglamak igin gergeklestirilen faaliyetler:

e Sipariy hazirlama, stoklar1 yerlestirme, ambarlama ve tedarik,

dagitim kanali ile igletme dig1 tagima islemleri.

e Fiyat belirleme, mallarin satigim yiikseltmek igin destek, miisteriye
hizmet dereceleri, dagitim standartlari, iade edilen mallar ve satig
sonrasi destegi alanlarinda satig planlamastyla igbirligi yapmak.

FIZIKSEL

DAGITIM

e Fiziksel dagitimin baslica hedefi, minimum maliyet ile,arzu edilen
miigteri hizmet seviyesine ulagarak gelir elde etmeye yardimci
olmaktir.

Planlama, programlama ve iiretim iglemlerini  desteklemek

amaciyla gergeklestirilen faaliyetler:

e Esas plamn yapilmasi, i sirasinda ihtiyag olan stogun saglanmasi,
tagima iglemlerinin yapilmasi.

URETIM

DESTEGI e Ambarlama, uretim ve fiziksel dagitim  islemlerinin

koordinasyonunda maksimum esnekligin saglanmasi.

Isletme digindaki tedarikgilerden malzeme ve iiriin saglanmast

islemleri :

e Kaynak planlamasi, sipariglerin yonlendirilmesi, igletme igi tagima,

denetleme, stoklama ve kalite teminatu.

e Planlama, stoklarin devamliligi, tahmin, yeni kaynak ve planlar igin

aragtirmalar yapma konularinda tedarikgilerle igbirligi yapma.

SATINALMA
e Satinalmanin asil hedefi, minimum maliyetle, tam zamamnda

satinalma islemini gergeklestirerek iiretim ve yeniden satig

organizasyonlarini desteklemektir.

Lojistik bilgi, iki dnemli akig tiirii igerir : koordinasyon akist ve ig akigt. Bu iki lojistik bilgi
akis1 arasindaki genel iligki Sekil 2.7 de agiklanmustir.

B YOXSEXOARTTIM KUROLS
~ OKDMANIAS VS nee
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2.3.2.1 Planlama ve Koordinasyon Akisi

Koordinasyon, genel bilgi sistemi mimarisinin belkemigidir. Koordinasyon planlarda,
stratejik hedefler, kapasite kisitlamalar, lojistik ihtiyaglar, stok hareketleri, iiretim ihtiyaglari,

satinalma ihtiyaglar1 ve tahmin konularini agikga belirtmelidir.

Toplam deger zincirinin temel siriiciileri, pazarlama ve finansal hedeflerden ortaya gikan
stratejik hedeflerdir. Stratejik hedefler, ihtiya¢ duyulan iiriin ve hizmetlere gore, miisterilerin
yer ve davramiglarini detayll olarak agiklar. Stratejik planlarin finansal yonii, stoklari,
alacaklari, araglan ve kapasiteyi desteklemek igin ihtiyag duyulan kaynaklar1 detayli olarak
planlar.

Kapasite kisitlamalari, i¢ ve dig retim ihtiyaglarimi diizenler. Deger zincirine dahil, tiretime
katilmayan ogeler igin kapasite planlamasinin bu formu gerekli degildir. Stratejik hedefler
verildiginde, kapasite kisitlamalari, temel iretim olanaklarindaki sinirlamalari, engelleri ve
darbogazlar tammlar ve dig kaynakli ihtiyaglar belirler. Omek olarak, Kellogg sirketi bazi
urinlerinin adina ve dagitim haklarna sahip olmasina ragmen, iretimi bir anlagma
gergevesinde, tglincii sahus ya da firmalara yaptirmaktadir. Kapasite kisitlamalarinin sonucu,
stratejik hedefleri, finansal kaynaklar ve kisisel ihtiyaglarin detaylandirildigi, zaman tabanli

bir programa yerlestiren bir plandir.

Lojistik ihtiyaglar, kapasite planini tam olarak yerine getirmek igin, dagitim kolayliklarinin,
araglarin ve calisanlarin gergeklestirmek zorunda oldugu isleri agikga belirtir. Lojistik
ihtiyaglar, tahminlerden, mal satislarindan, miigteri sipariglerinden ve stok durumundan gelen

girdileri kullanarak deger zinciri ¢aligmalarini meydana getirir.

Stok hareketleri, stoklarin ne zaman, nerede olacaim detayli olarak belirten iglemler ile,
planlama/koordinasyon arasindaki arabirimlerdir. Stok hareketlerinin en onemli meselesi,
stoklar deger zinciri iginde akarken, verimliligi artirmak iizere, zamanlama ve birlegimi
dengelemektir. Stoklar, lojisti3e dahil i§ akiglarinin ve planlama/ koordinasyonun bir
pargasidir. Bilgi agisindan bakildiginda, stok hareketleri genel lojistik siireglerin #e, ne zaman
ve nerede sorularina cevap verir. Iy agisindan stok yonetimi, giin giin gergeklestirilen bir
olaydir. Sekil 2.7 ’de stok hareketi ve stok yonetimi, planlama/koordinasyon ve igteki bilgi

akiglan arasinda gosterilmistir.

Imalat gartlan altinda, siretim planlari, lojistik ihtiyaglardan tiiretilir ve malzeme hareketleriyle
sona erer. Uretim plani, malzeme ve bilegen ihtiyaglarinin agikga belirtilebilecegi giinlik bir

tiretim programudr.
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Planiama ve koordinasyon akg1
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Sekil 2.7 Lojistik bilgi akis1 (Handfield ve Nichols, 1999)

Satmalma ihtiyaglar:, tretim ihtiyaglarim saglamak igin, malzeme ve bilesenlerin igletme
icinde nakliyesini kapsar. Toptan ve perakende satis durumlarinda, satinalma, iiriin stoklarinin
varligimi devam ettirmeyi igerir. Uretim durumunda satinalma, tedarikgilerden malzeme ve
bilesenleri saglamalidir. Sartlardan bagimsiz olarak satinalma, tedarikginin vasiflarini,

tahminin derecesini ve uzun dénem anlagmalarin uygunlugunu igeren kararlar1 diizenler.

Tahmin, gelecek faaliyet derecelerini onceden belirlemek igin, gegmis verileri, mevcut
faaliyet derecelerini ve planlart kullanmaktir. Lojistik, nispeten daha kisa donem
tahminleriyle ilgilenir (genellikle doksan giinden az). Tahminler, lojistik ihtiyaglarin ve
¢alisma planlarinin temelini olusturarak, her iiriin igin periyodik satig seviyelerini (her hafta

ya da her ay) dnceden belirler.

Bilgi planlama/koordinasyon akigimin biitiin amaci, firma igindeki belirli faaliyetleri
biitiinlegtirmek ve genel performans: artirmaktir. Yiiksek seviyede bir koordinasyon

saglanamazsa, galismada verimsizlik ve agirt stoklama igin potansiyel olugmus olur.
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2.3.2.2 Siireclerde Olusan Gereksinimler

Bilgi ihtiyacinin ikinci yonii, migteri ve satig sipariglerini kargilamak iizere, stogu almak,
islemek ve dagitmak i¢in yapilan isleri dogru olarak yonetmek ile ilgilenir. Caligma sirasinda
olugan bilgi ihtiyaglari, siparig yonetimi, sipariglerin isleme konulmasi, dagitim iglemleri, stok

yonetimi, tagima ve nakliye ve satinalma iglemleri ile baglantilidir.

Siparig yonetimi, bitmis Urlinlerin dagitimina dahil deger zinciri Ogeleri arasinda bilgi
iletimini kapsar. Siparig yonetiminin baglica faaliyeti, migteri sipariglerinin kusursuz olarak
girilmesi ve smiflandirilmasidir. Deger zinciri 6geleri arasindaki ihtiyaglarin transferi
genellikle telefon, faks veya elektronik veri degisimi yolu ile saglanir. Bilgi teknolojisinin
siparig yonetimi zerindeki etkisi olduk¢a fazladir. Digtik maliyetli bilgi transferi imkani,

siparig yonetimi iglemlerinde devrim yaratmugtir.

Siparigleri isleme, miigteri ihtiyaglarimi kargilamak amaciyla, gerekli stogu tahsis etme ve
sorumluluklar: saptama iglemlerini kapsar. Klasik yaklagim, belirlenmis onceliklere gore,
uygun stogu ve planlanan iiretimi miisterilere ulagtirmak seklindedir. Ileri teknolojideki
sipariy isleme sistemlerinde, planlanan lojistik iglemlerin kisitlamalar1 altinda, miisterileri

tatmin eden bir siparis olusturmak tizere, iki yonli bir iletigim zinciri olugturulabilir.

Dagitim islemleri, lojistik bolgelerdeki performans: ayarlamak ve artirmak igin ihtiyag
duyulan bilgi akiglarini igerir. Bir lojistik merkezin en buyilkk amaci, siparigleri
kargilayabilmek igin gerekli malzeme ve tiriin karigimlarim saglamaktir, Dagitim iglemlerinin
anahtar faaliyeti, miigteri sipariglerini kargilayacak gekilde, miimkiin olan en digiikk stogu

tutmak ve gereken bigimde nakletmektir.

Stok yonetimi, lojistik plam belirlenen gekilde tamamlamak igin gerekli bilgi kullanmimiyla
ilgilidir. Stok, insan kaynaklar1 ve bilgi teknolojisinin uygun bir birlesimini kullanarak,
planlanan ihtiyaglan kargilamak tizere yoneltilir. Stok yonetiminin ¢aligma amaci, tim lojistik

sistemin planlanan gekilde yiiriitiilmesi igin uygun kaynaklara sahip olduguna emin olmaktir.

Tasima ve nakliye bilgileri stok hareketlerini yonlendirir. Tagima kapasitesinden tam olarak
yararlanacak gekilde siparigleri birlestirebilmek oldukga 6nemlidir. Ayrica, ihtiyag duyulan
tagima araglarinin istenilen zamanda hazir olacagina da emin olmak gerekir. Son olarak, mal

transferi tagima ile sonuglanacagindan, agiklayici bir dokiimana da ihtiyag¢ duyulur.

Satmalma, tedarikgi ile anlagmak suretiyle yapilan siparis hazirligt ve degisikligi i¢in gerekli

bilgileri kullanma ile ilgilenir. Birgok agidan, satinalma ile ilgili bilgiler siparig iglemenin
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kapsamina giren bilgilerle benzerlik gosterir. Her iki tiir bilgi de firmanin migterileriyle ve
tedarik¢ilerle olan baglantisini saglayan islemleri kolaylagtirmay: amaglar. Satinalma ve

sipariy igleme arasindaki temel fark, ihtiyaglarin transferi sonucu olugan islerin tiirtidir.

Caligma esnasinda saglanan bilginin genel amacy, fiziksel dagitim, tiretim destegi ve satinalma
islemlerinin biitlinlegmig ¢aligmalan igin gerek duyulan detayli verileri elde etmektir.
Planlama/koordinasyon akiglari planlanan faaliyetlerle ilgili bilgi saglarken, g¢aligma
esnasindaki ihtiyaglar giinliikk lojistik igleri yiriitmek igin gereklidir. Bilgi ve stok akigi
baglaminda, bir girisimde yer alan yoneticiler lojistik bagsariyr stirdiirmek igin belirli bazi

hedeflere ulagmalidirlar.

2.4 Tedarik Zincirlerinde Yeni Yaklasimlar

Miigterilerin istek ve begenileri siirekli degismekte ve gesitlenmektedir. Bu da sunulan
hizmetlerin diizeyinin ve g¢egitinin artirilmasini gerektirmektedir. Ayrica rekabet ortami,
sozkonusu hizmetlerin yiiksek kalite, distik maliyet ve yiiksek hizda olmasim
gerektirmektedir. Tedarik zincirinin son noktasint olugturan misteriler (tiketiciler)
sipariglerini internet ve web tabanli teknolojiler yoluyla ¢ok hizli bir bigimde tedarikgilere
iletebilmektedir. Bu hiza yanit verecek tedarik zinciri yapisin1 kurmak artik bir zorunluluk
haline gelmigtir. Gegmiste yiitksek stoklar bulundurarak, ¢ok sayida eleman galigtirarak,
yiiksek maliyetli tasima yontemleri kullanilarak kargilanan miigteri istekleri, rekabet baskisi
nedeniyle artik diigiik maliyet ve yilksek hizlarla kargilanmak zorundadir. Dolayistyla sirketler
tedarik zincirlerini gozden gegirmek, gerekirse bu konuda dig kaynak kullanimi gibi stratejik
kararlar almak ve zincirlerini yeniden yapilandirmak zorundadir. Ayrica Elektronik Ticaret,
GSM, WAP, vb. ¢agdas bilgi teknolojileri, tedarik zincirlerinin yeniden tasarimi konusunda
kurumlarin 6niine bir ¢ok yeni ve 6nemli firsatlar gikarmaktadir. (Swartz, 2000)

Web tabanli tedarik zincirleri, miisteri ve tedarikgilerle kurulan otomatik baglantilar
sayesinde, sirketlere triinlerinin pazarlama ve satiy maliyetlerini digtrecek yeni bir yol
sunmaktadir. Ayrica, bu yeni tedarik zinciri yapilanmasi, gergek ve es zamanlt pazar durumu
takibi imkan1 saglayarak tahmin sistemlerinin dogru islemesini de saglar. Birgok girket, “Web
tabanli deger sistemi” olarak bilinen modeli kullanarak, planlama ve tretim siireglerinin
tiimiinii bir Intranet sistemi iizerinde yonetmeyi planlamaktadir. Web tabanli deger sistemi;
siparig girigi, siparigin gergeklestirilmesi ve tedarik¢inin geri bildirimi igin, lojistik, satis,
pazarlama siireglerini otomasyon sistemlerine baglayan butiinlesik sistemlerden olugmaktadir.

Web tabanli deger sistemleri, Gretim ve satig verilerinin ger¢ek zamanli olarak aktarimim
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saglayarak, tedarikgilerin, dagitim firmalarinin ve perakendecilerin problem yaratan tahmin

verilerine bagimli kalmalarinin éniine gegmektedir.

Yoneticiler, uzun yillardir en 6nemli kararlarin tahmini verilere dayanarak vermekten sikayet
etmiglerdir. Hammaddenin satinalinmas: ve son mamul tiretimi, genelde hazirlanigi aylar
siren tahmin modelleri ile yapilmaka; mugteri taleplerinin ne oldugu ¢ofu zaman dikkate
alinmamaktadir. Oysa ginimizde uzmanlar, ger¢ek zamanli talep ve pazar verilerini
saglayabilen bir tedarik zincirinin, hizli uygulayan ve gabuk uyum saglayan sirketler igin bir

rekabet avantaji yarattigin1 belirtmektedirler.

8.6 milyar dolar sermayeli beyaz egya tireticisi Whirlpool, satig yapilandirma araglarim web
ortamina tagiyarak, web tabanli tedarik zincirinin yaratilmasinda ilk adimi atmugtir. Sirket, ana
perakendecilerin ve satig aginda yer alan bayilerin envanter diizeylerini izleyebilmeleri ve
stok degisimlerini ¢ok daha hizli ve verimli olarak igleyebilmelerine imkan saglayacak
altyapiy: kurarak, ideal web tabanli deger zincirine ulagmaktadir. Planlama ve stok kontrol
fonksiyonlarina yardimci olacak gergek zamanl satig verilerinin ana tedarikgilere saglanmasi

ile birlikte, sirket gergek verimlilik artig1 ve zaman kazancina ulagabilecektir. (Lowson, 2001)

2.4.1 Tedarik Zincirlerinde Degisim

Tedarik zinciri yonetimi, iriin ve hizmetlerin saglanmasinda kullamlan tam bilegen ve
fonksiyonlarin bir kombinasyonudur. Tedarik, tiretim, uluslararasi tagima, dagitim, depolama,
malzeme tagima ve stok yonetimi ile musteri iligkileri faaliyetlerini kapsamaktadir. Uriin
bazinda, talep ile kaynak ve stok dengesi saglayarak, zamaninda ve digiik maliyette musteri
ihtiyaglarimin  kargilanmasi igin sistemdeki stok diizey ve faaliyetlerinin nasil olmas:
gerektiZini belirlemektedir. Tedarik Zinciri Yonetimi ile, miigteri hizmetleri daha kisa siirede
ve istenilen zamanda yerine getirilir; maliyetler katma deger yaratmayan faaliyetler ve gerekli
olmayan malzemelerin atilmasi ile azaltihir. $ekil 2.8 ’de tedarik zinciri analizlerine temel

olan bir tedarik zinciri 6rnegi gorilmektedir.
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Ureticiler

Malzemeler Son iiriinler

Ureticiler Bilesenler

Malzemeler

Son iiriinler

Ureticiler

Sekil 2.8 Tedarik zinciri 6rnegi (Simchi, 2000)

Bu geleneksel tedarik zincirlerinde, “itme” etkisi sozkonusudur. Bunun anlami, miigterinin
tam olarak ne istedigi hakkinda ¢ok az bilgi sahibi olarak Uriinleri satiga sunmaktir. Bu,
saticilarin pazaridir. Oysa giiniimiizde, teknoloji miigterilere tedarik zincirlerine aktif olarak
katilma sans1 yaratmigtir; bu da miigterinin ihtiyaci olan, begendigi mali “gekme”si demektir.
Bu, miisterinin pazaridur.

Miisterilerin beklentilerinin degigmesi, aslinda yagam tarzlarinin degismesine baghdir. Artik
insanlarin aligverig igin harcayabilecekleri zaman azalmigtir. Dolayisiyla, hiz ve uriinlerin
uygunlugu temel kriterler haline gelmigtir. Saticilarin da, “her mal satilir” ya da “herhangi bir
yerde satig yapilabilir, mutlaka miisteri bulunacaktir” goriiglerinden uzaklagmak zorunda
kalmiglardir. Zaman kisitindan dolayi, televizyon, Internet, telefon, vb. yoluyla triinlerin
pazarlanmasi tercih edilir duruma gelmigtir. Bu degisimin tedarik zincirlerine yansimasini
anlamak igin, arka planda gergeklestrilen lojistik operasyonlarindaki ve teknolojideki degigimi
analiz etmek gerekir. (Swartz, 2000)

2.4.1.1 Tedarik Zincirlerinin Biitiinlestirilmesinde Teknoloji Avantaji

Tedarik zincirlerinde, yeni teknolojileri kullanarak zaman ve para tasarrufu yapmak, yiiksek
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verimlilik seviyelerinde ¢aligmak miimkindir. Giniimiiziin gelisen iletisim imkanlar
dahilinde, bilgi teknolojilerini faaliyet noktalarina kadar yayginlagtirmak, firmalar i¢in kalici
rekabet glci, biuytime ve karlilik hedeflerine ulagmada anahtar konuyu tegkil etmektedir.
Teknoloji uzmanlar ve pazarlamacilar, siirekli olarak mevcut teknolojileri yenilemek ve yeni
teknolojiler yaratmak i¢in ugras vermektedir. Misteri dernekleri ve gruplarn ise, satinalma ve
segim glglerini iyilestirmek i¢in yeni standartlar olusturmaktadir. Bu giiglerin birlegmesi,

gelecegin satig ve tedarik zinciri olusumlarina yon verecektir.

Uygulamaya 6zel el bilgisayarlari, kablosuz veri ve ses iletisimi saglayan aglar, tek boyutlu ve
iki boyutlu barkod okuyucular, streglerde kritik fonksiyonlar: yerine getirmektedir. Bu
araglar, bilgi teknolojileri ile tiretilen mamuller, trtinlerin pazarlanmasi, paletlerin, paketlerin,
dokiimanlarin ve insanlarin taginmas: iglevleri arasindaki baglantiyn kurmaktadir. Strekli
hareket igeren lojistik, dagitim ve tagima siireglerinde oldugu kadar higbir alanda bu baglant:
hayati 6nem tasimaz. Uretkenligi artirmak, maliyetleri diisiirmek ve rekabet avantaji yaratmak
i¢in, lojistik hizmet saglayicilar Griinlerin depolanmasinda, toplanmasinda, araglara
yuklenmesinde, dagitimda ve dinamik rota planlamasinda teknolojik yeniliklerin kullanmak
istemektedir. Tedarik zinciri kanal yapisindaki tiim iiyeler, mallarini zincir iginde hareket
ettirirken, gercek zamanl veri elde etmek ve stok hareketlerini aninda takip edebilmek igin
bilgi teknolojilerini kullanmaktadir. Bu iglemler igin, bir ve iki boyutlu barkodlar ile kablosuz
seyyar iletisim cihazlari idealdir. Mavi yakali diye adlandirilan, siireglerde aktif olarak rol

alan g¢aliganlarin teknolojik imkanlar ile iglerini gok daha hizli yapmalar: saglanmaktadir.

Lojistik yonetim, iy verimlilifinin saglanmasinda 6n planda yer alir. Bu nedenle, sirket
karliliginin da temelini olusturan etmenlerdendir. Uretilen mamullerin tasinmasi, taleplerdeki
artig, fiyat baskisi, artan rekabet ve pazardaki daralma ya da biiyime gibi faktorlerden
etkilenir. Pazardaki rekabet ortamu kizigtikga, lojistik operasyonlar gittikge artan 6nem
kazanmaktadir. 1998 verilerine gore, Griinlerin taginmasi, yiiklenmesi, ayrilmasi1 ve nakliyesi
icin A.B.D. sirketleri 700 milyar dolarin Gizerinde para harcamiglardir. (Swartz, 2000) Toplam
kalite yonetiminin ve siirekli iyilestirme siireglerinin prensipleri, kanal yapisi igindeki tim
sirketlerin toplam doniigiim zamanlarini azaltmalann ve hatalar1 minimuma indirmelerini
konusunda baski yapmaktadir; bu da ancak bilgi teknolojilerinin aktif kullanimi ile miimkiin

olabilir,

Giiniimiizde, filo sahipleri kablosuz iletisim sistemlerini kullanmanin, temel maliyetlerde
biiyiik bir tasarruf sagladiginin kegfetmektedirler. Basit bir hesaplamayla, 500 kamyonluk bir
filoda, her durak igin 35 $ gelir elde edildigi dustiniliirse, teknolojik imkanlar kullanilarak



25

indirme-bogaltma igin giinliik bir tagima daha yapilirsa yillik gelir iki katina ¢ikacaktir.

2.4.1.2 Barkod Sistemleri

Barkod tabanli sistemler, hiz, esneklik, maliyet, dogruluk ve giivenilirlik konusunda biiyiik
avantaj yaratmaktadir. Barkod sistemleri birgok okutma ve yazdirma segenekleri sunmakta ve
manuel veri girigini ortadan kaldirmaktadir. Endistriyel barkod okuyucular, farkli depo
kosullarinda ve fiziksel durumlarda ¢alismak iizere tasarlanmuglardir. Ornek olarak, uzun
menzilli barkod okuyucular, 7 metreye kadar barkod etiketlerini okuma kapasitesine sahip
olabilmektedir. Depo kosullarinda silinen, kazinan, kirlenen barkod etiketleri bile, yiiksek
yogunluklu barkod okuyucular tarafindan algilanabilmektedir.

2 boyutlu sistemler, milyonlarca byte veriyi kolaylikla ve hatasiz olarak igleyebilmekte ve
hafizasinda saklayabilmektedir. 2 boyutlu barkodlar sadece veritabanlar1 ile baglant:
olugturmazlar; kendileri birer veri kiimesini temsil eder. 2 boyutun gergek veri veya grafikleri
temsil etmesinden dolayi, depolamada ve tasimada olduk¢a kullanish olurlar. Uriinlerin
biryerden baska biryere taginmasinda iiriin barkodlarinin okutularak yiklenmesi, karg: tarafta
ise yine indirme sirasinda irin barkodlarimin okutulmasi ve bu stok degigimlerinin direkt
olarak veritabanlarina iglenmesi oldukg¢a biytk bir verim artigim1 saglayacaktir. Stok
degisimlerinin elektronik ortamlarda ger¢eklesmesi, menuel veri girigini, kagit aligveriglerini

ve tekrarli iglemleri (mallar1 sayma, kagt (izerinde isaretleme, diizeltme vb.) 6nleyecektir.

2 boyutlu barkod etiketlerinde, uriinlerin isimleri, standart bilgileri, sevkiyat ozellikleri, yer
bilgileri vb. birgok farkl bilgi tutulabilir. Barkodlar sadece turiinlerde degil, lojistik
operasyonlarda nitelenmesi gereken tiim alanlarda kullanilabilir. Omek olarak, filo
tagimaciliinda kamyon barkodlari, depolamada raf barkodlari, depo igi tagimada arag
barkodlar1 yaygin olarak kullanilmaktadir. Etiketlerde depolanan bilgiler gergek zamanlidir;
dolayisiyla ekstra bir bilgi girisine gerek kalmadan tim hareketler direkt olarak barkod
okuyuculardan merkez veritabanlarina aktarilabilmektedir. Burada en yaygin olarak kullanilan
teknoloji, radyo frekans: sistemidir. Radyo frekansli sistemlerde, barkod okuyucular direkt
olarak tiim hareketleri alicilara yonlendirir, bilgiler alicilar yardimiyla merkez bilgisayara
iletilir ve gelen cevaplar da aym sekilde okuyuculara geri gonderilir. Bu sekilde, tim
hareketler gergek zamanli olarak takip edilebilir. (Sekil 2.9)
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Barkod etiketi
okutulur

Uranle ilgili
etiketteki bilgiler
RF ekranina gelir

RF cihazi, bilgileri
gergek zamanli olarak
alicilara génderir

Bir veya birden fazla
alicidan gelen bilgiler,
veritabanina yazilir

Veritabani

Sekil 2.9 Radyo frekans sistemi igleyisi

2.5, Tedarik Zinciri Kritik Basar1 Faktorleri

Musteri bazli performans olgitleri, ihtiyag ve beklentileri karsilamak igin igletmeleri,
yapilmasi gereken faaliyetlér konusunda yonlendirir (esneklik , kapasite , hiz ve kaynaklarin
verimli kullanimi). Tedarik Zinciri Yonetimi, tedarik zincirindeki kritik faktérlerin 6lgiimiine
odaklanir. Olgiitler tedarikgilerden, miisteriye kadar tiim siireci ele almakta ve aradaki
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entegrasyonu saglamaktadir. Burada iki 6nemli nokta vardir: miiteri memnuniyeti ve
maliyetlerin minimizasyonu. Tedarik zinciri yonetimi, dogru triintin, dogru zamanda, dogru
miktarda, dogru yerde ve en az maliyetle tedarigini amaglar. Sekil 2.10 *da, temelde tiretim ve

dagitim fonksiyonlarindan olusan tedarik zinciri yonetiminin temel olgiitleri gortilmektedir.

TEDARIK ZINCIRI YONETIMINDE KRIiTiK BASARI OLCUTLERI

Dogru triin Dogru miktar Dogru Zaman Dogru Yer
Yiiksek En az Toplam En az En Az
Esneklik Maliyet Cevrim Toplam Stok
Stiresi Dizeyl

Sekil 2.10 Tedarik zinciri yonetiminde kritik bagar1 6lgiitleri (Bowersox ve Closs,1996)

Uretim planlama sistemlerinde, iretim merkezleri i¢in kaynak ve kapasite planlanir, fakat
dagitim kaynaklar1 eg zamanli olarak planlanmaz. Tedarik Zinciri Yonetimi modelleri, siparis
yonetimi, tiretim, depolama ve fiziksel dagitim olanaklarini birlikte ele alir ve toplam maliyeti
en az olan lojistik stratejileri, kaynak kullanimi ve organizasyon yapisina odaklanir. 2 énemli

faktor vardir: stratejik kaynaklar ve stratejik lojistik faaliyetleri.

Bu faktorler; i¢ ve dig misteriler igin bilgi akigi, ig stireglerinin tasarimi, planlama, tasima,
depolama, stok yonetimi i¢in karar verme faaliyetlerini ile mal vee hizmet saglamay:
icermektedir. Tedarik Zinciri Yonetimi, hammaddeden bitmis uriinlere kadar en az maliyet ile
sireg ve faaliyetlerin entegrasyonunu saglar. Stratejik kaynak ve lojistik faaliyetleri, en iyi
tedarikgileri, miisteri isteklerini ve kritik bagar1 faktorlerini esas alir. Belirlenen misyon ve

hedeflere gore, faaliyetlerin tiimii mugteri odakh olmalidir.

Etkin lojistik faaliyetlerinin gergeklestirilmesinde, Tedarik Zinciri Yonetimi, Lojistik Kaynak
Planlamast igin sistem analizi ¢aligmalarim gergeklestirir ve en etkin tedarik zinciri modelini
kurmaya galisir. Lojistik Kaynak Planlamast, stratejik igletme planinin gergeklestirilmesi igin
planlama ve dagitim ihtiyaglarinin tiimiinii igine alan, lojistik ihtiyaglarla isletmenin tiim

amaglarini birlestirmeye énem veren kapali ¢evrimli bir siregtir. Tedarik Zinciri Yonetimi,
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lojistik faaliyetleri gelistirmek igin fabrika ve dagitim merkezlerinin lokasyon ve kapasiteleri,
tagima yOntemleri, kaynak temini, musteri iliskileri ve sevkiyat giizergahlar1 hakkinda
bilgileri igeren veri tabanina sahiptir. Sevkiyat planlama, tagima ve araglarin (filo) planlamast
ile depolama faaliyetlerinin planlanmasi galigmalarim kapsar. Ornek olarak, sisteme girislerde
hangi Griinlerin nerelerde depolanacagi, dagitim faaliyetlerinin optimizasyonu igin siparislerin
hangi dagitim merkezlerinden kargilanacag belirlenir. Ayrica gerek hammaddelerin taginmas:
gerekse bitmis tirinlerin miisteriye ulagtirilmasinda en etkin ulagim metotlarini segerek tagima
maliyetlerini azaltir. Sekil 2.11 de lojistik faaliyetlere ait ele alinmasi gereken konular

gorilmektedir.

Isletmelerde stratejik seviyede alinan uzun vadeli lojistik kararlar, lokasyonlar, iretim
kapasiteleri, stok diizeyleri ve tagima sistemlerini igerir. Lokasyon belirleme kararlar, says,
kapasite ve tedarik zincirin igindeki cografik yerleri belirleme faaliyetleridir. Ornegin;
fabrika, stok ve dagitim merkezleri gibi. Uretim kararlari, hangi triinlerin nerede iretilecegi,
hangi tedarikgilerin kullanilacag: ve dagitim merkezlerinin neresi olacaginin belirlenmesidir.
Stok kararlar;, tedarik zincirinin tiim safhalarindaki stok politika ve diizeylerinin
belirlenmesidir. Tagima kararlart da hangi nakliye yontemlerinin kullamlacaginin
belirlenmesidir. Tagimalar, fabrika ve depolarin cografik yerlerinin belirlenmesinde etkili
olur. Stok politikalar, tedarik¢ileri ve tiretim yerlerini etkiler. Modelleme ve Simiilasyon
¢aligmalan ile sozkonusu stratejik kararlar arasindaki baglantilar sik sik analiz edilir ve

Tedarik Zinciri Yonetimi, kritik basar1 faktérleri agisindan stratejik kararlar olusturulur.

Yart mamul ve malzemeler Son iiriinler ve pargalar nerede
nerededir? depolanacak? Depolanacak par¢a
Ne miktarda ve ne zaman miktar1 nedir? Depolama sistemi
dretim yapilacak? nasu olmali?
misgteri
Ureticiler

el

Malzeme ve < Ureticiler

pargalar A A AL :

nereden temin | ,

edilecek? Tagwacak diriinlerin Hangi malzeme ne )
ebatlari nedir? miktarda ve ne zaman ~ Hangi drinler
Tasima yéntemi ne sevk edilecek? saﬁlacak ? )
olacak ? Tagima yontemi Hizmet diizeyi ve

nedir? hizmet maliyetleri

Sevkiyat rotasi nedir? nedir?

Sekil 2.11 Tedarik zinciri analizinde ele alinan konular (Poirier, 1999)
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Taktik seviyesindeki lojistik kararlar orta vadeli talep tahminleri, iiretim planlari, dagitim ve
tasima planlaridir. Operasyonel seviyedeki kararlar ise, Malzeme Ihtiyag Planlamasi(MRP-
Material Reqgirements Planning), Dagitim Kaynaklar1 Planlamasi (DRP-Distribution
Resources Planning) ve Kurumsal Kaynak Planlamasi (ERP-Enterprise Resources Planning)
faaliyetleridir. Tedarik Zinciri Yonetimi ile; kurulacak sistemin her fonksiyonu ele alinir,
aragtirma ve gelistirme, planlama, tedarik, tretim, satig, lojistik gibi tretim sistemi igindeki ve
digindaki tiim siireglerde “What-if “(“olursa ne olur”) doéngiisii ile simiilasyon galismalarimin
gergeklestirilmesi saglamr. Ornegin ; pazar kosullarinda degisiklik oldugunda ne yapilmali?,
zamaninda teslimat1 geciktiren dar bogaz noktalarinda ne gibi ¢6ziimler olmali?, bunlarin
sipariglere etkisi nasil olur? gibi sorulara, kisa siirede cevap bulunabilir. $ekil 2.12 de lojistik

sistemlerin modellenmesine iligkin kavramsal bir yap1 gorulmektedir.

Lojistik sistemlerin modellenmesi galigmalari ile; tiretim veya dagitim planlan degerlendirilir,
tedarik zinciri veya pazardaki ani degisimlere karst hizli hareket edebilmeyi gosteren esneklik
diizeyi olgiiliir, karar verme siireglerinde daha fazla ve daha etkin bilgiler saptanir, sirket
igindeki boliimler ve digindaki diger birimler arasindaki engelleri kaldirabilmek igin gerekli
karalar olusturulur, sirket vizyonu dogrultusunda stratejik hedeflere ulagabilmek igin gerekli
yeni iy ortaklari ve/veya stratejik igbirlikleri belirlenir, tretim, depolama ve dagitim
maliyetleri ile gevrim siirelerinin azaltilmasina yonelik fikirler degerlendirilir, ERP ve benzeri

bilgisayar destekli sistemlerle yaganabilecek sorunlar saptanir ve en etkin sekilde ¢oziilmeye

caligilir.
Tam Zamarinda Uretim Lojistik I¢ ve dig stoklar
galigmalar Stratejileri Ana iiretim programi
Tasima yontemleri Uygulama planlarinin
Depolama faaliyetleri olugturulmasi
Yontem ve kaynak secimi
Lojistik Lojistik ~ Karar
Faktorler Modeller Destek
Sistemleri
Tedarik Zinciri i
Yapisi Cografik ozelliklere
Malzeme Tagima iligkin veri tabani
Nakliye yontemleri Alternatifleri Alternatiflerin Model kurma teknikleri
Veri taban: Olusturma ['» Degerlendirilmesi Cizelgeler
olusturma - Kullamicy/server yapist
Geligtirme Calismalar: Kyaslama ¢aligmalar
Network sistemleri Faaliyet bazli
Lineer programlama maliyetlendirme
galismalar Model kurma
Cok fonksiyonlu Simiilasyon

Programlama ¢aligmalar

Sekil 2.12 Lojistik sistemlerin modellenmesi (Poirier, 1999)

L
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Kapal1 ¢evrimli tedarik zinciri modeli kurularak, kalite, zaman (hiz) ve maliyet acisindan
etkin olmayan durumlari elimine etmek igin, kaynak ve tedarik yapilar1 sistematik olarak
analiz edilir. Kaynaklar koordine edilir ve geri besleme siireci saglanir. Tedarikgiler,
miisteriler, dagiticilar, toptancilar ve perakendeciler hakkinda daha fazla bilgiye sahip olma
olanag: elde edilir. Satinalma, planlama, programlama, tretim, stok kontrol, depolama,

dagitim tedarik zincirinin elemanlar1 olup, birbirlerine malzeme ve bilgi akig1 ile baghdir.

2.6 Tedarik Zinciri Performans Yonetimi

Performans 6lgiim faaliyetleri, toplam iiretim etkinliinin saglanmasinda énemlidir. Etkinlik
i¢in tedarik zincirindeki ¢esitli parametreler degerlendirilir. Performans 6lgiitleri, sadece
stireglerin stirekli gelistirilmesi igin degil, aym zamanda gelecekteki stratejilerin neler olmasi
gerektigini belirlemek i¢in de 6nemlidir. Bununla birlikte performans 6l¢tim kriterleri, tedarik
zincirinin ttim fonksiyonlar: arasinda dengeleyici iligki kurmali ve finansal 6lgiitlerin yanisira
operasyonel bazda da 6lgiimler yapmalidir. Olgiitler, gergek etkinligi gosterir tirde ve
kolaylikla tamimlanabilir olmalidir. Standart  olgiitlerden ziyade tedarik zincirinin
ozelliklerine uygun ve sirket amaglarina uygun olgiitler belirlenmelidir. Operasyonel 6lgiitler ,

finansal olgiitlerden farklidir. Olgiitler belirlenirken ;
e Ne 6lciilmeli ve neden 6lgiilmeli?
e Bu dlgutlerin hedeflerimize ulagmada saglayacagi yararlar nelerdir?
e Neyin olgiilecegine karar verildikten sonra nasil 6lgtilecegi belirlenmelidir.

Caliganlar, Olgitlerin anlamini bilmeli ve sistemin siirekli geligtirilmesi ¢aligmalarina
katilmas1 cesaretlendirilerek, istenilen sonuglarin elde edilmesi saglanmalidir. Olgiitler,
problem nerede varsa bunu belirlemeye ve gelecekte olabilecek hatalari onlemeye yonelik
olmalidir. Tim departmanlar arasindaki entegrasyonu saglamal ve sistemi gelistirmeye ve

maliyetleri azaltmaya y6nelik olmalidir.
Tedarik Zinciri Yonetimi ‘nde 3 anahtar performans 6lgiitii s6z konusudur . Bunlar :

e Miisteri Memnuniyeti : En 6nemli faktorlerden biri dogru iirliniin, dogru yere, dogru
miktarda ve varsa siparigte istenilen diger bilgilere uygun olarak tam zamaninda

miigteriye teslimatidir.

e Stoklar : Tedarik zincirinde hammadde, yan mamul ve bitmig urin stoklar:

mevcuttur. Tedarik Zincirinin farkli agamalarinda depolar ve dagitim merkezleri
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bulunur. Stoklar maliyettir. Sirketler, daha karli yatirimlar igin stoklar1 en az seviyede

tutmaya 6zen gosterirler, tam zamaninda tretim ve dagitim da bunun gostergesidir.

¢ Esneklik : Degigen gevre kosullarina hizli adapte olmak énemlidir. Tedarik zincirinin
esnek olmasi, bu modiilerde yer alan yapilarin da esnek olmasimi saglar, dolayisiyla
tedarikg¢ilerin de hizli degigen ¢evre kogullarina adapte olmasi gerekir. (Granzin ve
Painter, 1997)

Uretim ve stoklarmn iyi planlanmasi, tam zamaninda teslimat stratejisinin kurulmasim saglar.
Bu durum zamaninda ihtiyag¢ duyulan iliriiniin temini ve zamaninda teslimati ile ger¢eklesir.
Ureticilerin, gelecekteki taleplerin belirlenmesine ve etkin planlama faaliyetlerine ihtiyaci
vardir. Tedarik Zinciri Yonetimi, tedarikcilerden geg teslimati, malzeme hatalarini, iiretim
siireglerindeki hatalar1 ve kesin olmayan yiiksek talep durumlarini énceden goriir, iireticileri
ileride ne yapmasi gerektigi hakkinda bilgilendirir ve girketlerin global bir yapiya sahip
olmasini saglar. Entegrasyon ve koordinasyon, Tedarik Zinciri Yonetimi Sistemi iginde ¢ok
onemlidir. Pek ¢ok dretim girketleri arasinda, ¢ok fonksiyonlu koordinasyon, sirketlerin,
tedarik zincirinde, uretim kararlarinda birbirleri ile baglant1 halinde olmasi demektir , bu
durum girketlerin performansint da gelistirmektedir. Sekil 2.13 ’te Genel ve Cok Fonksiyonlu

Koordinasyon gorilmektedir.

Tedarik Zinciri Yonetiminde tiim fonksiyonlarin performansini degerlendirmek ve iyilestirme
faaliyetlerinde, farkhi amaglar ve stratejilerin sonuglarini gozlemlemek igin simiilasyon ve
modelleme teknikleri kullanilmaktadir. Ornegin; tesis/depo sayilarnin azaltilmasi, tasima
sistemindeki degisiklikler, depolarin yerlerinin ve kapasitelerinin yeniden belirlenmesi gibi.
Simiilasyon galigmalari ile farkli segeneklerin uygulanmasi ve sonuglarin analiz edilmesi ve
bilgi aligverisi ile koordinasyonun degerlendirilmesi sonucunda optimum yapi kurulmaya

caligilir.
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Genel Koordinasyon

Cok Fonksiyonlu Koordinasyon

Sekil 2.13 Genel ve gok fonksiyonlu koordinasyon (Metz, 1998)

Sekil 2.14 ‘te Tedarik zinciri yonetimi sistemine ait Ornek performans gostergeleri

gortlmektedir.
Sipariglerin S
ini atig sonrast
Planlama vzl temini :
T | Sipariglerin Tam |—p llilzmet
tura
Stok devir hiz1 P Zamaninda a
Planl Cevrim sirest Kargilanma gonderme,
Ua arlak Orani sikayetlerin
ki yanitlanmast

Sekil 2.14 Tedarik zinciri yonetim sisteminin performans gostergeleri

Stok devir lizi, sayisal bir degerdir ve toplam satiglarin ortalama stoklara oranidir. Planlara
uygunluk, fiili sonuglarin planlanan sonuglara uyumudur. Cevrim siiresi, tedarik siirecini
tetikleyen bir duruma(siparis, yeni tirin. vbg.) zincirin yanit verme stresidir. Sekil 2.15 ’te
farkli iiretim tiplerinde hammadde, siireg stoklar: ve bitmis triin stok oranlarina ait érnekler

goértlmektedir.
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LN Bitmi
..................... triinler
......................... %42
Yan
.............. H
Veammadde 952
0,
%28 malzeme
Siparig Tipi Stoga Uretim-Miisteriye
Uretim Hizl1 Teslimat

Sekil 2.15 Stok oranlar1 (Blackwell, 1997)

Sekil 2.16 ‘da miisteriye teslimat siireci 0rnegi gorilmektedir. Yatay eksende , bu lriiniin stok
noktalan arasindaki stireglerde(iiretim, paketleme, tagima, vb.) harcadifi toplam stire, dikey
eksende her noktadaki harcanan giin sayisimt gostermektedir. Dikey ve yatay eksendeki
degerler stok yonetiminde ihtiyag duyulan zamam gostermekte ve planlama performansinin
anlagilmasi ve iyilestirilmesi i¢in gerekli noktalar1 gostermektedir. Suregten goriildiiga gibi

toplam siire 62 giinii bulmaktadur.

Hammadde
depolama
15
Dagitim
merkezi
Paketleme 10
2
I'Jretim
Tedarikgiler e » Miisteriler
hontrol
faahyetlen
Bitmis irtin ~~ Bolge Bayi
stogu 3 Deposu Deposu
5 3

Sekil 2.16 Siparigin miigteriye teslimat stireci (Blackwell, 1997)
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Cesitli Performans Olgiitlerini Ele Aldigimizda ;

e Operasyonlarm Performansi: Cevrim siiresi siparigin alinigindan misgteriye
teslimatina kadar gegen siireyi kapsamaktadir ve birbiri ile iligkili fonksiyonlar iginde
toplam siirenin analiz edilmesi ve miigteri isteklerinin degerlendirilmesi Onemlidir.
Lynch ve Cross (1991)’a goére , ¢evrim zamaninin sadece %5’i katma deger saglayan
faaliyetler igindir, geriye kalan %95 lik degerde tiriin bekler(hammadde, yar triin ve

veya bitmig irtin olarak).

e Tam Zamaninda Teslimat Performansi: Tam zamaninda teslimat, misteri
memnuniyetinin saglanmasinda énemlidir Dogru miktar ve kalitede teslimat gerekir.
“Zamaninda teslimat orani”, istenilen zamanda teslim edilen sipariglerin yiizdesini
gostermektedir. Siire¢ ¢evrim zamamn belirlenmesi, miigteriler igin teslimat

zamanlarinin tespitinde 6nemlidir.

e Satis Sonrasi Hizmetler : Miigteriler, trtinii veya hizmeti aldiktan sonra da
tireticilerle iligki halindedir. Odemeler sirasinda, faturada hatali miktar veya fiyatlarin
yer almasi misgterilerde hognutsuzluk yaratir ve bu nedenle faturalama iglemlerinde

dogruluk, sikayetlerin zamaninda yamtlanmas: performans olgttleridir.

o JIade Uriinler : Geriye donen iiriinler de, anahtar o6lgiim aracidir. Hatah teslimat,
kalitesiz ve az miktarda tiriin teslimati, miigteri memnuniyeti iizerinde olumsuz etki
yaratir, geriye doniiglerin yaratacafi maliyetler, geriye dénen siparigler / toplam
siparigler degeri ile gosterilemez, bunun gériinmeyen maliyeti gok yﬁksekﬁr ve tedarik

zincir yonetiminde dnemli bir faktordir.

e Miisteri Hizmetleri : Rekabet avantaji saglamak ve bunu en iyi sekilde yonetmek
organizasyonlarda en oOnemli faktorlerden birisidir. Tedarik Zinciri Yonetiminin
performansi ve giktist miigteri hizmetidir ve igsel dlgiitlerden istenilen sonuglarin elde
edilebilmesi igin, miigterilerin kendileri igin 6nemli olan faktorleri ve istediklerini

Ogrenmek ve bu dogrultuda faaliyete gegmek gerekir.

Tedarik zinciri yonetiminde, migteriler, treticiler ve tedarikgiler ortak ¢aliyma yapmali ve

planlama stirecine katiimalidir.
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3. PERAKENDECILIK

3.1 Tanimlar

Perakendecilik, herhangi bir igletmede iiretilen mamiilleri tiiketiciye sunmak veya miisterilere
hizmet vermek igin gergeklestirilen faaliyetler biitiiniidiir. Son miisteriye hizmet veya iriin
sunan her isletme perakendecilik fonksiyonunu gergeklestirmektedir. Tiiketiciye driiniin
ulagtinlma yolundan bagimsiz olarak, posta yoluyla, bir magazada, Internet veya telefon
araciligyla, kapidan kapiya vb. sekillerde gergeklesen tiim faaliyetler perakendecilik olarak
adlandirilabilir. (Dunne ve Lusch, 1999)

Perakende satig, satig1 yapilan madde ve malzemenin aynen veya iglendikten sonra satiginin
yapilmasi diginda kalan tiim sat1g islemleridir. Endiistriyel mallerin dogrudan satimi ve gesitli
kurumlarca isletilen, lyelerine ya da iggorenlerine agik, kliip lokantasi, kantin gibi yerlerde

mallarin satim1 perakendeciligin kapsamina girmez. (Tek, 1984)

Aslen tiiketici ya da son tiiketici tamimlar1 da dolayli yoldan perakende satis1 agiklamaktadir;
son tiiketici mal veya hizmetleri bagka mal veya hizmetlerin iiretimi igin degil, tamamen
kendi kisisel veya aile gereksinimleri igin kullanan veya tiiketen kigilere verilen addir. (Tek,
1984)

Tiketim mallar1 ve endiistriyel mallar arasindaki ayrim bu mallarin asagida siralanan genel

ozelliklerinin kargilastirilmasiyla daha iyi anlagilabilir:

e Tiiketim mallan istemi dogrudandir. Endiistriyel mallarin istemi ise dolayli ya da son

titketim mallar1 isteminden tiiretilmigtir.

e Tiketim mallar1 istemi genellikle esnektir. Buna kargilik endiistriyel mallar istemi

genellikle serttir.

e Tiketim mallan satin alimlan genellikle duygusaldir veya zorunlu ihtiyagtan dogar.

Endiistriyel mal alimlan genellikle daha az duygusal olup, rasyonel ve bilimseldir.

e Tiketim mali alicilar1 bir iilkenin tim nifusundan olugur. Endiistriyel mal alicilarinin

say1st sinurlidir.

o Tiiketim mali alicilar1 bir tlkenin her yanina yayilmiglardir. Endiistriyel alicilar

(fabrikalar v.b) belirli cografi bolgelerde yigilmiglardir.

e Tiketim mallann goreceli olarak kiigiik miktarlarda satin alinir. Endiistriyel mal
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alimlarimin  miktar1 ve ortalama parasal degeri tiiketim mallarina goére ¢ok daha

fazladir,

Tuketim mallari teknik bakimdan daha basittir. Endiistriyel mallar daha karmagiktir.

Tiiketim mallarinin bu o6zellikleri perakende ticaretin ileride goriilecek bazi 6zelliklerine de

151k tutmaktadir.

3.2 Tiiketicilere Pazarlanan Mal Gruplar

Perakende pazarlamaya konu olan iiriinler ¢esitli bigimlerde gruplandiriimaktadir.

Tiiketim (tiiketici) mallari

Endiistriyel (iretici) mallar

Ozellikli mallar

Moda mallari-modaya tabi olmayan mallar

Tuketim (tuketici) mallari, son tiiketicinin ticari bir iglem yapmaksizin kendi veya
ailesel gereksinimleri igin kullanabilecegi mallardir. Tiiketim mallari, ayrica kendi

iginde iki ana gruba ayrilir:

a. Dayanikli tiketim mallar, bir kerede tiiketilemeyip, uzunca bir sire

kullanilabilen mallardir. Ornegin, otomobil, giysi, beyaz esya, vb.

b. Dayaniksiz tikketim mallar1 (DTM), goreceli olarak hizli ya da ¢abuk tiketilen
mallardir. Ornegin, peynir, ekmek gibi yiyecek maddeleri, vb.

Endiistriyel mallar bagka mal ve hizmetlerin tretilmesinde kullanilan mal ve
hizmetlerdir. Bu mallara 6rnek olarak hammaddeler, yardimci mallar, isletme
geregleri, yedek pargalar, onarim-bakim malzemeleri, vb. gosterilebilir.
Perakendecilikte endiistriyel mal satigtyla ilgilenilirse de bu eylem genellikle
toptancilik eylemi olarak sayilmaktadir. Ote yandan, bir mal endistriyel mal
niteliginde bile olsa, kisisel veya ailesel tiiketim gereksinimleri igin kullanilacaksa, bu

mallarin satig1 perakende satistir.

Ozellikli Mallar, belirli nitelikleri nedeniyle kendine 6zgii olup, alim o6zel ugras
gerektiren, fiyatin onemli olmadifi miizik seti, fotograf arag ve geregleri gibi

mallardir.
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iv)  Perakendecilik agisindan 6nemli bir mal simflamasi da mallarin modaya bagl olup
olmamasina gore yapllandu. Moda mallar, yasam donemi (hayat devresi) kisa,
satilacak miktaninin kestirilmesi giig, tasanm ve rengin malin iglevine gore daha
onemli oldugu, ¢esidin fazla oldugu, tiiketici alimlarinin genellikle istege bagli olarak
degistigi, farkli giyim esyalari, elektronik cihazlar, vb. mallardir. Modaya bagh
olmayan mallar ise, genelde zorunlu ihtiyaglar1 saglamak tizere satmnalimir. Modaya
bagli olmayan mallara 6mek olarak gida maddeleri, i¢ ¢amagirlar, ilag, kitap vb.
verilebilir. (Dunne ve Lusch, 1999)

3.3 Smiflandirma

Perakendeci kurum, kurulug veya isgletmeler ¢esitli olgiitlere gore degisik bigimlerde
siniflandiriimaktadir. Uygulamada, perakandeci magazalar genel olarak 6lgek biyiikliigiine,

orgiitsel yap1 ve uyguladiklari yontemlere gore siniflandirilmaktadir.
Genel Simiflama (Tek, 1984)
i)  Satilan Mallara Gore
a. Her tiirli tiiketim mali satanlar (Bakkallar,vb.)
b. Farkh tiriin kategorileri barindiran genis kolaylik magazalari (Supermarketler)
c. Boliumli magazalar (Giyim, gida, arag-gereg gibi farkli iiriin gruplari)
d. Cesit magazalan
ii)  Fonksiyona Gore
a. Hizmet magazalan
b. Self-servis magazalan
c. Supermarketler
d. Magazasiz perkandecilik
i. Posta yoluyla satig
ii. Kapidan kapiya satig

iii. Otomatik satiglar
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iii) Mulkiyete Gore
a. Miilkiyetin Genisligine Gore
i. Bagumsiz Perkandeciler
ii. Birlesik Perakendecilik
1. Gonilli zincirler
2. Sube magazalari
3. Cok uluslu perakende zincirleri
b. Milkiyetin niteligine gore
i. Ureticinin kendi perakende satig magazalari
ii. Kiralanmig reyonlar
iii. Kamu magazalar
iv. Kooperatif magazalar
iv)  Yerlesme Yerine Gore
a. Mabhalleler
b. Ikincil Ticaret Merkezleri
c. Ticaret merkezlerindeki magazalar
d. Aligveris merkezlerindeki magazalar
e. Kent ana ticaret merkezlerindeki magazalar
f Semt pazarlarindaki tezgahli saticilar
g. Karayollarinda bulunan saticilar
h. Koy ve kasabalardaki saticilar
i. Seyyar saticilar

Devlet Istatistik Enstitiisii (DIE), Tirkiye ‘deki perakendeci tiplerini satllan mamul tiirlerine

gore ayirmaktadir :
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i) Gida maddeleri, igki, tiitiin, bakkaliye perakendecileri

ii) Mensucat ve giyim esyasi, deri egya perakende satigt

iif) Mobilya ve ev egyas1 perakende satigt

iv) Madeni esya, cam egya cinsi, porselen egya ve elektrikli ev aletleri perakende satigt
V) Ilag ve 1triyat perakende satisi

vi) Kereste ve ingaat malzemesi perakende satigt

vi)  Makine ve ulagtirma araglar1 ve yedek parga perakende satigi

vii)  Buyluk magazalar, kitap, gazete, kirtasye

ix) Bagka yerde siniflandinimamis diger perakende satiglar

3.4 Perakende Magazalarmn Cesitleri ve Ozellikleri

3.4.1 Servis (Hizmet) Magazalari

Genellikle kisisel miilkiyete dayali, iginde bir tezgahtar veya diikkkan sahibinin alicilara fiilen
hizmet ettifi, sermayesi ve satig alani kiigiik, tek veya sinirlt dizi mal satan isletmelerdir. Bu
nedenle de bu magazalara “mamule gore uzmanlagmig magazalar” denilmektedir. Servis
magazalari, klasik perakendeciligin tipik temsilcisi olarak kabul edilebilir. Servis

magazalarimin gicli ve zayif yanlar agagida belirtilmistir:
i) Giigli yonler
e Yonetimde esneklik ve degigen kosullara uyabilme,
o Miisterilerle dogrudan, yiizyiize iligki,
o Isletme giderlerinin goreceli dugiiklugi,
e Kurulug yeri avantaji.
it) Zayif yonler
e Sinirhi finansman ve kredi yetersizligi,

o Toptancilara agir1 bagimlilik,
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e Sik ve kiigiik siparisler nedeniyle siparis maliyetlerinin yiiksekligi,

» Kiigiik siparisler nedeniyle satinalmalarda 6nemli iskontolar1 saglayamama,
e  Siurh reklam (vitrin, sergi, vb.),

e Genellikle iyi bir biitge ve yonetim planlamas: yapilamamast.

Kuskusuz, bir ¢ok perakendeci igletme bu zayif yonlerinin biyiik bir bolimini
giderebildiklerinden, basarth olarak islerini stirdiirmektedirler. Bagka bir deyisle, kiigiik
isletmecilik ile kot yonetim her zaman 6zdeg olamaz. Tiirkiye’de yaygin olan perakendecilik

turd, klasik servis igletmelerine dayali perakendeciliktir. (Tek, 1984)

3.4.2 Birlesik Perakendecilik

Birlesik perakendecilik ya da birlesik ticaret daha ¢ok klasik dagitim kanallarinda toptan ve
perakende fonksiyonlari, her bir kurumun mali 6zerkliine dokunmaksizin, esgiidiim
amaciyla, bir araya toplayan gesitli kuruluslarin olugturdugu bir yontemdir. Birlegik ticaretin
amaglar;, ortak alimlarin Orgitlenmesi, sipariglerin toplanmasi, en iyi fiyat ve kalite
kosullariyla alim kaynaklarimin bulunmasi ve modem perakendecilerle daha iyi rekabet
edebilmektir. Birlesik perakendecilik daha g¢ok gida maddeleri dagitiminda ve klasik gida
perakendeci ve toptancilarimn oOnce zincir ma@azalara sonra da siipermarketlere karsi
tepkilerinden dogmus bir dagitim bi¢imidir. AB.D.’de 1930’ larda, Avrupa’da 1960’larda
yayillmaya baglayan birlesik ticaret, Tiirkiye’de yok denecek kadar azdir. Birlegik ticaretin

belli bagh iig tiirtine rastlanmaktadir:
i) Gonilla zincirler

ii) Perakendeci kooperatifleri

iif) Perakendeci gruplar

Gonilla zincirler, gok sayida perakendecinin, bir toptancinin liderliinde, gereksinimlerinin
timiinii veya bir bolimiini bu toptancidan almaya soz vererek, bunun karsiliginda daha
uygun fiyatlar ve diger baz1 yan faydalar (finansal yardim, magaza planlamasi, muhasebe
hizmetleri, vb.) elde etmek iizere mali ve hukuki yonlerden toptancidan bagimsiz olmak

kosuluyla birlegsmeleridir.

Daha ¢ok gida maddeleri alaninda goriilen goniillii zinciler, genellikle bir veya birkag toptanci

tarafindan perakendecilerin de katilmasiyla kurulmaktadir. Ancak, biiyiik siipermarketler de
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bu tiir zincirler kurmaktadirlar.

Perakendeci kooperatiflerinde géniillii zincirlerin tersine, toptanci ¢ok sayida perakendecinin
miilkiyeti altindadir. Bu kooperatifler, perakendecilerin kendi aralarinda kurdugu bir birlik

bigimindedirler.

Perakendeci gruplan, perakendecilerin kendi aralarinda birlegserek bir alim birligi

olusturmalaridir. Bu gruplara “alim gruplari” da denilmektedir.

3.4.3 Magazasi1z Perakendecilik

Magazasiz perakendecilik, satici ile alicilarin belirli bir magazada kargilasip, yiizyiize
aligveris yapmadiklari perakende ticaret tiiriidiir. Bu satig tiiriinde satilan mallar genellikle
toptanci veya benzeri bir aracidan gegmedigi igin “dogrudan perakendecilik” veya “dogrudan
satls” da denilmektedir. Magazasiz perakendecilik giiniimiizde bagta gelismis bati tlkeleri
olmak tizere, tim ilkelerde hizla yayilmakta ve yeni teknolojik buluglarla da siirekli
gelistirilmekte olan bir satiy yontemidir. (Dunne ve Lusch, 1999) Bu gelismeler arasinda,
kapal1 devre televizyonla evden magazaya satig, dagitim depolarindan 6zel tiip veya kanallarla

evlere mal gonderme vb. gibi yontemler sayilabilir.

Magazasiz perakendecilik asil olarak tg¢ tiirlii gergeklesmektedir :
i) Posta ile satig

i) Makineli satig

iii) Kapidan kapiya satig

3.4.3.1 Posta Yoluyla Satis

Posta ya da mektupla satiy kuruluglar1 AB.D.’de 19. yiizyiin sonunda ortaya gikmigtir.
Bagslangigta bu kuruluslarin hedef pazarlan kirsal alanlardaki gehre kolay inemeyen kiigiik kdy
ve kasaba halklar1 olmustur. Posta ile satig kuruluglari, bu pazarlarda pahali, fazla ¢esidi
olmayan, garantisiz kiigiik ditkkanlara kars1, digiik fiyatlar, bol ¢esit, garanti ve para iadesi

gibi kosullarla rekabete girigmiglerdir.

Bu kuruluslarin temel dayanag tiketicilere sagladiklar kolayliklar olmugtur. Eldeki bilgilere
gbre postayla satiga ilk baglayan kurulug, Amerika’nin Maine eyaletinde E.C. Allen of
Augusta isimli bir perakendeci igletmedir. Daha sonralari, 1872 ve 1893-yillarinda, bugiin
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Amerika’min en Unlii zincir magazalarindan olan Montgomery Ward ve Sears Roebuck
firmalar1 da mektupla siparis yontemini uygulamaya baglamiglardir. (Dunne ve Lusch, 1999)
Posta ile satig, Turkiye’de de kitap pazarlamasinda eskiden beri varligin siirdiiren bir olgudur.
Ancak son yillarda gerek kagit, kitap ve gerekse posta licretlerinin artmasi nedeniyle hizi

yavaglamigtir.

Posta ile satig ya da siparig yonteminde igletmeler satisa sunduklar: gesitli tilkketim mallarinin
fiyatlari, bigimleri, boyutlari, renkleri, vb. hakkinda resim, fotograf ve gesitli bilgileri igeren
kitapgik ve kataloglar hazirlayarak mevcut veya potansiyel alicilara gonderirler. Bu kataloglar
ucretli veya icretsiz olarak tiiketicilere verilir. Tiiketiciler bu kataloglardan istedikleri mallar
segerek sipariglerini mektup veya telefonla saticilara bildirirler. Saticilar da tiiketicilere en
yakin yerlerde bulunan dagitim depolarindan bu siparisleri postaya vererek tiiketicilere
ulagtirirlar. Mal bedelleri ya sipariy mektubuyla ya da sonradan gonderilir. Bazi firmalar
alictya 10-15 ginlik bir deneme zamam tamirlar. Bu siire i¢inde mali almaktan vazgegen

titketici geri postalayabilir.

Bati’daki baz1 biiytik 6lgekli perakendeci igletmeler, kendi magazalan i¢inde mektupla satig
departmanlari, bazilart da katalog sergi magazalan (catalog show rooms) agarak klasik
sistemde degisiklik yapmiglardir. Bugiin gerek gelismis iilkelerde gerekse gelismekte olan
tilkelerdeki biiyiik magazalarin bir boliimii, posta ile satig yontemini uluslararasi pazarlamaya

yaymiglardir. Boylece uluslararasi perakende tiiketici siparigleri de yerine getirilmektedir.

Posta ile satig yonteminin gii¢li ve yararli yonleri ile zayif yOnleri ve sorunlan agagida

Ozetlenmigtir :

i) Giglu yonler

Biyiik olgekli satinalmanin avantajlar ve diigiik fiyatla satig,
e DPara iadesi kogulunun tiiketiciye verdigi giiven,

e Degistirme garantisi (Tirkiye’deki firmalar reklamlarinda bu tir garantiler

vermektedirler),

e Hizl teslim, kolaylik, aligverise harcanan zamandan tasarruf (Turkiye’deki firmalarin

¢ogu bir hafta i¢inde teslimati yiiklenmektedir),
e Sechirlerdeki trafik sikigikliklarinin azaltilmasina katki.

ii) Zayif yonler



43

e Ulasimin gelismesi nedeniyle, kirsal halkin kentlere daba sik ve rahat gidip gelmeye

baslamasi,
e Aligveris zevki, satinalinacak mali elle tutma, gézle gérme dilegi,

o Sipariglerin yerine getirilmesinde gecikmeler (ancak bu sakincanin giderilmesi igin 24

saat iginde teslimat yapabilecek dagitim merkezleri kurulmasi yoluna gidilmektedir),

e Kataloglarin basim ve postalama maliyetlerinin yiiksekligi ve katalogdaki mallarin

modasinin gegmesi nedeniyle kataloglarin ¢ok ¢abuk eskimesi,

Miusteri ile satig elemanlar arasinda kigisel (yiizyiize) iligki yoklugu.

3.4.3.2 Makineli Satis

Makineli satiga, “otomatik satiy” da denilmektedir. Makineli satiy perakendeciliin
otomasyonu demektir. Ancak otomatik satiy makinelerinin ticari yagamda kullanilmas: 1890
’lar1 bulmugtur. Bu makinalar 6zellikle 1950 *den bu yana sinirh say1 ve gesitte mal i{izerinde

bile olsa strekli gelisme gostermisgtir.

Otomatik (makineli) satiglar , genellikle standartlagtirilmig tathh maddeler, ¢ikolatalar, alkolsiiz
serinletici igkiler, sigara gibi diigik fiyatl, ambalajlanabilen kolaylik mallar1 gibi tiiketim
maddeleri satigin1 kapsar. Son yillarda agz1 kapali, kalin mumlu, aliiminyum kaplarda siit,
sicak gorba, vb. gibi hazir gidalar satan makineler de piyasaya sirilmiigtiir. Bu makineler,
ozellikle ¢ok sayida isginin ¢aligtifi fabrikalarda ve karayolu kenarlarinda hizmete

sunulmugtur. (Dunne ve Lusch, 1999)
Bu yontemin de giiglii ve zayif yanlar1 vardir:
i) Gugli yonler
o Satis elemanina gerek gostermemesi dolayisiyla personel giderlerinden tasarruf,
o Perakendeci magazalar kapandiktan sonra bile ivedi gereksinimleri kargilayabilmesi,
e Kurulus yeri avantaji,
e Servis ¢abuklugu ve self-servis.
ii) Zayif yonler

o Makinelerdeki kaza ve hasarlar nedeniyle bakim, onarim giderlerinin yiikselmesi,
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e Strilebilecek mal gesitlerinin azligi,
e Aliciile yuzyuze (kisisel) iligki olanagi olmamast,

e Kagit para kullanilamamas: (Buna karg1 kagit para bozan makineler gelistirilmigtir).

3.4.3.3 Kapidan Kapiya Satig

Kapidan kapiya ya da evden eve satiy turiindeki perakendecilik, Tiirklerin yabanci olmadig
ve halen de Tirkiye’de ve diinyanin bir gok gelismis ve gelismekte olan iilkesinde
uygulanmakta olan bir yontemdir. Kapidan kapiya satigin Tiirkiye’de en yaygin olan tiirleri
isportacilik ve seyyar (gezgin) saticiliktir,

Kapidan kapiya satiy aragsiz, aragh (bisikletli, otomobilli, kamyonlu, motorsikletli,
kamyonetli v.b.) olmak tizere iki temel yontemle yapiimaktadir. Bu yontem dogrudan dogruya
yapimci ve Ureticiler tarafindan uygulandig: gibi, toptanci ve perakendecilere organik olarak
bagiml satig elemanlar tarafindan da uygulanabilmektedir. Bunlar diginda igsizlik, vb. gibi
nedenlerle imalatgi, toptanci ve hatta perakendeci magazalardan kendi adlarina mal alip
satanlar vardir. Bu yolla en ¢ok satilan tiriin ve yapinlar arasinda siit, kitap, dergi, ansiklopedi,
kozmetik, beyaz mallar (garsaf, vb), madeni ev egyalar1 sayilabilir. Tiirkiye’de son yillarda
istem durgunlugu, vb. ekonomik nedenlerle baz1 dayamikli tiiketim mallarinin, mutfak
esyalarmin  da arabayla dolasan saticilar tarafindan pazarlanmaya baglandig
gozlemlenmektedir. Ancak Tirkiye’deki bagimsiz seyyar saticilarin bilyiik bir boliimii “parti
mal1” denilen mallan pazarlamaktadirlar. Ote yandan, kapidan kapiya satisin son zamanlarda
yaygin bir sekilde kullamlan bir tiirii geligtirilmigtir. Buna “kabul giinii ev satiglars” (home
party selling) denilmektedir. Yontemde, firmanin satig elemanlar1 kadinlarin kabul giiniinde
evleri ziyaret edip satiy yapmaya ¢aliymakta, aynlirken kabul eden eve bir hediye
birakmaktadirlar.

Kapidan kapiya satig ydnteminin giiglii ve zayif yanlan §oyle siralanabilir:
i) Guigli yonler

e Imalatg: tiim dagitim kontrol altinda tutabilir,

e Yeni yapimlanin tanitilmasinda etkinlik saglanr,

e Teknik bakimdan karmagik ve kullanimin ogretilmesi ve gosterilmesi gereken mallar

bakimindan elverislidir,
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e Ozellikle bayanlara hitap eden kozmetik, vb. gibi tirtinlerin satisinda 6nemlidir,
o Kurulug yeri esnekligi vardir.
it) Zay1f yonler
o Satiy elemani giderleri yiiksek olabilir,
e Alicilarin 6zel yagamini rahatsiz edebilir,
e Cevre kirliligine (giiriltii, pislik v.b) yol agabilir,

o Koti niyetli firmalarin bilgisiz tiiketicileri aldatmasi olasilig1 vardir.

3.4.4 Boliimlii (Departmanh) Magaza

Boliimli ya da departmanli magaza, genellikle gida maddeleri digindaki titkketim mallarini tek
katli genis veya gok katli ve hemen her kat1 ayr1 reyonlar halinde galigan biiyiikk binalarda
satiga sunan biylk bir perakendeci kurulugtur. Bu magazalar genellikle kentlerin ana ticaret

merkezlerinde veya banliyolerde kurulurlar.
Amerikan Pazarlama Dernegi’ne gore boliimli magaza,

“Kadin, erkek, ¢ocuk konfeksiyon, mobilya, mutfak ve difer ev egyalar dahil olmak iizere
¢ok gesitli begenmelik ve 6zellikli mallan satan, tutundurma, servis ve kontrol amaglariyla

bolumlere ayrilmug biiytik 6lgekli bir perakendeci birimidir”

Bolimli magazalarda her reyonun muhasebesi ayr tutularak sonradan birlestirilir. Boliimler
(reyonlar) ve fonksiyonlar tek bir yonetimde toplanir. Normal olarak bu kuruluglarda 25 veya
daha ¢ok kisi caligmaktadir.

Turkiye’de bu tir magazalara, sattiklar1 mallar ve diger 6zellikleri dikkate alinmaksizin salt
buytikliklerine bakilarak “buyitk magaza” denilmektedir. Oysa gida maddeleri satan

“stipermarket”, bolumlii magaza anlaminda bilyiikk magaza degildir. (Dunne ve Lusch, 1999)

Bolimli magazalara ornek olarak, A.B.D’deki Macy’s, Sears. Woolworth, J.C. Penney,
Kresge, Montgomery Vard, Federated, Allied, May Department Stores, Almanya’da Kaufhof,
Karstad, Ingiltere’de Harrods ve Selfridges. Fransa’da Le Printemps, Moskova’da GUM,
Belgika’da GB, Bon Marche, Tirkiye’de Migros, Yeni Karamiirsel, Begendik, Atalar

gosterilebilir.
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Bolimlii magazalarin tarihi orijini kesinlikle bilinememekle birlikte, bunlarin 6nce Avrupa’da
kuruldugu, sonra A.B.D’ de gelisimlerini tamamlayarak tekrar Avrupa’ya yayildiklan savi
genellikle kabul gormektedir. Ilk béliimlii magazalarin 1852 yilinda Fransa’da BonMarche ve
Louvre adiyla kuruldugu ileri stirtilmektedir. Bolumli magazalar A B.D’ de 1860 yillarinda
ortaya ¢ikmugtir. Bu igletmeler sonralari, yonetimi 6zel uzmanlik isteyen mal satiglari igin
magazalarinda “kiralik reyonlar” kurmuglar, nifusun cografi dagiliminda ortaya g¢ikan
degismelere kosut olarak yeni yerlesme merkezlerinde “sube magazalar1” agmaya
baglamiglardir. Sube magazalari, genellikle bolimli magazalarin reyonlarindan bazilarini
bulundururlar. Bu magazalarin her reyonu, ana kurulusun merkezdeki ilgili bolim
yoneticisinin yetki ve kontroliinde bulunur. Bu 6zellikleriyle de, asagida agiklanacak olan
zincir magazalardan ayrilirlar. Ancak sonralart bolimli magazalarin gogu zincirlegerek

“zincir boliimlii magazalar” olusturmuglardir.

Bolimli magazalarin tipik 6zellikleri arasinda pazarliksiz, tek fiyatla satig, mal gesitliligi
“uzmanlagmadan uzaklagma”, miigteri servisleri (iadeler, garantiler, kredili satiglar v.b)
sayilabilir. Ilk bolimli magazalar biiyiik 6lgekte satin alimlardan sagladiklari tasarruflari
diugik fiyatlar bigiminde tiiketicilere yansitiyorlardi. Sonradan biiylikk magazalarin
¢ogalmasiyla, beklenenin tersine, “diisiikk fiyat” biyilk magazalarin 6nemli bir o6zelligi

olmaktan ¢ikmugtir.
Boliimli magazalarin giiglii ve zayif yanlar1 agsagida 6zetlenmisgtir.
i) Gigla yonler

o Biiyiik olgekte satin alma,

e Dogrudan imalatgidan satin alma,

¢ Birim mal basina igletme giderlerinin diigukliagii,

o Uzman personel ve yonetici kullanma,

o Dogrudan imalata gegebilme,

e Miigterilere saglanan kolayliklar (dinlenme bolimu, seyahat acenteleri, ¢ek bozma

servisleri, kuaforler, kafeteryalar, vb.),
¢ Biyiiklugiin prestiji,

o Daha biyiik bir tiiketici kitlesine reklam yapabilme
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ii) Zayif yonler

e Optimum biytkliguniin korunamamas: durumunda, fiyat digi rekabetin ve yiiksek

ucretli personelin etkisiyle genel igletme giderlerinin artmast,

e Satiy elemanlarinin egitimi, yeterli sayida ve nitelikte personel bulunmamasi basta

olmak tizere gesitli personel sorunlari,

o Ozellikle sehir merkezlerindeki trafik sikigtkliklarmin  miisterilerin - magazaya

yaklagmalarin gii¢lestirmesi,

o Isletme biyudikge, igletme igi iletisim, muhasebe, stok kayit, vb. islemlerin

karmagiklagmasi.

3.4.5 Zincir Magazalar

Zincir magaza, perakendeci igletmelerin miilkiyet ve/veya hukuki durum bakimindan
siniflandirilmasina iligkin bir kavram ve kurumdur. Zincir magaza sistemi, birden ¢ok sayida
perakendeci mahreci kullanan bir dagitim yontemidir. Zincir magaza konusunda degisik

tanumlar olusturulmustur. Asagida bu tanimlardan bazilar1 verilmistir;
Amerikan Pazarlama Dernegine Goére;

“Zincir magaza bir tek merkeze bagh ve faaliyetlerinin belli 6lgiide merkezden kontrol

edildigi ve genellikle ayn1 tip perakendeci magazalardan olugan bir gruptur”

“Zincir magaza, ayn isletme, girisimci, kooperatif, vb. tarafindan ayni veya benzer konularda
birden ¢ok fazla sayida magazaya sahip olunmasi veya igletilmesidir.” (Dunne ve Lusch,
1999)

Bu tamimlara dikkat edilirse, tammlarda zincire giren igletmelerin biiyiikligiine iliskin bir
niteleme yoktur. Gergekten de bir zincir magazalar demeti gok bilyiikk magazalardan

olusabilecegi gibi, kiiciik dikkkanlardan da olugabiir.

Ancak bir igletmeye zincir magaza denilebilmesi i¢in, o igletmenin en az iki magazaya sahip
olmas1 gerekmektedir. Uygulamada, zincire baghh magazalarin her birine “zincir magaza”

denilmektedir.

Zincir magazalar, gida perakendecilifi de dahil olmak {izere her tiirli mal ve hizmet

perakendeciliginde kurulabilir. Zincir magazalara 6rnek olarak; A.B.D’de Kroger, Safeway, A
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and P,Woolworth Stores, Sears Roebuck, Allied Supermarkets, Hollanda’da Vroom and
Dreesman, Fransa’da Le Printemps, Italya’da Rinascente, Almanya’da Kaufhof, Karstadt,
Isvigre’de Migros zincirleri, Tiirkiye’de ise Migros, Carsi, Beymen, Vakko, MUDO, IGS

magazalar gosterilebilir. Zincir magazalar ii¢ degisik bigimde smiflandirilabilir;

i) Ugras1 konusu yapmlara gore (gida veya siiper market zincirleri, eczane zincirleri, giyim

zincirleri, boliimli magaza zincirleri v.b),
i) Cografi bolgeye gore (yerel, bolgesel, ulusal),

iii) Mulkiyet bi¢imine gére (bagimsiz zincirler, imalatg1 zincirleri, toptanci zincirleri, goniillii

zincirler v.b).
Yukanida 6rnekleri verilen bu zincirler bir kisiye, sirkete veya kamuya ait olabilirler.

Zincir magaza distincesinin kokeninin 16-17. yiizyila dek uzandig ileri siiriilmektedir. Buna
karsihk A B.D. ‘de ilk zincir magazann 1859 yilinda kurulan “ALP” igletmesi oldugu kabul

edilmektedir. Ancak bu magazalarin asil geligmeye baglamalar1 1920°1i yillara rastlamaktadir.
Zincir magazalarin giglii ve zayif yonleri agagida 6zetlenmisgtir;
1) Gugli yonler

o Isletme malzemelerini ve mallan biiyiik dlgekte ve dogrudan satin alabildikleri igin

dugiik fiyatla alabilir ve satabilirler.
e Asagidaki nedenlerle igletme giderlerinden 6nemli tasarruflar saglayabilirler;

o Malzeme ve ekipmanin standardizasyonu,
o Magaza bagina reklam ve tutundurma giderlerinin dugikligii,
o Fiziksel dagitim tasarruflari,
o Isboliimii ve uzmanlagma (fonksiyonlara gore uzman kullanma),
o Dabha kolay kredi bulma olanaklar,
o Kendi marka ve imalatiyla satisg,
o Biyiik magazanin prestiji,

ii) Zay1f yonler
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e Personel sorunlari,
¢ Yerel kogullara uyabilme giigligii,

e Biyiik hedef olma nedeniyle tiiketicilerin tepkilerini daha kolay ¢ekebilme.

3.4.6 Siipermarketler

Siipermarket yap1 ve isleyisi bakimindan ilkeden iilkeye bazi ayriliklar gosteren bir
kurumdur. Bu nedenle de stipermarket igin standart bir tamm vermek giictiir Etimolojik
yonden “Ustiin Pazar” veya “dev Pazar” anlamina gelir. Siipermarket igin ¢esitli tanimlar
gelistirilmigtir. Bu tammlardan 6nemli goriilenler agagida siralanmigtir. Uluslararasi Self
Servis Orgiitii’ne Gore Siipermarket; “En azindan 400 m? sati§ alani olan, temel olarak gabuk
bozulabilir gida maddeleri de dahil olmak iizere, bakkaliye maddeleri ve toplam satiglarin en

fazla /3’1 kadar gida dig1 maddeler satan selfservis ve boliimli self -servis magazasidir”.

Stipermarket Enstitlisii’ne gore stipermarket “Haftada en az $ 20.000 veya yilda $1.000.000

sat1§ yapan ve tamamen reyonlara ayrilmig gida magazasidir”.

Danimarka Siipermarket Tanimi : “Taze et ve benzerleri de dahil olmak iizere her tiirlii gida
maddesi ve toplam satiglarin % 20 ’sinden az da gida dist maddeler bulunduran biitiin

magazalara stipermarket denir”.

Ingiltere Siipermarket Tamm “Taze et, sebze, meyve dahil olmak iizere her tirli gida
maddeleri ve temizlik maddeleri, vb. gibi giinliik ev gereksinmelerini, temel olarak self-servis
yontemine gore satan, ii¢ veya daha ok yazar kasa ¢ikigh ve en az 200 m? satig alam olan

magazalardir”.

Yukaridaki tamimlamalardan da goriilebilecegi gibi, gesitli iilkelerde ¢esitli zamanlarda

yapilan tanimlarin gogu ortak iki temel 6l¢ii birimine dogru yaklagmaktadir :
i) m® olarak magaza satis alani (yiizolgiimii) ve/veya
ii) Haftalik veya yillik satiglar tutar:.

Bu iki olgutten aym zamanda perakendeci magazalarin verimlilik ve karliliklarinin
olgtilmesinde yararlamilmaktadir. Ancak hangi satig miktarinin ve kag metrekare alamin bir
siipermarket igin optimum sayilabilecegi konusunda kesin bir sey sdylemekte giigliik vardir.
Bununla birlikte, bir gida magazasinin stipermarket sayilabilmesi igin belirli bir geniglikte

olmast da zorunludur. Bu genislik, o igletmeye siipermarketin gerektirdigi is bolimii ve
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uzmanlagma olanagim saglayacak olgtide olmalidir. AB.D. ‘de ortalama siipermarket alam
2403 in® olup, bunun yaklagik % 79°u satis alamdir. Avrupa’daki stipermarket alanlari ise
ortalama olarak 1.000 m® 'ye yakindir. Fransa ortalamas: ise 1.643 m? ‘dir. Sipermarketlerin

gucli ve zayif yonleri agagidaki gibi siralanabilir :
i)  Gugli yonler
a. Tedarik ve satinalmada etkinlik;

o Uretim kaynaklanndan dogrudan ve biyik olgekte mal alabilmenin (dikey

butitinlesmenin) yarattigi tasarruflar,
e Dagitim kanallarindaki el degistirmelerin sayisinin azalmast,

e Tagima, ambalajlama, siparis isleme ve depolama gibi fiziksel dagitim maliyetlerinden

tasarruf saglanmasi,

e Ureticiler de biiyiikk hacimde mal satiglari nedeniyle satis giderlerinden elde ettikleri

tasarrufiar1 miktar ve fiyat indirimleri yoluyla siipermarketlerle paylagsmaktadirlar.
b. Satislarda etkinlik;
e Self servis yontemiyle satig faaliyetlerinin bir boliimiiniin tiiketicilere yiiklenmesi,

o Tek durakl: aligverig nedeniyle miisteri bagina biiyiik hacimde satis yapildigindan iglem

bagina satig gideri diisiik olusu,

e Kitlesel tutundurma (promosyon) nedeniyle genis alana tutundurma yapilabildiginden,

magaza ve mamul iiniteleri bagina diigen tutundurma giderlerinin daha diisiik olmasi,

e Tartma, sayma, Olgme, fiyatlandirma, mamul hakkinda bilgi verme gibi iglemler
onceden ambalajlama (6n-ambalaj) yoluyla ireticiler taraflndan (istlenilmis

oldugundan ig¢ilik, ambalaj malzemesi ve firelerden tasarruf saglanmast,

e Saticilar arasi rekabet nedeniyle, mallarin magaza raflarina kadar tedarikgiler

tarafindan yerlestirilmesinin igletme giderlerini azaltmasi.
c. Isbolimii ve uzmanlagmanin yarattig1 etkinlik;

e Geniy Olgekli magaza iginde isbolimii ve uzmanlagmanm gergeklestirilebilmesi
bakimindan satig alami reyonlara ayrilabilir, i§ akiglar1 planlanabilir, satis ve depo
alanlar daha iyi kullanilabilir,
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e Buna karsilik, kiigiik 6lgekli magazalarda is bolimi yapmak ve fonksiyonlara gore

uzman kullanmak ne olanakli ne de pratiktir.
d. Firelerin 6nlenmesinde etkinlik;

o Siipermarketler modern sogutma, saklama, manipiilasyon, én-ambalajlama, kontrol,
planli siparigler, hizli teslim alma ve teslim etme, lzli stok donist gibi arag ve

yontemlerle gida dagitimindaki fireleri 6nemli oranlarda distirmiiglerdir.
e. Finansal yonetiminde etkinlik;

e Biiyiik siipermarketlerin banka ve 6teki kredi kurumlarindan uygun faizle kredi bulma
ve bu kredileri daha etkin kullanma olanaklar: fazladir.

f.  Yonetici segiminde etkinlik
g. Tiketicilere diiik fiyatla satig ve tek durakh aligveris olanag: yaratma
i) Zayif yonler

Stipermarketlerin zayif yonleri, genellikle bolimli ve zincir magazalarin zayif yonlerinin
aymsidir. Ancak, bunlara ek olarak siipermarketler gida satig isiyle ugrastiklarindan kendi
ellerinde olmayan nedenlerle bile olsa, fiyatlardaki yiikselmelerden dolay: halkin siddetli
tepkisini gekerler. Ayrica, bozulabilir maddeler perakendecilifi, dayanikli tiiketim mallar:
perakendeciligine oranla hem daha dugiik kar marjlidir, hem de herseye karsin fire riski

yuksektir.
Siipermarketin ne oldugunun daha agik bir bigimde anlagilabilmesi i¢in, yukaridaki tammlar

yerine bu kurumun ozelliklerinin sayilmasinda yarar vardur;

3.4.6.1 Siipermarketin Ozellikleri

i) Temel olarak, bakkaliye, kuru gida, yag meyve ve sebze, et ve et Uriinleri, siit ve siit Griin ve
ve mamiilleri, dier mamiil olarak da mutfak, banyo malzemeleri, kozmetikler, vb. gibi gida

dis1 maddeler satar.
ii) Her grup mal ayr1 ayn boliimlerde (reyonlarda) ¢ok gesitte ve g¢ok sayida alicilara sunulur.
iii) Genellikle biitiin reyonlarda self-servis yontemi uygulanir.

iv) Self servis sisteminin bir geregi olarak iiriin ve yapmlar agik vitrin, sergi ve gondol denilen
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raflarda satiga sunulur.

v) Zorunlu olmamakla birlikte genellikle tek kat olup, genis bir yerlesim ve satig alan1 vardir.
vi) Magaza miisterileri igin otopark olanaklari vardir.

vii) Birden ¢ok sayida makineli yazar kasa gikis1 vardir.

viii) Olanakl: olan en yiiksek oranda, tiretim kaynaklarindan dogrudan dogruya, aracisiz satin
alma, digiik fiyat ve diigiik kar marj1 ile satig ve lzli stok devri gibi igletmecilik politika ve
ilkeleriyle ¢aligir. (Tek, 1984)

3.4.6.2 Siipermarket’in Bazi Perakendeci Kurumlardan Farki

Daha once de belirtildigi gibi “stipermarket” s6zciugii dzellikle Tiirkiye’de ¢ok kanistirilan bir
kavram oldugundan, sipermarketin en gok kanstirildig1 “biyitk magaza” ve “zincir magaza”

kavramlarindan farkinin agikliga kavusturulmasinda yarar vardir.

i) Stipermarket ve “Biiyiik Magaza”: Stipermarket, Tiirkiye’de bilyiik magaza denilen boliimlii
magazalardan degildir. Yalmz ve yalniz gida magazasidir. Boliimlii magazalarda ise gida disi

mal satiglari asildir. Biiytk ya da bolimlii magazalarin bazilarinda gida departmanlan vardir.

ii) Stupermarket ve “Zincir Magazalar” : Daha 6nce de belirtildigi gibi “zincir” kavramu
perakendeci igletmelerin miilkiyet ve/veya hukuki durum bakimindan simiflandiriimasina
iligkin olup, tek mulkiyet ve y6netim altinda olan birden gok sayida magaza demektir. Bu
nedenle stipermarket isletmeciligi de zincir magazalar tipinde orgiitlenebilir. Fakat bagimsiz
ve tek olarak da kalabilir.

3.4.6.3 Siipermarketlerin Tarihsel Gelisimi

Amerika’da ortaya ¢ikan siipermarketlerin tarihsel geligimi, iilkeden iilkeye farkliliklar

gostermektedir.

Stipermarket ilk kez AB.D. ‘de dogup, gelismis ve buradan da sosyalist ilkeler de dahil
olmak iizere butiin diinyaya yayilmig bir kurumdur. Siipermarket, bugiin Amerikan gida
dagitim sisteminin etkinliinin ve bu iilkenin refah ve bollugunun bir simgesi durumundadr.
Stipermarket teriminin kokeni kesin olarak bilinmemekle birlikte, ilk kez 1920 ’lerde
Hollywood’daki sinema yildizlarinin bu ise yatrim yapmalariyla ortaya giktig

sOylenmektedir.
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Stipermarket fikrini olusturan en 6nemli iki etken, ilk kez 1912 yilinda uygulama alanina
konulan “pesin 6de gotiir” ve “self-servis” yontemlerinin uygulanmasi olmugstur. AB.D. ‘de
ilk prototip siipermarketler 1930 yilinda Los Angeles ve New York ‘da ortaya gikmustir.
Gergek anlamda ilk stpermarket Michael King Kullen tarafindan New York Jamaica ‘da

agtlmugtir.

AB.D ‘deki zincir magazalar, siipermarketlerin rekabetine kargt 1939’lardan baglayarak
zincire bagl kigiik diikkanlarimi kapatarak siipermarketler agmaya baglamiglardir. 1932
yilinda Amerika’da 300 stpermarket varken, bugiin bunlarin sayisi 40.000’i gegmis
bulunmaktadir. Bunlarin yarisindan ¢ogu zincir siipermarketlerdir. Bugiin Amerika’daki tiim
perakende gida satiglarmn @ % 70 ’inden fazlasi  siipermarketler tarafindan
gergeklestirilmektedir. Ancak bugiin Amerika’da siipermarket kurumu &dyle geligmigtir ki, itk
tir stipermarketlere “klasik” ya da “konvansiyonel” siipermarketler denilmektedir. Ciinkii son
yillarda klasik stipermarketlerin yaninda asagida agiklanan siipermarket tiirleri ortaya

cikmugtir;

i) Karma (kombine) stipermarket: Magaza satig alaninin yarisinin gida maddelerine, 6teki

yarisinin da gida dis1 maddelere ayrildig: siipermarkettir.

ii) Siiper Magazalar: Tim magaza satis alam iginde en az 2.500 m? ‘lik bir alam kaplayan

klasik veya karma stipermarketlerdir. Bu magazalara “siiper siipermarket” de denilmektedir.

iii) Indirimli (Discount) Siipermarket: Genellikle imalat¢ilarin markali mallarim, imalatgilarin
gosterdigi perakende fiyatin gok altinda bir fiyatla satan ve tiim siipermarket tekniklerini
uygulayan magazalardir. Bagka bir tamma gore de indirimli siipermarket, klasik
sipermarketlerden daha ¢ok ¢esit bulunduran, gida maddelerinin % 50 ’sini
stipermarketlerden % 5-7 oraminda disiik fiyatla satan, daha genis bir alam kaplayan ve

caligma saatleri daha kisa olan magazalardur.

iv) Gida Ticaret Merkezi (Food Emporium): En az 4.000 m? ‘den baglayip, yillik satiglar: 7 ila
14 milyon dolar arasinda olan dev gida magazalaridir. Bunlar genellikle kara yollarinda
yerlesik, ticaret alanlar1 en az 8 km yarigapinda, klasik siipermarketlerden % 5-6 daha ucuz,

3-8 kat daha biiytik ve 24 saat agik olan siipermarketlerdir. (Dunne ve Lusch, 1999)

3.4.7 Self Servis Magazalan

Self servis magazalarina “kendi kendine hizmet magazalari” da denilebilir. “Self servisli”

deyiminin ilk kez California’da baz1 igadamlar tarafmdan kullanildig1 6ne siiriilmektedir. Ik
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self servis magazas: 1916 yilinda Amerikali Clarence Saunders tarafIndan Piggly Wiggly
ismiyle agilmugtir. Self servis, Avrupa tilkelerine 1948 yilindan itibaren girmeye baglamistir.
Bugiin Avrupa’da 200.000’inin tstiinde self servis magazasi bulunmaktadir. Tiirkiye’de de
son yillarda 6zellikle biytik kentlerde gida perakendeciligi alaninda self servis magazalarinin
hizla arttig1 gozlenmektedir. 1984 yilinda Istanbul’da Turkiye’nin ilk self servis hirdavat

magazas1 agilmigtir,
Amerikan Pazarlama Dernegine (AMA) gore Self Servis;

“Perakendecilikte, miisterinin almak istedigi mali, bizzat kendisinin segip, raflardan,
sergilerden veya kutulardan alarak bedelini 6demek tizere yazar kasaya tagimas: ve oradan da

kullanacag veya tuketecegi yere dek gotirmesidir”. (Dunne ve Lusch, 1999)

Self servis, daha onceleri perakendeci (tezgahtarlar, vb.) tarafindan yapilan islevlerin
bazilarinin saticilara veya tedarik kaynaklarina, bazilarimin da tiiketicilere transferini igerir.
Boylece bu yontemde perakendeci artik miigterinin ne istedigini sorarak, mallar1 onun igin
raflardan segip almak, tartmak, saymak, oOlgmek, ambalajlamak, fiyati hesaplayip mali
misterinin eline teslim etmek gibi faaliyetleri yapmaz. Cunki bu faaliyetlerin gogu satig
anindan ¢ok once yapilip bitirilmigtir. Dolayisiyla, self servis bir anlamda dagitima
igbolimiiniin uygulanmas: demektir. Perakendeci igletmelerde uygulanan basitlestirilmig bir
satig yontemi olan self servis mallarin magaza iginde gekici bir bigimde sergilenmesini, her
malin ambalajli ve lizerinde etiketli olarak ve kolayca ulagilip alinacak bigimde
yerlestirilmesini gerektirir. Self servisin dogal sonucu satiy (ambalaj, personel, vb.) giderleri

ve mamul fire oranlar1 azalir.

Self servis yontemini uygulayan perakendeci magazalara “self servis magazalar1” denir. Self
servis hemen her tiirli perakendecilikte uygulanabilse de en yaygin kullanim alanim gida
perakendeciliginde bulmugstur. Ozellikle biitiin stipermarketler bu yontemi uygulamak

zorundadirlar. Ancak her self servis magazasi da siipermarket degildir.
Self servis magazalarinin zayif yonleri su sekilde siralanabilir :

Onemli yararlari olan self servis sisteminin agagida siralanan baz1 dezavantajlar1 da vardir Bu
dezavantajlar ozellikle az geligsmis ve gelismekte olan iilkelerde daha belirgin bir bigimde

g6ze carpmaktadir. Kugkusuz bu dezavantajlardan bazilar da giderilebilecek ttrdendir.

i) Magazanin fiziksel yapis1 self-servis planina elverigli olmayabilir. Ozellikle Tirkiye’de

magaza diigiinilerek ingaat yapilmadigindan bu sorunla siirekli kargilagilmaktadir.
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ii) Baz1 miigteriler bir satig elemamnin yardimint tercih ederler ve mallan aramak, tasimak, vb.

zorunda birakilmay1 “kiigultiilmek” olarak kabul ederler.

3.4.8 Hipermarketler

Hipermarket (hypermarket, hypermarche) daha ¢ok bir Bati Avrupa kurumu olarak kabul
edilir. Hipermarket, temel olarak self servis yontemine gore calisan, gok gesitli gida ve gida
dist mamulleri diisiik fiyatlarla satan, en az 2.500 metrekarelik bir satig alan1 ve ayrica genis
otopark olan boliimli self servis magazasidir. Bu magazalar, Fransa’da Carrefeur sirketinin
liderliginde 1960 ’larin sonundan itibaren yayilmaya baglamiglardir. Almanya’da bu
magazalara “verbraucherrnankt” adi verilmektedir. Hipermarketler, daha sonra Avrupa’dan
Amerika ve Kanada’ya atlamigtir. Kanada’daki ilk hipermarket Hypermarche LaVal 1974 *de
Montreal ’de agilmugtir. Kanada’dan sonra A.B.D Michigan’da Meijer sirketi 24.500

metrekarelik bir hipermarket agmig ve daha sonra bunlarin sayisi1 giderek artmistir.

3.4.9 Ahyveris Merkezleri

Aligveris merkezleri (shopping centers), A.B.D. ‘de 1940 yillarinda ortaya ¢ikmig ve sonradan
hizla geligmig biiyiik perakendecilik kunimlarindan biridir. Aligveris merkezleri, tek ve belirli
bir plan altinda bir araya getirilmiy yanyana dizili gesitli perakendeci magazalarin olusturdugu
bir gruptur. Bu merkezlerde genellikle bir iki tane inlii zincir, bélimli magaza ve
siipermarket bulunur. Ama bu magazalarin prestijinden yararlanarak miisteriler tiim merkeze

cekilmektir.

Aligveris merkezlerinde ayrica kiigiik, ozellikli mal satan perakendeci magazalar, finansman
kurumlan (bankalar, vb.), kafeteryalar, sinemalar, kuaforler, pastaneler, eczaneler, disgiler ve

doktorlar gibi servis igletmeleri vardir. Bu kurumlarin hepsi birbirine ¢ok yakindir.

Algveris merkezleri otomobil sahipliginin ve sehirlerde trafik sikigikliginin artmasi
sonucunda, sehir diginda banliyblerde kurulmaya baglanmistir. Bu merkezler de kendi

aralarinda agagidaki gruplara ayrilmaktadir;

i) Mahalle aligveris merkezleri: Mahallelere yakin olup 10-15 magaza barindirir. Genellikle

gida maddeleri ve kolay bulunan mallan bulundururlar.

ii) Topluluk merkezleri: Cogunlukla 20-40 arasinda magaza barindinirlar. Genis bir otopark

alanina sahiptirler.
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iii) Bolgesel aligveris merkezleri: Bunlar 100’e yakin magaza barindiirlar. 10.000

otomobillik otopark yerleri vardur.

3.4.10 Bagimsiz Magazalar

Perakendeci magazalar smiflamasinda da belirtildigi gibi “bagimsizlik” perakendeci
isletmelerin miilkiyet ve/veya hukuki durumuyla ilgili bir kavramdir. Dolayisiyla magazalarin
olgek kiigiikligu veya biuyiikliigiyle ilgili degildir. Bu bakimdan bagimsiz magaza denilince
akla tek kisiye ait kiigiik bir dikkan gelebilecegi gibi, anonim girket bigiminde gubesiz bir

stipermarket veya boliimlii magaza da gelebilir.
Uygulamada bagimsiz magazalanin 6zellikleri soyle siralanmaktadir:
i) Yonetim bagimsizdir.

ii) Mﬁlkiyet, tek bir kigiye veya bir gruba aittir.

3.4.11 Indirimli Magazalar

Indirimli magazalarin kesin bir tammim vermek gtctir. Ciinkii bunlar da kendi aralarinda
“indirim evi”, “indirimli boliimli magaza”, vb. diye ayrilmaktadir. Indirimli magazalar ilk
¢iktiklan bigimiyle, kiigiik, markal: elektrikli aletler, saatler, fotograf makineleri, bavul, baz
miicevherat, dis macunlan, tuvalet malzemeleri, kirtasiye, vb, satan kiigik olgekli

kuruluglardi.

Bugiin “indirimli magazalar” veya “indirimli bolimli magazalar™i genellikle asagidaki

niteliklere gore tantmlanmaktadir :
i) Dayanikli ve dayaniksiz titketim mallari dahil olmak tizere genis bir mal gegitlemesi..
i) Her mal grubunda en poptiler mallar, renkler ve boyutlar.

iii) Temel sati§ gekicisi olarak fiyatin vurgulanmasi, fiyat diizeylerinin daha gok orta ve diigiik

gelirli kesimlere hitap etmesi.

iv) Ilag, fotograf makineleri, vb. gibi 6zellikli mallar disinda, yazar kasa terminalli self-servis

yontemi uygulamast.
v) Sinurh miigteri servisleri veya kredi ve teslimat gibi hizmetler igin ek {icret alinmasi.

vi) Uzun ag1li§ saatleri ve pazar giinleri agik kalis.
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vii) 5.000-20.000 metrekare arasinda biyiik olgekli magazalar (minimum satig alan1 1.000

metrekare).
viii) Buytik ve Uicretsiz otopark.

ix) Dereceli olarak basit, gosterigsiz bina ve tesisler indirimli magazalar “minimum ve
onceden saptanmig fiyatlarin korunmas:i yasaklarina karsin yine de piyasa fiyatlarindan

onemli ol¢tide agagida satig yapabilmektedirler.

3.4.12 Kooperatif Magazalan

Kooperatif magazalari, daha once deginilen “birlesik perakendecilik” kuruluglannin ve
tuketicilerin agtiklari magazalardir. Perakendeci magazalarin  kooperatif magazalar
bigimlerine ayriimamast daha ¢ok orgiitlenme ve hukuki duruma iligkindir. Uygulamada en
yaygin kooperatif magazalar gida perakendeciligi alaninda ve tiiketiciler tarafindan kurulan
“tiketim  kooperatifleri” bi¢uninde goriilmektedir. Diinyanin en biyik tiketim
kooperatiflerine ait perakendeci magazalara 6rnek olarak Isvigre’deki Migros Kooperatifler
Federasyonunun kurdugu magazalar gosterilebilir. Kooperatif magazalar1 A.B.D. yaninda,

Avrupa’da Isveg, Danimarka ve Ingiltere gibi tilkelerde yaygindir.

Kooperatif magazalar1 konusunda sik rastlanilan bir yamlg: da bu magazalarin 6lgegi ve
bigimiyle ilgilidir. Gergekte kooperatiflere ait magazalar kiigiik veya biiyiik olgekli olabilir.
Ornegin, bir kooperatif magazas: kiigiik bir ditkkan olabilecegi gibi, supermarket, boliimlii
magaza, vb. bigiminde de olabilir. Tiurkiye’de ozellikle tiikketim kooperatiflerinin perakende
satty noktalari, son derece yetersiz ve kiigiik alanlardan olugmaktadir. Dolayisiyla, bu

kooperatiflerin bagarisizlik nedenlerinden biri de mekan sorunuyla ilgilidir.

3.4.13 Halk Magazalar:

Batr’daki anlamiyla “halk magazalart” siipermarketlerin daha az gelismig olanlaridir. Halk
magazalarinin aslinda stipermarketlerden pek bir farki yoktur; Fransa, Almanya, Belgika ve
isveg ’te yiizolgiimii en az 400 m?, Ingiltere’de 200 m? olan siipermarketlere halk magazalari
denilmektedir. Turkiye’de bu tir kuruluglara “halk pazarlar” denilmektedir. Ancak
Turkiye’de “halk pazan” diye ortaya ¢ikan kuruluslar, gida maddelerinden bagka, ayakkabs,
giyecek vb. gibi mallar da satmaktadirlar. Halk magazalarinin temel 6zelligi ucuz fiyatla satig

yapmalaridir.
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3.4.14 Pesin Ode-Gitiir Magazalan

Pesin 6de-gotur (cash and carry) aslinda bir satig yontemi olup en gok siipermarketler ve diger
baz1 self-servis magazalarinda uygulanmaktadir. Bu sistemde miisteriye mal teslimi ve kredili
satigy yapilmaz. Sistem, smirli hizmet veren toptancilar tarafindan da uygulanmaktadir.
Turkiye ’de ekonomideki geliymeler nedeniyle son yillarda bu kuruluglara benzer yarn
toptanci / yan perakendeci sayilabilecek, klasik bakkallardan biraz daha biiyiik olgekli
magazalar agilmaya baglanmigtir. Ancak, rekabetin artmasi nedeniyle bunlarin bir béliimii
sonradan evlere mal teslimi gibi yontemleri benimseyerek pesin 6de-gétiir sisteminden

uzaklagsmaya baglamiglardir.

3.4.15 Drugstore Magazalan

Sozciik olarak “eczane” anlamina gelebilecek bu magazalar daha ¢ok A.B.D. ‘de yaygindir.
Bu tir magazalarda kiigiik bir lokanta ve sandvig biifesi ve difer kolaylik mallan
bulunmaktadir. Ancak ilke olarak bu magazalarm satiglarinin yarisindan ¢ogu ilagla ile ilgili

olmalidir,

3.4.16 Kolaylik Magazalan

Satig alam 100-300 m? arasinda olan, 5-15 otomobillik otoparkli, kiigiik self-servis gida
magazalaridir. Bazi gida dig1 maddeler de satabilirler. Bu magazalar tiiketicilere daha yakin
yerlerde kurulur, az gesit bulundururlar. Fiyatlar1 sipermarketlerden pahali olmakla birlikte,
ge¢ saatlere dek agik bulunma gibi bir avantajlar1 vardir. Sipermarketlere ve ihtisas
magazalarina benzerler. Supermarketlerle kargilagtinildiklarinda, nifusu fazla kalabalik

olmayan kii¢iik yerlesme birimleri igin karlidirlar.
3.4.17 Ayricahkh Satis Magazalari

Ayricalikli satig (imtiyazli satig, yetkili saticilik, franchising) da aslinda bir perakende satig ve
hatta imalatgilarin satig yontemi olup, bir perakendeci magaza tiirii olarak simiflandirilmasi

cesitli kaynaklara gore farklilik gosterir.

Yetkili saticilik, belli bir firmanin mamullerini, o firmanin ad altinda belli bir bolgede satmak
lizere yapilan anlagmay: kapsar. Genellikle herhangi bir perakendeci magaza, ugragtifi
konularla ilgili mallarin yetkili saticilifini tstlenebilir. Yetkili saticilik ayrica, yetki verenin
belirli bir ismin, ticaret Gnvaminin veya faaliyet, bi¢iminin kullanilmasi konusunda lisans

vermesi bigiminde de olabilir. Yetki veren, karsiliinda pesin bir tcret, satiglar ve/veya
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servisler iizerinden pay veya buna benzer 6demelerin karigimini isteyebilir. Tiirkiye’de KIP
ve IGS gibi kuruluglarin isim kullanmalan ayni olmamakla birlikte yetkili saticilik sistemine

benzemektedir.

3.4.18 Cok Uluslu Perakendeci Magazalar

Cok Uluslu perakendecilik, biiyiik bir perakendeci girketin birden ¢ok sayida organizasyon ile,
bir tlkede faaliyet gostermesi olarak tammlanabilir. Ozellikle gelismis Bati iilkelerindeki
blytik zincir igletmelerin hem birbirlerinin iilkesinde hem de az gelismig ve gelismekte olan

tilkelerde magaza agmalar bigiminde ortaya ¢ikmugtir.

Cok uluslu perakendecilerin tek ve net bir tammimi verme olanagi yoktur. Cok uluslu

perakendecilik ¢ok degisik bigimlerde gerceklestirilmektedir.

3.4.18.1 Dogrudan Yabancilara Ait Perakendecilik Faaliyetleri

e Perakendecilik digindaki igletmecilik faaliyetlerine ek olarak yiiriitillen perakendecilik

e Bir ilkenin yabanci iilkelerdeki gorevlileri, vb. igin o ilkelerde agtifi magazalar,

kantin igletmeleri, vb.

e Yabanci imalatgilarin, 6zellikle yerel perakendecileri etkilemek amaciyla agtiklar

teshir magazalar1

e Yabanci iilkelerdeki ticaret sirketlerinin kendi tedarik kaynaklarini Ozendirme

amaciyla, ek olarak perakende satiy magazalar1 agmalar

3.4.18.2 Yan Biitiinlesmis, Sozlesmeli ve Acentelik Tiiriinde Perakendecilik
e Yetkili saticilik
o Uluslararas: goniilli zinciler

e Uluslararasi kooperatif zincirleri, satin alma gruplari

Ozellikle geligmis iilkelerden kaynaklanan ¢ok uluslu perakendeci isletmeler perakendediik ve
yonetim tekniklerini, satinalma giicini ve yatiim transferlerini gergeklestirirler. Bu
magazalar, mal ve servis farklilagtirmasi gibi yontemlerle rekabetgi tistinlik saglamaya

caligirlar, Cok uluslu perakendeci firmalarin gogu, buyik olglide merkezden yonetim ve
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denetime tabidirler.

3.4.18.3 Cok Uluslu Perakendeciligin Yararlan

Cok uluslu perakendecilik faaliyetlerinin, 6zellikle geliymekte olan iilkeler bakimindan gesitli

yararlari olabilir:

Dis pazarlara dogrudan giris, uluslararasi pazarlarda dikey biitiinlesme, aracilarin

kaldirilmasi ve dagitim kanallarinin kontrol altina alinmast.
Mallarin daha kolay sunulmast.
Tutundurma ¢abalarinin etkinlegtirilmesi.

Cok uluslu firmanin kendi iilkesinin yurtdiginda yagayan, ¢alisan insanlarina kendi
mamullerini uygun fiyatlardan sunabilmesi ve onlarin dovizlerini daha iyi

degerlendirebilmesi.

D1 pazarlardaki tiiketici istek, dilek, tutum ve davramglarinin birinci elden

saptanabilmesi.
Dig pazarlardaki magazalarinin birer iletigim merkezi gérevi gérmeleri.
Yabanci tiiketicilerde tilke iiriinlerine istem yaratiimasi.

Yabanc: ulkelerdeki dagitim kanallarimin, firmalarin, pazarlama ve hiikiimet

politikalarinin daha iyi ve zamaninda taninip bilinmesi.
Yabanc iilkelerde, ¢ok uluslu firmanun ait oldugu iilkenin imajinin yaratilmas.

Rakiplerin ¢ok uluslu firmanin ilkesinin mal ve hizmetleri aleyhindeki

kampanyalarinin azaltilmas.
Uluslararast lojistik faaliyetlerinin etkin bir bigimde denetlenmesi.

Segici pazarlama ve dagitim politikalarinin uygulanabilmesi. (Kelly, 2001)

3.5 Perakende Yonetimi

“Perakendecilik yonetim stratejisi”, bir igletmenin amaglarim1 ve kaynaklarim dikkate alarak,

kendi kontroli altinda olan perakendecilik karigimi elemanlarint kontrol edilemeyen dig ¢evre

kogullarina uydurmak tizere planlamasidir.
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Pazar, perakendeci igletmenin varlik nedeni oldugundan, perakendecilik yonetiminin en

6nemli gorevi hedef pazar segimidir.

Hedef pazar, bir isletmenin hitap ettigi veya hitap etmek istedigi belirli 6zellikleri olan fiili

ve/veya potansiyel alicilar toplulugudur.

Bir anlamda hedef pazar da, perakendeci igletme igin kontrol edilemeyen dis gevre
faktorlerindendir. Hedef pazarin gevresindeki ilk halka, pazar bilgisini igerir. Pazar bilgisi,
alicilarin dzellikleri, satin alma gidiileri, satin aldiklar1 mal gegsitleri, yerleri, vb. hakkinda

siirekli bilgi toplamay1 gerektirir.

i) Potansiyel alicilar

ii) Perakendecilik karigimlar

iii) Isletme kaynaklar

iv) Isletmenin amagclari

v) Genellikle kontrol edilemeyen diger faktérler

Bir perakendeci igletme, pratikte toplumdaki herkese birden hitap edemeyecegine gore, hitap
etmeye glicliniin yetti§i veya diledigi alict gruplarimi se¢gmek durumundadir. Ornegin,
BEYMEN ve VAKKO gibi perakendeci magazalarin yiiksek gelir dilimlerine hitap ettikleri
aciktir. BEYMEN isletmesinin bir zamanlar sik sik kullandigi “seckin giyim” slogam, bu
isletmenin hedef aldifi potansiyel tiiketici kitlesini agik¢a gostermekteydi. Boylece,
perakendeci isletme, kendisine farkli bir avantaj veya iistiinlik saglayacak pazar veya

pazarlar1 segmeye caligir.

Isletmeye farkli ustiinlik saglama; pazar dilimlemesi (bolimlemesi) ve perakendecilik

karigimlarinin manipiilasyonu gibi yollarla olur.
i) Pazar Dilimlemesi

Pazar dilimlemesi, “hedef pazar” segimiyle aym anlami tagir. Pazar dilimlemesinin esasi,
benzer istem Kkarakteristikleri olan alici gruplarimin se¢imi veya alicilar arasindaki
farkhiliklarin ortaya ¢ikarilmasina dayanir. Bir pazarda herhangi bir mal veya hizmet igin iki

veya daha ¢ok alic1 varsa, o pazar dilimlemeye uygundur.

Bir pazarin ayrilabilecegi maksimum dilim sayisi, o pazart olugturan toplam alic1 sayisidir.

Ancak bu durum daha ¢ok biiyiik pargali endiistriyel satiglarda goriilebilir. Normal olarak
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pazar dilimlemesi agagida sekilde goriilen bigimlerde yapilabilir:

a) Pazar dilimlemesinin kogullart
i) Olgiilebilirlik (alicilarin 6zellikleri hakkinda yeterli bilgi toplanip toplanamayacag1)
ii) Yaklagilabilirlik (isletmenin segilen dilime hitap edebilme olanagi)

iii) Onemlilik (pazarda dilimlemeye degecek kadar yeterli sayida miigteri olup

olmamast)
b) Pazar dilimlemesine yarayan degiskenler

i) Sosyo-ekonomik (yas, cinsiyet, aile niifusu, gelir, meslek, egitim, din, sosyal sinif,
vb.)

ii) Cografi (bolge, sehir, sehir niifusu, iklim, kirsal, kentsel alan)
iii) Kigilik (psikografik)
iv) Alic1 davranglan (kullanma sikligi, alici tipi, gudisi, kullanma amaci, marka

sadakati, fiyat, vb.)

Perakendeci igletme, pazan dilimledikten veya pazar dilimini segtikten sonra yapilacak is, bu

pazar dilimine uygun perakendecilik karigimlarinin gelistirilmesidir.
ii) Perakendecilik Karigiminin Geligtirilmesi

Hedef pazar se¢iminin ayrilmaz bir pargasi olan perakendecilik karigiminin gelistirilmesi, bir
isletme veya magazanin agirlik vermek istedifi rekabet tirinii belirler. Perakendecilik
karigimi, perakendecilik yonetim stratejisinin kalbidir. Clinkii segilen hedef pazarlara ancak

perakendecilik karigimlariyla hitap edilebilir.

“Perakendecilik Karigim1”, bir perakendeci igletmenin segtigi hedef pazar veya pazarlara
pazarlamak iizere olusturdugu kendine 6zgii mal ve hizmetler biitinadiir. Bagka bir deyisle,
perakendecilik karigimi, igletmenin tiiketici istek ve gereksinimlerini tatmin etmek Uzere

sundugu mal ve hizmetler demetidir.

Tiiketici istek ve gereksinimlerini tatmin etmenin gesitli yollar1 vardir; perakendeci
tiiketicilere degisik say1 ve cesitte mallar1 degisik ambalajlarda sunabilir; otopark, mal iadesi

gibi hizmetler saglayabilir, degisik fiyatlar, iskontolar uygulayabilir, kredili sati§ yapabilir.

Perakendeci igletmenin hedef pazarlara sunacagi perakendecilik karigimi elemanlan dort veya
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lic ana grupta toplanabilir: Dortli ayrim, pazarlama karigiminda oldugu gibi; mal, yer veya
dagitim, fiyat ve tutundurmadir. Ancak, dortli ayrim, perakendeci igletmelere ait ayrintili
ozellikleri agikga gostermediginden William Lazer ve Eugene Kelley asagidaki tigli
gruplamay: ortaya atmuglardir. Lazer ve Kelley’e gore perakendecilik kanigim Gg alt

karigimdan olugur;
i) Mal ve ilizmet alt karigimi
ii) Iletigim alt karigimu
iii) Fiziksel dagitim alt karigim
Bu alt kangimlar da kendi iglerinde su elemanlardan olugsmaktadir:
i) Mal ve hizmet alt karigim1
e Otopark
o Satiglar ve servis (magaza agilig saatleri vb.),
e Mal gesitleri ve asorti
e Kredi ve fiyat kugaklar
o Garanti ve degigimler
e Alterasyon ve diizeltmeler (iadeler vb.)
e Magaza imaj
o Teslim
ii) Iletigim alt karigim
o Kigisel satig
e Reklamcilik
e Magaza igi sergileme
e Halkla iligkiler
e Magaza plam

e Kataloglar
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e Telefonlu satig
iii) Fiziksel dagitim alt karigimi
e Magaza kurulug yeri
e Dagitim merkezleri
e Depolama
e Ulastirma
e Manipiilasyon
e Ambalajlama

Perakendeci isletme, perakendecilik karigiminin bu Gg¢ alt kangimmn ve dolayisiyla bu
karigimin elemanlarim1 optimal bigimde birlegtirerek, hedef pazarlari (tiiketicileri) tatmin
edecek perakendecilik kanigimlari olugturur. Optimal perakendecilik karigimi, iyi bir

perakendecilik strateji planlamasini gerektirir. (Dunne ve Lusch, 1999)

Perakendecilik stratejik planlamasina, 6zellikle arzin talepten fazla, yani rekabetin yogun
oldugu alicilar pazar1 kosullarinda zorunlu olarak daha fazla énem verilmektedir. Tiirkiye gibi
gelismekte olan tlkelerde “saticilar pazari” kogullar1 daha agir bastigindan perakendecilige ve

perakendecilik planlamasina yeterince dikkat edilmemektedir.

3.5.1 PerakendeYonetimi Temel Ilkeleri

Perakendecilik yonetim stratejisinin 15181 altinda perakendecilik yonetiminin tammu séyle

yapilabilir:

Perakende yonetimi, bir perakendeci isletmenin hedef pazardaki tiiketicilere pazarlamak iizere
hazirladigi perakendecilik karigimiyla ilgili faaliyetlerin yonetimidir. Perakendecilik

yOnetiminin, perakendeciligin ekonomik temellerinden kaynaklanan bes temel ilkesi vardir;
i) Dogru mal

if) Dogru miktar

iii) Dogru fiyat

iv) Dogru zaman
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v) Dogru yer

Bu ilkelere gore, perakendeci igletme “dogru mali, dogru mniiktarda, dogru fiyattan, dogru
zamanda ve dogru yerde” bulundurmalidir. Kugkusuz bu bes ilke kargilikli olarak birbirleriyle

bagimlidir.
i) Dogru Mal

Perakendeci isletmenin dogru ya da uygun mal bulundurmasi, tiiketici istemleri hakkinda
yeterli bilgi sahibi olmasimi gerektirir. Tuketici istemi degistikge mal ve hizmet kanigimi ve
dolayisiyla perakendecilik karigimi da ona gore degistirilmelidir. Perakendeci, tiiketici

istemindeki degismelerle birlikte bunlarin nedenlerini de 6grenmelidir.

ii) Dogru Miktar

Dogru miktar, dogru fiyatin, malin gesidinin ve belirli bir yerde istemin fonksiyonudur. Bu
kosullar, belirli bir malin dogru miktarinin bazen g¢ok, bazen az olmasim gerektirir. Uygun
miktar bazi yerde az, baz1 yerde goktur. Belirli bir fiyattan satilacak uygun miktarla, bagka bir
fiyattan satilacak uygun miktar farkli olabilir. Dogru miktar, bir malin gesitli boyutlarinin

(beden numaralari, vb.) ve bu mala giden diger mal gesitlerinin de bulundurulmasim ifade

eder.

iii) Dogru Fiyat

Fiyat, mal gesidi ve magazanin bulundugu yerdeki sunu ve istem kosullarindan etkilenir. Bu
kosullar mevsime, para degerine ve sunu ve istemi etkileyen dier faktorlere gore degisir.
Dogru fiyat, ayni.zamanda’ perakendeci isletmenin giderlerini karsilayan ve belli bir kar

birakan fiyattir. Ancak bazen dogru fiyat, rekabet, promosyon, modast gegme, yipranma, vb.

gibi nedenlerle normal fiyatin altinda olabilir.
iv) Dogru Zaman

Mallarin tiiketicilerin istedikleri zamanlarda hazir bulundurulmasini ve perakendecinin
igletmesini zaman igindeki degisikliklere uydurmasini igerir. Dogru zaman, dogru yer ile
birebir iligkilidir.

v) Dogru Yer

Perakendeci magaza igletmecilidinin etkin olabilmesi i¢in dogru mal aynm1 zamanda “dogru
yer” de bulundurulmalidir. Dogru yer, tiiketiciler bakimindan “uygun” ya da “yaklagilabilir”

magaza kurulug ve konum yeri anlamina gelir. Genellikle tiketicinin fazla gaba, zaman ve
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para harcamadan satin almak istedigi mallar tiketiciler tarafindan kolay ve ¢abuk
ulagilabilecek yerlerde satilmalidir. Bu nedenle “dogru yer” ilkesi ozellikle gida maddeleri

gibi giinliik ve rutin alig veriglerde daha gok 6nem kazanir. (Dunne ve Lusch, 1999)

“Dogru yer” aym zamanda magazalarda mallarin magaza i¢i yerlesim yerlerinin de uygun
olmasint igerir. Ornegin, sik satinalinan mallarin, kolaylik mallarimin magaza giris ve ¢ikisina

yakin yerlestirilmest gibi.
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4. UYYGULAMA

Tezin uygulama kisminda yeralan g¢aligmalarin tiimii, Tiirkiye ‘de uzun siredir varlifin
sirdiiren, en yaygin ve en geligmis market zincirlerinden birinde gergeklestirilmigtir. Sirketin
mevcut durumda farkli formatlarda yaklagik 400 adet magazas1 bulunmaktadir. Magazalar,
supermarketler, aligveris merkezleri, ucuzluk marketleri ve Internet yoluyla algveris
formatlarindan olugmaktadir. Sirketin Tiirkiye ‘nin dért farkli bolgesinde bolge midiirliikleri
ve dagitim depolar1 bulunmaktadir. Perakende sektoriinde periyodik mal tedarik siireci, depo
envanterinin takibi ve tedarik¢iye siparig verilmesi, fiyatlandirma, depo kapasite kontrolii, mal
kabul, siparis hazirlama ve satiy magalarina sevkiyat siireglerinden olugmakta ve sirket
organizasyon yapisinin biyiik bir kismini igine almaktadir. Caligmalarin yapildig: sirket igin

de, tedarik islemleri iki ana siire¢ ve iki yardimcr siirece ayrilarak incelenmistir.

4.1 Periyodik Mal Tedarik Siireci Yeniden Yapilandirma Calismasi - Genel Bilgiler

Tedarik zinciri igin, magazalar, bolge miidirlikkleri ve toptan satig birimleri ana miigteri
konumundadir. Bu miigterilerin istekleri, verdikleri tiriin sipariglerinin zamaninda ve eksiksiz
olarak ellerinde olmasi, yakin ¢evredeki rakiplerle rekabet edebilecekleri seviyede fiyatlara
sahip olmalan, kaliteli, hijyenik ve iyi gorinimlii mallar1 satiga sunabilmeleridir. Satinalma
ve depo birimleri de, birbirlerinin direkt miisterisi konumundadir. Satinalma birimleri, temin
ettigi Griinlerin magazalara ve toptan satig birimlerine eksiksiz ve zamaninda dagitiminin
yapilmasini, emniyet veya fiyat avantaji dolayisiyla aldif1 fazla mallarin da herhangi bir

zarara ugramadan saklanmasim talep eder.

Tedarik zincirinde, bir girketin veya bir siirecin bagarili olabilmesi i¢in mutlaka saglanmasi

gereken gartlar olarak tamimlanabilecek kritik bagar1 faktorleri su sekildedir :
e Mali en ucuz fiyatla
e Tam zamaninda
e Yok satilmayacak miktarda temin etmek
o Piyasa kosullarimi dikkate alarak, en iyi satig fiyatin1 belirlemek
o Stok seviyelerini minimumda tutmak

e Uriin alim igin 6denen miktarlar, masraflar ve gelirler arasinda optimum dengeyi
kurarak karliligi korumak
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Bu faktorleri 6lgmeye, kisilerin veya stireglerin bu faktorlere uyumunu gézlemlemeye yarayan

sayisal gostetrgeler de su gekilde tanimlanabilir :
e Kar marji
e Siparig Kargilama Oram
e Depo Stok Devir Hiz1
e Satig Fiyat Endeksleri

Sirkette yapilan ¢aligmalar sonucu, sirketin genel durumunu ve gelecegi yansitan agagidaki

SWOT analizi hazirlanmustir :

Kuvvetli Yénler Zayif Yonler
e Yiiksck Pazar Pay1 e Mallarin Satig Noktalarna
Ulastiriimasi Zorlugu

e Pazarlik Giicii

o e Insana Dayah Siiregler

* Yaygin Magaza Zinciri

o Imaj

o Gigli Teknolojik Altyap:r ve
Insan Giicii

Firsatlar Tehditler

e Organize Perakendecilikte e Artan Rekabet Ortamunin Yarattid
Hizli Bityiime Imkam Fiyat Dezavantajlart

e  Geligen Teknolojik Imkanlar
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Firmann tedarik siireglerinde yasadig1 genel sorunlar su sekilde siralanabilir :
i) Depodaki stok seviyelerinin yiiksek olmasi

Firmanin prensibi, satacagi mallan en digik fiyatla temin etmektir. Bu kurala dayanak
noktast olan varsayim, girketin satig fiyat: ile alig fiyat1 arasindaki farkin en yuksek oldugu
noktada en gok kar elde edecegidir. Bu nedenle, sirket fiyat gegis donemlerinde eski fiyattan
mal alabilmek i¢in oldukg¢a yogun bigimde spekiilatif alim yapmaktadir. Fakat bu alimlar
sirkete fiyat agisindan yarar getirirken hesaba katilmayan birgok da zarar getirecektir.
Mallarin stoklarinin ¢ok fazla diizeylere ulagmasi ve bagka mallar i¢in ayrilmig olan depolama
alanlarinin bu tiir alimlar igin kullanilmasi bu sorunlardan bazilanidir. Bir senelik stogu olan
mallar metrekarelerce yer iggal ederken, ayn1 mal grubuna ait ve depoda hi¢ bulunmayan bazi
mallar bos yer olmadig1 igin depoya alinamamaktadir. Sirket stokta tutacagi bu mallar igin

ekstra bir maliyet yiikii altina girmektedir.

ii) Magazalarin yerel rakiplerle rekabet edememesi

Uriin fiyatlari, sirket Satinalma Birimleri tarafindan belirlenmektedir. Bu durum, yerel
marketlerle rekabeti zorlagtirmaktadir. Rakip magazalar, girketin merkezi fiyat uygulamasinin
kendileri igin yarattid1 avantaji, agresif fiyat politikas: ile kullanmaktadir. Bu durumda, tek tip
fiyat uygulamasini kulla;lan Satinalma birimleri de béyle bir fiyat rekabetine tam olarak cevap
verememektedir. Fiyat belirleme yetkisinin magazalara verilmesinin rekabet avantaji
dogurmasinin yanisira, fiyatlarin fazla agag1 ¢ekilmesinden dogacak zararlar ve zincir magaza

— standart fiyat prensibinin yikilmasi riski vardir.
iii) Depo i¢i adresleme sisteminde problemler

Uriinlerin kendilerine ayrilan belirli raf adreslerinin ya da akilli bir adresleme sisteminin
olmamasinin sonucu, verimlilik diisiisii ve maliyetlerin artmasidir. Sabit adresleme sistemi,
karmagiklig minimuma indirirken, 10000 geside yakin iriintin bulundugu bir depoda sabit
adresleme sisteminin kurulmas: igin gok biiyiik bir depo alamina sahip olmak gerekir. Ornek
olarak, sirketin promosyona sundugu triinler ile satiglar bazi donemlerde normal giinlerin 3-4
katina ¢ikabilmektedir. Bunun tam tersi olarak, bazi iiriinlerin raflari dénemsel olarak bos
kalabilir. Bu sebeplerden dolayi, depo iginde tiriinlerin ¢ikig miktarlarina, iglem yogunluguna,
cinsine ve niteliklerine gore triinlerin adreslerinin belirlendigi uzman bir sistemin varlig

gerekmektedir.

iv) Satinalma ¢aliganlarinin tedarikgilere verdikleri siparigler ve triin fiyat degisiklikleri
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Satinalma birimlerinin, tedarikgilere diizenli olarak verdikleri tiriin sipariglerinin sisteme
otomatik olarak islenmemesinin dogurdugu hatalar, faturalamada ve depoya mal giriglerinde
eksik-fazla mal alimina neden olmaktadir. Aym gekilde, fiyat degisikliklerinin

yansitilmasinda meydana gelecek hatalar da sirketin zarar etmesine yol agmaktadir.
v) Satinalma birimlerinin depo stogunu es zamanli olarak izleyememeleri

Satinalma ¢aliganlari, mevcut sistemnde sipariglerini vermeden 6nce depo stogu hakkinda
gtinliik bilgiler almaktadir. Depoda mevcut bir triinden kag giinliik stok bulundugu, ortalama
¢ikig bilgilerine gore hesaplanmaktadir. Ortalama ¢ikig rakamlari, i¢inde bulunulan ayin
ortalama ¢ikiglar1 hesaplanarak belirlenmektedir. Fakat bu rakam, farkli mevsimsel 6zellikleri
olan ve ¢ikig miktarlar1 farkli triinlere sahip sirket igin yamiltict sonuglar dogurmaktadir.
Ayrica depoda stogu bulunmadig igin ¢ikig1 yapilmayan bir malin depo ¢ikig miktar1 O olarak
goziiken glnlerinin ortalama hesabina katilmas: yaniltici sonuglar dogurmaktadir. Bu gibi
durumlarda ortalama ¢ikis rakamlari olmasi gereken degerin ¢ok daha altinda goziiktiigiinden
Satinalma elemanlarinin bu rakamlara giivenerek sipariglerini dogru olarak vermesi

beklenemez.

Bunun yaminda, fiili ve kaydi envanter rakamlar1 sapma oranlarinin gézardi edilemeyecek
seviyede olmast da bu sorunu koriiklemektedir. Bu durumun en biiyiitk sebebi mal giris ve

yiiklemede yapilan insan hatalaridir.
vi) Sirketin her seviyesinde bilgiye ulagma zorlugu

Birgok girkette en biiyiik sorunlardan birini tegkil eden dogru bilgiye dogru zamanda ulagsma
zorlugu, karar verme siireglerinin gecikmesine ve verimlilik ve Kkalitenin diigmesine yol
agmaktadir. Sirketteki cogu insanin karar verme iglevi igin ihtiyag duydugu bilgilere ulagmasi
olduk¢a zor, zaman alict bir iglem oldugu igin, gofu calisan iglerini bu tiir verilere
dayandirmadan kendi tecriibeleri ile yiiriitmektedir. Sirkette entegre ve iletisime agik bir
kurumsal sistemin olmamasi, bilgiye ulagma, rapor ve dokiimlerin alinmasi iglemlerinin ¢ogu
zaman yalnizca bazi departmanlarin tekelinde olmasina neden olmaktadir. Bir bagka sebep de,
sirket Bilgi Islem Departmam ‘nin mesaisinin bilyiik bir boliimiinii su anda var olan sisteme
ek veya sistemi diizeltici yazilimlar gelistirmekle gegirmesidir. Sirketin gergek ihtiyaci, iginde
tim stiregleri barindiran, entegre, sirket ihtiyaglarina tam olarak cevap verecek sekilde
uyarlanmig ve karar destek sistemlerini iginde barindiran, ¢aliganlarin bilgiye en kolay sekilde

ulagmasini saglayan bir ERP (Kurumsal Kaynak Planlamasi) sistemidir.
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Sirketin temel ve yardimci tedarik stiregleri ve bu siireglerlerin yeniden yapilandirilmasi
ilerleyen bolimlerde anlatilcaktir. (Sekil 4.1)

Satinalma ve Depoya Magaza Sipariglerinin
Mal Girigi Kargilanmast

Yeni Uriinlerin =~ | Promosyon ve Duyuru
Tedarik Edilmesi Caligmalart

Sekil 4.1 Sirketin temel ve yardimci tedarik siiregleri

4.2 Satinalma ve Depoya Mal Girisi

Bu boliimde, sirketin triinleri tedarikgilerden satinalmasi ve bu uriinlerin sirket deposuna

teslim edilerek stoklanmas: siiregleri incelenmigtir.

4.2.1 Mevcut Durum Analizi

Perakende satig yapan girketin tedarik siireci, satinalma departmanlarinin tedarikgilere triin
sipariglerini vermesi ile baglar. Siparig edilen triinler, belirlenen zamanda sirketin dagitim
deposuna teslim edilir. Sirket deposunda varolan en biiyiikk sorunlardan biri, depoya mal
giriginin istenen hizda ve diizende olmamasi, buna bagli olarak da, gerekli mallarin gerekli
miktarda bulundurulmamasidir. Bu sorunun ¢éziilmesi igin sistemde alternatif degisimler
yapilabilir. Uriinlerin satinalma sipariginin verilmesinden, depoda mallarin giriginin

yapilmasina ve raflara yerlestirilmesine kadar olan siirecin akig semas: $ekil 4.2 ‘deki gibidir.
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-Ortalama gikig bilgileri
-Kaydi depo stodu

-Toplam magaza siparigler

bilgiler bilgi-iglem
araciligiyla satinalmaya
goénderilir.

TEDARIKGI
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EMTEA

SATINALMA

}

-Ortalama glklg)bilgneri

Kaydi depo stogu

-Toplam magaza siparigler

-Yeni fiyata gegig durumu

-Aksiyonlar

-Tedarikgiye ait aretim
problemleri

dikkate alinarak siparig miktan|

belifenir.

Hayr edarikginin fiya
degigikligi talebi var
m?

Tedarikgiyle alig fiyat tzerinde
pazariik yapilir

-kar maijt

-diger tedarikgilerin fiyatlan

-

-Kar maij

-Rakiplerin fiyatlan

-Ciro hedefi

dikkate alinarak satig fiyat!
belirlenir.

y

Siparig miktarlan ve teminleri |

> ile fiyatlar sisteme girilir.

A
Siparigler depoya
iletilir

]

Y

Y

Gelecek mallar listesi
dekaiar

Siparigler hazidanir
ve depoya génderili

Y

Hangi kamyonun kabul
edilecedi,
-depodaki stok durumu,
-malin bozulma riski,
-kamyonun bekleme

saresine
gore subjektif olarak
belirienir
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Kamyon perona yanagir

Uninan gelecek mallar
listesinde olup olmadi§
kontrol edilir

Gelecek mallar Hayr
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TEDARIKGI

EMTEA

SATINALMA

listesindegirigi yapilan
aran var mi?

Evet

Urinden numune alinarak
Kalite Kontrol ‘e gonderilir

Uran kabul edilecek
mi?

r

Urin sayilarak Uran

all

nir reddedilir

Y

Mal girg figi dtizenlenerek Qrin
depoya kabul edilmig olurve
envantere geger

Yy

Satinalma Birimi ile irtiba
gegilerek 0rln veya
arOnlerin alinip
alinmayacad sonlur
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Girig figinin bir nushas: tedarikgiye
gonderilir
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Depo mal girisinde mevcut durumda 23 farkli mal grubu bulunmaktadir. Depoda, mal
gruplarimin girisinin yapildig: toplam 8 giris kapisi vardir. Depodaki giris kapilari ve bu
kapilarla ilgili bilgiler Cizelge 4.1 ‘deki gibidir :

Cizelge 4.1 Mal girig kap1 bilgileri

Yer Kap: Isci Sayis1 | Memur Transpalet | Bilgisayar
Sayis1 Sayisi Sayis1

On Taraf |6 15 2 6 1

Meyve/Sebze |1 3 1 1 1

Ambalaj 1 2 1 1 0

Stireg, tedarik¢i kamyonlarinin depoya belirli periyodlarda giris yapmas: ile baglar. Daha
sonra, bog kap: i¢in sira beklenir. Kapiya gelince, paletlere mali yiiklemek igin iggiler
beklenir. Mallar bosaltilir, sayilir ve paletlere palet standartlari dikkate alinarak yiikleme
yapilir. Daha sonra, paletteki mallar transpalet yardimiyla depolanacagi yere kadar iggi
tarafindan gotiirilir. Kamyondaki tiim mallar indirildikten sonra, giren mal miktari kadar mal
giris fisi kesilir. Sarkdteri, stitlii gidalar ve bakliyat grubu igin, Kalite Kontrol laboratuarinda
test edilmek lzere numune Grinler alinir. Bu grup mallarin girigi, ancak kalite kontrol

islemleri tamamlandiktan sonra yapilabilir.

Mal giris faaliyetlerinin parametrelerinin belirlenmesi amaciyla, belirli sayida gozlem yapildi.
Caligmada, 15 farkli tarihlerde yapilan mal giris gozlemleri kullanildi. Palet yiikleme,
transpaletin raf oniine gidip geri gelmesi ve giriy memurlarinin yaptig1 islemlerin ve kalite
kontrol iglemlerinin stirelerinin istatistiki dagilimlarini bulmak igin de belirli sayida gozlem

yapildi. Gozlem sonuglan Cizelge 4.2 ‘deki gibi belirlendi.
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Cizelge 4.2 Mal giris g6zlem sonuglari

Yiikleme Grubu Toplam Kamyonlar icinde % Ortalama palet / Kamyon
Deterjan 9 17
Sabun 4 4
Biskiivi 5 12
Regel, Bal 4 10
Tekel 2 11
Siitlii 15 4
Sarkiiteri 9 4
Bakliyat 3 6
Konserve 5 10
Margarin 3 4
Sivi1 Yag 5 26
Mesrubat 15 16
Kagit 6 15
Un, Nisasta 4 24
Makarna 4 8
Plastik 4 11
Ev Gergleri 2 5
Tekstil 1 2

Kamyonlarin depoya ortalama giri§ zaman araliklar : 9,5 dk./kamyon

Bir paletlik malin kontrol edilerek indirme stiresi : 7 dk./palet

Girigi yapilan siparigteki mallarin tek tek bilgisayar sistemine iglenmesi stresi : 8 dk.

Siitli mamuller ortalama kontrol edilme sireleri : 40 dk./kontrol
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Sarkiiteri mamulleri ortalama kontrol edilme stireleri : 40 dk./kontrol
Bakliyat mamulleri ortalama kontrol edilme siireleri : 18 dk./kontrol
Palet basina diigen ortalama yiikleme stiresi : 3 dk.

Transpaletin ortalama gidis — gelig stiresi (1 palet): 4 dk.

Ik 15 giiniin test sonuglar1 bu sekildedir.

4.2.2 Siirecin Yeniden Yapilandiriimas:

Uriinlerin satinalinmasindan depoya teslimine ve raflara yerlestirilmesine kadar olan tiim
siiregler i¢in farkl: bir sistem uygulanmigtir. Satinalma stirecinde, tahmini satig miktarlari, son
giinlerin ortalama satig miktarlar1 g6zoniine alinarak yapilmaktaydi. Bu tiir bir hesaplama,
mallarin mevsimsel trendlerini ve bilyiime hizini gbzardi etmek demektir. Bunun yerine,
gegmis senelerin ayni dénemlerindeki satiglar ve girketin biiytime hizimin dikkate alindigt bir
hesaplama ile, ¢ok daha dogru sonuglar elde edilebilir. Ayrica, satinalma yetkililerine
saglanan diger bir kolaylik da, istenen anda, istenen bir zaman dilimi ve herhangi bir riin
veya iirtin grubu igin ortalama ¢ikis bilgilerinin alinabilmesi olacaktir. Ornek olarak, sadece
yaz aylarinda satilan bir mal hakkinda bilgi alinmak istendiginde, yaz mevsiminin baslangig
ve bitig tarihleri girilerek, Uriiniin ortalama siparigleri, magaza bazinda satiglar, fiyat

degisimleri vb. detayli bilgiye ulagilabilecektir.

Bir diger 6nemli konu, satinalma yetkililerinin depo kapasitesini dikkate almadan siparis
vermeleridir. Satinalma birimlerinin merkezde olmas: ve dolayisiyla fiziksel olarak depoya
uzak olmasi, ayrica stok bilgisi ve stok devir huzi diginda bir bilginin bulunmamasi oldukga
biiyiik hatalara ve verimlilik kaybina neden olmaktadir. Satinalma birimlerinin depoyu gok
daha iyi takip edebilmeleri ve bu departmanlarin verecekleri sipariglere bir kontrol
mekanizmas1 saglayabilmek igin yeni bir sistem uygulanmalidir. Oncelikle, depo bilgi
sistemleri ile satinalma bilgi sistemleri arasinda gergek zamanli bir wveri aligverisi
saglanmalidir. Satinalma yetkilileri, istedikleri anda depoda hangi maldan ne kadar oldugunu,
kag paletlik bos yer oldugunu ve ginlik planlanan girigleri sistemlerinden izleyebilmelidir.
Bu sekilde, haftalik olarak sipariglerini planlarken, depoda ne kadar bog alan oldugunu,
ortalama tahmini magaza satiglarini gorebilir ve bunun sonucunda hangi maldan ne kadar

siparig verebileceklerini rahatlikla tahmin edebilirler.

Ornek olarak, sivi yag grubu ele alinmigtir. Bu mal grubu igin hafta baginda ayrilan bos
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depolama alan1 100 palettir. Hafta boyu ginde yaklagik 30 palet ¢ikis yapilmaktadir.
Satinalma yetkilisi, bu rakamlari dikkate alarak, siparislerini hafta boyunca bu gikis
ortalamasina ve gergeklesen satiglara gore vermelidir. Yapilan gozlemde, hafta baginda
depoda 70 paletlik mal oldugu gorildi. Satinalma yetkilisi, kendisine bu mal grubu igin
ayrilan alanin 100 paletlik oldugunu bilmedigi ve giinliik ¢ikiglar1 gergek zamanli olarak takip
edemediginden dolayi, depoya haftanin ikinci giinii 50 paletlik mal, G¢lincii gint ise 40
paletlik mal gelmigstir. Haftanin ikinci giinii depo ¢ikig1 20 palet, lglinci giinii ise 32 palet
olarak gerceklegmistir.

Ikinci giin sonunda stviyag stogu : 70 + 50 — 20 = 100 palet
Uglinc giin sonunda siviyag stogu : 100 + 40 — 32 = 108 palet

Goriildiigii gibi, 3. giinde siviyag grubunda depo kapasitesi agilmistir. Fazla gelen mallar

bagka adreslere yerlestirilmistir. Dolayisiyla, sabit adresleme sistemi bozulmustur.
Sivtyag grubunda hesaplanan siparis kargilama oram : % 48
Siviyag grubunda ortalama envanter giin : 14 giin

Stviyag grubu satinalma yetkilileri ile, depo stogunu, kapasiteyi ve ortalama ¢ikiglar1 tahmin
edebildikleri bir model iizerinde ¢alisilmig ve bir haftalik bir uygulama siireci sonunda

agagidaki iyilestirmeler saglanmugtir :
Sivtyag grubunda hesaplanan siparig kargilama oram : % 68
Siviyag grubunda ortalama envanter giin : 9 giin

Depoya mal girisinde ise, uzman sistemlerin kullanilmas: oldukga biiytik bir avantaj
yaratacaktir. Burada en iyi alternatif, uzman bir yazilimla desteklenen RF (Radyo frekans)
cihazlarinin kullammudir. Satinalma ve depo yazilimlar1 arasinda kurulacak gergek zamanli
veri aligverigi sistemi sayesinde, aninda stok bilgileri giincellenecek ve dogru siparis ve dogru

mal girigi gergeklestirilebilecektir.
RF sistemi ve uzman yazilim kullanimiyla, siire¢ su sekilde isleyecektir :
e Satinalma yetkilisi, depo kapasitesi ve gikiglar1 dikkate alarak tedarikg¢iye siparig verir.

e Her siparis sisteme girilirken, otomatik olarak bir sipari§ numaras: Uretilir ve bu
numara tedarikgiye de bildirilir. Siparig numarasi, esi olmayan bir koddur ve her yeni

siparig i¢in mutlaka yaratilir.
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Sisteme girilen siparis, gelecegi giin otomatik olarak deponun giinliik giris planinda

goriliir. Depo uzman sistemi, bu sipariglere gore giinliik girig planim gikartir.

Tedarik¢i kamyonu depoya geldiginde, mal giris kapisinda irsaliyesini birakir.

Irsaliyenin iizerinde, kendilerine bildiren siparig numaras1 mutlaka bulunmalidir.

Mal giris memuru, sipari§ numarasini sisteme girdigi anda, organizasyon siparige ait

tim mallan ekraninda goriir.

Tedarik¢i kamyonu perona yanagir ve drinler indirilmeye baglanir. Her iiriin
indirildiginde RF cihaziyla iiriiniin barkodu okutulur ve kag adet geldigi RF cihazinin
klavyesi kullanilarak girilir.

Tim mallar indirildikten sonra, RF cihazindan onay verilir ve iiriinler envantere

otomatik olarak iglenir.

Sisteme girig bilgisi otomatik olarak iglendiginden dolayi, mal giris memuru siparigin
timiniin indirildigini ekranindan gorir. Organizasyon siparise ait depoya girisi

yapilan mallarin listesi olan “Mal girig figi” kesilir.
Mal giris fisinin bir kopyasi ile irsaliyenin bir kopyasi kamyon §6foriine teslim edilir.
Uzman sistem tarafindan, girisi yapilan tiriinlerin depodaki stok alanlar tespit edilir.

Araglar yardimiyla paletlere yiiklenen tiriinler, RF cihazina gelen emirle depo iginde

ilgili adreslere birakilir.

Yeniden yapilandinilan bu stirecin akig semas1 Sekil 4.3 “deki gibidir.

Yeni siireglerle depo iginde yapilan testlerde, 6lgiim degerleri su sekilde elde edilmistir :
Kamyonlarin depoya ortalama girig zaman araliklar : 9,5 dk./kamyon

Bir paletlik malin kontrol edilerek indirme siiresi : 3 dk.

Girisi yapilan siparigteki mallarin tek tek bilgisayar sistemine iglenmesi siiresi : 0 dk.
Palet bagina diigen ortalama yiikleme siiresi : 3 dk.

Sutli mamuller ortalama kontrol edilme siireleri : 20 dk./kontrol

Sarkiiteri mamulleri ortalama kontrol edilme siireleri : 24 dk./kontrol

Bakliyat mamulleri ortalama kontrol edilme siireleri : 12 dk./kontrol
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Otomatik palet tagiyicisinin ortalama gidis — gelis siiresi (3 palet) : 1 dk.

Bu veriler dikkate alindiginda, yeni sistemde, bir kamyonluk (yaklagik 12 paletlik mal)

siparisin indirilme, sayilma, kontrol edilme, sisteme giris ve ilgili adrese taginmasi i¢in gegen

toplam siire ortalama 78 dk. olmaktadir. (Kalite kontrol yapilmadigi durumda) Eski sistemde
bu stire ortalama 168 dakika olmaktaydi. Bu sonuglar, yaklagik % 53,6 ‘lik bir verimlilik artig1

anlamina gelmektedir. RF Ssistemi ve satinalmada siparis numarasimun kullamlmasinin

getirdigi Slgilebilen ve Slgiilemeyen diger avantajlar agagidaki gibidir :

i)

Sipariy numarasi sayesinde, depoda giinlik olarak mal giriy planlamas:
yapilabilmektedir. Satinalma yetkilileri, depo kapasitesi ve trlin stoklarim takip ederek
siparis vermekte, depo yetkilileri de giinlik olarak depoya giris yapacak triinleri ve
miktarlarin1 bilmektedirler. Bu sekilde, depoda kapasite dolulugu, stok fazlalig,

eleman eksikligi gibi sorunlar ortadan kaldiriimaktadir.

Mal girig iglemleri RF cihazlan sayesinde gok daha hizli yaritiilmekte, stok dogruluk
orani % 95 ‘lere ulagmaktadir. Mal giris elemani, girigini yaptig1 mali tanimak zorunda
degildir. RF cihaz ile malin barkodu veya kolisinin barkodu okutulur. Béylece, yanlig
bir Uriing isleme, tirtinii bulamama ve taniyamama gibi hata riskleri ve zaman kayiplar

sifira indirilmektedir.

Malin depo igindeki adresi, uzman sistem tarafindan tespit edilir. Uzman sistem, malin
RF ile giriginin yapildi§1 anda, depoda organizasyon mal igin sabit veya degisken stok
alanin tespit eder. Ve malin adresi otomatik olarak belirlenmig olur. Bu sayede, malin
koyulacag1 yerin bulunamamasi, mal yiikleme sirasina aykiri bir -alana gotiirtilmesi,
kigisel segimlerle malin farkli raflara konulmasi gibi sorunlar ortadan kalkar. Sistem

boylece insanlara bagli olmaktan kurtulur.

Gergek zamanli stok takibi yapilir. Boylece, depodaki kaydi ve fiili envanter
durumlan, aninda bilgisayar sistemlerinden takip edilebilir. Hem muhasebe, hem de
satinalma departmanlarinin éniinde aninda gergek stok bilgileri yer alir. Stok dogruluk
oranlar1 % 100 ‘e yaklagir; boylece magaza sipariglerinin kargilanmasi oram oldukga
yiiksek degerlere ulagir. Malin depoda bulundugu halde yok satmasi gibi oldukga sik
kargilagilan bir durum ortadan kalkar.

Mal girigi sirasinda, mali saymaktan ve girigini yapmaktan sorumlu kisilerin koti
niyetli hareketleri 6nlenmig olur. Gelen sipariste ne oldugunu bilmedikleri ve sadece

RF cihazi kullanarak mallarin barkodlarim okutup indirme iglemi yaptiklar1 igin,
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hirsizlik ve kayip olaylari minimuma indirilir.
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Sekil 4.3 Yeniden yapilandirilan satinalma ve depoya mal girisi siireg akis semasi
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4.3 Magaza Siparislerinin Kargilanmasi Siireci

Bu stireg, temel anlamda miuisterilerin sipariglerinin belirlenmesi ve siparig edilen mallarin
zamaninda ve tam olarak miigterilere ulagtirilmasim kapsar. Bu ana siireg, birbiri ile paralel ve

eszamanli olarak ytrtiilen ti¢ farkl: siireg olarak ele alinabilir :
i) Magazalarin siparig vermesi
ii) Depoda magaza sipariglerinin hazirlanmasi
iii) Siparislerin kamyonlara yiiklenmesi, zimmetlenmesi ve sevkiyat.
Stuireglerin kritik bagari faktorleri su sekilde siralanabilir :
e Sipariglerin kargilanmasi siiresinin minumum olmasi
e Siparis kargilamama oraninin minumum olmasi
e Magazalarn iade oranlarinin minumum olmasi
e Sipariglerin tam ve eksiksiz olarak magazaya/miigteriye ulagtirilmasi
Bu basan faktorlerinin 6lgiilebilmesi i¢in belirlenen performans 6lgiitleri ise sunlardir :
o Siparig kargilama siiresi
e Siparig kargilamama orani
e Siparig miktarlarinin belirlenmesi igin harcanan ortalama siire
o Siparig bilgilerinin depoya iletilmesi igin harcanan ortalama siire
e Yiiklemede bir palet ve bir rulotun hazirlanmas: i¢in harcanan ortalama siire
e Her yiikleme grubunda ¢aligan ortalama ig¢i sayist
e Kamyonun biytkligiine gore yiklenme stresi
e Her magazaya giinde depodan gelen ortalama kamyon sayis1
e Kamyonlarin her magaza igin yolda gegirdikleri ortalama siire
e Kamyonlarin magazada harcadiklari ortalama siire

e Kamyonlarin sandik sahasinda harcadiklar ortalama siire
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4.3.1 Mevcut Durum Analizi

Magaza sipariglerinin kargilanmas: strecinin mevcut durumdaki isleyisi bu boliimde

incelenmigtir.
i) Magazalarin siparig vermesi

Mevcut sistemde, magaza sipariglerinin depoya iletilmesi iki gekilde gergeklesmektedir.
Siparig verme sisteminin ayrimina esas olan nokta, magazanin modemli veya es zamanli veri

aktarimi imkaninin olugudur. Sirketin magazalan 3 sekilde siniflandirilabilir

i.  Full otomasyonlu magazalar : Barkod okuyuculu kasalar PC baglantilidir ve bilgi
aktarimi e zamanl olarak yapilmaktadir.

ii. Arka ofis otomasyonu bulunan magazalar : Sadece PC ve modem baglantisi

bulunmaktadir. Aktanm giin sonunda yapilmaktadir.
iii. Modemle transferi olan magazalar : Bilgiler biriktirilir ve génderilir.

Parametrik Bilgiler :

e Reyon sorumlusunun siparis miktarlarini belirleyip forma veya sisteme iglemesi : 15-
20 dk.

e Kesintisiz modem baglantisinin kurulmas: : 5-10 dk.
e Bilgi aktarimu siiresi : 2-5 dk.
e Ortalama magaza sipariglerinin kargilanmasi oram : % 57
e Magaza i¢i mallar igin ortalama envanter giin : 9 giin
Magazalarin siparig vermesinde yaganan problemler su gekilde siralanabilir :

o Siparige kapali veya satigtan kaldirilmig olan mallarin magaza personeli tarafindan

hassas takip edilmemesi
e Magaza stogunun ekrandan takip edilememesi
e Magazanin irtinlerin giinliik satig miktarlarini ekrandan takip edememesi

e Depoda bulunmayan mallarin sipariy edilmesi ve siparis kargilamama oraninin

yikselmesi
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e Anahtar dagitimda, magazalarin siparig ettikleri miktarlar arasindaki oran esas
alinmaktadir. Dolayisiyla istedikleri miktarin gelmesi igin ihtiyagtan daha fazla siparig

verilmesi

e Olmayan bir malin gelip gelmediginin takibi magaza tarafindan izlenememektedir.
Dolayisiyla geldigi giinii yakalamak amaciyla az miktarda her giin aym1 mala siparis

gecilmekte, bu da siparig kargilamama oranum yiikseltmektedir.

e Az miktarda hergiin siparig verilmesinin bir diger sebebi de siparig kargilama siiresinin
2 giin olmasidir. Ihtiyag miktarimin reel degeri yazilirsa iki giin arka arkaya ayni

siparigin gelme olasiligi bulunmaktadir.

o Modem baglantilarinin kurulmasindaki giigliikler : Telefonun meggul olmasi, aktarim
esnasinda ahizenin kaldirilmasi, PTT hatlarinda yaganan yogunluk sebebiyle hat

alinmas: i¢in bekleme gerekliligi

e Baglanti noktasinin her iki ucu i¢in de en az bir kiginin modem cihazi baginda

bulunmas: gerekliligi

o Ek siparig ¢ikmasi, telefon veya faksla bildirilmesi esnasindaki yanligliklar ve bunlarin

sisteme girilmesi igin de ek siire harcanmasi

ii) Depoda tiriinlerin (Magaza sipariglerinin) hazirlanmasi

Mevcut sistemde yiiklemelerin hazirlanmasi, sistemden gruplar bazinda her magaza igin ayn
sayfa olarak alinan yiikleme listeleri esas alinarak gergeklestirilmektedir. Bu yap: mallarin

ozelliklerine gore ayrilmig olan yiikkleme gruplan bazinda farklilik gosterebilmektedir.
Yiikleme gruplarinin vardiya programu su sekildedir :

Koli, non-food, et, garkiiteri ve ambalaj malzemeleri : 08:00 — 16:30

Kuru Gida : 12:00 -20:30

Meyve-sebze : 14:00 — 22:30

Et grubunda yiiklemeler onceden hazirlanmamaktadir. Basili gekilde bulunan ylikleme
listesine gore seferden donen kamyona, aym giizergah tizerindeki birkag magazamn mallar
yiklenir. Siparigler adet (kolbut,takim) olarak verilmesine ragmen, zimmet kg. olarak

yapilmaktadir. Yiiklenen kamyon §6fort elindeki yiikleme listesini mal hareket merkezine
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gotiiriir ve yiikleme listesi {izerine yazilmig olan kg. degerler girilerek her magazanin mallar
ayr1 sayfada olacak gekilde sevk irsaliyesi basilir. Et sevkiyati i¢in kullanilan kamyonlar
frigorifik kamyonlardir.

Ambalaj malzemeleri ile ilgili iglemler igin ayr1 bir yazilim gelistirilmigtir. Modemle veya
formla gelen siparig direkt olarak ambalaj malzemeleri deposuna gider. Formlar sisteme girilir
ve modemle gelmis olan dosyalar disketle buradaki bilgisayara kopyalamir. Alinan dokiime
gore hazirlanan malzemelerin irsaliyesi de bu bilgisayardan alinir ve ambalaj malzemesi sevk
programina gore ilgili magazaya gidecek kamyon bu depoya da ugrayarak hazirlanan mallan

ve irsaliyesini alir.

Meyve-sebze grubunun yazilimi ve sunucusu diSer gruplardan farklidir. Dolayisiyla
raporlama sistemi ve performans gostergeleri ayn olarak takip edilmektedir. Meyve-sebze
yiiklemesinde yiikleme listesi basilmaz, bir operatoriin ekrandan siparig listesini takip etmesi
ve hazirlanan malin agirhifnin bilgisayara bagli kantardan otomatik olarak okunmasi ile
zimmetleme iglemi de gergeklesmis olur. Kamyon yiiklenip hazirlandigi zaman irsaliye

basilir.

Diger gruplarin isleyisi birbirleri ile aynidir. Sarkiiteri tirinlerinde uygulanmaya baglanan yeni

sistemde siparigler bir 6nceki gline gekilir.

Parametrik Bilgiler :

e Mal toplama esnasinda bir rulotun hazirlanma siiresi : 10-15 dk.
e Mal toplama esnasinda bir paletin hazirlanma siresi : 15-25 dk.
o Palet boyutlar: : 80 cm. x 120 cm. x 150 cm.

¢ Rulot boyutlan : 65 cm. x 80 cm. x 150 cm.

¢ Rulot hacminin kolili mallarda efektif kullanilma oram : % 70
e Bir magaza i¢in rulot aktarma islem siiresi : 18 dk.

Magaza sipariglerinin depoda hazirlanmas: siirecinde yaganan problemler asagidaki gibi

stralanabilir ;

e Mal toplama sirasinda malin aranmasi sebebiyle yaganan zaman kayiplan ve fazla yol

katedilmesi



e Mal toplama rafinda mal bittiginde ve forkliftin gelip mali indirmesi i¢in beklenen

suire

e Hem malin palet veya rulota konulmasi, hem de liste tizerinden isaretlenmesi zaman

kaybina yol agmaktadir.

e Ozellikle koli ve non-food grubundaki bazi mallarda gelen mal standard: ile siparig
edilen standart boyutunun farkli olmasi nedeniyle mal toplama elemanlarinin kolileri

acip igindeki kutulardan mal toplamalari ve hazirlamalarni zaman kaybma ve

karmagiklifa yol agmaktadir.

o Genel olarak dagitim alanlar1 yeterli olmamaktadir. Ozellikle sarkiiteri bolimiindeki

koridorun dagitim alami olarak kullanilmasi depo igi trafigi olduk¢a yogunlastirmakta

ve igleyisi aksatmaktadir.

iil) Yiiklemelerin hazirlanmasi, zimmetleme ve sevkiyat
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Toplam 60 magazasi bulunan sirketin cografi duruma gore dagilhimi su sekildedir :

Izmir Bolgesi ‘nde 11 magaza

Akdeniz Bolgesi ‘nde 4 magaza

Anadolu Grubu ‘nda 6 magaza

Istanbul Grubu ‘nda 39 magaza

Deponun dig sevkiyat programi ise su sekildedir : (Cizelge 4.3)

Cizelge 4.3 Deponun dig sevkiyat plam

Koli ve Gida|Kuru Gida Sarkiiteri Ambalaj
Dis1 Uriinler
Ankara 15 giinde 1 Haftada 1 15 giinde 1 Ayda 1
Izmir 15 giinde 1 Intiyaca gore Ayda 1
Antalya 15 giinde 1 Haftada 1 Haftada 1 Ayda 1
Mersin Haftada 1 Haftada 1 Haftada 1 Ayda 1
Adana Haftada 1 Haftada 1 Haftada 1 Ayda 1
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Ambalaj malzemeleri siparisleri 1 hafta, diger yiikleme gruplarimn siparigleri ise 3 gin
onceden verilmektedir. Bu magazalarin et ve meyve/sebze siparisleri ise bolge miidurliikleri

aracilifi ile kargilanmaktadir.

Stoklama ve sevkiyat kosullar: sebebiyle gosterdikleri 6zellikler dogrultusunda 7 ana yiikleme

grubu ve bu gruplarda ¢alisan yiikleme elemani sayist agagida listelenmigtir :
e Kolili Mallar - 29 kisi
e (Gida D1t Grubu - 7 kisi
e Kuru Gida Grubu  : 5 kigi
e Sarkiiteri Uriinleri  : 8 kisi
o Et : Tageron
o Meyve/Sebze : 10 kisi (Vardiyali)
e Ambalaj Malzemeleri: 2 kisi

Mevcut sistemde hazirlanan yiiklemeler dagitim alaninda bekletilir ve kamyon perona

yanastifinda yiiklemeyi yapan elemanlar tarafindan kamyona yiiklenir.

Bundan once, yitkleme listelerinin fiilen yiiklenen miktarlar dogrultusunda diizeltilmis olmasi
gerekir. Yiiklemeden sonra kamyon §6forii irsaliyesini bastirir. Béylece mal magaza iizerine

zimmetlenmis olur.

Parametrik Bilgiler :

e Biiyik kamyon kapasitesi : 10 ton / 12 palet / 21 rulot
e Kigik kamyon kapasitesi : 4 ton/ 6 palet / 10 rulot
e Biiyiik kamyon yiikleme siiresi : 15-25 dk.
¢ Kiigik kamyon yiikleme siiresi : 5-15 dk.

Stiregte yagsanan problemler agagidaki gibi siralanabilir :
e Kamyon yetersizligi

¢ Kamyonlarin magazalarda fazla bekletilmesi nedeniyle depoya geg¢ dénmesi ve takip

eden sevkiyatlarin gecikmesi
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o Paletle yapilan sevkiyatlarda (her magazada transpalet olmadif: icin) kolilerin ve

sandiklarin tek tek indirilmesi nedeniyle yaganan zaman kayb1 ve yorgunluk
e Kamyonlarin takibinin sistematik olarak yapilmamast

e Mallarin kamyona diizenli ve sirali yiiklenmemeleri nedeniyle, magazada bosaltilmas:

sirasinda karigikliklarin yaganmasi ve malin hasar gormesi.

Magaza siparislerinin kargilanmasi iglemlerinin mevcut durum genel akig semast Sekil 4.4
‘deki gibidir.



DEPO

MAGAZA

Magazada mal grubundan
sorumlu galigan, ganltk
satiglan ve stoktaki mal

durumunu takip ederek, kendi

sorumlulugundaki mallarigin

gelecek siparig miktarann
belirer.

Her mal igin ayn ayn istenen
siparig miktan, majaza
otomasyon programi
kullanilarak sisteme girilir.

r

Gtin sonunda, magaza
sistemindeki tam siparig
bilgileri depo tarafindan
modem baglantist kurularak
gekilir.

4

Depo sevk merkezi
tarafindan, gelen tum
magaza siparigleri mal
gruplanna ve magazalara
gore ayn ayn sayfalara
dokalar.

v
Dokalen siparig formlan,
sabahyukleme
baglamadan depodaki ilgil
grubun koridor bagina
birakilir.

A

ligili koridorda sorumlu kigi
belidenen magaza sirasina
gore formlan ilaili galiganial
dagitir.

y
Yukieme sorumlulan, kagitta
yazan sirada malian
refiardan toplar ve ruiotiara
yetlegtirir. Toplanan mallar
farkli koridorlarda ve farkli
yénierde olabilir.

y

Rulot dolduktan sonra,
kamyon ¢ikis peronunun
hemen énundeki ytkleme
alanina gotaralar.

]
®

TEDARIKGI

SATINALMA
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DEPO

Her bir rulottaki bir mal
kolisinindzerine, ilgili
magazanin adi tebegire
yazilir.

r

Yukieme alaninda, ayni
magazaya ait rulotiar biraraya
toplantr.

r

Her bir maldan ne kadar
siparig verildi§i ve ne kada
roklendlginl gosteren
yukleme formlan da yoklemd
merkezindeki sorumluya
teslim edilir.

r

Ayni mafazaya aittam _
dolu olmayan rulotiardaki
mallar, agifiklan ve diger

mallara zarar vemme
kogullan dikkate alinarak

diger rulotiara aktanhr.

4

Y ukleme merkezinde, her bi

magaza i%ians?l?;/k irsaliyes

Rulotlar ¢ikig psronunda ilgil

magazanin kamyonuna
yOklenir.

r

teslim edilir ve magazada
teslim alanin imzalayaca@

Kamyon goférine sevk
irsaliyesinin bir kopyasi

glkig formu verilir.

A

belidenen zamanda yola

Kamyon mahadenirve

gikar.

Sekil 4.4 Magaza sipariglerinin kargilanmasi genel siireg akis gemasi

MASAZA
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TEDARIKGI

SATINALMA
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4.3.2 Siirecin Yeniden Yapilandirilmasi

Magaza siparislerinin kargilanmasi ve alt siirelerinin yeniden yapilandirilmasi ve elde edilen

kazanglar bu bélimde incelenmigtir.

Mevcut durum analizinde, magaza siparislerinin kargilanmas: siirecinin birbirini takip eden ii¢

ayn alt stiregten olustugu belirtilmigti.

1) Magazalardan ginliik mal ihtiyaglarin kargilayacak siparigin verilmesi siireci, ancak bilgi

sistemlerinde yapilacak gelisimlerle iyilestirilebilecektir. Uygulanacak degisimler agagida

siralanmugtir :

Magaza yazilimlarinda yapilacak gelistirmelerle, magaza ig¢i mal stoklari gergek
zamanh olarak takip edilebilecektir. Kasa sistemleri ile magaza yazilimlari arasinda
kurulacak baglant: sayesinde, magaza kasalarindan satig yapildig: anda, magaza iiriin
veritabanindan ilgili malin stogu dustilur. Boylece reyon elemam siparig verirken
sadece gorsel kontrol ve sayimlara degil, gercek stok verilerini gozoniinde

bulunduracaktir.

Magazalarin depo stoklarini gérememesi, yok satma ve miikerrer sipariglerin
girilmesine yol agmaktadir. Bu nedenle, depodan alinacak giinliikk stok bilgileri
sayesinde, magaza sorumlulari depoda hangi maldan ne kadar stok oldugunu goérecek
ve sipariglerini bu miktarlar1 dikkate alarak vereceklerdir. Magaza sistemlerine anlik
depo stok raporlarinin ulagmasinin miimkiin olmamasindan dolayi, bu islem giinde bir
kez gergeklestirilebilir. Magaza sorumlusu, siparigini kesinlegtirmeden o6nce, ilgili
tirtinin depo stoguna gére miktar1 belirler. Boylelikle, depo stogunda olmayan mallar
igin tekrarli siparis girilmez ve malin yok satmasim onleyecek optimum siparis

miktarlan kolaylikla belirlenir hale gelir.

Magazalarin altyap: problemlerinin giderilmesi de, magazadaki sipariy verimliligini
artiracak faktorlerdendir. Modem cihazlarinda ve telefon baglantilarinda yasanan
problemleri gidermek igin, tiim magazalar tam otomasyon sistemine gegirilebilir.
Boylece, magaza sorumlulan sipariglerini tamamlayip kapattiklar1 anda, depodaki
bilgi sistem gorevlisi istedigi an magaza siparigini otomatik olarak depoya g¢ekebilir.
Herhangi bir telefon baglantisi kurulmasina gerek kalmaz. Bu sekilde, her iki tarafta

modemin baginda baglanti kurmaya galisan kisilere de gerek kalmaz.

Magaza sistemlerinde yapilacak bu degisimlerle elde edilecek sayisal kazanglar da agagidaki
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gibidir :

e Reyon sorumlusunun sipariy miktarlarini belirleyip forma veya sisteme iglemesi : 15-
20 dk.

e Kesintisiz modem baglantisinin kurulmasi : 0 dk.
e Bilgi aktarim stiresi : 1 dk.
e Ortalama magaza sipariglerinin kargilanmasi oran : % 80

e Magaza igi mallar igin ortalama envanter giin : 5 giin

if) Depoda magaza sipariglerinin hazirlanmas: sirecinde, depo igi RF sistemlerinin kullanimi
ile oldukga biiyiik bir verimlilik artig1 yasanacaktir. Ozellikle tiim depo stok diizeninin mal
toplama sirasina ve mantigina gére yapilmasiyla, tirtinlerin toplanmas: iglemleri gok daha hizli
ve hatasiz olarak gergeklestirilecektir. Yeniden yapilandirilan siirecin akisi gu gekilde

gerceklestirilecektir :

e Her sabah, magaza siparigleri saat 07:00 ‘a kadar tiim magazalardan otomatik olarak

depoya gekilir.
o Siparisler sistemde otomatik olarak magaza ve mal gruplarina ayrilir.

e Mal gruplarina gore sistemde gruplandirilan siparigler, mal toplama elemanlarinin RF

‘lerine “mal toplama emri” olarak gonderilir.

e Yeni mal adresleme sistemine gore, daha 6nceki bolimde anlatildigi gibi, tiriinler
depoya girdigi anda uzman sistem tarafindan, mal toplama sirasina gére konulacag:

stok alani tespit edilmigtir.

e RF ‘ine mal toplama emri gelen mal toplama elemani, emirde belirtilen numarali

rulotu alir, emirde belirtilen koridora gider ve sirayla mallari toplamaya baglar.

e Mal toplama sirasi, rulotta yer alacak mallarin asagidan yukariya dogru dizilig
diizenine gore belirlenmistir. Bu nedenle, mal toplama emrinde yer alan mallar, mal
toplama elemaninin koridorda yiiriime yoniine dogru dizilmig sekildedir. Mal toplama
elemani, raftaki mali alir, barkodunu RF cihazina okutur, miktan girer ve rulota

yerlestirir. Bu gekilde, koridorun sonuna geldiginde rulotunu doldurmus olur.

e Uzman sistem sayesinde, her mal toplama emri rulotlann yaklagtk % 90 oraminda
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doluluga ulastiracak sekilde olusturulur. Bu gekilde, yiikleme alaninda rulot aktarma

islemine gerek kalmaz.

e Doldurulan rulotlar, yiikleme alaninda ilgili magaza i¢in ayrilan yere birakilir ve RF

cihazindan mal toplamanin tamamlandigina dair komut verilir.

e Depodaki yiikklemelerden sorumlu bilgi sistem goérevlisi, bilgisayarindan magazaya ait
sipariglerin tamanlandigi komutunu aldig1 anda, sevk irsaliyesi basilir ve kamyon

soforiine verilmek tizere gonderilir.

Mal toplama igleminin grafiksel gosterimi Sekil 4.5 ‘deki gibidir.

YUKLEME ALANI

Sekil 4.5 Mal toplama iglemi grafiksel gosterim

RF cihazinin 6rnek resmi ve mal toplama elemanimn RF cihazina gelen mal toplama emri
ornegi Sekil 4.6 ‘daki gibidir.
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Sekil 4.6 RF cihazi ve 6rnek mal toplama emri

Stirecin yeniden yapilandirilmasi ile elde edilecek sayisal kazanglar agagidaki gibidir :
¢ Mal toplama esnasinda bir rulotun hazirlanma siiresi : 7- 8 dk.
e Mal toplama esnasinda bir paletin hazirlanma siiresi : 10-14 dk.
¢ Rulot hacminin kolili mallarda efektif kullanilma oram : % 90 - % 95
e Bir magaza igin rulot aktarma iglem siresi : 0 dk.

iii) Yiiklemelerin hazirlanmasi, zimmetlenmesi ve sevk edilmesi siirecinde gozlemlenen en
buytk sorun, kamyonlarin yiiklenmesinde yasanan problemler ve yiiklenen kamyonlarin

takibinin zorlugudur. Yeniden yapilandirilan stirecin akig1 su sekilde gergeklestirilecektir :
o Yikleme alanina getirilen rulotlar, her magaza i¢in ayrilan bekleme alaninda toplanir.

o Rulotlar kamyona yiiklenirken, yikleme elemamt 6nce RF cihaziyla rulotun
barkodunu, sonra kamyonun iginde yer alan ve plakasi, yikleme saati, $6forii vb.
bilgileri barindiran barkodu okutur. Bdylece, hangi numarali rulotlarin hangi

magazaya ait oldugu ve hangi kamyon ile sevk edilecegi takip edilebilir hale gelir.

e Kamyon s§o6foriine, sevk irsaliyesi, magazaya variy zamanlarmin ve mal sayim
sonucunun yazilacag kontrol formu ve ¢ikig kagidi verilir. Kamyon miihiirlenir ve

yola ¢ikar.

Yeniden yapilandirilan magaza sipariglerinin karsilanmas: siirecinin siireg akis semast $ekil
4.7 ‘deki gibidir.
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MAGAZA

Magazada mal grubundan
sorumiu galigan, gunlik
satislan, depodaki stok

miktarlanni ve gergek zamanl
magaza satig ve stok
durumunu takip ederek, kendi
sorumlulugundaki mallar igin
gelecek siparig miktarlanni
belider.

Y

Her mal igin ayn ayn istenen
siparig miktan, magaza
otomasyon programi
kulianilarak sisteme girilir.

Y

Gun sonunda, majaza
sistemindeki tum siparig
bilgileri depo tarafindan
otomatik olarak gekilir.

v

Depo yukleme merkezinde
sistem tarafindan otomatik
olarak siparigier majaza ve
mal gruplanna gore
ayngtinhr.

r

Sabah mal toplama saati
baglangicinda, ilgili mal
ubundan sorumlu mal
oplama elemaninin RF
cihazina mal toplama emri
gonderilir.

3

RF ‘ine mal toplama emri
elen galigan, emirde
belittilen rulotla yine emirde
belittilen koridora gider.

A4
Mal toplama sirasi, qallsan|1

koridorda yaruy(g yontine
gore belidendidi icin, galiga
sirayla tranler raflardan alr,
barkodunu okutur ve miktar
girerek rulota ytkler.

}

Rulot dolduktan sonra,
kamyon Qlk:? Eeronunun
hemen onundeki yokieme
alanina gotaralar,

TEDARIKGI

SATINALMA
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MAGAZA TEDARIKGI SATINALMA
DEPO

Yukleme alanina getirilen
rulot, ilgili magaza igin aynlan
alanda bekletilir.

y
Mal toplama eleman RF
cihazindan, emrin
tamamlandigina iligkin onayi

verir.

r

Yukleme merkezinde,
magazaya ait tam siparigleri
haziandidina dair onay
alindif) anda, sevk irsaliyes|
basilir.

v

Rulotiar kamyona
ytkienirken, énce rulot
barkodu, daha sonra
kamyona ait barkod RF
cihazi yardimiyla okutulur,

h 4
Kamyon go6fortine sevk
irsaliyesinin bir kopyas,
teslim alanin |mzalayaca%|
¢ikig kagidi ve mal kontrol
formu verilir.

y

Kamyon mthurenir ve
belirienen zamanda yola
cikar.

Sekil 4.7 Yeniden yapilandirilan magaza sipariglerinin kargilanmasi genel siireg akig semast
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4.4 Yeni Uriinlerin Tedarik Edilmesi

Yeni piyasaya siiriilmiiy veya sirket stratejileri dogrultusunda alinmast uygun bulunacak
tiriinlerin tedarik siireci, yeni {iriiniin aragtirilmasindan magazalarda satisa sunulmasina kadar

gegen tim faaliyetleri kapsar. Bu faaliyetler su gekilde 6zetlenebilir
e Mal Aragtirma
e Mal ve Tedarik¢inin Degerlendirilmesi
e Mal Satig Stratejilerinin Belirlenmesi
e Mali ve Tedarikg¢iyi Sisteme Tanitma
e Yeni Malin Periyodik Degerlendirilmesi
Siirecin kritik bagar faktorleri;
e Miisterinin talep ettigi yeni tirtinleri bulmak
e Yeni mali fiyat olarak avantajli almak
e Yeni malin satiga sunulacagi magazalan dogru belirlemek
e Yeni malin en iyi sekilde dagitimin: saglamak
Bu bagar faktérlerinin olgiilebilmesi igin belirlenen performans dlgttleri :
e Miisteri memnuniyeti anketi sonuglart
o Ciro
¢ Yeni malin satig miktarlar ’

o Ikame tiriinlerle kargilastirma sonuglari

4.4.1 Mevcut Durum Analizi

Yeni iiriin tedarigi siirecinin mevecut durumdaki igleyisi bu boliimde incelenmistir.

Yeni iriinlerin satiga sunulmasi igin, sirket mafazalarinda satilabilecek mallar ve
calisilabilecek tedarikgiler aragtirilir. Mevcut durumda, Satinalma birimlerinin yeni mal

bilgisine ulagmas su sekillerde gergeklesir :

e Yeni mal tekliflerinin % 70 ‘i tedarikgi firmalardan gelmektedir.
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e Yeni mal tekliflerinin % 20 ‘si tadarikgilerle diizenli olarak yapilan goriigmelerle

ortaya ¢ikar.

e Yeni mallarin % 10 ‘u tedarik¢ilere ve rakip firmalara yapilan ziyaretlerle ortaya ¢ikar.

Yeni mal ve tedarikgilerin, girket prensipleri dogrultusunda degerlendirilmesinde su kriterler

dikkate alinir :

o Tedarik¢inin,

O

o

(0]

(0]

Sektorde lider firma,

Ilk el sati§ yapan,

Odemelerde belirli 6deme s1"1r§lerini kabul edecek,
Miigteri sikayetlerine duyarly,

Iade konusunda titiz,

Sirketi 6zel miisteri olarak goren,

Iyi bir dagitim agina sahip,

Caligilabilecek uiriin yelpazesinin genis,

Uretim kapasitesinin ihtiyaci kargilayacak kadar olan

bir firma olmasina dikkat edilir. Bu degerlendirme, sirkette subjektif olarak yapilmaktadir.

e Uriiniin,

(0]

(0]

o]

O

o

Fiyat, kalite ve ambalajinin uygunluguna,
Etiket ve barkoduna,

Reklam destegine,

Promosyon faaliyetlerine uyumuna,
Stabilirligine,

Ikame tiriin olup olmadigina

bakilir. Uriin ikame iiriinse, alternatif tiriinlerle kargilagtirlir,
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Yeni malin satig fiyati, Satinalma Departmani tarafindan belirlenir. Bu belirlemeden 6nce,
tedarik¢iden malin hangi magazalarda hangi fiyatlarla satildigina dair bilgi istenir. Yeni malin
hangi magazalarda satilacagina Satinalma elemam magazalarin genel durumuna gore karar
verir. Yeni malin magazalara dagitimi tahmini yapilmakta ve dagitim sonrasinda magaza
bazinda ¢ikiglar takip edilmemektedir. Yani, yeni malin ilk dagitimi, magaza satig
performansi ve malin talep 6zellikleri dikkate alinmadan yapilmaktadir. Yeni malin magazada
ne kadar bir alanda, nasil teshir edilmesi gerektigine dair bir bilgi akis1 yoktur. Tek
yapilabilen, magazalara malin teghir alam ile ilgili tahminler yollamaktir. Ancak, bu tahminler

de genel ifadelerin 6niine gegememektedir.

Ayrica, malin satiginda fayda saglayabilecek ve o anda sadece satinalmacinin sahip oldugu
malin ozellikleri, pazarlama stratejileri, devamliify, teshir alternatifleri vb. bilgiler
magazalara ulagtirilmamaktadir. Bu bilgilerin eksikligi, depoda mal indirme, stok alan1 segme

ve yiikleme esnasinda da son derece kritik olabilmektedir.
Malin sisteme tanitilmasi igin gu bilgiler girilmektedir :

e Mal Kodu

e Mal Ad

e Standardi (Koli, poset vb.)

o Standart i¢i miktar (Koli i¢i adedi)

e Satig Birimi (Adet, kg., vb.)

e Birim Agirlig

e KDV%

o Satig Fiyat1

e Barkodu

Malin sisteme tanitilmas: siireci Sekil 4.8 ‘deki gibi igler :
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Satinalma elemam, sistemden mal
kodunu belirler ve mal bilgileri
formunu doldurur

v

Mal bilgileri formu, Satinalma
birimindeki girig elemanina
verilir

:

Satinalma elemany, tedarik¢i bilgi
formunu doldurur ve Muhasebe
Departmani ‘na verir

v

Muhasebe tarafindan tedarikgi
kodu verildikten sonra mal
bilgileri sisteme iglenir

Sekil 4.8 Yeni mal: sisteme tanitma

Sirkette 6 ay iginde yapilan gozlemlerde mal grubu bazinda sisteme tanitilan mallar oran
olarak Cizelge 4.4 ‘de, bu tablonun grafigi Sekil 4.9 ‘daki gibidir.

Cizelge 4.4 Mal grubu bazinda sisteme tanitilan mallar

MAL GRUBU %

KURU GIDA 9,18
SARKUTERI 3,41
ET 1,37

MEYVE-SEBZE 0,08
GIDA DISI 85,96
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6 AY iCINDE TANITILAN MALLAR

m KURU GIDA

B SARKUTER

DET

MEYVE-
SEBZE

@ GIDA DISI

Sekil 4.9 Mal grubu bazinda sisteme tanitilan mallarin oransal grafigi
Siiregte yaganan problemler ve nedenleri agagidaki gibi siralanabilir :
i) Piyasaya stiriilen bir Griiniin magazalarda ge¢ satiga sunulmast

e Mal aragtirmalarinin diizenli olarak yapilmamasi : Sirket Satinalma elemanlari, zaman
kisitlar1 ve iy yogunlugu nedeniyle, tedarikgilerin iriin tekliflerini beklemektedir.
Mevcut durumda yeni mal tekliflerinin % 70 ‘ini tedarik¢i getirmektedir. Dolayisiyla,
sistem daha gok tedarikgiye baglt olarak yiiriimektedir.

¢ Yeni malin sisteme tanitilmast ve magazalara gonderilmesi en az 2 giin siirmektedir.
Bu siire, Izmir magazalarinda minimum 3 giin olmaktadir. Izmir Bolgesi ‘nde satisa
alinacak yeni mal igin de Istanbul ‘dan onay, mal kodu ve tedarikgi kodu verilmesi
beklenmektedir. Bu siire, 1 hafta ile 1 ay arasinda degigmektedir. Mevcut sistemde,
tedarik¢i kodu tamimlamasi igin 6nce Muhasebe ‘ye bagvurmak gerekmektedir.

Tedarik¢i kodu tamimlanmadan mal sisteme tamitilamamaktadir.

ii) Satiga alinan mali tiim bilgilerinin sistemde tamtilmamasi dolayisiyla magazanin satig plan

yapamamasi
e Satinalma elemaninin verdigi yeni mal bilgilerinin tiriinii tanitmaya yonelik olmamasi.
iii) Satiga alinan yeni malin satig takibinin yapilamamasi

o Satinalma birimleri, yeni mallarin magaza, bolge ve magaza format:1 bazinda satig

takibini yapamamaktadir. Bu nedenle, ilk dagitimlarda fazla veya az gonderilen
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mallar, satig kaybina ya da stoklarin sigmesine yol agmaktadir.

Yasanan bu problemlerden ve agagida siralanan geligmeler dogrultusunda stirecin yeniden

yapilandirilmas: gerekmektedir.

e Rekabetin artmas: ile birlikte, magazalarda satilabilecek uriinlerin ¢ok daha dikkatli

secilmesi gerekecektir.

e Piyasadaki drtin gesitliliginin artmas1 ile birlikte, yeni Griinlerin gok 1iyi

degerlendirilmesi gerekecektir.
o Uriin standartlarimn Avrupa standartlarina gore degerlendirilmesi gerekecektir.

e Global marketlerdeki mallarin magazalarda direkt ithalat ile satiginin saglanmasi igin

yeni mal tedarik zincirinin kurulmasi gerekir.

Yeni mal tedarik siireci akig semas: Sekil 4.10 ‘daki gibidir.



SATINALMA

Tedarik¢i firmadan yeni mal
iligkin teklif gelir

|

Teklif, girket kriterlerine gorel
degeriendirilir

Y

Urin, bir 0st yénstime rapor
yazilarak dnerilir

}

Tedarikgiyle pazarik ederek
alim fiyatl ve adedi belireni

v

Uran siparisi verilir
- Tahmini
-Sadece baz) magazalar
igin
- Kod ve mal bilgileri
tanititarak

l

Malin tanitiimass igin form
doldurulur
-Mal kodu
- Mal durumu, tipi, pazar tipi
~Malin adi, standard), tipi,
miktan, malin giris bilgiled,
KDV orani

Yeni Tedariigi mi?

Evet
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DEPO

EMTEA

MUHASEBE

Mal bilgileti sisteme girilir

}

Mal bilgiler sistemden
yayinianir (Elektronik
ortamda dosya olugur)

v

Dosya, iigili birimlere ve 1

y

sistemlere otomatik olarak
gonderilir ’

Depoda yeni maln
girigi yapilir

Sekil 4.10 Yeni mal tedarik siireci akis gemast

Yeni tedarilgi kodu
tanimlanir
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4.4.2 Siirecin Yeniden Yapilandirilmas:

Yeni mal tedarik edilmesi siirecinin yeniden yapilandirilmas: ve elde edilen kazanglar bu

boliimde incelenmigtir.

Gozlemler sonucu, ozellikle sirketin yeni mal tedarifi konusunda yeterli bir iletigim agin1

kuramamasi, dogru trinlerin dofru magazalarda satilmasini ve Uriinlerden yiikksek verim

alinmasinm1 engellemektedir. Yeni triinlerin, piyasaya siriilmeden once, oncelikle sirket

tarafindan degerlendirilmesi ve satig stratejilerinin belirlenmesi gerekmektedir. Siregte

yapilabilecek iyilestirmeler agagida siralanmugtir

Sirketin sektordeki lider konumu, piyasaya yeni ¢ikan veya g¢ikacak olan iiriinlerin
oncelikle bu magazalarda satiga sunulmasini gerekli kilmaktadir. Bu nedenle, tedarikg¢i
ziyaretleri ve tedarikgilerle iletisim siklig artirilmalidir. Sektoredeki rekabetin giderek
artmasi, tedarik¢i firmalarin diger perakende sirketlerine de oncelik vermeleri
sonucunu dogurmugtur. Bu nedenle, tedarikgilerle yapilacak uzun donemli isbirligi

anlagmalari, yeni tirlin alimlarinda girkete avantaj yaratabilecektir.

Yeni iriiniin magazalarda satigina karar verilmesi durumunda, bu Griinin bilgi
sistemleri i¢inde tanitilmasi ve satig planinin yapilmasi uzun bir zaman almaktadir.
Satinalma yetkilileri tarafindan uygun gorillen yeni mal igin, Gist yonetim onayina
sunma iglemi kagit iizerinde degil, bilgisayar ortaminda yirutilmelidir. Satinalma
yetkilisi, sistemde agacagi yeni tirin formu ekraninda triiniin kodunu, adim, tipini,
pazar tipini, koli i¢i adedini ve triiniin fiziksel ¢zelliklerini kaydeder. Aym zamanda,
eger tedarik¢iden uriinle ilgili pazarlama stratejileri, teghir 6zellikleri, satig 6zellikleri
vb. bilgiler saglanmigsa, bu bilgiler de ayrintili olarak yazilir ve elektronik ortamda st
yonetimi gonderilir. Ust yoneticiler, hem satinalma yetkilileri ile goriigerek, hem de

kendi bilgisayarlarinda bu bilgileri takip ederek ¢ok daha hizli karar verebilir.

Yeni iirinlerin satis1 igin mutlaka tedarikgilerle isbirligine gidilmelidir. Birlikte
yapilacak ¢aligmalarla, Griiniin hangi magazalarda, hangi cografi bolgelerde, hangi
teshir yontemleriyle satilacagina karar verilmelidir. Bu konularda tedarikgilerin
yaptiklar aragtirmalar ve bilgi kaynaklan oldukga fazladir. Ayrica triiniin tahmini ilk
siparig miktarlari da birlikte belirlenmelidir. Bu sekilde, magazalara fazla ya da az

miktarda trtin gonderilmesi 6nlenmis olur.

Uriinle ilgili satinalma yetkilileri tarafindan sisteme girilen bilgiler anminda magazalara

da ulagtirilmalidir. Boylece, magaza yoneticileri triinle ilgili dnceden bilgi sahibi olur
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ve sipariy miktarlarmi ¢ok daha saglikli belirleyebilir. Ik triin dagitiminda,

magazalarin verecekleri siparig miktarlar gézoniinde bulundurulmalidir.

Yeniden yapilandirilan stirecin akig gemas: Sekil 4.11 “deki gibidir.

SATINALMA DEPO EMTYEA MUHASEBE

Tedarik¢i firmadan yeni mala iligkin
teklif gelir/ tedarikgi firna ve yeni Qrin
aragtirmasi yapilir.

Y

Teklif, girket kriterlerine gore
degeriendirilir

A

Sistemde yenl Grinan kodu, adi, pazal

durumu, tipi, satig ve teghir dzelliklen,

kali i¢l adedi vh. tanihlir ve elektroni
ortamda (st yonetime sunulur.

Evet

Yeni Tedariigi mi?

.| Yeni tedarii¢i kodu
- tanimlanir

Tedarikgslyle igbirigl yapilarak, QrOnan

satiga sunulacafi magaza tipler,

cografi bbigeler, satig ve teghir

ozellikler ve ilk optimum siparig
miktan belifenir

r
Tedarikg ile pazarlik yapilarak malin

alg ve satig flyati belirienir ve sistemp
girilir

y

Yeni granle ligili tam bilgiler
magazalara ulagtintir ve siparig
miktarlann belinemeler istenir.

A

Magazalardan gelen siparig miktarian

bellnenen optimum siparig miktarlan
ile kargilagtinlir ve gerekll dazeltmelgr
yapilir.

Siparig miktarian tedarik¢iye iletilir ve

ardnierin hangl gin depoda olacagi ve

hangl gan belirienen magazalarda
satiga sunulacag) tespit edilir.

[

v

Depoda yeni main
glriglnin yapiimasi

Sekil 4.11 Yeniden yapilandinilan yeni mal tedarik edilmesi stireci akig gemasi
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4.5 Promosyon ve Duyuru Calismalan

Tedarik zincirlerinde, en Onemli ve kritik siireglerden biri de promosyon siirecidir.
Promosyon, bir indirim faaliyetidir ve promosyon dénemlerinde asil amag ilgili mallarin
satigin1 arturmaktir. Promosyona giren mallarin eksiksiz olarak magazalarda bulunmasi ve
miisteriye dogru formatta sunulmasi da oldukga 6nemlidir. Promosyon faaliyetleri ile, sirketin
tamtim1 yapilir, misterilerle iletisim iyilestirilir, dogru stratejiler ile pazar pay: artirilir,

miisteri baglilig: saglanir.
Promosyon ve duyuru siirecinin kritik bagar faktorleri;
¢ Promosyona girecek mallarin dogru segilmesi
¢ Promosyona girecek mallarin yok satmamasi
e Miisteri memnuniyeti
o Satinalmanin tedarik¢iye verdigi sipariglerinin dogru tespiti
Bu bagar faktérlerinin 6lgiilebilmesi i¢in belirlenen performans 6lgiitleri :
e Promosyona giren mallarin satiglari
o Tedarikgi performansi
e Promosyona giren mallarin yok satma oran
e Miisteri baglilik indeksi
¢ Depo envanteri

e Magaza envanteri

4.5.1 Mevcut Durum Analizi

Promosyon ve duyuru ¢aligmalarinin meveut durumdaki igleyisi bu boliimde incelenmigtir.

Mevcut Promosyon baglamadan 20 giin 6nce satinalma departmam tarafindan promosyona
girecek mallar belirlenir ve sartlar1 konusunda tedarikgilerle anlagmaya varilir. Bunlar bir
forma yazilir, grup baskanlarinda toplanir ve grup baskanlar1 satinalmadan sorumlu genel
miidiir yardimcisi ile toplanir. Mallar genel mudiir yardimcis: tarafindan onaylandiktan sonra
formlar boliim sekreterine gider ve promosyon listesi olusturularak dokiliir. Ilgili sayfalar

gruplarin oniine gider ve son hali gruplar tarafindan onaylanir. Bolim sekreteri promosyon
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listesi formlarim1 ¢ogaltir ve depoya, bolgelere ve reklam servisine fakslar. Ayrica bu liste
satig sekreterinin Oniine bilgisayardan gider ve satiy sekreteri bu listenin agiklamalar kolonunu
¢ikararak modemli magazalara modem ile, digerlerine kurye ile yollar. Bu iglemin amaci
magazalarin promosyon donemine ait ilk siparis ve promosyon boyunca satacaklarini tahmin
ettikleri tiim sipariy miktarlarinin alinmasi ve satinalma departmaninin bu bilgileri goz oniinde
bulundurarak terdarikgilere siparis vermesidir. Magazalar “ilk” ve “tiim” sipariglerini
girdikten sonra, bu bilgileri satig sekreterine kurye ile yollar. Satig sekreteri, magazalarin
sipariglerini tarihli promosyon siparis listesine yazar ve bunlar1 depoya fakslar ve ilgili
sayfalar1 satinalmadaki ilgili boliimlere yollar. Depoda bunlarin bilgisayara giris ve yiikleme
islemleri yapilir. Satinalma sekreterinin reklama faksladig1 promosyon listesine gore afisler ve

kasetler hazirlanir.
Bu siireglerin gergeklestirilmesi i¢in ihtiya¢ duyulan en 6nemli bilgiler sunlardir :
i) Hangi mallarda promosyona girilecegi
e Magaza bu bilgilere gore siparislerini belirler.
e Reklam bu bilgilere gore afigleri basar.
e Ajanslar bu bilgilere gore brosirleri ve kasetleri hazirlar.
Bu bilgiye su sekilde ulagilir :

e Satinalma departmani promosyona girecek mallari belirledikten sonra bu bilgiler
sekreter tarafindan forma dokilir ve modemli magazalara modem ile, digerlerine

kurye ile gonderilir.
e Aym bilgiler Reklam Departmani ‘na fakslanir.

o Reklam, bu bilgileri aldiktan sonra ajanslara fakslar. Ajans provalan hazirlar ve
reklama gonderir, reklam da satinalmaya gonderir. Satinalma son kontrolleri yapar,
diizeltir ve reklama yollar. Reklam da son degisiklikleri yapar ve ajansa yollar. Buna

gore brogiirler basilir.
if) Magazalarin siparis miktarlar.
e Satinalma bu bilgileri tedarik¢iden alacagi miktarlan belirlerken fikir almakta kullanir.

e Depo bu bilgilere gore yiikleme yapar ve magazalara sipariglerini gonderir.
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Bu bilgiye su sekilde ulagilir

Bu bilgiler ilk olarak Satis sekreterine kuryeyle ulagtirilir. Satig sekreteri, bunlarin

hepsini tarihli promosyon listesine doker. Bu liste, 20 ila 30 sayfa arasinda degisir.

Depoya bu bilgiler, Satig sekreterinin tarihli promosyon listesini fakslamasi ile ulagir.
Bu bilgiler, mal hareket merkezinde operatorler tarafindan bilgisayara girilir ve

yiikleme formlar1 basilir.

Promosyon ve duyuru siirecinde gozlemlenen problemler agagidaki gibidir :

Promosyon mallari listesi, satinalmact personel tarafindan belirlendikten sonra, Satig
sekreteri tarafindan magazalara gonderilir. Magazalar sipariglerini belirledikten sonra,
ilk ve tim (promosyon boyunca gergeklesecegini digiindiikleri satiglara gore)
sipariglerini Satig ‘tan gelen forma girerler ve satiga geri yollarlar. Satig sekreteri,
bunlarin hepsini tek tek tarihli aksiyon listesi formuna manuel olarak girer ve depoya
fakslar. Satig sekreterinin yaptig1 bu iy ¢ok vakit alic1 ve dikkat isteyen bir igtir. Bu
liste olugturulurken hata yapilabilmektedir. Dolayisiyla, bu hatalar magazalara yanliy
sevkiyat yapilmasina yol agmaktadir. Bu magazalarda envanter fazlalig: olugur ya da
tiriinler yok satilir. Ayrica, magazalarda adet ve koli kavramlarinin karigtirilmasindan
dolay: fazla sipariy verilebilmekte ve bu yiizden fazla sevkiyat yapilabilmektedir.
Mevcut sistemde, bu problemlerin olugumunu engellemek igin, Satis sekreteri tarihli
promosyon listesini Satinalma birimine gonderir ve bu birim tarafindan son kontrol
yapilir. Ayrica, bu listedeki rakamlar1 mal tedarifi esnasinda fikir almak igin
kullanirlar. Fakat, burada olugan problem de, promosyon listesinin zamanminda

Satinalma ‘ya ulagmamasidir.

Tarihli promosyon listesi depoya yollandiktan sonra, magazalarin her mal igin
siparigleri tek tek bilgisayara girilir ve yiitkleme formlar1 basilir. Magaza sipariglerinin
bilgisayara girilmesi yaklagik 12 saat/adam almaktadir. Elle giriste muhtemel hatalar
da soz konusudur. Bu giriglerin yetigtirilememesi durumunda, magazalara sevkiyat
gecikmekte ve promosyona giren mallarin yok satmasi soz konusu olacaktir. Bu, en

onemli kritik bagar1 faktoriidiir.

Magazalardan promosyon satiglarina yonelik saghkl: analizler alinamadigindan dolays,

promosyon mallarinin performanslar: takip edilememektedir.

Yapilan aragtirmalar sonucu, misterilerin yaklagtk % 40 ‘mun promosyon
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faaliyetlerinden haberdar olmadiklar1 ortaya ¢ikmigtir. Bu, promosyon ¢aligmalarinin

migterilere yeterince tamtilmadig1 sonucunu dogurur.

e Satinalma birimleri, depo stoklarini saglikli olarak takip edemedikleri i¢in, tedarik¢iye
verecekleri siparigleri de dogru hesaplayamamaktadir. Bunun sonucunda depoda fazla

veya eksik stok bulunmaktadir.

e Promosyon mallarindaki iskonto oranlarindaki karigikliklardan dolayi, faturalar
hesaplarla tutmamaktadir.

e Bir bagka problem de, promosyona giren bazi mallarin magazalarda fiyat etiketlerinin
basilmamasi veya promosyon donemi biten malin yeni fiyatinin konulmamasidir. Bu,

misteri memnuniyetsizligine yol agmaktadir.

e Reklam birimi tarafindan basilan afigler, mallarin fiyat degisimi veya promosyondan

¢ikmasi sonucu israf edilmektedir.

Promosyon siireci mevcut durum akig semast Sekil 4.12 “deki gibidir.
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Promosyon baglamadan
20 gon once, promosyona
girecek mallann gegitleri
ve gartlan belidenir

Tedarikgilere baglant
kurularak promosyon
mallan ile ilgili gdragme
yapihr
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TEDARIKGI

Hayir

Malveren teyit

Y

Yeni mallaramgtinlir ve

Hayr

Y

balirenir

ediyormu?

Evet

Cruplarin promosyon
formlan kesin olarak
beliflenir ve grup
bagkanlannda toplamr

4
Grup bagkanlan,
Satinalmadan sorumlu
Genel Mador Yamrdimeisi
ile toplamir

Formlar
onayland mi?

Teyidi bildiren faks, ilgili
Satinalma birimine gekili

SATIS

MAGAZA
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SATINALMA TEDARIKG] SATIS MAGAZA

Formmiar bélam
sekreterine giderve
promosyon listesi
formuna dokalar

Hayr | promosyon
formlan
dozeltilir

Fomun son hali
gruplar tarafindan
onayland mi?

Bolam sekreteri,
promosyon listesi <
formiann ¢ogaltir

v
Promosyon listesi formlar
depoya, btigelere ve reklam
servisine fakslar (Satg
sekmterine bilgisayardan

gider)

L

Y

Satig sekreteri, promosyon
listesi formlannin agiklamalar
kolonunu gikanp “ilk” ve
tom” kolonlarnim ekleyerek
modem aracilifiyla

magazalara gonderir

—

A

Magazalar, promosyon
listesinin “ilk® ve “tam”
kolonlanni ihtiyaglan
dogultusunda doldururve
Satg sekmsterine modem|
gonderir
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SATINALMA DEPO SATIS REKLAM

Satg sekreter,

sipatiglerin tamana tarihli

promosyon listesine
yazar

y

Liste depoya fakslam

r

ligili sayfaiar da
Satinalmadaki ilgili birime
yolianir

|

)4 Satinalma
e sekreterinin
Depoda bu bilgiler Reklam'a faksladig|
sisteme iglenir promosyon listesin:
gore afiglerve
kasetler hazrianir.

Sekil 4.12 Promosyon siireci mevcut durum akig gemasi

4.5.2 Siirecin Yeniden Yapilandirilmas:

Promosyon ve duyuru siirecinin yeniden yapilandirilmasi ve elde edilen kazanglar bu béliimde

incelenmigtir.

Promosyon siirecinin kritik ¢éneminden dolayi, siirecin zamanlamasi ve hatasiz ylritilmesi
olduk¢a d6nemlidir. Siiregte gozlemlenen ve degigime ihtiya¢ duyulan en 6nemli konu, manuel
olarak yapilan iglemlerdir. Bilgi sistemlerinin kullanimu ile, siiregler hizlandirilacak ve verim

artacaktir. Yeniden yapilandirilan promosyon siireci su sekilde yiiriitillecektir :

e Mevcut promosyon baglamadan 20 gin Once Satinalma Departmani tarafindan
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promosyona girecek mallar belirlenir ve sartlar1 konusunda tedarikgilerle anlagmaya

varilir.

e Promosyona girecek urunler, satmalma yetkilileri tarafindan, bilgisayarda ilgili

programin promosyon faaliyetleri fonksiyonu kullanilarak sisteme girilir.

e Grup bagkanlar, Satinalma genel miidiir yardimcisi ile toplanarak tiriinleri ve

promosyon faaliyetlerini konusur.

e Onaylanan uriunler, Satinalma yetkilileri tarafindan sistemde de onaylamir ve tiim

promosyon bilgileri otomatik olarak ilgili gruplarin bilgisayarlarinda gériintiilenir.

o Gruplar, bilgisayar ekranlarindan kendi riin gruplarimi kontrol eder ve onay verir.
Onay verildigi anda, promosyon listeleri depoya, Satiy Departmami ‘na, bolge

mudrliklerine ve Reklam Servisi ‘ne gonderilmek tizere hazir hale gelir.

e Bilgi Islem tarafindan net {izerinden ilgili birimlere bilgi aktarimi1 otomatik olarak

yapilir.

e Satiy Departmam yoneticisi de, bilgisayarindan onay verir ve yine net iizerinden

magazalara promosyon bilgileri ulagir.

e Magaza yetkilisi, bilgisayarindan promosyon meniisiine girer, satig sekreteri tarafindan
onaylanan son promosyon listesini agar, her mal i¢in optimum sipariy miktarini

belirler ve siparigini kapatir.

e Depoda, magaza sipariglerinin kargilanmas: siirecinde anlatildifn sekilde siparigler

¢ekilir ve promosyon mallar1 meniisiinden ayri bir mal toplama emri verilir.

Yeniden yapilandirilan siirecin siireg akis yemasi Sekil 4.13 “deki gibidir.
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Promosyon baglamadan
20 gtin 8nce, promosyona;
girecek mallarin gegitler
ve gartlan belifenir

y
Tedarikgilere baglant:
kurularak promosyon

mallan ile ilgilt gérisme

yaptlir

[

TEDARIKG!

Hayir

y

Yeni mailar aragtinilirve
belirlenir

Tedarikgiteyid
ediyor mu?

Evet

Gruplann promosyona
girecek Urlinleri,
promosyon faaliyetleri

A

fonksiyonu kullanilarak
bilgisayara girilir

L
Grup bagkanian,
Satinalmadan sorumlu
Genel Midir Yardimets)

ile toplamir

Hayr

Formlar
ohayland mi?

Evet

Teyidi bildiren faks, ilgili
Satinalma birimine gekilir|
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SATIS
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SATINALMA DEPO

SATIS MAGAZA

Satinalma yetkilileri
tarafindan anaylama iglem|
bilgisayar ortaminda da
yapihirve ilgili promosyoH
mallan, tim satinalma
gruplan tarafindan
gbrintilenebilir hale gelir

Hayir Promosyon

gruplar tarafindan s;:fe";:,e
onayland! mt? duzeltilic

Depo, Satg, bdlge
midurdkleri ve Reklam
Servisi ‘ne net aracilfiyla¢
promosyon bilgileri
gbnderilir

l

Y

Satis ydneticisi, promosyo

listesini kendi bilgisayanndan

onaylar ve net Gzerinden
magazalara génderilir

L

1

Magaza yetkilileri,

mafazadaki bilgisayar
araciliflyla promosyon
menlslne girer, son

onaylanan listeyi agar, he
mal igin optimum siparig
miktariann belideyerek
sisteme girer ve siparigin|
kapatir.

I

Y

Depoda, majjazalann
promosyona &zel
siparigleri net
aractifiyla gekilirve
sistemden
promosyona ait mal
toplama igin ayn bir
emir verlir.

Sekil 4.13 Yeniden yapilandirilan promosyon siireci akig gemasi
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5. SONUCLAR

Perakende sektoriinde faaliyet gosteren firmalar i¢in, operasyonlarin temelini, iiriinlerin
tedarik¢i firmalardan satinalinmasindan son tiiketiciye ulagtirilmasina kadar gegen tiim
faaliyetler olusturur. Guniimizde organize perakendecilikte, firmalarin perakende firmasinin
liderliginde kanal yapilart olugturduklari gorilmektedir. Gegmigte ozellikle bilgi paylagimu
eksikligi ve teknolojik imkanlarin yeterince gelisgmemis olmasi, firmalarin yeterince ortak ve
verimli ¢aligmalarina engel olmaktaydi. Ancak, miisteri beklentilerinin ve rekabetin bu kadar
artmasi, blytiyen perakende firmalarina ancak deger zincirinde yeralan tim ogelerle, yani
hem tedarikgilerle, hem taseron firmalarla hem de mﬁsterileﬂe ortak hareket etme

zorunlulugunu getirdi.

Caligma sonucu, tedarik zincirlerinin giniimizdeki isleyisi gozoniine alindiginda, firmalarin
bilgi paylasimina gittiklerinde ne kadar biiyiik kazanglar elde edecekleri gériildii. Hatta birgok
firmanin hala kendi i¢ iletigimlerinde bile yeterli diizeyi yakalayamadiklari, bunun kendilerine
para ve iggilicii kayb1 olarak geri dondiigi tespit edildi. Uygulama kisminda yeralan yeniden
yapilandirma ¢aligmalarinda, oncelikli olarak firmanin kendi igindeki tedarik zincirinin
verimsiz igledigi gorildi. Bunun en buyiik sebebi, siireglerin fazlasiyla insana ve tecriibeye
bagli yirimesi, bilimsel donelerin ve teknolojinin kullamim eksikligiydi. Temel olarak,
perakende faaliyetlerini barindiran tiim tedarik siireci incelendiginde, satinalma sipariglerinin
verilmesi, girketin dagitim deposuna mal girigi, depo i¢i faaliyetler, magazalarin depoya
sipariy verigi ve sipariglerin yiikelenerek magazalara ulagtirilmas: siireglerinin ana siiregleri
olusturdugu ve bu siireglerde teknolojik araglarin ve yeni yazilimlarin kullanilmasinin
verimlilik artit ve maliyet tasarrufu saglayacagi belirlenmigtir. Teknolojik imkanlarin
kullanilmasinin yanusira, siireglerdeki gereksiz faaliyetlerin safdigt birakilmasi ve ig yapig
sekillerinin degistirilmesi de firmanin hedeflerine ulagmasinda ve lider konumunu muhafaza
etmesinde 6nemli rol oynayacaktir. Miigteri taleplerinin tam olarak kargilanmast ve miigteri
bagliigi saglamada en kritik yardimci tedarik siiregleri olarak, yeni mal tedarigi ve
promosyon faaliyetleri ele alinmistir. Bu stireglerin yeniden yapilandirilmas: sonucu da stok

devir hizlarinda artiy ve yiiksek miigteri memnuniyeti avantajlar1 saglanacaktir.

Tirkiye ‘nin ekonomik sartlarindaki kotiye gidig, firmalart yatirim yapma, yeni teknolojileri
kullanma ve oOncelikli olarak miigteri memnuniyeti prensibini benimseme konusunda geri
adim atmaya zorlamaktadir. Ancak, bu ¢aligma sonucu tespit edilen sudur; firmalar, kendi

temel siireglerini ayrintili olarak incelerlerse, krizden etkilenmemek igin tek garenin personel
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masraflart ve diger masraflardan kismak olmadigim, dogru analizler ve dogru yatirimlar

yaparlarsa dengeli biiyiime ve karlilik hedeflerine ulagabileceklerini goreceklerdir.
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