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OZET
Yiiksek Lisans Tezi
Fiziksel Dagitim islemlerinde Lojistik Tasarim ve Optimizasyon
Mehmet Yavuz

Dokuz Eyliil Universitesi
Sosyal Bilimler Enstittisii
isletme Anabilim Dali
Pazarlama Yiiksek Lisans Programi

Hizla degisen teknoloji, kiiresellesen diinya ve pazarlar, tiiketici istek ve
gereksinmelerinin her gecen giin farklilagsmasi rekabet kosullarinin da artmasina
ve farklilagmasina neden olmaktadir. Bunun sonucunda isletmeler pazarda
verdikleri hizmet kalitesi ile farkhilik géstermektedirler. Gelisen teknoloji sonucu
arin icerik, kalite ve fonksiyonlarinda biyiik benzerlikler s6z konusudur. Bu
anlamda hedef miisterilerine en fazla ulasan en iyi servis hizmetini veren firmalar
fark yaratarak digerlerinden ayrigmaktadir.

Fiziksel dagitim iglemleri de bahsi gecen degisim ve gelismelere bagl
olarak mevcut rekabet kosullarinda uymak ve degismek zorunda kalmistir.
Fiziksel dagitim, firmalar icin iki farkli konuda énem teskil eder. Birincisi sistemli
olarak yapilandirilan bir fiziksel dagitim sistemi miisteri memnuniyetine biiyiik
katki saglar, bunun sonucu elde edilen satis artisi firma cirolarindan da artis
yaratir. ikincisi ise fiziksel dagitim iglemlerinin firma giderleri icerisinde, 6zellikle
uriin maliyetinde, bilyiik pay almasi bu calismalar sistemli ve planh bir sekilde
yuriatmeyi gerektirir. Fiziksel dagitim siirecinin optimize edilmesi sonucu
saglanan en kiiclik maliyet tasarrufu karlilkta biylik artiglara neden olur.

Bu anlamda Fiziksel Dagitim islemlerinin tasarlanmasi kontrolii ve
gelistirilmesi firmalarin varligi icin hayati 6neme sahiptir. Son yillarin en c¢ok
gelisen sektoriniin “Lojistik Sektéri” olmasi bu konunun ne derece 6nemli
oldugunu kanitlamaktadir. Calismamizda Dagitim, Fiziksel Dagitim ve Lojistik
kavramlari incelenerek sireclerin tasarlanmasi ve optimizasyonu sonucu
saglanan faydalar incelenmeye caligiimistir.

Anahtar Kelimeler: 1)Dagitim 2) Fiziksel Dagitim 3) Lojistik 4)Dagitim Maliyetleri

5)Dagitim Kanallan



ABSTRACT
Master Thesis
Logistics Planning and Optimization in Physical Distribution Processes
Mehmet YAVUZ

Dokuz Eyliil University
Institute of Social Sciences
Department of Marketing

Quickly changing technology, globalized world and markets, the needs
and the chose of consumers which differ day by day, result in the
competitiveness increase and change. Therefore, the companies show their
specialty by the quality of service they present to their customers. As a result of
the developing technology, there appear important similarities in content, quality
and function of the products. Within this framework, the companies which reach
the targeted customer best and present the best service, differ from others.

Physical distribution processes have to adapt themselves to the current
competitiveness structure as a result of mentioned changes and developments.
Physical distribution has an importance for companies through two different
subjects. Firstly, a physical distribution process which is constructed
systemically, make significant contribution to the customer satisfaction.
Resulting increase in selling also creates rise in company revenues. Secondly,
the great share of the physical distribution process in company expenditures,
especially product costs, necessitates doing these works by planning. Even a
little saving from costs resulting from the optimization of the physical
distribution process, bring about great increase in profitableness.

Within this framework, the planning, controlling and the development of
the physical distribution processes has a crucial importance for the being of
companies. This is proved by the fact that “the sector of logistics” is the most
developing sector of the recent years. In these work; the concepts of
distribution, physical distribution and the logistics are examined and the
resulting utility of the optimization and envision of the mentioned processes are
researched.

Key Words: 1)Distribution 2)Physical Distribution 3)Logistics 4)Distribution
Costs 5) Distribution Channels

vi



“FiZIKSEL DAGITIM iSLEMLERINDE LOJISTIK TASARIM ve

OPTIMIiZASYON”
ICINDEKILER
YEMIN MEBINI .ot e ettt e e e e e e e e e e e e e e e e eeaaaaannns ii
TUBANAK et e e e e e e ettt e e e e e et e e e— e aaereaea————— iii
ONSBZ et e ettt et ettt e et e et et een s iv
OZB ettt et v
F Y o1 i = (o] AR RTUSURRRR Vi
IGINAKIIEY ..ttt ettt ettt ettt e et eese et eseese et easeseseneenes vii
KISAIMAIAT ... e e e e e e e e e et e e Xii
T2 =T g IR (= Xiii
I o] (o] = T I 1 =] PP UUURRR Xiv
L€ 11 TSP SRR XV

Birinci Boliim

URUN/MAMUL DAGITIM iSLEMLERI ve DAGITIM SURECLERI

I- DAGITIM KAVRAMI, GELISIMI V& KAPSAMI........c.coiveveeeeeeeeeeeeteeeeeteeee et 1
L B = Vo [T T = 1Y = o PP PP PP PPUPPPPPP 1
B- Genel Olarak Dagitim Kanali ve Fiziksel Dagitim Kavramlari ..........cccccooioeiiiiieeennee 2
C- DagitimIn GeliSMESi.. . uueeeiiiieieieiee ettt e e e e e e e e e e e e e e e e e e aanes 4
D- Dagitimin AMact V& ONEMI .......oovoveeeeeeeeeeeeeeeeee et ee e enen e 4

[I- DAGITIM KANALI GESITLERI . ....uvveteeeteee ettt 6
A- Klasik Dagitim Kan@llar ..........oooooeiiiieee e 6

1- TOketim Mallarinda Dagitim Kanallari ..........c..eeeeviiiiiiiiie e 7
@ UFEtiCi = TUKEHCH ..vvveveeeeeeeeeeeeeeeeee et ee e e en s e e sen s e e eeeennenns 7
b- Uretici - Perakendeci - TUKEHCI..........vcvevereeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e enen e 7
c- Uretici - Toptanci - Perakendeci - TUKECI ............oveveueueeeeeeeeeeieeeceseeee e 7
d- Uretici - Acente - Toptanci - Perakendeci - TUKEHCI.........cvoveveeceeeeeeeee e 7

2- Endustriyel Mallarin Dagitim Kanallar ... 8
a- Uretici - EndUstriyel KUIANICH .......ccoovveveeeeeececeee et ee e snen e 8
b- Uretici - Endistriyel Dagitimci (Distribiitér) - Endistriyel Kullanici ..................... 8
c- Uretici - Acente - Endistriyel KUIANICI............ovovoveeeeceeeee e seres e 9
d- Uretici - Acente - Endiistriyel Dagtimei (Distribitér) - Endistriyel Kullanici ............ 9

B- Modern Dagitim Kanallari............oeoo e 9

1- Dikey Pazarlama SiStemleri ..........ueuiiiiiiii e 10

2- Yatay Pazarlama Sistemleri.........cooo i 11

[I- DAGITIM KANALI SECIMI ...ttt 11
A- Dagitim Kanalinin Segiminde OIGUHIET .........c.ceeeereeeeeeeeececeee e 17

1= EKONOMIK OIGUL.c..vcv ettt ee et ee e ees e aeaeaeans 17

vii



2- Mali Tanitma - Pazara SUIME ......coeuoeeeeie e e e e e e e e 17

B- Dagitim Kanalinin Segimini Etkileyen Faktorler ..o 18
1= PAZAIIN YAPISE wetteiiiiiiiiiiteeee ettt et e e e e e e ns 18
P2 Y= L N T (Y 1T 18
R Y = Tod | =T U U PP PPP R PPPPPPPPPP 19
4- Firmanin OzelliKIeri V& AraCIAI ..........ccvoveveeeeeeeeeeeee e ee e ee e eeenenen, 20
Lo AV LU (=T A A1 (=1 14 =T o 20
B- OrtaKIIK NITEIKIEI.......eueerieiiei e e 20
7= CEVIE SANAN. ... e 21
8- Kanaldaki Basamak SaYISI ......coeuiiuiiiiiiiiieeeiie e 21
9- Kanal MalIYELIEI ... 21
LS T 1 E- 3 0= o - - Vg 22
11- FiziKSEl DaGITIM oo 22

C- Alternatif Kanal SECIMi ...cooii i 22

IV- DAGITIM KANALI POLITIKALARL. ..ottt 23

A-Yaygin (YOGuN) DaGItim ......ooooieee ettt 25

B- Secimli (Selektif) DagItim ... ... e 25

C- Ozel (TeKelCi) DAGIIM......ceovvieereececeeeeeee e ee et nen s 25

D- Pazarlama Yonetimi ve Dagitim ......oooiiiiiiiie e 26

ikinci Bolim

DAGITIM SURECLERI iCINDE FiZIKSEL DAGITIMIN YERI

|- FIZIKSEL DAGITIMIN GELISIMI ve ONEMI .......ovovvecveeceee e, 28
A- Fiziksel Dagitim Kavrami ve GeliSimi ...cc..oii i 28
1- Fiziksel Dagitim KaVIam . ..ot 28

2- Fiziksel Dagitimin GeliSMESi.......uceiiiiiiiiiiiiie e 30

3- Fiziksel Dagitimin Sagladigi Avantajlar...........ccccceevireeniieee e 32

B- Fiziksel Dagitimin Amaci ve Hedefleri...... .o 34
C- Fiziksel Dagitim Sistemi ve Gevre FaktOrleri ..., 37
D- Fiziksel Dagitim YONEtiMi......c..uuiieiiiiiiiieie et 38
E- Fiziksel Dagitim CeSitleri...... ... e 40
1- MIKro Fiziksel DagItim ........oooe oot e 40

2- Makro Fiziksel Dagitim. . ...t e e e ee e e e e 40

3- Uluslararasi Fiziksel Dagitim ... 41

[l- PAZARLAMA YONETIMI ve FIZIKSEL DAGITIM .....c.coirieeeeeeeeeeeeee e, 42
A- Pazarlama Karmasi ve Fiziksel Dagitim ........cc.ueiiiiiiiiie e 42
1- Fiziksel Dagitim ve MamUl.........ccuiiiiiiiiie s 43

a- Stok Digl (Stoksuz) Kalma ... 43

b- Yanlis Mal Gonderilmesi ve Geri GeIMEe.........couviiiiicceiierie e 44

c- Tasima Sirasinda Ortaya Gikan Hasarlar..........cccccooriiiiii e 44

2- Fiziksel Dagitim ve TUtUNAUIME.......oceeiieiiie e 44

3- Fiziksel Dagitim ve Fiyat........ccoeiiiiii e 45

viii



B- Dagitim Kanallari ve Fiziksel Dagitim ...
C- Musteri Hizmet Seviyesi ve Fiziksel Dagitim .........ooooiiiiiiiie e

Ugiincii Bolim
FiZIKSEL DAGITIM iSLEMLERININ FONKSIYONLARI

|- KURULUS YERI SEGIMI ..ottt

II- AMBALAJLAMA ve MALZEME AKTARIMI ....oooieie e

A- AMDAIGJIAMIEA ...
B- Malzeme Aktarimi (YUKleme-Bosaltma).........coouiiimieiiiiiiiiiieeee e

- DEPOLAMA ...ttt ettt e e et e e e e et e e e et e e e e enee e e e enneeeeeanneeeeans
E I =T o o I 1] T o S
a- Cografi AGIAAN DEPOIAT....ccooi e

b- Mlkiyet AGISINAAN DEPOIAr..........uuiiiiieiiiiiieee e

C- G VE DIS DEPOIAT.......eceeeeeeee et et en e

= B LT o To I =T BT~ o oL SRS

IV- STOK YONETIMI VE SIPARIS ISLEME.........coooiiiieeeeeeee e,
] (oS ¢ o] 1= {10 TSR
LIS (] Q=13 1 {1= o PRSPPI

P2 (0] G Y/ 1 = U SRR

S o PV 1o 1] 1=Y 2 T

A- Tasimanin Kapsami Ve GelISMESI .......eeiiii i
B- Trafik (Yollama) YONEtimi ...t
(O =TT g B TR T=Y 41T USRS
1- Karayolu TasSiMacCHliGl ....ooo et ee e e e
2- Demiryolu TaSIMaCIHIG ... e
3- Denizyolu TasiMaCHIGl ... ..uueeiieieeiie e
4- Hava yolu taSIMaCHlIGl......ueeeeeeie ettt
5- BOru YOIU TaSIMaCHIGI «.ueeeeieeeiiiiiiiie ettt a e e e e ea e

Dordiincii Bolim

LOJISTIK FAALIYETLERIN YONETIM SURECINDE FiZiKSEL DAGITIM
I- LOJISTIK TANIMI KAPSAMI VE ISLETME LOJISTIGI ILISKISI ...,

A- LOJISHGIN TANIMIT ..eitiiiie et e e e e e e e e e s e reeeeeens

X



B- LOjiStiGin KapSAmMI ......eeeiiiiieeeeiiieie ettt 88

O o 1= o 1 Y 0 = Vo SR 89
D- isletme Lojistigi Kavram ve KapSami............ccovcueeueeeueeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 90
1- Isletme LOjiStigi KaVIAMI .......covcvevieieie et 90
2- Isletme 10jistiginin KAPSAMI .......ccveeveueeeceeeee ettt 92
- LOJISTIK YONETIMI ...ttt s et n e 97
A- LOJISHIK YONELIM ...t 97
= T 0 1] ]G =T o 101
1- Materyal Yonetimi (Uretim Oncesi LOjiStiK)...........ooevevereeeeeeeeseeceeeseeeee e 102
2- Fiziksel Dagitim (Uretim Sonrasi LOJIStiK)..........ceeueeereveveeeeeeereeeees e, 103
C- Lojistikte Dis Kaynak Kullanimi (OUISOUICING) ..c.ceeeeieiriiieeie e 105
l1l- LOJISTIKTE TASIMACILIGIN ONEMI VE YENI LOJISTIK ANLAYISI........coevee..... 108
A- Lojistikte Tasimaciligin Onemi..........cccoveveveeeueuceeeeeeeeeeee e 108
B- Yeni LOjistik ANIQYISI.....eeeeieeeeeee ettt 108
C- Teknolojik Gelismeler ve E-LOjistiK.......cooiuiiiiiiieeie e 112
IV- LOJISTIK FAALIYET ORGANIZASYONU VE YONETIMI ..., 113
A- Lojistik Faaliyet Organizasyon Modelleri............coooov i 113
1- Lojistik Fonksiyonlarin Farkli Bélimlere Dagimast .......cooooviiiiieeeiiiiniiiieeeeenn, 114
2- Lojistik Fonksiyonlarin Mevcut Bélimlerden Birine Baglanmasi...........cccccoeoeee. 116

3- Lojistik Bolimdnin Olusturulmasi ve Temel Fonksiyonel Bélim Haline
GEEITIMESI -ttt e e et e e e e e s enne e e e nee e e e 119
4- Lojistik Faaliyet YONEtiMi......oooeiciee e 121

Besinci Bolium

FiZiKSEL DAGITIM iSLEMLERINDE LOJiSTiK TASARIMA iLiSKiN EFES
PAZARLAMA VE DAGITIM TiC A.S. EGE BOLGE MUDURLUGUNDE BIR

MODEL iINCELEMESI
I- EFES PAZARLAMA VE DAGITIM TiC.A.S HAKKINDA GENEL BILGILER................ 124
A- Efes Pazarlama Ve Dagitim Tic A.S Tanimi Faliyet Bélgeleri
Ve PazardaKi KONUMU..........uiiiiii e 124
B- Turkiye Bira Pazari DegerlendirMesi.........ccouuiiiiiiiiiiiiiee e 127
C- Isletmenin Satis Ve Dagitimini Yaptigi Urinler...........ocoeeeveveeeeeeeeeeeeeeeeeens 127
D- isletmenin pazarlama hedefleri.........oo i 127
Il- EFES PAZARLAMA VE DAGITI_M TIC.A.S’ NIN ORGUT YAPISINA, SATIS VE
DAGITIM KANALLARINA, GENEL BIR BAKIS ... 129
A- Efes Pazarlama ve Dagitim ticaret A:S. Orglit YapIS! .......ccoevevevereveeeeeeeeereeenee. 129
B- Efes Pazarlama ve Dagitim Ticaret A:$’ nin Satis ve Dagitim Kanallari: .............. 130
1- Distrib0tdr Dagitim Kanall ........ocuveeiiiiiie e 130
2- Bayii Dagitim Kanall ... 132



[1I- EFPA'NIN UYGULADIGI DAGIM SISTEMi....cocoviiiiiicieececceceteee e 134

A- AMDAIGJIAMIA ... e 135
B DEPOIAMA ...ttt 136
(O T To3 [11=Y 4 T= 137
D- Yiikleme Ve Nakliye ISIEMIETi...........oceeveveeeceiieciee et 139
E- Satis Noktalarina Dagitim (Bayi/Distribtitér Urlin Dagitim SUreci) .......ocveveeveveee... 142
SONUG VE ONERILER........cuieceeeeeeeeeeeeeeeeesseeaesesseessesss s essssessssss s ssss s s sssssssssanssssssansans 144
KAYNAKGA . ettt e et e st te e e e e e ee e e e e s e s seeseseensease e aseaneeneaneesesensensaneenseneanens 149
S P
EK 1: Siparis Girig EKIaNI ......cccuviieieie et es s e e s ee e e e e e e snnnenes 159
Ek 2: Bayi Siparis Girig EKIani .........coooiiiiiii e 160
Ek 3: Sevk Planlama Memuru Siparig G6zleme EKrani.........ccccccvviiiiiiiiiiiiiiiee, 161
Ek 4: Satis Sistemine Aktarilan Bayii SipariSi.............oooiiiiiiiiiii e, 162
Ek 5: Ornek EFPA YUKIEME PlANI........c.ovieeieeeeeeeeeeeeeeeeee e 163
Ek 6: Bos Kap Takip GizelgesSi .. ..coeeeiiiieeiiiiie ettt 164
Ek 7: Ornek EFPA ABANK Risk TaKip FOMMU..........ceiereeeeeeeeeeeeeeeesseeee e 165

X1



Kisaltmalar

ABD: Amerika Birlesik Devletleri

AN-EF: Anadolu Efes

DBS: Dogrudan Borglanma Sistemi

DPS: Dikey Pazarlama Sistemleri

EBI: Efes Breweries International

EFPA: Efes Pazarlama ve Dagitim Ticaret A.S.

ERP: En Route Plus

FiFA: First In First Out (ilk Giren ilk Cikar)

GSMH: Gayrisafi Milli Hasila

K/A: Key Account (Ozel Miisteriler)

LDKK: Lojistik Dis Kaynak Kullanimi

NCPDM: Amerikan Ulusal Fiziksel Dagitim Yénetimi Milli Konseyi
Sivil Toplum Orgiiti

TARBES: Tarim Uriinleri ve Besicilik Sanayi ve Ticaret A.S.
vb.: ve benzeri

VvS.: vesaire

YPS:Yatay Pazarlama Sistemleri

X1l



Sekiller Listesi

Sekil 1: Tuketim Mallarinda Dagitim Kanallari ...........ecoiiiiiiiiiiie e 8
Sekil 2: Uretim Mallarinda Dagitim Kanallar ............ccccceveeeveveueeeeeeeeeeeeeeeeceeeeen e 9
Sekil 3: Dagitim Kanalinin OlUSTUIUIMAST ....eeeiiiiiiiieie e 12
Sekil 4: Dagitim Sistem Ve Stratejilerinin SeGIimi ... 14
Sekil 5: Kanal Segim MOdeli .........oiiiiieee e 16
Sekil 6: Kanal Alternatifleri ile ilgili Olarak Bagabags Analizi ..............ccccoceeeeveveeveeereennee. 23
Sekil 7: Fiziksel Dagitim Sisteminde Toplam Maliyet Degis Tokus Dengesi .................... 35
Sekil 8: Rekabet Edilebilir Fiyat DUZEYi.........cooviiiiiiiiieiiie e 88
Sekil 9: ISIEtME LOJISHF +....veveveeeeeeteeiee ettt ettt ettt eae e 91
Lo I K ST oF= T ST U =] S 94
Sekil 11: Lojistikle ilgili Geleneksel Organizasyon YapISi..........cccceeeeueeeeeeeeeeeeeeeenennns 115
Sekil 12: Lojistik Fonksiyonlarin Farkli Bélimlere Dagitilmast .........ooooveeeeiieiiiiiienen. 116
Sekil 13: Lojistik Fonksiyonlarin Mevcut Birimlerden Birine Baglanmasi ........................ 117
Sekil 14: Bitlnlesik Lojistik OrganizaSyonu ..........ooccueeereieeiiiiiieeeee e 120
Sekil 15: Biitlinlegik Lojistik SiStEM ......coicueiiiiiie e 122
Sekil 16: Anadolu Efes Faaliyet Alanlar ... 125
Sekil 17: EFPA Orglt YaDISI...c.cviveeeeeeeeeeeeeeeeeeeseee e seeeeeeee e eaeesenanaeses e esnssnenesessenenennns 128
Sekil 18: DistribUIOrIUK SiStEMI.....vvuierieeiiiiiiieiee e e e e e 132
Sekil 19: Bayilik SISTEMI..ccooi i 133

Xiii



Tablolar Listesi

Tablo 1: Kurulus Yerine Etki Eden Faktorler ..........ccoooi i, 52
Tablo 2: Lojistik Maliyetleri..........cooiiiiiie e e e e e eee e 99
Tablo 3: EBI ‘nin Faaliyet Gosterdigi Bolgelerdeki Pazar Paylar ..........cccccovceveviiennnnee 126
Tablo 4: Ege Bolgesi Bayii Dagilimi.......coo it 132

Xiv



Giris

Dagitim, hayatimizda her an karsi karsiya oldugumuz, cogu zaman fark
etmedigimiz ama yasamimizin énemli bir kismini igi ice yasadigimiz dinamik bir
olgudur. Her zaman sdylendigi gibi, sonsuz olan insan ihtiyaglarinin karsilanmasi
firmalarin ana hedefidir. Gerek Uretim gerekse hizmet sektdrlerinde, Urlnler tek basina
bir anlam ifade etmemektedir. Uretilen Griinlerin insan ihtiyaclarina karsilik verebilmesi
icin dogru yerde, dogru zamanda ve uygun fiyatla Grini talep eden hedef tiketicilere
ulasmasi gerekmektedir. iste burada devreye “Fiziksel Dagitim islemleri” girer.

icinde bulundugumuz diinya ekonomik, kiiltirel ve teknolojik gelismelerde
yasanan degisim sonucu artik cok bllylk degildir. iletisim teknolojilerinde yasanan
gelismeler sonucu her an her yerde bilgi paylasimi s6z konusudur. Firmalarda artik
icinde bulunduklari sektérdeki degisiklikleri tim diinya Uzerinde takip edebilmektedir.
Ayni sekilde de tiketiciler artik ne bulursa degil, daha avantajli daha faydali trlnlere
nasil ulasacaklarini takip etmektedir. Burada firmalar fiziksel dagitim sistemini ne
derece basarili olusturur ve ydnetirse maliyetlerini o derece kontrol altinda tutar ve
pazarda ki rekabet etkinligini arttirir.

Urinler fiziksel dagitim islemleri sayesinde gerek bdlgesel gerek (lke iginde
gerekse uluslar arasi pazarlara sunulup, fiziksel dagitim sisteminin verimliligi élcistinde
bu pazarlarda rekabet edebilmektedir. Gelisen teknoloji sayesinde otomasyona bagli
olarak mevcut bir Grin hemen hemen ayni kalitede dinyanin her vyerinde
Uretilebilmektedir.

Uretim islemlerinde en yiksek maliyet iscilik kaleminde gerceklesir. Bu
dogrultuda firmalar yatinm yaparken bu kriteri dikkate alarak kurulus yerlerini
segmektedirler. GUinimizde isgilik maliyetine iliskin sorun, Ucretlerinin ucuz oldugu
dogu ve uzak doguda bulunan Ulkeler yatirimlarin yoénlendirilerek ¢6zuldigu
gOrilmektedir.

Dagitim maliyetleri ise iscilik maliyetinden sonra gelen en blyik maliyettir.
Dagitim maliyetlerinin minimizasyonu daha karisik bir sorundur. Dagitim islemlerine
etki eden faktdrlerin basinda yine kurulus yeri gelir (tedarik kaynaklarina yakin yada
pazara/tiketicilere yakin). Bunun ardindan en uygun dagitim sistemi modelinin
belirlenmesi ve buna iliskin sistemlerin olusturulmasi gelir.

Bu baglamda calismanin birinci bdliminde 6&ncelikle Dagitim kavrami,
kapsami, amaci ve gelismesi gibi dagitima iliskin temel konular incelenmistir. Dagitim
ve fiziksel dagitim kavramlari arasinda ki farklarla birlikte dagitim kanallarindan,
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dagitim kanali secimi, dagitim kanali politikalar ve ydnetimlerine iliskin agiklamalar
yapilmigtir.

ikinci bélimde ise ilk olarak temel fiziksel dagitim kavramlarinin
incelenmesi,ardindan pazarlama yo6netimi ile fiziksel dagitim arasindaki (pazarlama
karmasi ve fiziksel dagitim) iligkiler incelenmigtir

Fiziksel dagitim fonksiyonlari detayli olarak incelendigi G¢lincl bolliinde, mevcut
fonksiyonlar tim yénleri ile ele alinarak fiziksel dagitim sistemi icindeki yerleri
belirlenmeye calisiimistir.

CGalismanin dérdinci bélimi lojistik konusu ele alinarak 6ncelikle lojistige
iliskin kavramlar yer verilmis sonrasinda,lojistik faaliyetlerle fiziksel dagitim arasindaki
iliskili ve lojistik yonetim konusu ele alinmistir. Bu bélimin sonunda lojistik faaliyet
organizasyonu olusturulmasi ve olugturulan organizasyonun ydnetimine deginilmistir.

Besinci ve son bdélimde ise c¢alismamizin ilk dért bdlimiinde teorik olarak
yapilan agiklamalarin tamamini kapsayan bir model incelemesi yapilmistir. Fiziksel
dagitim iglemlerinin tim sdreclerini kapsayan model incelemesi sonucunda sistemin
eksik ve iyi tasarlanmis yonleri agiklanmigtir.
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Birinci Boliim

URUN/MAMUL DAGITIM ISLEMLERI ve DAGITIM SURECLERI

I. DAGITIM KAVRAMI, GELiSiMi ve KAPSAMI

Uretim isletmeleri esas amagclar olan kar maksimizasyonuna yénelik olarak
drettikleri Granleri/mamulleri tuketiciler ulastirmak zorundadir. Bu baglamda dagitim
faaliyetleri glindeme gelmekte ve dagitim, kar maksimizasyonu amacini
gerceklestirmenin adete bir tiir 6n kosulu niteligi kazanmaktadir. iste bu noktada
galismanin ana konusunu olugturan dagitim sdreclerinin genel teorik sinirlarinin
belirlenmesi uygun gortlmis ve bu bélim kapsaminda; basta dagitim kavrami olmak
Uzere dagitimin fiziksel dagitimla olan iliskisi gelisim sireci kapsaminda incelenmis ve
sonug olarak dagitim faaliyetlerinin genel teorik agiklamasi yapilmaya calisiimistir.

A. Dagitim Kavrami

Pazarlama fonksiyonlari icinde mal ve hizmetlerin el degistirmesine yardimci
olan satma ve satin alma degisim faaliyetleri mevcuttur. isletmeler Urettikleri mallari
satarak, tuketiciler ise ihtiyaclari olan mallar satin alarak bu faaliyetleri yerine
getirirler. Dagitim kavrami bir mamulin son tiketiciye giden yolu Uzerindeki karar ve
islemlerle ilgilidir. Degisen ve gelisen teknoloji ekonomik, sosyal yapi ve blylyen
pazarlar nedeni ile yapilan Uretim sonucunda isletmeler Grettikleri mallarin tamamini ,
urettikleri yerlerde tliketememekte bunun iginde bazi fonksiyonel aracilar yardimiyla
bu mallar tiketicilere ulagtirimaktadir. iste mallarin Greticilerin elinden tiiketicilerin
eline gecene kadar araci igsletmelerin yaptiklari bu islemler dagitimla ilgilidir. Dagitimla
ilgili bu igslemler yer, zaman, mulkiyet ve bilgi faydasi saglayan fonksiyonlardir.
Dagitim mallarin Gretimden son tlketicinin eline gegcene kadar zaman ve yer faydasi
yaratan is ve islemlerin tamamindan olusur.

Bir mal ne kadar kaliteli ve fiyati ne kadar uygun olursa olsun tlketicilerin
istedikleri yerde ve zamanda bulunmadiginda bir yarar saglamaz. Bu nedenle Uretilen
mallarin tiketicilere istenilen yer ve zamanda sunulmasi gerekmektedir. Bu islemin
yerine getirilmesinde dagitimin roll blyuktdr.



Dagitim, Gretilen mamullerin tlketicilere ulastiriimasi ile ilgili cabalari kapsar
(Mucuk, 1989, s.221). Yani dagitim mamulun Ureticiden alinip tiketiciye ulasincaya
kadar gecirdigi islemler, kararlar ve davraniglarla ilgilidir.

Bu faaliyetlerin temel amaci, Griinin/mamuliin satisa hazir olmasini saglamak
ve satin almak isteyen her tiketiciye en yakin zaman ve yerde Grind/mamull
ulastirmaktir (Erem, 1980, s.180). Buda ayni zaman da modern pazarlama anlayisi
olan mal ve hizmetlerin istenilen nitelikte, istenilen miktarda, en uygun zamanda ve
istenilen yerde saglanmasi bigiminde 6zetlenebilen bir anlayis iginde yer alir.

Uriinlerin  ve hizmetlerin, tiketicinin emrine hazir hale gelebilmesi igin,
tasimanin, depolamanin, ve iletisinin érglitlenmis sistemleri dagitimin konusunu
olusturur (Olug, 1989, s.3). Pazarlama fonksiyonlarindan biri olan ve uzmanlasmayi
gerektiren dagitimla ilgili islevleri;

- Dagitim kanali segimi,
- Fiziksel dagitim,
seklinde iki ana kisimda ele alip inceleyebiliriz.

Dagitim kanali ve fiziksel dagitim genelde bir arada ele alinan ve birbirleri ile
yakin iligki icinde olan kavramlar olarak gdértlmesine ragmen birbirlerinden farkh
kavramlardir (Stern ve Ansary, 1988, s.144).

B. Genel Olarak Dagitim Kanali ve Fiziksel Dagitim Kavramlari

“Aslinda pazarlamanin ‘ikinci yarisi’ denilen fiziksel dagitim faaliyeti, tim dagitim
kanallari boyunca ve kanallar iginde yer alan faaliyetlerdir. Dagitim kanallari bir ray
ise, fiziksel dagitim bu raylar (zerinde giden lokomotif ve vagondur” (Tek, 1991,
s.355-356).

Dagitim kanali, bir malin Ureticiden tlketiciye dogru hareketinde izledigi yoldur.
Dagitim kanali (distrubution channel) yerine, pazarlama kanali (marketing channel)
teriminin kullanildigi da kimi kaynaklarda gdérinmektedir. Mallarin dagitim kanali
hareketi dendiginde iki hareket s6z konusudur: mallarin sahipliklerinin elden ele
gecmesi ve mallarin fiziksel olarak akisidir. Mallarin sahipliginin - degismesi
sonucunda, mallarin fiziksel hareketi saglanir(Cemalcilar, 1998, s.127).

Pazarlama streci icerisinde olusan blyUk bir ekonomik degere sahip olan
pazarlama fonksiyonlarinin 6ziinde mal ve hizmetlerin el degistirmesine iligkin
faaliyetler bulunmaktadir. Bu el degistirmenin basarili yada basarisiz olmasi toplumsal
yénden ve isletmeler yoninden pazarlamadan beklenen yararlari blylk 6&lclide
etkileyecektir (Karalar, 1971, s.70).



Mamuliin pazara sunulmaya hazir hale getiriimesinden sonra igletmeler bu
mamulll pazara sunmak igin izleyecekleri ydntem ve yollari belirlemek zorundadir.
isletmeler kit kaynaklarin en iyi sekilde kullaniimasi geregi, rekabetin cok oldugu ve
tiketici tatmininin 6nemli oldugu giinimizde dagitima ve dagitim kanallarina gereken
6nemi vermelidirler.

Pazarlama konusu ile ilgilenen c¢esitli yazarlar tarafindan dagitim kanali
kavraminin tanimi  kesin olarak verilmemis, sadece kapsami aciklanmakla
yetinmiglerdir. Bunun nedenleri arasinda dagitim kanali fonksiyonunun kesin gizgilerle
nerede baslayip nerede bitiginin, neleri kapsayip kapsamadiginin belirlenmesinde tam
bir gbrus birligine variimamis olmasinin roli biytktiur (Mazlum, 1984, s.5).

Yapilan tanimalardan bazilari su sekildedir. Amerikan pazarlamacilar birligine
gére dagitim kanal “Mal ve hizmetlerin pazarlanmasinda isletme iginde olusan
kurumla ile isletme disinda olusan acenteler, dagiticilar, toptanci ve perakendeci gibi
kurumlardan olusur® (American Marketing Association, 1960, s.10). Dagitim kanali
mamullerin Ureticilerden son tiketiciye yada endustriyel Ureticiye akisinda izlenen yol
anlamina gelir. Belirli bir mamulin Ureticiden tlketiciye kullanilabilir bir bicimde
aktarmaya yarayan igslemler dagitim kanal arciligi ile gerceklestirilir. Ayrica dagitim
kanal belirli bir mamuliin mulkiyetini dolayli yada dolaysiz olarak da baskalarina
aktarmakta kullanilan bir yol olarak tanimlanir (Karalar, 1971, s.71). “Dagitim kanali,
fikir, Grlin ve hizmetler gibi degeri olan seylerin dogus, ¢ikarim veya Uretim noktalarina
veya Uretim noktalarinin son kullanim noktalarina kadar gétUriilmesi ile ugrasan ve
birbirine bagl bir dizi kurum ve kurulusun olusturdugu 6rgltsel bir sistemdir” (Tek,
1991, s.356).

Bir bagka goriise gore,“"dagitim kanali bir mal yada hizmetin sahipliginin
Ureticiden  tlketiciye gecisini  saglayan bir dizi pazarlama kurumundan
olusur‘(Cemalcilar, 1979, s.268).

Dagitim kanali bir mamul yada hizmetin Ureticiden tiketiciye ulasmasinda rol
oynayan igletme ici ve disi araci isletmelerin olusturdugu bir sistem olarak ele
alindiginda, dretici isletmeler isterlerse dagitim kanalinda kendi ara igletmelerini
kurarak direkt olarak tiketiciye ulasabildikleri gibi, Ulkede kurulu ve baskalarinin da
yararlandiklari dagitim kanallar ile de tiketiciye ulasabilirler (Kotler, 1972, s.555).
Araci igletmelerin igerisine mal ve hizmetlerin satisi amaci ile Uretimden tiketime
kadar yapilan faaliyetler ile ugrasan isletmelerin tamami girmektedir. Bu isletmelerin
yaptiklari ana faaliyet, mamullerin tasinma, depolanma ve degisim islemlerinden
gecirilerek fiziksel olarak tlketicilerin ellerine ulagsmasini saglamaktir. Finansman,
mulkiyetin devri, iletisim ve haberlesme gibi fiziksel olamayan islemlerde ayni
zamanda fiziksel Grlnlerin akimini kolaylastirmaya yardim eder (Kaynak, 1978, s.5).



isletmeler hedef pazara en etkili sekilde ulasmay! saglayacak dagitim kanalini
belirledikten sonra bu kanalda mallarin nasil fiziksel dagitiminin yapilacagina karar
verirler.

Fiziksel Dagitim Yonetimi Ulusal Konseyi Fiziksel Dagitimi su sekilde
tanimlamistir.  Fiziksel Dagitim 0retilmis mamullerin  tlketiciye en iyi sekilde
ulastinimasi ile ilgili tim faaliyetlerin yerine getiriimesi ve bazi durumlarda da
hammaddelerin arz kaynaklarindan en son tiketiciye kadar olan islemleri
kapsamaktadir. Bu faaliyetler tasimayi, depolamayi, mamulin el degistirmesini
paketlemeyi, sipariglerin yerine getirilmesini, pazarin tahminini ve tiketici hizmetlerini
kapsar (Bowersox-Smykay ve Lalonde, 1969, s.4)".

C. Dagitimin Gelismesi

insanlarin ihtiyaglarinin, kendileri tarafindan dretilip tiiketildikleri ev ekonomisi
déneminden, sosyoekonomik déneme kaymalari sonucu arzin fazla oldugu dénemden
talebin fazla oldugu déneme gegilmis, buda teknolojinin ve sanayilesmenin gelisimine
ve Uretimin artmasina neden olmustur. Bunun sonunda da isletmelerin sayisi hizla
artmistir. isletmeler fazla Gretimde bulunduklari icin mallarin el degistirmesi gerekli
olmus ve dagitim ortaya gikmistir.

GUnimUzde, isletmeler rekabet, ekonomik sartlarin agirlasmasi ve Pazar
paylarini arttirmak istemeleri nedeni ile tlketicilerin istek ve ihtiyaglarindan da hareket
ederek Uretime baslamiglardir. Bunun sonucunda (retecekleri malin ne kadarini
nerede, ne zaman, hangi sartlar altinda tUketici tarafindan arzu edildigini belirleyip,
mali istenilen miktarda, istenilen yerde ve istenilen zamanda bulunduracak bir dagitim
sistemi kurmaya baglamiglardir (Erden, 1980, s.2).

Bdylece, artik tiketiciler ihtiyagc duyduklari mallar belirli miktarda, belirli yerde ve
zamanda tUketmek zorunda kalmaktan kurtulup tiketimlerini istedikleri miktarda,
istedikleri yerde ve zamanda yapmak imkanina kavusmuslardir.

D. Dagitimin Amaci ve Onemi

“Dagitim, Ureticilerden son alicilara mallarin ve hizmetlerin ulastiriimasi
sdrecidir. Bu sdre¢ zaman, yer ve mlilkiyet faydalarini yaratir. Tiketiciler ihtiyac
duyduklari mal ve hizmetler icin her zaman uzak yerlere gitmeyi ve bunun igin ¢ok
zaman harcamayi istemezler. Alici ve satici arasindaki uzakhgin azalmasiyla mamul
ve hizmetler tiketicilere yakin bir yerde bulunursa, zaman ve yer faydasi yaratiimig,
mallara deger katilarak ttiketici tatmini arttiriimig olur’ (Aytug, 1997, s.170).

" Fiziksel dagitim konusu galismanin ikinci béliminde detayh olarak ele alinacagindan bu
kisimda sadece genel hatlari ile degerlendirilmistir.



Bilindigi gibi Uretimin bir anlam ifade etmesi, mallarin tiiketicilere istenilen yerde
ve zamanda sunulabilmesine baghdir. Ginimizde Uretilen mallarin ¢gok azi Uretim
yerinde tiketilir veya dogrudan Ureticiden satin alinir. Oysa Uretimin blylk kismi,
cesitli tiplerdeki aracilar tarafindan tiketicilere ulastirilir. Bu nedenle, dretilen malin
istenilen yerde ve zamanda tiketiciye sunulmasinda dagitim kanallarinin ve dagitimin
rol0 blyUktur. Nitekim glinimiz ekonomisinde yigin Uretim faaliyetlerine yer verilmig
ve binlerce yeni mal pazara surilmistir. Mevcut rekabet ortaminda bir igletmenin
gelisebilmesi hatta yasayabilmesi misterilerini tatmin edebilme derecesine bagli olup,
bunlarin tatmin edilebilmesinin tek yolu da, onlara istedikleri mallari istedikleri bigcimde,
istedikleri kalitede, istedikleri yerde ve istedikleri zamanda sunmakla olur. Dolayis! ile
buda ortaya dagitim sorununu ¢ikarir. Cinkl, giinimiz ekonomisinde yigin Uretim
faaliyetlerine agirlik verilmis ve binlerce yeni mal pazarlara strtimustir. Ekonomik ve
sosyal alandaki gelismeler, biyilk isletmelerin kurulmasi ve pazarlama maliyetleri
icinde dagitimla ilgili maliyetlerin blyUk yer tutmasi gibi nedenler dagitim sistemlerinin
gelistiriimesini gerektirmigtir.

“Uriinii ve miilkiyeti (reticiden nihai tiiketiciye iletecek bazi islevleri yerine
getiren her bir kurum, pazarlama kanallarinin halkalarini, yada pazarlama kanallari
dlizeyi (Marketing Channels Level) olusturur” (Olug, 1989, s.7).

isletme yénetimi dagitimin amagclarini belirlerken pazarlamanin genel amaglari
ve isletmenin amagclarini gdéz 6énlne alir. Pazarlama ydneticisinin dagitimda temel
amaci isletmeye optimum kari saglayacak bir dagitim sistemi olusturmaktadir. Bunun
icinde uygun dagitim kanali ile uygun fiziksel dagitim fonksiyonlarinin tespit edilmesi
gerekmektedir. Dagitimin amagclarina optimum olarak ulasabilmek igin karar alani iki
alt bélime ayrilabilir. Birincisi dagitim kanallari olup, dagitim kanalinin segimi, kanal
organlarinin tespit edilmesi, gerekli dagitim yogunlugunun belirlenmesidir. ikincisi ise
fiziksel dagitim olup, tasima araclarini, stok kararlarini, depolama kararlarini, yer
secimini vb. islemleri kapsar. Dagitim yénetimi ise bu alt birimlerin en disik maliyetle
en fazla hasilata ulagsmasini amaglar. Bu nedenle pazarlama yoéneticisinin dagitim
kanalinda temel amaci isletmeyi optimum kara gétirecek bir kanal se¢mektir. Fiziksel
dagitimdaki temel amag ise optimum miktardaki mamull, gerekli yerlere, gerekli
zamanda ve en distk maliyetle gétirebilmektir (Erem, 1980, s.180).

Dagitim, isletme agisindan da Uretici ile tlketicinin karsi karsiya geldikleri islem
olmasi nedeni ile ayri bir énem tasimaktadir. isletmelerin biitin ¢abalari misteriyi
tatmin etmeye yonelik oldugundan dolayi da dagitim énemlidir. Clnki istenilen yerde,
istenilen miktarda, zamanda ve kalitede bulunmayan mamul bir anlam tagimaz.

Etkin bir dagitim aginin olusturulmasi isletmelerin en &6nemli sorunudur.
Urinlerin ve hizmetlerin tiketicinin emrine hazir hale gelebilmesi icin, tagimanin,



depolamanin, ve iletisimin 6rgitlenmis sistemleri dagitimin konusunu olusturur.
Uriinlerin, degisik yénlerde olusan bir cok akis yada akinti sonucu dreticiden tiiketiciye
ulasir. Ureticiden tilketiciye kadar tim bu akislarin gectigi yollar pazarlama kanallari
olarak adlandirilir.

“Uriinlerin dreticiden nihai tiiketiciye veya kullaniciya akisina katilan her bir firma
veya birey, pazarlama kanali veya dagitim kanali olarak tanimlanir” (Olug, 1989, s.3).

Pazarlama kanallari tanimlanirken Griinler farkli yénlerde olusan akislar sonucu
Ureticiden tlketiciye ulasir. Bu akiglar tasima, depolama, sahiplik, miulkiyet,
tutundurma, pazarlik etme, finanse etme, risk tasima, siparis verme ve ddeme
kosullarini kapsar.

Ureticinin, driinlerinin dagitimi igin pazarlama kanallar ile ilgili olarak verecegi
kararlar, diger pazarlama bilesenlerinin nitelik ve niceliklerini de etkileyecek derecede
kararlardir. Ornegin yaygin dagitim yolu ile mi, yoksa birkag bayi kanali ile mi dagitim
yapilacagi karari ile fiyatlandirma kararini bir arada degerlendirerek verme
durumundayiz. Yaygin dagitimda, daha disiUk fiyatlandirma izlenmesi gerekirken,
yogunlastinimis dagitimda bindirmeli olarak bir kag¢ bayi ile is ydratalebilir. (Olug,
1989, s.5)

Reklam buitcesi de secilecek kanalla igbirligi ve is bolimi derecesine bagh
olacag! gibi, bagimsiz bir satis gicl olusturulup olusturmama karari da pazarlama
kanali kararina biylk él¢cide bagl kalacaktir.

Bu arada pazarlama kanallari ile ilgili karar Oretici firmaya aracilik edecek diger
firmalar ve onlarin faaliyet gbsterdigi pazarlarda da uzun yillar sonucu kurulacak
dagitim sistemi bu firmalarin sorumluluklarini da dretici firmaya ylkleyecektir. Bu
nedenle degistiriimesi kolay olmayan bu kararlar verilirken gelecekte olusmasi
muhtemel kosullarda dikkate alinmahdir.

Il. DAGITIM KANALI CESITLERI

Bir pazarlama kanalinin &zelligi, Uretici ile tlUketici arasinda belirli sayida
asamalara, yada satis aracilarina sahip olmasidir (Kotler,1976, s.172). Dagitim
kanallari klasik ve modern dagitim kanallar olmak Gzere iki gruba ayrilir.

A. Klasik Dagitim Kanallari

Klasik yada normal dagitim kanallari, birbirinden bagimsiz imalat¢i, toptanci ve
perakendecilerden olusan kanallardir. Bu kanallarda her Gye ayri bir isletme olup, tim
kanal sisteminin karinin maksimizasyonu s6z konusu olsa da kendi karlarini



maksimize etme amacindadir. Genel olarak hicbir kanal Gyesi diger Uyeler (zerinde
tam veya énemli bir kontrol gliciine sahip degildir. Klasik kanallar daginik, ¢cok parcall,
birbiriyle zayif esgldim icinde olan otonom kanallardir (Tek, 1984, s.39). Klasik
dagitim kanallari, tiketim ve endUstri mallarinda olmak Gzere iki alt gruba ayrilir.

1. Tiiketim Mallarinda Dagitim Kanallan

Tuketim mallarinda dagitim kanallari Griinin igerigine gére belirlenir. Hizh tiketim
mallarinda kanal sayisi artarken ikincil ihtiyaglarin karsilandigr mallarda daralir.

a. Uretici - Tiiketici

Bu ilk alternatif, dagitimda en kisa ve en basit kanal olusturmakta ve mal, araci
kullanilmadan direkt olarak tlketiciye ulastiriimaktadir. Tarimsal mallarda ve bazi
tiketim mallarinin imalat yerinde direkt satisinda veya kisisel satis ve postayla satis
usuliinde gérdlir. Araci sayisi bakimindan sifir asamal kanaldir (Mucuk, 1991,
s.255).

b. Uretici - Perakendeci - Tiiketici

Tek asamal bir kanaldir. Tek satis aracisinin bulundugu bu kanal seklinde,
perakendeci, Uretici ile tlketici arasinda yer alir. Bbyle bir asamal dagitim kanal
tarimsal mallarda ve ev esyalarinda yaygindir (Mucuk, 1991, s.255). Uretici isletme
genis bir cografik alanda dagitim yapacadl zaman binlerce tiketiciyle teker teker
iliskiye girmek vyerine perakendecilerden vyararlanir. Ginimizde blylk magaza,
stpermarket gibi blylk &lgekli perakendecilerin gelismesi sonucu birgok tiketim mal
dreticisi isletme, bu tir dagitim kanalina daha ¢ok 6nem vermeye baslamistir
(YUkselen, 1989, s.111).

c. Uretici - Toptanci - Perakendeci - Tiiketici

iki agsamali bir pazarlama kanali, iki araciyi igine alir. Bu aracilar genellikle tiiketici
pazarlarinda bir toptanci ve bir perakendecidir (Kotler, 1976, s.173). Bu kanal, tiketim
mallarinda geleneksel dagitim kanalidir. Kiglk imalatgilarla kiiglk perakendeciler igin
en uygun ve en ekonomik olma niteligine de sahiptir (Mucuk, 1991, s.256). “Uretici
isletmenin tim perakendecilerle etkin ticari iligkiler kurmasi gugctlr. Bu durumda
perakendeciden daha ¢ok mal alip bunlan kiglk birimler biciminde perakendecilere
ulastiran toptancilardan yararlanir” (Olug, 1989, s.5).

d. Uretici - Acente - Toptanci - Perakendeci - Tiiketici

Bazi Uretici isletmeler, kiclUk perakendecilere ulasmak icin bdyle bir dagitim
kanalini da kullanabilirler (Yiikselen, 1989, s111). isletmeler kiigcilk perakendecilere



ulasmak igin acenteler araciligiyla toptancilara, toptancilar araciligiyla da perakende
pazarina ulasirlar.

Uc asamali bir pazarlama kanali @i¢ araclyi icine alir. Yari toptanci, toptancilardan
satin aldigi mal, genellikle blylk toptancilarin hizmette bulunmadiklari daha kiglik
perakendecilere satar (Kotler, 1976, s.174). Blyulk 06lcekli perakendecilerin bulundugu
pazarlarda kullanilan dagitim kanahdir. Kanalda toptancilarin yerini acenteler alir
(YUkselen, 1989, s.111).

Sekil 1: Tiiketim Mallarinda Dagitim Kanallari
. ________________________________________________________________________________________________________|]

Uretici » Tiketici
Uretici Perakendeci | Tiketici
Uretici »| Toptanci |—{ Perakendeci || Tuketici
Uretici (% Acenta [ Toptanci |—» Perakendeci —» Tilketici

Kaynak: .ilhan Cemalcilar, Pazarlama Kavramlar ve Kararlar, Beta
Yayinlari, Istanbul:1998 s.133

2. Endiistriyel Mallarin Dagitim Kanallari

EnduUstriyel mallarin dagitim kanallar mallarin 6zelliklerine ve degerine gére
belirlenen kanal diizeylerinde satigi gergeklestirilir.

a. Uretici - Endiistriyel Kullanici

Endistriyel mallarin dagitiminda en ¢ok kullanilan kanaldir. Makine ve donanim
gibi yatinm mallarinin pazarlanmasinda bu dagitim kanalindan yararlanilir. Endistriyel
mallarin ézelliginden dolayi tercih edilir.

b. Uretici - Endiistriyel Dagitimei (Distribiitér) - Endiistriyel Kullanic

Uretime yardimci mallar gibi endistriyel mallarin  dagitminda kullanilir.
Distribiitér belirli bir bélgede satis yetkisini almis olan araci pozisyonundadir. Kendi
adina mal alir ve satar.



c. Uretici - Acente - Endiistriyel Kullanici

Uretici isletme, distribiitér gibi bagimsiz calisan ve kendi adina mal alip satan bir
araci kullanmak yerine, acenteyi tercih edebilir. Ozellikle yeni pazarlara girerken
kullanihr.

d. Uretici - Acente - Endiistriyel Dagitimei (Distribiitér) - Endiistriyel Kullanici

Bu dagitim kanalinda acente endustriyel kullanici ile kesinlikle dogrudan iliskiye
girmez. Pazarin blylk ve mal stoklarinin gerekli oldugu durumlarda bu kanal
kullanilir. Gerek tiketim ve gerekse endistriyel mallarin dagitiminda yukaridaki
kanallardan biri kullanilabilecegi gibi, birden fazla kanaldan ayni anda yararlanilabilir.

Daha seyrek rastlanmakla birlikte, daha ¢ok asamali pazarlama kanallariyla da
karsilasilir. Uretici genellikle yalniz kendisinden sonraki asama ile iliski kursa bile,
onun go6rls acisindan, pazarlama kanalindaki asama sayisi c¢ogaldikga denetim
sorunlari artar (Kotler, 1972, s.174).

Sekil 2: Uretim Mallarinda Dagitim Kanallari
. _____________________________________________________________________________________________________________|

Uretici > Tiketici
Uretici »  Dagitici » Tiketici
Uretici » Acente Tiketici
Uretici » Acente Dagitici » Tiketici

Kaynak: _ilhan Cemalcilar, Pazarlama Kavramlar ve Kararlar, Beta
Yayinlari, Istanbul:1998 s.133

B. Modern Dagitim Kanallari

Modern dagitim kanallari nispeten daha yakin bir zamanda ortaya ¢ikmaya
baslamistir. Amag pazarlama fonksiyonlarinin daha etkin bir sekilde goérilebilmesidir.
Bunlar da genel olarak;

- Dikey Pazarlama Sistemleri (DPS)
- Yatay Pazarlama Sistemleri (YPS)

olarak iki gruba ayriimaktadir



1. Dikey Pazarlama Sistemleri

“Dikey pazarlama sisteminde bltin kanal (yeleri hedef pazar (izerinde ortak bir
gorisle hareket ederler’ (Olug, 1989, s.5).

Bir isletme Uretim ve dagitim sireci icinde kendi faaliyet dalina giren konulara bu
faaliyet dalindan énce ve / veya sonra gelen faaliyetleri de eklerse bu harekete "dikey
bltlnlesme" (dikey entegrasyon) veya "dikey pazarlama" sistemi denilmektedir (Tek,
1991, s.392). DPS 1- geriye dogru dikey pazarlama 2- ileriye dogru dikey pazarlama
sistemi olarak ikiye ayrilir.

Geriye dogru dikey bitlinlesmis pazarlama sisteminde bir perakendeci isletmenin
imalatci Ureticilerle kendisi arasinda bulunan diger dagitim kanal Oyelerini devreden
¢clkarmasi ve hatta bazi durumlarda dretim ve yapim faaliyetlerinin de bir bolimanU
kendisinin Ustlenmesi demektir.

ileriye dogru dikey butlinlesmede (iretici veya yapimcinin dagitim kanallarindaki
aracilardan birini, birkagini veya bazen timinlU (komisyoncu, toptanci, bagimsiz
perakendeci vb). aradan cikarip, onlarin fonksiyonlarini kendisinin Ustlenmesi ve bazen
de ayricalik (imtiyaz) sozlesmeleriyle onlari kontrol etmesidir. DPS' de imalatcl,
perakendeci, toptanci ve perakendeciler esgidimli bir sistem halinde calisir. Kanal
Oyelerinden herhangi biri, digerlerine de sahip olabilir, yetki taniyabilir veya konum ve
glci nedeniyle onlari igbirligine iter. DPS'de imalat¢i toptanci veya perakendecilerin
herhangi biri egemen olabilir. "DPS" isletme (6lcek) tasarruflari ve maksimum pazar
etkisi yaratma amaciyla profesyonel olarak ydnetilen ve merkezi olarak planlanan
dagitim aglaridir. DPS'leri dagitim kanali Uyelerinin davraniglarini kontrol altina almak
ve bagimsiz kanal Uyelerinin her birinin kendi ¢ikarlarini kollamalarindan dodan kanal
gatismalarini ortadan kaldirmak igin yaratiimistir. DPS' ler g alt gruba ayrilir: (Tek,
1991, s.392-393)

- Firma Dikey Pazarlama Sistemi: Birbirini izleyen U0retim ve dagitim
asamalarinin tek bir igletmenin mulkiyeti altina alinmasi.

- Idari (Yénetsel) Dikey Pazarlama Sistemi: Dagitim kanalindaki bir dyenin
yalnizca blyUklik ve glici dolayisiyla Gretimden tiketicilere kadar diger Gyeleri
kontrol altina almasi ve fiyat, sergileme, raf alani, tutundurma vb. alanlarda
isbirligi ve esgidim saglamasidir. Genellikle gi¢li markalarin imalatcilari bunu
yapabilir.

- Sézlesmeli Dikey Pazarlama Sistemi: Dagitim kanalindaki cesitli bagimsiz
firmalarin tek bagslarina yapabileceklerinden daha fazla tasarruf ve/veya satis
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etkisi elde etmek amaciyla programlarini hukuki sézlesme ile birlestirmeleridir.
Bu sistemde kendi i¢inde ¢ alt gruba ayriimaktadir.

e Toptanci liderliginde génalli zincirler
¢ Perakendeci kooperatifleri
e Yetkili saticilik (bayilik)

2. Yatay Pazarlama Sistemleri

Yatay pazarlama sistemi mevcut pazarda bulunan iki veya daha fazla sayida
isletmenin belirli bir pazar firsatini degerlendirmek birlesmeleri veya bir bagka sirket
kurma yoluna gitmeleridir. Bu sekilde birlesen isletmeler pazarda daha gii¢li duruma
gelerek cesitli avantajlar yakalayabilirler. Birbirlerinden karsilikl yararlar saglarlar. YPS
kurmanin belli bash nedenleri: Pazar kaymalari, rekabetin yogunlasmasi, her iki tarafta
da yeni girisimi tek basina finanse edecek istek veya gl¢ olmamasi, sistemdeki
mevsimlik dalgalanmalar ve birlesilmek istenen isletmenin teknik ve know-how'a
duyulan gereksinme olarak siralanabilir. Bu amagla ortak satis &6rgitlh Gretimin
birlestiriimesi, ortak calismalar veya yeni bir sirket kurma gibi ¢esitli yollar denenebilir
(Tek, 1991, s.392-395).

Dagitim politikas! bir isletmenin Granlerini/mamullerini pazara ulastirmakla ilgili
amaglarini gergeklestirmesini saglayan ara¢ ve yoéntemleri belirler. Ginimuzde
dagitim, maln dolagsiminin yani sira bilginin dolagiminin da artmasi nedeni ile daha
fazla 6nem kazanmistir. Dagitimla ilgili kararlar genellikle uzun sireli ve kalici
olduklarinda, dikkatle arastirildiktan sonra amaglar belirlenmelidir. Bu nedenle
yOneticiler su ilkelere dikkat etmelidir (Kumcu, 1978, s.285). Satis hasilati, Pazar payi,
dagitim maliyetleri, dagitim yogunlugu, pazarlama programinin denetimi, dagitim
kanallarinin sagladigi fayda, isbirligi egitimi, kurulus siresi ve esneklik vb.

ll. DAGITIM KANALI SECiMi

Dagitim kanali, dretici ile toptancilarin, perakendecilerin ve tiketicilerin karsilikh
iliski kurduklar bir sistemdir. Dagitim kanalinda, bu sayilan birimler yer alirlar. Séz
konusu birimlerin yapacaklari her igslem, malin hareketini ve sahipliginin devrini saglar.
“Gergekte, kanali olusturan birimler arasinda, diizeni saglamakla, eylemleri belirleyip
planlamakla, dyeleri dillendirmekle yada cezalandirmakla gérevli bir yetkiliden séz
edilemez; kanal (iyelerinden birinin bu géreve atanmasi s6z konusu degildir. Uyeler
arasindaki iligkiler karsilikli pazarlik ve ulagsmayla belirlenir’ (Cemalcilar, 1990, s.176).
Pazarligin sonuclari, pazarliga katilanlarin ekonomik giiciine baglidir. Ornegin, bilyiik
bagimsiz perakendeciler (zincir magazalar), kiguk Ureticiler karsi pazarlikta daha

11



glcludarler. S6z konusu perakendeci, kanalda dnderligi ele gegirir ve kanaldaki kiiglk
dreticilerin kararlarini etkileme giiciine sahip olur (Cemalcilar, 1990, s.176).

Dagitim Kanali tirinin seg¢imi ¢ok énemli bir karardir. Segimden sonra kanali
degistirmekte ve yerlesik menfaat diizeniyle ve kiltlrel aligkanliklarla micadelede
glclikler olabilecektir. Bu bakimdan ilk segim karari édnemlidir.“Dogrudan dagitim
firmanin ileriye dogru bir entegrasyonu olarak nitelendirilebilir’ (Karabulut-Kaya, 1988,
s.36). Ozellikle bilyik imalat isletmelerinde, mamuliin pazarlanmasi icin kullanilacak
dagitim kanalinin veya kanallarinin segimi de ¢ok dnemli bir islemdir. Secilecek
dagitim kanalinin, isletmenin pazarlama bélimindn bir pargasi olacag! bilinmelidir.
Konuya bu agidan bakildiginda, isletmenin i¢ pazarlama &6rgutu (pazarlama bdlimu)
ile dis pazarlama &rgitiniin (dagitim kanal) birbirine siki sikiya bagl oldugu gergegi
ortaya ¢ikar. Bu nedenle, kanalla ilgili kararlar alirken en dogru bilgiler ele gegiriimeli
ve bunlar dikkatle incelenmelidir. TUketicilerin sayilar, tipleri, bulunduklari yerler ve
satin alma huylari gdézden gegirilmelidir. Dagitim fonksiyonlarinin hangilerinin aracilar
tarafindan en uygun ve verimli yapilacagi ortaya cikariimalidir. Ureticiler, aracilar ve
tOketiciler icin dagitim kanalini bir tek eylem kimesi olarak gérmek, distinmek
gerekir. Bir kanal imalat¢ilar icin érgitsel bir pazarlama birimi olarak distnuldiga
kadar, bu imalat¢ilar tarafindan kullanilan aracilarin kuruluglarn olarak da distnalir.
Gergektende imalatgilarin mallarinin  dagitimini  yapacak aracilarin eylemleriyle
esgudim (koordinasyon) saglamalarina blydk ihtiyag vardir. Herhangi bir dagitim
sistemi, kurulup islemeye basladiktan sonra, isletmelere énemli Ustlnlikler saglayan
kuvvetli bir rekabet araci durumuna gelir. Dagitim kanali, isleyen bir tesebbis disinda
ayri bir rekabet araci olarak gelisme gosterir (Stanton, 1967, s.254).

Sekil 3: Dagitim Kanalinin Olusturulmasi

Dagitim Kanali Amaglarinin Belirlenmesi

v v
isletmenin Sektérdeki Kanal Uyelerinin Gérevlerin
Rekabet Durumunun Belirlenmesi
Belirlenmesi

A 4
Alternatif Dagitim Kanallarinin Ozellikleri

|

Seceneklerin Degerlendiriimesi

v v

A

Nitelik Nicelik

Secimi Karari
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Her bir Uretici kanal faaliyetlerini tasarlarken kendini iki zit durum arasinda bulur.
Bazi JUreticiler, 6zel is kuruluslarini kanala katmak igin gig¢lik duymazlar. Ya
firmalarinin blyUk prestiji yada 6ézel Grlnlerinin iyi para getirmesiyle onlarin énerileri
yeterinden ¢ok saticiyl bulmalarini saglayabilir. Bazi durumlarda, 6zel yada segici
dagitim konusunda s6z vermek yeterli sayida aracinin kanala katilmasini etkiler.
Temel sorun, istedigi nitelikte aracilar bulabilen Greticinin aracilar arasindan segim
yapmasidir. Uretici hangi niteliklerin araci adaylarinin basarili olacaklarini gdsterecegi
konusunda karar vermelidir. Diger u¢ durum Qreticinin kanal alternatifini segtigi zaman
istenen sayida kaliteli araclyr saglamak icin ¢cok siki calismak zorunda olmasidir.
Uretici ise alma gabasini énce Ustiin nitelikli aracilar icin kullanirsa da, bulabildigi
aracilari ise alma durumunda kalabilir (Kotler, 1972, s.201).

Dagitim kanallarini gelistirirken Greticiler, en ideal olanla varolan arasinda bir
secimde daima kararsizlikla karsilasirlar. Tipik bir durum olarak, yeni bir firmanin yerel
yada boélgesel faaliyetle ise baslayip sinirli bir pazarda satis yapmaya c¢alismasini
gOsterebiliriz. Bu firmanin sermayesi baslangi¢cta kigilk olacagindan, genellikle,
varolan aracilardan yararlanir. Ayrica, yerel bir pazardaki aracilarin sayisi sinirh
olacaktir. Birkac yapimcinin satis temsilcileri, birka¢ toptanci, yerlesmis bir
perakendeciler dizisi, birkag tane gezici kamyonla perakendecilere, yapimciya ve
tiketicilere pesin parayla mal satanlar ve birka¢g depo bulunur. Pazarda en iyi yol belli
olan sonug olacaktir; sorun Ureticinin mallarini pazarlamasi igin varolan aracilardan
yararlanmasi olacaktir (Kotler, 1972, s.392-393).

Bir pazarlama gérevlisi dagitim kanallarinin belirtimesine galisirken énce neleri
¢6zimlemek zorundadir? "Bir ticari miessese, sadece erigilmesi mimkiin olabilecek
en yliksek satis hacmini saglayacak ve koruyacak kanallardan veya kanallar
kombinezonundan faydalanmak degil, gerek kisa gerek uzun siire boyunca en yliksek
kar seviyesine eristirecek olan satis hacmi ve maliyetini bir arada saglayacak ve
devam ettirecek kanallar veya kanallar kombinezonundan faydalanmak zorundadir’
(Asici, 1989, s.197).

Pazarlama kanalinin segimi esas olarak U¢ basamagi kapsar. Birinci olarak,
isletme pazarlama programindaki amagclari gerceklestirebilecek ve dagitim sistemiyle
yerine getirilebilecek fonksiyonlari gergeklestirebilecek genel bir kanal seger. Bundan
sonra ikinci olarak, aracilarin kullanilacagini kabul ederek, her dlizeyde ve her
pazarda gerekli olan aracilarin yogunlugunu yada sayisini karsilastinr. Sonuncu
olarak, yine aracilarin kullanilacagr varsayimina dayanarak, mamulini satin
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alabilecek isletmeler secilir ve onlarla ginlik ¢alismalardan dogan iligkiler yaratalir
(Karalar, 1971, s.77).

Bir isletmenin dagitim kanallarinin se¢imi ve uygulanmasi mantiksal olarak bes

farkli islem olarak ele alinabilir. S6z konusu iglemler séyle siralanabilir: (Mailen, 1970,

s.4-15.)

1-

isletmenin sectigi dagitim kanalinin yapisi ne derecede direkt dagitim
seklinde olmalidir? Son yillarda 6zellikle gelismis Ulkelerde Uretim ve
perakendeci patlamasinin ortaya ¢ikmasiyla daha kisa dagitim kanallarina

yénelme olmustur.

Dagitim kanallarinin segimi ne kadar titizlikle yapiimahdir? Belirli bir cografi

bdlgede bircok, birkag veya sadece bir tane mi araci yer almahdir?

Ne tip aracilar segilmelidir?

S6z konusu mamul icin kag adet kanal tesis edilmelidir?

Ortaya cikan boslugu doldurmak igin 6zellikli bir araci nasil secilmelidir?

Sekil 4: Dagitim Sistem ve Stratejilerinin Secim Siireci

Alternatif Dagitim Sistemlerinin Belirlenmesi

v

Dagitim Cevresinin Degerlendiriimesi

v

Dagitim Amaglarinin Gelistiriimesi

v

Kanal Yapisinin Belirlenmesi

v

Kanal Uyelerinin Belirlenmesi

v

Kanal Stratejilerinin Gelistiriimesi

v

Kanal Sisteminin Degerlendiriimesi ve Yenilenmesi

Kaynak: Henry Assael, Marketing Principles and Strategy, Stern

School of Business, New York, 1990, s.357
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Pazarlama asamasinda, isletmelerin mamullerini dagitmalari i¢in gerekli
kanallarin sec¢imi genellikle Uretici isletme tarafindan yapilir. Sekil 4'de bu karar
slrecinde yer alan asamalar gériimektedir. Bu asamalarda ilk olarak alternatif dagitim
sistemlerinin belirlenmesi islemi; sonra dagitim cevresinin degerlendirilmesi yapilir.
Uglincli asamada ise yénetici dagitim amagclarini tanimlayarak, gelistirilmesi icin
calismalar yapar. Bunlarin ardindan kanal yapisinin belirlenmesine calisilir. Besinci
asamada da kanal U(yelerinin sec¢imini saglayip ardindan, uygun dagitimin
yapilabilmesi icin gerekli stratejiler gelistirilir. Bu slirecin en son asamasinda da kanal
sistemlerinin degerlendiriimesi ve gelistiriimesi ¢alismalari yapilir (Henry, 1990, s.357).

Dagitim kanallariyla ilgili bazi genel ilkeler vardir ki, bunlar, kanal segiminde ve
ybnetiminde 6nemli yararlar saglarlar (Stanton ve Futrell, 1987, s.339).

Dagitim kanallari, nihai tiiketiciden baslayarak geriye dogru Ureticiye gelecek
sekilde dislnulerek dizenlenmelidir; ¢cinkd dagitim kanallarini, tiketicilerin
satin alma aliskanliklari belirlemelidir.

Segilen kanallar isletmenin pazarlama programinin amaglarina uygun
olmahdir.

Dagitim kanallari énceden belirlenmis bir pazar payini saglayacak sekilde
olmahdir. Pazar payini daraltici nitelikte, 6rnedin; perakende dlzeyinde
sadece blylk magazalara satis gibi bir yol izlenmemelidir.

Kanallar, bir kanali kullanmanin digerinden vazgecmeyi gerektirmeyecek
sekilde esnek olmalidir. Uretici isletme toptancilar vasitasiyla dagitim
yapiyorsa, bu onun, dogrudan Ureticiden alm yapmak isteyen blylk
perakendecilere satis yapmasini engellememelidir.

Bir mamulle ilgili dagitim kanallarindaki butin isletmeler arasinda ileri
dizeyde karsilikli bir bagimlilik mevcut oldugundan, her isletme digerini
destekleme durumundadir; Uretici toptancinin, toptanci da perakendecinin iyi
galismasi ve basarili olmasi ile basari saglayabilir.

Dagitim kanallarini ve tim aracilarn sirekli olarak degerlendirmeye tabi
tutmall ve gerektigi zaman degisiklikler yapmalidir. Araci kuruluslar
"ekonomik" ve "sosyal bakimdan arzu edilir" olduklari dlgide varolabilirler.
Ayrica rekabet ortaminda yeni gérevler Ustlenecek veya mevcut isleri daha
iyi yapacak yeni aracilar ortaya ¢ikacaktir. Kanalin segiminde ve yénetiminde
hangi birim etkili olursa olsun, mantiksal yaklasim gerektirir. Teknolojik
gelismeler, toplumsal ve kisisel etkenler, yeni mallar ve etkin blylk pazarlar
pazarlama eylemlerini giderek daha karmasik kilmaktadir. Bu nedenle,
kanalin seciminde tim etkenleri g6z éniinde bulundurmak gerekir.”Kanali
olugturan birimlerin amacglari ve c¢ikarlari birbirinden ayridir. Karsilikli
gériisme ve anlasma dnemlidir. Rekabet, ¢catisma ve diizensizlikler gérildir.
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Zorunlu dengenin saglanmasi, kanal birimleri arasinda yeterli iliskilerin ve
gorevlerin gelismesine baghdir’ (Cemalcilar, 1990, s.176).

Kanal segimine iliskin takip edilen yollarin incelenmesi adina asagidaki érnek
model yol gésterici olmaktadir. Kanal segiminde tim alternatiflerin degerlendiriimesi
alinacak kararlarin etkinligi agisinda biylik éneme sahiptir.

Sekil 5: Kanal Secim Modeli

KAPSANACAK PAZARI TANIMLA

<.
DAR ORTA GENIS
Yetkili Bayiler Secimlik Dagitim Yogun Dagitim

A 4

DENETIM SINIRLARINI SAPTA

GEVSEK IKI

Bagimsiz Temsilciler Kanala Tim Sabhiplik

A 4

YATIRIM GEREKSINIMINi BELIRLE

DUSUK ORTA YUKSEK
Bagimsiz Temsilciler Firma Satis Subeleri Kanala Tim Sahiplik

A 4

ELDE EDILECEK KAR HADLERINI HESAPLA

DUSUK ORTA YUKSEK

A 4

KANAL HADLERI YETERSIZ ISE DAGITIM PLANINI YENIDEN GOZDEN GEGIR

Kaynak: Mehmet Olug, “Dagitim”, Pazarlama Diinyasi, Sayi:14,Y1l:3, s.7.
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A. Dagitim Kanalinin Seciminde Olciitler

Uretici, dagitim kanalini segerken, tim secenekleri iyi tanimalidir. Var olan
kanallari kullanacaksa, bu kanallarla ilgili ayrintili bilgileri toplamali, kanalda yer alan
kurumlarin yeteneklerini iyi élgmelidir. Uretici kendine bagh kurumlardan olusan bir
kanal gelistirecekse, yine ayni dlciitlere uymaldir. Olgiitler sunlardir:

1. Ekonomik Olgiit

Kanal sec¢iminde ekonomik inceleme yalnizca satis hacmine dayandirilmamali,
hangi kanalin daha cok satisi gerceklestirecegine bakilmamalidir. Gelir ile maliyet
karsilastirmasi da yapilmali, analiz karliliga dayandiriimalidir (Cemalcilar, 1990,
s5.179). Once kanalin gerceklestirecedi satis hacmi ve dolayisiyla analizi ayrintili
bicimde yapilmalidir. Satis hacmi analizinde tirlii kanallarin sadlayacagi satis hacmi
kestiriimeye calisilir. En ¢ok satig, gelisi, isletme kendi satis 6rgitini kurarak,
satiscilar gorevlendirilerek mi saglanir? Yoksa, bagimsiz perakendeciler araciligiyla
mi saglanir? Bu sorularin yanitlarn ayrintii arastirmalar gerektirir. Gergek pazarlama
kosullarinda s6z konusu arastirma yapilmalidir. Satislar belirlendikten sonra, ikinci
asamada kanal sistemlerinin maliyet analizi yapilir. Farkl kanallarin farkh satis
dizeylerinde maliyetleri daha farkli olacagindan ve karlilik durumunu belirleme
gereginden, dagitim maliyet analizi titizlikle yapilmalidir.

2. Mali Tanitma - Pazara Siirme

TUketicilerin mala baghligini saglama ve teknik hizmetleri yapma genellikle
dreticinin sorumlulugundadir. Bu sorumlulugu Ustlenen Ureticinin dagitim eylemlerini
denetlemek istemesi olagandir. Kanali denetlemenin en iyi yolu, dogrudan pazarlama
kanallarini kullanmaktir. Pahali da olsa, kanal dogrudan denetlemek isteyen Ureticinin
en kisa yolu segmesi gerekir. Uretici, karmasik bir kanali kullanmak zorunda ise, su
sorunlari iyi degerleyip ¢ézimlemelidir (Cemalcilar, 1990, s.180):

- Kanalda dikey iligkiler: Kanali olusturan degisik dizeydeki birimler nasil
birlikte hareket edecekleri belirlenmelidir. Bir yandan iki yada daha gok
dizeydeki kurumlar, Greticinin ¢ikarina ters disen taban tabana zit bir
catisma icinde olabilirler. Ote yandan, kurumlarin gikarlari ayni olur ve
Ureticiden gelecek ayricaliklara karsi aralarinda gizli anlasmalar
yapabilirler.
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- Kanalda yatay iligkiler: Kanalin belirli bir diizeyinde yer alan Uyeler birlikte
nasil hareket edeceklerdir. Ya c¢ikarlari gatisabilir yada Uretici karsisinda
glcli olmak igin igbirligine giderler.

- Kanallar arasi catisma: Ureticinin sahip oldugu farkli dagitim kanallari
blyik dlclide catisma icinde olacaktir. Ureticiler, kiiclik perakendeciler ile
blylk magazalarla ilgili birgok sorunlarla karsilagabilirler.

- Yasal catisma: Kanalda yasalar bakimindan sorunlar ¢ikacak midir?
B. Dagitim Kanalinin Secimini Etkileyen Faktérler

Dagitim kanallarinin sec¢imi konusunda su veya bu sekilde bir sinirlama
yapilamaz. Dagitim kanalinin secimini etkileyen birgok faktér bulunmaktadir.
Pazarlama ydneticisinin bu konudaki politikalari veya stratejileri tespit edebilmesi igin
asagidaki faktorleri gbz éniinde bulundurmasi gerekir (Pinar, 1970, s.144).

1. Pazarin Yapisi

Pazarlama kanallar Ureticiler ile pazarlar birbirine bagladigina gére, pazarlarin
yapisi, kanal secimini blylk olcide etkiler. Pazarin yogunlugu (tiketici sayisi),
pazarin blyUkligu ve yeri, pazar birimlerinin guddleri, aliskanliklari ve davranislari
kanal segiminde gdz 6niine alinmaldir. Bir mali degisik yapida pazar birimleri satin
aliyorsa, birden ¢ok kanal tOr0 kullanmak gerekebilir. Dagitim kanalinin segimini
etkileyen en 6nemli pazar etkeni, tlketici davranislaridir. En son tiketicilerin ve
isletmelerin alimlarinda s6zi edilen 6lcltler, aracilar icinde gecerlidir (Cemalcilar,
1990, S.187). Pazarda mevcut ve muhtemel rakipler ile, bunlar arasinda ortaya gikan
veya clkabilecek olan rekabet de secilecek kanal Gzerinde etkilidir. Dagitim kanali
acisindan rekabetle ilgili olan hususlardan énemli birin secilecek dagitim kanalinin yol
acacagl veya hizmet edecedi pazar boélimdnin, kanal icinde kacinilmaz olarak
varolacak rekabeti arttirmayacak, hatta énleyecek kadar kesin olmasidir (Karabulut-
Kaya, 1988, s.48).

2. Mal Nitelikleri

Firmalarin Urettigi ve pazarlamaya c¢alistigi mal ve hizmetlerin 6zellikleri dagitim
kanali segiminde 6énemli rol oynar. Dagitim kanalinin segimini etkileyen mal nitelikleri
arasinda, malin fiziksel olarak ¢cabuk bozulur olup olmamasi,tiiketici veya endistriyel
mal olmasi, standartlastirma &lgtQ, birim degeri, blylkligl, modaya baglhligi ve bagli
hizmetleri gerektirip gerektirmedigi blylk rol oynar. Ayrica malin yasam sureci de
kanalin yasam surecini etkiler. Yeni mali aracilar kolayca benimsediklerinden
dogrudan ve secimli kanallar kullanilir. “Kolayda mallarin dagitiminda genellikle, uzun
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ve yogun kanallar; begenmeli ve 6zelligi olan mallarin dagitiminda ise, dogrudan ve
sec¢imli kanallar kullanilir’ (Cemalcilar, 1990, s.188).

Bir mal fiziksel bakimdan ve moda bakimindan dayaniksiz olabilir. Her iki
durumda da denilebilir ki diger sartlar ayni oldugu halde dayanmazliklari olan mallar,
zamanla kiymetten dismelerine firsat verilmeden en kisa yoldan aliciya iletilir.
Genellikle bir malin degeri ne kadar yiksek olursa dagitim kanali o kadar kisa olur.
Mesela otomobile ait dagitim kanal sigara veya tiras bicagi dagitim kanallarina
nazaran ¢ok daha az sayida aracidan olusur. Yeni tip bir malin satilmasi biyUk
gayretler gerektirir. Bu durumda, yeni bir maln imalatgisi mali piyasada tutununcaya
kadar belki satis mimessilleri kullanmak suretiyle dogrudan dogruya aliciyla temas
etmek mecburiyetinde kalacak veya yeni malda satis imkanlari géren perakendecilerle
is yapacaktir. Bazi mallari satin alanlar igin servis ¢ok 6nemlidir. imalatgl,
perakendecilerin sadece malin satisi ile degil ayni zamanda tamiri ile de mesgul
olmalarini saglamahdir (Cox, 1972, s.74-75).

Kolaylikla bulunabilen tlketici mallarinda oldukga uzun bir pazarlama zincirine
ihtiya¢c vardir. Teknik Gstlnligi olmayan endustriyel mallarin mimkdin olan en yakin
satis yerlerinden tedarik edebilme olanaklari aranir.“Ozellikli mallar, teknik ézellik
gosteren enddstriyel mallar segici dagitim uygulanarak dagitiir’ (Pinar, 1970, s.147-
151).

3. Aracilar

Dagitim kanalinin secgiminde bir diger faktér, imalat¢ilarin mallarini dagitan
aracilardir. Mallarin dagitimini yapamayan veya bunlari ekonomik bir sekilde yerine
getiremeyen imalatcilar, bu hizmetleri en iyi sekilde saglayan aracilara birakirlar. Yeni
bir mamul pazara surilirken genis bir tanitma kampanyasi gerekiyorsa, imalatginin
satis acentesi bu isi toptancilardan daha iyi yerine getirebilir. Fakat, bu mamul icin
6zel depolama s6z konusu ise bunu en iyi sekilde aracilar yerine getireceginden,
bundan yararlanma zorunlulugu ortaya ¢ikar. Bu nedenle aracilar imalat¢inin yerine
getiremeyecegi veya imalatgi icin yerine getirilmesi bazi glclikler gdsteren hizmetleri
yapabilirler (Baris, 1992, s.24). Bunlar, aracilarin sagladidi servis, istekli aracilarin
bulunabilirligi ve Uretici politikalarina uyabilmesidir. Uretici, kendisinin yapamadig
veya yapmayl ekonomik bulmadigi pazarlama hizmetlerini yapabilecek aracilari
secmelidir.Dolayli, aracili dagitim benimsendiginde, kanalda yer verilecek aracilarin
isim olarak secilmesi gerekir. Yogun dagitimda bu sorun pek énemli degildir. Sinirli
dagitim uygulamasinda ise sorunun ¢6zimu( daha gugctir. Malin satilabilecegi birgcok
perakendeci arasindan birkagini segmek kolay olmaz. Segimde Uretici bagimsizdir,
istedigi araciyl secebilir. Ama sectigi araci, Ureticinin malini almak istemeyebilir.
Secimde aracinin, Uretici isletmenin tUm pazarlama islevlerine, uygulamalarina,
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politikalarina uyup uymayacag saptanmalidir. Ayrica, aracinin finansal glcu, fiziksel
ve insansal kaynaklari yeterli olmahdir (Mucuk, 1992, s.258).

Ayrica tum bunlara ilave edilebilecek son bir faktdr cevresel 6zelliklerdir. Rakip
firmalar yada yasal kisitlamalardan dolayi ideal dagitim kanali olusturulamayabilir.
ideal dagitim kanalina, gerekli analizlerin yapiimasi sonucu saglanan gelirler, dagitim
kanalinin maliyetinden blylkse ulasiimis demektir (Baris, 1992, s.108).

4. Firmanin Ozellikleri ve Aracilari

Dagitim kanallarinin tayininde firmanin sahip oldugu &zellikler, firmanin
blyUkligine, finansal glcl, takip ettigi veya etmeyi planladigi pazarlama politikalari
ve stratejileri ve firmanin nihai amaglari etkili olur. Firmanin blyUklGgl &lctstinde
firmanin dagitim kanallarindaki sayginligi artacak, kendi arzular dogrultusunda
aracilar bulmasi kolaylasacaktir. Firmanin finansal bakimdan baskalarina muhtag ve
bagimh olup olmamasi da segilecek kanal Gizerinde etkili olur. Bu gii¢ sayesinde firma
daha kisa kanallara ydnelebilir, kanali daha rahatlikla denetimine alabilir. Firmanin
uyguladigi politikasi da kanal secimini etkiler (Karabulut-Kaya, 1988, s.46-47). Kanal
denetim altinda tutmak igin bazi Ureticiler ylksek maliyete katlanip, daha kisa
kanallar tercih ederler. Kanali kontrol etmek suretiyle, daha aktif tutundurma
calismalari yapmak ve mallarin perakende fiyatlari Uzerinde daha iyi bir kontrol
saglamak imkani dogar.

5. Misteri Nitelikleri

“Dagitim kanallari, dretici ve tiketici arasinda bir képri olusturdugundan tiiketici
ozellikleri dagitimla ilgili kararlarda ilk énce dikkate alinmasi gereken bir faktérdir
(Aytug, 1997, s.176). Kanal gelistirme; musteri sayilari, cografi sayilimlari, satin alma
sikhdl ve satin alinan ortalama mal nicelikleri ve ayn satis ybntemlerine karsi
duyduklar kugkular gibi niteliklerden biyik élcide etkilenir. Misterilerin sayisi biytk
oldugu zaman, Ureticiler her diizeyde birgcok aracilar olmak Gzere uzun kanallari
kullanma egilimi gosterirler. MUsterilerin sayilari ve cografi yayilmalari yaninda bu
alicilarin satin alma aliskanliklari da ayni 6lgide 6nem tasir. En son mdasterilerin
kuguk niceliklerde sik sik mal almalari halinde daha uzun pazarlama kanallarina sahip
olunmasi yararhdir (Kotler, 1976, s.191). Béylece musteri davranis dzelliklerine gére
dagitim kanali segimi belirlenebilir.

6. Ortaklik Nitelikleri

Bir ortakligin dagitim kanallari, ortakligin buyiklugd, mali gicl, mal karmasi,
gecmisteki kanal deneyimleri ve genel pazarlama politikalari gibi ortakliga 6zgu
niteliklerden de etkilenir. Ortaklidin endistrideki genel biyukligd, onun pazarlarinin
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6lgtstni belirler. Ortakligin mali glicl, pazarlama gérevlerinden hangilerini kendisinin
yapabilecegini ve hangilerini aracilara yaptirmasinin uygun olacagini belirler.
Ortakligin mal karmasi, onun kanallardan hangisini sececegini 6nemli élciide etkiler.
Ortakligin ve ydneticilerinin gegmisteki kanal deneyimleri kanal segimini etkiler (Kotler,
1976, s.193).

7. Cevre Sartlari

Dagitim kanalinin seciminde dis etkenler de 6nemli yer tutar. Kanal secimi,
ekonomik kosullar ve yasa gibi ¢cevresel etmenlerden de etkilenir. Ekonomik kosullarin
kétl olmasi halinde Ureticiler mallarini en son aliciya en ucuza gelecek bicimde
ulastirmay: ister. Cogu kez bunun anlami daha kisa kanallarin kullaniimasi ve mallarin
en son satis fiyatina eklenen gereksiz hizmetlerden kacinilmasi demektir. Hukuksal
dizenlemeler ve kisitlamalar da kanal segimini etkiler. Ayrica istenen nitelikler de araci
birimler bulmak, onlari cezbetme imkanlari hep gevre faktérlerinin etkisine baghdir.

8. Kanaldaki Basamak Sayisi

Genel bir kural olarak az sayida basamaktan olusan kisa dagitim kanallari, uzun
olanlara oranla daha kolay denetlenebilirler. Ayrica kanali olusturan organlarin ve bazi
kanal Gyelerinin denetlenmeye daha elverisli olduklari gorllebilir. Kanaldaki hakimiyet
durumuna bagl olarak bazi kanallarin  kontrolinde &nemli guUgliklerle
karsilasilabilecegi unutulmamahdir.

9. Kanal Maliyetleri

Her dagitim kanalinin basta, kanal organlarinin kar marjlariyla baglantili olarak
beliren ama bagka faktdrlerden de etkilenen ayri birer maliyeti vardir. Mesela, kanal
organlarinin igbirliginin kazanilmasi, muhafazasi ve giglendirilmesi igin katlaniimasi
gereken giderlerin, keza kanali kontrol altinda tutabilmek igin yapilacak harcamalarin
kanal maliyeti olarak hesaba katilmasi gerekecektir (Karabulut-Kaya, 1988, s.49). Bu
giderlerde meydana gelebilecek bir azalma pazarlama maliyetlerini dnemli dlglide
etkileyebilir.

“Cok kimse dagitim kanalinin kisa olmasi durumunda, dagitim maliyetlerinin de
daha dlslk olacagini disdnir. Ancak ¢ogu zaman tam tersidir. Dagitim islevini
gerceklestirme konusunda uzman olan aracilar, imalatcidan daha etkin sekilde
dagitimi gerceklestirir. Béylece daha uzun dagitim kanallari kullanildiginda, dagitimin
ureticiye olan maliyeti de daha az olur. Kisa ve dogrudan bir dagitim kanali, Greticinin
onemli miktarda yatirrm yapmasini ve biyik bir satis kadrosu olugturmasini gerektirir’
(Aytug, 1997, s.176)
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10. Satis Cabalan

Satis ¢cabalar ve dagitim kanalinin segimi kargilikli olarak birbirini etkiler. Kanal
kisa olursa, reklam harcamalar az, kisisel satis faaliyetleri cok olur. Ote yandan,
toptancinin satis icin gerekli cabayi géstermeyecegini saptayan Uretici isletme pahali
da olsa, kendi satis gliciin( kullanarak, perakendeciye dogrudan satisa tercih edebilir.
Uzun kanallar kullanmak zorunda olan bir isletmede, tlketiciler de marka bilinirligi
yaratmak igin, yogun reklam kampanyasina girisir, kisisel satis ydntemini pek
kullanmaz.

11. Fiziksel Dagitim

TUccar toptanci aracilar genellikle, tasima ve depolama gibi fiziksel dagitim
islevlerini Ustlenirler. Yardimci aracilar ise, bu islevlerle hemen hi¢c ugragsmazlar. Bu
durumda Uretici, s6z konusu fiziksel islevlerin nasil ve kimin tarafindan yapilacagini
gdz onlnde tutarak kanal Gyelerini secer. Uretici, tasima islevini Ustiine alarak,
perakendeci ile dogrudan iliskiler kurmayi tercih eder. Uretim yerinin ve depolarin
pazara yakin olmasi, kisa dagitim kanallarinin segimine olanak saglar. Ayrica, tasima,
ylkleme ve bosaltma tekniklerindeki gelismeler, Uretici isletmenin daha blylk ve uzak
pazarlara ulagmasini saglar.

C. Alternatif Kanal Sec¢imi

Dagitim kanali se¢imini etkileyen faktérler 1siginda, pazarlama yéneticileri uygun
kanal alternatifleri arasinda karar vermek durumundadirlar. “Uretici firma,farkli kanal
alternatiflerinden hangisinin uzun dénem hedeflerini en iyi sekilde karsilayacagina
karar vermelidir. Onemli olan, ne en yiiksek satisi gerceklestiren alternatif, ne de en
dlslk maliyetle dagitimi gerceklestiren alternatif olmayip, uzun dénemde isletmeyi en
ylksek Kkar diizeyine ulastiran alternatiftir. Bu nedenle, hem satislar hem de maliyetler
g6z oninde bulundurularak isletmeyi en yiksek kara ulastiracak alternatif
belirlenmelidir. Ancak, her dagitim kanal farkl bir satis ve maliyet dizeyinin
gerceklesmesine yol acar. Dolayisiyla, kanal alternatiflerinin degerlendiriimesi
islemine her alternatifle ilgili olarak satis ve maliyet dlzeyinin tahmin edilmesiyle
baslanmalidir.isletme Pazar kosullarini ve mamul &zelliklerini géz  6niinde
bulundurarak,farkli alternatiflerin satis potansiyelini belirledikten sonra,her alternatifin
ne blgtide maliyete yol actigini da belirlemelidir’ (Aytug, 1997, 178).

Asagidaki sekilde basa bas analizi kullanilarak iki alternatifin maliyet kriteri
dikkate alinarak degerlendirilmigtir.
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Sekil 6: Kanal Alternatifleri ile ilgili Olarak Basabas Analizi

Dagitim Giderleri

Dagitici Firma
Q ------------------------ | |
..... o -
X Satis DUZeyi
a

Kaynak: Semra Aytug, Pazarlama Yénetimi, ilkem Ofset, izmir, 1997,

“Her kanalin getirdigi maliyetler satis diizeyine gbre degismektedir. Dagitici
firmadan yararlaniimasina oranla satis 6rgltindin olusturulmasi durumunda isletmenin
sabit maliyetlerinin daha yiiksek olmasi gerekir. Buna gére Q’nun altindaki satis
diizeyinde, her iki alternatifin maliyeti birbirine esittir. Satis dilizeyi Q'nun altinda
oldugunda, daditici firmadan yararlaniimasi, Q’nun (zerinde oldugunda ise isletmenin
kendi satis gicinid olusturmasi gerektigi gérilmektedir. Her iki kanalin ayni satigi
saglayamayacagi varsayildiginda, yatirnmin karlihgi asagidaki formdilden yararlanilarak
hesaplanabilir. Diger kosullarin ayni olmasi durumunda en ylksek Ri’ yi veren dagitim
kanalinin secilmesi gerekir’ (Aytug, 1997, 179).

Si- Ci

R =
Ci

Ri = | pazarlama kanalinin karlilig:
Si = | kanalinin kullaniimasi durumunda tahmini satislar

Ci = | kanalinin kullaniimasi durumunda tahmini maliyet

IV. DAGITIM KANALI POLITIKALARI

Dagitim kavrami, bir mamulin nihai muisteriye giden yolu Gzerindeki karar ve
islemlerle ilgilidir. Dagitim karmasi satis kanallarinin segimini ve pazarlama lojistigini
kapsar. Satis kanallar, dagitim sirecinde satis politikasi ile ilgili araglari kullanan
hukuken, ekonomik bakimdan bagimsiz organlar ve yapimcinin satis organlarindan
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meydana gelen zincirlerdir. Pazarlama lojistigi mamullerin fiziksel dagitimi ile yani
ulastirma, depolama islemlerinin birbirini izleyen sekilde yapilmasi ile ilgilenir. Satis
iliskileri bulunur, ¢inkl satis kanallari ¢cogu zaman fiziksel dagitim ile ilgili kararlari
icerirler. Satis kanallari sisteminin sekillendiriimesi pazarlamada uzun slrede olusan bir
karari gerektirir.(Cemalcilar, 1990, s.189-190). Asagida belirtilen hususlar karar olaylari
arasinda sayilir:

- Dagitim slrecine girecek satis araclarinin saptanmasi,
- Bunlarin sayilari ve her kademedeki dagihmlari,
- Pazarlama etkinliklerinin tek tek satis aracilarina tahsis edilmesi.

Bu temel saptamalardan sonra bir elde etme ve segme sorunu vardir: Bir
dagitim sisteminde isbirligi yapmaya hazir olan yeter sayida satis aracilarinin
bulunmasi durumunda, bunu niceliksel ve niteliksel kriterlerden olusan bir segim izler
(Arar, 1987, s.84).

Dagitim kanallarini  olustururken, Greticiler agisindan ticaret isletmelerinin
haklarinin ve bdlgesel ayricaliklarinin saptanmasi 6nem kazanmaktadir. Dagitim
ybéntemlerini belirleyecek dnemli kistaslardan biri de Ureticinin girecegi pazar bolimleri
ve Uretecedi mal gesitleridir. Dagitim politikasi, 6teki alanlarda oldugu gibi, ylksek
ybnetim kademesindeki sorumlulara ait bir karar verme projesini gerektirir.
Yoneticilerin dagitim kanallarinin seciminde asagidaki prosesi islemeleri, dagitim
faaliyetlerinin kontrollini kolaylastirmasi bakimindan énem tasir (Pinar, 1970, s.163-
165.). Dagitim kanallarinin degerlendiriimesi;

- Firma agisindan

- Pazarlama zincirindeki halkalar agisindan

- Dagitim politikasinda dogru saticinin segimi

- Pazarlama enformasyon sistemi degerlendirmesinden olusur.

Kullanilacak dagitim kanallarinin genel olarak belirlenmesinden sonra imalatgi
isletme, toptanci ve perakendeci dlzeyinde kullanacadi aracilarin sayisini
belirlemelidir. Dagitimin yogunlugunu belirlemek demek olan bu ¢aba icgin, birbirinden
tamamen ayri olmayan g yol vardir. Bunlar, a) Yaygin (yogun) dagitim, b) Segimli
(selektif) dagitim ve c) Ozel (tekelci) dagitimdir.
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A. Yaygin (Yogun) Dagitim

Yaygin dagitim esasi, mamuliin alicisinin bulunabilecedi her yerde satisa
sunulmasidir. Tiketim mallarinda 6zellikle kolayda mallarda dretici isletme mamull alp
satabilecek durumda olan her toptanci ve perakendeciye dagitim yapma yoluna gider.

Bu dagitimda satis noktalari dogrudan veya dolayli kanal segimiyle tiketicilere
yakinlastiriimaktadir. Séz gelisi bizde kolayda mallarin dagitimini yapan bakkal sistemi,
bdyle bir dolayli yaygin dagitimdir. Amag, biitiin pazar bélimlerine veya alt bélimlerine
hitap etmektedir. Yaygin dagitimda mal hattindaki mallarin derinligi ve genisligi arttik¢a,
dagitim maliyetlerini diisirebilmek igin self service tiri uygulamalar artabilmektedir
(Karabulut - Kaya, 1988, s.37-38).

B. Secimli (Selektif) Dagitim

Secimli dagitim, belirli bir boélgede sinirli sayida toptanci ve perakendeci veya
sadece perakendeci kullanma politikasidir. Ancak birkag veya daha fazla araci
kullanma yoluna da gidilebilir. Tiketim mallarinin "begenmeli mallar" ve "6zellikli
mallar" ¢esitlerinde ve endlstriyel mallarin "yardimci teghizat" tirinde; genel olarak da,
tiketicilerin marka tercihinin énem kazandidi mallarda en uygun dagitim sekli ve
politika budur. Bir isletme, yaygin dagitim politikasini bir sire uyguladiktan sonra,
edindigi tecribeye gbre sec¢imli dagitim yoluna gidebilir. Bu taktirde, yaygin dagitimda
kullandigi aracilar arasinda eleme yapar ve:

- Ylksek masraflara yol agan

- Siparigleri kiiguk olan

- Kredi agilmasi riskli olan

- Mal iadesi fazla olan

- Gesitli nedenlerle mamull iyi pazarlayamayan

satici isletmeleri dagitim kanalindan c¢ikarir. Béylece sonugta satiglar ve karlihk artar
(Mucuk, 1991, s.260-261).

C. Ozel (Tekelci) Dagitim

Ozel dagitim belirli bir pazarda sadece tek toptanci veya perakendeci araciligiyla
mamulin dagitimi politikasidir. Bazi hallerde Uretici isletme ile araci arasinda yapilan
tek dagiticilik olan tek bayilik anlagmasi, aracinin o mamule rakip baska markalari
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satmasini yasaklar. Uygulamada s6zli veya yazili yapilan bu anlagsmalar, codu kez
karsilikhlik esasina gére yapilir; diger bir deyisle Uretici de o bdlgede malini baska
saticiya vermemeyi taahhlt eder. Tek dagiticilik veya bayilik, yiksek fiyatl bircok
Ozellikli tliketim mallarinda sik sik basvurulan bir uygulamadir. Aracilarin blyUk stoklar
bulundurmasi gereken mamul g¢esitlerinde; satisla birlikte kurma, tasima, calistirmaya
hazirlama, tamir ve bakim gibi hizmetlere gerek duyulan, Uretici isletmenin dagitim
kanal boyunca fiyat denetimini elinde tutmak istemesi ve mamulle ilgili hizmetleri belirli
bir standart diizeyinde tutmak istemesi hallerinde ¢ok kullanilir. Ozel dagitim ureticiye,
fiyat ve hizmet kalitesi Uzerinde denetim saglama dagitim kanalinda rakiplere karsi bir
6lgiide korunma, tutundurma faaliyetlerini sirf son tiketiciye ydneltebilme gibi yararlar
saglar. Buna karsilik, satici sayisinin ¢gok az olmasi, ézel dagitimin saticiyr gevseklige
alistirmasi gibi sakincalari davardir (Mucuk, 1991, s.261).

D. Pazarlama Yénetimi ve Dagitim

Pazarlama sisteminin genel amaci; mallarin, tretim yerlerinden tiiketim yerlerine
etkin ve verimli bir sekilde kanalize edilmesidir. Pazarlama faaliyetlerinin ana unsurlari
olarak kabul edilen diger faaliyetler genis anlamda dagitim fonksiyonunun da bir
parcasidir. Reklam ve diger satig arttirici ¢abalar, fiyatlandirma ve talep arastirmasi
gibi konular, pazarlamanin amaglarindan biri olan dagitim fonksiyonuna katki
saglayan faaliyetler olarak degerlendirmek mumkuandur.

Pazarlama yoéneticileri mevcut pazarlama sistemleri icerisinde dagitim kanali
segimini yaparken minimum maliyet maksimum fayda prensibine dayanan bir yapi
olusturmaya calisirlar. Mevcut Urin ve hizmetin 6zelliklerine gdre tiketiciye
maksimum faydayi saglayacak bilesenler olusturularak dagitim kanali secilir. Salt
olarak maliyet minimizasyonunun secimi Urin Kkalitesini etkileyeceginden, Kkaliteli
olarak, tiketici memnuniyetini arttiracak sekilde Orlinln tiketiciye nasil ulastinlacagi
sorusundan yola ¢ikilarak dagitim kanali segimi yapiimahdir.

Dagitim fonksiyonu, pazarlamanin iginde fiziksel dagitimla ilgili islemler ve
dagitim kanal ile ilgili organlarin faaliyetlerini yerine getirirken pazarlama karmasi
elemanlari ve kararlari ile i¢ icedir. Fiyat ile ilgili alinan bir kararda, dagitim kanalindaki
organlarin ¢oklugu nedeni ile onlarla igbirligi ve katilimlar géz 6niine alinmalidir. Ayni
sekilde tutundurma cabalarinda da mamulin bulunabilirligi, gérinist ve kanalin
uzunlugu ve kanal organlarinin ¢calismalari da basarida énemli olmaktadir. Mamulle
ilgili kararlarda ise stoklar ve maliyetler gibi faaliyetleri dnemli olup, pazarlama ile
dagitim kararlari  karsilikh olarak birbirlerini etkilemektedirler. Dagitim ile ilgili
kararlarin alinmasinda plan ve politikalarin belirlenip uygulanmasi gerekir. Buda
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pazarlama fonksiyonlarina iliskin karar ve politikalarin belirlenmesine baghdir (Kaya—
Karabulut, 1988, s.42).

Dagitim faaliyetleri, Uretici isletmelerin, yer, zaman ve miktarlarla ilgili
galismalarini yerine getirirken diger pazarlama karmasi elemanlarindan bagimsiz
olarak davranamaz. Hemen hemen bitin isletme kararlarinda oldugu gibi dagitim
sistemi ile ilgili kararlarda isletmenin pazarlama sistemi de etkili olmaktadir. Ayni
zamanda pazarlama sistemi ile ilgili kararlarda da dagitim sistemi ile ilgili kararlar etkili
olacaktir. Sonugta bu etki karsilikl olup dagitim sistemi ile pazarlama sistemi arasinda
etkilesim s6z konusudur.
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ikinci Bolim

DAGITIM SURECLERI iCINDE FiZIKSEL DAGITIMIN YERI

|. FIiZIKSEL DAGITIMIN GELISIMi ve ONEMI

Dagitim kavrami igerisinde yer alan Fiziksel Dagitim faaliyetleri kendi siregleri
icerisinde bir butiinlik gostermektedir. Glniimizde fiziksel dagitim, bash basina bir
inceleme konusu olmakla birlikte, sistemin olusturulmasi sonucu isletmelere blylk
faydalar yaratmaktadir.

A. Fiziksel Dagitim Kavrami ve Geligimi

Yeni bir kavram olan Fiziksel dagitim, teknolojik ve ekonomik gelismelere bagli
olarak siirekli bir degisim icindedir. igletmeler icin degisen bu yapinin takibi ve
glncellenmesi fiziksel dagitim islemleri kolaylastirmakta ve verimliligi arttirmaktadir.

1. Fiziksel Dagitim Kavrami

Fiziksel dagitim kavrami ile ilgili farkli tanimlar yapiimis olup, bu tanimlar bir
bitin olarak degerlendirilecektir. Fiziksel dagitim alanindaki ¢calismalar ¢ok eskilere
kadar uzansa da, gercek anlamdaki calismalar tiiketici ile Ureticinin cografi bakimdan
birbirlerinden uzak olmalari, isglctnin farkli bélgelerde ucuzlamasi, uzmanlasmasi
ve sanayilesmenin baslamasi gibi nedenlerle son yillarda dénem kazanmaya
baslamistir.

Fiziksel dagitim, dagitim kanalinin belirlenmesi ile birlikte mal ve hizmetlerin
alicilara efektif bir sekilde ulastirimasina olanak taniyacak sistem alt yapisinin
olusturulmasidir. Alicilarin istek ve gereksinimlerini maksimize edip, isletmenin
dagitim giderlerini minimize etmeyi kapsayan zor ve karmasik bir siregtir. isletmeler
hizmetleri sonucu olusacak misteri memnuniyet dlzeyi ile dagitim esnasinda
olusacak harcamalari arasinda bir denge olugsturmaya ¢alismaktadirlar.

Fiziksel dagitim ve lojistik kavramlari bazi yazarlar tarafindan es anlamda
kullaniimakta, bazi yazarlar tarafindan da fiziksel dagitim kavrami genel bir kavram
olan lojistik kavrami icerisinde ele alinmaktadir.

Biz bu ¢alismamizda fiziksel dagitimi lojistigin bir pargasi oldugunu kabul ederek
degerlendirecegiz.
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Mallarin yer ve zaman faydalarini saglayan bir pazarlama fonksiyonu bi¢iminde
ifade edilebilen fiziksel dagitim, mamul mallarin Uretim noktasindan tiketicilere akisini
ve bazi hallerde de hammaddelerin arz kaynaklarindan Uretim projesi baslangici
noktasina akisini beliten ve bu bakimdan, ulastirma, depolama, materyal
manipllasyonu, koruyucu bir ambalajlama, pazar tahminlemesi ve mdusterilere
sunulacak hizmet faaliyetlerini igine aran bir pazarlama fonksiyonu bigiminde
tanimlanmaktadir (Pinar, 1970, s.169). Bazi yazarlar ise fiziksel dagitimin hammadde
saglanmasindan daha c¢ok mamullerin, tlketiciye ulastinimasini konu aldigini
belirterek fiziksel dagitimin kapsaminin daraltiimasini énermektedirler. Bu yaklasimi
drnekleyen tanim su sekilde ifade edilmistir (Ozkul, 1988, s.5). Fiziksel dagitim,
mamullerin satisa hazir duruma geldikleri noktadan, alicilarina veya tlketicilere,
firmanin pazarlama politikalari ve genel amaglarina uygun bir bicimde ulastiriimasini
saglayan ve baglica tasima, depolama ve bilgi isleme sistemlerinden olusan bir
pazarlama bilesenidir.

Fiziksel dagitimin genis olarak tanimi su sekilde yapilmigtir. Bitmis mallarin
Uretim gizgisinden tiketiciye ulasincaya kadar ki verimli hareketlerinin genel olarak
siralanmig faaliyetleri ile ilgilidir (Evans ve Berman, 1982, s.357). Fiziksel dagitimda
zaman ve yer faydasi saglamak i¢in dogru Grlinln dogru zaman ve dogru yerde
olmasi gerekmektedir. Yine fiziksel dagitim, genis anlamda hammaddelerin ve
mamullerin yer degistirmelerinden, taginmasindan ve dagitimindan mevcut sistemlerin
gelistiriimesinden, isletme ydnetiminin sorumlu olacag! ve bu konu ile ilgili ¢alisacagi
alan olarak belirlenebilir.

Genis anlamdaki fiziksel dagitim tanimlarina Gretici firma agisindan baktigimizda
son tiketim noktasina kadar uzanan, malzeme hareketlerinin genis bir pazarda
uygulanmasinin gi¢ olmasi nedeni ile dagitim kanalindaki araci firmalarin kullanmasi
gerekli olabilir. Fiziksel dagitimin genis ve iddiali tanimlarindan biride su sekilde
yapiimistir. Fiziksel dagitim; fabrika , depo yeri segimi ve malzemelerin fabrikaya ve
fabrika icindeki akisindan, nihai mamullerin musterilerin raflarina yerlestiriimesine
kadar, malzeme ydnetimi ve hareketinin her safhasinin rasyonellestiriimesi ve bununla
ilgili her tarli kararlarin tepe y6netimin kontroli altinda birlestiriimesidir (Kaya,
1976,s.8).

Fiziksel dagitim kavrami 1950’ li yilindan sonra ortaya ¢ikmis olup Amerikan
Ulusal Fiziksel Dagitim Yénetimi Milli Konseyi (NCPDM) o yillarda ve 1976 yilinda
yapmis oldugu kabul gérmis tanimi ise su sekildedir:
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“Fiziksel dagitim Uretim noktasindan tiketim noktasina kadar hammadde, yari
mamul ve mamullerin elverisli bir sekilde akisini planlamak uygulamak ve kontrol
etmek amaci ile genis sayida faaliyetleri iceren bir deyimdir”. Bu faaliyetler tasima,
depolama, materyal ydnetimi, koruyucu ambalajlama, stok denetimi, isletme ve depo
yeri secimi, siparis islenmesi, yedek parca ve servis destegi, Pazar talep tahmini,
dagitim iletisimleri ve muUsteri hizmetlerini kapsar (Bowersox-Smykay ve Lalande,
1969, s.4).

NCPDM’ nin yaptidi tanim birincisine gére daha genis olmasina ve tanitim
sayilan faaliyetlerle sinirli olmadiginin belirtiimesine ragmen bu faaliyetler bu tanimda
da agikga belirtiimemistir. Bu tanimlarda fiziksel dagitim Gretim ile pazarlamaya
ayrilan kaynaklar arasinda koprQ islemi goérir ve dretim ile tiketim arasinda karsilikli
akisl saglar.

Fiziksel dagitim tlketici hizmeti, tasima, envanter kontrolli siparis isleme,
ambalajlama, depoya tasima, materyalleri yikleme, bosaltma, fabrika mamul deposu
ve stoklama iglemlerini igine almaktadir (Evans ve Berman, 1982, s.357).

Dagitim kanallan saptandiktan ve kanalda yer alacak araci isletmeler ve
aralarindaki iligkilerin belirlenmesinin ardindan bu kanallarda mallarin fiziksel
dagitiminin nasil yapilacagr konusu ile ilgilenilir. Fiziksel dagitim, mallarin pazara
fiziksel olarak akisiyla ilgilenir. Pazarlama kanal ile fiziksel dagitim birbirini
tamamlayan unsurlardir.her ikisinin amacida Ureticiyi tUketiciye ulastirmaktir. Kanali
olusturan igletmelerin tamami hem malin sahipliginin devrini hem de mal akisini
saglarlar (Cemalcilar, 1998, s.159).

Pazarlama ydnetiminin karar alanlarina gére dagitim politika ve stratejileri
dagitim kanali ve fiziksel dagitim olmak Uzere iki ana grupta incelenebilir.”"Dagitim
kanali Urlnlerin nihai tlketicilere iletiimesine kadar olan tim alim satim iligkilerinin
gerceklestiriimesinde gerekli iglevleri yerine getiren kuruluglar olarak kabul edilir.
Fiziksel dagitim ise drlOnlerin fiziksel dagitimi olarak bilinen tasima, depolama,
ambalajlama, envanter ve stok kontroline iliskin ¢alismalarin timadar” (Tathdil ve
Oktav, 1992, s.142).

2. Fiziksel Dagitimin Gelismesi

Fiziksel dagitim faaliyetleri iktisadi faaliyetlerin basladidi, insanlarin
tiketebilecekleri miktarlardan fazla Grettikleri dénemlerden bu yana séz konusudur.
Bilgisayarlarin kullaniimasi, bilimsel calismalarin artmasi, sistem yaklasiminin ortaya
¢cikmasi ile birlikte kullanim artmistir. Fiziksel dagitim faaliyetleri ticari faaliyetlerin
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basladigi dénemlerden bu yana s6z konusu olmasina ragmen bu faaliyetler igin
degisen tek sey ydnetim ve ele alinis bicimlerindeki farklilik ve bilimsel yaklasimdir. ilk
zamanlarda askeri bir kavram olarak kargimiza g¢ikan lojistik bu anlamda sagladigi
basarilar nedeni ile isletmecilik alaninda da kullaniimaya baslanmistir.

Fiziksel dagitim kavrami ilk kez bu isimle ABD de 1960l yillarda ortaya
cikmistir. Fiziksel dagitimin gelisimini hizlandiran etkenleri su sekilde siralayabiliriz
(Tek, 1991, s.433):

- iletisim teknolojisi ve bilgisayarlarin geligimi,

- Stagflasyon ve durgunlugun karlar Gizerinde yarattigi olumsuz etkiler,

- Yénetimde sistem yaklagiminin yayiimasi,

- Isletme sorunlarinin ¢ézimiinde matematiksel yéntemlerin kullaniimasi,

- Askeri lojistik uygulamalarinda saglanan basarilar,

- Pazarlama faaliyetlerinin ve bu dogrultuda kitlesel Gretimlerin desteklenmesi,
- TUketici ve cevre koruma faaliyetleri

Bunlarla birlikte fiziksel dagitim pazarlama faaliyetleri icerisinde taklit edilmesi
glc olan bir rekabet araci haline gelmistir. Fiziksel dagitim faaliyetlerinde saglanacak
¢ok kigUk bir tasarrufun toplam karlar Uzerinde buylk artiglar sagladigi tespit
edilmistir.

1950’lerden sonra bilgisayar ve iletisim teknolojisindeki gelismeler, siparis
islemlerini hizlandirmistir. Ayni zaman da talep tahmini yapilmasini ve alternatif
fiziksel dagitim sistemleri ile ilgili calismalarin yapiimasini kolaylastirmistir. 1950
sonrasi doénemlerde butinlesmis fiziksel dagitim sistemi kavrami agik olarak
kullanilmaya baglamistir.

Daha sonraki yillarda da bu gelismelerin sonucunda fiziksel dagitim faaliyetleri
ile ilgili cahgsmalar teorik olarak bitlinlesmis sistemi planlamaya ydnelik ¢calismalardan
olusmustur. Bunun sonucunda depolama, tasima, siparis isleme, stok kontrold,
ambalajlama, malzeme aktarimi gibi fiziksel dagitimin bitiin fonksiyonlari tek tek ele
alinarak fiziksel dagitim kendi igerisinde bir sistem olarak uygulanmaya baslanmistir.
Ayni zaman da fiziksel dagitim sisteminde planlama ve denetim ile ilgili bilgi islem
calismalarinda arastirma ve gelistirme calismalarina énem verilerek birbirinden farkh
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fiziksel dagitim modelleri ortaya konarak en uygun olan model kullaniimaya
baslanmistir.

Ulkemizde fiziksel dagitim 1980’lerden sonra ele alinmaya baglamistir. Fiziksel
dagitim daha ziyade tasima, depolama veya dagitim ile uzun slreler es anlamli olarak
kullanilmisgtir. Yine 1980’ler sonrasinda ekonomik nedenler ile stoklarin artmasi
sonucunda fiziksel dagitim fonksiyonlarindan ambalajlama, tasima, stok yodnetimi,
depolama ve hizmet konularina daha fazla énem veriimeye baslanmistir. Ayni
ddénemlerde rekabetin artmasi, kaynaklarin etkin ve verimli kullaniminin giderek 6nem
kazanmasi, satis fiyatl icinde énemli yer tutan fiziksel dagitim maliyetleri maliyetinin
azaltilmasinin énemini arttirmistir. Son yillarda Glkemizde bulunan biyik isletmeler
tarafindan fiziksel dagitim faaliyetlerinin  énemi anlasiimistir. Fiziksel dagitim
islemlerinin planlanmasi bir gider kalemi olusturmasina ragmen, maliyetleri azaltarak
kar Uzerinde 6nemli artislar saglayan fonksiyon oldugu bir gercektir.

3. Fiziksel Dagitimin Sagladigi Avantajlar

Firmalar uygun dagitim kanallarini belirledikten sonra Grliin ve hizmetlerini
tiketiciye maksimum fayda saglayacak sekilde ulastirip teslimini saglayacag fiziksel
dagitim sisteminin tasarimini yaparak bu sistemi uygulamaya gegerler. Bu sistemin
olusturulmasinda bir yandan dagitim maliyetleri minimize edilerek diger yandan
misteri memnuniyeti maksimize edilmeye calisiir. Bu anlamda fiziksel dagitim
isletme agisinda minimum maliyet sadlamak, tiketici agisindan da memnuniyet
dlzeyini maksimize etmek gibi zor bir gérevi Ustlenir.

Malin Ureticiden son kullaniciya hangi fiziksel yollarla tasindigi agik¢a pazarlama
akiglarindan en 6nemlilerinden biridir. Diger pazarlama akislar mallarin markasi,
tutundurma, iletisim, finansal hareketler, gesitli goérismelerdir. Fiziksel akis, cesitli
tasimalarla stoklarin ve bitmis mallarin hareketini saglar (Daniel, 1982, s.374). Bilyuk
bir pazarda pazar payini genisletmek icin rekabet eden igletme tiketici ihtiyacini en iyi
sekilde karsilayacak tatminkar bir mal Gretmek ve malini istenilen yerde aranilan
zamanda bulunduracak bir fiziksel dagitim sistemini kurmak zorundadir. Uretimin
temel maksadi tiketim olduguna gére, bu amaca ancak pazarlamanin aracihgiyla
ulasilabilir. Sekil faydasinin yaratiimasinda pazarlamanin roll, érnegin, imal edilecek
otomobilin sekliyle ilgili olarak tlketici tercihlerinin saptanmasinda énem tegkil eder.
Otomobilleri satin almak isteyenlerin bulunduklari yere (yer faydasi) zamaninda
(zaman faydasi) géndermek ve satici ile alici arasinda uygun bir satis s6zlesmesi
yapmak (mdulkiyet faydasi) zorunludur. Fiziksel dagitimla ilgili yayinlar 1960" i
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yillardan itibaren ortaya ¢cikmis olmasina ragmen, fiziksel dagitimin tanimi ve kapsami
konusunda kesin bir fikir birligi yoktur (Ozkul, 1988, s.4).

Fiziksel dagitimin iyi bir planlamaya tabi tutulmasinin isletmeye saglayacagi
faydalari su sekilde siralanabilir (Mucuk,1991, s.262):

- Satiglar Arttirir. Fiziksel dagitimin bu yarari gesitli sekillerde olur. lyi bir
stoklama programi ve denetimi ile stoklarin tikenmesi ihtimali azalir ve
dolayisi ile satis kaybi azalir.

- Dagitim Maliyetini Azaltir. Etkin bir fiziksel dagitim c¢esitli maliyet
unsurlarinda tasarruf saglar. Faaliyetlerin sistemli hale getiriimesi, depo
sayisinin azaltilmasi, depoda daha az stok bulundurulmasi, etkin ydntem ve
tekniklerle yUkleme, bosaltma, tasima ve depolama islemlerinin yapilmasi
vb. sayesinde dagitim giderleri azaltilabilir.

- Uretim ile Tiiketicinin Uyumunu Saglar. Uretim ile tilketim arasindaki
uyumu saglayarak yer ve zaman faydalari yaratir. Bazi mallar mevsimlik
olarak Uretilir. Ama bitin yil tiketilirler. Uygun bir depolama ile Gretimin fazla
olan kismi saklanarak yil boyunca tiiketim saglanir. Béylece zaman faydasi,
tasima ile de yer faydasi saglanir.

- Fiyat Istikranina Olumlu Etki Eder. isletmenin tasima ve depolama
fonksiyonlarini etkin bir sekilde yerine getirmesiyle belirli yerlerde arz fazlasi
ile diger yerlerde arz noksani giderileceginden fiyatlara olumlu yonde etki
eder.

Fiziksel dagitim, pazarlamanin talep tahmini ile ilgili islevlerini yerine getirir.
Fiziksel dagitim mamullerin pazara fiziksel olarak akisi ile ilgili fonksiyonlari yerine
getirir. Fiziksel dagitimla, mamullerin satisa hazir hale geldikleri yerden, isletmenin
genel amaclarina ve pazarlama politikalarina uygun olarak tiketicinin eline gegince ye
kadarki islemler ve musteri hizmet diizeyi daha sonrada geri besleme saglanir.

Fiziksel dagitimin temel hedefi dogru Grlni, dogru zamanda, dogru yerde ve
dogru sekilde minimum maliyet ile tlketicilere ulastiriimasidir. Fiziksel dagitim temel
olarak Urtinlerin firma icindeki hareketlerinde etkinligin saglanmasi ve firma disinda
hizmet gereksinimlerinin yerine getirilmesi ile ilgilidir.”"Minimum maliyette maksimum
hizmet kalitesinin elde edilmesi firmanin Grin ve Pazar kosullarina gore
dizenleyecegi calismalarda optimizasyon saglamasi ile mdmkin olacaktir. Bu
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anlamda fiziksel dagitim sisteminin hedefi, etkin bir sistemin belirlenmesi olarak ifade
edilebilir’ (Tathdil ve Oktav, 1992, s.150).

Fiziksel dagitimin temel amaci; Grinlerin iligkili noktalar arasinda fiziksel olarak
hareket ettirilmesidir. Pazarlamanin talep tahmini iglevini yerine getirir.fiziksel dagitim
Uretim ve pazarlamaya ayrilan kaynaklar arsindaki képrt yada halkadir. En ¢ok yer ve
zaman faydasi yaratmaya déniktir. Hammadde ve malzemenin karmasik Gretim
sUrecine akigl ve bitmig Ortnlerin tiketim igin dagitimi ancak lojistik ve fiziksel dagitim
yoluyla olanaklidir (Tek, 1991, s.432).

“Pazarlamanin dért “P” diye tanimlanan yer, zaman, sekil ve miilkiyet faydasi
fiziksel dagitimin (¢ “R” si ile takviye edilir. Pazarlamanin dért “P” sinden sekil faydasi
malin yapimi ile ilgili olup diger (gl yer, mlilkiyet ve zaman faydasi da fiziksel
dagitimla yakindan ilgilidir. Fiziksel dagitimin d¢ “R” si dogru yer (right place), dogru
zaman (right time) ve dogru miktar (right quantity) seklinde belirlenir’ (Asici, 1989,
s.214).

Yoénetim danigsmanlarindan Peter Drucker'e gore fiziksel dagitim isletmenin
“bilinmeyen kitasi” olarak adlandirir ve isletmelerde fiziksel dagitim maliyetleri
giderlerinin azaltilmasini en son ¢are olarak gérmustir. CUnk( fiyatlar indirmek, is
glcinden kisinti yapmak veya hammaddeyi azaltmaktan zordur. Tasarrufun
yapilabilecegi en son care ve tek yol fiziksel dagitim yoludur. isletmelerde Pazar
analizi, planlamasi ve pazarlama stratejileri yapilip, bunlarn géz 6éniine alinarak
tiketiciye en az maliyetle ulasmasi icin ¢caba harcarlar.

Fiziksel dagitim ydnetimi tim mallarin basarili pazarlanmasinda kritik bir
faktordir. Fiziksel dagitim ydnetiminde etkili ve tesirli olan fiziksel dagitim kavramidir.
Bu kavram bir fiyat servis ybéneltme anlamini tasir ki bu anlam fiziksel dagitim
masraflarini minimize etme amaciyla fiziksel dagitim aginda koordine olmus bir
tiketiciye hizmet araciligiyla gergeklestirilir. Bir fiziksel dagitim sisteminde gelisme
tiketiciye hizmet standartlarinda bélinmeyle baslamalidir (Stern-Ansary ve Brown,
1989, s.161).

B. Fiziksel Dagitimin Amaci ve Hedefleri

Fiziksel dagitimin amaci uygun mallarin uygun zamanda, uygun yere en uygun
maliyetle, en fazla faydayi saglayacak sekilde tasinmasini igerir. Ancak higbir fiziksel
dagitim sistemi bir yandan misteri memnuniyetini en st diizeye ¢ikarip diger yandan
dagitim maliyetlerinin disik bir diizeyde kalmasini saglayamaz. Fiziksel dagitim,
talep yaratma, talebi cesitlendirme ve sirekliligini saglamayr amaglarken isletmenin
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satis hacmini ylUkselterek karlihdini arttinp diger taraftan mdasteri memnuniyetini
mevcut kosullarda en dislik maliyetle kargilamaya calisir. isletme yénetimi fiziksel
dagitim faaliyetlerini bir butiin olarak ele alip diger bdélimler ile koordine etmeye
calismalidir. Isletme ydnetimi isletmenin genel amaglarini, pazarlamanin amaglarini
ve fiziksel dagitimin amaglarini bir bitlin olarak ele alip amaglar arasindaki farkhliklari
giderip optimum dengeyi saglamaya calsir. Fiziksel dagitim sisteminde amag
6nceden belirlenen Uretim ve pazarlama hedeflerini mumkin olan en uygun toplam
maliyet ile gergeklestirmektir. Fiziksel dagitimin bu amacina ulasabilmesi igin diger
isletme bilesenleri ile iyi oryantasyon saglanmis bir sistemin olusmasi ile mimkdndur.
Fiziksel dagitim sistemi anlayisinda 6nemli olan tek tek her faaliyette maliyetlerin
minimize edilmesi degil toplam fiziksel dagitim maliyetlerinin disik olmasidir.

Asagida Sekil 7 de fiziksel dagitim sisteminde olusan toplam maliyet degis tokus
dengesi fiziksel dagitima iligkin tiim fonksiyonlarla birlikte ele alinmistir.

Sekil 7: Fiziksel Dagitim Sisteminde Toplam Maliyet Degis Tokus Dengesi

FIYAT
A
MAMUL [ “| TUTUNDURMA
A
YER MUSTERI HIZMET
SEVIYESI
A
ULASTIRMA
ENVANTER | | MALIVETLERI
TUTUNDURMA
MALIYETLERI
A
TRET] - —- DEPOLAMA
URETI PART! i« - SPARISISLEME ve MALIYETLERI
DEPOLAMA MIKTAR ILETiSIM MALIYETLERI | | (GIRIP - GIKAN)
MALIYETI <
4 )

Kaynak: Baybars Tek, Pazarlama ilkeler ve Uygulamalari, izmir,1991, s.436.

35



isletmeler fiziksel da@itim amagclarini realize etmeye calisirken, toplam
maliyetleri minimize edecek bir fiziksel dagitim sistemi olusturmaya g¢alismalidir. Bu
yapilirken de musteri memnuniyetini arttirmak ve maliyetleri disirme konularinda
denge saglanmasi gerekmektedir. Bu sistem, geleneksel olarak ayri ve daginik
sekilde ydrGtilen lojistik faaliyetlerin tek bir performans sistemi iginde, bir ydnetim
6rgith altinda ele alinmasidir. Bitlnlesik lojistik sisteminin amaci, cesitli fiziksel
dagitim araglarinin (tasima, depolama,vb.) maliyet toplamini “toplam maliyet analizi”
ile materyal ve bitmis 0rlnlerin fiziksel dagitimi arasindaki lojistik es gUidimu
saglamaktir (Tek, 1991, s.435).

Fiziksel dagitimin beklenen amaclara hizmet edebilmesi icin 6nem tasiyan
konular;

- Fiziksel dagitim sisteminin isletmenin diger bilesenleri ile uyumlu bir birliktelik
olusturmasi,

- Fiziksel dagitim sistemini olusturan faaliyet alanlari arasindaki toplam
maliyet dikkate alinarak denge noktasinin belirlenmesi olarak 6zetlenebilir.

Fiziksel dagitim sisteminin temel ¢iktisi misteri servis dizeyidir. Bu ayni
zamanda fiziksel dagitim sistemine rekabette avantaj saglayan bir unsurdur.

Fiziksel dagitim sisteminin basarisi igsletme icinde bulunan diger sistemler ile
koordineli calismasina baghdir (pazarlama sistemi, finansman sistemi, tretim sistemi
vb.). Isletmeler bunu sagladiklarinda uzun vadede 6nemli bir rekabet Ustinligl
saglamis olur. Tiketici hizmet politikalarinin belirlenmesi fiziksel dagitim sisteminin
masraflarini minimize etmesi agisindan biylk &nem tasir. isletmeler bunu
olustururken fiziksel dagitimin bOydkligdnd, hiz ve devir sikligi, muisteri yapisi,
mamulin 6zelligi, rakiplerin durumu, isletmenin ve depolarinin konumunu dikkate
alarak belirlemeleri gerekmektedir.

Fiziksel dagitim amaglar veri iken, isletme bu amaglara ulasimin toplam
maliyetini minimum kilacak bir fiziksel dagitim sistemi tasarimlamalidir. Dagitim
sistemi agisindan baslica dort alternatif dagitim politikasi vardir (Tek, 1991, s.438).

1- Maksimum toplam maliyet
2- Maksimum masteri hizmeti
3- Kisa vadeli kar maksimizasyonu

4- Maksimum rekabetci avantaj politikalari
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isletmeler tiiketicilerine saglayacaklari memnuniyet diizeyini tespit ettikten sonra
bu hizmet diizeyini minimum toplam maliyette karsilayabilecekleri fiziksel dagitim
sistemini kendi icerisinde yer alan diger bilesenleri ile denge saglayarak
olusturabilirler. Bu nedenle her bilesen igin maliyetler incelenerek mevcut tim
secgenekler dikkate alinip toplam maliyeti en diisik olan sistem tercih edilmelidir.

C. Fiziksel Dagitim Sistemi ve Cevre Faktorleri

Sistem, aralarinda diizenli bir sekilde birbiri ile iligkili veya birbirine bagimli
bulunan bilesenlerin olusturdugu bir bitindlir ve 6nceden belirlenmis bir amacin
gercgeklestiriimesi i¢in tim faaliyetlerin biitlin olarak yUritilmesini kapsar (Kobu, 1979,
s.671).Sistem yaklagiminda karmasik durumlar,ele alnip,diizene koyup,ic ve dis
cevre etkilesimleriyle ve tim faktérleriyle bir bitlin olarak goériimektedir.Sistem
yaklasimi giinimizde cok cesitli bilim dallarinda 6zellikle igletme ydnetimi ile ilgili
kurumsal ve uygulamali ¢galismalarda da yaygin bir bigimde kullaniimaktadir.

Fiziksel dagitim sisteminin gelismesine, endistrinin ve teknigin ilerlemesi
sonucu buylk isletmelerin ortaya cikmasi, pazarlarin cografik olarak ta blylimesi,
ulusal ve uluslararasi pazarlarin ortaya c¢ikmasi, gelismis teknolojik aracglarin
kullanilmasi ve yeni mamullerin ortaya ¢ikmasi sonucunda Uretim faaliyetlerinin diger
isletme faaliyetleriyle bitlinlesmesi gibi nedenler etken olmustur (Barutgugil, 1983,
s.13).

Fiziksel dagitim sisteminin amaci, mamullerin en disik maliyetle, en hizli bir
sekilde akisini ve muisteriye teslimini saglamaktir.Bunun icinde mamullerin en uygun
zamanda, en uygun yerde, en uygun miktarlarda kullanilabilir bicimde ve en uygun
maliyetle teslimini gerceklestirmek gerekir. Bunu da fiziksel dagitim faaliyetlerine
harcanan gider ile misteri tatmini arasindaki dengeyi en ylksek noktada saglamakla
gerceklestirebiliriz. Bu bakimdan toplam maliyeti meydana getiren her fonksiyonun
daha verimli ve sistemli bir sekilde isleyisini saglayacak tedbirler alinmalidir.

Fiziksel Dagitim sistemdeki her faaliyet merkezinin ve fonksiyonlarin sistem
yaklasiminda dnemli bir rol0 vardir. Fiziksel dagitim fonksiyonlari arasinda butiinlesik
bir isbirligi s6z konusu olup asil sistemin pargalarini olustururlar ve bunlarin aralarinda
planlar ve kontrollerle bitlnlik saglamak gerekir. Fiziksel dagitim sistemi tasima,
depolama, stok, siparis isleme, iletisim v.b. maliyetlerin toplamini en az yapip en
ylksek musteri tatminini en uygun yer, zaman ve miktarda verimli olarak saglamayi
amaglar. Bunun igcinde mamullerin akisi ile ilgili planlar yapmak ve bu planlari kontrol
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etmek gerekir. Mamullerin fiziksel hareketlerine her noktada deger katilmasini ve
isletmenin tima Gzerinde arti deger yaratilmasi da sistem sayesinde olur.

Burada meydana gelen hareket de ilgili maliyetlerde pozitif deger yaratan mamul
akisinin bir parcasidir. isletmeler, fiziksel dagitimin fonksiyonlarindan olan iletigim
sayesinde, isletmenin i¢ ve dis ¢evre faktorleri arasindaki koordinasyonu planlar ve
bilgi akisini saglar.

Fiziksel dagitim sistemi, isletme ana sisteminin ve pazarlama alt sisteminin bir
parcasidir ve aralarinda siki bir iliski vardir. Bu nedenle sistemler arasinda
koordinasyonu sagdlamak gerekir. isletmeyi olusturan Uretim, pazarlama, finansman
ybénetim sistemi fiziksel dagitim sisteminin dis faktérlerini olusturur. Fiziksel dagitim i¢
faktorleri ise su bes fonksiyondan meydana gelir. a.) Depo, b) Stok kontroll ¢) iletisim
ag ¢) tnitelestirme d) Tasima.

isletmenin dis cevresi ekonomik, teknolojik, yasal ve kiiltiirel cevreden olusup su
faktorleri icerir (Asicl-Tek,1985, s.16):

- Ekonomik sartlar

- Rekabet sartlari

- Endustri yapisi

- Cografi pazarlardaki farkhliklar

- Hukuki ve Yasal Dizenlemeler

- Dagitim Kanallari

- Hizmet Servis Agi

isletmeler rakipleri karsisinda avantajlar elde edip, Ustiin olmaya caligirlar.
Fiziksel dagitim alt sistemleriyle en yiksek verimlilikte calisan isletmeler maliyet ve
hizmet servisi bakimindan taklit edilmesi giic bir sekilde avantaj ve Gstlnlik elde
ederler. Cevresel faktérler gok agir degisirler ve fiziksel dagitim dider sistemlerle olan

dengesinde zaman igin de degisen ¢evre sartlariyla birlikte degisir ve strekli kontroll
gerekir.

D. Fiziksel Dagitim Yénetimi

Fiziksel dagitim ydnetimi bitmis Griinlerin Uretim noktasindan son alici ve/veye
tiketicilere ulastiriimasi ile ilgili faaliyetlerin bitiiniinden olusmaktadir.

Fiziksel dagitim ydénetiminin temel amaci, mal ve hizmetlerin musterilerin
istedikleri yerde ve kosullarda, firma icin de en karli veya maliyet agisindan en uygun
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sekilde sunulabilmesi icin pazarlama bazl lojistik faaliyetlerin diizeyini saptamaktir.
Pazarlama yoneticisi “dagitim” alt kansimini tasarimlarken fiziksel dagitim
fonksiyonlarinin dagitim kanallarinda kimler tarafindan, ne sekilde paylasilacagini,
mallar kimin ne kadar depolayacagini, tasimayi kimlerin nereye, nasil yapacaklarini,
bu hizmetlerin bedelinin kimler tarafindan nasil édenecegini ve bu faaliyetleri kimin
yada kimlerin esgldimleyecegini de kararlastirmalidir. Bu paylasim karari diger 3P
karar ve stratejilerini de yakindan etkilemektedir (Tek, 1999, s.642).

Fiziksel dagitim yénetimi, 6rgutin yasama ve gelismesini saglamasi ile 6rgit
faaliyetlerinin planlanmasi, yuratulmesi, organizasyonu, koordinasyonu ve kontrolu igin,
ybnetimin ihtiya¢c duydugu dogru, zamanli, anlamh ve kullanilabilir bilgileri saglayan ve
gelistiren sistemdir. Bir isletmeyi iyi bir sekilde ydnetmek, gelecegini garanti altina
almak demektir. Glinimuzde gelecedi ydnetmek ise bilgiye (bilgi sistemini) ydonetmekle
meydana gelir (Gorton ve Doélle, 1983, s.12). Yonetim igletmedeki mevcut iliskileri
ortaya koyup karar vermeye yardimci olur. Ayni zamanda kit kaynaklari optimal sekilde
kullanip faydalanmaya caligir. Fiziksel dagitimda ybnetimin basarisi onu uygulayan
ybneticilere de baghdir. Fiziksel dagitim ydnetiminin iyi calismasi igin, Ust yénetimin alt
ybénteminle uyumlu bir sekilde ¢alismasi gerekir. Modern fiziksel dagitim, yénetim ve
orgat islerinin bUtlnlesik bir sekilde ele alinmasi gerektigini belirtir. Bunu da
gerceklestirmek icin amagclarin belirlenip kontroliini igeren amagclara goére ydnetim
yaklasimiyla hareket etmek gerekir.

Fiziksel dagitim faaliyet planlari yillardan ziyade aylar igeren uzun dénemli
projelerin kisa dénemli 6gelerdir. Fiziksel dagitim planlama sirecinin bir dénemi bir
finansal yil asmayacaktir (Bowersox, Smykay ve Lalonde, 1969, s.353). Bu planlar
fiziksel dagitim faaliyetlerinin kontroliine de yarar. Fiziksel dagitim kontrol sisteminin
basarisi da etkin bir dagitim sisteminin kurulmasina da baghdir.

Fiziksel dagitim yénetimi, kosullara uygun bicimde gerceklestirildiginde énemli
yararlar saglanmaktadir (Arabelen, 2004, s.24).

1. Fiziksel dagitim sistemi, zaman ve yer faydalari yaratmaktadir.

2. Fiziksel dagitim islevlerinin sistemli bigimde y6netimi, dagitim maliyetlerini
6nemli élclide azaltmakta, fiyatlari dengeli hale getirmektedir.

3. Fiziksel dagitim; iyi bir envanter denetimi ile stoklarin tikenmesi olasiligini
minimuma indirgeyerek satis kayiplarini dnlemektedir.
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4. lyi bir fiziksel dagitim sistemi, alicilarin yeterli 6élciide ve sik sik mal satin
almasini 6zendirmektedir.

Fiziksel dagitim fonksiyonlari 6érgut iginde hala ¢ok degisik boélimlerin iginde
bulunmaktadir. Fiziksel dagitim fonksiyonlar Ulkemizde de igletme fonksiyonlarina
dagilmig olup tim bu departmanlarin ¢abalarindan yararlanmayi ve o ¢abalara katkida
bulunmay gerektirir.

Fiziksel dagitim fonksiyonlari isletme fonksiyonlarinin altina dagiimis oldugu igin
fiziksel dagitim amagclarina ulasmak daha zor ve fiziksel dagitim sisteminin isleyisi
esgudimiin saglanmamasi nedeniyle optimum altinda gerceklesir. Fiziksel dagitimin
baska departmanlarin emrine verilmesi de fiziksel dagitima gereken &6nemin
verilmediginin gbstergesi olabilir.

isletmelerin faaliyetlerini etkin bir sekilde yuritmeleri yoneticilerin isletme
stratejilerini belirleyip fiziksel dagitim yoéneticileri tarafindan buna bagli stratejiler ve
planlar yapilip uygulanmasi ile gergeklesir.

E. Fiziksel Dagitim Cesitleri

Fiziksel dagitimi mikro, makro ve uluslararasi fiziksel dagitim seklinde firma ve
Ulke acisindan degerlendirilmektedir.

1. Mikro Fiziksel Dagitim

Mikro fiziksel dagitim mamullerin isletmeler acisindan fiziksel dagitimiyla ilgili
islem ve faaliyetleri inceler. Mikro fiziksel dagitimla ilgili maliyetler isletmeden
isletmeye mamulden mamule degisir. Mamullerin degeri ne kadar dislkse fiziksel
dagitim maliyeti satis fiyatinin ylzdesi olarak daha fazla, degeri yiksek olan
mamullerin fiziksel dagitim maliyeti satis fiyatinin yilizdesi olarak daha dusiUktir.
Burada mamullerin hacimlerinin de etkisi mevcuttur, Mikro fiziksel dagitim
maliyetlerinin az veya ¢ok olmasi igletmelerin karliligini ve kanallarinin yapisini da
etkiler.

2. Makro Fiziksel Dagitim

Makro fiziksel dagitim Ulkedeki bitin fiziksel dagitim faaliyetlerinin Glke
ekonomisine olan toplam etkisini inceler. Makro fiziksel dagitim UGlkedeki cesitli
isletmelerin hepsinin yurt igi ve yurt disi fiziksel dagitim faaliyetleriyle ilgilenip toplam
fiziksel dagitim maliyetlerini azaltmaya caligir.
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Bunun icinde islemler yurt icindeki depolarin, nakliye sirketlerinin ve ambalajla
ilgili fabrikalarin v.b. fiziksel dagitim fonksiyonlarinin dengeli olarak dagitiimasina,
planlanmasina ve kontrolu ile ilgilenir.

3. Uluslararasi Fiziksel Dagitim

Uluslararasi fiziksel dagitimda Ulke igindeki fiziksel dagitimin  yurtdisi
uzantisindan olusur.

Uluslararasi fiziksel dagitim, genel fiziksel dagitim ilkelerinin uluslararasi
faaliyette bulunan isletme ve kuruluslar agisindan incelenmesi olup, bu béliime kisaca
deginecegiz (Asici ve Tek, 1985, s.238-357). Uluslararasi fiziksel dagitim fiziksel
dagitim ilkelerinin daha farkli mekanlarda benzer ve/veya farkh kiltirlere, kurum ve
kuruluglara uygulanmak (zere uyarlanmasidir. Uluslararasi piyasalarda doéviz
kazandirici iglemler séz konusu oldugu igin, uluslararasi fiziksel dagitim yénetiminde
etkinlik, verimlilik maliyet tasarruflari, musteri hizmetlerinde hiz ve hiz tutarllik,
entegrasyon ve sistem yaklasimi 6nem kazanmaktadir.

Uluslararasi fiziksel dagitimin tanimini yaparsak, uluslararasi pazarlarda
mamullerin Gretim kaynaklarindan tiiketicilere fiziksel olarak goéttrilmesiyle ilgili olarak
kullanilacak tesislerin (depo v.b.) zamaninin sayisinin ve kurulus yerlerinin
belirlenmesiyle ilgili faaliyetlerdir. Uluslararasi fiziksel dagitimin temel ilkeleri yurt igi
fiziksel dagitimin temel ilkelerinden farkl olmamasina ragmen fark fiziksel dagitim
fonksiyonunun goértldigi mekan ve bu faaliyetlerin yiritilmesindeki dokiimantasyon
islemlerindendir. Bu nedenle uluslararasi fiziksel dagitimin bitlinlesik bir sistem
halinde ele alinmasi gerekir. Uluslararasi pazarlama ortamindaki keskin rekabet bu
sistemde en klg¢Uk hatay! bile kabullenemez.

Uluslararasi fiziksel dagitim yénetimi, uluslararasi fiziksel dagitim ile ilgili analiz,
stratejik planlama programlama ve kontrol faaliyetlerini kapsar.

Uluslararasi fiziksel dagitim yénetimi, hedef pazar (llke v.b.) se¢imi, giris ve
faaliyet karar ve yontemi, uluslararasi pazarlama karmasi (optimum uluslararasi
pazarlama bileseninin adaptasyonu) ve uluslararasi pazarlama o6rgutli gibi genel
uluslararasi pazarlama stratejisinin ayrilmaz bir pargasidir ve amaci bir yandan hedef
pazarlara kabul edilebilir bir hizmet seviyesi saglamak 6te yandan da toplam fiziksel
dagitim maliyetlerini minimuma indirmektir. Fakat bu mUsteri hizmet seviyesi - maliyet
karisimi tlkeden llkeye degisir.
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Uluslararasi fiziksel dagitimda degisik isletmelerin uluslararasi fiziksel dagitim
faaliyetlerini, yurt disindaki fiziksel dagitim faaliyetlerinin nasil oldugunun izlenip, yurt
icindekilerle karsilastiritip uyumlastiriimasi ile ilgili islemler yapilir. (Bunun icinde
mamullerin akisi ile ilgili planlar ve kontrol yapmak gerekir).

Fiziksel dagitim sisteminin kurulup planlanmasi ve dengelenmesi olayi birbiriyle
iliskili ve bagimli birgcok asamadan gegerek basarilabilir. Bu sistemin ¢alistinidiktan
sonra sistemin nerelerinde aksakliklar oldugu belirlenip yeni durumlara gére
dlzeltmelere gidilir.

Il. PAZARLAMA YONETIMi ve FiZIKSEL DAGITIM

Fiziksel dagitim sisteminin ana amaci, dretim ve tiketim arasindaki yer ve
zaman farkhliklarini en az maliyetle, Uretici ve tiiketicide en ylksek tatmini saglayarak,
ortadan kaldirmaya calismak oldugu soylenebilir. Pazarlama sistemi, tiketicilerin
ihtiyaglarini tespit ederek talep elde etmek ve bu ihtiyaglan karsilamak ve talebi
tahmin edebilmek igin, igsletmenin kaynaklarini isletmeye kar saglayacak sekilde
hareket ettirmeye calisir. Fiziksel dagitim, pazarlamanin talebi tatmin etme yoniyle
ilgilidir. Pazarlamayla, tiketiciye mal ve hizmet sunulur. Fiziksel dagitim da bu vaadin
yerine getiriimesini saglayan dnemli bir destek sistemidir. Pazarda calisan isletmeler
tiketicilerin ihtiyaclarini karsilayacak uygun GrUnleri Oretip, pazarlama sisteminin
amacini gerceklestirecek hizmet seviyesine uygun olan en disik toplam maliyetle
dagitimini saglayacak bir fiziksel dagitim sistemi kurmaya calismalidir (Bowersox,
Stykay ve Lalonde, 1969. s.22).

Pazarlama sistemini meydana getiren mamul, fiyat, tutundurma ve dagitim alt
karma ve bilesenleri fiziksel dagitim alt sistemleri olarak disindlebilir. Bu bakimdan
fiziksel dagitim ile diger planlama karmasi elemanlari arasindaki iligkiler Gzerinde
durulmahdir.

A. Pazarlama Karmasi ve Fiziksel Dagitim

isletmeler pazar paylarini artirmak icin, tiiketicilerin intiyaclarini kargilayacak bir
mal Uretip bu mali pazarlama sisteminin amagclarina ulastiracak bir fiziksel dagitim
sistemi kurmak zorundadirlar. Pazarlama yoneticileri tiketicilerin ihtiyaclarini tespit
edip, isletmeye optimum kar saglamak igin, pazarlama karmasini meydana getiren
dort bilesene uygun diizeyde birlestirmeye calisirlar.

Fiziksel dagitimin pazarlama karmasini meydana getiren diger U¢ degiskenle
yakin bir iligkisi vardir. Fiziksel dagitim islevinin tam anlamiyla hizmet verebilmesi igin
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diger pazarlama karmasi elemanlariyla strekli ve koordineli bir iliski icinde bulunmasi
gerekir (Tek, 1991, s.434). Bu iligkileri tek tek ele alalim.

1. Fiziksel Dagitim ve Mamul

Fiziksel dagitim sisteminin isleyisinde mal ve bilgi akisi temel olarak mevcut
olup, mamuller fiziksel dagitimin ugrastigi temel nesnelerdir. Mamul; marka, kalite,
garanti, ambalaj, montaj, teslimat, satis sonrasi servis v.b. gibi &6zellikleri igerir.
Mamuller,Uretim bigimlerine, kullanis yerlerine, tiiketim aliskanlk ve bigimlerine, satin
alma aligskanlik ve sikligina, degerlerine ve niteliklerine gére ele alinir.

Fiziksel dagitim, hedef alinan musteri servis diizeyi ile tutarli olmak (zere
ambalaj, kalite, miktar, garanti vs gibi musteri istekleri bakimindan uygun malin, uygun
zamanda, uygun yerde ve en dislk toplam maliyetle teslim edilmek (zere
tasarimlanmasini icerir (Tek, 1991, s.434).

Mamullerin ézelliklerine gére ayr fiziksel dagitim stratejileri ve teknik uygulamak
gerekir. CUnkid mamullerin &6zelikleri farkhdir. Mamuller {retim bigimlerine goére
tarimsal mallar ve sanayi mamulleri diye ikiye ayrilabilir. Tarimsal mallarin blydk bir
¢ogunlugunun Uretimi belli mevsimlerde olup tlketimi bitin yil boyunca surer.
Tarimsal mallarin gogunun ylkte agir, pahada hafif mallar olmasi ve ¢abuk bozulmasi
depolama islerinde bazi gugliklere yol acar. Cabuk bozulan mallarin en hizli yol olan
hava yolu ile tasimasina galisilir.

Sanayi mallari ise her mevsim Uretilip bir kismi blttn yil boyunca, bir kismi da
mevsimlik olarak tiketilirler. Bu nedenle mevsimlik stoklama énem kazanir.

Tilketim mallarindan kolayda mallar ise bir cok yerde bulunabilir, birim degerleri
azdir ve satin almaya karar verilince fazla zahmete katlanmadan tiketiciye en yakin
noktalarda bulundurulmasi gerektiginden stoklama, rekabet acisindan énem kazanir.
Mamullerin gesitli niteliklerinin bilinmesi fiziksel dagitim sisteminin bigimi ve maliyetleri
tzerinde etkili olacaktir.

Fiziksel dagitim sistemi normal bir sekilde kurulmadi§i takdirde isletme (¢
durumla karsilasabilir.

a. Stok Disi (Stoksuz) Kalma

Stok disi kalma, satis kaybi ve bazi durumlarda misteri kaybi seklinde ortaya
¢ikabilir. Musteri istedigi mal belli bir magazada bulamazsa ya ikame malini alir, yada
magazayi degistirir. Yada hem mal hem de magazay degistirebilir.
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Bugun isletmelerin pazarlama stratejilerinin hedefi ayni miisteriye tekrar tekrar
satis yapabilmek, yani musteriyi isletmeye baglamak oldugundan, stok tlikenmesi
isletme icin ciddi bir meseledir. isletmelerin ihtiyactan fazla stok bulundurmasi ise
envanter (stok) masraflarini ylkselteceginden, optimum diizeyi saglayacak bir fiziksel
dagitim sisteminin kurulmasi gerekmektedir.

b. Yanlis Mal Génderilmesi ve Geri Gelme

isletmenin bir yerden diger yere yanls mal géndermesi, yanls yere
gbndermeden dolayi Griinin geri gelmesine neden olur.

Yanlishk malin renginde, stilinde, boyutlarinda, herhangi bir 6zelliginde
olabilecegi gibi ambalajdaki kusurdan dolayi malin bozuk bir halde yerine varmis
olmasindan dogabilir (Bowersox, Smykay ve Lalonde, 1969, s.23). Tabi bu sartlar
altinda masterinin eline gelen mal, muisteri tarafindan kabul edilemeyeceginden geri
gbnderme ve istenilen malin gdnderilmesi tasima, ylkleme, yeniden ambalajlama,
kirtasiye gibi fiziksel dagitim masraflarinin ¢ok ylkselmesine sebep olacaktir ve
isletmenin fiziksel dagitim sisteminde &nemli stok dengesizlikleri ortaya gikacaktir.
Musteriyi mamulin kalitesi ve miktari bakimindan tatmin etmek fiziksel dagitim
sisteminin basarisina baglidir.

c. Tasima Sirasinda Ortaya Cikan Hasarlar

“Tasima sirasinda yanhg aracin se¢imi veya iyi yerlestirmeme gibi nedenlerle
ortaya ¢ikan hasarlar da ayni sekilde maliyetleri artirir ve migteri kaybina neden olur’
(Asici, Tek, 1985, s.30.). Mamullerin 6zelliklerine gbre fiziksel dagitim stratejisinin
belirlenmesi olusmasi muhtemel hasarlarin azalmasini saglar.

2. Fiziksel Dagitim ve Tutundurma

TuUketiciler isletmelerin tutundurma faaliyetlerinin etkisi ile malin satildigi
magazaya geldigin de mevcut Uriin0 bulamadiklari zaman igletmenin tutundurma
programi ile fiziksel dagitim sisteminin uyumsuzluguyla karsilasmis olacaklardir.
Normal rekabet sartlarinin gecerli oldugu bir ortamda isletmenin fiziksel dagitim
programi ile tutundurma programi arasinda iyi bir esgidiim olmasi gerekir.

Tutundurma plan ve kararlar yerinde ve zamaninda alinmazsa, isletmenin
fiziksel dagitim sisteminde bulunan dagitim kanalindaki toptanci perakendeci gibi
birimlerin stok disi kalmasina neden olur. Ayni zamanda ani satis kaymalarina ve
bunun yani sira isletme ici Gretim, stok, yilkleme gibi sorunlara neden olabilir. lyi
olmayan bir tutundurma programi gercekgi olmayan taleplere neden olur. Ve iletisim
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siparisi yerine getirmedeki gecikmelerden dolayr blylk sorunlara yol acabilir.
Tutundurma programinin yaratacag! talebin gergcege uygun bir sekilde tahmin
edilmemesinden Uretim departmaninin tretimi artirmasi sonucu dogar ki buda Gretim
masraflarinda bir artis meydana getirmektedir. Ayni zamanda siparislerin acele olarak
karsilanabilmesi icinde nakliye tirlerinde bir degdisiklik yapmak gerekebilir. Bu da
nakliye masraflarini ylkseltebilir. Dagitim kanallarinin isletmeden talep ettikleri mallari
isletme zamaninda teslim edemediginde ticari iliskilerde bozulmalar olusabilir.

3. Fiziksel Dagitim ve Fiyat

Fiziksel dagitimin fiyat ile iliskisi daha ¢ok maliyetler nedeniyle ortaya
¢ikmaktadir. Bir malin fiyati uzun slirede tim maliyetleri karsilamak zorundadir.
Mallarin fiziksel dagitimi isletmenin énemli maliyet merkezlerinden biri oldugundan
bunlarda meydana gelebilecek bir artis uzun siirede mamuliin fiyatinin ylkselmesine
yada kalitenin dismesine neden olacaktir. Fiziksel dagitim bir maliyet indirim araci
olarak dUslnildiginde isletmenin fiyatlandirma kararlarina yeni  boyutlar,
kazandirmaktadir.

Fiyatlandirma sistemi ile isletme mdisterilerinin fiziksel dagitim faaliyetleri
arasindaki karsilikli etkilesmeler, musterilerin satin aldiklari mallari satin alma
miktarlarini, satin alma yollarini ve araglarini da etkileyecektir.

“Fiziksel dagitim masraflarinin kontrol edilmemesi kisa siirede karlarin azalmasi,
uzun slrede ise isletmenin canliigini yitirmesi ile sonuglanabilir. Fiziksel dagitimda
savurganlik ve pahalilik fiyata yansir. Buna karsi, bu masraflardan saglanacak bir
tasarruf fiyat indirimi olarak mdisteriye aktarilip tiketici talebi arttirilir, pazara niifuz
kolaylasir. Dagitimda serbest kalan fonlar bagka alanlara kaydirilir. Dagitim maliyetleri
son fiyatin énemli bir parcasini olusturur’ (Tek, 1991, s.434).

Fiziksel dagitim sistemi ile fiyat arasindaki iligskiyi etkileyen édnemli faktérleri su
sekilde siralayabiliriz.

1. Mallarin mlkiyetinin saticidan aliciya gegis zamani
2. Mallarin birim satis fiyati ile satilan mal miktari arasindaki iligki
3. Fiyatin kapsamina nelerin dahil edildigi

4. Tasima araci ve tagima ajanini kimin segtiginin belirlenmesi seklinde ele
alinabilir.
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Bu nedenle fiziksel dagitim sistemi belirlenirken isletme sisteminin etkisinden ve
Ustlinliklerinden yararlanilabilir. GUnkd birgok mamuliin fiyatinin énemli bir kismi
fiziksel dagitim maliyetlerinden de olusur.

B. Dagitim Kanallar ve Fiziksel Dagitim

Dagitim kanallarinin yapisi, islerligi ve stratejileri fiziksel dagitimi énemli sekilde
etkiler. GUnkl pazarlama ve fiziksel dagitimin musteri islemlerine déniistiini dagitim
kanallari saglar. Dagitim kanali mamuliin son tiketici veya kullaniciya ulagabilmesi
icin Uretim noktalarindan ve alicilardan gegerek son kullanim veya tiiketim noktalarina
akmalarini saglayan yol olmaktadir. Bu nedenle kullanilacak dagitim kanallarinin
segimi mamullerin Uretim noktasindan tiketim noktasina ulastiriimasinda etkiye sahip
oldugundan dolayi énemlidir. Dagitim kanallarinda gergeklestirimeye calisilan ana
fonksiyon, tasima, depolama yer degisim slreclerinden, mamullerin gecirilerek fiziksel
olarak tuketicilere aktariimasinin saglamaktir (Karalar, 1971, s.75.). Batin mamullerin
fiziksel dagitimi, isletmenin tesislerinin, depolarin, nakliye araglarinin veya bagimsiz
sirketlerinin v.b. kullanimini gerektirir. Dagitim kanal uygun mallari, uygun zamanda
uygun yerde teslim etme amacina hizmet eder.Bu nedenle amaclara en disik
maliyetle ulastiracak uygun ara¢ ve aracilarin bilesimini segcmek fiziksel dagitimda
6nem kazanmaktadir. Fiziksel dagitim fonksiyonunun her asamasinda dagitim kanali
ve bu kanalda bulunan kurumlar isletmenin malina karsi olan talebi hizlandirmada da
etkili olmaktadirlar (Karalar, 1971,.s.75).

Fiziksel dagitimin sorumlulugu mamuliin son alicinin eline gecinceye kadar
devam eder. Bu nedenle fiziksel dagitim bitin dagitim kanallari boyunca
planlanmalidir.

C. Musteri Hizmet Seviyesi ve Fiziksel Dagitim

Fiziksel dagitimin amaci tlketicilerin istedikleri ve isletmenin amacina
ulasmasina yardimci olacak bir hizmet saglamaktir. Hizmet, talep yaratma fonksiyonu
olup mal stratejisinin de bir pargasidir. Misteri hizmeti ve hizmetin kalitesi ¢esitli yeni
musteriler elde etmeye yardimci olur. Muisteri hizmeti dizenlenen mal ve hizmet
akisinin kalitesini de belirler.

Tiketiciye saglanan hizmet seviyesi, mamuliin siparisi alindiktan sonra teslimine
kadar gecen silre ve bu siparisi karsilamak icin bulundurulmasi gereken stok miktari
gibi kistaslarla 6lgllebilir. Hizmet seviyesinde yapilacak bir hata isletmenin
maliyetlerinin ylkselmesine neden olabilecegdi gibi satis kaybina da yol acabilir.
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Misteriye saglanan hizmet seviyesi, isletmenin fiziksel dagitim sisteminin
parcasl ve igletmesinin ana amaclarindan biridir. Ayni zamanda dizenlenen mal ve
hizmet akisinin kalitesini de belirtir. Misteri hizmet seviyesi mamul i¢in yer ve zaman
faydasi saglanmasi nedeniyle fiziksel dagitim sisteminin etkinliginin de bir dlgtsudir.
isletmelerin gelir ve maliyetleri ile piyasa sartlari altinda misteriye saglanan hizmet
seviyesi arasinda yakin bir iligki olup bu iligkiyi isletmenin, karini en yiksek dizeye
ulastiracak sekilde ayarlamasi gerekir.

TUketiciye saglanan hizmet seviyesinin secimi genellikle fiziksel dagitim
boélimundn gorevidir. Fiziksel dagitim ydéneticisi misteri hizmet seviyesini yiksek
dizeyde tutabilmek icin misterinin istegi ve saglanan hizmet seviyesinin maliyetine
karsilik satis gelirlerindeki muhtemel artistan olusan faydayi dengelemek zorundadir.
Bu nedenle misteri hizmet seviyesi toplam fiziksel dagitim maliyetleri ve isletmeye
saglanan toplam faydalar arasinda bir dengeye kurulmasi sorunludur. Mdusteri
hizmetleri bir isletmedeki tim faaliyet alanlarini etkileyebilir.

William M. Hutchinson ve John F. Stolli misteri hizmetinin on iki faktérden
meydana geldigini ve bunlarin siparis hazirlama siresi, siparis birlestirme siresi,
teslim zamani, glvenilir stok miktar, siparis blyUkligind sinirlama, kabul edilebilir
siparisleri birlestirme, uyumluluk, saticinin mdsterileri ziyaretindeki siklik, siparis
verme kolayhgi, siparis gelistirme sirasinda musteriye bilgi verme, tanitma siresince
stok destegi, faturalamada organizasyon seklinde belirtmektedirler. Bu faktérlerden
blylk bir kismi fiziksel dagitim ydneticisinin kontroliinde olmakla beraber, bir kismi
diger isletme boélimlerinin kontroliine girmektedir.

isletmelerin misteri hizmetini belirlerken gdz dnline alinmasi gereken konularin
bazilarini su sekilde siralayabiliriz.

- Bir siparigin saticinin deposundan alinmasi ile alinan siparisin depodan
gbnderilmesi arasinda gegen zaman

- Bir saticinin kabul edecegi en az siparis miktari veya limitleri.
- Belirli bir zamanda devamli olarak yerine getirilen muisteri sipariglerinin ylizdesi

- Belirli bir zamanda saticinin deposunda, siparisin alindigi andan itibaren
siparisleri yerine getirilen misterilerin orani veya mamul hacmi.

- Belirli bir zamanda bir saticinin deposunda bulunmayan mal cgesitlerinin
ylzdesi
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Saticinin deposunda sipariglerin alindigi anda tamamen yerine getirilebilen
musteri siparisleri orani

- Musterinin is yerine, satilabilir durumda ulasabilen mamul yiizdesi

Musteri tarafindan bir siparisin verilmesi ile bu siparislerin musterinin isyerine
teslim edilmesi arasinda gegen zaman.

Musteriye siparigi verebilme kolaylik ve esnekligi

Musteri hizmetleri, isletmelerin pazarlamak istedikleri mal musteriyi memnun
edecek sekilde sunmalari ve onlarin istediklerini saglamalaridir. Misteri hizmetinin
elemanlari Ug¢ sekilde ele alinabilir.

- Satis Oncesi Miisteri Hizmetleri; yazil musteri hizmet politikasi, yazili hizmet
politikasinin musterilere bildiriimesi, sistem esnekligi, érgit yapisinin hizmete uygun
hale getiriimesi, ybnetim hizmetleri gibi iyi bir musteri hizmet ortami meydana
getirmeye calismakla ilgili faaliyetlerdir.

- Satis Aninda Miisteri Hizmetleri; stok digi kilma diizeyi, siparig ile ilgili bilgi
verme, siparis dénemi elemanlari, cabuklastiriimis yiklemeler, yikte aktarma yapma,
sistemin dogrulugu, siparis kolayhdi, uygunlugu, mamul ikamesi gibi mamulin
musteriye teslimiyle sonuglanan faaliyetlerdir.

- Satis Sonrasi Miisteri Hizmetleri; montaj, garanti, bakim, onarim,
dizenleme, yedek parca, Urlin isleme, musteri haklari, iadeleri, yakinmalari ve
talepleri, mamul ambalajlama, musteriye gecici olarak mal verme gibi pazarda
mamull destekleyici faaliyetlerdir.

Musteriler sadece belirli hizmetleri istemekle kalmazlar, bu hizmetleri yeterli
miktarlarda ve kalitede isterler ve bu nedenle de isletmeler hem kendilerinin hem de
rakiplerinin mUsteri hizmet seviyelerini kontrol etmek zorundadirlar.
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Ugiincii Bolim

FiZIKSEL DAGITIM iSLEMLERININ FONKSIYONLARI

Fiziksel dagitimla ilgili kararlarin alinmasinda karardan etkilenecek
fonksiyonlarin bilinmesi gerekir. Fiziksel dagitim sistemini olusturan alt sistemlerin
yani fonksiyonlarin neleri kapsadigi bilinmeden igletmeyle ilgili kararlarin alinmasi
dogru olmaz Fiziksel dagitim sistemiyle ilgili konularda; Stoklarin nerede kurulacagi
(kurulus yeri), Nasil yerlestirilecedi (depolama) Elde ne kadar stok bulundurulacagi
(stok ybénetimi v.b.), sipariglerle ilgili islerin nasil yUrGtilecegi (siparis islemi),
depolama, tasima v.b. icin mallarin nasil ambalajlanacagi, tagima, depolama v.b.
sirasinda istifleme, ylkleme, bosaltma hareketlerinin nasil diizenlenecegi) malzeme
aktannmi nasil olacagi, mallarin nasil ulastinlacagl (tasima) gibi sorularin
cevaplanmasi lazimdir. Bu sorularin cevaplan fiziksel dagitim sisteminin
fonksiyonlarini meydana getirir. Bir gériige gore isletmenin dagitim sistemini meydana
getiren faaliyet merkezleri bes grupta toplanmaktadir (Bowersox, Smykay ve Lalande,
1969, s.104). Bunlar:

1- isletmenin kurulus yeri,
2- Tasima kapasitesi,

3- Stoklarin yénetimi,

4- Haberlesme iglemi

5- Ambalajlama.

Fiziksel dagitim konusunda yoneticilere, su veya bu sekilde bir politikayl veya
stratejiyi  izlemelerinde 1sik tutmasi bakimindan, &6nce fiziksel dagitimin
fonksiyonlarinin belirtimesinde fayda vardir. igletmelerin mamullerinin tiiketicilere
ulasmasini saglayacak fiziksel dagitim faaliyetleri ¢esitli faaliyet gruplarindan olusur.

Fiziksel dagitim fonksiyonlarini Kurulus yeri secimi, Ambalajlama ve malzeme
aktarimi, Depolama, Stok ydnetimi ve Siparis isleme, Tasima seklinde bes grupta
inceleyecegiz.
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I. KURULUS YERI SECIiMi

Fiziksel dagitim ydninden igletmelerin kurulus yerini inceledigimizde pazarin
blyUkIGginin, mevcut tasima imkanlarinin, tasima Ucretlerinin ve depolarin yerinin
bilinmesi gerekir.

Klasik iktisat teorilerinde yer secimi dikkate alinmamustir. iktisatcilar isletmenin
yerinin saglayacagi avantajlari ve isletmelerin tasima maliyetlerindeki farkhligr ya géz
o6ndne almamislar yada rakip isletmeler icin bunlarin esit olacagini kabul etmiglerdir
(Mucuk, 1989, s.109).

Pazarlama ve fiziksel dagitim faaliyetlerinin mekansal boyutlari, dagitim
kanallarinin Oyesi olan gesitli kurulus ve isletmelerin kurulus yerleri ile ortaya ¢ikar.
"Kurulus yeri" karar bir kez verildikten sonra, lojistik yoneticisi, baglanti servisleri,
materyal aktarimi, siparis isleme vb. gibi diger lojistik degiskenlerini minimum toplam
maliyetle yer ve zaman faydasini maksimum yapmak igin ayarlayabilir.

Pazarlama ve fiziksel dagitim ydneticileri ise bu farklari gérmek ve hesap etmek
zorundadir. isletme yerinin Ve dagitim depolarinin segilmesi direkt olarak miisteriye
saglanan hizmetin seviyesi ve fiziksel dagitim maliyetleri ile yakindan ilgilidir. Bu
nedenle yoéneticiler yer seciminde ¢ok dikkatli olmali ve hatta zaman zaman bunda
degisiklik yapabilmeyi de distinmelidir. Iyi bir kurulus yeri secimi isletmeye tstiinlik
saglar. Glnk( mamulii gerekli yere daha kisa zaman ve daha az maliyetle ulastirma
imkani saglanmis olur. Fiziksel dagitim yéniinden kurulus yeri mamullerin akisinda
hareketi saglayan 6nemli noktalardir ve mamullerin tiketim pazarlarina ekonomik
olarak ulasabilmesini kolaylastirirlar. Bu nedenle kurulus vyerlerinin segimi ¢ok
6nemlidir (Halil, Dogan ve Ayhan, 1986, s.58).

Pazarlama yada fiziksel dagitim agisindan bu tesislerin yerleri:
- Yore (bolge, genel ticaret alani, kent, vb.)

- Ticaret alani (kurulus yeri)

- Konum vyeri

gibi birbirleriyle igice G¢ grup mekani icerir. Hatta konum yerindeki fiziksel tesisin ig
yerlesim plani bile kurulus yerinin ayrilmaz bir parcasidir. Esasen fiziksel dagitim
acisindan "degisim kanal" ele alinan tim pazar alanina cografi olarak dagitiimis bir
dizi sabit noktadan (terminal) olugur. islem kanali amaglari ile tutarl olan bu noktalarin
toplam sayisi, dagihmi, blytkliga, mallarin hareketinden elde edilebilecek maliyet
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tasarruflari ve misteriye goétirilecek "servis " kalitesi ile dogrudan iliskilidir. Belirli bir
fiziksel dagitim sisteminin ulasabilecegdi etkinligin derecesi, fabrika, dagitim depolar
ve perakendeci magazalar aginin fiziksel konumu ile dogrudan dogruya ilgilidir, ancak
tim "degisim" tesislerinin esgudiminin saglanmasiyla bir isletmenin lojistik ¢abalari
basariya ulasabilir (Asici ve Tek, 1985, s.58-59).

Fiziksel dagitim sistemiyle Uretim ve tlketim arasindaki zaman ve mekan
acisindan farkliliklar giderilmeye calisilir. Fiziksel dagitim siteminin mekan (yer) yéni
mallarin akisinda kullanilan tesisler (isletme, depo, kurulus yeri) sebekesi ile ilgilidir.
Kurulus yeri ile ilgili olarak verilen kararlar oldukg¢a uzun bir sire igin isletmeyi belli
sartlar altinda, belirli bir yerde calismak zorunda birakacaktir. isletmeler ise
basladiktan sonra sosyal ve ekonomik sartlardaki degismeler dolayisi ile dnceleri
kurulus yeri icin elverigli sayilabilen bir yer, sonradan elverigsiz bir hale gelebilir ve
isletmeler rakipleri karsisinda zayif duruma diser, isletmenin émri kisalr. Kurulus
yerinin elverigli olmadigi sonradan anlasilirsa ve isletmenin ve deponun yeri
degistirimeye kalkilirsa bu agir masraflara katlanmayi gerektirir (Cemalcilar, Bayer,
Askin ve Ozalp, 1975, s.45). Bu nedenle kurulus yeri kararlari geri déniilmesi glic
kararlardir. Kurulus yeri kararlari bir kez verildikten sonra fiziksel dagitim ydneticisi,
mamuliin tasinmasi, siparis islenmesi, isletme ve depolar arasi baglantilarin
saglanmasi gibi fiziksel dagitim degigkenleri minimum toplam maliyetle yer ve zaman
faydasini maksimum yapmak igin ¢alisir. Kurulus yerinin segimi igin;

- Yurt icinde bir bdlge secimi (yore, kent, ticaret alani v.b.),
- Bélge icinde bir alani (kurulus yeri, daha dar bir alan),
- Yerlesme alani icinde yerlesme noktasi (konum yeri, bina ve satis yeri) ve

- Bina ve satis alaninin i¢ diizeni ve yerlesimini belirlemek gerekir (Aktepe, 1988,
s.101). Uluslararasi pazarlamada ise kurulus yerinin se¢imi “kitanin ve Ulkelerin
secimi gibi " faktorleri icerir.

Fiziksel dagitim ydninden isletmenin kurulug yerinin analizi pazar, mevcut
tasima imkanlarini, tasima Qcretlerini, fabrikanin ve dagitim deposunun konumunu,
yerini de kapsar ve fiziksel dagitimin etkinligi fabrika, dagitim deposu, magazalar v.b.
dagitim aginin optimal konumuna baglidir.

isletmelerin kurulus yerinin seciminde rol oynayan etkenler dért gruba ayrilarak
incelenebilir. Bunlar: Ekonomik, dogal, sosyo psikolojik, politik faktorlerdir. Bu
faktorleri su sekilde gésterebiliriz (Sabuncuoglu ve Tikol, 1978, s.52).
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Tablo 1: Kurulus Yerine Etki Eden Faktorler

EKOI\_J_OMiK DO.C."%AL SOSYO P§iKOLOJiK POI:iTiK
FAKTORLER FAKTORLER FAKTORLER FAKTORLER
Hammadde Enerji-yakit
isgiicti Su-iklim
Ulasim

Kaynak: Zeyyat Sabuncuoglu ve Tuncer Tokol, isletme I-ll, Ornek Kitapevi, Istanbul,1978.

isletmeler,

i- Rekabette dstiinlik saglamak, ekonomik faktorleri

gbz onine alarak

hammadde kaynagina yénelik kurulus yeri, yiksek nitelikli isgtictine yénelik,

Tilketiciye ve pazara yonelik,

i- Dogal faktorleri g6z 6ntne alan kurulus yeri:Enerji, yakit, su, iklim gibi

faktorler,

iii- Sosyo-psikolojik faktérlere yonelik ve

iv- Politik faktorlere yonelik kurulus yerleri segerler. Kurulus yeri ile ilgili 6nemli

olan toplam maliyetleri minimize eden optimal kurulus yerini segmektir.

Kurulus vyeri kararlari genellikle yeni kurulacak tesislerle ilgili ¢alismalari

kapsamasina ragmen baslica kurulus yeri kararlari su gruplarda toplanir:

a- Ik kez kurulacak tesisler igin kurulug yeri kararlari,

b- Devir veya satin alinacak tesisler igin kurulus yeri kararlari,

c- Bilyilime genisleme gibi mevcut tesislere ek tesis kurma kararlari ve

d- isi birakma, degistirme veya devam gibi mevcut tesisin yerinin yeniden

degerlendiriimesi kararlari.

Fiziksel dagitimda kurulus yerleri, isletmelerin ugrastiklari endistriyel, tarim ve

ticari faaliyetlerine gbre Uretim ve imalat ile ilgili kurulus yeri veya dagitim ile ilgili

kurulus yeri seklinde secilir. Uretim (imalat) ile ilgili fabrika kurulus yerleri, dzellikle

kaynaga dénuk olup maliyetleri en distik yapmaya, dagitim ile ilgili kurulus yerleri, ise

daha ¢ok tlketicilere dénik olup satislar maksimum yapmaya galisilan yerler olarak

secilmelidir, Oretim ile ilgili fabrika kurulug yeri se¢imi, dagitim ile ilgili kurulus yeri
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secimi, depo kurulus yeri secimi yéntem ve teknikleri arasinda 6nemli farkliliklar
mevcuttur, Uretim ile ilgili fabrika kurulus yeri segimi ile ilgili teknikler belirli yontemlere
asag! yukari oturmus olmasina ragmen, dagitim ile ilgili kurulus yeri segiminde bir ¢ok
yéntem mevcuttur (Tek, 1984, s.91-122). Fiziksel dagitimda kurulus yeri ile ilgili
bilimsel yéntemlere ne kadar iyi uyulursa isletmenin basari sansi o kadar ¢ok artar.

Il. AMBALAJLAMA ve MALZEME AKTARIMI

Fiziksel dagitim sistemi icinde mamulin akigi tim sistem boyunca olup
ambalajlama, konteynirlastirma ve malzeme aktarimi seklinde birbirine bagli g
faaliyetten olusur. Bu faaliyetlerin Ggline bir arada Unitelestirme (teklestirme) adi
veriimektedir (Tenekecioglu, 1976, s.106). Unitelestirmenin hem koruyucu bir
fonksiyonu, hem de malzeme akimini (manipilasyonu) kolaylastirip hizlandirici,
malzeme aktarimi ve tasima giderlerini azaltici 6zelligi vardir. Tek tek ambalajlanmis
mamullerin birden ¢ok ambalaj gruplarinin meydana getiriimesiyle konteynirlar olugur
ve bdylece maniplilasyon gerektiren ambalaj sayisi azalmis olur. Mamullerin 6zellikleri
ve ambalajin fonksiyonlari Gnitelestirme kararlarinda etkili olur.

A. Ambalajlama

GUnimUzde ambalajlama, tiketici isteklerinin farkhlagsmasi seri Uretim, kitlesel
dagitim, kaliteye édnem verilmesi ve pazarin talebine gore Uretimin yapilmasi gibi
nedenlerle 6nem kazanmistir. Fiziksel dagitim sistemi icinde ambalajlama, tasima,
depolama gibi bitin fonksiyonlar ile yakindan etkilesim icinde olup mamuli koruma
ve satislari artirma bakimindan énemlidir.

Genis anlamda ambalaj, icine konulan mallarin iyi bir sekilde korunmasini
tasinabilmesini ve depolanmasini saglayan muhafazaya verilen isimdir.

Tirk standartlarin 4278 sayili ambalajlama ile ilgili standarda verilen tanima gére
ambalajlama, icerme koruma ve bilgi verme islevlerini yerine getirmek amaciyla
artnlerin koruyucu malzeme ve ambalaj kaplar kullanilarak bu standartta yer alan
metotlarla sariimalari ve/veya kaplara yerlestiriimeleridir (Tahran, 1985, s.2). Baska
bir acidan ambalaj, mamuliin depolanma ve tasima 6zellikleri de dikkate alinarak, en
elverigli malzeme segilmesi ve belirli sekil verilmesi suretiyle en ucuza ve tiketici
ihtiyaclarini en iyi karsilayacak sekilde kullanilan paket ve sarmaliklardir.

Mamul acisindan ambalaj ise mamulli dis etkilerden koruyan ve igine konan
mallar bir arada tutarak tasinmasi, depolanmasi, dagitimi, tanitimi ve reklami gibi
pazarlama fonksiyonlarini kolaylastiran ileride tamamen veya kismen atilabilecek
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sekilde metal, kagit, karton, cam, plastik, ahsap ve benzeri gibi malzemelerden biri ile
kaplanmasi értilmesi veya birlestiriimesidir seklinde tarif edilebilir.

Ambalajlamada kullanilan ana malzemeler mamull 6rten, saran kagit, karton,
plastik, torba, aliminyum, teneke, cuval, levha, tabi elyaf, cam, ahsap v.b. gibi
malzemelerdir. Yardimci malzemeler ise ambalajin tamamlanmasina yarayan etiket
ip, shrink, bant, cember, tutkal, v.b. gibi ek malzemelerdir. Mamullerin Gretim cikis
noktasindan tiketim noktasina kadar gétiriimesinde yararlanilan tim paket, ambalaj,
konteynir, paletler, manipllasyon arag ve gereclerinden, ambalajlama sistemi olusur.
Ulasim masraflarinin artmasi, rekabet ortami, Uretimin c¢esitlenmesi ve dagitim
kanallarindaki degismelere baglh olarak igletmeler diinyaca gelistiriimis ambalaj
standartlarina énem vermek durumundadirlar. Standartlarin kolay uygulanmasi ve
bundan sonug¢ alinabilmesi i¢in ambalajlarin siniflandiriimasi  gereklidir. Cesitli
acilardan ambalajlarda siniflandirmayi su sekilde yapabiliriz.

- Malin cinsine goére (kati maddeler, sivi maddeler, gida maddeleri, kimyasal
madde ambalaji)

- Dagitim yerlerine goére (i¢ piyasa, dis piyasa i¢in ambalaj),

- Koruma fonksiyonuna gore (tiy, yastik v.b. beslenmis ambalaj, havasi alinmis
ambalaj)

- Kullanilma durumuna gére (Bir kere kullaniip atilan ambalaj, birden fazla
kullanilan ambalaj)

- Depolama sekline goére (Ust Uste yigilan ambalaj, kiibik ambalaj)

- Tasima araclarina gére (kara ve demiryolu igcin ambalaj, hava yolu icin
ambalaj, deniz yolu ile ambalajlama)

- Ambalajin sekline gére (standart ambalaj, siparise gére yapilan ambalaj)

- Ambalajin malzemesine gére (kagit ve karton ambalaj, plastik ambalaj, cam
ambalaj, teneke ambalaj, tahta ambalaj, jit ambalaj)

Bircok siniflara ayrilmis olan bu ambalaj sekilleri standartlara uygun yapiimadigi
takdirde sonug almak zorlagir. isletme yoneticileri ambalajlamadan maksimum faydayi
saglamak icin fabrikadan en son tlketiciye kadar uzun bir yol izleyen mamuli
koruyacak ambalaji en az maliyetle elde etmek isterken standartlari da g6z 6niine
almak zorundadir. lyi bir ambalajin dikkat ¢ekici olmasi, bilgi vermesi, duygulara hitap
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etmesi, kullanisli, kapali ve koruyucu olmasi, en édnemlisi standartlarla uygun olmasi
gerekir.

Pazarlamada ambalajlama ile ilgili su fonksiyonlari sayabiliriz (Cinar, 1987,
s.73).

- Koruma fonksiyonu; Ozellikle tiketim mallarinda, gida mallar basta
olmak Gzere mallarin blylk bir bélimin( cesitli dis ve ic etkenlere karsi
koruma, tasima, depolama, satis ve kullanim asamalarinin her birinde
mallarla temas eden insanlarin korunmasini da igerir.

- Depolama fonksiyonu; Mamulin dagitim kanallarindan son tiketiciye kadar
hareketinde kolaylastirmayi saglayan fonksiyonlardan biridir.

- Tasima fonksiyonu; Tasimada, ambalajlamada kolayllk saglayan
fonksiyonlardan biridir.

- Bilgi verme fonksiyonu; Uriinii tanitma, tiketiciye bilgi verme, tiketiciyi satin
alma igin motive etme, yasal mevzuatlarin geregini yerine getirme gibi islevleri
ambalaj yoluyla yerine getiren fonksiyonlardan biridir.

- Reklam yapma fonksiyonu; Ambalajin motivasyon fonksiyonlarindandir.
Ambalaj ayni zamanda tlketicileri satin almaya, kullanmaya ve tekrar tekrar
satin almaya 6zendirip motive etmelidir.

- Tiiketiciye kolaylik saglama fonksiyonu;
- Cevre kirliligini énleyici fonksiyon;
- Hacim ve yerlestirmede kolaylik ve tasarruf fonksiyonu.

Ambalaj igin sayilan bu fonksiyonlarin her birinin ayri ayri ézellikleri olmasina
ragmen, butin fonksiyonlar birbirleri ile iliski igcindedir. Fonksiyonlarin birbirlerine engel
olmamalari her fonksiyonun temel 6zelligidir.

Yurt ici ve yurt disinda yapilan satislarda ambalajlama énemli bir rol oynar. lyi ve
dikkat c¢ekici hazirlanmis ambalaj icinde kétl, kalitesiz ve standart olmayan mal
satildiginda tekrar tiketici tarafindan alinma ihtimali azalir. Bu nedenle malin ve
ambalajin bir bitln olarak ele alinip kaliteye ve standartlara dikkat edilmesi gerekir.
Ambalajlamada standartlara dikkat ederken maliyetlerin de ylkselmesini énlemek
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gerekir. Ama bazen satislari ve kar artirabilmek igcin ambalaj maliyetlerini artirmak
gerekse de maliyetleri en az diizeyde tutmaya calisiimalidir. Bu yapilabildiginde
satiglar ve dolayisiyla gelirde ylkselmis olur. Standartlara uygun ambalajin satislara
ve gelirlere etkisini asagidaki sekilde gésterebiliriz (Cinar, 1987, s77).

lyi bir ambalajlamada driiniin cinsi, 6zellikleri, standart kontrol isareti gibi dis
gO6riinistinin yaninda tasima ve depolama ydniinden elverigliligi ve standartlara
uygunlugu titiz bir sekilde kontrol edilmelidir.

B. Malzeme Aktarimi (Yiikleme-Bosaltma)

Malzeme yada mamul aktarimi giderleri fiziksel dagitim maliyetleri iginde énemli
bir yet tutar. Malzeme aktarimi cogu kez el emegiyle yapilan faaliyetleri kapsayip,
temeli stoklarin fiziksel transferini igerir. EI emegdi maliyetinin diinyanin her yerinde
giderek artmasi, malzeme aktarimi yada manipllasyon giderlerini artirmaktadir.
Malzeme aktarimi basl basina mala deger katmaz, malin degerinden fazla isleme tabi
tutulmamasi veya gerekli islemlerin dikkatlice yapiimasi gerekir.

Mamul ne kadar az el degistirirse ve tekrardan kaginilirsa malin toplam fiziksel
akisi o kadar etkili olup, isletmenin verimliligi de o kadar artar. Malzeme aktarimi
fiziksel dagitim sisteminde mekan ve zaman faydasi yaratmasinda rol oynayan
kaginilmaz faaliyetlerdendir. Bu nedenle bu faaliyetleri en aza indirip maliyetleri
minimumda tutmaya calisirken, musteri hizmet seviyesini de gdz énline almak gerekir.

Malzeme aktarim faaliyetlerinde; (i) Mallan teslim alma (bosaltma, indirme,
istifleme) ve (ii) Siniflandirma, dereceleme, toplama, olgunlastirma gibi islemlerle
kolaylastirma mallar ylkleme (gdnderme) gibi islemleri yapar. Malzeme aktarimi
yapmanin nedenlerini su sekilde siralayabiliriz (Asici, Tek,1985,s.144.):

- Fiziksel dagitim hizmetini gelistirmek

- Depolarin kullanilabilir kapasitesini artirmak

- Depolarin faaliyet etkinligini ve verimli kullaniimasini arttirmak
- Galisma sartlarini diizeltmek ve i¢ giivenligini artirmak.

Malzeme aktarim sistemi genellikle elle yapilan islemler olmasina ragmen, son
yillarda otomatik makinelerle de bir kisim islemler yapiimaktadir. Malzeme aktarim
sisteminde temel olarak iki grup makine donanimi kullanilir.
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1. Hareketli donatimlar: Mamullerin akisini kolaylastirmak igin kullanilan forklift
kamyonlari, ¢atalli istif arabalari, g¢ekiciler, konveyérler ve el arabalar v.b.
makineler kullanilir. Cogdu elektriklidir, kisa mesafeli tagsimalarda ekonomiktir.

2. Destekleyici donatimlar: En ¢ok kullanilan tirleri, paletler, raflar, askilar ve
konteynirlardir. Paletler bir cok sayidaki malzemenin bir defada hareketine
yardimci olur.

Malzeme aktarim sistemiyle ilgili kullanilacak donatimi segcerken mamule,
hareket edecek mamul miktarina, hareketlerin boyutlarina, mesafesine, fiziksel tesisin
karakteristiklerine, zaman ihtiyacina bakmak gerekir.

Malzeme Aktarim Sistemleri ise temel olarak iki grupta ele alinabilmektedir;

1. Standart Sistemler: Bu sistemde islemleri kolaylastirmak icin malzeme
aktarim aletlerinin ve is gicinin bilesimi kullanilir. istifleme makineleri,
kamyon, ¢ekici, elektrikli forklift gibi aygitlar bu sistemde kullanilir.

2. Otomatik Sistemler: Bu sistemde isglcl yerine mimkin oldugu kadar
sermaye yodun aletler kullanilir. is giici en aza indirilmeye calisilir
Maliyetleri yUksektir ve uzmanlk ister. Bu sistemlerde bilgisayar kullanimi
fazladir.

lll. DEPOLAMA

Depolar hammadde, yari mamul ve mamul maddelerin gesitli amaglarla degisik
dénemler icin tutulduklari sabit noktalardir (Tek, 1991, s 441). Mamullerin gerek
isletme icinde ve gerek isletme disinda depolanmasi dikkatle Uzerinde durulmasi
gereken bir konudur. Mallarin Gretildikleri zaman ile tlUketildikleri zaman arasinda
muhafazasi tiketicilere zamaninda ulastiriimasi ve mallarin Uretim yerinde tlketicilere
kadarki tasima masraflarini asgariye indirmek icin depolar gereklidir.Fiziksel dagitim
ybénetiminin depolama faaliyetleri ile ilgili malzeme yUklenmesi, bosaltiimasi,
yerlestiriimesi, saklanmasi,musteri sipariglerinin  se¢imi, tasima faaliyetlerinin
birlestirilmesi gibi islemlerin yerine getiriimesi, kontrol edilmesi ve tiketicilere satis
sonrasi yapilan hizmetleri, bu hizmetlerle ilgili masraflarin dengelenmesi gibi islevleri
mevcuttur.

Mamulln Oretim anindan satis anina kadar uygun kosullar altinda korunmasini
gerektiren depolama fonksiyonunun temel amaci, zaman faydasi yaratmak, arz ve
talebi ayarlamaktir (Tokol, 1983,s.124). Mallarin depolanmasiyla, Gretimi ile tiketimi
arasinda dizen saglar. Mallar, Gretilir Gretilmez tOketilirse, depolama gerekmez. Ama
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bu durumla cok seyrek karsilasilir. Uretim ve tiketim siirekli olmasa da , tretim ile
talep kesinlikle uyumlu olmayabilir, satin almada gecikmeler olabilir. Bu durumda
mallarin depolanmasi gerekir (Cemalcilar, 1990, s.208-209). Depo, kisaca mallarin
cesitli amaclarla saklandigi bir yerdir. Depo, lojistik sistemde hammadde, yari mamul
ve mamul maddelerin gesitli dénemler igin tutuldugu sabit bir noktadir. Koltuk depo, bir
magaza veya bina iginde yer alan kii¢ctik depodur. Dagitim deposu, bir fiziksel dagitim
sistemi icinde yer alan ve amaci musterilerine en disik toplam maliyetle istenen
servis dlizeyini (siparis teslimi vb.) saglamak olan sabit bir tesistir. Depolama, ayni
zamanda faaliyet merkezlerinden kurulus yerleri ile ilgili olan lojistik planlamasinda
6nemli bir fonksiyon gorir (Asici ve Tek, 1985, s.82).

Depolama fonksiyonu tiketicilerin ihtiyaclarini istedikleri zamanda en az
maliyetlerle karsilanmasina yardim etmektedir. Depo kisaca mallarin cesitli amaclarla
uUretildikleri zaman ile tiketildikleri zaman arasinda muhafaza edilmesi islemidir
(Kalkig, 1986, s.58). Ve temel amaci zaman faydasi yaratarak arz ve talebi
ayarlayabilmektir (Tokol, 1983, s.124). Dagitim deposu bir fiziksel dagitim sistemi
icinde yer alan ve amaci tiketicilere en az toplam maliyetle istenen hizmet seviyesini
saglamak olan sabit bir tesistir. Dagitim depolarinin fonksiyonlari, mamullin
hareketini, teslim alma, segme ve yilkleme seklini saglamak ve klasik depolamanin
tim fonksiyonlarini yerine getirmektir Dagitim depolari ile tiketicilere yakin yerler
kurularak mamulleri zamaninda tiketiciye sunma imkani saglar.

Cesitli nitelik ve &zellikleri olan, farkli amaglar icin kullanilan ve farkli adlar alan
depolar, mallarin yeniden dagitilacag stok noktalari olarak kullaniliyorsa, dagitim
maliyetlerini disUk diizeyde tutmak gibi dnemli bir amaca hizmet ederler(Kaya, 1976,
s.9). Depo yerlerinin secgimi, tlketicilere saglanacak hizmet dizeyi ve dagitim
masraflari ile ¢gok yakindan iligkilidir. Bu ylzden, isletme yéneticileri en kisa zamanda,
en az maliyetle, mamuli gerekli yere ulastiracak ve rekabet Ustlnligi saglayacak
sekilde depo secmelidirler (Mucuk, 1992, s.263).

Mallarin depolanmasi, ekonomik hayatta énemli bir yer tutmakta olup, arz ve her
zaman degisen talebe karsi uyumlastirmada yardimci bir fonksiyon goérevi yapmaktir
(Bowersox, Smykay ve Lalonde, 1969, s.246-247). Depolamayi gerekli kilan sebepler
oldukga fazladir. Bunlar su sekilde siralayabiliriz:

a- Mevsimlik olarak Uretilip surekli tiketilen mallar igin depolama gereklidir.
(tarim Grdnleri gibi)
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b- Depolama ile Uriinlerin satin alma slreci uzamakta ve fiyat degismeleri
engellenmektedir.

c- Surekli olarak Uretilen fakat mevsimlik olarak satin alinip tiketilen mallar igin
depolama gereklidir.

d- Depolama, tasima isleri ile ilgilidir. Tasima isleri mekan faydasi saglama
ybninden ele alinabilecegi gibi depolama isleri de zaman faydasi acisindan
ele alinip bir gok hallerde tasima ve depolama isleri birbirini bitlnler (Olug,
1970, s.220). Tasima teknolojisinde meydana gelen bazi degisiklikler
(konteynir, soguk hava depolu araglar gibi) depolamay: etkilemektedir.

e- Depolama mallarin Uretim yerlerinden daha uzak bdlgelerdeki talep
noktalarina gotirilmesini ve saklanmasini saglamaktadir.

f- Depolamayi gerekli kilan sebeplerden birisi de-spekllasyondur. Bazen de
fiyat ve mal arasindaki dalgalanmayi énlemek icin de depolama gerekli olur.

g- Depolamayi gerekli kilan diger nedenler ise, miktar indirimlerinden
yararlanmak, tasimadan dogan gecikmelere ve geciken teslimlere karsi
korunma ihtiyaci, alicilarin segimi, igin ¢esit bulundurma istegi, mallarin
olgunlagsmasi ve igleme tabi tutulmasi v.b- sebepleri de siralayabiliriz

Depolamanin amaglarini ise iki temel grupta toplamak mimkindir (Bowersox,
Smykay ve Lalonde, 1969, s.247);

. Mallarin korunmasini saglamak ve mallari yerlestirmek: isletmeler mallarin
korunmasini saglamak ve mallari yerlestirmek amacini yerine getirirken énce depo
yerinden en iyi sekilde yararlanmaya calisirlar, bunun igin mallarin diizenli bir sekilde
yerlestiriimesi ve istenildigi anda bulunmasini saglarlar, mallarin tasinmasi igin
malzeme aktarim araclarindan yararlanmaya calisirlar. Bu nedenle tek kath binalar
kullanip, malin tiriine gére havalandirmaya énem verirler. Ve biitln bu isleri yerine
getirebilmek icinde isletmeler depolarin pazarlama bélimine baglanmasini
saglamaya calismalidirlar.

Tiiketiciye iyi hizmet etmek ve mallarin ekonomik bir sekilde dagitimini
saglayarak isletmeye faydali olmak: isletmeler tiiketicilere iyi hizmet edebilmek ve
ekonomik olmak igin &nce depo isletme masraflarini tiketiciye en iyi hizmeti
saglayacak sekilde en aza indirmeye calismalidirlar. Bu nedenle ekonomik ve
kullanigli depo ve depo yerlerini segip, mallarin korunmasini saglayip, tiketicilere en
iyi sekilde hizmet vermeyi amag edinmelidirler.
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Depolara, fiziksel olarak baktigimizda statik, gdérdigl isler acisindan
baktigimizda ise dinamik bir yapiya sahiptirler. Depolar mallarin yeterli bir talep olusup
piyasaya suriliinceye kadar bulunduklari yer olarak statik bir yapiya sahiptirler. Ayni
zamanda depolar mallarin tasinmasi, yerlestiriimesi, yUklenmesi gibi islemlerle
dinamik bir 6zellik kazanmaktadirlar (Giirdal, 1984, s.33).

Depolardaki dinamik 6zellik "hareket" fonksiyonunu, statik 6zellik gegici veya
strekli "stoklama" fonksiyonunu olusturur (Asici ve Tek, 1985, s.87). Bu
fonksiyonlarda amag blyOk miktarlarda mallari depoya alip, misteri siparigleri igin
gerekli mallar, gereken miktarlarda bilestirip ve gerekli zamanda depodan
¢ikartmaktadir.

Depolarda yapilan islemler teslim alma, stoklari yerlestirme, alinan sipariglerin
secimi ve ylkleme alan ve doklarina taginmasi, isleme, ambalaj, stok kayit islemleri,
transit depolama, sevk (yollama, rut ve glizergah planlamasi, sigorta trafik
arastirmasi, depolarin aciimasi, planlama, 6rgitleme) ve isletmeye alis
asamalarindan gecger.

Depolama ile ilgili fiziksel dagitim sisteminde depolama maliyetlerinin ve depo
sayisinin belirlenmesi énemlidir. Segilen depolarin sayilari, blyUklikleri ve dagitim
sistemi hem dagitim hizmeti, hem de toplam maliyetler Gzerinde etkili olmaktadir.

Bu nedenle isletmeler fiziksel dagitim ydnetimi acisindan depolarla ilgili ¢esitli
kararlar almak durumundadirlar. Bu kararlar fiziksel dagitim aginda kag¢ depo olacaktir?
BlyuklUkleri ve yerleri ne olacaktir? Hangi depolar hangi fabrika veya saticilardan mal
alacaktir? Hangi depolarda hangi mallar stoklanacaktir? ve hangi mallar dogrudan
dogruya fabrikalardan miusterilere gonderilecektir? sorularina cevap verici yonde
olmalidir.

Depo secimi ile ilgili kararlari sistemli olarak su sekilde siralayabiliriz:
1- Depo cesitleri

2- Depo sayisl ve merkezi ve merkez olmayan depolarin yonetim ve kullaniimasi
kararlari

3- Depo kurma kararlari
A. Depo Cesitleri

Depolar cesitli sekillerde siniflandirilsa da (Asici ve Tek, 1985, s.95-97) en ¢ok
cografi dagihm ve milkiyete gére dagihm sekli kullanilir. Cografi dagihma gére g6z
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o6ndnde bulunan 6geler; pazarin yapisi, malin niteligi, pazar sistemi, tasima giderleri,
tiketici hizmeti, pazarlar arasindaki nicel ydnetim ve depolama giderleridir.

1. Cografi Acidan Depolar

Cografi acidan depolar; merkezi ve merkezi olmayan depolar seklinde ikiye
ayrilmakta ve bu iki depolama seklinde de isletme acgisindan énemli avantajlar
bulunmaktadir (Aksoy, 1990, s.105-106).

- Merkezi Depolar: igletmenin stoklarinin toplu bir bicimde tek bir depoda
bulunmasidir.

- Merkezi Olmayan Depolar: isletmenin stoklarinin birden fazla depoda yaygin
olarak bulunmasidir.

2. Miilkiyet Agisindan Depolar

Mulkiyete gbre depolar segerken malin belirli bir pazardaki satis niceligi, sabit
yada degisken giderlerde igletmenin tercihi stoklarin depolara dagiliminda degisiklik
yapilabilmesinde uygun esnekligin saglanmasi, nicel olarak depolama yeterligi,
isletmenin dagitim kanallari g6z 6énline alinarak karar verilir. Milkiyet agisindan
depolar

- Umumi (Kamu) Depolar: Depoculugu meslek olarak yapanlar tarafindan
ybnetilen ve igletmelere Ucret karsiligi kiralanan, resmi nitelikte depolardir. Bu depolar
dretimden tiketime kadarki gesitli mallar i¢in kullanilirlar (Stern ve Ansary, 1988,
s.157).

- Ozel Depolar: Mallari elle islemeyi, stoklamayi gerektirmesi, maliyetlerin
azaltlmasi dislncesi ve yeterli satis hacminin bulunmasi halinde kullanilan
depolardir.Bu depolar kiralanabilir yada satin alinabilir, &6zel kalite ve glven
gerektiren, normalden daha fazla karmasik bir hat gerektiren ve ylksek dizeyde
kontrol istenmesi halinde kullanilirlar.

isletmeler dogrudan misterilere mi, umumi depolara mi, yoksa 6ézel bir depoya mi
dagitim yapacaklarina karar vermelidir. Bu karar drdnun niteligine, mevcut ve
potansiyel depo hacmine depolama maliyetlerine ve pazarlama programlarina,
politikalarina ve kaynaklarina gére verilmelidir.

- Karma Depolar: Ozel ve umumi(kamu) depolarinin fonksiyonlarindan bir
kismini yapisinda bulunduran depolardir. Bu tir depolar genellikle kiralanir. Ve kontrol
imkani vardir.
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- Tasit Depolari: Malin tasima acisindan yUklenip, varis yerine bosaltincaya
kadar gecen siredeki tasima araglarinda bulunus seklindeki depolardir.

- Soguk Hava Depolari: Her tiirli sogutma donanimi bulunan, dis sartlardan
etkilenmeyecek sekilde izole edilmis isi ve nem sartlari malin tdriine gére
ayarlanabilen, bozulabilir nitelikteki gida maddelerinin depolandiklari yerlerdir.

3. ic ve Dig Depolar

ic ve dis depolardan kasit, depo yerinin tesisin icinde veya disinda olmasi
durumudur (Bowersox, Smykay ve Lalonde, 1969, s.205). Bu baglamda, isletmeler (i)
Fabrika Depolari, (i) Dagitim Merkezleri ve (iii) Pazara Yoénelik Depolardan
yararlanmak suretiyle fiziksel dagitim fonksiyonlarina katkilar saglar.

- Fabrika Depolari: Gretilen mamullerin musterilere veya bdlge depolarina
go6nderilinceye kadar igletmede depolandiklar yerlerdir, Gretime yoneliktirler.

- Dagitim Merkezleri: Cesitli isletmelerden saglanan mallarin musgterilerin
siparislerini karsilayabilmesi icin kullanilan depolardir. Uretim ve Pazar noktasi
arasinda yer alirlar.

- Pazara Yénelik Depolar: Bu depolar musteri taleplerini zamaninda
karsilayabilmesi icin pazara yakin yerlerde kurulan depolardir.

isletmeler depolanacak mallarin 6zellikleri, pazarin genigligi, tiiketici hizmet
dizeyi, talep tahmini, maliyetler, siparis slresi, genisleme, isletme politikalari, teslim
giderleri, malin mevsimlik olup olmadigi, pazarlama sartlari, depolarin blyUkliga gibi
Ozelliklere bakarak depo segimine giderler. Bunun yani sira isletmeler depolarin
mulkiyeti ile ilgili umumi (kamu) 6zel ve karma depolardan birini yukarida saydigimiz
Ozellikleri ve maliyetleri g6z 6niine alarak segip karar vermelidirler.

B. Depo Yeri Secimi

Depo yerinin se¢imi aliciya malin teslim edilmesindeki sireyi etkileyecektir. Belirli
mallarda alici teslim slresinden fazla etkilenir. Bu nedenle depo yeri segiminde aliciya
saglanan hizmet duzeyinin de dikkate alinmasi gerekir. Hizmet dizeyi faktérlerinin
fazlaliligi nedeniyle yapilan analizlerde ¢ogunlukla bu konu ihmal edilmektedir. Ancak
depo yeri talep noktasindan uzaklastikg¢a siparis devresi blylmektedir. Teslim zamani
belirsizlestikge ve tasinacak yol uzadikg¢a stok bulundurma giderleri artacak ve alicilar
da tercihlerini daha c¢abuk teslim yapabilen saticilara kaydiracaklardir. Bu nedenle
depo yerinin secilmesinde tasima giderlerinden tasarruf saglanmis dahi olsa, hizmet
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dizeyinin dismesi gelir kaybina neden olacaktir. Uygulamada hizmet dizeyi
faktorlerinin ¢coklugu nedeniyle genellikle matematik ifadeler olmasina ragmen pek
kullaniimamakta ya hizmet dizeyi sabit kabul edilmekte veya malin ve hizmetin
Ozelliklerine .gére depo uzakligi dnemli olarak ele alinir.

Depo yeri secimi kararlarini, makro ve mikro agilardan ele almalidir. isletmenin
hizmet verdigi pazarlar, dagitim kanallari, tasima ve depolama imkanlari géz 6niine
alinarak deponun cografi olarak nereye kurulacagi makro agidan incelenip, bdylece
deponun tek bir tane mi birden fazla mi olacagi ayni zamanda deponun Uretim yonli
mi, pazar yonli mi yada araci yonli mi olacag belirlenebilir (Glrdal, 1989, s.25).

Dagitim depolarinin nerelere kurulacagina iligkin olarak tg¢ stratejiden yararlanihr
(Tokol, 1983, s.125):

1- Dagitim deposunun pazara yakin olmasi. Bu stratejide amag, perakendeci
isletmenin stoklarini yenilemektir.

2- Dagitim deposunun Uretim tesisine yakin olmasi. Bu stratejide amag, farkl
tesislerde Uretilen birgok mamulin bir merkezde toplanmasini saglamaktir.
Bu stratejinin uygulanmasindaki temel neden, Ureticinin aliciya maksimum
hizmeti saglama arzusudur.

3- Dagitim deposunun Uretim tesisi ile pazar arasindaki bir yerde olmasi. Burada
amag, mamul stoklarini birka¢ biyik dagitim merkezinde toplamak ve
buradan pazar i¢lerine dagilan ¢gok sayida dagitim noktalarina yaymaktir

IV. STOK YONETIMi VE SIPARIS iSLEME

Stok yonetimi maliyetlerin dengelenmesinde dnemli bir rol oynar. isletmenin
optimum dlizeyde stok bulundurmasi yada bulundurmamasi karlilik Gzerinde dogrudan
etki yaratir.

A. Stok Yonetimi

isletmelerde  bulundurulacak mamullerin  hangi gesitlerinin  ne miktarda
stoklanacaginin planlanip kontrol edilmesi de fiziksel dagitimin fonksiyonlarindan
biridir.

Stok, tedarik veya Uretim yolu ile elde edilen, kullaniimadan veya misteriye
hemen arz edilmeden 6nce, az veya c¢ok belirli bir siirede bekletilen mal miktarina
denir (ilyasoglu, 1978, s.5). Pazarlama yonetimi genellikle cogu ortakliklarda stok
kararlarindan timdiyle sorumlu olmamasina karsin, stok kararlarinin alinmasiyla
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yakindan ilgilenir ve genellikle séz sahibi olmay: ister (Kotler, 1976, s.244). Fiziksel
dagitim sisteminde envanter miktarinin arttinlmasi veya azaltilmasi, sistemin
calistirlmasindaki etkinlige bagli kalir. Envanter bulundurma seviyesi dagitim
sistemindeki dénem slresine baglidir. Dénem siiresi ise transportasyon ve
haberlesmeye baglidir (Asici, 1989, s.226). isletmede bulundurulacak stoklarin
miktarinin ve cesitlerinin planlanmasi ve kontrolii de fiziksel dagitimin énemli
fonksiyonlarindandir.

Fiziksel dagitimda depolarin, tagsinmanin vb. planjJanmasinin yani sira stoklarda
planlanip kontrolinlin belli bir cercevede yoénetiimesi gerekir. Modern teknik ve
ybnetimlerinin gelistigi ¢agimizda hizli kalkinma ve gelismeler sonucunda gesitli
faaliyetler icin zamana ihtiyacin olmasi talebin degisebilirligi, isletmenin kapasitesi,
belirsizlik sartlari, 6zellikle rekabet gibi nedenler stoklari meydana getirmistir. Yeteri
kadar stok bulundurmayan isletmeler artan talebi karsilamak icin ya ek yatirimlara
gitmek gibi glcliklerle karsilasacak, yada mevcut tiketiciyi kaybedeceklerdir. Fazla
stok ise bozulma, modasi ge¢me gibi sebepler nedeniyle maliyetleri artiracagindan
optimal stok miktarini belirlemek gerekir.

Stok gelecekteki ihtiyaclari kargilamak (zere depolanan mallardan olugsmaktadir.
Stok isletmenin muayyen bir zamanda sahip oldugu hammadde, malzeme, yari mamul
ve/veya bitmis mamullerden olusur. Ayni zamanda stok tedarik veya Uretim yolu ile
elde edilen kullaniimadan veya misteriye hemen arz edilmeden 6nce az veya ¢ok
belirli bir stirede bekletilen mal miktarina denir (Tatar, 1991, s.51).

Stoklar isletmelere gelir sadlayan aktiflerden biri olup, bitmis mamul stoklari
pazarlama karmasi elemanlarindan birini olusturur ve fiziksel dagitim daha ¢gok mamul
stoklari GUzerinde durur. Stok yoénetimi fiziksel dagitim sisteminin 6nemli faaliyet
merkezlerinden birini olusturdugundan fiziksel dagitim agisindan stok "yer" ve "zaman"
faydasi yaratmaya yardimci olur (Asici ve Tek, 1985, s.153).

Mallari stoklamanin amaci, Gretim ile tiketimi uyumlu kilmaktir. Bunun yan isira
tiketicilerin siparislerini istenilen zamanda karsilayacak hizmet saglamak, stoklari
yapilan yatirimi asgari diizeyde tutmak gibi degisik amaglara da sahiptir.

Stok ybnetiminde esas amag¢ stoklara fazla yatinrm yapmadan ve stoklara
gereginden fazla mal baglamadan siparisleri karsilayabilmek 6&te yandan stok
bulundurma ile yok satma arasindaki takas iliskisini g6z éniinde bulundurarak dengeli
bir ¢6zim bulabilmektedir (Ozkale, Sezgin, Uray ve Ulergin, 1991, s.72). Stok
ybénetiminin diger amaglari isletmenin karliigini artirmak, ydnetim politikasindaki
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degisikliklerin stok seviyesine etkisini tahmin etmek, fiziksel dagitim maliyetlerini
minimum yapmaya katkida bulunacak stok seviyesini tespit etmektir. Stoklarin
sagladi§ faydalari da su sekilde siralayabiliriz. Uretim faaliyetlerinin verimini artirir,
talep tahminindeki yaniimalarin ortaya ¢ikardigi zararlari minimum kilar. Talebin
zamaninda karsilanmasini saglar, belirli bir noktaya kadar birim maliyetleri azaltir.

Ayni zamanda stoklarin, verimliligi, birim maliyetleri ve rekabet giicini de artirici
etkileri de vardir. Stoklar sagladiklari faydalar nedeniyle tasarruf saglarlar. Ancak
stoklarin sagladiklari faydalarin yani sira maliyet unsuru olmalari, mamul gelistirme ve
arz elastikiyetini azaltmasi gibi sakincalari da mevcuttur.

Stok bulundurulmasi, cesitli maliyetlerin ortaya g¢ikmasina sebep olur. Buna
karsilik Oretim hizinin  dizgin yOritilmesi ve midsteri isteklerinin  zamaninda
karsilanmasi ile saglanan musteri memnuniyeti de 6nemli avantajlar saglar. Béyle
olunca da stok ydnetimi isletmelerin (iretim politikalarinda énemli bir yer tutar. isletme
ybneticileri stoklama politikasini isletme sartlari ve olanaklarina, piyasa hareket ve
kosullarina gbére uygun saptamak gibi hassas bir gorev ve sorumluluk CGstlenmis
olmaktadirlar.

Pazar talebi satis raporlarina; maliyetler ise, depoya giris maliyeti ile depolama
masraflari; baglanan sermaye faizi, ¢giriime, bozulma veya ¢alinmadan dogan zararlar
vb. gibi unsurlardan olusur. lyi bir stok planlamasi, talep ve maliyetler yaninda,
mamuliin 6zelliklerini, tasima Ucretlerini ve rakiplerin durumunu da g6z 6nidnde
tutmay gerektirir (Mucuk, 1992, s.264). Stok kontrol( Gretimin planlanmasi ve kontrolQ
konulariyla yakindan ilgilidir. Stok miktari, talep ile stoklama masraflari dengelenmek
suretiyle tespit edilir. Stoktaki mallara olan talep satis tahminlerinin analizi ile
bulunabilir. Bu nedenle satis tahminlerindeki dogruluk arttik¢ga stok miktarinin tespit
edilmesi kolaylasir. Stok kontroli igin su sorular her zaman g6z &ninde
bulundurulmalidir (Tenekecioglu, 1992, s.84). Hangi maddeler stok edilmelidir? Stok
miktari ne olmalidir? Stok igin siparisler ne zaman yapilmalidir?

Stok bulundurmanin baslica nedenleri satin alma, tasima ve Uretimde Olgek
tasarruflari saglamak, arz ve talepteki mevsimlik degisikliklere karsi korunmak, talep ve
siparis sUresindeki belirsizliklerden, fiyat artislarindan, kitliktan korunmak,imalatta
uzmanlasmayi kolaylastirmak, musteri hizmet seviyesini gelistirmek, dagitim kanali
Oyeleri arasindaki iliskilerde tampon gdérevi gérmek, piyasa ve ekonomik sartlara gére
isletmenin stok ydnetim politikalarini belirlemektir. isletmeler durgunluk zamanlarinda
stok bulundurmaya karsilik talep artislarinda "piyasaya" yonelik g¢alisirlar (Tek, 1991,
s.443). Bu da stok yénetim politikalarinin dnemli bir kismini olusturur.
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Stoklar, farkli durumlarda, farkh amaglarla ve yukaridaki nedenlerle elde
bulundurulurlar. Bundan dolayr stok yonetiminde &nce stoklari gesitlerine ayirmak
gerekir.

1. Stok Cesitleri

isletmeler meveut portfdylerindeki Giriinleri stoklarinda bulundurur. Onemli olan bu
cesitlerden neye gére ve hangi miktarda stok bulunduracagidir. Bunlarin belirlenmesi
optimum stok diizeyinin belirlenmesine yardimci olur.

i. Fonksiyonlarina Gére Stoklar

isletmede bulunan stoklarin ne amaca hizmet ettigi 6énemlidir. Bu dogrultuda
stoklarin siniflandiriimasi ve takip edilmesi gerekir. isletme stoklarinin fonksiyonlari;

a.islem ve hareket stoklari veya yoldaki stoklar
b.Organizasyon stoklari

- Emniyet ( gliven ) stoklari

- Beklenen veya mevsimlik stoklar

- Devre stoklari veya dénem stoklar

- Spekiilatif stoklar olarak ifade edilebilir.

ii. Uretim icindeki durumlarina gére stoklar

Uretim siirecinde kullanilan girdilerin takibi ve bulunmasi gereken miktarlarin
belirlenerek stoklanmasi kesintisiz bir Gretim yapmanin én kosuludur. Bu anlamda;

a.Hammaddeler (islem 6ncesi stoklar)
b.Yardimci maddeler

c¢.Yari mamul mallar

d.Mamul mallar

- Yavas hareket eden stoklar

- Modaya tabi stoklar

- Olu stoklar olarak yapilan siniflandirma girdilerin ve mamullerin takibinde
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kolaylik saglamaktadir.

Stoklari, hizmet ettigi ana amaglar géz 6niine alinarak da siniflandirmak
muamkindir. Bu kapsamda;

1- Talep dalgalanmalarini kargilamak amaci ile olusturulan stoklar,
2- Beklenmedik asiri talebi karsilamaya yénelik stoklar,

3- Siparis ve elde bulundurma maliyetleri toplamini minimum yapan ekonomik
siparis miktari stoklari,

4- Uretim kaynag: ile tilketici arasinda tasinan miktari karsilamak amacina
ybnelik olusturulan dagitim stoklari seklinde siniflandirmak muUmkanduir.
Bunlardan bagka mamulin degerini, tedarik slresini, tiketim hizini vb.
kriterleri temel alan baska siniflandirmalar da yapilabilir.

Stoklarin cesitlere ayrilmasinin stoklarin tanimi bakimindan 6nemi vardir.
isletmeler stok, tedarik, satislar ve Uretim arasinda iyi bir denge kurmak
durumundadirlar. Bu nedenle isletmeler stok miktarlarini ihtiyaci karsilayacak ve piyasa
sartlarinin gerektirdigi minimum dizeyde tutmak zorundadir. Cinki stok miktarinin
artmasi toplam maliyeti yikseltecektir.

isletmeler iyi bir stok planlamasi yaparken;
- Musterinin 6zellikleri

- Mamuliin 6zellikleri

- Nakil batinlGga

- Rakiplerin faaliyetleri

gibi noktalari dikkate almaldir. igletmelerin stoklarin sagladiklari tasarruflarla sebep
olduklari maliyetler arasinda ekonomik bir denge kurmalari gerekir. Bu nedenle
kendilerine minimum maliyete sebep olacak stok seviyelerini belirlemek, ekonomik
dengeyi kurmak ve devam ettirmeye calismalari lazimdir. GUnki isletmenin
yatirimlarinin blyUk bir kismini stoklar temsil eder. Bu nedenle stok kararlarinda
yapilacak bir yanlislik misteri hizmet diizeyini, satiglari ve maliyetleri etkileyecegi icin
karlihga 6nemli élcide etki eder. Musteri hizmetleri stok yatirimlarindan dogrudan
etkilenir. Saticillar musterilerin isteklerini aninda karsilayacak diizeyde stok
bulundurmak isterler.
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iste stok yénetiminin temel amaci stok maliyetleri ile arzu edilen musteri hizmet
dlzeyi arasinda denge kurmaktir. Stoklarla ilgili bazi maliyetler arttigi veya azaldigi
zaman diger bir kisim maliyetlerde azalmakta veya artmaktadir. Bu nedenle stok
y6netimi;

- Ne kadar siparis verilecek?

- Hangi mallar stoklara dahil edilecek?

- Ne zaman siparig verilecek? gibi konularda karar vermelidir.
Bu kararalma sirecinde etkin olmak icin ise;

i- Siparisler verilirken eldeki stoklara bakip siparis seviyesine esit veya bu
seviyeden az oldugu zaman verilmesine,

ii- Siparigler 6nceden belirlenen zaman araliklari iginde verilmelidir, isletmeler bu
hususlara 6ézellikle dikkat edilmelidir.

isletmelerin stoklarla ilgili kararlari siparis isleme faaliyetleri ile yakindan ilgili
olmasi nedeniyle isletmeler stok miktar ve gesitlerini etkin bir bicimde denetlemelidir.

Stok denetimi, stok miktari cesitleri igletmenin tedarik, Gretim, satis ve mali
imkanlarina gére en rasyonel ve ekonomik bir sekilde belirlenip yonetilmesidir (Tatar,
1991, s.10). igletmelerin stok yaptiklari miktarlar igletmelerinin finansal yapisini
etkiledigi igin stok denetimini en iyi sekilde de yapmak gerekir.

Stok denetiminin amaci bir yandan stok yatirnmini ve stoktaki dalgalanmalari en
aza indirmek, diger yandan siparis islerini zamaninda kargilamaktir (Cemalcilar, 1990,
s.198). Ayni zamanda stok denetimi, fazla yatirrm yapmadan, stoklara gereginden fazla
mal baglamadan, siparisleri kargilayabilmek ve bdylece stok bulundurma maliyetlerini
de minimumda tutabilmeyi amagclar (Cemalcilar, 1990, s.264).

Stok denetiminin hedefi tliketiciye saglanan hizmet seviyesi ile bu hizmet
seviyesinin gerektirdigi maliyetlerin optimal olmasini saglamaya calismaktadir. Bu
nedenle isletme ybénetimi stok miktariyla ilgili giris ve c¢ikis hareketlerini denetlemeyle
ilgili uygun metodu belirleyip, stoklarin deger ve zaman kayiplarini dnleyecek,
uygulayacak stok denetimini organize etmeleri gerekir.

Stok denetiminde dikkat edilmesi gereken hususlardan bazilarini sdyle
siralayabiliriz (Tatar, 1991, s.53):
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- Tespit edilen nominal seviyeyi stoklarin asmasi veya bu seviyenin altina
dismesi

- Talebin anormal derecede diismesi veya artmasi

- Verilen siparislerin gecmiste ©ongérilen slireden daha ge¢ veya erken
gerceklesmesi

- Anlasma esasina gére siparisin zamaninda gergeklesememesi
- Mevcut talebi karsilayacak malin elde az bulunmasi veya hi¢ bulunmamasi

isletme ydnetimi ellerinde bulunduracaklari stok miktarlarini belirlerken su
faktorleri de g6z dniinde tutmalari gerekir:

e isletmenin planladig satis hedefleri icin gerekli stok miktari
e Uretimin gerceklestigi siire

e Stoklanacak mallarin dayaniklilk &zelligi

¢ Depolama imkanlari

¢ Stok tasima maliyeti

e Stoklarin fiyat disme, modasi gegme, bozulma, talep azhgi gibi risklerle karsi
karsiya olmasi

¢ Stoklara baglanan isletme sermayesinin yeterli olup olmadigi
e Hammadde kithdina, fiyat ylikselmelerine, isgiici bulamamaya karsi korunma

isletmeler 6zelliklerine gdre yukarida sayilan faktérleri g6z éniine alarak degisen
sartlara gbre alt ve Ust stok denetim sinirlarini belirlemesi gerekir. Ayni zamanda
ekonomik siparis miktari belirlenip ne zaman siparis verilmesi gerektigi
karsilastiriimakta ve misteri hizmet seviyesini belirlemek zorundadirlar.

isletmelerde stok denetleme iglemi uzmanlasmay!r gerektirmektedir. Stok
denetlemeye yardimci olan siparis tekniklerinin baslicalarini su sekilde siralayabiliriz:

- Maksimum — minimum teknigi:
- intiyaca gére siparis verme teknigi

- Yol gdsterici siparis teknigi
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- Grup halinde siparis verme teknigi
- G6z karari siparis verme teknigi

Optimum stok miktari, pazar talebi, talepteki dalgalanmalar ve maliyetler dikkate
alinarak belirlenir. iyi bir stok planlatmasi talep ve maliyetler yaninda, mamuliin
Ozelliklerini tagima, Ucretlerini ve rakiplerin durumunu da giz 6niinde tutmayi gerektirir.

2. Stok Miktan

Stok ydnetiminin amaci neye, ne zaman ihtiya¢ duyuldugunu 6grenmek ve stokta
yoku en aza indirip mUsteriye saglanan hizmet seviyesi ile, bu hizmet seviyesinin
gerektirdigi maliyetlerin optimal duruma getirilmesidir. Bunun igin de siparis miktarini,
zamanini ve siparis sikhgini belirlemek ve stok tikenmesini en aza indirmek igin uygun
glvenlik stokunu ve en ekonomik siparis miktarini hesaplamak gerekir.

isletmelerde stok bulundurma (retim ve tilketim islemlerinin ayni zamanda ve
ayni miktarda olmamasindan kaynaklanmaktadir. Stok miktarlari belli dénemlerde
belirli bir noktaya ulastiginda énceden belirlenen miktarlarda siparis verilir (Oluc, 1989,
s.10):

Siparis karsilama (Tedarik sdresi), siparisin alinmasi ile siparisin yerine
ulastinimasi arasinda gegen ortalama zamandir. (Bu zaman ne kadar uzarsa siparis
noktasi da o kadar ylksek olur.) Bu slrenin uzunlugu elde tutulan siparis miktarini
etkiler. Bu s(ire siparisin isleme, depoda derleme ve denkleme yiikleme ve tasima v.b.
her tirli beklemelerden olugsmaktadir.

Siparis sUresini belirlenirken kullanilan yéntemlerden biri de degismez siparis
noktas! (iki depolu sistem) sistemidir. Bu sistemde iki depo oldugu dustnllip stok
noktasi belirli bir noktaya ulastigi yani birinci depo bosaldiginda siparis noktasina
ulasilmis demek olup, 6nceden belirlenen miktarda siparig verilir. Burada iki depo
olmasi sarti olmayip, tek depoda stok karti lizerinde de bu islem yuratilebilir. Talep
dalgalanmalari olmasi halinde kullanilan yéntemlerden birisi de minimum - maksimum
ybéntemidir. Bu ydntemde her mal stoku igin minimum ve maksimum stok dizeyi
belirlenip siparis noktasi minimum stok diizeyidir. Siparis minimum diizeye ulasmadan
6nce siparis verilir. Maksimum stok diizeyi stoklarin (st dizeyini belirler, diger bir
yéntem de ekonomik siparis miktari ydntemidir.

Belirli bir siire icinde musterinin siparisi Uzerine, depodan ortalama olarak stok
¢ikarma orani kullanma sikligini verir. Kullanma orani ne kadar coksa (mesela haftada
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iki birim satan isletme bir birim satana gbre daha 6nce siparis vermeli) siparis noktasi
da o kadar yiksek olmalidir.

isletme misteri hizmet standartlarini yiiksek tutmussa siparis noktasi da o kadar
ylksek olmalidir.

isletmelerde stoklarin kullanim sikligi ve siparis siiresinde ne kadar ¢ok degisiklik
oluyorsa siparisin misteri hizmet standardini karsilayabilmesi icin siparis noktasini o
kadar ylUksek tutmak gerekir. Bu nedenle gliven stoku denilen bir miktari yani ortalama
stokun bir kismini talep dalgalanmalari ve siparis dénemindeki kisa slredeki
degisiklikleri karsilamak igin ayirmaldir.

Temel Stok
Ortalama Stok = —— + Giiven Stoku
2

Buradaki temel stok ortalama talebi kargilamaya yetecek stok miktari iken gliven
stoku temel stoka ek olarak ortalama talep (zerinde meydana gelecek talep
dalgalanmalarina karsi tutulan stoktur.

isletme ydnetimi belirlenen misteri hizmet diizeyine gére toplam fiziksel dagitim
maliyetlerini minimum yapacak stok dizeyini (miktarini) belirlemeye calisir. Siparis
miktari, siparis isleme maliyetleri ile stok bulundurma maliyetlerinin karsilastiriimasi ile
belirlenir. Stok ydénetiminde etkinlik saglanabilmesi icin her seyden dnce yeterli zamana
ve bilgiye sahip olmasi gerekir. Talebin kesinlikle bilinmedigi ve kararsiz oldugu
durumlarda inletmeler stok kontroliini saglamak igin bilgi islem sisteminden ve
istatistiksel ihtimal hesaplarindan yararlanarak hesaplamalar yapabilirler.

Pazar talebi satis raporlarindan bulunur. Maliyetler ise depo giris maliyeti,
depolama masrafi, saglanan sermaye faizi, ctirime, bozulma veya calinmadan dogan
zararlar gibi unsurlardan olusur.

Stok denetiminin  sagladigi faydalarin bazilarini su sekilde siralayabiliriz
(Tenekecioglu, 1992, s.95):

e Stok politikasinin dogru bir sekilde uygulanmasini saglar. Bu sekilde stok
ihtiyaclarini piyasa hareketlerine uygun bir sekilde diizenleme imkani elde edilir.

e Uretim faaliyetlerinin ihtiyac gdsterecedi malzeme arac ve gereclerin duraklama
ve beklemelere meydan vermeden zamaninda tedarikini saglar.

e Ekonomik olmayan asiri stok yatirimlarina gitmeyi 6nler, Gretim ihtiyaglar ile
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tedarik politikasinin gerektirecegi en az dizeyde stok bulundurma imkani
saglar.

¢ Depo alaninin ihtiyaca uygunlugu, depolama sirasinda hasarlarin énlenmesine,
bozulma ve modasi gececek olan stok hakkinda gerekli tedbirleri almaya
rehberlik eder

e Dogru ve agik bir stok planlamasi ile maliyet muhasebesi diizenlenmesinde
kolaylik saglar. Ayrica neyin, ne kadar, ne zaman tedarik edilmesinin gerektigini
belirtir.

B. Siparis isleme

Fiziksel dagitim sistemlerinde mallarin Uretildikleri noktadan tiketim noktalarina
dogru akisl, bu akisa ters yonde cereyan eden bir bilgi akisi tarafindan kontrol edilir
diyebiliriz. Bilgi akisi bir siparisin alinmasiyla baslar. Siparig isleme ile, bir malin
yUukleme yerinin bulunmasini, yiklenmesini ve faturalanmani saglamak igin gerekili
evrak isleri, yazisma ve kayit tutma igleri ifade edilir (Kaya, 1975, s. 137). Fiziksel
dagitim ydénteminin en ©6nemli sorumluluklarindan biri de bilgi akislarinin
tasarimlanmasi ve kontrolddr. Bilgi akislarinin kalitesi ve hizi igletmenin tim fiziksel
dagitim faaliyet merkezleri arasinda butinlesme ve esgidim saglar. Tersi durumda
ise, stok disi kalmalar, Uretim programlarinda kesinti ve aksamalar ve asiri stok
yidiimalar gibi sorunlar ¢ikar. Bu sorunlar perakende satis noktalarindan baslayip
tedarik kaynaklarina kadar tim dagitim kanallarini olumsuz etkiler (Asici-Tek, 1985,
s.192). isletmenin tilketicilerle iyi iliski kurabilmesi, genis 6lgiide verilen siparigleri tam
ve zamaninda yerine getirilebilmesine baglhdir. Bu yiizden, istenilen malin, istenilen
miktar ve kalitede, istenilen yer ve zamanda tiketiciye ulastiriimasi gerekir

Fiziksel dagitimdaki siparis slresi iletisim, siparis isleme ve tasima gibi Uc¢
elemandan olusmus olup, stoklar siparis siresinin dnemli bir b&limUnG olusturur.

Siparis isleme, hammadde siparislerinin verilmesi ve/ veya musteri (toptanci,
perakendeci, tlketici) siparislerinin alinmasi, kayitlarinin yapilmasi, kontrolQ, siparis
edilen mallarin yerlerinin belirlenip ayrimlanmasi, ilgili depolar ve/ veya tasima
sistemleri ile iliski kurularak yUklenmesi, irsaliye, proforma fatura, 6deme ve tahsilatla
ilgili iletisim ve dokliman, evrak islemlerinin tamamlanmasi gibi faaliyetleri icerir. Siparis
isleme sireci fiziksel dagitimin sinir merkezi gibidir. Fiziksel dagitim sistemini yada

faaliyetlerini harekete gegiren tetiktir. Siparis isleme ile ilgili faaliyetlerin timine"
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muisteri siparis devresi" denilmektedir. Muisteri siparis devresi, sipariglerin
veriimesinden, mamulin teslim alinip misterinin envanterine yerlestiriimesine kadar
gecen zamandir. Tipik siparis devresi elemanlari séyledir (Asici ve Tek, 1985, s.193).

- Siparisin hazirlanmasi ve iletisimi
- Siparisin alimi ve kaydi

- Siparis igleme

- Depodan secim ve ambalajlama
- Ulastirma

- Misteriye teslim ve bosaltma

Bir isletmede iletisimin kalitesi ve sirati tim faaliyet merkezlerinin birlesip bir
bitin olusturmasini saglamaktadir.

Fiziksel dagitim sistemindeki iletisim kanal isletme igin gerekli her tirlG bilginin
yoneticilere, ilgili personele zamaninda ulasmasi icin kurulmaktadir. iletisim sistemi,
isletme icindeki diger sistemlerle ve sistemlerin kendi aralarinda uyumlu bir sekilde
calismalari ile gergeklesir. Clnkd bunlarin birinde meydana gelebilecek bir aksaklik
isletme sisteminin timUnin aksamasina neden olmaktadir. Fiziksel dagitim sisteminde
iletisim, siparisin hazirlanma sirasinda, sistemin kontrolli ve ydnetimi sirasinda ayni
zamanda i¢ haberlesmedeki bilgi akisinin saglanmasinda kullanilir.

Fiziksel dagitim yénetiminin en énemli sorumluluklarindan biri de bilgi akisinin
planlanmasi ve kontrollddr. Bilgi akisinin kalitesi ve hizi isletmenin tim fiziksel dagitim
merkezleri arasinda butinlesme ve koordinasyonu saglar. Ayni zamanda fiziksel
dagitim iletisim agi fiziksel dagitimin diger faaliyet merkezleri ile birlikte misteri hizmet
seviyesi ile dagitim maliyetlerinin dengelenmesi amacini glder. Siparis isleme
maliyetlerinin, toplam fiziksel dagitim maliyetleri icindeki orani da yuksektir (Asici ve
Tek, 1985, s.192).

Siparisin hazirlanmasi ve islenmesi sirasinda, hammadde siparislerinin verilmesi
ve/veya mdisteri sipariglerinin alinmasi, kayitlarinin alinmasi, kontrolii siparis edilen
mallarin yerlerinin belirlenip hazirlanmasi, ilgili depolar ve tasiyicilarla iliski kurulup,
mallarin ytklenmesi, irsaliye, proforma fatura édeme ve tahsilatla ilgili iletisim ve
dokiman, evrak igsleminin tamamlanmasi gibi faaliyetler yapilir. Siparis hazirlarken
siparisteki gecikme, bozulma gibi aksakliklar gdz &éniinde tutularak siparis isleme
zamani belirlenmeli, siparis islemeye iligkin iletisimler mimkln oldugu kadar dogrudan
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yapiimali ve siparis islemleri mimkin oldugu kadar mekanik ve elektronik (bilgisayar)
yollarla tasinip, kontrol edilmelidir.

Fiziksel dagitimda iletisim sisteminin kontroli ve degderlendiriimesi, siparis
islemeden baslayip, yukleme, génderme, geri gelme, teslim gibi siparisle ilgili bir gok
faaliyette kullanilir. Mlsteriden mal siparisi alindiktan sonra yeteri kadar stokta mal var
mi?, masterinin kredi durumu nasil?, mal stokta mi tutulacak yoksa hemen satilacak
mi? sorularinin kontrolleri yapiimalidir.

V. Tasima

isletmelerin Urettigi  Grinlerin  tamami  cografik olarak (Uretildikleri alanlarda
tiketilememektedir. Mevcut Uriinlerin naklinin gerceklestiriimesi ile hedef tiketicilerle
bulusturulmasi ginimizde isletmelerin en ¢ok para harcadigi konularin basinda
gelmektedir.

A. Tagimanin Kapsami ve Gelismesi

Tasima fiziksel dagitimin énemli fonksiyonlarindan bir tanesidir. Tasima, fiziksel
dagitimin zaman ve mekan faydasi saglayan fonksiyonlarindandir. insanlarin toplum
halinde yasamaya basladigi dénemlerdeki kit kaynak - sinirsiz ihtiyag iligkisinin
bulundugu her yerde tasimaya ihtiya¢c olmus ve tasima faaliyetlerinin dnemi giderek
artmigtir.  GiOnimUlzde tasimacilk gUnlik hayatla Oylesine bUtlnlesmistir ki
gecikmesine ve aksamasina tahammdil edilmeyen biylk bir organizasyon haline
gelmistir. Ulkelerin gelismislik seviyesi o ilkenin tagimacilik sisteminin kurulusu ve
gelisme seyrine de baghdir. Tasimacilik sayesinde Ulkeler arasindaki mesafeler
azalmis, insanlar ¢ok yonllu yakin ve karmasik iligkiler icine girmistir. Ayni zamanda
tasimacilik mesleki ve teknik is b6limd meydana getirmigtir.

Tasimayi, genel anlamiyla insanlarin ve esyanin yer degistirme faaliyeti ve
organizasyonu diye tanimlayabilecegimiz gibi mallarin, ihtiyagtan fazla oldugu yerden,
istenilen miktarlarda, aranilan zamanda ve kabul edilebilir maliyetle, ihtiyaci olan
yerdeki tiketicinin hizmetine sunulmasi seklinde de tanimlayabiliriz.

Pazarlama kavrami igerisinde tasima, hammadde ve malzemenin tedarik
noktalarindan Uretim noktalarina, Grlin ve hizmetlerinde Gretim noktalarindan tiketim
noktalarina kadar uygun miktarda, uygun nitelikte, uygun zamanda ve uygun maliyetle
hareketini icerir.
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Genis anlamda tasima, insan ihtiyaclarini tatmin etmek amaciyla zaman ve
mekan faydasi saglayacak sekilde yer degistirmesini gergeklestiren bir hizmettir (Asici
ve Tek, 1985, s.198).

Tasima fonksiyonu isletmenin satin aldigi hammaddelerin, arag-gereclerin
isletmeye tasinmasi ile bitmis mallarin Uretim yerinden depolamasi, depolar arasinda
bitmis mallarin ve geri gevrilen mallarin dagitim yerlerine, aracilara ve tiketicilere
tasinmasi gibi kapsamli bir isleve sahiptir.

Mallarin fiziksel tasinmasi Ureticiler, imalatcilar, toptancilar tarafindan yada
saticilarin kendi imkanlanyla yapilabilir ki bunlar firma igin &zel tarzda segilmis
kararlan gerektirir. Tagsimada alternatif tarzlar karayolu, havayolu, demiryolu, suyolu,
boruyolu tagimasidir (Zikmund ve D'amico, 1984, s.400).

isletmelerin satin aldi§i hammaddelerin, gereclerin ve pargalarin igletmeye
tasinmasiyla bitmis mallarin Gretim yerlerinden depolara, dagitim merkezlerine,
aracilara ve tiketicilere tasinmasini kapsar. Ayrica, isletmenin birbirinden ayri
yerlerde kurulmus olan Uretim birimleri arasinda, yari bitmis mallarin; depolar
arasinda, bitmis mallarin ve geri ¢evrilen mallarin taginmasini da kapsar. Mallar alici
isletmede teslim edilmek kosuluyla satin alinirsa, ortaya cikacak maliyete satici
isletme katlanacagindan satin alan isletme bu tir tasima ile pek ilgilenmez. Tersine
durumda, bu tir tasima 6nem kazanir (Cemalcilar, 1990, s.197). Genel olarak
isletmenin tesisleri arasinda tasima islerini yUrUtebilmesi icin elinde U¢ alternatif
vardir,

a- Isletme tasit araclarini satin alabilir veya bunlari kiralayabilir,

b- Tasima iglerini sbzlesme ile Oteki tasima isletmelerine veya Kisilere
yaptirabilir,

c- Belirli noktalar arasinda tasima yapan tasiyicilardan bir Gcret karsiliginda
yararlanabilir.

Dagitim yéninden, hammaddelerin ve mallarin taginmasi igin isletme yeterli bir
kapasiteye sahip olmalidir. Yeterli bir tasimada G¢ faktér 6nemlidir:

e Tasimanin sirati,
e Tasimanin maliyeti,

e Tasimanin surekli olmasidir.
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Bu arada tasima fonksiyonunun ©&blr pazarlama fonksiyonlari ve bu
fonksiyonlarin igleyis bicimini belli eden politikalar Gzerinde su veya bu sekilde etkili
oldugunu da séylemeliyiz. Malin taginmasi sirasinda gecen slre i¢cinde mala yapilan
yatirimin finanslanmasi meselesi finanslama fonksiyonunu ilgilendirir. Tasima
maliyeti, tasima araclarinin tiriine ve tasinacak esyanin cesidine ve tasima
uzakligina, tasima ¢abukluguna goére degisir (Olug, 1970, s.179-181).

Tagsima maliyetleri tUm fiziksel dagitim maliyetleri icerisinde icerisin de reel
deger olarak ilk sirayr almaktadir. Bu nedenle isletme karliligi Gzerinde direkt etkisi
bulunmaktadir. Mallarin niteligi, talep miktari, vb faktérler kullanilacak tasima
yontemini degistirmektedir. Buna bagli olarak ta maliyetlerde farkhlik gd&sterir.
Tasinacak 0rin miktan ve mesafesi ayni sekilde maliyetlere etki eder.(mesafe
uzadikga ve yUk miktar arttikga fiyat diser.)

Tasima sistemindeki ydntem ve araglarin gelismesi ile tasima hizinda artis,
tasima hizmetlerinde iyilesme ve tasima maliyetlerinde azalmalar goérilir. Tasima
fonksiyonlarindan bazilarini su sekilde siralayabiliriz (Asici ve Tek, 1985, s.198):

- Farkh yerlerde Uretilen mallarin ihtiya¢ duyulan yerlerde hazir bulundurulmasi.

- Toplam arz ve talep dengesinin kurulmasina yardimci olarak fiyatlarda istikrar
saglanmasi

Tasima maliyetlerinin distrllmesi ile satilan mallarin maliyetinin azalmasi
bununda fiyatlarin diismesine neden olmasi

- Tasima ile Uretim alanlarinin, pazarlarinin gelismesi, cografi is bélimU veya
bdlgesel uzmanlasma buytk 6lcekli ve yaygin dagitimin gerceklesmesine yardimci
olur.

Tasimanin bir kisim &zelliklerini de su sekilde siralayabiliriz:

e Tasima bir hizmettir ve tasima hizmetini stoklama, depolama imkani yoktur.
Hizmet (retimi ile satis ayni anda olur. Tasimadaki hizmet arzi fiyat
dismesine karsi duyarsizdir.

e Tasima isleminde insan ve mallarin bir yerden dider bir yere, ihtiyaglari
karsilamak amaciyla hareket etmesi gerekmektedir.

e Tasimada sabit maliyetlerin, toplam maliyetler icindeki pay! blylktir. Bu
nedenle kapasite mimkiin oldugu kadar fazla kullaniimadir.
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e Tasima piyasalarinda ve talebin yapisinda farkhliklar mevcut olup genellikle
tasimalar tek yoénluddar.

e Tasimacilikta rekabet ¢oktur.

GUnimUzde tagima hizmetleri Ulkenin ekonomik, politik, sosyolojik yapisina yén
verecek bir etkiye sahiptir. Ayni zamanda tasima fonksiyonunun diger pazarlama
fonksiyonlari ve bu fonksiyonlarin isleyis bicimini belirleyen politikalar (zerinde de
etkileri vardir.

Birbirlerinden uzak yerler arasindaki tasimalarda zaman faktérini géz 6nlne
almak gerekir. Fiziksel dagitima konu olan hizmet servis hizi iki nokta arasindaki
transferi saglamak igin gecgen fiili zamandir. Hizmet servis hizi arttikca tasima
maliyetleri de artar. Bu nedenle fiziksel dagitim planlamasinda tasima maliyetleri ile
hizmet servis hizi arasinda denge kurmaya calisiimahdir.

Fiziksel dagitim dizayni isletmenin diger fonksiyonlarinin entegrasyonu ile
yakindan ilgisi olan karmasik bir istir. Stratejik bir sekilde planlanmis bir fiziksel dagitim
dizaynina sahip bir igletme ;

a. Mallarin tasinmasi konusunda daha iyi bir anlayisa sahiptir.
b. Mallarin fiziksel dagitiminda daha hizli bir sekilde karar verebilir,
c. Dagitim sisteminin gevresine karsi daha duyarlidir,

d. Maliyeti disirme, dagitim maliyetlerini anlama ve hizmetin optimal bir
sekilde yapilmasina imkan saglar.

Fiziksel dagitim yoéneticileri bu nedenle tasima sistemini kararlastirmalidir.
Bu karari verirken de, daha &nceki satis iliskileri géz énune alinmali ve tasima
araglarinin giderleri belirlenip, sagladigi hizmetler, devamhlik ve sirat acisindan
da karsilastirma yapilip dengeleyici bir c6ziime gidilmelidir .

Birbirinden uzak mesafeler arasinda tasimada zaman faktéri de gdz éninde
tutulmasi gereken bir noktadir. Zaman faktérindn ortaya ¢ikmasi ile risk faktérind
de dikkate almak gerekir. Mesela yas meyve ve sebzenin tasima siresi
uzadiginda bozulma ve ciriime orani da artar. Yetersiz tasima hizmeti ve tasima
zamanlari olmayan bir igletmenin problemleri daha ayrintih fiziksel dagitim
planlamasi yapmasina neden olur.
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Tasima fonksiyonunun gelismesi ¢cagdas pazarlama anlayisinin gelismesine,
bunun yani sira fiziksel dagitim faaliyetlerinin ve Glke ekonomisinin gelismesine de
baghdir.

Fiziksel dagitim fonksiyonlarindan tasima, gicl ve kapasitesi acgisindan
sistemin baglayici halkalarindan birini olusturur. Bu nedenle isletmeler kendi
mamullerine uygun bir tasima araci ve kapasitesi tespit etmektedir. Bu tespiti
yaparken de tasimanin maliyeti, hizmet servisinin hizi ve tutarliligina dikkat
etmelidir.

Hukuki agidan da tasima sekillerini ele aldigimizda;

a. Ozel Tasyicilar: isletmenin kendine ait dzel filolar kurmalari, tagsima araglarini
kiralamalari ve sofdrlerle araglar (zerinde kontroll saglamak istemeleri gibi hallerde
Ozel tasiyicilar ortaya ¢ikar.

b. Bagimsiz Calisan Tasiyicilar: Belli bir Gcret karsihginda tiim tasitanlara
tasima hizmeti sunan nakliye firmalaridir.

c. Soézlesmeli Tagiyicilar: Tasiyicl ile tasitanlar arasinda sirekli iligki olmasi igin
yapilan sézlesmelerle ortaya ¢ikan tasiyicilardir.

Tasima sektdériinde her birinin farkli ekonomik, teknik yapisi olan bes tane alt
sistem vardir. Bunlar : 1-Karayollari, 2-Demiryollari, 3-Denizyollari, 4-Havayollari ve 5-
Boru yolu hattindan olusmaktadir.

Bu bes tasima yolunun ton - mil yUzdelerinde farkliliklar gézlenmektedir.
isletmeler bu yollardan birini secerken amagclari, maliyetleri en az yapmaktan ziyade
toplam tasima hizmetlerini optimum yapmak olmalidir (Stern ve Ansaray, 1988, s.155).
Tasima sisteminin belirlenmesinde hiz, hizmet sikhdi, glvenilirlik, kapasite ve
bulunabilirlikleri degerlendirilerek secim yapiimalidir.

Bu tasima alt sistemlerini segerken sistemlerin kendine 6zgl mevcut olan avantaj
ve dezavantajlarini g6z éniine almali, ona gére karar vermelidir. Aslinda hi¢ bir tasima
sistemi tek basina ideal degildir. Birinin dezavantaji digerlerinin avantajini olusturabilir.
Bu nedenle sistemler biitliin olarak géz énune alinip bunlardan hangilerine agirhk
verilecegine yo6netim karar verir.Bu Kkararlarn verirken ayni zamanda Hiz, tasima
aracinin kitle tasima kapasitesi, ulasim agr kurmaya uygunlugu,diizenlilik, tasima
hizmetinin belli bir zaman i¢indeki sikhdi, givenlik, gtivenirlilik, enerji tiketimi, yatirim
ve isletme maliyeti, teknolojik ézellikleri, Glkenin topografyasi, tasinacak yikin miktari,
cinsi, mesafesi, bulunabilirligini de géz énline almahdir.
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Ayni zamanda hangi tasima seklinin ve yénteminin uygulanacagina karar verirken
etkili olan genel faktérlerde su sekilde siralanabilir:

- Endustrideki pazarlama ve Uretim sekilleri,

- Tasinacak toplam malin tonaji

- Mahn dogrudan yada aktarmal olarak tasinma zorunlulugu
- Cesitli ulastirma sistemleri arasindaki rekabet

- Tasima maliyetlerinin son satis fiyatina orani

B. Trafik (Yollama) Yonetimi

Lojistik sirec de 6nemli bilesenlerinden biriside mallarin Gretim noktasindan
tiketildigi noktaya kadar olan hareketinin ve geri dénislerinde saglanmasidir. Trafik
y6netiminin sorumlulugu ulastirma faaliyetlerinin ginlik denetimini olusturur.

Fiziksel dagitim kavraminin gelismesi ile birlikte trafik yonetiminin énemi de
ortaya ¢cikmistir. Trafik yénetiminin sistemi, hizmetin hizi, mal miktari, yikleme deposu
gibi faaliyet alanlarini kapsar. Trafik yonetimi dedigimizde tasinan mallarin ginlik
hareketlerinin kontrolli ve yoénetiimesi akla gelir. Trafik yénetiminden sorumlu olan
kigilerin glnlik isleri tagsimanin yapilacagi araclarin tespit edilmesi ve hareketlerinin,
arac sUrdcllerinin yénetimi programlamasi ve kontroliinden sorumludurlar. Trafik
(yollama) yodnetiminden sorumlu olan kisi ambalajlama, yilkleme, bosaltma, stok
ybénetimi ve depolamayla da ilgilenmek ve iliski kurmak durumundadir. Bunu yaparken
de pazarlama, Uretim ve finansman gibi diger isletme fonksiyonlarina karsi da duyarli
olmak zorundadir.

Trafik (yollama ) yénetiminin baslica fonksiyonlarini séyle siralayabiliriz (Asici ve
Tek, 1985, s.241).

-.YUklerin siniflandiriimasi

-.En dUsik tasima Gcretinin saglanmasi

-.Tasima iglerinin programlanmasi

-.Tasimada kullanilan belgelerin hazirlanmasi

-.GCabuklastirma ve izleme (yerini belirleme) ve mallari geri cekme

-.Denetleme
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-.itiraz ve sikayetlerin giderilmesi
-.Taslyicinin ve araglarin segimi

-.Gelen ve gonderilen mallarin islenmesi
-.Kayitlara gegirilmesi

-.Faturalarin kontrol(

C. Tasima Sekilleri

Urtinlerin 6zellikleri ve gidecegi yer tasima seklinin belilenmesinde temel kriterdir.
Bu iki kriterin tasima sekillerinin maliyetiyle yapilan analizi sonucu tasima sekline iligkin
kararlar alinir. Tasima isleminin en uygun maliyette gerceklesmesi rekabet agisindan
onemlidir.

1. Karayolu Tasimaciligi

Bu tasimacilikta Tir, kamyon, kamyonet, tanker, ¢ekici,motorlu araglar kullanilir.
Karayolu tasimacihdi dinyanin bircok yerinde en ¢ok kullanilan yéntemlerden biri olup,
kisa ve orta mesafelerde daha ekonomiktir. Karayolu tagimaciliginin diizenli olabilmesi
icin yeterli ve kaliteli yol aglarinin kurulmus olmasi gerekir. Karayolu tasimacihgi ile
bitin dretim ve tiketim merkezleri arasinda baglanti saglanabilmektedir. Karayolu
tasimaciliginda gbéze carpan Ozellik olarak ylksek esneklik (hem hareket, hem
tasinacak mal miktari bakimindan) ama genel olarak daha yiksek tagsima maliyeti
sayilabilir (Kaya, 1976, s.55).

Karayolu tasimaciligi bugin dinyanin birgok yerinde en ¢ok kullanilan
yéntemlerden biridir. Bu tasimacilikta kamyon, kamyonet, TIR, ¢ekici (treyler), tanker,
motorlu araglar kullanilir. Karayolu tasimaciliginda verimliligin saglanmasinin en énemli
kosullarindan biri yeterli ve Kkaliteli bir yol aginin varhdi ve akaryakit fiyatlarinin
kararhhgidir (Asici ve Tek, 1985, s.207).

Karayolu tagimacihginin avantajlari:
e Ulasim agi daha kolay kurulur. Karayolu yapmanin maliyeti daha ucuzdur

e Kisa mesafelerde verimli ve ekonomiktir. Misteri istedigi yerde kapidan
kapiya aktarmasiz malini teslim alabilir.

e Manipilasyon (yikleme - bosaltma) daha az oldugundan ambalajda
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tasarrufa gidilebilir.

e Her zaman (gece dahil) yikleme vyapilabilir. Terminal gerekmeyebilir.
Bulunabilirligi daha fazladir. Sirati ve Glkemiz cografi ve ekonomik sartlarina
uygunlugu ile Ulkemizin énde gelen tasima sistemini olusturur (Ulusoy,
1987, s.63).

e Soguk hava dizenli karayolu tagimaciligi daha glvenli bicimde yapilabilir.
Sar0cl sicakhdi her zaman denetleyebilir.

e Karayolu tagimacihdi, saticinin pazarini genigletir. Demiryolunun uzamadigi
yorelere dek tasima gergeklestirilebilir. Ozellikle, cabuk bozulur mallarin
pazarini genisletmekte yararl olur. Dolayisiyla, rekabet artar, aliciya daha
iyi hizmet saglanir, belki fiyatlarda disebilir (Cemalcilar, 1990, s.223-224).

Karayolu Tasimaciliginin Dezavantajlari:
e Enerji tiketimi yiksektir.
e Uzak mesafeler igin ekonomik degildir.

e K4th hava sartlarindan etkilenebilir. Tasima Ucretinin diisik olabilmesi igin
dénuste de yuk almasi gereklidir.

e Yollar iyi degilse sarsintidan malin tirtine gére hasar meydana gelebilir.

Kara yolu ile tasimacilikta kamyonlarin gelis ve gidislerinde yik bulunarak bos
kalmamalari gerekir.tagsimanin strekli,ucuz ve givenli yapiimasi maliyetler acisindan
¢ok d&nemlidir. Kamyonlara yik bulunamazsa tasima fiyatlari ylkselecek ve buda
maliyetlere yansiyacaktir.

2. Demiryolu Tagimaciligi

Demiryolu ile yapilan tasimacilik ray Ustlinde yirlyen vagon ve benzeri araglarla
yapilan tasimacilik olup, ekonomilerde énemli bir yeri mevcuttur. Ekonomi agisindan
demiryolu tasimacihdi, insan ve esyanin ihtiyaclarini gidermek amaciyla zaman ve
mekan i¢inde yer degistirmeyi toplu sekilde saglayan bir hizmet seklidir (Aygin, 1988,
s.6). Demiryolu tasimaciligi ile, yikte agir pahada hafif dékme ve yigin tlriinden
mallar, ézellikle uzun mesafelerde tasinir.

Demiryollarinda degismez maliyetlerin toplam maliyet igcindeki payi ylksektir.
Yaklasik olarak toplam maliyetlerin 2/3'0 degismez, 1/3'U degisir giderlerden olusur.
(Tenekecioglu,1974, s.49). Demiryolu tagsimaciliginin, verimliliginde optimum bir ray agi
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ve modern hizli araglarin roli blyUktir. Demiryolu tagsimaciliginda tarifeler genellikle
mallarin ¢esidine, degerine, tasima uzaklhdina, tasima miktarina, bunun yani sira tam
vagon veya perakende tasima sekline gére degismektedir (Olug, 1978, s.181-185).
Demiryolu tasimaciliginda ¢ ylkleme - (¢ bosaltma islemi mevcuttur. Bu ise su
sekilde gerceklesir.

Mallar bulunduklari yerlerden bir araca konarak istasyona tasinir. Orada aracgtan
bosaltilarak gidecegi yere génderiimek Uzere vagonlara yulklenir. Mallar gitmeleri
gereken yerdeki istasyonda vagondan indirilip hangi adrese gidecekse oraya gitmek
Uzere bir araca yUklenip adrese varinca aragtan bosaltilir. Demiryollari navlunlari yol
uzadikga artarsa da bu artis orani yolun uzunlugu ile dogru orantili olmayip yol
uzadikg¢a azalan bir gidis g6sterir (Tenekecioglu, 1974, s.49).

Demiryolu tasimaciligindaki yéntemleri sdyle siralayabiliriz.

i- Tam (dolu) Vagon Tasimasi: Vagonun timinidn bir kisinin veya bir
isletmenin mallari ile doldurulmasini ifade eder.

i- Perakende Tasima: Vagonun ancak bir kismini kaplayacak miktarda
mallarla doldurulmasidir.

e Dolu vagon
e Doldurmaci vagon
e Katilmaci vagon
Demiryolu tasimaciliginin avantajlari:

e Miktar ve agirligi fazla olan mal tasinabilir.

Koétl hava sartlarindan fazla etkilenmez.

e Uzak mesafelerde birim degeri az.

Fazla yuklerde tarife ucuzlar

Ydénetimi daha kolay olabilir.

Vagonlarin kolaylikla degistirilip baglanabilmesi ve hizli iletisim sistemleri
nedeniyle iglemlerde hiz saglanabilir.
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Demiryolu tasimaciliginin dezavantajlari:

e Kisa mesafeler igin ve vagonu doldurulmayacak kadar az ylkler igin
ekonomik degildir.

e Katar kuracak kadar yik tamamlanmadan yikleme yapiimaz.
e Yikleme saatleri kisitlidir ve bosaltma imkanlari daima iyi degildir.
e Demiryolu yatirmlari sermaye yogun ve pahalidir.
e Kalkis ve varis saatleri bazen tam zamaninda olmaz.
e Ulasim agi kurmak dogal sartlarla sinirhdir.
3. Denizyolu Tasimaciligi

Denizyolu 6zellikle yikte agir pahada hafif mallarin taginmasinda énemli bir yer
tutar. Denizyolu ile yapilan tagimalar karayolu ve demiryolunda yapilan tasimaya gore
daha ucuzdur. Bunun yani sira bu iki yola gére tasima slresi daha uzundur . Deniz
yolu tasimaciliginda G¢ yilkleme (¢ bosaltma mevcuttur. Ama artik son yillarda
konteynir tasima ile yikleme bosaltma islemi ve maliyetleri daha azalmaktadir.
Denizyolu tasimaciliginda limanlarinda buytk énemi vardir ve limanlar vb. alt yapi
devletce yapiimakta oldugundan bu yol daha ucuzdur. Limanlarin gelinmesi ve icteki
pazarlar kadar, Uretim bdlgelerine de genis yol agi ile baglanmasi rasyonel bir tasima
dlzeninin kurulmasinda énemli bir rol oynar .

Uluslararasi tagimada deniz tasimaciligi diger tasima sistemlerine gbre daha
fazla avantaja sahiptir. Bu nedenle denizyolu tasimaciligi, hizmet ve mallarin Gretim
merkezlerinden tlketim merkezlerine zaman, miktar, fiyat ve emniyet unsurlarinin
optimal seviyede tutmaya calisarak limanlar arasi tasima ve dagitimi
gerceklestirmektedir (Kaptanoglu, 1986, s.43).

Denizyolu tasimacihdinda su araglardan yararlanilir:
-Tankerler
-Kuru yik gemileri
-Doékme yik gemileri
-Ro-Ro gemileri

-Konteynir gemileri
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-Frigorifik gemiler
Deniz yolu ile tasimaciligin avantajlari:

- Bozulmayan ve dékme halde tasinabilen mallar icin en uygun ve ekonomik
tasima yoludur (Smykay, Bowersox, Lalonde, 1969, s.49).

-Ton / km maliyeti dUsUktdr. Bir ton mal bir kilometre mesafeye daha az bir
maliyetle taginabilir.

- Hava kirliligi yaratmaz

- Buyik tonajli mallarin tasinabildigi bir kapasiteye sahiptir.
-Denizyolu ile tagimaciliginin dezavantajlari:

-Devamli sarsinti oldugundan bazi mallarda hasar olabilir
- Yavas hareket ederler.

- Birim maliyeti disik mallarda daha cok uygulanir ve ¢cogu kez zincirleme
tasimacilik gerekir.

- K6t hava sartlarn etkili olabilir. Bazi bdlgelerde mevsimlik servis verir.

- Ulasim agi kiyi limanlarla sinirli olup her yere yanasamaz, liman tesisleri
gerekir.

4. Hava Yolu Tagimaciligi

Hava yolu ylUk tasimaciligi teknolojik gelismeler ve (lkelerin gelir seviyelerinin
artmasi nedeniyle uluslar arasi tasimaciliginda ki pay! disik olmasina ragmen son
yillarda yurtigi ve yurtdisi tasimacilikta 6nem kazanmistir (Kotler ve Armstrong, 1989,
s.373)

Kiymetli mallar ve yas meyve ve sebze gibi cabuk bozulan mallarin dagitiminda
hava yolundan ve kargolardan yararlanilabilir. Yikte hafif pahada agir maddelerin
tasinmasi tercih edilir. Mallarin en kisa zamanda gidecegdi yere ulagsmasini havayolu
saglar. Dagitim direkt olarak havayolu ile yapiimasiyla tasima masrafi ylksek olmakla
birlikte fiziksel dagitimin toplam maliyetleri azalabilir.
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Mallari hava yolu ile génderirken su noktalara dikkat etmek gerekir (Asici, 1989,
s.210).

-Malin yapisi

-Ambalaji

-Malin getirilecegi tim nakil yollar

-FOP (ucagin bordasina teslim) giderleri

-Nakliye suresinin kisaligindan dolay elde edilecek tasarruf
-Sigorta

-Alici ve satici icin depolanan stoklamadan saglanacak tasarruf gibi.

Havayolu tasimaciligi ile tasimadaki sirat ve istikrar nedeniyle ticari riskleri
azaltmakta ve igletmelerin daha iyi Gretim planlamasi yapilmasi saglanmaktadir,

Hava yolu tagimaciliginin avantajlari:
- Havayolu tagimacihdi diger yollara gore ¢ok daha hizhdir.

-.Dogal engebelerden (Cografi sartlardan) etkilenmez ve uzak iki nokta
arasindaki en kisa yoldan ulasim saglanir.

-.Diger yollarda kullanilan ambalajlardan daha hafif ambalaj kullanilabilir.

-.Mallari gébnderenin muayyen noktada tuttugu stok miktari azalip ve Gretim
planlamasi kolaylasir.

-.Risk daha azdir ve glvenilirdir.
Havayolu tasimaciliginin dezavantajlari:

-.Ugaklarin alimi blylk finansman gerektirir. Yakit tlketimi ve isletme
maliyeti de yiksektir.

-.Hizli bir ulastirma sekli oldugundan pahalidir.
-.Degeri diistik mallarin tasinmasi ekonomik degildir.

-.Kétl hava sartlarindan etkilenir.
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5. Boru Yolu Tagimaciligi

Boru yolu tagimaciligi bazi 6zel mallar (petrol, benzin, fuel oil, gazyagi gibi sivi,
boraks, fosfat gibi kati maddeler) tasinmasinda énem kazanir. Bu yolla tasimada
devamlilik vardir. Boru yolu ile tagimacilik uzmanlik gerektiren bir alan olup hareket
pompa istasyonlarinca otomatik olarak yapilir. Hareket tek ydnlldir. Boruyollarinin
¢ogu, ya blyik petrol sirketleri tarafindan yapilmis veya onlara bagh sirketler
tarafindan gelistirilmistir (Olug, 1978, s.195).

Boruyolunun ucuz olmasinin cesitli nedenleri vardir. Boru yoluyla tasima
sUreklidir, kesintisiz tagima yapilabilir. Ayrica el emegdi pek kullaniimaz, isletmede
otomasyona genis yer verilir. Boruyoluna sahip olan isletme, ybénetimi ve denetimi
elinde tutar. Boruyolunun bu denli ucuz olmasina karsin, nigin demiryolu ve
karayolundan petrol ve petrol Ur(inlerinin tasinmasi sirdlr(lir? Bu sorunun yaniti
sudur: Boruyolunun sayisi yeterli degildir ve yapimi da demiryolu ve karayoluna gére
daha giic ve pahalidir. Ozellikle ham petrolden elde edilen {riinlerin pazari cok biiyik
ve daginiktir. Bu pazarlara boru yoluyla ulasilamaz, ama ham petroliin limanlara yada
rafinerilere tasinmasinda boruyolundan genis 6lctide yararlanilir (Cemalcilar, 1990,
$.226).

Boru yolu ile tagimaciligin avantaji:
-.Ucuz ve surekKlidir.
-.Eneriji tiketimi azdir.
-.Hava sartlarindan etkilenmez.
Boru yolu ile tagimaciligin dezavantajlari:
-.Bu yolu korumanin problemleri olabilir.

-.Yatirim giderleri yUksektir.
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Dordinci Bolim

LOJISTIK FAALIYETLERIN YONETIM SURECINDE FiZiKSEL DAGITIM

I. LOJISTIK TANIMI KAPSAMI VE iSLETME LOJISTIGi iLiSKiSI

Onceleri askeri bir kavram olarak anilan “Lojistik”, giinimiizde 6zellikle Gretim ve
dagitim sirketleri basta olmak (zere bir ¢cok sektéri ilgilendiren dnemli bir konudur.

A. Lojistigin Tanimi;

Lojistik kavraminin ticari alanda kullanimi oldukga yeni bir olgudur. Askeri
literatlirde cok eski bir ge¢gmise sahip olan lojistik kavrami, is literatlrine yakin bir
zamanda girmis ve bu kavramin getirdigi anlayis oldukga hizli bir sekilde yayilmaya
baslamistir. Eskiden var olan salt nakliyenin yerine, ginimuzin gerektirdigi hizmetleri
saglayabilmek igin faaliyet, kapsam ve konu alanlar gelistiriimis bir sekilde yeni hizmet
anlayisi ortaya cikmistir. Bu kavram cesitli sekillerde tanimlanmaya c¢alisiimistir.
Lojistik icin, "dogru seyin, dogru yerde, dogru zamanda olmasini saglamak" diyebiliriz.
Ancak buna bir dérdinct parametreyi daha ekleyebiliriz. Bdylelikle de, uluslararasi
rekabet sartlari cergevesinde istenilen Grini makul ve kabul edilebilir bir masrafla yani
rekabet edebilir bir fiyatla saglamayl yukarida saydigimiz G¢ kriterli tanima dahil
edebiliriz. Bununla beraber bu kavramin gesitli tanimlamalari yapilmistir.

Lojistik teriminin kullanimi Tirkiye'de yeni olmakla birlikte, dinyanin en gelismis
Ulkelerinden biri olan ABD'de fazla uzun bir gegmise sahip degildir. Lojistik terimi ilk
kez, 1963 yilinda ABD'de Ulusal Fiziksel Dagitim Komisyonu olarak kurulan ve daha
sonra Lojistik Yonetim Konseyi adini alan kurulugsun 1984 yilinda yaptigi tanimla,
isletme literatlrine girmistir (Bowersox , 1989,s.111). Bu kurulus; lojistik yénetimini;
tiketicilerin gereksinimini karsilamak amaciyla, kaynaktan tiketiciler gelinceye kadar,
ham maddelerin, tamamlanmis mal ve bunlara iliskin bilgilerin maliyet etkinligi
saglayacak tarzda akisinin saglanmasi, depolanmasi, envanterlerinin tutulmasi,
planlanmasi uygulanmasi ve verimliliginin kontrol edilme siireci olarak tanimlamistir.
Kisaca ifade etmek gerekirse, mal ve hizmet tedarikine yoénelik planlama,
organizasyon, nakliye ve ybnetim faaliyetlerinin  bltinlGdir  denilebilir
(www.logisticsworld.com/logistics.htm)
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1900 10 yillanin basinda askeri literatiire giren bir kavram olan lojistik 1960l
yillardan bu yana da is diinyasinda kullanilmaya baslanmistir. Askeri bir kavram olan
lojistik sdzlUklerde, genel olarak, "personel ve malzemenin iyilestiriimesi, saglanmasi,
dagitimi ve yeniden vyerlestiriimesi faaliyeti" olarak tanimlanmaktadir. Bu tanimla
benzerlik arz eden ancak is dinyasina uyarlanmis halini iceren bir isletme tanimi
olarak lojistik; "glnimuz is dinyasinda gittikce daha fazla kullaniimasina ihtiyac
duyulan karmasik enformasyon, iletisim ve kontrol sistemlerinin i¢inde yer aldigi mal,
hizmet, bilgi ve sermaye akiminin is planlama gergevesi" olarak tanimlanmaktadir
(Logistics Partneners Oy, Helsinki,Fi,1996, hitp:/www.logisticsworld.com/logistics.htm)

Sekil 8: Rekabet Edilebilir Fiyat Diizeyi
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Kaynak:Added-Value Logistics Services to be Offered in Developing Countries,
UNCTAD, 9 September 1998;s. 4

Tek bir isletme blnyesinde bitlinlesik yapiyr hedefleyen lojistik anlayisin,
1990 yillardan itibaren, hem tedarik kaynaklarina hem de mdisterilere dogru yer alan
dagitim kanali boyunca genislemeye basladigi goriimektedir. "Tedarik zinciri (supply
chain)" olarak adlandirilan bu yaklasim; sadece tek bir isletme cercevesinde degil,
dagitim kanal sireci icerinde yer alan tim tedarikgiler, Ureticiler, toptancilar,
perakendeciler ve hatta miusteriler boyutunda butinlesik anlayisin uygulanmasini
hedeflemektedir (Chopra , Meindl, 2001,s.27).

B. Lojistigin Kapsami

Lojistik, askeri literatiirde oldugu kadar ginimiz is diinyasinda da oldukca
6nemli bir yer edinmis olan bir kavramdir. Lojistik, tarihin derinliklerinden bu yana fiilen
kullanilmakta olan; ancak kavram olarak 20. ylzyilin baslarindan itibaren kullaniimaya
baslanan ve 1960'larda ticari literatlre giren bir tabirdir. Dinyada yasanan hizli
gelismeler ve artan rekabet; tiketici ihtiyaclarini tatmin etmek igin hammaddenin,
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sUre¢ icerisindeki envanterin, nihai mamullin veya ilgili bilginin ¢ikis noktasindan nihai
tiketim noktasina kadar etkin ve masraflari en aza indirilmis bir sekilde varabilmesi
ihtiyacini dogurmustur. Bu ihtiyaci karsilayabilecek olan ¢dzim de lojistik kavrami
etrafinda tanimlanmaktadir.

Lojistik, dogru Griin(i, dogru zamanda, dogru yere hasarsiz bir sekilde ulastirmayi
hedeflemekte, bu g¢ercevede (rln yada hizmetler igin énemli bir "deger yaratici
faaliyet" olarak degerlendiriimektedir. isletmelerin uzun dénemli rekabetci Ustinligl
gercgeklestirebilmesinin ardinda "muisteri tatmini" ile birlikte "dislk maliyetleri" de
hedefleyen lojistik stratejilerinin gelistiriimesinin blyik bir &nemi bulunmaktadir.

1990’h yillarda bir ¢oklarinca sadece askeri bir kavram olarak algilanan "lojistik",
glinimuizde isletmelerin ve dolayisiyla igletmelerin "rekabetgi Gstinligini belirlemede
en Onemli stratejik unsurlardan biri olarak degerlendiriimektedir. Kiresel birgok
markanin uluslararasi pazarlarda kalici olmasinin ardinda "musteri tatmini" ve "dlsik
maliyetleri" hedefleyen etkin bir lojistik y&netiminin oldugu bilinmektedir. Yapilan
arastirmalar bu tir isletmelerin, "asiri reklam”, "baskici satis", "distk fiyat" politikalari
yerine "lojistik etkinlige" o©ncelik verdigini ve Grlnlerini/hizmetlerini musterilerine
"elverigli" kildiklarini géstermektedir (Christopher, 1998,s.8).

“Son yapilan calismalar, lojistik hizmetlerinin GSMH icindeki payinin Kuzey
Amerika llkelerinde % 10.8, Avrupa Birligi (llkelerinde ise % 11.8 oldugunu
gbstermektedir. Tirkiye'nin 1980 sonras! ihracata dayall blyime stratejisini
benimsemesi lojistik hizmetler ¢ercevesindeki talebi de etkilemistir. Bunun sonucu
olarak Turk lojistik pazarinin da &nemli gelismeler kaydettigi gbzlenmektedir.”
(TUNA,2001,s.14)

C. Lojistigin Amaci

Lojistik sistem tasarim ve ybnetim agisindan isletme, amaglarini belirlemeli ve
asagidaki faaliyet alanlar Gzerinde denetim kurmalidir. Asagida siralanan bes amag,
yeterli ve etkin bir lojistik bagariyi gergeklestirmek icin gereklidir (Arabelen,2004, s.20).

1- En az dizeyde sapma,
2- En az diizeyde stok bulundurma,
3- Mallarin en ylksek diizeyde birlestiriimesi,

4-Kalite Kontrol,
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5- Mamul yasam periyodunu desteklemek.

Sapma kesin olmayan yada sistemin basarisina engel olan beklenmedik olaydir.
Siparis dénemi belirsizligi, imalatta beklenmedik bir engel, mallarin hasar gérerek
ulastinimasindan yada mallarin yanlis bir yerlesim yerine tesliminden kaynaklanmissa,
beklenmeyen sapmalara iliskin en aza indirgenmelidir. Sapmalari azaltma hem igletme
ici hem de isletme disi iliskileri kapsamaktadir. Lojistik sistem igindeki her asama
potansiyel bir sapma kaynagini temsil etmektedir. Sapmadaki artis, lojistik isletmelerin
verimlilik dlzeyi arttinlarak minimize edilebilmektedir. Minimum dizeyde stok
bulundurulmasi stok devir hizi diizeyini kapsamaktadir.stok devir hizi, elde tutulmasi
gerekli olan miktar konusunda énemli bir 6lgttar.

Onemli lojistik maliyetlerden birini de tasima maliyetleri olusturur. Tasima
maliyetlerinin diizeyi; yakan iriligi hacmi ve tasinacagl mesafenin uzunluguna baglidir.
Bitinlesik lojistik kavramlarinin ¢ogunda tam zamaninda Uretimin strdirilebilmesi
acisindan kicuk ylklere ydnelme benimsenmektedir (Arabelen, 2004, s.21). lojistik
sistem tasariminin amaci kabul edilebilir en ylksek musteri hizmetini olusturmaktir.
Boylelikle bir hizmet, yiklerin, beklentileri ylksek dizeyde karsilayacak sekilde
birlestiriimesini saglayan tasima faaliyetleri strduartldiigi sirece basarili kabul edilir.
Bunun sonucunda da lojistik sistemin basariya ulastigr goéralir.

D. isletme Lojistigi Kavram ve Kapsami

1. igletme Lojistigi Kavrami

zaman faydasi saglamak icin saticilardan tlketici, kullanici ve veya alicilara kadar
hareketlerini kolaylastiran bitin faaliyetlerin yonetim slrecidir (Bowersox, Smykay,
kullanilacak depolarin kurulus yerinin sayisinin, miktarinin, zamaninin ve stok edilecek
arin ve hizmetlerin, se¢imi ve dagitim kanaliyla tedarik kaynaklarindan tiketicilere
dogru hareket etmesiyle ilgili her tiirli faaliyetleri kapsar (Asici, Tek, 1985, s.3).
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Sekil 9: igletme Lojistigi

Malzeme Yo6netimi Fiziksel Dadaitim
Hammadde Siparis > Tuketici
Isleme Hizmeti
P A
v Uretim N
Hammadde Satin Stoklama
Tagima [¥7 Alma \ /

_ Yikleme Depolama
Fabrika I¢i Bosaltma

Depolama /
\

Tasima

Kaynak: Peter D. Bennet, Marketing, McGraw, Hill Book Company, 1988 ,s.422

Bir isletmenin masterisi icin dogru Urln(; dogru yer ve zamanda, uygun maliyet
ve kalitede bulunduracagini garanti etmesi lojistigin temel felsefesidir. Lojistik
kavramini “Misteri ihtiyaglarini karsilamak amaciyla, hammaddelerin, islenmekte olan
parcgalarin, son Urtnlerin ve bunlara iliskin bilgilerin, kaynaktan tiketilecegi noktaya
kadar etkin ve ekonomik bir sekilde akisini ve gerektiginde depolanmasinin
planlanmasi, uygulanmasi ve kontrol edilmesi sirecidir (Ballou,1992,s,83)” seklinde

tanimlamigtir.

Lojistik kavraminin isletmecilikte nasil ve ne zaman kullaniimaya basladigi tam
olarak belli degildir. isletmecilik uygulamalarinda lojistigin anlami kisaca malzemeleri
ybnetme sanati olarak &zetlenir. Bu tanima goére de lojistik faaliyetleri hammadde
kaynagindan baslayan ve mamullerin son kullanicilarin eline gegtiginde biten bitiin
malzeme hareketlerini kapsamaktadir. Baska bir deyisle lojistik ihtiya¢ duyulan
malzemelerin, ihtiyag duyulan zamanda ve ihtiyac duyulan yerde, ihtiyagc duyulan
miktarda bulundurmaktir (Lasher, 1962, s.464).

isletme lojistigi ile fiziksel dagitim kavramlari bazen ayni anlama gelen
kavramlar olarak birbirlerinin yerlerine kullaniimaktadir. Fakat daha cok kabul géren
yayilan ve kullanilan kavram fiziksel dagitim kavrami olmustur.

"isletme lojistigi" Gi¢c temel siirecten olusmaktadir; "tedarik lojistigi", "materyal
yonetimi" ve "fiziksel dagitim" (Johnson, Wood, Wardlow ve Murphy,1999,s.121).
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"Tedarik lojistigi" hammadde, yardimci malzeme vb. girdilerin tedarik kaynaklarindan
Uretim noktalarina kadar akisiyla ilgilenirken, fiziksel dagitim yénetimi; bitmis Grtnlerin,
Uretim noktalarindan son alici veya tlketicilere kadar iletiimesiyle ilgili etkinlikleri
kapsamaktadir. "Materyal yonetimi" ise; isletme igerisinde gergeklestirilen tim lojistik
faaliyetler ile ilgilenmektedir.

Bazen igletme lojistigi kavramini, pazarlama lojistigi, fiziksel dagitim, malzeme
ybnetimi, meteryal ybnetimi ve endulstriyel lojistik seklinde kullananlara
rastlanmaktadir. Fiziksel dagitim aslinda genel bir kavram olan lojistik kavraminin bir
parcasi olmasina ragmen bazi yazarlar tarafindan fiziksel dagitim yerine lojistik,
isletme lojistigi veya pazarlama lojistigi  kavramlari da  kullaniimaktadir
(Bowersox,1974,s.113).

Aslinda igletme lojistigi, malzeme ydnetimi ve fiziksel dagitim arasinda fark
go6rilmekte olup mamuliin olusumu ile ilgili batin islemler tamamlanip mamul
meydana geldikten sonraki depolarin yénetimi, mallarin tasinmasi, stoklanmasi gibi
bitmis mamullerle ilgili islemler fiziksel dagitimi olusturmaktadir (Bennett, 1988, s.421).
isletmenin ihtiyac duydugu malzemelerin, fabrika ici akisiyla ilgili olan, malzeme
ybnetiminin amaci, igletmenin malzeme ihtiyacini, dizenli, etkili ve en ucuz
maliyetlerle karsilamaktir. Fiziksel dagitim sisteminin amaci ise musterilere belirlenen
bir hizmet seviyesini saglamak ve Grlnlerin imal edildikleri noktadan satin alindiklar
noktaya kadar gecirdikleri her tirlli fiziksel hareket ve depolama faaliyetlerini
kapsamina alip maliyetleri en aza indirmektir. Lojistik faaliyetlerin amaci ise
isletmelerin varliklarini artirmak yada hizmet gelistirmek icin malzeme y6netimi ve
fiziksel dagitim fonksiyonlarini uyumlastirma gabalarini kapsamaktadir. Yani islenmis
stok ve Uretim asamasindaki (rin ve malzeme tirlerinin, istenilen zamanda,
kullanilabilir sartlarda ve ihtiyag duyulan yerde ve en disik maliyet ile teslimini
saglamay! amaglar (Timur, 1988, s.3.).

2. igletme Lojistiginin Kapsami

Hammaddelerin tedarik edilmesi, stoklanmasi ve tamamlanmis mala
dbénistirtlme sdrecini iceren lojistik yonetimi kapsaminda; miusteri hizmetleri, talep
tahmini, iletisim sistemi, stok kontrol, materyal isleme, siparis sireci, parca ve hizmet
destegi, fabrika ve depo yer secimi, tedarik, paketleme-etiketleme, hurda ve atiklarin
y6netimi, trafik ve nakliyat, depolama ve stoklama gibi lojistik faaliyetler bulunmaktadir
(Lambert ve Stock,1993,s.79).
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Musteri hizmetleri; dnceden belirlenmis optimum maliyet-hizmet karisiminda,
musteriyle iliskin tim hususlarin yénetim ve bltiinlestiriimesini iceren misteri yonli bir
hizmet olarak tanimlanabilir. Misteri hizmetleri tim lojistik faaliyetlerin yénetiminde
birlestirici ve baglayici rol oynar. Musteri hizmetlerinden kaynaklanan mdsteri tatmini,
isletmelerin pazarlama g¢abalarinin gésteriimesinde elde edecegdi basarinin ayrilmaz bir
parcasidir. isletmelerin lojistik sisteminde yer alan her unsur, misterinin istedigi mal ve
hizmetlerin, uygun yer, zaman, maliyet ve sartlarda saglanip saglanamayacagini
etkiler. Bu ylUzden musteri hizmetleri; en disUk toplam maliyetle musteri tatminin

saglayabilecek bitlnlesik lojistik hizmet anlayisini gerektirir.

Musteri hizmetlerinin baslica unsurlari; islem 6ncesi, islem esnasi ve islem
sonrasi olmak Ulzere (¢ grupta toplanabilir. islem 6ncesi unsurlar; misterilerin
alacaklari hizmetlerle iliskin yazili politikalarin varligini, bu politikalarin musterilere
ulastinimasini, musterilerin  kolayca iletisimini saglayabilecek &érgltsel yapinin
olusturulmasini, planlanmayan islemlere kargi sistem esnekligini ve misteri hizmetleri
icinde yer alan unsurlarin egitimini igerir. islem esnasindaki unsurlar; yeterli stok
bulundurulmasini, siparis sureciyle ilgili bilgilerin hizli akigini, siparis devrinin kisaligini,
yUklemelerin ve aktarmalarin hizlandirilmasini, faturalarin kesilmesini, siparis
zamanlarini, sistemin hatall isleyisi ve standart terimlerin kullaniimamasi nedeniyle
dogabilecek siparis uyumsuzluklarinin giderilmesini igerir. islem sonrasi unsurlar ise,
satilan Grdnlerin  kurulmasini/montajini, hakli nedenlere dayal 0Orin degistirme
taleplerinin yerine getirilmesini, onarilmasini, misteri sikayetlerinin dikkate alinmasini

ve gerektiginde Urtnlerin farkh yerlere nakledilmesini igerir.

Siparis  sUreci; sipariglerin  alinmasini,  kaydedilmesini,  yUklemeye
hazirlanmasini ve fatura edilmesini iceren operasyonel unsur; siparis degisikleri,
sipariglerin kontrol ve incelenmesi, izlenmesi, Urlinler hakkinda bilgi verilmesi ve
hatalarin diizeltiimesini iceren iletisim unsuru ve masteri kredi bilgilerinin toplanmasi ve
kontroliinii iceren kredibilite unsurundan olusur. Siparig siireci, maliyetler ve muisteri

tatminini dogrudan etkiler.

Siparisin yerine getirilmesi mdasterinin siparisi vermesi ile baslar. Musteri
temsilcisi siparigi alir. Siparis finans bélimine génderilerek misterinin kredi durumu

belirlenir. Envanter kontroliine génderilir. istenen mal var ise nakli gerceklestirilir. Yok
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ise siparis Oretim bélimine goénderilir. Uretim yapildiktan sonra nakil islemi

gerceklestirilir.

Sekil 10: Siparis Siireci

Siparig Siparig " Iigtenrin
Ideme * Tletme ™ Siparigi
4
¥
Siparig Siparig Miigten
Sectne > Tagma > Teshm

Kaynak: Necdet Timur, “Sanayi isletmelerinde Lojistik
Faaliyetlerin Organizasyonu”, Anadolu Universitesi
Yayinlari, Eskisehir, 1988, s.56.

iletisimin sistemi; bilginin akacag! kanallarla iliskin bir kavram olup, iletisimde
etkinlik saglayacak bir sistem olarak tanimlanabilir. Etkin bir iletisim sisteminin Gg
yararindan so6z edilebilir. Bunlardan birincisi, isletme-muUsteri ve tedarik¢i arasinda;
ikincisi, isletmenin fonksiyonel birimleri arasinda; UglincUsu, lojistik tabanh cesitli
faaliyetler arasinda kurulan etkili iletisim sistemidir. igletmeler, etkin iletisim sistemini
bilgisayara dayali ydnetim bilgi sistemleri (MiS- Management Information System)
olusturarak kurabilirler.

Envanter kontroll; gerek musteriler gerekse isletmeler agisindan énem tasir.
Kisaca hammadde, yan mamul ve mamullerden olusan stoklarin optimum seviyede
tutulmasini saglamak Uzere go6sterilen cabalar olarak tanimlanabilir. Envanter
kontrolinde etkinligin saglanmasi; lojistik faaliyetlerin, musteri tatmininin disik
maliyetle gerceklestiriimesine baghdir. Ginimizde barkod ve satig noktasi sistemi
(POS-Point of Sale) gerek siparis slrecinde, gerekse stok kontrol yénetiminde énemli
kolayliklar saglamaktadir.

Talep tahmini; gelecekteki bir zamanda mdasterilerin gereksinim duyacagi
drGnlerin miktar ve tutar olarak belirlenmesini gerektiren bir faaliyet olup, gerek
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pazarlama gerekse Uretim ve lojistik fonksiyonlarin etkin bir sekilde ydritiimesini
saglar. Talep tahminleri; masteri talepleri, tutundurma stratejileri ve satis glcl
blyUkliginin saptanmasinda pazarlamaya; Uretim planlamasi konusunda (retime;
drGnlerin ne miktarlarda nerelerde depolanmasi ve talep yapisina gére hangi bdlgelere
tasinmasi gerektigi konusunda lojistige rehberlik yaparak etkinligin artirilmasini saglar.

Trafik ydnetimi ve nakliyat; lojistik slrecinin en édnemli bilesenlerinden biri olup,
drinlerin kaynaktan tiketim noktasina hareketi ile iadelerin toplanmasinda tim surecin
etkinligini artiran bir faaliyet olarak tanimlanabilir. Nakliyat; yikleme, tasima ve
bosaltma gibi eylemleri icerirken; trafik yénetimi, ylklerin siniflandiriimasi, minimum
Ucretle tasinmasi, zaman ve glzergah agisindan plan ve programlanmasi (RUT)
siparis ve yuk kontroll, sevkiyat gecikmelerin takibi, yUklenen mallarin hacim ve
cinsleri itibanyla yasalar karsisindaki durumunun gézden gegirilmesi gibi faaliyetleri
icerir. Trafik ve filo yo6netimi, firma faaliyetlerin ulusal sinirlar disina tasmasi
durumunda, tasiyicilarla sézlesme yapilmasi ve bunlarin izlenmesini de kapsar.

Navlun Ucretleri 6demesi/denetimi; tagima Ucretlerinin 6denmesi ve denetimine
iliskin faaliyetleri kapsar. Gerek igletme ici gerekse isletme disi nakliyelerde, lojistik
tedarik¢i firmalarin bélgelere gére tasima maliyetleri hakkinda daha fazla bilgi sahibi
olmalari, navlun dcretlerinin denetimi ve 6denmesinin uzman firmalar kanaliyla
yUrdtdlmesini gerekli kilmistir (Lynch, 2000,s.21).

Depolama; Uretiminden satis anina kadar gegcen zamanda mamullerin kendileri
icin tahsis edilmis alanlarda muhafaza edilmesini ifade eder. Genellikle Uretimle satis
zamani arasinda belli bir strenin olmasi Urlnlerin depolama siresinde niteliklerinin
korunmasina yonelik 6zel tedbirlerin alinmasini gerekli kilar. Bu da yer ve bakim
giderlerine yol agar. Ayrica, personelin egitimi ve depolarin glvenligini saglamaya
ybnelik giderler, maliyeti ylkselten dnemli unsurlardir. Bu agidan depolamayla iliskin
yer segimi, sahiplik veya kiralama konularinda alinacak kararlar, stratejik 6éneme
sahiptir. Son yillarda bazi sektérlerde daha fazla uygulama alani bulan tam zamaninda
dretim (JIT) sistemi depolama ve nakliye iglerinin lojistik firmalar araciigiyla
sUrdirtlmesini hizlandirmistir. JIT sisteminin fiziksel dagitima uyarlanmis bigimi ¢capraz
havuzlama (Cross Docking) olup, tamamlanmis Urlnlerin dagitim noktalarindan satis
noktasina dogru etkin hareketine olanak verir. Bilgi teknolojisinin kullanilarak tedarik ve
talep yapisinin eslestiriimesini esas alan bu sistemde c¢esitli noktalardan gelen mallarin
muisteri isteklerine gdre son montajinin yapilarak bekletiimeden ilgili noktalara
ulastinimasi mUmkdn olur. Sistemin etkin bir sekilde uygulanmasi, bu konuda
uzmanlasmis firmalarin devreye sokulmasiyla saglanabilir
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Fabrika ve depolar icin yer sec¢imi; musteri tatmin diizeyi, tagsima maliyetleri, is¢i
Ucretleri, givenlik ve yasal faktérler nedeniyle stratejik 6neme sahip bir faaliyet olup,
dretim yerinin ve depolama alanlarinin, minimum maliyetle maksimum vyaran
saglayacak sekilde secilmesini ifade eder.

Materyal isleme/aktarma; fabrika veya depo icinde tamamlanmis mamuller ve
envanter sireci iginde yer alan hammadde ve yan mamullerin akisi olarak
tanimlanabilir. Materyal isleme, hareket sayisini azaltma, tasima mesafelerini kisaltma,
gesitli nedenlerden dolayi olusacak kayiplari minimize etme amaglarini giider. Materyal
aktanimi bir ¢oklar icin deger yaratan bir faaliyet olarak gdérilmemekle birlikte,
karsilasilabilecek cesitli olasi hasar ve kayiplar agisindan maliyet ve musteri tatmini
Uzerinde olumlu etki yaratir.

Tedarik; satin almayi da iginde barindiran genis bir kavram olup, ihtiya¢ duyulan
mal ve hizmetlerin saglanmasi amaciyla, tedarik yerlerinin belirlenmesi, aralarinda
secim yapilmasi, satin alma zamaninin ve fiyatinin tespit edilmesi ve Kkalite
kontrollerinin yapilmasini ifade eder. Son yillarda tedarik kaynaklarinin kiresel ¢apta
distnllmesi, tedarik faaliyetlerinin islem merkezli olmaktan iligki merkezli olmaya
dénustirmis bu da konusunda uzman firmalarla galisma gereksinimini artirmistir.

Parca ve hizmet destegi; satis sonrasi hizmetler olup, firmalarin pazarlama ve
satis faaliyeti sonunda musteri memnuniyetini artirmak amaciyla stirdirdigua bir faaliyet
olarak tanimlanabilir. Bu hizmetin yUrttiimesinde hiz ve zamanlama yasamsal 6neme
haiz olup, bu konuda gésterilecek basan blylk dlctide lojistik sistemin iyi calismasina
baghdir.

Paketleme-etiketleme; pazarlama acgisindan tutundurma c¢abalarini; lojistik
acisindan olasi hasarlara karsi koruma saglayan ve tasinabilirligi kolaylastiran bir
faaliyet olarak tanimlanabilir. Paketleme/ etiketleme ticaretin ulusal sinirlar disina
tasmasi durumunda daha fazla énem kazanir. Mesafenin uzak olmasi nedeniyle ¢ok
sayida islem ve saglamligi gerektiren paketleme ile g¢esitli cografi bdlgelerde olusmus
kaltdrler Uzerinde farkl etkiler yaratan etiketleme, uluslararasi pazarlarda dikkatle
Uzerinde durulmasi gereken bir konudur. Farkli cografi bdlgelerde faaliyet g6steren
dglincu taraf lojistik firmalarin; farkh kdltdr yapilarini ve ulasim olanaklarini daha iyi
bilmeleri, bu fonksiyonun da dis kaynaklardan karsilanmasini hizlandirmistir.

Atik ve hurdalarin atilmasi/satilmasi; Uretim sonunda ortaya cikan bazi
maddelerin tekrar kullanma olanaginin olmamasi halinde bunlarin g¢evreye zarar
vermeyecek sekilde bosaltilmasi veya atilmasi; geri dénisim 6zelligi olmasi halinde
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yeniden Uretimi i¢in Uretim noktalarina tasinmasi, parasal dedere sahip olan hurdalarin
ise satilmasi amaciyla gdsterilen faaliyetleri igerir. iade mallarin islenmesi (tersine
lojistik); kusurlu Uretim, yanhs gdénderi veya diger nedenlerle, degistiriimek veya
yeniden degerlendiriimek Gzere satilan mal ve bunlara iliskin bilgilerin geriye akigini
ifade eder. isletmeler, geri dénme riskine karsi barkod ve uydu iletisim sebeke
sistemleri gibi teknolojileri kullanarak izleme sistemleri gelistirmislerdir. Bu alanda

hizlandirmistir (Lynch, 2000,209).
IIl. LOJISTIK YONETIMI
A. Lojistik Yonetim:

Endustri devrimi sonrasi, ABD’ kitlesel Uretim sonucu pazarda olugsan mal
fazlasi, 6énem agisinda dagitim faaliyetinin énline gegerek lojistik faaliyetlere iligkin
ihtiyaclari gindeme getirmistir. Pazarlama kavraminin ortaya gikisi ile;

1- mal gruplarinin genislemesi,

2- pazarlama kanallarinin genislemesi ve farkli tirde perakendeciler
desteginde benzer mallarin satisi ve

3- yeni ihtiyaclar yaratacak mal tirG &nerileri seklindeki gelismeler
lojistik ~ faaliyetlerin  Gstinllk  kazanmasinda 6nem tasimistir
(Timur,1988,s.40).

Lojistik faaliyetlerin gergeklestirilmesi igin iyi bir planlama ve planlanan iglerin
operasyonel alanda en verimli bir sekilde gerceklestiriimesi gereklidir. Buna iligkin
olarak lojistik y6netimi kavramiyla, "tedarik zinciri icindeki slrecte musterilerin
ihtiyaclarini  karsilamak UGzere her tOrl0 CGrdn, hizmet ve bilgi akisinin ve
depolanmasinin, baslangi¢c noktasindan, Grinlin tiketildigi son noktaya kadar olan
hareketinin, etkili ve verimli bir sekilde planlanmasi, uygulanmasi ve denetiminin
gerceklestiriimesi (Lambert ve Stock, 1993 s. 3) hizmeti ifade edilmektedir. Ancak,
lojistik ybnetiminin karmasik iligkiler agina dénismesi dolayisiyla modern lojistik
ybnetimi anlayigi olarak karsimiza g¢ikan yeni yapi "Tedarik Zinciri Yénetimi" olarak
ifade edilmektedir. Bu kavramla anlatiimak istenen piyasadaki talep durumu dikkate
alinarak, sirketin tedarik kanallarinin ve yénetim organizasyonunun dizenlenmesi
seklindeki, lojistik yonetimini de igine alan yénetim yaklagimidir (Demirkollu, 2001, s.1-
3).”Modern anlamda lojistik; fiziksel dagitim, imalat, tretim ve tedarik faaliyetleri ile ilgili
planlama, dagitim, denetim, finansman ve insan kaynaklari slrreclerine yol gdstermede
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kullanilan bitinlesik bir fonksiyondur. Lojistigin yonetime iliskin sorumlulugu (yénetsel
sorumlulugu), kurulusun stratejik amaclarinin yerine getiriimesinde, malzemelerin,
Uretim slrecindeki mallarin ve islenmis mallarin akisini denetim altinda tutabilecek bir
sistemin tasarlanmasi ve ydnetilmesidir.” (Timur, 1988, s.5).

"Lojistik ydnetimi", dogru Urinl, dogru zamanda, dogru yere hasarsiz bir
sekilde ulastirmayi hedeflemekte, bu baglamda Griin yada hizmetler icin dnemli bir
"deger yaratici faaliyet" olarak degerlendirimektedir. Uriin ve hizmetler icin hem "yer"
hem de "zaman" faydasi yaratan lojistik, "muisteri hizmet dlzeyi" ile dogrudan ilgili bir
kavramdir (Ballou,1992,5.91). Teknik ve fonksiyonel &zellikleri itibariyle birbirine
benzer markalarin sayisinin artmasi "mulsteri elde etme ve tutma da" lojistik
fonksiyonlarinin 6nemini bir kez daha ortaya koymaktadir.

Genel anlamiyla lojistik ydnetim, materyallerin, yedek pargalarin ve bitmis
mamul veya envanterinin akigini, isletmenin yararina maksimuma ¢ikarmak amaci ile
tasarlanmis bir sistem desteginde ybnetmek olarak tanimlanmaktadir(Asici ve
Tek,1985, s.3). Lojistik yodnetim faaliyetleri; UGretim, satin alma, fiziksel dagitim,
pazarlama ile ilgili satis sonrasi hizmet organizasyonu gibi bagliklar altinda toplanabilir.

. Uretimle ilgili olarak: Satis ihtiyacini karsilayacak Uretim diizeyi
belirleme, is merkezleri icerisinde malzeme akisinin optimizasyonu, depolama
alanlarinin ve malzeme tasima sistemlerinin planlanmasi ve diizenlenmesi.

. Fiziksel dagitimla ilgili olarak : Ulastirma hizmeti segimi, giden ve
gelen sevkiyat cizelgelenmesi, dagitim merkezleri faaliyet organizasyon ve
planlamasi.

. Satin alma ile ilgili olarak: Satin alinanlar icin tedarikgilerin
se¢imi, hammaddeler, fiyat dlzeyleri ve spesifikasyonlar, miktar ve dizey
belirleme, isin belirli bélimlerini gerceklestirecek tageronlarin secimi.

. Satis sonrasi hizmet faaliyetlerinin organizasyonunda ise: Satis
tahmininin misteri gergek ihtiyaglarina uygunlugunun onaylanmasi, misterinin
teslim tarihlerine uyan teslim cizelgeleri ve musteri ihtiyaglarina uyan ambalaj
gibi konular lojistik yoneticisi faaliyet alani igindedir.

Lojistik Yonetimi bu amaca ulagsmak icin hammaddelerin, yedek parcalarin,yar
mamulin ve mamul stoklarinin akisini, isletmenin yararini maksimuma ¢ikarmak
amaciyla sistemli bir sekilde planlayip, dagitip, denetleyip finans ve insan kaynaklarini
en iyi sekilde yonetmektir.
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Lojistik yénetimi kavrami ile ifade edilen faaliyetler icerisinde:
» Nakliye
» Depolama
» Envanter yénetimi
* Ellegleme
» Siparis isleme
* Ambalajlama
« Satinalma
» Enformasyon yénetimi yer almaktadir.

Yukarida belirtilen bu slrec icerisinde yer alan lojistik faaliyetlere iliskin maliyet
birimleri analiz edildiginde tasima maliyetlerinin toplam icindeki yeri dikkat
cekmektedir. isletme ydnetiminde lojistik maliyetlerinin analizi su sekilde veriimektedir:
(Canci ve Erdal, 2003, s.19)

Tablo 2: Lojistik Maliyetleri

Lojistik Maliyetleri Oran
Tasima Maliyetleri %50-65
Envanter ve Malzeme Ellegleme Maliyetleri %20-35
isletme Yerlesim Tasarimi (depo ve dagitim merkezlerinin planlanmasi ve %10

ybénetimi) maliyetleri

iletisim ve Bilgi (talep tahminleri, siparis siirecleri, lretim programlama) %5
Maliyetleri

Kaynak: Murat Erdal ve Metin Canci, Lojistik Yonetimi. UTIKAD: istanbul,2003 s.19.

Lojistik yénetimi, bir sistem yaklasimi belirleyerek her biri ayri bir maliyet unsuru
olan bu fonksiyonlar arasinda degis-tokus dengesi (cost trade-off) saglayarak musteri
hizmeti diizeyini siirekli gelistirmeyi bir hedef olarak belirler. iyi bir lojistik yénetimi,
kaliteyi arttiran ve firmalara ic ve dis pazarlarda rekabet glcl kazandiran bir etki
olusturabilmektedir.
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Amerika’da yapilan bir calismaya gb6re “lojistik maliyetlerindeki % 5’lik
azalmanin karlilik Gzerine etkisi, satislarin % 20 arttinimasi sonrasi karllik da elde
edilecek etkiye esit veya daha fazladir” (Lambert ve Stock, 1999,s.72) saptamasi
yapilmistir.

Yukarida belirtmis oldugumuz bu faaliyetlerden en énemlisi ulastirmadir. Mamul
veya hammadde mallar ve hizmetlerin bir yerden diger bir yere tasinmasini temin eder.
Mal akiginin ve dolayisiyla da ticaretin bel kemigidir.

ikinci en 6nemli lojistik faaliyet ise depolamadir ve bu fiziksel dagitimin
vazgecilemez bir unsurudur. Depolama maliyetlerinin satislar icerisindeki payinin
batida %6-9 arasinda degistigini ortaya koymaktadir. Bu oranin payinin Tirkiye'de ise
%16 civarinda oldugu saptanmistir (Olger ve Oniit, 2003, s. 1). Bu rakamlarin da ifade
ettigi sekilde depolama maliyetleri toplam maliyetler icinde 6nemli bir yere sahiptir. Yine
rakamlardan goérllecegi lzere, Tirkiye'de bu oran olduk¢a ylksek bir deger olarak
karsimiza gikmaktadir. Diger taraftan depolar, dagitim islemlerinin en optimal sekilde
yapilabilecegdi alanlar olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Depolardan mal akisi gerceklesir.
Deponun sistemi, dizeni, mamul icin uygunlugu gibi 6zellikler énem arz etmektedir.
Diger taraftan, O6zellikle depoculuk faaliyetleri icerisinde dikkate alinan envanter
yOnetimi de lojistik faaliyetler i¢cinde édnemli bir yer tutmaktadir.

Diger dnemli bir lojistik faaliyet alani ise ellegleme olarak isimlendirdigimiz kisa
mesafeli malzeme tasima isleminin gerceklestiriimesidir. Malzemenin depoya
tasinmasi, istiflenmesi, oradan nakliye aracina tasinarak yiklemesinin yapilmasi gibi
islerdir. Bu tip kisa mesafeli tagimalar mallarin kalitesi ve fire agisindan énemlidir. Bu
islerde insan agirlikli bir durum séz konusu ise de, forkliftler ve vincler gibi araclar
kullanilan temel ellegleme vasitalandir. Bu vasitalarin elleglemede kullanilan temel
ara¢ olmasli bu alanda kalifiye insan unsuruna duyulan ihtiyaci da glndeme
getirmektedir.

Siparis isleme diger bir dnemli lojistik faaliyet alanidir. Bu konu igerisinde
siparislerin alinmasi, sirecin izlenmesi ve zamaninda mdisteri memnuniyetini
saglayacak bir sekilde yerine ulasmasini saglamak yer almaktadir. Ginimizde siparis
islemleri artik elektronik ortama tasinmis bulunmaktadir. E-lojistik bdliminde de
incelenecegi Uzere, yeni teknolojik gelismeler 1s1dinda kurulan sistemlerle gerek telefon
gerekse internet Uzerinden siparis alma ve slreci izleme imkani olusturulmus ve
bdylelikle de dagitim maliyetinde dnemli kazanglar elde edilir hale gelmistir.
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Koruyucu ambalajlama, bu sireg¢ icinde oldukca énemli bir yer etmektedir.
Mallar bir yerden bir yere tasinirken malin fiziki durumunu veya Ozelligini
etkileyebilecek en 6nemli konulardan biri de paketlemedir. Genellikle, segilen ulastirma
sekli ve malin 6zelligi dikkate alinarak gergeklestirilir. Dikkat edilecek hususlarin
paketleme masraflari Gzerindeki etkileri Gnemlidir.

Satin alma da ginimuizde énemli bir lojistik hizmetin verildigi alanlardan birisi
olmaktadir. Ulastirma masrafi ve hammaddenin bulundugu yer ile firma igin gerekli
mallarin satin alinmasi arasinda kuvvetli bir bag mevcuttur. Bu baglamda saglam bir
planlama ile birden fazla tedarikginin bir arada kullaniimasi, sirketler igcin daha kaliteli
malzeme temin etme, tek bir tedarikgi ile ¢alismanin riskini en aza indirmis olma ve de
ulastirma ve depolama faaliyetlerini azaltma imkani saglar.

Batin bu faaliyetler gergeklestirilirken gerekli bilgi akisinin saglanabilmesi
slrecin saglikli olarak islemesi igin bir gereklilik olarak ortaya ¢ikmaktadir. Gelisen
teknoloji ile birlikte bilgi akisi ve ydnetimi oldukga kolaylagmistir.

Yukarida kisaca agikladigimiz temel lojistik faaliyetler artik birbiriyle baglantil
hale gelmistir. Her bir faaliyet tek basina digerini etkileyebilecek, maliyeti
yUkseltebilecek olan alanlardir. Bu sebeple biitiin bu islerin isletmelerin ihtiyaglari
gercevesinde en uygun sekilde yonetiimesi gerekmektedir. Bu da lojistik yonetimi ile
gerceklestirilebilecek bir sirectir. Bu slire¢ icerisinde uygun lojistik ydnetimi sisteminin
olusturulmasi verimliligi arttirarak rekabet avantajlarina olumlu etkilerde bulunabilir.

Su ana kadar lojistik faaliyetleri kisaca 6zetlendi. Yukarida bahsettigimiz bu
uygulamalar temel olarak iki alanda gegeklesmektedir.

B. Lojistik Siire¢

Lojistik, islemler ve koordinasyon c¢abalarindan ve bunlarin yénetiminden
olusmaktadir. Lojistik islemler, isletmede malzemelerin ve mamul maddelerin
hareketinin ve depolanmasinin ydnetimi ile ilgilidir. Lojistik islemler malzeme veya yari
mamullerin tedarik kaynagindan isletmeye tasinmadigi ve Uretilen mamullin tiketiciye
teslim edildigi siireci kapsamaktadir. isletme lojistigi yonetsel acidan iki temel siiregten
olusur(Johnson,Wood,Wardlow ve Murphy, 1999,s.6).

1- Fiziksel Dagitim

2- Materyal Yénetimi

b- Malzeme Aktarimi, slireglerinden olugsmaktadir.
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1. Materyal Yénetimi (Uretim Oncesi Lojistik)

Genel olarak bakildiginda lojistik  faaliyetleri ki farkh  asamada
gerceklestiriimektedir. Temel olarak iki ana baslik altinda toplanan bu faaliyetler, ikisi
de birbirine bagh olan, giris (inbound) ve c¢ikis (outbound) lojistik hizmetlerini
tanimlarlar. Bunlardan birincisi inbound lojistik (Uretim &ncesi lojistigi) olarak
isimlendirilen, giris lojistigi etrafinda hammaddelerin tedarikciden toplanmasini,
depolanmasini ve Uretimini tedarik zinciri ydnetimi ¢ercevesinde diizenleyen faaliyettir.
Lojistik ybnetimi ile 6zdes olan Tedarik Zinciri kavramini Lee ve Billington
“Malzemelerin tedarik edilmesi, tedarik edilen malzemelerin yari mamul veya son
drGnlere dénlstiriimesi ve son Uriinlerin musterilere dagitimi fonksiyonlarini yerine
getiren tedarikgiler, fabrikalar, depolar, dagitim merkezleri ve perakendeciler agidir’
seklinde tanimlamistir. Uretim 6ncesi lojistik sireci, imalat konusunda calisan
isletmelerin lojistik faaliyetleri; hammadde, yan mamul ve hazir parcalarin Uretim
ortamina tasinmasi islemlerinin takip edildigi bir sirectir (Erdal ve Canci, 2002,s. 44-
50). Kisaca ifade etmek gerekirse bu slire¢ tamamen Uretim 6ncesi gergeklestirilen ve
kaynaklarin Uretim hattina tasinmasina hizmet eden bir slrectir. Lojistik sirec
icerisinde hammaddelerin firma adina daha ucuz bir sekilde temin edilerek Gretim
hattina kadar getiriimesini saglar.

Materyal yada malzeme yénetimi, hammaddelerin ve yedek pargalarin cografi
satin alma noktalarindan saglanip Uretim ve montaj noktalari sonuna kadar hareket
ettirilmesini igerir. Yari mamul ve mamullerin fiziksel hareketleri de materyal
ybnetiminin konusu icine girer. Materyal ydnetiminin kapsadigi baslhca maliyetleri,
materyal stok kontrolli, depolanmasi, siparis isleme, tasinmasi vb. gibi faaliyetlerdir.
Yine, tedarik ve satin alma, Uretim kontrolli, isletmeye gelen trafik ve ulastirma,
saklama ve dagitim depoculudu, ydénetim enformasyon sistemi kontrolli, envanter
planlama ve kontrol, hurda ve ddékintllerin elden ¢ikariimasi gibi faaliyetler tedarik
lojistiginin butlnleyici 6geleridir. Tedarik ybdnetiminin amaci Uretim ve montaj
desteklemektir(Asici ve Tek, 1985,5.12).

Bitln lojistik faaliyetlerde oldugu gibi Gretim 6ncesi lojistik operasyonlarda iki
asamada gerceklestiriimektedir. Bu asamalardan ilki bitin slrecin kontrol altinda
tutulmasina imkan veren karsilikli bilgi akisidir. Hizmet saglayicinin segimi, stok
yonetimi ve yUk akisinin belirlenmesi bu operasyon iginde yer almaktadir. Bunun
yaninda diger bir operasyon ise, malin fiziki akigini ilgilendirir. Burada hizmet alan
firma, hizmeti saglayacak olan firmadan hammaddeye konu mala iliskin stok
ybnetimini gerceklestirmesini, girdilerin istek Uizerine sik ama az veya ¢cok ama daha
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az sikhkla temini, bazi 6zellikli Grinlerin Gretimi sirasinda ihtiyac duyulan gercek
zamanli tedarik ihtiyaci dolayisiyla dretim hattina yakin depolama faaliyetinin
yapilmasi veya dogrudan lretim zincirine dagitimin yapilmasi ve son olarak da bazi
durumlarda Uretimin hemen éncesinde paketlerin agilmasi ve Grlnlerin hazirlanmasi
gibi islemlerin gerceklestirimesini talep etmektedir. iste bu siirec Uretim dncesi lojistik
faaliyeti yansitmaktadir.

Inbound lojistik sireci firmalara dretim 6ncesi masraflarinda énemli avantajlar
saglamaktadir. Uretim faaliyetinde bulunan normal bir isletme 6 giin yada bir haftalik
stoklarla caligmaktadir. Bir isletme, hizmet saglayicisini dogru segmek, stok yonetimini
iyi yapmak ve hammadde saglayicilarla devaml irtibati korumak ve ylUk akisinin
kombinasyonunu en uygun hale getirmek suretiyle dretim hattini durdurmadan
optimum stoklarla faaliyetlerini sirdirme imkanina kavusabilmektedir. Bu da Uretim
6ncesi icin maliyet avantaji saglamaktadir.

2 Fiziksel Dagitim (Uretim Sonrasi Lojistik)

Digeri ise, outbound lojistik (Uretim sonrasi lojistigi) olarak isimlendirilen ve birinci
faaliyeti tamamlayici bir unsur olan Ureticilerden mamullerin toplanarak stoklanmasi ve
misterilere dagitiimasini saglayan sistemin islemesiyle olusan faaliyettir. Bu faaliyet
sekli lojistik kelimesi anildiginda akla ilk gelen hizmet olmaktadir. Burada da imalat
konusunda calisan igletmelerin, yukarida bahsetmis oldugumuz Gretim 6ncesi lojistik
faaliyetleri sonrasinda ilgili is istasyonlarina ve tezgahlara iletiimesi; yani fabrika igi
tasima ve ellecleme, nihayetinde ¢ikis ambarindan dagitim kanallarina ve miisterilere
kadar uzanan zinciri kapsayan suregtir.

Uretim sonrasi lojistik siireci bir isletme tabiri olarak kullanilan fiziksel dagitim
kanallarini da igine alan ve malin musteriye ulastirimasina dénik faaliyeti kontrol
altinda tutan sdrectir. Bu slre¢ icerisinde stok ydnetiminden malin musteriye
ulasmasina kadar olan faaliyetlerin ¢ift tarafli bilgilendiriime yolu ile kontrol altinda
tutulmasina, bdylece de musteriye en uygun sartlar altinda ulastirimasina imkan
taninmaktadir. Bu faaliyetler birinci operasyon olan bilgi akisi ile ilgilidir. Operasyonun
bitlin agsamalar taraflar arasinda saglanan bilgi akisi ile kontrol altinda tutulur. Digeri
ise fiziksel akisi saglayan operasyondur. Bu operasyonla Uretim hattinin hemen
bitiminde Grlinin paketlenmesi ve etiketlenmesiyle baglayan, ardindan depolanmasi ile
devam eden, ardindan verilen sipariglerin hazirlanmasini saglayan ki, bu asamada
zamanlama oldukc¢a énemlidir, misteri isteklerine ybnelik bazi hizmetlerin yapiimasi
ve son olarak bazi durumlarda musterilere ydnelik paketlerin agilmasi ve mallarin
raflara yerlestiriimesi gibi dagitim sonrasi bazi hizmetlerin de veriimesi amaglanir.
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Uretim sonrasi lojistik faaliyetlerin bilyiik bir bdlimini fiziksel dagitim hizmetleri
olusturmaktadir. Fiziksel dagitim malin uygun fiyatlarla rekabet edebilir sartlarda
masterilerle bulusmasini saglar. Fiziksel dagitim hizmetini vurgulayan outbound
musteriye kadar olan sire¢ arasinda gergeklestirilen hizmetleri icine alir. Fiziksel
dagitim, ¢cogu kez tasima ile esanlamh goérilmektedir. Bu anlamda fiziksel dagitim,
bitmis mallarin Ureticiden tilketiciye ve hammaddelerin tedarik kaynaklarindan
Ureticiye dogru akisini kapsamaktadir.

Tasima igleminde (i¢ temel asama oldugu gériilmektedir. ilk olarak Griiniin nakliye
noktasina hareketi goértimektedir. Bu da toplu bir sekilde yapilacak nakliyenin
avantajlarindan faydalanmak tzere GrGnun trene, kamyona kadar olan hareketini igerir.
Buna nakliye dncesi operasyon de denilebilir. ikincisi transfer noktasindaki hizmetlerdir.
Burada siparis hazirlama veya triin Gzerinde kismi degisim yapilmasi, ambalajlama vb.
gibi hususlardan bahsedilebilir. Ugiinciisii ise, mamuliin nihai misteriye ulasmasidir.
Bu durum da nakliye sonrasi faaliyet olarak ele alinabilir. Bu faaliyet iginde Grlnler
daha kicik tasiyicilarla nihai misteriyle bulusacaklari satis noktalarina ulastirilirlar.

Tasima, fiziksel dagitim iglemlerinden sadece birisidir. Fiziksel dagitim, tasimanin
yani sira; yikleme bosaltma, depolama, stok denetimi, koruyucu ambalajlama gibi tiirlG
alt fonksiyon yada islevlerden meydana gelen bir bitlini olusturmaktadir.

Bu sdre¢ iginde tedarik zincirinin en 6nemli ayaklarindan biriside depolamadir. Bu
konu, yani depolama ve depo ydnetimi ayri bir uzmanlik alani olarak gelisme géstermis
ve lojistik faaliyetlerin ayrilmaz bir pargasi haline gelmistir. Lojistik hareketlerinin
zamaninda ve saglikh bir sekilde gergeklestiriimesinde malin niteligi ve niceligine gére
glvenli bir sekilde istiflenmesi, depolanmasi ve bilgisayar destedi ile kayit altina
alinmasi gerekmektedir. Lojistik firmalarinin depolama hizmetlerini vermesiyle birlikte
ticari isletmelerin stok, envanter maliyetlerinin disdriimesi ve zamaninda mallarin
hedef pazara sunulmasi dikkate alinmasi gereken bir konu olarak karsimiza
¢cikmaktadir.

Fiziksel dagitimi etkili kilmak icin, fiziksel dagitim islemleri arasinda esgidim
saglanmali ve toplam fiziksel dagitim maliyeti minimize edilmelidir. Bu nedenle, fiziksel
dagitim sistem yaklasimi icerisinde degerlendiriimelidir. Bunun sonucunda fiziksel
dagitim, mallarin fiziksel akisinin yénetimi ve kontroll ile etkin bir mal akis sistemi
olusturulmasi olarak karsimiza gikmaktadir.
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Etkili bir fiziksel dagitim sistemi hem fonksiyonel hem de maliyet agisindan birlikte
incelenmeli ve bu dogrultuda kararlar alinmalidir. Fiziksel dagitimda toplam maliyet
yaklasimindan yola cikilarak olusan maliyetler bir bitlin olarak ele alinmahdir.
Fonksiyonlarin ayri ayri maliyetleri yerine tim fonksiyonun toplam maliyetinden hareket
ederek maliyetlerden tasarruf saglanmasi yolu tercih edilmelidir.

C. Lojistikte Dis Kaynak Kullanimi (Outsourcing)

Yukarida tanimlanan bitin bu faaliyetleri isletmeler kendi biinyelerinde
Uretecekleri ¢bzimlerle yapabilecekleri gibi bu konuda dis alima giderek de bu hizmeti
saglayabilirler. Ozellikle, tedarik ve dagitim zincirinin temelini olusturan mallarin
hareketi ve mallarin nakil noktalarindaki duraganliklari sirasinda lojistik altyapi
etrafinda verilen ilgili hizmetler dis alima gidilerek ¢6zime kavusturulmaktadirlar.
GUnimaz lojistik anlayisinin temel kavramlarindan biri olan dis kaynak kullanimi
gittikce vazgecilmez hale gelmektedir.

Su ana kadar lojistik terimi ve bu terimin ifade ettidi faaliyet alanina iligkin
aciklamalarda bulunuldu. Ancak, firmalar cesitli sebepler dolayisiyla lojistik faaliyetleri,
bu konuda uzmanlasmis bazi firmalara vermektedirler ve bu konudaki egilim her gecen
gin daha da artmaktadir. Outsource olarak bilinen dis kaynak kullanimi (dis ahm
olarak da ifade edilmektedir) konusunun ele alinmasi lojistik Uzerine yapilan bir
calismada gereklilik arz etmektedir.

Dis kaynak kullanimi, en genel anlamiyla segilmis mal veya hizmetlerin,
konusunda uzman olan firmalara risk ve 6dlllerin paylasilacak sekilde yaptiriimasi
olarak tanimlanabilir. (Embleton ve Wright, 1998,s.9) Risk ve ddiillerin paylasiimasi ise
belirli diizeyde igbirligini gerektirir.

Yukaridaki bélimlerde anlatilan lojistik faaliyetlerin nasil gergeklestirilecedi ayn
bir soru olarak igletmelerin karsisina gikmaktadir. is diinyasindaki faaliyetler her gegen
gin daha karmasik bir hale gelmektedir. Bu da firmalarin her isi kendilerinin
yapmalarini daha maliyetli hale getirmektedir. Bdylelikle uluslararasi rekabet ortami
isletmeleri uzmanhk alanlari disindaki faaliyetleri, konusunda uzman profesyonel
sirketlere devretmeye zorlamaktadir. Bu da bizi diger bir husus olan outsourcing, yani
disaridan tedarik kavramina getirmektedir. Boylelikle sirketler, ana faaliyetlerine
odaklanarak diger ihtiyaglari, konusunda uzman olan dis hizmet saglayici sirketlerden
edinmeye baglamiglardir. Bu durum sadece lojistik faaliyetlerde degil, Uretimin degisik
kaynaklardan saglanmasi gibi diger alanlarda da gérilmeye baslandi. Hatta sirketlerin
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kendi temel faaliyet alanlar icin ¢ok kritik uygulamalar diginda her seyin disaridan
alinabilecegi de vurgulanmaktadir (Ozdil,2002, s. 17.)

Dis kaynak kullanimi ¢ok daha gerilere gétlrilebilecek olsa da Avrupa'da ik
kullanilmaya baglanmasi Venedik'te tliccarlarin Avrupa'ya yénelik ticari nitelikli toplama
ve dagitim hizmetlerinin konsolidasyonlarini gerceklestirdikleri ambarlar insa etmeleri
ile ortaya ¢ikmis bir olgudur. Asil evrimini ise 20. ylzyilda gergeklestirmistir. 1950 ve
60'li yillar tasimacilik ve depoculuk hizmetlerinin kisa sureli kontratlarla yaygin sekilde
kullanilmaya baslandigi bir dénem olmustur. Ardindan, artan ihtiyaglar ve gelisen
talepler dogrultusunda, lojistik verimlilik ve maliyetin azaltilmasina iliskin gelismeler
yasanmistir. Boylelikle, daha énceki dénemlerde gérilmeyen sekilde, 6zellikle ambar
faaliyetleri alaninda, uzun dénemli dis kaynak kullanimi iligkileri gérilmeye baslandi.
80'lerin basinda ise firmalara sunulan hizmetler hizla genigledi. Katma degerli
faaliyetler kavrami kullaniimaya baslandi. Buna ydnelik isler yayginlasti. 1990'lar ise
dis kaynak kullaniminin gok hizli bir sekilde artmaya basladigi bir dénem oldu.

Bu dénemdeki artisin temel sebepleri; sirketlerin dis alimin lzerine daha fazla
egdilmeye baslamasi ve lojistik hizmet saglayicilarin faaliyetlerinin daha gelismis ve
karmasik bir hale gelmesidir. Firmalar hizmetlerinde, en son teknolojiyi, nakliye
malzemelerini faaliyetleri, siparis ve envanter yo6netimini, ellecleme materyallerini
sunmaktaydilar. (Lynch F Clifford, "Outsourcing 2002", Logistics Management, June
2002http://www.cflyncn.com/layouts/layout3lpublications/layoutarticles/layout 3loutsou
rcing 2002.html)

Bdylelikle de isletmelerin lojistik hizmetleri digsaridan almaya ydnelik talepleri de
sektérde yeni gelismelere sebebiyet vermeye baslamis ve bu cercevede de kisaca
3PL olarak isimlendirilen G¢lncl parti lojistik sirketleri (3 party logistics companies)
ortaya cikmistir. Firmalar depo yoénetimi, mal sevkiyati, lojistik bilgi sisteminin
kurulmasi, filo faaliyetleri ve yukarida bahsedilmis olan lojistikle ilgili diger alanlarda
lojistik hizmeti disaridan saglayabilmektedir.

Turkiye'deki Lojistik derneginin (LODER) yapmis oldugu tanima gére, LDKK;
tedarik zinciri icindeki temel lojistik faaliyetlerden ardisik olarak en az ¢ tanesinin
uzman lojistik sirketlere yaptiriimasidir (Mersin, 2003,s.2).

Lojistik ortaklklarin, risk ve taahh(tleri paylasma derecesi agisindan (g
asamalidir (Bowersox ve Daugherty 1989, 217). Tanimlamalari asagida verilen lojistik
ortakliklarin en basit sekli ortaklik sézlesmeleri, daha ileri sekli, t¢lnci taraf tedarikgi
anlasmalari, en ileri sekli ise bltlinlesik hizmet sdzlesmeleridir. Ortaklik anlasmalari;
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temel hizmet alanlarinda belirli bir sinerji kazanmak icin gerekli degisiklik disinda,
isletme ve is sureglerinde degisikligin yapilmadigi ve gayri resmi iligkilerle yarGtilen
lojistik ortakliklardir. Uglincii taraf tedarikci anlasmalari; bir yada birden fazla lojistik
hizmetin misterilerin 6zel gereksinmelerine gére yapilabilmesi icin tesis ve donanim
konusunda 6zel yatirimlarin yapildigi resmi sézlesmelere dayali lojistik ortakliklardir.
BitUnlesik hizmet anlagmalari ise; birden fazla lojistik fonksiyon konusunda hizmet
vermek amaciyla bitiinlesik hizmetin yapilmasini amaglayan taahhit ve risklerin en
fazla paylasildigi resmi s6zlesmelere dayali genellikle danismanhdi da iceren lojistik
ortakliklardir.

Bir firma icin lojistik faaliyete iliskin dis kaynak kullanimi gesitli faydalar
saglamaktadir. Bu faydalari su sekilde ifade edilmektedir (Celik, 2002,s.17).

- Firmalara ana faaliyetlerinde yogunlasma olanagi saglar; yani firma alr
Uretir satar.

- Maliyet ve zaman avantaji saglanmasina olanak verir.
- MUsteri memnuniyetini arttirmayi kolaylastirir.

- Cografi esneklik saglanmasina ve yeni pazarlar olusturulabilmesine
imkan tanir. Dis kaynak kullanilan firmanin elindeki mevcut kapasiteyi
birlestirerek ulagilamayan cografi bolgelerin kapilan agilabilir.

- Daha az risk Ustlenilir. Yani riski azaltir.
- Lojistik aktiviteler icin altyapr maliyetini dtsdrar.

- Gulvenli, ucuz ve siratli bir bicimde UGrinin musteriye ulastiriimasini
saglar.

Yani dig alim islemi ile lojistik hizmetlerin disaridan saglanmasi, yine sektorler
g6z o6ninde bulundurulmak kaydiyla firmaya maliyeti azaltma ve hizmet kalitesini
ylkseltme olanagl saglamakla beraber pazarin degisen ihtiyaclarina gbére esneklik,
bilgi teknolojilerinden yararlanma,lojistik ile ilgili stiregleri tek tek ele alip ¢dzim getirme
ve kullanilan kaynaklari azaltma gibi ¢esitli avantajlar saglamaktadir. Boylelikle firmalar
kendi ana Uretim konulan Uzerinde yogunlasarak islem kapasitelerini arttirabilmekte ve
drtnlerini pazara daha hizli sunabilme sansina sahip olabilmektedirler.

Ancak, yine de dis alim yoluyla ¢6zim aranmasi firmanin Uretim stratejisi veya
drlnin karakteristigi g6z 6nlne alinarak degerlendirilir. Bu ¢ergevede, lojistik hizmetin
getirecegi performans artigi ve malin 6zglnligu veya firma igin tasidigi énem géz
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6ndnde bulundurularak lojistik hizmetin disandan alinip alinamayacagina karar
verilebilir. Malin 6zgUnlligu arttikga, firma igin lojistik hizmetlerin kendi imkanlari yada
siki kontrolli altinda gerceklesmesine ydnelik egilim artmaktadir. Yine ayni sekilde,
performans da &nemli bir degerlendirme kriteri olarak ortaya g¢ikmaktadir. Lojistik
hizmetin disaridan alinmasinda, saglayacagi katma degder ve firmanin bu hizmeti
yerine getirirken gdsterdigi performans da dikkate alinan bir husustur. Malin 6zginluga
arttikca, hizmet saglayici firmanin hizmete yénelik performansinin da ytkselmesi
beklenir.

Lojistik faaliyetlerin dis alim yolu ile ¢éziime g6tirilmesi yaklasiminin arkasindaki
ana felsefenin, hizmet verilecek firmanin kendi ana faaliyet konusuna yogunlasmasi,
elindeki mevcut kaynaklarin tamamini asil isine yodunlastirmasi oldugu belirtilmigti.
Ancak, bu demek degildir ki dis alim isine kalkisan firmalar sorunsuz bir sekilde islerini
c6ziime kavustururlar. Ozellikle de glivenlik meselesi basta olmak (izere bazi sorunlar
bu hizmeti almak isteyen firmalarin karsisina g¢ikmaktadir. Faaliyetlerin bir lojistik
firmasina (3PL) devredildigini distndrsek, bir slire sonra bu firmanin iflas etmesi, isi
terk etmesi veya ylOkimlUlUklerini yerine getirememesi durumu s6z konusu olabilir.
Bdéyle bir durumda lojistik hizmet veren firmanin yerlesmis bir kurumsal yapiya sahip
olmasi durumu ¢6ziime kavusturacaktir.

Baska bir deyisle; lojistik hizmetlerin disaridan tedarik edilmesinde, yukarida
aciklamis oldugumuz faaliyetlerin aksamadan, mimkin olan en hizli ve en ekonomik
sekilde gerceklestiriimesinin saglanmasinda firma disinda konusunda deneyimli lojistik
firmalarina blyluk sorumluluklar distigd dastntlmektedir. Hammaddelerin fabrikaya
tasinmasi ve sonrasinda tamamlanmigs nihai Griinlerin tiketim merkezlerine ve alicilara
zamaninda ulastiriimasi belirli diizeyde bilgi birikimi, tecriibe ve isletmecilik becerisinin
gerekliligini de beraberinde getirmektedir (Erdal- Canci, s.13). Ayrica, lojistik emek
yogun bir istir. insan faktériiniin agir bastigi ve eleman sayisinin yilksek oldugu bir is
koludur.

lll. LOJISTIKTE TASIMACILIGIN ONEMI VE YENI LOJISTIK ANLAYISI

Tasimacihgin ekonomik gelismeler sonucu éneminin artmasi yine ekonomi ve
rekabete bagl olarak bagzi degisiklikler olmustur. Artan rekabet kosullarina bagli
olarak yUkselen hizmet kalitesi tagimacilik igin yeni anlayislarin dogmasini saglamistir.

A.Lojistikte Tagimacihigin Onemi

Basarili igletmeler hayatta kalabilmek ve karlarini arttirabilmek igin iglerine daha
genis bir bakis agisiyla bakmaya baslamiglardir. Bu baglamda da her gegen giin
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lojistik, fiziki dagitim isleminin isletme icin daha fazla 6nem kazanan bir fonksiyonu
olmaktadir.Lojistik bir sistem igerisinde gergeklesmektedir. Nakliye vasitalarindan
tasima acentelerine, bankalardan tliccarlara kadar genis bir yelpaze igerisinde
uluslararasi alanda mal ve hizmetlere iliskin islemlerin, ticaretin ve hareketin
kolaylastiriimasina yonelik bir sistemdir (Wood, Barone, Murphy ve Wardlow,2001,s.1).

Dinya Gzerindeki gelismis/sanayilesmis veya gelisen/sanayilesen bir ilkede etkin
bir ulastirma sisteminin olmamasi dislnllemez. Klasik olarak, masraf ve zaman
sartlan g6z 6nlinde bulundurularak GrGnlerin Gretim noktasindan tiiketim noktasina
kadar en az zorlukla ulastirilacagi varsayilir. Lojistik, daha énceki bélimlerde de ifade
edildigi Gzere, hammaddeler, yedek parcalar, arzlar ve nihai esyalar olarak Urlinlerin
¢ikis noktasindan tiketim noktasina hareketini kapsamaktadir. Bir noktada Uretilen bir
arGn, olasi misteri igin tlketim noktasina ulastirlamadigr middetge ¢ok az bir degere
haizdir. Tasima, bu bahsi gecen hareketin gerceklesmesini saglar (Lambert ve Stock,
1993, s. 161-162).

Mesafeler arasi hareket deder olusturmaktadir. Zaman kazanimi genel olarak
drintn ihtiyac duyulana kadar depolanmasi ile olusturulmaktadir. Tasima, depolama
sonrasinda zaman kazanimina etki eden bir faktérdir. Bir faktdr olarak tasima, bir
arinin bir noktadan baska bir noktaya hangi hizla (tasima zamani) ve devamlilikla
(hizmetin sUrekliligi) hareket edeceginin belirleyicisidir diyebiliriz. Mallarin istenilen
yerde ve istenilen zamanda bulunmasi glinimdiz ticari hayatinin bir gerekliligidir.
Mallarin istenilen yerde ve istenilen zamanda bulunamamasi halinde, belki de daha
pahaliya mal olacak kaybedilen satiglar, musteri tatminsizligi vs. gibi yansimalari
olabilecektir (Lambert ve Stock,1993, s. 162).

Mallarin dolasimi, talep edilen yerlere, isletmelere teslim edilmesini saglayan
sistem anlamina gelmektedir. Nakliye pazarda marka hari¢ katma degeri yiksek olsun
yada olmasin Urtnlerin rekabet edebilirligine etki eden masraf maliyetlerinin en énemli
birimini tegkil etmekte olmasinin yaninda, malin uygun zamanda ve istenilen yerde en
uygun bicimde teslim edilebilmesinin de aracisi olmaktadir. Ayni zamanda, mallarin
pazarlara ulastirilabilmesi igin vasitalar arasi kombinasyonu saglayabilecek uygun bir
altyapinin gerekliligi bu islemi gerceklestirecek olan araglar kadar dnemlidir.

B.Yeni Lojistik Anlayisi

Son yillarda ticari batiinlesme ve kiresellesmenin artisi, etkin kaynak kullanimini
6n plana ¢ikarmis; bu durum, lojistik faaliyetler icinde 6nemli rol oynayan tedarik zinciri
ybnetiminin global capta tasarlanmasini, bUltlnlesik sanal tedarik zincirlerinin
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olusturulmasini, cevre dizenlemeleriyle ilgili yasal diizenlemelerin dikkate alinmasini
ve tedarik zinciri iginde yer alan firmalar arasinda gapraz iligkiler ve sirket klltGrinin
olusmasini saglayacak iliski yonetimini gerekli kilmistir (Larsen, 2000,s.11).

Gelisen bilgi iletisim teknolojisi, dijital bilgi ekonomisinin dogmasina yol agmistir.
Ekonomideki bu degisim, ticari firmalarn yeniden yapilandirmaya itmis, sebeke
organizasyonlar ve sanal organizasyonlar gibi kavramlarin ortaya ¢ikmasina neden
olmustur. Bilgi iletisim teknolojisinin, islem maliyet ekonomisini yapilandirma niteligine
sahip olmasi; isletmeleri, aralarinda gesitli dizeylerde ortakliklar olusturarak,
arastirma, izleme ve dagitima ydnelik islem maliyetlerini disirme ¢abasina
yoneltmistir (Hoek, 1998,s.24).

Lojistik, uzaklik, agirlik, hacim, hiz, gider, guvenlik gibi maddi olgulara dayali
olan bir hizmet seklidir. Diinyada ulasim ve tasima hizmet sistemlerinde oldukca hizl
ve blylk degisimler meydana gelmektedir. Bu da elektronik temelinde bir
entegrasyona sebebiyet vermesi dolayisiyla bu alanlarda e-lojistige dogru bir evrimin
gerceklesmesini gerekli kilmaktadir. Sadece vasitalar ve araclarla ilgili konularda degil
ayni zamanda sistem ile ilgili veriler ve bilgiler islemlerde elektroniklestiriimis ve
bltlnlestiriimistir.

Bu slreci tanimlamak gerekirse artik Lojistik hizmetler su asamalarn takip
etmektedir.

-Malin alinmasi
- YUk haline getiriimesi (paketlenmesi ve etiketlenmesi)
-.Ellegleme isleminin gerceklestiriimesi

-.Yiklemede otomasyon vyaziimlarindan yararlaniimasi, islemlerin ve
evraklarin  elektronik ortamda standart bir format (zerinden
gerceklestiriimesi ve hazirlanmasi.

- YUkUn toplam lojistik planlamasi ile glizergaha sokulmasi.

-.Glizergah Uzerinde araglarin uydu ve haberlesme sistemlerinin de
kullanilarak takibinin gercgeklestiriimesi.

-.Liman, depo veya antrepoya indirilecek yUkln, bilgisayarli entegre liman,
depo veya antrepo otomasyon sistemi ile otomatik bosaltiima isleminin
gerceklestiriimesi.
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-Web tabanh cevrimigi elektronik gimrik muasavirligi hizmetlerinin
saglanmasi.

-.Elektronik gézetim, denetim ve sigorta hizmetlerinin saglanmasi.

-.YUkin limandan, depodan, tasinarak yerinde teslim edilmesi, hatta bu bir
tesis ise kurulup calisir vaziyette miisteriye teslim edilebilmesi.

Bu slrecin islemesine y6nelik faaliyetler hizla devreye sokulmaktadir. Mesela,
Amerika'ya ihracat yapan hazir giyim sektdriindeki bir tekstil firmasinin misterisi lojistik
hizmeti dis alim yolu ile elde etmektedir. Alicinin lojistik hizmeti sadlamak igin
gorevlendirdigi firma, yaninda etiketleriyle beraber istanbul'a gelmekte, burada
fabrikadan mal alip Orinid bu etiketlerle etiketlemekte, daha sonra nakliye ve
gumrikleme iglemlerini gerceklestirmekte, ardindan malin hedef llkede indirilmesini
miteakip kisa silreli depolama faaliyetini tamamen otomatik bir sekilde kargasaya yer
vermeden bu etiketler okunarak yerine getirmekte ve son olarak da mallari siparis
noktalarina teslim etmektedir. Alici firmaya bu hizmetin maddi olarak ne kadarlk bir
getirisi oldugu bilinmemekle beraber, sistemin oturtulmasi ve karmasaya imkan
vermeyerek, bir dizen cergevesinde islerin en hizli sekilde islemesine imkan
hazirlamaktadir. Bu da kalite ve verimlilik artigi olarak degerlendirilebilir.

Benzer sekilde Avrupa'ya ihracat yapan baska bir tekstil firmasinin mallari,
yukaridaki 6rnekte de oldugu gibi mallarin gidecegi yerleri de belirten etiketleme
isleminin yapiimasinin ardindan askida olarak tira ylUklenmekte ve hedef llkeye
vardiktan sonra dogrudan nihai satis noktalarina ve kapidan kapiya denilebilecek
sekilde satis noktalarina, magazalara veya nihai tlketicilere génderilmektedir. Bu
Ornekte de firma hedef Ulkede her hangi bir depolama islemine ihtiyag duymadan
dagitim islemini yerine getirmektedir. Ayrica, stok maliyetlerinden, ara maliyetlerden ve
zamandan tasarruf etmektedir. Boylelikle teknolojinin getirdigi imkanlar hem hizmeti
alan hem de hizmeti veren firmalar tarafindan kullanilarak en tasarruflu sekilde ve en
kisa zaman diliminde mal akigi ve tedariki gerceklestirilebilmektedir.

Ticaret karsilikli taraflari  olan bir islemdir. Bir tarafta satis islemi
gerceklestirilirken, diger tarafta da alim iglemi gerceklestiriimektedir. Sistemi iyi bilen
firmanin digerini yonlendirebildidi bir ortamda, ithalat yapan firmalarimiz da benzer
sekilde davranarak maliyetleri azaltma, kaliteyi arttirma ve zamandan kazanma gibi
avantajlari alaninda uzman, isini iyi bilen, glvenilir lojistik hizmet saglayicilarla
calisarak elde edebileceklerdir.
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Firmalarin ihtiyaglarina ve taleplerine yénelik olarak lojistik firmalari tarafindan
degisik seceneklerin sunulmasi yukarida verilen érneklerde oldugu gibi lojistik firmalar
icin bir gereklilik olmustur. Lojistik firmalari artik "mali alir getiririm" yerine, misterilere
operasyonun gerceklestirimesine yoénelik farkli secenekler sunmaktadirlar. Bu
sebeple, isletmelere farkl segcenekler sunabilmek icin de kendilerini ¢ok y6énll olarak
ihtiyaclara cevap verebilecek sekilde hazirlamalari gerekmektedir. Lojistik hizmete
iliskin olarak sistemle alakali farkl secenekler sunulmasi ¢esitli parametrelerin 1131
altinda gergeklesir. Bu parametreleri sOyle siralayabiliriz:

+ Hz

» Emniyet-Guvenlik
+ Kalite

» Ekonomi

Yukarida bahsetmis oldugumuz bu parametrelere bagdli secimi igveren yapar.
isveren kendi yaptigi hesaplar cergevesinde en uygun secimi belirler. Nihayetinde, bir
isletmenin duruma goére risk alabilecegi durumlar olur, alamayacagi durumlar olur. Bu
parametreler cercevesinde musteriye degisik secenekler sunulur. Misteri de bu degisik
secenekler etrafinda ihtiyacina uygun segimi yapar. Ornegin, daha hizli, ama daha az
glvenilir gibi seceneklere karar verir. Dlinya pazarlarinda rekabet gittikce daha sert bir
sekil almaktadir ve bu durum alinabilecek risk oranlarinda artmaya sebebiyet
vermektedir.

C. Teknolojik Gelismeler ve E-Lojistik

Ekonomide bilgi teknolojilerinde yasanan gelisme ve bu gelismelerin kullanimi
yénindeki talep gittikce artmaktadir. Béylece para bilgiyle es anlamli hale gelmektedir.
Bilgi teknolojilerindeki bu hizli gelisme yeni is tanimlarinin da ortaya ¢ikmasina neden
olmustur. Hizh bir sekilde meydana gelen bu degisim, lojistik sektérinde de yeni
anlayislarin ve yapilanmalarin ve teknolojik gelismelerin adapte edilmesine neden
olmustur. Bdylelikle e-lojistik kavrami gliindeme gelmistir. Kavram olarak e-lojistik;
tasima, depolama gibi islere ait bilgilerin mimkin olan en kisa zamanda ve glvenilir
bir bicimde musteriye cesitli vasitalar araciligiyla elektronik ortamdan faydalanilarak
iletilmesi isidir.

Burada da en énemli konu bilgi paylasimidir. Bitin islerin dogru bir sekilde yerine
getirilmesi iyi bir bilgi paylasimi ydnetim sisteminin olusturulmasindan gecmektedir.
GUnimizde siparis islemlerinden satin almaya, envanter yénetiminden (retim
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faaliyetlerine, dagitimdan mdasteri hizmetlerine kadar cesitli konular tedarik zinciri
icerisinde teknolojik imkanlar saglanarak yénetilmektedir. Bu zincirin saghkli isleyisi de
ancak saglikli bilgi paylasimi ile saglanmaktadir. Biitiin bu sirec internet ortaminin
sagladigl imkanlar kullanilarak hammadde tedarikgileri, yedek parga Ureticileri, nihai
Ureticiler, toptancilar, perakendeciler ve nihai tlketiciler arasinda saghkli bir bilgi
paylasimi ortaminin olusturulmasiyla saglanmaktadir.

E-lojistik kavraminin temelde iki bilesen etrafinda sekillendigi ifade edilebilir. Bu
iki bilesen; optimizasyon ve yonetimdir. Siparis ve dagitim déngisiniin daha etkin bir
sekilde gercgeklestiriimesine ydnelik olarak ulasim faaliyetlerinin ve depolamanin
optimizasyonu ve yénetimi dnemli bir konu olarak karsimiza c¢ikmaktadir (Balci,
2002s.11).

Muisteri tarafindan elektronik ortam kullanilarak verilen siparis, bitin akisin
kontrol edildigi ve yo6nlendirildigi ydnetim merkezinde degerlendiriimekte ve
onaylanmasinin ardindan is emrinin verilmesi ve bu emrin alindiginin merkeze
bildiriimesi, muiteakiben yUklemenin gergeklestirimesi ve bu islemin merkeze
bildirilmesi, ardindan merkezdeki musteri bilgi servisi araciligiyla malin ytklendiginin
musteriye bildiriimesi, mal yerine ulastiginda bosaltma isleminin yapilmasi ve bu
durumun merkeze bildiriimesi ve son olarak da mdusteri bilgi servisi araciligiyla
musterinin malin indirildigi yéniinde bilgilendirilmesidir. Bitlin bu faaliyetler elektronik
ortamda ve genellikle otomatik olarak gerceklestiriimektedir. Mal akisinin devamli bir
sekilde gozlenebilecedi bdyle bir sistem icerisinde en hizli ve en esnek c¢c6zim
dretilerek hizmetin optimal bir sekilde saglanmasina imkan taninmaktadir.

IV. LOJISTIK FAALIYET ORGANIZASYONU VE YONETIMI

Lojistik faaliyetlerin programlanmasi ve yénetimi lojistik sireglerin isletmeye
maksimum faydayl saglamasi agisinda 6nemlidir. Asagida bazi lojistik modellere
deginilerek organizasyon surecleri hakkinda bilgi verilmeye calosiimistir.

A. Lojistik Faaliyet Organizasyon Modelleri

isletmeler lojistik tasarimlarini hazirlarken oldukca zorlandiklari gdzlemlenmistir.
Lojistik organizasyonla ilgili gUclikler G¢ ana nedenden ortaya cikar
(TIMUR,1988,5.130).

1-Lojistik fonksiyonlar ¢ok ¢esitlidir ve bu fonksiyonlarin organizasyon yapisi
icerisinde nerelere yerlestirilecegine karar vermek oldukga gii¢ olmaktadir.
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2-Etkin bir lojistik organizasyondan beklenen standartlarin bulunmamasi,
tasarimlari giglestirmektedir.

3-Lojistik faaliyetleri bir butlin olarak isletmenin yerine getirmekte oldugu
Uretim, pazarlama ve finans gibi alisilagelmis bir fonksiyonunu ifade etmez.

Lojistik organizasyonun temel amaci planlamalari ve denetlenmeleri icin lojistik
faaliyetler arasinda koordinasyonu saglamaktir. isletme yénetimi genellikle lojistik
faaliyet alanlarinin karsilikli dayanisma iginde bulundugunu kabul eder. Ancak ¢ogu
zaman faaliyetler arasinda koordinasyonun zayif oldugu gdzlenmektedir. Bu alanlarin
en aza indirilmesi icin isletmelerin lgjistik faaliyetleri tek bir organizasyon yapisi altinda
yapilandiriimalidir.

Lojistik faaliyet tasarimlari isletmelerde yapilan is ve amagclara gére farkliliklar
gOsterse de, genel olarak lojistik faaliyetlerin organizasyon modelleri (¢ farkl sekilde
karsimiza ¢gikmaktadir:

1. Lojistik Fonksiyonlarin Farkli Béliimlere Dagilmasi

Sekil 13’ de lojistik fonksiyonlari farkl bdélimlere dagitiimis geleneksel bir
organizasyon yapisi gériilmektedir. isletmelerde en cok karsilagilan organizasyon
modelidir. Lojistik faaliyetler isletmenin finans, Uretim ve pazarlama bdlimleri arasinda
dagitilmis durumdadir. Uriin-Pazar tahminleri, miisteri satis siparis hizmeti ve tesis ici
islenmis mal depolama lojistik faaliyetleri pazarlama temel fonksiyonunun sorumluluk
alani icerisine alinmistir. Uretim temel fonksiyonu ise; tasima, tedarik, depolama,
Uretim programlama, materyal y6netimi, hammadde stoklama lojistik faaliyetlerini
kapsamin almaktadir. Envanter ydnetimi, siparis isleme, kredi yetkisi, yénetim bilgi
sistemi ve tesis planlama gibi lojistik faaliyetler de finans temel fonksiyonuna
baglanmistir (Timur,1988,s.139)
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Sekil 11: Lojistikle ilgili Genel Organizasyonel Yapi

| |
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| vevetimBilg Sister | fylezoris raradles tesis
ici devrlana
T

Kaynak: Necdet Timur, “Sanayi igletmelqrinde Lojistik
Faaliyetlerin Organizasyonu”, Anadolu Univ Yayinlari,
Eskisehir,1998,s.139

Organizasyon semalarinda isletmenin sadece lojistik faaliyetleri gésterilmigtir.

Lojistik faaliyetlerin isletmenin farkli fonksiyonlarina dagitiimasi durumunda,
koordinasyon saglamak son derece guglesir. Maliyet optimizasyonu saglamak, lojistik
faaliyetlerde etkinligi saglamak oldukga zordur. Bu tir bir organizasyon yapisina sahip
bir isletmede mal akis ybneticisi yalnizca tagima giderlerini diisik tutmaya, bu sebeple
daha ucuz fiyath tagsima ydéntem ve araglarini segmeye, diizensiz ve blylk Olgekli
tasimadan yararlanmaya calisacaktir. Pazarlama yoéneticisi ise; mlsteri hizmet diizeyini
ylkseltmeye ve blylk Olglide stok tutmaya calisacak ve en iyi tasima ydntemlerinin
secilmesini isteyecektir. Stok kontrol ydneticisi ise stok tutma giderlerini en aza
indirmeye calisacaktir. Finans bélimua de kendine bagli birimlerden alacak hesaplarini,
stoklara baglanan fonlari, faiz ve diger stok tutma giderlerini en aza indirmelerini
isteyecektir. Uretim bslimii (iretimin devamliigini saglamak igin malzeme ihtiyaclarinin

uygun ve zamaninda tedarikini bekleyecek, tagima olanaklarinin gerekli hammadde ve
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malzeme ihtiyaglari dogrultusunda kullaniimasini isteyecektir. Sonug olarak lojistik
sistem, birimlerin birbirinden kopukluklari ve temel fonksiyonlarin istekleri yéninde
optimum olarak isleyemeyecektir (Balleu,1987,s.117).

Sekil 12: Lojistik Fonksiyonlarinin Farkli Béliimlere Dagiimasi

Genel Midir
| |
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Tosis Digrrelliler Harig it errrig restrulle —  Pazar Taiwiti
] Tirn5tok Eordolia W tesis 1g1 dquaﬂ'ﬂ
| Fiziksel Dagttim
—  Krei Vel | — Endidi Mibendidisi
— VenetimPilg Ssteri - UrdtimProgamiam | | Tanma
- Naterwd Vondini | ileracis Mariler Sick
™ Tesis Planlarna u Kool
M Ivigtenlews Sahp-
_| St Alrre ‘ Sivana Himreeh
e (| et
Siparig Igleme

Kaynak: Necdet Timur, “Sanayi isletmelerinde Lojistik Faaliyetlerin
Organizasyonu”, Anadolu Univ Yayinlari, Eskisehir,1998,s.142

2. Lojistik Fonksiyonlarin Mevcut Béliimlerden Birine Baglanmasi

isletmelerde bitiinlesik lojistik faaliyetler ile ilgili deneyim arttikga ve faaliyetlerin
organizasyona maliyet faydasi sagladigi ortaya c¢iktik¢a lojistik tasarimda degisiklikler
yasanabilir. Bu modelde lojistik fonksiyonlar mevcut béliimlerden birine baglanmistir ve
Sekil 15’ te modelle ilgili organizasyon yapisi gérilmektedir.
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Sekil 15 baslangic¢ olarak, yukarida tanimlanmis olan sisteme degisim calismasi
uygulanarak, ortaya ¢ikmasi muhtemel birlesik organizasyon bigimini gdstermektedir.
Birbirlerinden tamamen ayrik olmalarina karsin, bu yapida, fiziksel dagitim ve materyal

y6netiminin birer fonksiyonel denetim alanlarinin bulundugu gérilmektedir.

Sekil 13: Lojistik Fonksiyonlarinin Mevcut Birimlerden Birine Baglanmasi

Finans Uretitn Frziksel Diagatam Pezarlama
. Taama Pazar Tabanird
] Tictenri M Progranians
Sipan; Idene
. Enditsti
—| TetHRadans T Mibedsks
Tt
Makene - Lepolane
| S
Tesigwda
) gleawri; sk
Mhakerte Thinvag kbolii
] Planlartes
Ilawd; Mallar
|| Sahndne B sisha
derolare
Wi enilere Sahs
|| Hamredle || Sipans Haehi
Hamredde Sl Faed Vedlaa
L] - ||
| DeitmmSitan
Parlares

Kaynak: Necdet Timur, “Sanayi isletmelerinde Lojistik Faaliyetlerin
Organizasyonu”, Anadolu Univ Yayinlari, Eskisehir,1998,s.145
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Secilmis bazi lojistik faaliyetler bu yeni kontrol merkezlerinin altinda
gruplasmistir. Bu organizasyon yapisi bir dl¢lide de olsa bitlnlesik lojistik faaliyetlerin
isletme icinde gelistigi kabul edildigi icin bir yada iki butlnlesik faaliyet demetinin ortaya
¢ikmasi 6nemli bir gelismeyi ifade etmektedir. Pazarlama fonksiyonunda bu faaliyet
demeti misteri hizmetleri etrafinda merkezlesmistir. Uretim fonksiyonunda ise
yogunlasma materyal yada parcgalarin tedariki ve depolanmasinda gérilir. Fiziksel
dagitim ve materyal yonetimi pazarlama ve Uretim temel fonksiyonlarina bagl
bulunmaktadir. Finans fonksiyonu ise; tesis disindaki mallar haricindeki tiim stok
kontrolQ, kredi yetkisi ve tesis planlamasindan sorumlu bulunmaktadir.

Bu modelde gbze carpan yetersizlik, dogrudan stok kontrol sorumlulugu
eksikligidir. Bdyle bir organizasyon yapisina sahip isletmelerde, tasima ve stok
arasindaki dengeyi dogrudan yénetme sorumlulugu olmadigindan, lojistik faaliyetlerde
tam bir uyum gbézlenememektedir (Timur,1988,s.142).

Modelin géze ¢arpan en blylk 6zelligi, gelismis musteri hizmet dlzeyi tim
isletmenin basarisinda énem kazanmistir. Masteri hizmet diizeyini yUkseltmek etkin
bir fiziksel dagitim fonksiyonu ile gergeklestirilebilir. Bu sebeple modelde lojistik
faaliyetlerin énemli bir kismi bu fonksiyona baglanmistir. Daha c¢ok kolayda mallar
Ureten isletmeler de gbrilen bir organizasyon modelidir. Fiziksel dagitim

fonksiyonunun ayri bir yénetime baglanmasinin sebepleri (Timur,1988,s.146);

1.-isletmede fiziksel dagitim siirecinin satiglarin énemli bir bdlimini

kargilamasi

2.-Fiziksel dagitiminin diger isletme faaliyetlerini destekleyen bir birim
olarak ¢alismasi

3.-Fiziksel dagitim sisteminin bitlnlesik denetlenmek zorunda oldugu
olarak  dzetlenebilir.Modelde fiziksel dagitim  organizasyonuna,
isletmenin diger fonksiyonlariyla esit diuzeyde vyer verilmektedir.
Batunlesik lojistik kavram fiziksel dagitim ve materyal yénetimi (izerinde
ayrik olarak odaklagsmistir. Fiziksel dagitim yéneticisi karin gogaltilmasi,
yatinmlarin geri dénmesi ve varliklarin dagilimi konulariyla ilgilidir. Oysa

etkin bir lojistik organizasyonunda maliyetlerin azaltiimasi, optimum
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noktalarin bulunmasi konulari da énem kazanmaktadir.Bu sebeplerle

organizasyon modeli istenilen etkinlige sahip degildir.

3. Lojistik Bélliimiiniin Olusturulmasi ve Temel Fonksiyonel Béliim Haline

Getirilmesi

Bu organizasyon modeli, tim lojistik fonksiyonlarin birlesmesini ve faaliyetlerin
tek bir yénetim altyapisi altinda toplanmasini kapsar. Bltlnlesik lojistik kavraminin en
etkin oldugu organizasyon seklidir. Sekil 16 ‘da gdsterilen organizasyon yapisina

uygulamada ender rastlanmaktadir.

Modelde gérilen organizasyonun temel amaci; isletmenin en yiksek yararlari
elde edebilmesi igin tim mallarin stratejik ydnetimini, islenmis mal hareketlerini ve
depolanmasini saglamaktir. Sistemin planlanmasi ve isletiimesi icin bilgi teknolojileri
¢ok o6nemlidir. Boylelikle fonksiyonlar arasinda ¢ok daha iyi bir koordinasyon
saglanabilir. Faaliyetlerle ilgili sorumluluk alanlari iyi bir sekilde tanimlanmistir. Temel
faaliyetler satin alma, fiziksel dagitim ve Uretim mal hareketleri ve depolamayla ilgili
Ozel nitelikleri ortaya koymada gerekli esnekligi saglayabilirler. Tim lojistik faaliyetler
bltlnlesik bir temel U(zerinde planlanmis ve koordine edilmis olduklarindan
faaliyetlerle ilgili alanlar arasi ortak firsatlar yaratabilirler.Lojistik destek faaliyetlerini
olusturan bes fonksiyonel alan lojistik hizmetleri temsil
etmektedir.(Johnson,Wood,Wardlow, Murphy, 1999,s.137). Bu faaliyet birimleri lojistik
sistemin bitlnlesmesini kolaylastirir. Lojistik kaynak planlamasi faaliyetleri planlama
ve koordinasyonu saglamada ydnetim bilgi sisteminin tim potansiyelini kapsama alir.
Siparis isleme sistemi harekete gegcirir ve faaliyetlerin tiim asamalarini denetlemede
bittunlesik bir veri tabani olusturur. Lojistik kaynak planlamasi grubu fonksiyonel

planlamadan sorumludur.
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Sekil 14: Bitiinlesik Lojistik Organizasyonu
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Kaynak: Necdet Timur, “Sanayi i§letmelgrinde Lojistik
Faaliyetlerin Organizasyonu”, Anadolu Univ Yayinlari,
Eskisehir,1998,s.149
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Fonksiyonel planlar, herhangi bir planlama ddneminde dagitim ihtiyaglan
gizelgesini belirlemek igin drln-pazar tahmini, siparis isleme, stok durumu ve
planlanmis ihtiyacglarla koordine edilmis olmalidir.

Dagitim ihtiyaclari gizelgesine bagll olarak ihtiyaclari planlama birimi, ana Gretim
programi malzeme ihtiyag planlamasi ve kapasite ihtiyaglarini hazirlayarak dretimi isler
hale getirir. Son asamada lojistik sistemi planlama birimi uzun dénemli stratejik
planlama ile ilgilenir ve lojistik sistem tasarimi ¢alismalari ile dnerilerin tekrar gézden
geciriimesinden sorumludur. TUm degisim muhendisligi ¢alismalari bu birimde
gerceklestirilir. Lojistik denetim birimi lojistik faaliyetlerin basarisini élger ve yénetsel
kararlar almak icin veri saglar.

tek bir yénetimin sorumlulugunda koordine eder ve tek bir Ust dizey yonetimi
altinda tim faaliyetlerin dengelenmesinde en yiksek koordinasyona imkan tanir.

4. Lojistik Faaliyet Yonetimi:

Lojistik faaliyetlerinin ydnetiminde blyUk bir sistemin séz konusudur. Fiziksel
dagitimin tim sdreglerini icine alan sistem Biitlinlesik Lojistik Sistem olarak anilir.
Onceden de bahsettigimiz lizere fiziksel dagitim islemlerini gerek fonksiyonel gerekse

maliyet agisinda bitinUyle ele almak en dogru yaklasimdir.

Bitiinlesik lojistik, isletmelerde geleneksel olarak ayri ve daginik bir sekilde
yuritdlen lojistik ve dagitim faaliyetlerinin bitlnlesik bir bicimde, tek bir performans
sistemi olarak ele alinmasidir. Aslinda, lojistik esgidim, isletme iginde stoklarin
planlanmasi ve tazelenmesi ile ilgilidir. Bitlnlesik lojistik veya fiziksel dagitim ydnetimi
kavraminin temeli, ulastirma, envanter, siparis isleme, iletisim vb. gibi fiziksel dagitim
elemanlarinin maliyetinin toplamini (sonucunu) minimum yapma amaci giden toplam

maliyet analizine dayanmaktadir (Asici, Tek, 1985, s.14).
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Sekil 15:Buttlinlesik Lojistik Sistem

Mal Akisi
isletme
Musteri " Fiziksel PN imalat PN Tedarik PN Arz Kaynaklari
Dagitim Destegi

Bilgi
Akisi

Kaynak: Necdet Timur, Sanayi Isletmelerinde Lojistik faaliyetlerin

Organizasyonu. Anadolu Universitesi Yayinlari: Eskisehir 1988.

Bitunlesik lojistik sistem kavrami sekilde gérildagi Uzere lojistik sireci, arz
kaynaklari, musteriler ve isletme arasinda slregelen bir sistem olarak gdstermektedir.
Yukarida lojistik ile ilgili streg, birbiri ile iligkili iki glice dayal olarak arti deger yaratan
mal akisi ve ihtiyaclarla ilgili bilgi akisi seklinde gdésteriimektedir. Normal olarak
musterilere dogru giden deger artisi yaratici mal akisinin belli zamanlarda ters yénde
olustugunu belirtmekte énemlidir.

Fiziksel dagitim yénetim slreci, Orlnlerin tUketicilere dogru olan hareketleriyle
ilgilenmektedir. Bu anlamda fiziksel dagitim, misterileri pazarlama kanalindaki son
nokta olarak gérmektedir. Fiziksel dagitimda Urtnler igin her kanal Uyesi ¢aba gdsterir.
Ekonomik anlamda ihtiya¢ an teslim edilemeyen Uriin pazarlama ¢abalarinin biylk
Olclide tehlikeye dismesine neden olur. Muisteri hizmetleri yer ve zaman
kavramlarinin pazarlamanin ayrilmaz fonksiyonlari haline gelmesi fiziksel dagitima
bagh olarak gerceklesmektedir. Bu anlamda fiziksel dagitimin isletme ile tiketiciler
arasinda képrt konumunda oldugunu ifade etmek yanlis olmaz.

Batinlesik lojistik yonetiminin temel ilgi alani, mallari fiziksel hareketlerine her
noktada deger katiimasini saglayan koordinasyondur. Bitiinlesik lojistik sisteminin
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ana duislncesi, isletmenin timu Gzerinde arti deger yaratan mal hareketlerinin
koordinasyonudur. Fiziksel dagitim, imalat destegi ve tedarik islevleri, isletmenin
yerlesim vyeri, arz kaynaklari ve mdasterileri arasinda Urtnleri hareket ettirme ve
malzemelerle yari mamullerin faaliyetsel ydnetimini saglama islemlerini bir araya
toplamaktadir. Bu anlamdaki lojistik, toplam mal hareketleri ve depolamanin stratejik
yOnetimi olarak dustiniimektedir.
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Besinci Bolum

FiZiKSEL DAGITIM iSLEMLERINDE LOJiSTiK TASARIMA iLiSKiN EFES
PAZARLAMA VE DAGITIM TiC A.S. EGE BOLGE MUDURLUGUNDE BIR
MODEL iNCELEMESI

I. EFES PAZARLAMA VE DAGITIM TiCARET A.S. HAKKINDA GENEL BILGILER

inceleme yapilan Efes Pazarlama ve Dagitim Ticaret A.S. (EFPA) hakkinda genel
hatlariyla yapilacak olan bilgilendirmenin, c¢alismanin akisina sk tutacagi
disUnulmektedir. Bu anlamda Efes Pazarlama ve Dagitim Ticaret A.S.(EFPA)
hakkinda asagidaki agiklamalara yer verilmistir.

A. Efes Pazarlama Ve Dagitim Ticaret A.§ Tanimi Faaliyet Bolgeleri Ve
Pazardaki Konumu.

Efes Pazarlama ve Dagitim Ticaret A.§S. (EFPA), Efes Pilsen drlnlerinin
Turkiye'deki pazarlama ve dagitimini faaliyetlerini yirtten” Pazarlama Sirketi"dir. EFPA
Efes Pilsen in bagli oldugu Anadolu Efes Holding’in bir kurulusudur. Efes Pilsen, 1969
yilinda istanbul ve izmir'deki fabrikalari ile ilk (iretimine baslamistir. Faaliyete basladig
yillarda ulusal bir faaliyet alanina hitap eden Efes Pilsen bu gin tim tiketicilerine
ulasan bir diinya markasi konumundadir.

Anadolu Efes, yurticindeki 5 bira fabrikasi, (istanbul, Ankara, izmir, Adana ve
Lileburgaz) 2 malt Uretim tesisi (Afyon ve Gumra) ve bir adet serbetciotu isleme tesisi
(Bilecek) ile Turkiye'de % 79 pazar pay! ile sektérin lideri konumundadir. Anadolu
Efes, Turkiye'deki 5 bira fabrikasi ile sektdr kapasitesinin % 74'Und temsil etmektedir.
Anadolu Efes 'e ait iki malt Gretim tesisi ise Turkiye'nin toplam 135.000 ton olan Uretim
kapasitesinin % 72'sini karsilamaktadir etmektedir. Anadolu Efes yurtigindeki 5 bira
fabrikasi, 2 malt Uretim tesisi ve bir adet serbetciotu isleme tesisi ile Tirkiye bira
pazarinin en buydk Ureticisi konumundadir. Yillik 9,1 milyon hektolitre Uretim kapasitesi
ve yillik 97.500 ton malt tretim kapasitesi ile, Tlrkiye piyasasinda ¢ok dnemli bir lojistik
avantaj saglamaktadir.

Anadolu Efes'in tim Turkiye'deki satis dagitim ve pazarlama faaliyetlerini
gerceklestiren ve % 100 oraninda kendi istiraki olan (EFPA) on ayri satis bdlgesinde
faaliyetlerini strdirmektedir. EFPA, 263 bayisi ve distribltéri ile GrOnlerini TUrkiye
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genelinde dagitmaktadir. Satis sistemlerinde en giincel bilgi teknolojilerinden olan SAP
sistemini kullanarak zamaninda ve dogru bilgi akisini saglamaktadir. Anadolu Efes yurt
ici ve yurt disinda bir ¢cok alanda faaliyet géstermektedir. Asagida Anadolu Efes in
faaliyet alanlarn g&sterilmektedir.

Sekil 16:Anadolu Efes Faaliyet Alanlari

Anadolu Efes

% 100 % 100

Efes Breweries International MN.V.

% 51
Coca-Cola lgeceak A.S.
% 88 %% 100
Efes Swnai Yatmm Coca-Cola Satig we
Holding A.S. Dagtum ALS.

Kaynak: http://www.anadoluefes.com/turkce/our group/other markets.aspx

Tarbes Tarim Uriinleri ve Besicilik Sanayi ve Ticaret A.S. (Tarbes), Anadolu
Efes’in Turkiye'deki serbetgiotu tretim firmasidir. Tarbes, yillik 400 tonluk kapasitesi ile
Grubun bira dretimi igin gerekli ana hammaddelerinden olan serbetgiotunu
saglamaktadir.

125



50'nin Gzerinde Ulkeye ihracat gercgeklestiren ve Ulkemizin yani sira Rusya,
Moldova, Sirbistan, Romanya ve Kazakistan'da yatirimlari olan ve bu bdlgelerde "Efes
Pilsener" markasi ile pazara sunulan Efes Pilsen'in diinyada toplam 14 bira, 4 malt
fabrikasl ve 1 adet serbetgiotu isleme tesisi bulunmaktadir.

Efes Pilsen’in yurt disi operasyonlari Efes Breweries International N.V (EBI)
tarafindan ayri olarak ydritilmektedir. Hollanda’da kurulu olan EBI ana hissedari
durumunda olan (%70) Anadolu Efes’in tim yurt digi operasyonlarini ydnetmektedir.
icinde bulundugumuz sene itibari ile Efes Pilsen, Avrupa'da en cok tiiketilen 10 bira
markasi arasina girmistir.

Dlnyanin 5. blyik ve en hizli gelisen bira pazarlari arasinda bulunan Rusya'da
Moskova, Rostov, Ufa, Kazan ve Novosibirsk'te bulunan toplam 5 fabrikasi ile yillik
19,7 milyon hektolitre bira Uretim ve Moskova ile Kazan'da bulunan 4 malt fabrikasi ile
yilhk 139.000 ton malt Gretim kapasitesine sahiptir. Yaklasik % 10 seviyesinde hacim
bazli pazar payina erisen EBI, pazardaki dérdinct en blylk bira sirketi konumundadir.

EBI, yilik bir milyon hektolitre bira Uretim kapasitesine sahip oldugu
Kazakistan'da, 2. en blyik bira Ureticisi konumundadir. 2003 yilinda faaliyetlerine dahil
ettigi Moldova'da ise hem bira, hem de gazli icecek segmentlerinde lider konumda
bulunmaktadir. 2003 yilinda girdigi Sirbistan'da ise, 2004 yil igerisinde, pazardaki en
blylk 4. bira sirketi konumundadir.

Tablo 3: EBI ‘nin Faaliyet Gosterdigi Bolgelerdeki Pazar Paylari

Ulke Pazar Pay1 Pazardaki Konum

Rusya 8% 4

Kazakistan 17% 2

Moldova(l) 70% 1

Sirbistan(2) 10% 4

Romanya 9% N/A

Kaynak: http://www.anadoluefes.com/turkce/our group/other markets.aspx

(AC Nielsen, (1) MEMRB Kasim-Aralik 2005, (2) Sirbistan Bira Ureticileri Birligi, Sirket
Bilgisi; Ocak-Aralik 2005).
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B. Turkiye Bira Pazar Degerlendirmesi.

Blyuyen ekonomisi, uygun demografik yapisi, degisen tuketim egilimleri ve
turizm gibi faktérlerin olumlu etkisi ile énemli bir blyime potansiyeline sahip olan
Tirkiye bira pazarinda toplam tiketim, son bes yil icerisinde yillik ortalama % 4
oraninda bir blyime hizi kaydetmistir. S6z konusu olumlu faktdrlerin 1si§inda
onimuzdeki dénemde de Turkiye bira pazarinin dinamik biylUmesini sirdlirmesi
beklenmektedir.

Tarkiye'de yillik kisi basina toplam bira tiketimi, 1986 yilinda 4 litre iken 2005
yilinda 12 litre seviyesine yilkselmistir. Bu ylksek orandaki bilylimeye ragmen
Turkiye'deki kisi basina tiketim, halen diger pazarlarla karsilastirildiginda, kisi basi
tiketim miktari oldukga disUOktir. Efes Pilsen’in Tirkiye bira pazarindaki ana stratejisi
tlketici tercihlerini tatmin ederek, disik olan kisi basina yillik bira tiketimini gelistirip
toplam bira tOketimini artirmaktir. Tirkiye bira sektérinin toplam Uretim kapasitesi
yaklasik 12 milyon hektolitredir

C. isletmenin Satis Ve Dagitimini Yaptigi Uriinler.

Efes Pislenin tiiketici talep ve tercihlerini 6n planda tutarak, Tlrkiye pazarinda,
"Efes Pilsen", "Efes Light", "Efes Dark", "Efes Extra", "Efes ICE", "Marmara Special" ve
"Marmara Gold" markalari ile hizmet vermektedir Ayrica Tirkiye'de lisansh olarak
dretilen her birisi kendi (lkelerinde ve diinyaca Unli Amerika’nin "Miller Genuine Draft
(MGD)", Almanya’nin "Beck's ve Avustralya’nin Foster's markalarina sahiptir. Bunun
yani sira TUrkiye'de yeni bir segment olan meyve aromali alkolstiz malt icecegi sinifinda
ise,"Ritmix" in satis, pazarlama ve dagitimini yapmaktadir.

Efes Pilsen Tirkiye pazarina bahsi gegen markalarin farkh hacim ve
ambalajlarindan olusan 27 c¢esit bira ve 12 g¢esit aromall malt icecegi Orind ritmix ile
birlikte toplamda 39 gesitten olusan Uriin yelpazesi ile hizmet vermektedir. Bu farkli
drGnler, pazarda bulunan hedef kitleye, hedef kitlenin yapisina, 6zelliklerine ve
beklentilerine gbre satis noktalarinda satis ekibi tarafinda konumlandirlarak
bulunabilirlikleri saglanmaktadir.

D. isletmenin Pazarlama Hedefleri

Turkiye Bira Operasyonlari, kar odakli yoénetim modeli ve toplam tiketimi
artirmaya yoOnelik tlketici odakh pazarlama, satis ve dagitim faaliyetlerini
kapsamaktadir.

EFPA satis ve pazarlamasini yaptigi Uriinlere iliskin satis noktasi ve nihai tiketici

memnuniyeti odakl olarak galismaktadir. Bu dogrultuda satis noktalarina ve dolayisi ile
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nihai tiketiciye slrekli ve kaliteli hizmet sunmak amaci ile tim satis ekibi ile birlikte,
satis ve dagitimin her asamasinda bulunmaktadir. Bu amaca iliskin ¢alismalar hem
bayii ve distribiitér hem de nihai tiketici memnuniyeti yaratmaktadir. Olusan bu katma
deger sonucunda bayii ve distriblitérlerinde musteri odakli, kaliteli hizmet vermesi
sonucunu dogmakta, buda artan tlketime baghh olarak kar maksimizayonu

saglanmaktadir.

EFPA satis ve dagitim kanallarini en verimli sekilde kullanmak amaci ile yukarida
yapmis oldugumuz satis ve dagitim kanali ayrimina gitmistir. Bu sayede satis ve
dagitimin  kontrolinli  yapabilmekle birlikte, mevcut kanallarin etkinligini arttirici

calismalar yurGtebilmektedir.

Satis ve dagitimi yapilan Grinler, “hizli tiketim mallar1” sinifina girmekte bu
nedenle satis ve dagitim faaliyetleri yodun olarak yiritiimektedir. Stok devir hizi hem
bayii ve distribUtérlerin hem de satis noktalarinin yiiksek olmasi nedeni ile siki bir stok
kontrol sireci gerektirir. Bayii/distribiitér ve satis noktalarindaki stok seviyesinin ylksek
olmasi stoklarin itis glcl yaratmasi sonucunu dogurur bu da daha hizli tlketiminin
yapiimasina neden olur. Bu nedenle stok seviyesinin gerek bayii/distribltér gerekse
satis noktasi ayaginda takibi satis grafigi Uzerinde ©nemli bir etki yaratir.
Bayi/distrib0toér stoklarinin  yénetimi ve koordinasyonunu bayi ve satis sefleri
ybnetirken, satis noktalarinin stoklarinin takibi ve ydnetimi, distribGtérlik bélgelerinde
satis  temsilcilerinin,  bayilk bdlgesinde ise satis nokta ydneticilerinin
sorumlulugundadir. Bayii/distribUtdr stok seviyelerinin iyi ydnetiimesi, alternatif satis
kayiplarinin yasanmamasini (stok out durumu) saglanmakta, hem EFPA hem bayii ve
distribtitérlerin hem de satis noktalarinin, satis hacimlerini arttirarak karlilik anlaminda

maksimizsyonu sonucunu dogurmaktadir.

Satis ve dagitimin her ayaginda firma c¢alisaninin olmasi kurum Kkualthrd
dogrultusunda musteri memnuniyeti saglanmasinda, mevcut muisteri memnuniyetinin
arttirlmasi  ve sonucunda marka sadakatinin olusturulmasinda buyldk etki
yaratmaktadir. Mlsteri memnuniyeti ile birlikte saglanan satis ve dolayisi ile artan

hacim firma karlihgini arttirmaktadir.
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Il. EFES PAZARLAMA VE DAGITIM TiC.A.$’ NIN ORGUT YAPISINA, SATIS
VE DAGITIM KANALLARINA, GENEL BiR BAKIS

Bu boélimde; EFPA nin mevcut érgut yapisi ve mevcut kullanilan dagitim
kanallarinin incelenmesi amaglanmistir. Bununla birlikte dagitim kanalinda gérev yapan
birimler ve bu birimlerin yaptiklari igsler hakkinda bilgiler verilmeye caligilacaktir.

A. Efes Pazarlama ve Dagitim ticaret A:S. Orgiit Yapisi

EFPA yukarida bahsettigimiz gibi on bdlge mudarliga ile Tarkiye
operasyonlarini yiriitmektedir. Orgiit yapisi ve calisma sistemleri acisindan tim
midarliikler aynidir. Satis teskilati olarak Ankara, istanbul ve izmir Distribltdr ve Bayii
dagitim kanal olmak Uzere ikiye ayriimaktadir. Bunlarin diginda kalan madirliklerde
sadece Bayii kanali ile faaliyetlerini sirdirmektedir.

Bu calismamiza merkezi izmir olarak faaliyet gdsteren Ege Bélge Mudirligini
konu edecegiz. Satis ve dagitim gorev yapan kadrolar ve faaliyetlerini ayr ayri
degerlendirecegiz. Ege boélge mudirligiinde teskilatinda toplam 81 personel hizmet
vermektedir. Bunlar Satis Miduri, Sefler,(Distribiitdr (5), Bayii (2), Ozel Misteriler-K/A
(1), Sevk Planlama (1), Pazar Gelistirme (2) sefleri), Satis Nokta Yoéneticileri (7), K/A
ybneticiler (2),Distribltér Satis Temsilcileri (27),K/A Satis Temsilcileri (3), Sevk
Planlama Memurlari (3), Mamul Depo Memurlari (3), Kontrolor (6), Yikleme Operat6ri
(18)ve sekreter (1) den olugsmaktadir.

Satis Teskilatinin %901 Universite mezunu olup, yeni jenerasyonun tamami dort
yillik Gniversite mezunu olmakla birlikte bir yabanci dilde bilmektedirler. Temel kriterlerin
disinda (Universite mezunu olmak ve bir yabanci dil bilmek) iliski yonetimi ve kisisel
insiyatif kullanabilme gibi becerilere sahip olmak aranan nitelikler arasindadir. Bu
anlamda EFPA’ satis teskilatinin ylksek egitim seviyesine sahip Turkiye’'nin en gugli ve
dinamik satis kadrolarindan birisine sahip oldugunu séylemek yanlis olmaz.

EFPA’nin yaptidi faaliyetler ve bu faaliyetlerde yer alan pozisyonlar (kademeler)
dikkate alindiginda 6rgut yapisini asagidaki gibi olusturulabiliriz.
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Sekil 17: EFPA Orgiit Yapisi

¢ I S ¢

Dist. Sefler Bayii Sefleri K/A Sefi Sevk Pazar

Planjama Sefi

Geligtirme ‘
Sefi
Satis Nokta K/A Sevk Mamul
Temsilcileri Yoneticileri Yoneticileri Planlama Depo
Elemanlari Elemaplari

Kaynak: Orgiit yapisi, béliimler ve kadrolari dikkate alinarak tarafimdan

olusturulmustur.

B. Efes Pazarlama ve Dagitim Ticaret A:S$’ nin Satis ve Dagitim Kanallari

Yukarida bahsi gectigi Uzere EFPA ki cesit satis ve dagitim kanal
kullanmaktadir. Distrib0tér Dagitim kanali ve Bayii tegkilati olarak ayrilan satis ve
dagitim kanallarindaki faaliyetlerini ve bu faaliyetlerde yer alan Kkisilerin gorevleri
asagida aciklanmaya caligilacaktir.

Distribttérlk ve bayi teskilati arasindaki fark satis ve dagitimin sinirlari agisindan
farkliik tasimaktadir. Her ikisinin ortak 06zelligi olarak EFPA dan siparis yolu ile
cektikleri mallari kendi depolarina koyarak, mallarin mulkiyetini kendi Uzerlerine
almalandir. iki dagitim kanall arasindaki mevcut fark bundan sonra baglamaktadir.
Bayiiler kendi satis elemanlari vasitasi ile sattiklari Grinleri dagitirken, distribGtérler
EFPA’ya bagl satis temsilcilerinin satisini gergeklestirdikleri Grlnleri satis noktalarina
dagitmaktadir. Bayiiler satis ve dagitim riskini birlikte yénetir. Distribttérlerde ise EFPA
tarafindan yapilan satis riski distribGtérler tarafindan yiklenilerek dagitim ve tahsilat
yapiimaktadir.

1- Distribiitor Dagitim Kanali
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izmir merkezde toplam bes distribitérlik bélgesi bulunmaktadir. Bu distribiitéritik
bdlgeleri; Kargiyaka, Karabaglar, Alsancak, Bornova ve Balcova dan olugsmaktadir. Bu
kanalda satis madurine bagh olarak gérev yapan bes distribitér sefi ve bunlara bagh
27 satis temsilcisi gérev yapmaktadir.Her distribitor sefi bir distribltérden sorumludur.
Yakin zamana kadar EFPA satis noktalarina hem satis hem de dagitim hizmetini
birlikte vermekte idi. O dénemde “Direk Dagitim” olarak adlandirilan satis teskilati
yeniden yapilandirilarak distribiitérlik sistemine gecilmistir. Bu yapida satis isini yine
kendisi yUrttmekte olup, dagitim ayagi distribGtdr firmalar tarafindan yiritiimektedir.

Distribttér firmanin dagitim agi énceden bu bdlgelere kendisi hizmet veren EFPA
nin dngérdigld sekilde kurulmustur. Bélgenin hacmine gére asgari depo alani eleman
sayis| ara¢ sayisl ve nitelikleri belirlenmis olup EFPA kurum kimligine uygun olarak
distribGtér firma bunlar yerine getirmekle zorundadir.

Distribttérlik sisteminde satisin tiim kontrolil EFPA dadir. DistribGtér firma ileride
sUrecleri aciklanacak olan slregleri takip ederek mali EFPA dan kendi deposuna mali
gceker. Malin mulkiyeti bu sekilde distribttér firmaya geger. Noktaya satis sekilleri
(Nakit, Cek, Kredi Karti, Senet) Satis Temsilcisi ve distribltér firma gorisleri
dogrultusunda belirlenir. Bu konuda insiyatif kullanma yetkisi satis temsilcisindedir.
Tahsilat distrib0tér firmalar tarafindan yapiimaktadir. Bu anlamda satilan malin riski
distribOtér firmadadir.

Distribttér sefleri, bu firmalarda EFPA adina ydnetim ve denetim yapmaktadir. Bu
firmalara ait risk ve teminat dengesinin takibi, mal ¢ekis programlari, sevkiyatlarin
takibi, EFPA dan mal c¢ekis ve noktalara satis butgelerinin olusturulmasi ve
realizasyonu gibi konulan takip eder ve ilgili raporlamalari satis midirine yapar. Tim
bayii ve distribiitérlerin aylik ve yillik satis butgeleri Grin ve ambalaj kiriiminda
belirlenmistir. Bunun yaninda satis temsilcilerinin koordinasyonu denetlemesi ve
ybnetilmesi yine satis seflerinin kontrollindedir. Satis biitcesi ile birlikte reklam, yatirim,
masraf bitcelerinin olusturulmasi ve bunlarin en verimli ve karli sekilde ydnetiimesi
yine satis seflerinin sorumlulugundadir.

Satis temsilcileri satis noktalarindan siparigleri el terminalleri vasitasi ile
almaktadir. Siparis frekansi haftada (g tiir. Satis temsilcileri bir noktaya haftada 3 gtin
ugrayip siparis almakta, alinan siparislerin distribitér firma tarafindan ertesi giin satis
noktalarina dagitimi yapiimaktadir.

EFPA da uygulanan distribitérliik sisteminin akis semasini su sekilde ifade
edilebiliriz:
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Sekil 18: Distributorliik Sistemi

EFPA DISTIRIBUTOR PERAKENDECI NiHAI TUKETICI

A 4
A 4
A 4

Kaynak: Akis semasi, yapilan faaliyetler dikkate alinarak tarafimdan

olusturulmustur.

2- Bayii Dagitim Kanali

EFPA Ege Boélge Mudurl0gu binyesinde toplam 21 bayiisi ile ¢evre il ve ilgelerde
dagitim faaliyetini strdirmektedir. Bayii tegkilatinda gorev yapan iki Bayi Sefi ve
bunlara bagli olarak galisan yedi Satis Nokta Yoneticisi bulunmaktadir. Genel olarak
bayilik bélgeleri hacimli olup genis interlanta sahiptir.Bayi teskilati izmir'i merkez alarak
kuzey ve giney olarak ikiye ayriimis olup iki ayn seflik birimi olarak faaliyetlerini
surdirmektedir. Bu bayilerin seflik ayrimindan sonra yoéneticilik bdlgelerine ayriimigtir.
Bu dagilim su sekilde 6zetlenebilir:

Tablo 4- Ege Bélgesi Bayii Dagilimi

Bayi 1. Seflik
1/1.Satis Nokta 1/2.Satis Nokta 1/3.Satis Nokta 1/4.Satis Nokta
Ydneticisi Yodneticisi Yoéneticisi Yoéneticisi
Ayvalik Bergama Salihli Manisa
Akcay Menemen Goélmarmara Akhisar
Kinik Kula Soma
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Bayi 2. Seflik

2/1.Satis Nokta Yoneticisi 2/2.Satis Nokta Yoneticisi 2/3.Satig Nokta Yoneticisi
Cesme Turgutlu Tire
Bayindir Mordogan Kiraz
Torbal Urla GUmauldir
Odemis

Kaynak: Tablo, mevcut bayii ydnetim sistemi dikkate alinarak tarafimdan
olusturulmustur.

Bayilerde 6ncelikle malh EFPA nin deposundan kendi deposuna ceker fakat
noktalara satis konusunda tim yetki bayiinin kendisine aittir. Kendi satis ve dagitim
kadrosu mevcuttur. Bu anlamda yaptigi ticarete ait olusan riskleri kendisi kontrol eder,
musteri bazinda yénetimi kendisi ydratdr.

Bayi satis sefleri distribltor sefleri ile ortak gérev tanimina sahiptir. Satis nokta
ybneticileri bdlgelerindeki (yénetimlerinde ortalama ¢ bayilik bélgesi bulunmaktadir.)
satiglari nokta bazh olarak takip etmek, bayi satis teskilatini ydénlendirmek/yénetmek,
bayii satis bitcelerini realize etme adina gerektiginde satis temsilcileri ile birlikte satis
yapmak, nokta ziyaretleri gerceklestirerek sorun yasanan satis noktalari var ise bunlari
sorunlarini gézerek misteri memnuniyetini arttirmak, bélgeleri igin belirlenen reklam ve
yatinm DbOtcelerini  nokta bazli ve efektif bir sekilde kullanmak, takibini
yapmak,raporlamak, vb. gibi gbérevleri yerine getirmek zorundadir. Satis Nokta
Yoneticileri yaptiklari bdlge ziyaretlerindeki calismalarini sef ve mudiriine rapor
ederler.

Bayi teskilati igin bir akis semasi olusturulmasi gerekirse bunu asagidaki sekilde
ifade edilebiliriz:

Sekil 19: Bayilik Sistemi

EFPA BAYi PERAKENDECI|—»| NiHAI TUKETIC

A 4
A 4
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Kaynak: Akis semasi, yapilan faaliyetler dikkate alinarak tarafimdan

olusturulmustur.

MUdirlik binyesinde bulunan diger birimleri de kisaca incelemek faydali
olacaktir. Bunlar ;

K/A-Ozel Miisteriler: Zincir magazalar merkezden vyapilan anlasmalar
dogrultusunda belirlenen fiyat ve 6deme kosullarinda EFPA dan mal cekerler. Bu
kanalda bir Ozel Musteriler sefi ve iki Ozel Misteriler yOneticisi ve ¢ 6zel misteriler
temsilcisi gérev yapmaktadir. Ozel misteriler temsilcisi magaza siparislerinin alim,
magazada tanzim teshir faaliyetlerinin yapilmasi gibi islerle ilgilenirle. Ozel miisteriler
ybneticisi magaza ziyaretleri yaparak yapilan calismalari etkinligini ve verimliligini
kontrol eder.

Bu kanalda 0rGin teslimi yine bayii ve distribGtérler tarafindan yapilir. Teslimi
yapilan fatura miktari bayii ve distriblitér hesabina alacak kaydedilir. Yaptiklari teslimat
hizmeti icin aylik teslimata bagl olarak “K/A lojistik primi” adi altinda prim alirlar.

Sevk Planlama: Bu birim satis faaliyetlerine iligkin siparis isleme faturalama
yUkleme ve sevkiyatin yapildigi birimdir. Bununla birlikte sevkiyat, satis ve dagitima
iliskin veri takibi, analizi ve raporlama iglemlerini yerine getirirler. Bu birimde bir Sevk
Planlama S$efi, ic Sevk Planlama Memuru, (i¢ mamul depo memuru alti kontroldr ve on
sekiz yUkleme operatdri gérev yapmaktadir. Sevk planlama birimine iliskin detayli
aciklamalar siparis isleme ve ylkleme — nakliye konusunda genis olarak
incelenecektir..

Pazar Gelistirme: Bu birimde gérev yapan bir Acik Nokta (birahane , restaurant,
bar gibi) Pazar Gelistirme ve bir Kapali Nokta (bakkal ve bife) Pazar Gelistirme Sefi
g6rev yapar. Genel olarak satis arttirici reklam malzemelerinin, kampanyalarin, ve

bolgesel etkinliklerin ydnetimini yerine getirirler.

ll. EFPA’'NIN UYGULADIGI DAGIM SISTEMI

EFPA da uygulanan dagitim sisteminde dagitim kanal olarak bayi ve
distribUtérler bulunmaktadir. Gerek bayi gerekse distribltér ayaginda fabrikadan
yapilan dagitim tamamen 6zdestir. Bayi ve distribiitérlerin, satis noktalarina yaptiklar
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satis ve dagitim yapisi farklilik gosterir. Bu farklar ileride detayli olarak bayii ve
distribltér dagitim sistemi incelenirken verilecektir. EFPA dagitim sistemi sirecleri;

1-Ambalajlama,
2-Depolama
3-Siparis isleme
4-Yiikleme ve Nakliye islemleri
5-Satis Noktalarina Dagitim
olarak siniflandiriimistir.
A. Ambalajlama

Ekonomik ve teknolojik gelismeler sonucu degisen tiketici tercihlerine bagli
olarak ambalajlarda degisim ve cesitlilik gbstermektedir. Ambalajlamada alinan
kararlarda dncelikle tiketici ihtiyaglari ve tercihleri dikkate alinir. Bu tercihler ambalaj
maliyeti ile O6rtOstlrGllr, pazarda dolduracagi bosluk ve saglayacagi firsat getirisi
tahminlenir. Ekonomik degerleri dikkate alan tlUketiciler miktar fazla fiyati ekonomik
olan ambalajlari tercih eder. Birayl soguk olarak icmeyi tercih eden tiiketiciler miktari az
olan ambalajlara ydnelmektedir. Ambalaja iliskin tercih farkliliklarina bir ¢ok &rnek
verilebilir. Bu tdr ihtiyaglan karsilamak amaci ile bira sektériinde ve Efes Pilsen'de
kullanilan ambalaj ¢esitlerini;

- Miktara, (hacme) goére, 25 ¢cl, 33 cl, 50 cl, 75cl, 1 It, 1,5 It, 5 It,
- Ambalaj tlrline gére,kasa, tava, koli,
- Ambalajin icerdigi, malzemeye gbre, cam, aliminyum, pet,

- Ambalajdaki Grin miktarina gore, tekli ambalaj, coklu (multipack karton, shrink
ambalaj,

- Ambalajin kullanimina goére, dénlisimli ve tek yén ambalaj,

- Kullanim fonksiyonuna gére, normal kapak, cevir a¢ (twist off) kapak olarak
siniflandirmak mimkanddr.

EFPA da bulunan dis ambalajlarlar ise; kasa, tava (lrlnlerin karton plakalar
Uzerine konup shrinklenmesi ile olusan ambalaj), karton koli ve 50 It lik fici ambalajdan
olusmaktadir. Plastik kasalarda Efes Pilsen déniisimli sise 33 ve 50 cl, tavalarda kutu

135



ve 50 cl, 75cl ve 1 It lik donisimIG ve dénlsimsiiz cam sise Urlnler, koli ambalajda 33
cl ve 50 cl lik dénisimsiz siseler,bulunmaktadir. Birde 50 It hacme sahip ficl
tesislerinde kullanilan figi ambalaj mevcuttur. Uriin gesitlerinin ambalaj olarak dagilimi
ise;
- Efes Pilsen, 33 cl ve 50 cl lik depozitolu sise, kutu, dénlisimsiiz sise ve ayrica 5
It lik ve 50 It figi

- Efes Light, 25 cl, ve 50 cl lik kutu, 33cl ddéntstimsiz sise

- Efes Dark, 33 cl ddnislnsiz sise ve 50 cl kutu-

- Marmara 34, 75 cl dénlisimsiiz sise

- Marmara Gold, 50 cl kutu ve 1 It déniisiimsiz sise

- Miller, 33 cl déniisiimsiiz sise ve 50 cl kutu

, Beck’s ve Foster’s, 33 cl donisimsiz sise, 50 cl kutu ve 30 It fig
- Ritmix, 33cl kutu ve 33 cl dénlisimsiiz sise

Uriinler dolum ve paketlemenin ardindan paletlere aktarilir.Her ambalajin palette
bulunan sayisi da farklidir. Ambalaj &l¢ulerinin farkliligindan 6tirt kasalar 36, tavalar
100, koliler 72 ve figilar da 4 10 olarak paletlenmistir.

B. Depolama

Anadolu Efes tarafindan Uretimi tamamlanan Urinler mamul depoya aktarilir.
Mamul depoya aktarilan bu Urtinler EFPA nin stoklarina sistem (zerinden iglenir. Stok
kontrol yéntemi olarak mamul depoda driinler FiFA (ilk Giren ilk Cikar) prensibine gére
depolanmaktadir.

EFPA ya ait 7700 m2 kapali, 5000 m2 agik alana sahip iki depo kullaniimaktadir.
Bununla birlikte 5000 m2 lik kamyon ve tir parki mevcuttur. Agik alan olarak kullanilan
deponun (zeri tamamen kapatilarak Grinler yagis ve direkt glnes 1sigindan
korunmaktadir. Agik alan depoda genellikle iade olarak gelen bos kasa, sise ve figi
kaplari bulunmaktadir. Sezonun yilksek oldugu dénemlerde artan stoklarin bir kismi
yine bu alanda depolanmaktadir. Dolu drGnlerin tamami uygun sartlarda glines
Isigindan uzak olarak kapali depoda muhafaza edilmektedir. Mevcut depolar ayni,
anda 14 aracin yUkleme ve bosaltma yapmasina imkan saglayacak kapasiteye sahiptir.
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Bayi ve distributérlerin kullandiklari depolarinda standartlari belirlenmigtir. Bayi ve
distribttérler, Grinlerin kalitesinin korunmasi adina depolama konusunda standartlara
uymak ve uygulamak zorundadirlar. Stok takibini ve kontrolinii ayni (FIFA) yéntemle
yapmalari gerekmektedir.

Depolarda driinler tarih sirasina gére gruplandirilarak konumlandirilir. Uretim
tarihi ve parti numarasi bildiren etiketler bu gruplarin éniinde yer alir. Yikleme iglemi
sirasinda bu bilgiler dikkate alinir. Depo igerisinde koli ambalajli paletler hari¢ diger tim
ambalajlarin bulundugu paletler dért palet Ust Uste konularak depolanir.

C. Siparis isleme

Siparis iglemi bayii ve distribitérlerin elektronik ortam Gzerinden yaptiklari islemle
baslamaktadir. E- Satis adi verilen sisteme her bayii kendisine verilen parola ve sifre ile

giris yapar.

Ek 1-‘de bayii ve distributérlerin siparis girisinde kullandiklari sisteme iligkin ana
ekran goérintlsi bulunmaktadir.

Burada bayi sahibi yada sistem operatérii dncelikle gekmek istedigi siparis igin
arag-siparis bigcimini secer. EFPA dagitimlarinda iki tir ara¢ kullanmaktadir. Bunlar
kamyon ve tir segeneklerinden olusur. Siparis girisi yapilirken belirtimesi geren bir
diger hususta aracin tek yén yada cift yon olusudur. Tek ydn arag¢ secilmesi bayiinin
depozito iadesinde bulunmayacagini ifade eder. Bu tir siparis depozitosuz
ambalajlarin siparisinde yada depozito iade edilmeyecegi durumda segilir. Cift yon
sipariste ise olusturulan siparisin ardindan bayiinin, iade edecedi plastik kasa ve
siselerin girigini yapilmasi gerekir. Kullanici siparis girerken sistemde bulunan mamul
kodlarini kullanir. Sistem (zerinde plastik kasa depozitolu sise ve paletler dahil tim
{riin ve malzemenin bir kod numarasi bulunur (Uriinler i¢in150001-EP 50 ¢l Fig,
150021-EP 50 cl Tava vb iadeler i¢in 3012-EP Kasa 50cl, 3019-Sise EP 50cl vb)

Ek 2-‘de sistem operatdrlerinin siparis girisini i¢in kullandiklari talep girisi mentsi
bulunmaktadir.

Bu sitenin amaci, bayi ve distribitérlerin sipariglerini elektronik ortam Gzerinden
girerek zaman tasarrufu saglanmasi ve EFPA tarafindan yapilan faturalandirma ve
nakliye slrecine kolaylik saglamasi ve bayii/distribitérlerin sistemden bir takim bilgilere
ulasmalarina olanak vermektir.
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Bu dogrultuda bayii ve distribitérler bu siteden toplam risk, édeme tarihi,
siparislerinin durumunu (ara¢ yiklemede yada arag ¢ikti vb) gézleyebilmektedir. Ayrica
fabrika mal ¢ekislerine iliskin raporlari alabilmekte, firma ve Urtnlere iligkin glncel bilgi,
haber, kampanya ve bltce bilgilerini inceleme olanagr vermektedir. Bayii ve
distribiitérler olusturduklari siparisin vadesini ve 6deme tutarini otomatik olarak
hesaplanmis sekilde gdrebilmektedir. internet kullaniminin yayginlagsmasi sonucu bayii
sahibi yada bayii ¢alisanina esneklik kazandirarak nerede olursa olsun, ister is yerinde
isterse sehir disinda, islerini takip edebilme olanadi saglar. EFPA kanadinda ise
sipariglerin sisteme kolay aktariimasi, siparislerin diizglin sekilde klase edilerek butini
kolaylikla gérme sansi vermesi, hata ve eksiklikleri, unutma gibi sorunlarn ortadan
kaldirmasi acisindan bir ¢cok avantaj saglamaktadir. Eskiden siparigler faks yolu ile
Sevk Planlama birimine iletiimekteydi. iletilen siparisler ayni sekilde sisteme Sevk
Planlama memuru tarafindan manuel olarak girilmekteydi. Zamanla teknolojik
ilerlemeye bagh olarak yukaridaki sorunlari gidermek ve iglemlere hiz kazandirmak
amaci ile elektronik ortamda siparis islemi ytritiimeye baslanmigtir.

Siparis giris isleminin bayii/distrib0tér tarafindan saat 15:00 e kadar yapiimasi
gerekmektedir. Siparisler sistemden yapilan girisi izleyen bir sonraki gin teslim
edilir.Saat 15:00 ten sonra yapilan giriglerin teslim tarihi otomatik olarak bir gln ileri
atar. Sistemden ileriye yénelik siparis girisi yapilabilmektedir. Ornegin programlanmis
olan bir haftalik veya bir aylik siparis girisi mimkunddr. Her hangi bir aksaklik nedeni
ile bayii/distribiitér tarafindan saat 15:00 e kadar girilemeyen fakat dnem teskil eden
siparisler, satis sefi yada satis nokta ybneticisi tarafindan sevk planlama memuruna
bildiriimesi sureti ile girisi yaptirilmaktadir.

E — Satis lizerinden yapilan girigsler EFPA da bulunan Sevk Planlama memurunun
siparis sistemine diiser. Saat 15:00 itibar ile ertesi glin igin olusturulan tim siparisler
sisteme girilmistir.

Sevk Planlama memuru bu siparigleri kendi sistemine aktarir gerekli islem ve
degisiklikleri yaparak ertesi giin yapilacak ylkleme planini sistem Uzerinde olusturur.
Yapilan yUkleme plani sonrasinda ertesi giin yapilacak olan nakliyede kag kamyon ve
kag tira ihtiyag olacagi bayii ve distribltoér kirihimlarinda belirlenmis olur. Yaptidi bu
yUukleme planini sistem Uzerinden mamul depoda bulunan mamul depo memuruna,
yUkleme islemlerini programlanarak baglatmasi igin iletilir. Ayni ileti nakliye firmalarina
da arac ve bayii detayl olarak mail yolu ile génderilir.
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Ek 3-‘de sevk planlama memurunun sistemine diisen siparislerin gézlendigi ekran
bulunmaktadir.

Sevk Planlama memuru sistemden, sipariglerin miktarlarini ve vadelerini gorQr
varsa kendisine bildirilen degisiklik ve eklemeleri yapar. Eger bir bayii yada distribitére
ek vade uygulanacak, siparigin igerigi yada teslim tarihi ile ilgili bir degisiklik yapiimasi
gerekiyorsa yada siparisin aciliyeti varsa bu Sevk planlama memuruna, satis sefleri
yada nokta yoneticileri tarafindan bildiriliyor. Bunun ardindan gerekli degisiklik Sevk
planlama memuru tarafindan yapihyor.

Ek 4-‘te girisi yapilan bayii/distrioitoér siparislerinin sevk planlama memuru
tarafindan sisteme islenmesi sonrasinda, érnek bir bayiinin sistemde bulunan ekran
gOrintst bulunmaktadir.

Siparisi olusturulan bir Grlin eger stoklarda o an igin mevcut degil ise sistem sevk
planlama memuruna bu Grind degistirmesi/cikariimasi i¢in bilgi mesaji verir.Bayii ve
distribUtérlerin riskleri sistem tarafindan otomatik olarak takip edilir. Ayni sekilde
teminat asimi durumunda sistem siparise bloke koyar ve olusturulmasina izin vermez.
Sistem tarafindan konan blokaj vadesi gelmeyen ddemelerden birisinin édenmesi ve
bunun bilgisinin gecilmesi ile Sevk Planlama sefi tarafindan kaldiriimaktadir.
Siparislerin blokaja takilmasi yada teminatlarin riski kargilamama durumu ile ¢ok sik
karsilasiimaz. Bu durumla genelde tatil bélgelerinde faaliyet gdsteren bayilerin program
digl satis hacimlerinin arttigi zaman karsilasilir. EFPA ile bayii ve distribltérler
arasindaki tahsilat sistemine bagli olarak ortaya c¢ikan blokaj durumuna ve tahsilat
sistemine konunun sonunda deginilecektir.

D. Yiikleme Ve Nakliye iglemleri

Sevk planlama memuru tarafindan hazirlanan yikleme plani saat 17:30 mamul
depo memuruna mail yolu ile gelir. Yukarida bahsedildigi gibi ayni bilgi nakliyeci
firmalara da bir sonraki gin igin ihtiya¢ duyulan araglarin temin ve hazirligi igin
gitmektedir. Gelen yukleme plani; sevkiyat noktasi bilgisi, arag bilgisi, siparisin tek yon
yada cift yon olusu, siparis numarasi, siparisin tonaji, bayii/distribtitér adres ve telefon
bilgileri bu plan icerisinde bulunur.

Mamul depo memuru saat 19:00 itibari ile bu mailin listesini Excel formatina
dénulstlrerek islemlerine baslar. Siparis numaralarindan ertesi giin sevkiyati yapilacak
olan UrGnlerin marka ve ambalaj olarak miktari belirleniyor. Yapilan bu c¢alisma sabah
baslayacak olan ylkleme faaliyetlerini kolaylastirmak adina aksamdan tamamlaniyor.
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Sabah ilk is olarak mamul ve ambalaj bazinda depo stoklari gekilerek aksamdan
hazirlanan toplam sevkiyat miktari ile birlikte Griin detayinda Urln-siparis karsilama
analizi yapiliyor.Burada amag stokta olmayan Grtn/Uriinler varsa bunlari takip etmektir.
Bu kontrol sevk planlamada ilk olarak yapilmisti. Tekrar kontroliin nedeni, her arag igin
yuklendikten sonra faturalama iglemi yapiliyor. Fatura kesme isleminden sonra
faturada bulunan 0Oriin miktarlari sistem stoklarindan disiliyor. Kimi dénemlerde
ylkleme islemi gece saatlerine kadar gergeklestiriimektedir. Bu nedenle tekrar stok
karsilastiriimasina gerek duyulmaktadir. Stok out olan Uriin varsa bunun baska bir
drinle tamamlanmasi icin satis sefi yada satis nokta ydneticisine bilgi verilir. Uygun
olan Uriinlerle degisim yapilarak aracin dolulugu saglanir.

Ek 5-‘de herhangi bir giin icin cikariimis olan yikleme plani listesi bulunmaktadir.

Oncelikli sipariglerin  bulunmasi durumunda mamul depo memuru siparis
numarasi ile ilgili aracin éncelikli olarak gdénderilmesini nakliye firmasindan talep eder.
Aksi halde nakliye firmalari sipariglerin olusum siralarina gére arag tedarik ederek
yuklenmek Uzere gdnderir. Araglar nakliyeci tarafindan doldurulan nakliyeci yikleme
belgesi ile birlikte mamul depo ofisine gelir. Nakliyeci ylkleme belgesinde arag¢ plakasi,
aracin tonaji maln sevk edilecegi yere iliskin bilgiler bulunmaktadir. Siparis igin tedarik
edilen araca istinaden mamul depo memurlari siparise ait irsaliyeli fatura ve bayiinin
iade etmeyi taahh(t ettigi bos kaplara ait (bunlar kasa , sise ve ficidan olusmaktadir)
dekontu sistem stoklarindan diserek belgelendirir ve g¢ikisini yapar. Satis
gerceklesmis sevk noktasina, ylkleme alanindaki aracin ylklenmesi icin ytklenecek
artin miktari ve diger bilgileri iceren “ylkleme emri formu” sistem GUzerinden hazirlanir.
Yikleme emrine gbére arac mamul depo alanina kontrolér tarafindan hazirlanir ve
ylkleme gerceklestirilir. YUkleme islemlerinin tamami forkliftlerle yapilmaktadir. Mamul
depoda toplam 14 forklift bulunmaktadir.

Kontrolér yikleme emrine gére yuklemesi gergeklestirilen araca ait yikleme emri
formuna, kasesini basip islak imzasini atarak, eksiksiz ve tam teslim yaptigini belirtir.
Arac soférii onaylanan yikleme emrini mamul depo memuruna teslim eder. Kontrolor
kaseli emre gére mamul depo memuru araca ait sevk noktasina kesilmis irsaliyeli
faturayl ve bos kap doénis fisini imza karsihgi arag sofériine teslim eder. Yiklemesi
tamamlana ara¢ faturalarini aldiktan sonra fabrika ¢ikis kapisinda kapi sayim
elemanlari tarafindan irsaliye ve 0rin miktarlan kontroli yapilarak trafik ve 0Orin
glvenligi icin brandasi cekilerek yola c¢ikar. Kapi kontrol memurlari aracin c¢ikis
islemlerini sistemde yaparak aracin ¢ikis kaydini sisteme atar.

Siparisin tiriine gbre nakliye araci fabrikaya yada nakliye sirketinin garajina
doéner. Tek ybn sipariglerde teslimat sonrasi ara¢ nakliye firmasinin garajina dénerken

140



Gift yon siparislerde bos kaplar fabrikaya teslim etmek igin tekrar gelir. Nakliye araci
siparigleri bayii/distribitére teslim ettikten sonra bos kap iade formundaki iadeleri alarak
doéner. Bayii/distribltor iade edecegdi bas kaplari nakliye aracina yUkleyerek kestigi sevk
irsaliyesi ile birlikte nakliye aracini génderir. Bazi durumlarda bayi/distrib(tdr vermeyi
taahh(t ettigi iade bos kaplari eksik yada fazla teslim eder. Teslim aldidi siparise iligkin
tutar faturalandigi icin eksik yada fazla yaptigi teslimat daha sonrasinda
bayii/distribitér hesabina borg yada alacak olarak islenir. Bog kaplarla birlikte fabrikaya
gelen ara¢ mamul depo memuruna sevk irsaliyesini teslim eder. Sevk irsaliyesine gére
dizenlene bos kap teslim formu ile birlikte yine kontrolérler esliginde bosaltilan nakliye
araci sonrasinda fabrikayi terk eder. iade alinan bos kaplar stoklara islenir eksik veya
fazla teslimat varsa bunlarla ilgili bor¢ yada alacak islemleri sistem Uzerinden
olusturularak kaydi atilir. Mamul depo bos kap hareketlerini kontrol ederek Uretim igin
gerekli olan bilgileri de hazirlar. Bu bilgiler dogrultusunda bos kap deposunda ne kadar
ambalaj var ve bunlarin Uretilecek olan miktarin ne kadarini kargilayacagi konulari ile
mamul depo ve Uretim ilgilenir.

Ek 6-‘da bulunan excel tablosu ginlik olarak sistemden islenerek takibi yapilan
bos kap miktar ve hareketleri géstermektedir.

EFPA tarafindan surdurilen nakliye islemlerinde iki ayri nakliye firmasi ile
galisiimaktadir. Tir ile yapilan nakliyeler icin Adahan Nakliyat, kamyon ile yapilan
nakliyeler igin de Aytekinler nakliyat firmalari ile anlasma yapilarak nakliye hizmeti
alinmaktadir. Bu firmalarla takvim yilinin basinda dagitim hizmeti yapilan tim
bayii/distribitér bazinda tek tek fiyatlari belirlenerek yil boyu bu fiyatlar fiske edilir.
Nakliyeci firmalar ddemeleri haftalik olarak yapilmaktadir. Her hafta Sal ginQ bir
onceki hafta yapilan nakliyeler listelenerek fiyatlandiriir. Olusturulan tablo bilgisi
dahilinde nakliyeci firma hesaplarina alacaklari aktarilir. Nakliye firmalarinin segiminde
arag filosu firmanin ekonomik yapisi ile birlikte yapisi da dikkate alinmaktadir.
Kurumsal nitelikte sistem altyapisi olan firmalar tercih edilerek nakliye firmalarindan
kaynakli sorun yasanmasi asgariye indiriimeye ¢alisiimaktadir.

EFPA ile bayii ve distribiitérler arasindaki tahsilat sistemini kisaca incelemek
faydali olacaktir. EFPA sisteminde DBS (Dogrudan Borglanma Sistemi) sistemi ile
tahsilatlar gergeklestiriimektedir. DBS sistemi igerik olarak tahsilat kolayligi, garantisi ve
zaman kazandirmasi nedeni ile kullaniimaktadir. Onceden, ki bu dénemde distribitér
sistemi kullaniimamakta idi,bayiiler bdlgelerinin hacimleri dogrultusunda EFPA ya
ipotek yada banka teminat mektubu vermekteydi. ipotek ve teminat mektuplarinin
kontroll EFPA sorumlulugunda idi. Bu risk takibinde insiyatif kullanma imkani fazla iken
DBS sisteminde bu islem glgclesmistir. Bayiler aldiklari mallarin ¢eklerini EFPA ya
vermekte idi. EFPA gerekli kayit iglemlerini tamamladiktan sonra muhasebeye cekleri
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ileterek tahsilata sokulmasi igin bankaya goéndermekteydi. GCeklerin 6denip
6denmediginin takibi doénen ceklerin tahsilati EFPA tarafindan yapiimaktaydi.
Teknolojiye bagh olarak bankacilik sektériinde yasanan gelismelere bagh olarak
olusturulan tahsilat sistemleri bu tir zorluklarin dnime ge¢gmektedir.

Mevcut uygulanan DBS sistemi hizmeti EFPA icin ABANK tarafindan
yurGthlmektedir. Bayii ve distribttorler ABANK a ipoteklerini vermekte ve bunun
karsiliginda her bayii ve distrib(tor icin kullanilabilir limitler olusturulmaktadir. Bu limitler
bayii ve distriblitérlerin hacmine bagli olarak artis yada azalis gdstermektedir. Blokaj
kavrami burada devreye girer. Bayii yada distribtGtériin ABANK’ta tanimli olan limiti
doldugunda sisteme ABANK’tan gelen mesaj dogrultusunda blokaj konur. ABANK ile
EFPA arasinda koordineli olarak galisan bir sistem mevcuttur. Sistem her gece saat
24:00 de otomatik olarak calisan bir yapiya sahiptir. Faturalama islemi tamamlandiktan
sonra ilgili bayii veya distributériin hesabina aldigi mala bagl olarak belirlenen vade
tarihine gece saat 24:00 den sonra bir talimat olusur. Olusan bu talimata iliskin bilgi
bayii ve distributérlere mail yolu ile iletilir. Bayii yada distribitér vade tarihinde 6demesi
gereken tutari ABANK'taki hesabina gdénderir. Bu sayede tahsilat islemi tamamlanir.
Giiniide édenmeyen talimatlarda ABANK talimat tutarini EFPA hesabina geger. ilgili
bayi yada distriblitér o meblag kadar tutari, ABANK tan kredisi olarak belirlenmis faiz
orani Uzerinden kredi olarak kullanmis olur.

Finansal riskin ABANK ta olmasina ragmen bayii ve distribUtérlerin bankayla ilgili
hareketleri glinlik olarak takip edilmektedir. ABANK tan kredi kullanan bayilerin kredi
kullanim miktar ve sikliklari takip edilerek, ekonomik olarak sikinti yasayan
bayii/distribltdér olmasi durumunda midahale edilerek dizeltme ve riski minimize
edime yoluna gidilmektedir. Bu takibat, bayilerin mevcut durumu hakkinda EFPA’nin
6nemli bilgilere sahip olmasini saglamaktadir.

Efpa tarafindan diizenli olarak incelemesi yapilan glnlik risk takip gizelgesi Ek 7-
‘de gosterilmistir. Tabloda EFPA nin bayii ve distribttérlerine iliskin ABANK kredi
kullanimini ve toplam risklerini takip ettigi rapor formati bulunmaktadir. Bu format bayii
ve distribiitér kinnhminda hazirlanarak satis madiriine sunulur.

Nakliye performansinin élgilmesi ve ginlik durumunun belirlenmesi sevkiyatin
aksamadan yurimesi i¢in 6nemlidir. Araglarin ne kadar sirede yUklendidi bekleme
yapan araclarin bekleme siiresi ve sayisi mevcut performansin belirlenmesinde énemli
kriterlerdir.

E. Satis Noktalarina Dagitim (Bayi/Distribiitér Uriin Dagitim Siireci)

Bayi ve distrib0tdr depolarina inen Urlin satis noktalarina dagitiimak igin hazir
hale gelmistir. Fiziksel dagitim sdrecinin son ayagini olusturan bayi/distribiitér
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dagitiminda on siparise dayal bir sistem kullaniimaktadir. Distribttérlik sisteminde
EFPA ya bagl satis temsilcileri siparisleri almaktadir. Alinan siparigler distribiitérler
tarafindan dagitilmaktadir. Bayilik bolgelerinde ise bayiler kendi satis ve dagitim
kadrolarini olusturarak satis ve dagitim faaliyetlerini yerine getirirler.

Bdlgeler, sinirlari belirlenerek boélinir ve boéliinen bdlgeler igerisinde her satis
temsilcisi icin rutlar olusturulur. Siparis ve dagitim bir nokta icin haftada ¢ kezdir. Yani
noktalarin ziyaret ve dagitim sikhgi frekansi Gg tir denebilir. Hizli tiketim mallarinin
satis ve dagitiminda frekansin yiliksek olmasi mevcut nokta stok seviyesinin
korunmasi, nokta ile kurulan iligkilerin giclenmesi Urlin satiglarinin gézlenmesi gibi
faydalar saglar. Satis ve dagitimin ayri olarak yUritilmesi satis noktalarina verilen
hizmetin kalitesini arttirmaktadir.

Satis temsilcileri araciligi ile alinan siparisler sistem girisleri yapilarak
faturalandirilir. Bayi ve distributérlerde ERP (En Route Plus) adl bilgisayar sistemi
kullanilmaktadir. Alinan siparisler sonrasi bayi sistem operatorli, sisteme attigi
sipariglerin yine sistem araciligi ile yikleme planini ¢ikartir. Her yikleme plani ile
birlikte eslestirilen faturalar dogrultusunda araglar aksamdan yiklenerek hazir hale
getirilir. Hazirlanan araglar sabah dagitima ¢ikar. Dagitim iglemi tamamlandiktan sonra
gln igerisinde satisi ve dagitimi gerceklesen mallarin hesap kapatma islemleri de bu
yUkleme plani dogrultusunda yapilar. Dagitim araglarin sayisi bélgenin hacmine gére
belirlenir ve Efes Pilsen’in kurum kimligine uygun sekilde boya ve yan brandalan
yaptirilir.
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SONUG VE ONERILER

GUnimUzde Uretim isletmeleri, Uretimlerinin kalitesi ve hizinin yaninda hedef
tiketicilerine ulasmak igin olusturduklari yada olusturmay planladiklar dagitim
kanallari icin bir ¢cok alternatifi denemektedir. isletmelerin basarisi ulagabildikleri kitle ile
dogru orantili olarak artmaktadir. Mevcut dagitim kanalina hakim olan ve y6netebilen
isletmeler gerek hacimsel gerekse ciro anlaminda buyik artiglar saglayabilmektedir.

Bununla birlikte rekabet kosullarinin giderek artmasi igletmelerin karliliklar
Uzerinde olumsuz etkiler yaratmaktadir. Fiziksel dagitim iglemleri ile birlikte
glclendirilen masteri hizmet dizeyi sonucu olusan marka sadakati, isletmeleri ve
mevcut markalarini rekabet ortaminda giclu kilabilmektedir. Bu nedenle isletmeler,
muisteri odakl stratejiler gelistirerek marka sadakati olusturma yolunda c¢alismalar
yapmaktadir. Bu ¢alismalar sirasinda, fiziksel dagitim faaliyetlerinin de, daha gelismis
ve isletmenin diger pazarlama bilesenleri ile bitlnlestiriimis bir yapida olusturulmasi
gerekmektedir. Bu butlnlesik yapi icerisinde tiketici beklentilerini karsilayabilmek igin,
fiziksel dagitim fonksiyonlarinin verimlilik ve kalite dizeylerini etkileyen etmenler
dikkate alinarak, bunlari ortadan kaldiracak sekilde faaliyetler programlanmalidir.

GUnimUzde Uretim isletmeleri teknolojik gelismeler sonucu hemen hemen ayni
kalitede Orlnler/mamuller UOretebilmektedir. Bu baglamda rekabet, Uretilen
dranlerin/mamullerin, Gretim sirecinde ve daha sonrasinda da dagitim kanallarinda ne
6lglide basarili olarak nihai tiketiciye ulastinldigi konularindan olusmaktadir. Buradan
fiziksel dagitim islemlerinde elde edilecek basarinin, isletmenin iginde bulundugu
sektoérde olusan rekabetle ilgili olarak, elde edecegi basarida dnemli bir yere sahip
oldugu gériimektedir.

Fiziksel dagitim, dogru GrGnin/mamuliin, dogru zamanda, dogru vyerde
drin/mamul  kalitesi en yiOksek dlzeyde ulastirimasini  saglar. Bdylece
drGnleri/mamulleri yeni pazarlar ve yeni tiketicilere ulastirilir. Bu da isletmeler igin yeni
degerler yaratan bir faaliyettir. Fiziksel dagitim, sagladigi yer ve zaman faydasi ile nihai
tiketicilerde mdusteri hizmet diizeyini direkt olarak etkilemektedir. Etkin bir fiziksel
dagitim islemi, isletmenin iginde bulundugu pazarda kar odakl g¢alisma olanag: ile
birlikte mUsteri hizmet diizeyini de ylksek tutar. Fiziksel dagitimin islemlerinin etkinligi,
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istenilen musteri hizmet diizeyine ulasmak igin, olusan fiziksel dagitim maliyetinin firma
acisinda kabul edilebilir sinirlar igerisinde olmasini ifade eder.

Fiziksel dagitim islemlerinde olusacak toplam maliyeti, bircok faktérin
bilesiminden meydana gelmektedir. Bu bilesenlerin birinde meydana gelecek olan artis
yada azalisg digerlerini de etkilemektedir. Belirlenen musteri hizmet dizeyi fiziksel
dagitimin ulasmayi hedefledigi amagtir. Bu ama¢ dogrultusunda fiziksel dagitim
islemlerinin  maliyeti olusmaktadir. Mdusteri hizmet dizeyinin arttirimasi yada
disUrllmesi fiziksel dagitim islemlerinin maliyetinin de artmasina yada azalmasina
neden olur. Onemli olan toplam maliyete bu yansimasinin sonuglarinin ne olacagidir.

Basarili bir fiziksel dagitim sistemi, dagitim maliyetleri ile istenilen seviyedeki
masteri hizmet diizeyinde dagitim islemlerini yerine getirecek bir sistemdir. Fiziksel
dagitim islemlerinde amag¢ minimum dizeyde maliyetle dagitim islemleri yapmak dedgil,
hedeflenen musteri memnuniyet diizeyinde, optimum maliyetlerle fiziksel dagitim
islemlerinin yerine getirilmesidir. Burada isetme ydneticilerinin temel amaci, belirlenen
masteri hizmet diizeyinde, isletmenin karini maksimum diizeye cikaracak bir fiziksel
dagitim sistemini planlayarak uygulamaktir. Pazarlama ydneticileri alternatif dagitim
kanallarinin timdni detayh olarak inceledikten sonra bunlar arasindan en uygun
olanini secer. Burada baz olarak alinan kriterler yukarida belirtildigi Uzere musteri
hizmet dlzeyi ve isletmenin bunu karsilamak igin gdze aldigi maliyetlerdir. Bunlarin
optimum noktada bulustugu model belirlenir. isletme acisindan, énemli ve dikkatli
davraniimasi gereken bir karar strecidir. Glnk( segilen dagitim modeli uzun dénemler
icin kullanilacaginda sistemin yeniden tasarlanmasi ve degistiriimesi gok zordur.

CGalismamizda inceledigimiz Efes Pazarlama ve Dagitim Tic.A.$’ ne ait dagitim
modeli genel hatlari ile basarili bir modeldir. Gerek teknoloji ve bilgi kullanimi gerekse
pazarini denetlemesi ve yoénetiimesi konularina verilen 6nem bilgi akisi ve karar
asamalarini hizlanmasi adina dogru bir yaklagimdir.

Sitemin kullaniimasi ve sagladigi faydalar konusunda bayii ve distribitorlerin
genel anlamda memnun oldugu gézlenmektedir. Bununla birlikte mevcut kullanilan
sistemin kendi icerisinde avantajlari ve bazi dezavantajlari bulunmaktadir. Bu avantaj
ve dezavantajlar EFPA ve bayii/distrib0térler agisindan farklihk géstermektedir. Siparis
giris sisteminde, bayilerin internet Gzerinden islem yapmalari, siparis isleme slrecini
kisaltmasi ve kolaylastirmasi adina sevk planlama memuruna blylk kolaylik
saglamaktadir. Bu sistem ayni sekilde bayii/distribiitérlerinde isini kolaylastirmakta,
faks gcekme, faksin iletilip iletilememesini takip etme, ¢ekilen faksin kaybolmasi ve/veya
atlanmasi gibi durumlar ortadan kaldirmasi, islemlerin saglik ve hizli yGrimesini
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saglamaktadir. Bayii/distribitérlerin saat 15:00 e kadar siparislerini giremedikleri
durumda, yoneticilerine ulagmalar onlarinda sevk planlama birimine ulasip manuel
olarak tabir edilen sekilde siparigleri girdirmeleri gerekmektedir. Yetkililere
ulagilamamasi yada mesai saati sonrasinda acil bir ihtiyacin olusmasi durumunda
intiyac duyulan glnde, yani ayni gun siparig girisi yapllmasi ve sevkiyatin
gerceklesmesi ¢ok gl¢ olmaktadir. Bu anlamda sistemin ¢ok fazla esnek oldugu
sbylenemez.

EFPA acisindan ise siparislerin bir glin dncesinde girilmesi bir sonraki gun igin
planlamalarin yapilmasina imkan vermektedir. Stoklarin dengelenmesi ve eksik olan
kalemlerin Uretime bildirilerek tamamlanmasi, ihtiyac duyulacak arag¢ ve personel
sayisinin belirlenmesi, islerin yetismesi icin mesaiye gerek olup olmamasinin
programlanabilmesinde EFPA ya bliylk avantajlar saglar.

Bayii/distribiitér stoklarinin  korunmasi ve y0Onetilebilmesi igin seflerinin ve
ybneticilerinin siparis girdirme yetkilerinin olmasi stok yénetiminde EFPA acisindan
blylk avantaj saglamaktadir. Sevkiyatta sikismanin olusmasi yada olusacaginin
6nceden 6ngdérimlenmesi durumunda, siparislerin sevkiyat 6nceliginin belirlenmesi,
tarihlerinin ayarlanmasi ile sevkiyattaki sikismalari giderme agisindan avantaj saglar.

Sevkiyat islemlerinde nakliye firmalar ile g¢alismanin bazi dezavantajlan
bulunmaktadir. Bunlarin basinda, siparis yogunlugunun EFPA igin yiksek oldugu
dénemlerde, es zamanl olarak tarimsal faaliyetlerin artmasi sonucunda tagimacilk
sektériinde yasanan harekete bagl olarak ara¢ tedariginde sorunlar yasanmasina
neden olmustur. Gegmis senelerde bu konuya iligkin sorun hat safhalara ¢ikmisg, kimi
dénemlerde sevkiyatlar tamamen kilitlenmis. Buna bagli olarak son dénemlerde
ekonomisi ve alt yapisi kuvvetli kendisine ait genis arac¢ filosu olan, blylk &lgctide
kurumsallasmis nakliye firmalari ile c¢alisiimaya baslanmistir. Bu sayede sevkiyata
iliskin sorunlar giderilmis ve siparis sevkiyat orani biytk él¢tide ylikseltilmistir.

Gerek distribitorlik bdlgelerinde gerekse bayilik bolgelerinde 6n satis sistemi
uygulanmaktadir. Sicak satis yapilan sadece birkac bayilik bdlgesi mevcuttur. Bu
bélgelerde sicak satis yapilmasinin nedeni bayilik merkezlerinden ¢ok uzak olmalari ve
bu nedenle 6n satis maliyetlerinin cok yiiksek olmasidir. On satis sistemi ile siparis ve
dagitim sdreclerinin ayrilmasi verimliligi buyik dlgtde arttirmistir.

Sistem disinda yasanan diger sorunlar ve iyilestirmeye acgik olan konular ise bayii
ve distribGtérlerin yapisi ve ¢alisma pratiklerine iliskin alanlari kapsamaktadir. Bayii ve
distribUtérlerin faaliyetlerinin her asamasinda Efes Pilsen kurum kiltir( dogrultusunda
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hareket etmeleri gerekmektedir. Bu Kkdltir cercevesinde hizmet standardizasyonu
olusturulmasi ve her bdlgede ayni hizmet kalitesinin tiiketiciye sunulmasi musteri
memnuniyetini arttirmaktadir. Bunun dogal sonucu olarak pazarlama faaliyetlerinin
etkinligi ve verimliligi artmaktadir. Misteri hizmet dizeyini yiksek tutmak icin EFPA
hizmet verdigi tim bdlgelerde bayii ve distribltdrlerinin disinda kendi ydneticilerini de
bu boélgelerde go6revlendirerek slrekli bayii ve distribUtérlerin - galismalarini
denetletmekte gerekli diizeltmeleri yapmalari icin kendilerini yetkilendirmektedir. Bunun
sonucunda bayii ve distribOtdrlerle birlikte EFPA ydneticilerinin koordineli olarak
galismasi pazarda marka etkinliklerinin arttirimasinda biyuk fayda saglamaktadir. Bu
yapinin saghkli olarak sirdlrilmesi mevcut bayii ve distribitérlerin EFPA ile uyumlu
olarak calismalarina baghdir. Bayii ve distribitérler kar odakli olarak calistiklarindan
kimi zaman miusteri hizmet dlzeyinden feragat etme yoéninde davraniglar
sergileyebilmektedir. Burada devreye EFPA’nin yoéneticileri girer. Bayii ve distribltor
cikarlar ile mUsteri hizmet diizeyi 6rtUstUrilmesi dikkate alinarak sorun ¢ézimlenmeye
calisilir. Bayii ve distribitérler hizmet kalitelerinin iyilestirimesi konusunda strekli
bilgilendirilip, bunun uzun vadede satis ve kar artinci bir etken oldugu
vurgulanmaktadir.

Distribttérlik boélgelerinde gérev yapan satis temsilcisi kadrosu ylksek niteliklere
sahip ve insan iligkileri son derece kuvvetli olan kisilerden olusmustur. Yil igerisinde
yaptiklari iglere iliskin bilgi ve becerilerinin arttirimasi amaci ile gesitli egitim
programlarina katilarak bilgi ve becerileri gelistiriimektedir. Nokta sayilar g¢alisma
saatleri icerisinde maksimum hizmeti verebilecekleri sayr ile sinirhdir. Satis
temsilcilerinin bélgelerinde bulunan satis noktalarinin her birine “Danigman Saticl”
olarak yaklasmalari istenmektedir. Siparis almanin disinda, satis noktalarini
bilgilendirmek satis temsilcilerinim gérev tanimlari icerisindedir.

lyilestirmeye acik ilk konu, bayilik bdlgelerinin bir gogunda ylksek nitelikli
personel calistiriimasi, mevcut ekonomik kosullar yizinden mimkin olamamaktadir.
Nokta sayilar ylksek olup, buna bagli olarak da yapilan isin hizmet kalitesi ve
verimliligi distrib0torlik bdlgelerine kiyasla disik olmaktadir. Genellikle isin siparis
kismini gergeklestirmekte, danismanlik fonksiyonunu yerine getirememektedirler. Bazi
bayilerde mesrubat veya baska Urlnlerin bayiliginin olmasi da satis temsilcilerinin is
yukunua arttiran bir diger 6nemli faktérdr. Bayiilerin bir kismi farkli bayilikler igin farkl
satis ve dagitim kadrosu kurmus olmalarina ragmen, kimi bayiiler ise hepsini bir arada
yUrltmektedir. Bunlarin ayriimasi bayiligi yapilan firmalar iginde olumlu sonuglar
dogurmaktadir. Bu yénde EFPA’nin calismalari slrekli olarak devam etmektedir.
Bayilik bdlgelerinde gbrev yapan satis temsilcisi ve dagitim kadrosunun egitimi satis
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nokta yoneticileri tarafindan ydritilmektedir. Is géren devir hizinin yiksek olmasi
yetismis eleman sikintisina neden olmakta buda satis ve dagitim faaliyetlerinin
performansinin dismesi sonucunu dogurmaktadir.

lyilestirmeye acik bir diger konu ise, bayii ve distriblitrler ekonomileri olarak
degerlendirildiginde distributérlerin ekonomilerinin ¢ok kuvvetli oldugu gézlenmektedir.
Buda pazarin fonlanmasi ve kredilenmesine olanak saglar. Bazi igletmeler satis
hacimleri iyi olmasina ragmen ekonomik nedenlere bagl olarak yeterli stok seviyesinde
calisamazlar. Bu tir noktalar degerlendirilerek, dodru noktada dogru zamanda
uygulanacak kredili satiglarin getirisi toplam satislar icerisinde énemli bir yer olusturur.
Ayni sekilde gerekli noktalarin kredilendiriimemesi de satis kayiplari yasanmasina
neden olur. Distribttérlik bolgelerinde bunun yénetimi EFPA adina c¢alisan satis
temsilcilerinde, bayilik bdlgelerinde ise bayiinin kendisi tarafindan yirGtilmektedir.
Bayilik bélgelerinde bayiinin yasayacagr ekonomik sikintilar, bayiinin pazari
kredilendirmesine olanak vermez ve sonugta satis kayiplari meydana gelir. Bunlarin
6nlenmesi igin ekonomisi kuvvetli bayilerin secilmesine calisiimaktadir. Fakat yinede
bayilik bélgelerinde diizenli bir kredilendirme sisteminin uygulandigi séylenemez.
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Ek 1: Siparis Giris Ekrani

Ana Sayfa - Microsoft Internet Explorer |L (=] Z|
Dosya Diizen Gérinim Sk Kullanlanlar  Araglar  Yardm &"
T . - n ~ T -
;J el @ b @ @ :] /'A_)Ara WSlkaanllan\ar @ Du--?‘v L{r\; = I_J ‘ﬁ
! 27 5 ;
Adres |@ it je-satis.efespisen, com, tr/anasayfz jspiu= 1157354546578 V|Git Balantlar
Google - V| [C] search - g | Popups 0kay| M Check - % Autolink - ]

Yonetim Talep Planiama Talep ve Siparig Raporlar

Tal Talep Olugturma
EFES) EFES FILSEN T-D

Ana Sayfa - 0000010254-MANISA Bayii mit KARABAS - MANISA Bayil

=

1

Son Girig Tarihi: 01/08/2006 21:38

copyright 2004 @ Efes Pilsen E-Satis Giris Sayisn 345
irig Sayisi:

@ Jsiparis/taleplslemleri.do?metnod =giris ® Internet

- = ™ =x 5 L
iy Baslat ~Z @€ 7| V2slogonforW.. v [ 4lntemetExpiorer - | () MEHMETYAVUZ-Ge... | il EFESPILSEN -Miao...
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Ek 2: Bayi Siparis Giris Ekrani

2 Talep Olusturma - Microsoft Internet Explorer

Dosya Dizen Gérinim  SkKullanlanlar  Araclar  Yardm

-6 A | Dua = . J 3
eGer\ \_) @ @ \_h 7~ Ara \V\{&kml\amlan\ar @ E,_J’\‘ = lgﬂ - ‘3
Adres |@ http: /e-satis.efespisen. com. trjsiparis taleplslemleri, domethod =giris V| Gt | Badlantlar *
"| |C| Search ~ @ |E1 Popups okay| o chedk - AR, Autolink =

Yonetim Talep Planlama Talep ve Siparig Raporlar Mail | Gilos

EFES) EFES PILSEN E-Sat1s

1 =| Talep Olugturma - 0000010254-MANISA Bayii

Mal Alim Merkezi: | Eoe Sats Md. ¥ | seyk %0 3 —_
Talep Tipi : | ZTA-Etandart Siparig v »
Depo : | MamulDepo ¥
\

Nakliye Tipi :| CFT YON KAITYON + Talep Teslim Tarihi ;| 05092008 w
TEK YON KAMYON
RELUE R CFT YON KANYON

gl Mamul Ad Adet  BrimFyat T grik  TopamY'L  Si
566 M cier von TR G BULER] Lol Lol

] 0.00 0.00 ﬂ"E

UMIT KARABAS - MANISA Bayi

Toplam 0.00 0.00
Yeni Talep Stok/Satig/Risk Bilgi Favori Talep Palet Kontrol Talebi Tamamia

@ Liitfen bekleyiniz trin bigisi olusturdluyor.  Internet

* [ 4lnternetExplorer - | ) VEHMET YAVUZ-Ge... | L EFES PILSEN -Mir
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Ek 3: Sevk Planlama Memuru Siparis G6zleme Ekrani

Dosya Diieen  Gérdndm Sk Kulanlanlar — Araglar  Yardm

" T ] P il ) P {™

* | . ' ') o '2__'>, b 3 ] B 2
eGem J @ @ __l‘] 7 Ara ?A‘(‘S|kku\lan|lanlar @ = f(}l _J F ﬂ 3
Adres @ http:je-satis, efespilsen, com.brsipatis/sipatisTslemleri, dofmethod=siparisBilgileriniGosterisiparisTalepld=126154

@ EFES PILSEN E-Satis

\ = Siparis Bilgileri - 00000 0267-SEFERHISAR Bayi AYGIHl UZDIL - Sevk Plriama

Talep Ho: 126154 Teslim Tarihi: 05092006 Talep Tipi: ITA Stanclart Sinarig
Agiklama: CFT YONKAMYON  Mal Alm Merkezi:  Ege SatigMd. 0010 -MamulDepo Sevkiyat Deposu:  GUMULDUR DEPO
Gdeme Sekli: Direkt tahsist sistemi  Ortalama Vade : 18 Vade Agiklama: “ade Farkl Yok

Ana Siparig (Ho: 1010159757 - Fatura Vade 118 ) / SAP Devredildi
Mamul Kodu Mamul Adi Adet  Met Tutar Toplam Agirhk Toplam YTL
3003 PALET EP SISE-KUTU 15 700 £00.00 105.00
3004 PALET EP FICI 18 700 67200 120
150001 EP FIGI S0L 4 16362 4,160.00 1047175
150003 EP KASA 50 CL 432 4018 930230 17,350, 27
Ana Siparig Toplam 26,039.02

Bagh Siparig {Ho: 2006516533 - Fatura Vade :30 ) / SAP Deuredildi
Mamul Kodu Mamul Adi Adet Net Tutar Toplam YTL

3003 PALET EP SISE-KUTU 7.00 14000
3004 PALET EP FII 700 b}
3006 FIGI EP 50 L DE 3500 224000
2 KASA EP 50 CL 30 186560
Mg SISE 50 CL STEME 015 181440
Badh Siparig Toplami B.27200

Genel Toplam 21 7E7 02

Talep Personel: UGUR OISAR  Siparig Personel : AYGUN UZDIL
Yaratima Tarihi: 040972006 11:40 Son iglem Tarihi: 040872006 12:23

@  Internet

1y Baslat
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Ek 4: Satis Sistemine Aktarilan Bayii Siparisi

degistir Standart siparis 1010139757: Genel bakig

5483808 B

20080904 -

Kaletme genel bakis

Isfenen tsl i D 05.09.2006  Telyapanll

T kalemier ‘l
Kalem \Malzeme Sinarig mikian LEE T [Tanim MUgt.erima\zeme.numara ﬂ I UstKlmmTarih

10003003 15407 || PALETER SISE-KUTU AL D5.09.:[4)

20003004 16407 ||| |PALETEPFIG| TiL D508,
30150001 64uT | EPFIGISOL 0| | opps.s.
003006 64AIT [ FIGIEP 50 L [DEFOZITOLU) AL 30D (05,09,
50150003 43215 |1 EPKASA SO CL ' A 0p 5. 09.:
0003012 4324007 | [ KASAEP 50 CL TiL 50D [05.09.
70003018 10, 362407 | 5ISE 50 CLETEINE ZAl 50p[Ds. 09.;
O D{15.09.:

I Dns.09. ]

0 D5.09..[¥

'y Baglat (i (R S ol R e W & [ 8 14
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Ek 5 Ornek EFPA Yiikleme Plani

YUKLEME LISTESI

Musteri

Tarih No§ Miisteri Adi Adres | Tel | Taslyici Alig Siparig No | iade Siparis No | Kg
05.09.2006 | 10102 MANISA BAYIi CIFT YONTIR 1010159774 2006516548 15,49
05.09.2006 | 10273 BAYINDIR BAYIi CIFT YON KAMYON | 1010159746 2006516523 15,81
05.09.2006 | 10281 URLA BAYIi CIFT YON KAMYON | 1010159928 2006516678 15,98
05.09.2006 | 10284 AKHISAR BAYIi TEK YON KAMYON | 1010159790 16,16
05.09.2006 | 10287 SEFERIHISAR BAYIl CIFT YONTIR 1010159757 2006516533 15,33
05.09.2006 | 10905 SOMA BAYIi CIFT YON KAMYON | 1010159754 2006516531 15,7
05.09.2006 | 11060 KULA BAYii CIFT YON KAMYON | 1010159750 2006516527 16,12
05.09.2006 | 20124 BORNOVA DISTRIBUTORU CIFT YON KAMYON | 1010159731 2006516515 15,91
05.09.2006 | 10304 TURGUTLU BAYIi CIFT YON KAMYON | 1010159725 2006516508 14,19
05.09.2006 | 10306 ALSANCAK DISTRIBUTORU TEK YON KAMYON | 1010159716 0,08
05.09.2006 | 10308 CESME BAYII CIFT YON KAMYON | 1010159468 2006516349 0,12
05.09.2006 | 10331 ODEMIS BAYiIi CIFT YON KAMYON | 1010159720 2006516505 0,08
05.09.2006 | 10805 MENEMEN BAYii CIFT YON KAMYON | 1010159718 2006516504 0,08
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iZMIiR

Ek 6: Bos Kap Takip Cizelgesi

«/..12006 - ../../2006 TEKYON KASA FICI

MAMUL CIKAN GIREN FARK

No MAMUL ADI ADET ADET ADET
BAYii 3001 FICIEP 50 L 0
3012 KASA EP 50 CL 0
DISTRIBUTOR 3001 FICIEP S0 L 0
3012 KASA EP 50 CL 0
D.DACGITIM 3001 FICIEP S0 L 0
3012 KASA EP 50 CL 0
TOPLAM 3001 FICIEP 50 L 0
3012 KASA EP 50 CL 0
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Ek 7: Ornek EFPA ABANK Risk Takip Formu

ABANK BAYIi-DISTRIBUTOR RIiSK TAKIiP

TOP.EFPATEM. | ABANK GUV. MAL ALMA LIM. EFPA KREDI LIM. | EFPA K.BILIR KREDI | ABANK K.BILIR KREDI TOP. KREDI TOP.K.BILI

N[<[x[o]m|[>]z
=

165



