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BÖL Ü H i 

F İ zİ KSEL DAG i T IHIN İ SLETHE EYJ..ıEHLERİ 

İÇİNDEKİ YERİ 



Fiziksel da~ıtım oldukça yeni bir kavramdır. İşlet-

me içi organizasyon ünitelerinin faaliyetlerinde görGlen 

aksaklıklar incelenmiş ve bu faaliyetlerin reorganizasyonu 

ile ilgili konuların derlenmesi sonucunda ortaya çıkmıştır. 

Bir işletmenin ana faaliyetleri birçok işletmeciye 

göre "üretimi! ve "pazarlaman olarak dar anlamda alınmış-

tır. Üretim, bir mamulü n imal edilmesi, pazarlama ise. en 

eski şekliyle, im5ı edilmiş olan bu mamulün satışı olarak 

görülür. Birçok işletme kendi organizasyonlarını bu kadar 

basit görmemekle birlikte bu faaliyetlere (üretim ve pazar-

lama) önem vermekte, bunlar dışında kalan muhasebe ve per-

sonel gibi faaliyetleri yardımcı faaliyetler olarak görmek-

tBdir. Bu g6rGş bir dereceye kadar hoşgörGıabılir. Çünkü 
\ 

bir işletme Gretti~i mamulleri satamıyorsa. di~er hiçbir 

faaliyetin önemi yoktur. Buna ra~mer böyle bir organizasyon 

bir çok firma için tehlikeli bir şekilde basit olur. Nedo-

ni ise. firma. pazarlama ve üretim çabalarının verimlili-

~ini göremez. Bilhassa üretim yer ve zamanı yapılması gere-

ken faaliyetlerle. satıştan sonra yapılması gereken faali-

yetleri farkedemez. Bu faaliyetler fiziksel dağıtım faali-

yetleridir ve hem pazarlama. hem de Gretimin verimlili~ini 

etkiler,. 

Pazarlama ve üretim departmanı yöneticileri fiziksel 

d a ~ ı t ı m fa a i i ye t ı e r i n i k e n d i 1 e r i n e b a ~ i ı ~~~.~~ -iliJ~{~rfs1rflg'!i 

KÜTÜPHANE VE) DÖ=::~j;.':.'C:'~:;'.fJYON 

DAİRE BAŞY:.ArJLıGı 
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Nitekim batlin pazarlama ders kitapları fiziksel da~ıtımı 

pazarlama konuları arasında inceler. Buna karşılık üretim 

yöneticileri de bu faaliyetlerden bir çoğunun kendilerin~ 

ait olduğunu iddia ederler. Üretim yöneticilerinin bu gö-

rlişlerini aşa~ıdaki tanım da yansıtmaktadır: 

ii . . . aretim, mamullerde şekil, zaman ve yer faydası 

sağlamakla direkt olarak ilgilenen bir fonksiyon şeklinde 

tanımlanabilir. rı (I) 

Halbuki fiziksel dağıtımın görevi de mamullerde za-

man ve yer faydası yaratmaktır. 

Açıkça görlilüyor ki, fiziksel dağıtım faaliyetlerin-

den dolayı pazarlama va üretim departmanları arasında bir 

yetki ve görev karışması sözkonusu olmaktadır. Firma yöne-

tieileri fiziksel dağıtım faaliyetleri için gerekli tedbir-

leri almadıkları takdirde bir koordinasyon eksikliği orta-

ya çıkacaktır. 

Üretim departmanı; taşıma, mamul mallar stok düzeyi, 

satın alma ve mamul programlama ile ilgili fiziksel da~ı-

tım konularına yönelir~ Pazarlama departmanı ise; fabrika 

dışı depolama (field warehousing) ve bölgesel taşıma gibi 

direkt olarak satışı arttıracak fiziksel dağıtım faaliyet-

leriyle ilgilidir. Fiziksel da~ıtım faaliyetlerinde bu 1ö-

(1) Howard L. Timms ve Michael F. Pohlen, The Produetion 
Function in Business, 3. Baskı, (Richard D. Irwin. Ine •• 
Illinois, 1970), Sah. 7. 
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lilnme ve koordinasyon noksanlı~ı~ alıcıya hizmet seviyesi-

nin dilşmesi ve fiziksel da~ıtım giderlerinin artmasına ne-

den olabilir. Nedeni ise. fabrikada üretim mildGrG genel-

likle teknik bir adam olmakta~ dolayısıyla üretimin mGhen-

dislikle ilgili hususlarına fiziksel da~ıtımdan daha faz-

la anem vermektedir. Yilkleme dairesi (shipping room) ve 

fabrika deposu ile pazarlama elemanları da fazla ilgilenme-

diklerinden, işletme i~inde fiziksel da~ıtım ile ilgili be-

lirli hususlar sahipsiz kalmakta. dolayısıyla giderler yük-

selmektedir. 

Şu halde fiziksel da~ıtım faaliyetlerini hôlmemek, 

bunları bir bGtGn halinde bir liPiziksel Da~ıtım Sist(~mirı 

olarak görmek gerekir. Bu konuda Petor Drncker. "Fiziksel 

Dağı t ım; r'10dern Y önet imin ÖncGsil il adI ı konuşmas ında şöy-

le söylemektedir(2): 

ııEn uygun başlangıç. kabataslak biltiln fiziksel akı-

şı içeren bir model ile ol~alıdır. Bu model. işletmenin i-

çine olan akıştan başlayıp. işletme içi akışının izlenmesi 

ve en son tilketiciye kadar olan devre ile son bulmalıdır. 

Hukuk! millkiyete önem vermemek gerekir, çilnkil mamulGn iş-

(2) Peter F. Drucker, "Physical Distribution: Th," Frontier 
of Modern Management i '. Ed. Donald J. Bowersox, Bernard 
J. La Londe ve Edward W. Smykay, Readings in Physical 
Distribution Management: The Logistics of Marketing. 
(The HacmiIlan Company, New York, 1969), Sah. 6. 
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letmeden çıktı~ı zaman veya mGşterinin son taksidi adedi~i 

zaman mamulü hukuken devralmış olmasının fiziksel da~ıtım 

yanetiminde hiç anemi yoktur. 

Ayrıca. sistemin bir yerinde hammadde veya yarı ma-

mul için yapılacak fiziksel da~ıtım giderleri ile. di~er 

bir yerinde Gretimi bitmiş mamul için yapılacak giderleri 

ayırmak da gereksizdir. Bunların hepsi fiziksel da~ıtım gi-

derleridir(3). Gerekli olan husus, sistemin bGtGnGnG g6re-

bilmektir. B6ylece anemli kısımlar ve Gzerine e~ilinmesi 

gereken hususlar ortaya ç ıkacakt ır. ıı 

Fiziksel dağıtım faaliyetlerini işletme departman-

larından hangisine ba~lıyaca~ımız o kadar anemli de~ildir. 

Bu işi ayrı bir departman haline getirebileceğimiz gibi, 

kısmen Gretim. kısmen de pazarlama departmanlarının kont-

rolu altında bırakıp, yaneticinin zihninde bir fiziksel 

da~ıtım kavramı olarak da bGtGnliyebiliriz. Pazarlama ve 

Gretim iyi bir şekilde koordine edilebilirse. ek bir or8a-

nizesyon Gnitesi gerekmeden fiziksel dağıtım faaliyetleri g6-

rGlebilir. Aksi halde. bu koordinasyon fiziksel dağıtım faali-

yatlerini bir fonksiyonel alan olarak ayırmak suretiyle 

sa~lanabilir. 

(3) Tatbikatta bir çok muhasebeci hammadde ve yarı mamul 
için yapılan fiziksel da~ıtım giderlerini Gretim gider
leri olarak de~erlendirdiğinden. firmanın toplam fizik
sel da~ıtım giderleri garGlmemektadir. 
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B- KAVRAt1 

Fiziksel Da~ıtım. zaman ve yer faydası yaratılması 

ile ilgili bir kavramdır. Pazarlama; mamullerin renk. şekil 

ve stilini tesbit eder. Satıcı ile alıcı arasında en uygun 

iktisadi mübadaleyi sa~lar. üretim ise. mümkün olan en dü-

şük maliyetle en yüksek kaliteli mamul üretmenin yollarını 

araştırır. Fiziksel da~ıtımın gBrevi de, arzu edilen mamu-

lün istenilen yer ve zamanda bulunmasını sa~lamaktır. 

1950 yılından sonra do~muş olan bu kavramın kapsamı 

ve tanımı hakkında yazarlar arasında bir g6rüş birli~i he-

nüz yoktur. Bu konUda yazılmış ilk ders kitabında(4) Fi-

ziksel Da~ıtım Y6netimi Mill! Konseyinin fiziksel da~ıtım 

deyimini kullanarak yaptı~ı şu tanım benimsenmiştir: 

"Fiziksel Da~ıtım. üretim ve tıcarette kullanılan, 

emre hazır mamulleri üretim safhası sonundan tüketiciye 

elverişli bir şekilde hareketini ilgilendiren geniş sayı-

da faaliyetleri tanımlayan ve bazen hammaddelerin tedarik 

edildikleri yorlerden. üretim başlangıcı safhasına kadar 

gBtürülmesi için gereken hareketleri de içeren bir deyim-

dir. Bu faaliyetler; taşıma. depolama, materyal idaresi, 

koruyucu ambalajlama. envanter kontrolu, fabrika ve depo 

(4) Edward W. Smykay. Donald J. Bowersox ve Bernard J~ La
londa. Physieal Distribution Management: Logisti9s Prob
lema of The Firm. 2. Baskı (The Macmillan Co., New York, 
1968). Bu eserin ilk baSkısı 1961 yılında yapılmıştır. 



- 6 -

yeri seçimi t sipariş işleme. piyasa talep tahmini ve müş-

teri hizmeti'dir. IV 

Bu konunun adında da ilim adamları ile uygulamacı-

lar henüz bir tanım birli~ine varamamışlardır. En çok kul-

lanılan adlar; İşletme Lojisti~i. Pazarlama Lojist~~i, 

Fiziksel Daöıtım, Materyel Yönetimi v~ Endüstri Lojisti~iM 

dir. 

Ronald H. Ballou ise, İşletme Lojistiöi Yönetimi 

deyimini kullanarak şöyle bir tanım yapmaktadir(5): 

"İşletme It,ojistik Yönetimi, hammadde tedarik yerin-

den. en son tüketiciye kadar mamul akışını~ yeterli ~aşte-

ri hizmeti ile bu hizmetin sa~lanmasında zaman ve yer unsur~ 

larını yenmek için gerekli giderlerle uygun bir taşıma-de-

polama faaliyetıerinin p18nlanması, organizasyonu ve kon-

troludur." 

BU konuda diğür bir kitap da, ııİşlE;tm(~ Lojıstiği H 

adını kullanarak. son yıllarda çok benimsenmiş olan şu ta-

nımı yapmaktadır(6): 

(5) Ronald H. Ballou, BusinestLogistics Management t (Prcn
tice-Hall, Ine •• New JerseYt 1973), Sah. 8. 

(6) James L. Heskett~ Nicholas A. Glaskowsky ve Robert M. 
Ivie. B~siness Logistics, 2. Baskı, (The Ronald PresS 
CO. t Neı4 York, 1973). Sah. 25. 
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ii İ şletme Loj i s t iği. mamullerdek i zaman, ve:. yer fayda-
, 

larını yaratmak için mamul hareketi ile arz-talep koordi-

nasyonunu kolaylaş t ıran bU tün faal iyetl er i n yönet imid ir. ıı 

Bu yazara göre işletme lojistiği. Fiziksel Tedarik 

(veya Materyel Yönetimi) ile Fiziksel Da~ıtım olmak üzere 

iki ilişkili faaliyetten meydana gelmekt8dir. 

Yazar, firmadaki lojistik faaliyetlerini "ŞEKİL l"deki. 

şema ile göstermiştir. Semadan da görüldüğU Uzere. lojis-

tik faaliyeti hem üretim. ve hem de pazarlama departmanın-

,dan ayrılm~ş ve fakat onlar seviyesinde bir departman ha-

line getirilmiştir. Fiziksel ~edarik ve fiziksel da~ıtım. 

konuları itibariyle birbirine çok yakındır. 

Fiziksel tedarik, çeşitli arz kaynaklarından işlet-

menin lireteceği mal i~ya hizmetler için gerekli olan mater-

yelin tedariki ve bUnları firmanın satış tahmini ile koor-

dine etmektir(7). Bu safhadaki faaliyetler, üretimden önce 

yapılması gereken faaliyetlerdir. Fiziksel dağıtım ise üre-

timden sonra, müşteriye kadar olan akış içinde yapılan faa-

liyetlerdir. Semadan da görülece~i üzere, lojistik faaliyet-

lerinin temeli her ikisinde de aynıdır. 

Fiziksel dağıtım konusunda yazılmış ilk kitabın müş-

terek yazarlarından Donald J. Bowersox, önce Fiziksel Dağı-

(7) J. Haskett, N. Glaskawsky, R. rvie, a.g.e .• Sah. 26. 
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tım Y5natimi Mill! Konseyinin yaptı~ı tanımı benimsemiş, 

fakat son yıllarda yalnız çıkardı~ı kitapta bu g5rüşünü 

de~iştirmiştir. Nitekim yazar, 1966 yılında yayınlanan bir 

makalesinde; "Bana g5re fiziksel dağıtım y5netimi. hammadde 

ve mamul mal hareketini kontrol edecek sistemlerin kurulma-

sı ve idaresi ile ilgilidir rl (8) demektedir. Buna ra~men 

1974 yılında yayınladığı son kitabJ.nda "Lojistik Yönetimi!! 

adını kullanmakta ve bu faaliyeti üç sistemin birleşmesi 

olarak g5rmektedir: "Toplam Lojistik Sistemi. "iiç farklı, 

fakat oldukça birbirini tamamlayan sistemlerden meydana gol-

miştir. Fiziksel Dağıtım Sistemi t müşteri siparişıerinin iş-

lenmesine tahsis edilmiştir. Materyel Y5netimi Sistemi~ 

işletmenin üretim ve tedarik işlemlerini desteklemeye tah~ 

sis edilmiştir. Lojistik Koo~dinasyon Sistemi ise, işlet-

menin içindeki bütün lojistik faaliyetlerin pl§nlama ve 

kontrolüne tahsis ediımiştirıı(g) demektedir. 

Bu değişik g5rüşlere rağmen, yazarların birço~u ha-

len fiziksel dağıtım deyimini en geniş anlamda kullnnmakta-

dırlar. Nedeni ise, bu faaliyetlerin birbiri ile çok yakın 

ilişkisi olmasıdır. 

(8) Donald J. Bowersox, ııPhysical Distributiön in Semi-Ma
turity", Air TransportRtion, Ocak 1966. Sah. 9. 

(9) Donald J. Bowersox, Lojistical Management, (HacmiIlan 
Publishing Co., Ine., 1974), Sah. 7. 
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Nitekim Borg-Warner Corporation'ın Norge b61ümü ge-

nel müdürü bir yazısında bu yakın ilişkiyi çok güzel bo-

lirtmektedir: "Bizim 90 günlük üretim 6n sürerniz (lead-

time) vardır. Daha iyi bir deyim ile, e~er belirli bir ma-

mul gurubunun üretiminden aniden vazgeçersek, hammadde da-

ha haftalarca işletmeye akmaya devam eder, veyahut bu ham-

maddeyi satın almaktan vazgeçmemiz yüzünden cezai şart ola-

rak yüklü bir para 6dememiz gerekir. Bizim işimizda, (zan-

nederim ki bir çok işlerde de aynıdır), tesirli bir fizik-

sel dağıtım, üretim safhasının sonundan başlayemaz. Daha 

üretimin başlangıcında. yani planlama. satış tahmini ve 

progrıaınlama safhasında başlamalıdır" (lA). 

Biz tezimizde fiziksel dağıtım adı altında. mamulün 

Uretim safhasından çıktıktan sonra. müşteri eline geçane 

kadar yapılan faaliyetleri esas alacağız. 

c- TARİHÇE 

İktisadi faaliyetlerin başladığı zamandan beri depo-

lama ve mamullerin taşınma g6revleri mevcuttur. Bu iki hu-

sus fiziksel dağıtımın ana g6ravleri olan zaman ve yer fay-

dası yaratma faaliyetleridir. Zamanla fiziksel davatım kav-

ramı bUyUk aşamalar geçirmiş ve bugün eski pazarlama kitap-

(10) liFrom Red to Black", Handling and Shipping, Eylül 1966. 
Sah. 72. Heskett. Glaskowsky. Ivie. a.g.e., Sah. 53 ' dan 
alınmıştır. 
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larında anlatılandan başka bir 6zellik kazanmıştır. Bu de-

iişmenin nedeni toplumun deiişmesiyıe yakın ilişkilidir. 

İktisaden fazla gelişen toplumlarda fiziksel daiıtımdaki 

gelişmeyi açıkça g6r~ek mümkün olmaktadır. 

A.B.D.'deki iktisadi gelişmeye paralelolarak, fi-

ziksel daiıtım faaliyetleri de bu memlekette büyük bir hız-
\ 

la gelişmiş ve halen de gelişmektedir. 

19. yüzyılda Amerikan ekonomisi tarımsal temele da-

yanıyor ve bunun sonucu olarak da liretimde mevsimlik bUylik 

farklarla karşılaşıyordu. üretici firmalar ufaktı ve bun-

lar ufak kaldıiı müddetçe. da~ıtırn kanallarına toptancılar 

hakim olmuştu. Sınırlı bir taşıma teknolojisinin mevcut 01-

duiu ve bUyük miktarda çabuk bozulan mamullerin taşınması 

gereken bir çevrede fiziksel da~ıtım g6revinin en 6nemıi 

elemanları, Taşıma ve Depolama olarak g6zliktü. 

19. yüzyılın sonunda Endüstri Devrimi ile kitle ha-

linde üretim sBzkonusu olunca üretici firmalar bUyUdU. Mem-

leketin yollarında büyük gelişmeler oldu. İşte bu durum ye-

ni bir problem yarattı. Büylik üreticiler mamullerinin da~ı-

tımı konusunda daha fazla kontrola gerek duydular. Taşıma 

olanaklarının gelişmesi ile çeşitli piyasalara ulaşmak mUm-

kün oldu. Bu yeni piyasalardaki daiişik taleplere uygun ma-

mul üretmekgerektiiinden. firmalar mamullerinin şeklinde, 

rengin~e. 6zelliklerinde deiişiklik yapma yoluna gittiler 
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ve pazarlamada "Mamul Farklılaştırması ıı denilen husus mey" 

dana geldi. Bu durum ise fiziksel dağıtım sisteminde yeni 

gelişmelere neden oldu. Mamullerin tüketicilere ulaşmasında 

piyasa talebi ve maliyet kontrolu ile fiziksel dağıtımı ko-

ordine edebilmek firmaların rekabet edebilmelerinde en ö-

nemli husus haline geldi. 

20. yüzyılın başındaki pazarlama literatürü, fizik-

sel dağıtım görevinin taşıma ve depolama konularında özel 

bir değer vermektedir. 1920'lerdeki pazarlama ders kitapla-

rı fiziksel dağıtımı taşıma konusunun içinde bir bölüm 012-

rak incelemektedir(ll). 

Memleketimizde de yakın zamana kadar fiziksel da~ı-

tım, zaman ve yer faydası yaratmak olan depolama ve taşıma 

konuları kapsamı içinde kalmıştır. Hatta depolama bile söz-

konusu olmayıp, taşıma (nakliye) fonksiyonunun zaman ve 

yer faydası yarattığı görüşü savunulmuştur(12). Fiziksel 

dağıtım adı bile ancak son yıllarda yayınlanan ders kitap-

larında yeralmağa başlamıştır(13). 

(ll) B. La Londe ve L. Dawson, "Early Development of Physi
cal Distribution Thought". Ed. D. Bowersox, B. La Londe 
ve E. Smykay, Readings in Physical Distribution Mana
gemant içinde, Sah. ıo. 

(12) Süleyman Barda, Münakele tkonomisi. (Istanbul Üniver
sitesi Yayınları, No. 1089, Istanbul 1964). Sah. 79. 

(13) Tunç Ersm. Pazarlama Yönetimi ve Karar Alma, (Hiıaı 
Matbaacılık KolI. Sti •• Istanbul. 1974), Sah. 143-151. 
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Zamanla bGyGk miktarda fark~ılaşm;ş mamullerin da~ı-

tımı sözkonusu oldu~unda fiziksel da~ıtım önem kazanmaya 

başladı. Arch W. Shaw. daha 1916 yılında "işletme Problem-

lerine Bir Yaklaşım ıı adlı eserinde pazarlamayı Talep Ya-

ratma ve Fiziksel Tedarik olarak iki kısma ayırmaktadır(14). 

1927 yılında Ralph Borsodi ise yazdı~ı ııDa~ıtım ça~ııt adlı 

kitabında da~ıtım giderlerinin yGkselmesi problemine de~iTi-

mektedir. Borsodilye göre, 1870~1920 arasındaki elli yıl 

içinde tGketim giderlerinin beşte bir oranında azalmasına 

karşılık. da~ıtım giderleri Gç katına çıkmıştır. Da~ıtım 

giderlerindenfiziksel da~ıtım harcamalarının artış nedeni 

olarak, taşıma Geretlerinin artması ve gereksiz taşımayı 

göstermektedir(IS). 

Halbuki fiziksel da~ıtım giderlerindeki bu artış ma-

mul farklılaştırmasının gerektirdi~i bir artıştır. 

1929 yılında Richard Webster "Dikkatsiz Fiziksel 

Da~ıtımıı adlı makalesinde. pazarlama planlamasında fizik-

sel da~ıtımın artan rolGne de~inmGkte ve mevcut maliyet 

muhasebesi tekni~inin fiziksel da~ıtım yönGnden yetersiz 

oldu~unu, gere~inden fazla bulundurulan stokun neden oldu-

~u giderler ile müşteri hoşnutsuzlu~unun yarattı~ı gider-

. . ı,i . 

( i 4) Ar c h \11. S h a w. ıi AnA pp r o a c 11 t o B II s i n e s s P r o b 1 (~m s ıı. E d • 
Bowersox, Lalondü ve Smykcı.y, "Readings in Physical 
Distribution Mancı.gement" içinde Sah, ll. ( 

(15) Bernard J. La Londe, Le~lie M. Daw~on, a.g.m., Sah. 13+ 
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lerin bu muhasebe ile g6sterilemeyece~ini anlatmaktadır(16). 

1950 yılına kadar fiziksel da~ıtım g6revi. pazarla-

madan fazla üretim faaliyetinin statik bir g6revi olarak 

g6rülliyordu. 1950 yılından sonra fiziksel da~ıtım ayrı bir 

6nem kazanmıştır. Elektronik bilgisayarların işletmelerde 

kullanılma~a başlanması ve 1950 yılında başlayan iktisadI 

durgunluk. karların azalmasına neden olmuş ve maliyetlerin 

azaltılması için yeni yollar aranma~a başlanmıştır. Fizik-

sel da~ıtım bu konuda en verimli alan olarak belirmiştir(ı7). 

1956 yılında "Toplam Haliyet ıı kavramı ve daha sonra 

da "Fiziksel Dağıtım Sistemi" kavramı fiziksel dağıtım ko-

nusunda 6nem kazanmıştır. Sistem kavramı fiziksel dağıtıma 

araştırmayı sokmue. toplam maliyet kavramı ise. bu araştır-

ma sonucu bulunacak fiziksel da~ıtım sistemleri arasında 

bir seçim yapma, bir de~erlendirme olasılığını getirmiştir. 

Artıkfiziksel dağıtımın faaliyet merkezleri ayrı ayrı ko-

nular olmaktan çıkmış. bunlar bUtUn bir sistem halinde dGşU-

nillmeğe ve de~erlendirilmeğe başlanmıştır. 1960 yılında ise, 

fiziksel da~ıtım sisteminin alıcıya hizmet seviyesinin art-

tırılması şeklinde bir talep yaratıcı unsur olarak g5rlilme-

si fikri do~muştur. B6yleee fiziksel dağıtımın firma için 

bir gider merkezi olmasına rağmen, satış arttırıcı bir fonk-

(16) Bernard J. La Londe. Leslie M. Dawson, a.g.m .• Sah. 16t 

(17) Donald J. Bowersox, "Physical Distribution, Develop
ment. Current Status and Potential, Journal of Market
ing, Ocak 1969, Sah. 64. 
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siyon olduğu da ortaya çıkmış olmaktadır. 

D- PAZARLAMA YÖNETİMİ VE FİzİKSEL DA~ITIM 

Pazarlama, tüketici ihtiyaçlarının tesbiti ve bu ih-

tiyaçların karşılanması için işletme kaynaklarını işletmeye 

bir kSI' sağlayacak şekilde harekete geçirmektir. İşletme bu 

faaliyette bulunurken, kendi kontrolu altındaki dört de~iş-

ken faktörecn faydalanır. Bu faktBrler; mamul, fiyat. ta-

nıtım (Promotion) ve dağıtım'dır(18). Genel pazarlama pla-

nının hazırlanması.nda kullanılan ve "Pazarlama Karışımı" a-

dı verilen bu dört de~işken faktör birbirine çok sıkı ba~-

lıdır. Bu faktörlerden birinde yapılacak bir değişiklik 

belki diğerlerini de etkileyecek ve bunlarda da değişiklik 

yapmak gerekecektir. Ayrıca uygulanması dGşGnüıen pazarlama 

karışımının başarısı işletmenin diğer departmanlarının des-

teğine bağlıdır. Örneğin, tüketici ihtiyacı olarak pazarla-

ma araştırmasının saptadığı mamulli üretim departmanı ürete-

meyecekse. yahut işletmenin finansal gücü bu mamulün mev-

cut piyasa koşullarına uygun olarak liretilmesine olanak ta-

nımayacaksa. planlanan pazarlama karışımı ne kadar gGzel 

olursa olsun uygulanamıyacaktır. 

Fiziksel dağıtım sistemi. arzulanan mamulü. arzula-

nan yere, istenilen zamanda, alıcının istediği hizmet sevi-

(18) E. Jerome Mc Ci1rthy, "Basic Harketing: LI. Mana.gerial 
Approach". 4. Baskı. (Richard D. Irıdn, Ine .• Illino
is, 1971). Sah. 45. 
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yesine uygun olan en dilşilk toplam maliyetle ulaştırılması-

nı sağlayacak şekilde kurulmalıdır(19). 

Fiziksel dağıtım sistemi bu şekilde kurulmamış sa iş-

letmede bazı giderler yükselecektir. Nitekim alıcı arzula-

dığı mamuıa işletmede bulamazsa. balki bir sare beklemeyi 

kabul edecektir. Beklemeyi kabul etmediği takdirde. rakip-

lerin ik~me mallarına başvuracak ve belki de bu malları be-

ğenip. bundan sonra ik~me malının alıcısı olacaktır. B6yle-

ce de işletme bir satış, belki de bir alıcı kaybetmiş ola-

caktır. Kayıp satış veya kayıp alıcı işletme için bir gi-

der olarak g6rülmelidir. 

Fiziksel dağıtım sisteminde yapılacak hatanın yara-

tacağı diğer bir gider artışı alıcıya yanlış mamul g6nde-

rildiği takdirde ortaya çıkar. Bu yanlışlık mamuıan ren-

ginde. şeklinde, herhangi bir 6zelliğinde olabildiği gi-

bi. ambalajındaki bir kusurdan dolayı mamul hasarlı olarak 

ulaşmış da olabilir. Tabii ki, bu durumların dazeltilmesi 

işletme için gider e neden 01acaktır(20). Ayrıca piyasadaki 

değişik talepleri karşılamak için mamul farklılaştırmasına 

gitmek gerekebilir. Bu durum da. her mamul için bulundurul-

ması gereken stok miktarlarında bir artışa neden olacaktır. 

(19) D. Bowersox, E. Smykay ve B. La Londe. Physical Dis
tribution Management. a.g.e., Sah. 22. 

(20) D. Bowersox, E. Smykay ve B. La londe, Physical Dis
tribution Management. a.g.e., Sah. 22-23. 
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Bulundurulması gereken stok miktarının tesbiti fiziksel 

da~ıtımı ilgilendiren bir konudur. Fiziksel da~ıtımın ma

mulle ilgili di~er bir yönü ise. kaç Gnite veya hangi mik

tardaki mamulün bi~ kutu veya ambalaj içinde olması gerek

tiğinin tesbitidir. Bu hususta yapılan hatalar mamulün sa

tışını etkileyeceğinden. ambalajlama konusunda karara alı

cı davranışlarının incelenmesinden sonra varılmalıdır. Alı

cı istediği şekilde bir mamulü elde edebildi~i takdirde 

tatmin olacaktır ki. bu da fiziksel da~ıtımın mamulO des

teğine bağlıdır. 

Firmanın Iltanıtım" faaliyetleriyle fiziksel dağıt ı

mın zaman yönünden ilişkisi olması gerekir. Örne~in; yapı

lacak bir rek15m kampanyasının yarataca~ı talep ve bu ta

lebin da~ılışı tahmin ediıebilirse. firmanın fiziksel dağı

tım sis~eminin o bölgelerde talebi karşılayacak stok bulun

durması sözkonusu olur. Tabii böyle bir kampanyaya girişir

ken firmanın üretim kapasitesini de gözönünde bulundurmak 

gerekir. Bu koordinasyonun bozulması işletme içinde depart

manlar arası ahengin bozulmasına neden oıacağ~ gibi, bazı 

giderlerin artmasının da nedeni olacaktır. Örneğin; kampan

yanın yarattığı talebi karşılamak için üretim departmanı 

pensoneline fazla çalışma ücreti ödenecek, alıcı talebinin 

zamanında karşılanabilmesi için taşıma şeklinde de~işiklik 

yapılabilecek ve aracılarla (toptancı-perakendeci gibi) 

firmanın uyuşmazlı~ı mUmkün olabilecektir. 
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Meydana gelen bütün ek fiziksel da~ıtım giderleri 

J 

uzun devrede mamulün fiyatına aksedecektir. Dolayısiyle fi-

ziksel dağıtım giderlerinde yapılabilecek bir tasarruf, iş-

letmeye fiyat y8nünden rekabet üstünlU~ü sa~layabilecek ve-

ya karını etkileyecektir. 

G8rUldU~U gibi fiziksel d3~ıtımın pazarlama karışımını 

meydana getiren diğer de~işkenlerle çok yakın bir ilişkisi 

vardır. Pazarlama y8nUnden bakıldı~ında fiziksel da~ıtım 

firmaya piyasada rekabet UstünlUğUnh sağlayanbir fakt8r-

dUr. 

Bilhassa mamul, fiyat değişikliğine karşı hassassa 

veya kolayca ikame edilebiliyorsa fiziksel da~ıtım satış 

arttırıcı bir unsur olacaktır. 

E- SATIŞI_ARTTıRıcı BİR UNSUR OLARAK FİzİKSEL DA~ITıM 

İyi hazırlanan ve y8netilen bir fiziksel da~ıtım 

sistemi firmanın satışlarını arttıran bir un~ur olarak kul-

lanılabiıir. Bu y8nUyle fiziksel dağıtım, işletme için sa-

dece bir gider kapısı olmaktan kurtulmakta, reklam ve ki-

şisel satış gibi talep yaratıcı bir unsur olarak da kullanı-

labilmektedir. örne~in; firma talebe uygun bir şekilde pi-

yasalardaki depolara stok dağıtımında bulunduğu taktir-

de, alıcı arzuladığı malı, arzuladığı yerde bulabilecek. 

dolayısiyle firma satış kaybından kurtulacağı gibi, alıcıY1 

tatmin etmesi nedeniyle de bir UstUnlUk kazanacaktır. 
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Di~er bir husus, firmanın sipariş devresini kısalt· 

mak suretiyle, aracı firmaların bulundurmaları gereken stok 

seviyelerini düşürmeleri olasılı~ını sailamaktır. Bu sa-

yede aracı firmaların stok bulundurmak için gereken finans-

man giderleri azalacaiından teslimde istikrar olmak şartıy-

la sipariş devresi kısa olan firmalar rekabet üstünlüğü ka-

zanacaklardır(21). Bunun bir diğer yBnü de dağıtıcı firma 

ile alıcılarının yakın ilişkide bulunması ve firmanın piya-

sadaki de~işiklikleri izleyebilmesidir. 

Firma fiziksel da~ıtım faaliyetlerini iyi ayarlıya-

bildiii oranda daha geniş piyasalara yayılabilmakte. dola-

yısiyle satışları artmaktadır. Bütün bu hususlar firmanın 

alıcıya hizmet seviyesini yükseltici unsurlardır. Firma, 

alıcıya hizmet seviyesini arttırdı~ı oranda alıcıyı memnun 

etmiş olur. Ancak bunun için de daiıtım yerlerini arttırma-

sı, dolayısiyle daha fazla stok bulundurması ve daha çabu~ 

teslimi sa~layan taşıma türlerini kullanması gerekecektir. 

BGtün bunlar da fiziksel da~ıtım giderıerini arttıracaktır. 

İşte burada Bnemli olan husus, piyasadaki rekabet şartları-

nı gBz Bnünde bulundurarak, alıcıya hizmet seviyesi ile fizik-

sel daiıtım giderlerini en uygun şekilde dengelemektir. 

(21) Wendell M. Stewart, "Physical Distribution: Key to Im
proved Voluma and Profits ıı , Journal of Marketing, Ocak 
1965, Sah. 69. 
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A- PAZARLAMA MALİYETLERİ İçİNDE 

FİZİKSEL DAGITIM GİDERLERİNİN YERİ 

Pazarlama maliyetleri çeşitli yazarların ve uygula-

mabıların, pazarlama fonksiyonlarını sıralamalarına gBre 

değişmektedir. Lazer ve KeJley bu fonksiyonları ellidokuzia 

kadar yükselten yazarların bulunduğunu belirttikten sonra 

aşağıdaki tabloyu bir fikir vermek amacıyla hazırlamışlar-

dırO). 

SATIŞ SAGLAMA MAMOL İŞLEME MÜŞTERİDEN TAHSİL 

l- Reklam 1- Satış Bncesi işlemi l- K~edi İncelemesi 

2- Satış 2- Depolama 2- Kredi verilmesi 

3- Paketlerne 

4- Yükleme 

5- Taşıma. 

6- Teslim 

7- İade Taşıma 

8- İade İşlemi 

Bu fbnksiyonların maliyetlerine pazarlama maliyetle-

ri denilmektedir. Biz pazarlama maliyetlerinin üç gider gu-

rubundan meydana geldiğini kabul edip, şByle bir tasnifi 

uygun gBrmekteyiz: 

(1) Wiıliam Lazer ve Eugene Kelley, Managerial Marketing
Perspectives and Viewpoints. 2. Baskı (Richard D. Ir
win. Inc •• Illinois, 1971). Sah. 258. 
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1- Fiziksel Da~ıtım Giderleri 

a) Stok 

b) Taşıma 

c) Depolama 

d) Sipariş İşleme 

2- Satış Giderleri 

a) Kişisel Satış 

b) Reklam 

c) Satışı Geliştirme (Sales Promotion) 

3- Genel Pazarlama Gide~leri 

a) Mamul Geliştirme 

b) Pazarlama Planlaması ve İdare Giderleri 

c) Pazarlama Araştırması 

Pazarlamadepartmanına ba~lanabilecek di~er gider-

ler işletme organizasyonu ve y6neticilerinin pazarlama an-

layışlarına göre de~i şebilir. Ni tekim bir yazaı'. "Bi z. da-

ha ziyade. pazarlama maliyetlepi içinde satış personeli 

maaşları, komisyonlar. satışla ilgili seyahat giderleri. 

depolama. paketlerne. taşıma, reklam, mamul geliştirmesi. 

piyasa araştırması, satışla ilgili bUro personeli ücretle-

ri, büro malzemeleri. sigorta. şüpheli ve tahsili milmkün 01-

mayan alacaklar için yapılan giderler ve bu alacaklardan 

meydana gelen kayıplar gibi tamamen pazarlama fonksiyonla-

rı ile ilgili maliyetlerle ilgilenmekteyiz " (2) demekle pa-

zarlama maliyetlerinin kapsamını oldukça genişletmiştir. 

(2) çevik Uraz, İşletme Yönetim Aracı Olarak Pazarlama Ma
L i Y ,3 tAn ali z 1 e r i ve Uyg II ,ı.3.m a Örn e ~ i. ( A • İ . T • İ . A. Yay ı II -
ları, No. SO, Ankara 1971), Sah. 47. 
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Pazarlama maliyetlerini bir guruplamaya tabi tutmak 

için pazarlama fonksiyonlarını tesbit etmek en uygun yol-

dur. Pazarlama literatüründe. fonksiyonların çeşitli yazar-

larca değişik şekillerde tasnif edilmesinin nedeni bunların 

çoğunun esasında fonksiyon olmayıp. bir fonksiyonun yapıl-

masındaki faaliyetler olmasından ileri gelmektedir. Biz de 

bu görüşten hareket ederek pazarlama fonksiyonlarında ve 

maliyetlerinde Richard J. Lewis l in yaptığı ayırımı esas a-

lacağız(3). 

Pazarlamanın. işletme mal ve hizmetleri için "Talep 

Yaratmalı (Obtaining Demand) ve "Talebi Karşılama" (Servic-

ing Demand) olmak lizere iki fonksiyonu vardır.'Talep yarat-

ma fonksiyonundaki faaliyetler; kişisel satış, reklam. sa-

tışı geliştirme (Sales Promotion). mamul takdimi (merchan-

dising) ve pazarlama araştırmasıdır. Bu faaliyetlerin ama-

cı alıcı arzularını tesbit etmek. işletme mal ve hizmetle
( 

rinden alıcıları haberdar etmek ve onların taleplerini iş-

letmeye yöneltmek. ayrıca piyasa şartıarında meydana gele
) 

bilecek değişiklikler yönlinden işletmeyi uyarmaktır. Tale-

bi karşılama fonksiyon~ ise, işletmenin mal ve hizmet ar-

zını talep ile koordine etmektir. Bu koordinasyon işletme-

nin alıcılarının arzuladıkları mamulü. arzuladıkları yer-

de, arzuladıkları zaman temin edebilmelerini sağlayacak 

(3) Richard J. Lewis 9 A Lo gisticaı Information System For 
Marketing Analysis. (South-Western Publishing Co., Ohio. 
1970). Sah. 38. 
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şekilde olmalıdır. İşte bu g5reve 1950 yılından sonra fi-

ziksel da~ıtım adı verilmiştir. T~lebi karşılama fonksiyo-

nuna ba~lı faaliyetler; depolama. stok. taşıma ve sipariş 

işleme'dir. Pazarlamanın bu fonksiyonunun yapılmasındaki 

faaliyetler işletme tarafından gider merkezi olarak g5rUl-

mektedir. Toplam pazarlama giderleri toplu olarak Şokil 2 

de gösterilmiştir(4). 

Talep yaratma giderlerinin kontrolUnde hedef. çeşit-

li faaliyetlere yapılan harcamalarda en yUksek tesirlili~in 

sa~lanmasıdır. Buna karşılık. talebi karşılama giderlerinin 

kontrolündeki he~ef ise, işletmenin müşterilerine sa~laya-

cağı hizmet seviyesine ve işletmenin kontrolü altında olma-

yan. piyasadaki rekabet şartlarının gereğine uygun olmak 

üzere. maliyetlerin en az düzeye indirilmesidir. 

Fiziksel da~ıtım olarak adlandırılabilecek talebi 

karşılama fonksiyonunun faaliyet merkezlerini sadece gider 

merkezleri olarak görmek ve bunlqrın kontrolünü muhasebe-

cilere bırakmak hatalı olur. Pazarlamayı bir sistem olarak 

gördü~ümüzde bunun girdileri (inputs) pazarlama giderleri, 

çıktı'ları (outputs) ise satışlardır. Bu sistemin girdiı~-

rinin kontrolünü muhasebecilere bıraktığımız takdirde, ~ık-

tılarının kontrolü de imkSnsız duruma gelir. Fiziksel dağı-

tımda bu girdi/çıktı sisteminin gider yönüne önem vermek ve 

bunları arzulanan hizmet seviyesini sağlayacak şekilde a-

(4) Pazarlama maliyetlerinin di~er bir ~dı da Dağıtım Mali
yetleridir. 
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yarlamak gerekir. Alıcıya sa~lanadak hizmet seviyesi işlet-

menin bir sipariş alması ile bu siparişin karşılanması, y8-

ni mal veya hizmetin alıc~ya ulaşması için geçecek slire ile 

ilgilidir. Dolayısıyle hizmet seviyesi sadece işletmenin 

sonuca ulaşması için bir vasıtadır. Şu halde fiziksel da~ı-

tım giderleri de reklam giderleri gibi işletmeye gelir sağ-

lıyan giderler olarak göı:,ülebilir. ıı t •• Fiziksel dağıtımın 

sadece bi~ gider bölgesi olmayıp, yapılan hizmet seviyesi-

ne bağlı olarak, aynı zamanda bi~ gelir bölgesi olduğu gö-

rüllir. Fiziksel dağıtımla bir hizmet ifa edildiğinde, bu 

bir bitiş veya son olmamakta ve yapılan hizmetin seviyesi-

ne bağlı olarak, zamanla birgelir yaratılmaktadır. Kısaca 

fiziksel dağıtım harcamaları da reklam harcamaları gibi ne-

ticede gelir yaratıcı bir hüviyet ile karşımıza çıkmakta-

Şu halde pazarlama fonksiyonları bir noktada birleş-

mekte, daha doğru bir deyimle birbirlerini tamamlam~ktadır-

/ 

B- TOPLAM MALİYET KAVRAMI: 

Fiziksel dağıtımda toplam maliyet, talebi karşılama 

fonksiyonuna bağlı faaliyetlerin giderlerini bir sistemin 

pa~çaları olarak kabul edip, bu sistemde yapılacak bir de-

(5) Zafer Kesebir, "Fiziksel dağıtım maliyet analizlerinde 
o p t i ın a 1 b i r si s t e m e d o ğ r u ıı, İ. İ • T • İ . A. D e r g i S i i ç i n d e • 
Sayı: 1. Istanbul 1974, Sah. 161. 
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iişikli~in maliyet y6nanden tesi~ini g6~ebi1mGk için sade

ce gide~in yapıldıiı faaliyet me~kezini esas almayıp, sis

temin batanUnUn maliyetinde meydana gele~ek de~işikliii 8-

sas alacak şekilde gide~le~in bi~leştirilmesini 6ng6~en bi~ 

kav~arndı~. 

Fiziksel daiıtım y6netiminde !iToplam Haliyet" yak

laşımından 6nce, her faaliyet me~kezini ay~ı ay~ı g5rme e

iilimi va~dı. Du~um b5yle olunca. he~ faaliyet merkezindeki 

giderler bu me~kezi y6neten kimsenin çabalarıyla azaltılma

ya çalışılıyo~du. Bu şekilde azaltılan gide~in di~e~ bi~ 

faaliyet me~kezine yapabilseeği etki veya gide~ a~tışı ise 

dUşUnUlmUyor, y~ni gide~le~ azaltılmay1p ye~l~~i değişti~i

liyo~du. 

Bu du~um. toplam maliyeti meydana getiren faaliyet 

me~kezle~inin tek tek gide~le~ini ve bi~bi~le~iyle olan i

lişkile~ini inceleyince daha iyi g5~Ulebili~. 

1) Taşıma Gide~le~i 

Taşıma, he~ da~ıtım sisteminde en 6nemli gid8~ kale

midi~. Bu gide~in bUyUklUiU di~ekt olarak depoların yerie

ri ve sayılarıyln ilgilidir. Genelolarak aretiei işletme 

depola~ının sayısını a~ttırmakla mamuıana mUşteriye yaklaş

tırmakta, dolayısiyle mesafe kısaldığından giderlerde bir 

azalma s6zkonusu olmaktadı~. İş hacminde de aynı oranda 

bir artış olfuadan dBPO sayısının arttırılması, mevcut işi 
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depolar arasında bôlmek olaca~ından. her depoya düşen iş 

miktarı azalacaktır. Depo sayısını arttırmaya devam edil

di~inde. eskiden bir depoya kamyon veya vagon dolusu mal 

g5nderirken, artık kamyon veya tren vagonunu yarı boş gôn

dermek gerekece~inden. mamulün ünite başına taşıma ücretin

de bir artış sôz konusu olacaktır. 

IıUmumiyetle tam vagonla yapılan eşya nakliyatındaki 

tarifeler 9 tam olmayan vagonla yapılan eşya1nakliyatındaki 

(perakende vagon nakliyatı) tarifolere nazaran daha ucuz

ri ur ii ( 6 ) • 

Şekil 3'de bu durum, "Taşıma giderIori: Üreticiden 

depolara ve depodan alıcıya" olarak gösteriımiştir. Depo 

sayısı arttıkça dahili taşıma giderleri bir noktaya kadar 

azalır. bundan sonra artış gösterir. Aynı tabloda harici 

taşıma giderlerinin depo sayısı arttıkça azaldı~ı g5rülmek

tedir. Bu iki giderin toplamı işletmenin toplam taşıma gi

derini verecektir ki, bu giderin en az oldu~u noktadaki de

po sayısı, işletmenin bulundurması gereken depo sayısını 

gôsterir. Firmanın taşıma sistemi kurulurken piyasadaki ro

kabet şartlarının ve mamulün gerektirdi~i taşıma türünün se

çilmesi ve alıcıya kaç günde bir taşıma yapılaca~ı da dikka

te alınmalıdır. Çünkü bunlar da taşıma maliyetlerini etki

ler. Firma mamUllerini (1) Kendi araçlarıyla taşır, (2) Bir 

(6) Süleyman Barda, a.g.e., Sah. IS8. 
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ŞEKİL 3 

Taşıma Gid~jrleri 

Toplam Taşıma Gideri 

Depodan alıcının 
dükkanına taşıma 

gideri 

--""'-' ~ 

~ 
üreticiden depoya 

taşıma gideri 

- --

---'--______ ~'--. --'-_____ J 
Ek Depolar 

1: En az toplam taşıma giderini sa~lıyan depo sayısı 

Kaynak: Marvin Flaks, "Total cost approach tophysical dis
tribution" Ed. Norton E. Marks ve Robert M. Taylor. 
Marketing Logistics~ Perspectives and Viewpoints. 
(John Wiley and Sons. Ine •• New York, 1967), içinde, 
Sah. 265. 

taşıma şirketi ile belli bir stire için anlaşma yapıp o şir-

ketin araçlarıylataşıtır, (3) Devlet veya 8zel sekt5rtin 
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tarifeli ve programlı olarak belirli bSlgelerde. belirli 

aralıklarla işleyen genel taşıma araçlarıyla taşıtır. Bun-

ların herbirinin olumlu ve olumsuz yönleri vardır. Örneğin; 

firmanın kendi araçlarını kullanması taşımada bir istikrar-

lılık sa~lar, fakat genel taşıma miktarı fazla olmadığı 

takdirde ~aliyeti yüksek olur. Genel taşıma araçları ile 

taşıma genellikle ucuz olur. Fakat bunda da aracın progra· 

mına uymak zorunluluğu vardır, dolayısıyla acele mal gön-

derilmesi için uygun değildir. 

\ 

Firma genelolarak beş çeşit taşıma türü arasında 

bir seçim yapmak zorundadır. Bu taşıma türleri: (1) demir-

yolu, (2) motorlu araçlar. (3) denizyolu. (4) havayolu, 

(5) boru yolu (pipe-line)'dur. Firma bunlardan birini veya 

birkaçını bir arada kullanabilir. Genellikle motorlu araç-

lar ve uçakla taşıma pahaıı, di~arleri daha ucuzdur. Firma 

bu taşıma türleri arasında seçimde bulunurken mamuıan sa-

tış fiyatı ile taşıma ücreti arasındaki ilişkiyi. taşıma 

türleri arasındaki rekabeti, endüstrinin üretim ve pazar-

lama yöntemlerini ve her taşıma türü ile taşınabilecek ma-

mul miktarını dikkate almak zorundadır. Örne~in; taşınacak 

mamulün tonajı yüksek, satış fiatı da düşükse, firma iste-

miyerek taşıma ücreti az olan ve hacım olarak çok mamul 

taşıyabilen bir taşıma ~rünü. y~ni demiryolu veya denizyo-

lunu seçecektir. 
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2) Depolama Giderleri 

Dinamik bir fiziksel da~ıtım sisteminin vazgeçilmez 

bir parçası olarak g6rülen da~ıtım deposu. firma için hiz-

met ve maliyet avantajları sa~laması bakımından 6nsmlidir. 

Fakat bu avantajların sa~lanabilmesi, depo yerinin sayısı-

nın ve çeşidinin dikkatle seçimine ba~lıdır. 

Bir işletme, depolama ihtiyacını ya 6zel depolar ve~ 

ya genel depolar kullanmak yoluyla karşılar. Genel depolar, 

profesyonel depocular tarafından idare edilen ve fir~alara 

ücret karşılı~ında kiralanan depolardı~. Aynı depo çeşitli 

firmalarca kullanılmaktadır. 

Modern fiziksel da~ıtım sisteminde geniş miktarda 

kullanılan bu depolar; (1) Çeşitli mal deposu, (2) So~ut-

m3 tertibatlı depo, (3) Özel mallar deposu, (4) İthal~t de-

posu. (5) Mobilya ve ev eşyası deposu gibi çeşitlere ayrı-

lır(7). Bu cins depolar gehellikle piyasalara yakın yerler-

de kurulurlar. B6yleee malını depolayan firma, piyasaya u-

euz ve çabuk mal g6nderebilir. Bu çeşit dopoları firma. 

çeşitli mamullerini guruplama veya ambalajlama yapmak gaye-

sıyle de kiralamış olabilir. 

Özel depolar, işletmenin sahip oldu~u veya kiraladı-

~ı depolardır. Bu çeşit depofar iyi bir sipariş hazırlama 

(7) Charles A. Taff. Managemant of Jraffic and Physieal 
Distribution (Richard D. Irwin, Ine., Illinois. 1964) 
Sah. 527-530. 
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sistemine sahip bulunmalıdı~lar. Iş hacmine göre bu depo

larda çataııı istif arabaları veya otomatik istif araçları 

kullanılır. 

Depolama giderleri 9 depo çeşidi ve bu depolarda uy

gulanan istif ve sipariş işleme usullerine göre de~işir. 

Bu giderlerin ~abit ve de~işkenli~i~ kullanılan depo çeşi

dine göre de~işir. Bunları toplu halde Sekil 4'de görmek 

mümkündür. 

Genel depoda ödenecek ü~ret8 depocu ile alıcı ara

sındaki anlaşmaya ba~lıdır. Uygulanacak ücret, mamuliln mik

tarına. depo da kal ış süre sine 8 mamulli n gerekt iı"d if;i öze 1 '. 

depolama ve işleme şekilleri gibi durumlara göre ayarlanır. 

Şekilden de ~örillece~i üzere, depoda mal bulunduran işletme 

için bu giderler tamamen de~işken gider niteli~indedir. 

Kiralanmış özel depoda, yapılacak işlemler için ge

reken malzeme bir ~atırım niteli~inde olaca~ından belirli 

bir süre içinde amortize edilmesi gerekir. Bu çeşit depoda 

giderler kısmen sabit. kı~men de~işken niteliktedir. 

Özel işletme deposunda (çatallı istif ara~ının kul

lanıldı~ı), bina ve kullanılan ~letler işletmeye ait oldu

~undan9 sabit giderler oldukça yüksektir. Bu çeşit bir de

polamanın kSrlı olabilmesi için iş hacminin bundan önceki 

çeşitlerden fazla olması gerekir. 
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ŞEKİL 4-

D5rt De~işik Depolama Sistemi İçin 

Toplam Gider E~rileri 

,..--" 
~-.----........ - ----....... ---- "",-

'ii:--7'-a,f---';> ~-'-3> b ~--;.. ~c ~ ,e·-o.- d-.-.:---?;. 

Yıllık İş Hacmi (Ton) 

a: Genel deponun gider da~ılımı 

b: Kiralanmış 5zel deponun gider da~ılımı 

c: İşletmenin özel deposunun gider da~ılımı (çatallı istif 

aracı kullanıldı~ında) 

d: İşletmenin 5zel deposunun gider da~ılımı (Otomatik i8-

tif yapıldı~ında) 

Kaynak: Ronald H. Ballou. a.g.e •• Sah. 216. 

Otomatik istif makinelerinin ve bilgisayarların kul-

lan~ldı~ı 5zel işletme depolarında giderlerin çok bUyilk bir 

kısmı sabittir~ Bu çeşit depolar iş hacminin çok geniş 01-
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du~u belirli endüstri dallarında kullanılmaktadır. 

Birçok işletme genel ve özel depoları birlikte kul-

lanmak zorunda kalmaktadır. Genellikle talebi çok de~işik-

lik gösteren mallarda normal talep özel depolardan karşılan-

makta, talepteki anI yUkselmeler ise genel depolar kullan~ 

mak yoluyla karşılanmaktadı~. Depoların yerlerinin seçimi 

de maliyetlere tesir eden bir unsurdur. Depo yerinin seçi-

minde amaç taşıma giderlerini en aza indirmek ve malın alı-

cıya çabuk teslimini sa~lamaktır(8). 

3) Stok Seviyesi Giderleri 

Stok seviyesi giderleri. da~ıtım giderleri içinde 

taşıma kadar önemli bir gider çeşididir. Bu giderler içine 

sermaye maliyetinden başka sigorta. mamrilUn demode olması, 

kayıp ve hasar. bozulma-azalma, malın bulundu~u yeri ısıt-

ma. bekçi. tamir v.s. gibi di~er giderler de girer. 

Depo sayısında meydana gelecek artış, bunlardaki mal 

devir sUratini azaltır. Böylece belirli bir satış seviyesin-

de. depo sayısı arttıkça bulundurulması gereken stok mikta-

rı da artmaktadır'. Bunun nedeni ise, her depoda esas talebi 

karşılayacak stoktanbaşka, emniyet stoku adı altında, mik-

(8) Depo kuruluş yerinin seçiminde gözönfinde bulundurulacak 
hususlar için bakınız: Alpay Toker, Pazarlama Kanalları 
Kararları, Pazarlama Semineri. 2. Devre. (Sümerbank Hiz
met Yayınları No. 23. Ankara 1968), Sah. 18-21. 



- 3'+ -

tarı işletmenin alıcıya hizmet politikasına g8re istatistik 

yoluyla hesaplanan ek bir stokun bulunmasıdır. 

Pazarlamada piyasaların b81Gnmesi (market scgmenta-

tion) 8nemli bir yer almaktadır. Piyasaların b5lGnmesi ile 

birlikte stok seviyesi giderleri de artmış bulunuyor(9). 

İşletmeden mal alıp perakende satan alıcılar da stok 

seviyesiyle ilgilidirler. Depo sayısı arttıkça, depodan pe-

rakendecinin dGkkanına mal taşımada geçecek sGra kısalmış 

olu~. Bu da perakendeciye daha a~ stokle çalışma fırsatı 

vereceğinden stok bulundurma giderlerinde bir azalma olacak-

tır. Dolayısıyla perakendeciler en kısa zamanda mal teslimi 

yapabilen firmalarla çalış~ayı tercih edeceklerdir ki, bu 

da ancak fa~l~ depo bulundur~akla mümkün olur. 

Stok seviyesi giderleri Şekil 5'de g5sterilmişti~. 

4) Sipariş İşleme Giderle~i 

Sipariş İşleme; işletmeye alıcı siparişi olarak gelen 

bilginin işlet~e içinde ve dışında akışının rasyonelleşti-

rilmesi, bu bilgi akışına g5ra gerekli işlemlerin yapılma-

sı, bu arada mamullin alıcı talebine uygu~ şekilde paket 

ve ambalajlanma~ı il~ mamullin yüklenmesidir. 

(9) John F. Magee, Physical Distribution Systems. (McGraw 
Hill Book Co., N~w York, 1967)~ Sah. 25. 
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ŞEKİL 5 

Stok Seviyesi Giderleri 

-------------~~ 

--

Ek Depolar 

Toplam 

Depolardaki Stok 
Seviyesi Giderl7p! " ~. 

~ ....... , 

'Ç _ .. -- --:. 

,/ ... 

'-"" -'-. 

Perakendeci dükkanlarında 
stök seviyesi giderler,i 

l: En az toplam stok seviyesi giderlerini sa~lıyan d~po 
sayısı. 

Kaynak: Harvin Flaks. "Total east Appx'oach toPhys{cal Dis
trıibution" a.g.e., Sah. 268. 

Bir fiziksel da~ıtım sisteminde bilgi akış sistemi 

firma için gerekli her türlü biıginin y6neticilere ve ilgi~ 

ıi personele ulaşması için kurulur. Bu bilgi alış sistemi; 

tedarik, ham madde stok kontrolu, üretim pl~nlaması ve kont-

rolu, mamul stok kontrolu ve sipariş işlenmesi ile ilgili 

hususları kapsıyacak şekilde kurulmalıdır. 

İşletmede bilgi akışı; iç ve dış olmak üzere ikiye 

ayrılır. Dış bilgi akışı, dış kaynaklardan işletmeye (alı-
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cı siparişi şeklinde) veya firmadan dış noktalara (bir nak-

liyeciye verilen taşıma emri şeklinde) olan akıştır. İç 

Bilgi Akışı ise. firma içindo başlayıp, firma içinde biten 

(depodan mal g8nderilmesi için verilen emir gibi) bir akış-

t ıı~. 

Firmanın fiziksel dağıtım y8netimi ,ile ilgili şahıs-

ları. dış bilgi akışında pazarlama ve bilhassa satış perso-

nelindan. alıcıların sipariş zamanları, sipariş miktarları. 
i 

arzuladıkları ambalaj şekilleri, taşıma çeşitleri ve teslim-

deki istikrarlılık hakkında bilgi alırlar. Bu bilgilerdeki 

sıhhat, miHiyetleri etkileyeceği gibi. firmanın alıcıya 

sağlıyacağı hizmet seviyesinin tesbitini de kolaylaştırır. 

İç bilgi akışında ise. firma içine giren bilgilerin 

değerlendirilmesi ve alınan siparişin zamanında ~lıcıya u-

laştırılması ile ilgili işlemlerde gereken koordinasyonun 

sağlanmasına 8nem verilir. Sipariş işleme diyebileceğimiz 

bu faaliyetin hedefi, mUmkUn olan en fazla hız, en az hata 

ile siparişin hazırlanmasıdır. Sipariş işlemede sağlanacak 

hız, bUtUn sistem içinde bulundurulması gereken stok mik-

tarındaki bir azalma şeklinde kendini g8sterir; çUnkü. 3i-

pariş işleme devresindeki bir azalma 9 bulundurulması gere-

k~n emniyet stoklarının azalmasına olanak sağlar. Şu halde 

sipariş işleme giderlerinin yükselmesi ile stok seviyesi 

giderlerinin düşürülmesi mümkUn olmaktadır. ' Sipariş işleme 

giderlerinin bulundurulacak depo sayısıyla da ilgisi var-
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dır. Belirli bir depo sayısına kadar sipariş işleme gider

lerinde önemıi bir artış gBrülmemekte. fakat depo sayısı 

ço~aldıkça bilgi akışının, bir noktadan sonra bilgisayar 

(computer) kullanmayı gerektireceğinden. giderlerin sür'at

le arttı~ı ve bu noktadan sonra da azalarak artma~a devam 

ettiği görülmektedir. Bu durum. Şekil 6'da gBsterilmiştir. 

ŞEKİL 6 

Sipariş İşleme Giderleri 

Toplam Gider 

Maliyet 

Ek Depolar 

Yukarıda açıkladığımız talebi karşılama fonksiyonu

nu meydana getiren faaliyetlerin herbirisi içinde çeşitli 

gider unsurları vardır. Herbir faaliyet içindeki gider un

surları birleşince, o faaliyetin toplam giderini verir. 

İşte bu toplam giderlerin birleştirilmesi suretiyle ortaya 

çıkacak rakkam ise talebi karşılama fonksiyonunun toplam 

maliyetini verir ki, bizim toplam maliyet yönteminden kas

dettiğimiz husus bu sonuçsal toplam maliyettir. 
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Buraya kadar inceledi~imiz gider yerleri, bir işlet-

me içinde de~işik şahısların ve hatta departmanların sorum-

lulu~u altında olabilir. Fiziksel da~ıtım sisteminin en iyi 

şekilde kurulabilmesi, y5ni toplam m~liyetin arzulanan hiz-

met seviyesinde, en dGşilk miktarda bulunabilmesi için bu 

de~işik şahıs ve departmanların tam bir koordinasyonla ça-

lışmaları gerekir. Bu durum. he~zaman ve her işletmede milm-

kGn olmadı~ından. fiziksel da~ıtım sisteminde yapılması ge-

reken değişiklikler yoluyla sa~lanacak ek gelirden bir çok 
) 

işletme yoksun kalmaktadır. Toplam m51iyetlerde bir azalma 
( 

sa~lamak için herhangi bir faaliyet merkezinde ek bir gider 

yapmak gerekti~inde. o kısmın başında bulunan y6netici, bu 

ek giderin yGksek sevk ve idarece israf veya fonların iyi 

kullanılmaması şeklinde değerlendirilece~i korkusuyla bu 

gideri yapmaktan çekinmektedir. 

Bu yüzden toplam maliyet yaklaşımının uygulanabilme-

si için herşeyden Bnce yüksek sevk ve idarenin onayı ve de~-

teği gerekmektedir(lO). 

Toplam maliyet yaklaşımı bir kere kabul edilip, bu 

sistem tesbit edildi mi, i~letme idaresinin eline karar al-

tcrnatirlerini değerlendirmek için bir 61çG geçmiş demektir. 

Bu suretle yeni bir fabrika. yeni bir mamul, yeni bir b61ge 

veya yeni alıcılar için uygulanacak en iyi fiziksel dağıtım 

(10) Raymoncı Le Kashman ve John F. S-tolle "The Total Co st 
Approach to Distribution" Ed. Norman E. Daniel ve J. 
Richard Jones. Business Logistics: Concepts and View~ 
points.(Allyn and Bacon. Ine •• Boston, 1969) içinde 
sah. 374. 
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sistemini kolayca ve işletmenin kerını uzun vadede maksi

mize edecek şekilde kurmak mUmkGn olur. 

c- GİDERLERİN DENGELENMESİ (TRADE-OFF) KAVRAMı 

Giderlerin dengelenmesi kavramı, bir faaliyet merke

zinde yapılacak ek bir gidere kareılık, di~er bir faaliyet 

merkezinde bir gider kısıntısı temini yoluyla toplam mali

yette bir azalma sa~lamaktır. Örne~in; vapur yerine kamyon

la taşıma yapmak, taşıma giderlerini arttıracaktır. Fakat 

bu suretle muhtemelen depolama giderleri anlenebilecek ve 

alıcıya sa~lanan hizmet seviyesi artabilece~i gibi. stok 

seviyesi giderleri de azalacaktır. Bu azalan giderlerden 

sailanan tasarruf, artan taşıma giderini fazlasıyla karşı~ 

layabilecektir. Şu halde taşıma ile depolama arasında bir 

gider dengelamasi yapılabilir. 

Gider dengelemesi bir faaliyet merkezi içinde de 

yapılabilir; örneiin, taşıma'da ance; deniz. demiryolu, 

karayolu ve uçakla taşıma gibi seçenekler ile, bu taşıma 

araçlarını işletmenin; satın alması. kiralaması veya genel 

taşıma araçları kullanması gibi seçenekler karşılaştırıla

bilir ve en uygun taşım~ şekli seçilir. Bu seçim yapılırken 

dikk~t edilecek nokta, bir faaliyet merkezinde en dUşUk top

lam gider tesbit edilirken diiar bir faaliyet merkezinde bir 

gider artışına neden olmamaktır~ Bu durum g5zanUnda bulun~ 

durularak, firmanın uygulayaca~ı hizmet seviyesini saijlaya-. 
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c2k şekilde, her faaliyet merkezinin gider dengelem~si in
i 

eelenir ve. bunların birleşmesinden meydana gelecek olan top-

lam maliY0tin en dilşilk oldu~u se~enek tercih edilir. Cok 

sayıda seçenek oıdu~unda. tercih en iyi şekilde bilgisayar 

kullanmak yoluyla yapılabilmektedir. Bir faaliyet merkezin-

deki giderlerin artış veya azalışını etkileyen unsurların 

çoklu~unu Tablo l'de garmek mUmkUndUr. Bu tablo sadece bir 

6rnek olup, gerçekte toplam maliyetleri etkileyen unsurları 

çok genişletmek milmkilndilr •. Ancak bunların fazla genişletil-

mesi durumu içinden çıkılması olanaksız bir h&le getirdi~i 

gibi, çok da zaman harcanmasını gerektirir. Bu yilzden gider 

dengelemesini kontrol edilebilir bir dilzeyde tutmakta yarar 

vardır.· 

Gider dengelemesini sadece talebi karşılama fonksı-

yonu için düşü~~ek yanlıştırr Talep yaratma fonk$iyonunun 

da kendi içindeki faaliyet merkezleri arasında, ve hatta bu 

iki fonksiyon arasında dahi gider dengelemesi yapılabilir. 

~rne~in; işletme alıcılarına mamullerini tanıtmak maksadıy-

la birer mektup ve prospektils ganderirse tanıtım giderleri 

artacaktı~r Buna karşılık piyasadaki alıcıları gezer~k tanı-

tım faaliyetinde bulunan satış personeli, mektup g6nderilen 

şahıslara daha seyrek u~rama olana~ını bulacak, b6ylece ka-

zandı~ı zamanı yeni alıcılar sa~lanmasına harcıyabilecek. 

veyahut da firma. bulunduraca~ı satış personeli sayısında 

azaltma yapabilecektir. G6rUldil~il gibi, mektupla tanıtım 
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TABLO i 

Fiziksel Da~ıtım Maliyetlerinin Etkenleri 

Maliyet Çeşidi 

Ünite 

Taşıma 

Naliyetleri 

Ünite 

Depolama 

Haliyc:ti 

Stok 

Seviyesi 

Maliyeti 

Ünite 

Sipariş 

İşleme 

Haliyati 

Etken (i) 

Taşıma Büyüklüğü 

Taşıma Uzaklığı 

----------.--------------
Değişik Taşıma 
Türlerinin 
Giderleri 

Depolama Hatodu 

Etken (2) 

Dağıtım Yerleri Sayısı 
Dağıtım Sıklığı 
Dağıtım Hacmi 

Dağıtım Yerleri Sayısı 
Coğrafi Piyasa Kapsamı 

r'~amulün Değeri 
[;lamulün l\ğırlığı 
Taşıma Büyüklüğü 
Taşıma aracı sağlanma
sındaki istikı"ar 

İşlenecek Mamul Hacmi 
İşlenmiş Hamul Hacmi 
Bulundurulan Hamul 
Hacmindeki İstikrar 

İşlenecek Namul Hacmi Dağıtım Yerlerinin Sayısı 
Da~ıtım Bölgesi Büyüklüğü 

Stok Devir Hızı 
Stok Politikası 
Stok bulunduran satış yer
l.?rindeki satış hacmi 

Stok Kontrolu Talep Şekli 
ve Tahmin ~·ietodu Talep Tahmin Olasılığı 

----------------~-----------------~----
Sipariş Devresi 
Uzunluğu 

Taş ıma Türü . 
Sipariş İşleme Yöntemi 

Stok bulunduran satış Hamul Ç\:,"şi t Politikası 
yerlerindeki satış 
hacmi Namul Farklılaştırması. 

Bir sipa:r>işteki mamul r1amul Çeşidinin Sayı.sı 
lerin çeşit sayısı Piyasanın Özeııi~i 

Ortalama Sipariş 

Büyüklüğü 

Fiyat İndirimi Yoluyla 
Teşvik 

Kullanış Şekli 

Sipariş İşleme ~1etodu Sipariş Hacmi 

Kaynak: Heskett, Glaskowsky ve Ivie. a.g.e •• Salı. 53L~ özetlenerek alJ.n
mıştır. 
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giderlerindeki artış, satış personeıi bulundurma giderle

rinde bir azalış ile dengelenecek, hiç de~ilse işletmenin 

kontrolu altındaki piyasa genişliyecek ve satışları arta

bilecektir. 

Gider dengelemesini işletmenin üretim ve finansman 

gibi di~er fonksiyonları arasında da yapmak mümkündür. Ör

ne~in. taşımada tasarruf sa~lıyacak bir kamyonun alınması 

işletme için bir yatırım kara~ıdır. Bu kamyonun alınması 

ile sa~lanacak tasarrufun kamyon için gerekli kapitalin 

başka kullanma yollarıyla karşılaştırılması gerekecektir. 

_ Toplam maliyet yaklaşımı. işletmenin her kademesinde 

uygulama sahası bulabilmektedir. Ancak bu yaklaşımın uygu

lanması her kadernede maliyetlarle ilgili bilgilerin top

lanması ve üst kademelerde bu biıgileTin birıeştiriımesi

ne ba~ııdır. 

D- TOPLAM MALİYET ANALİzLERİ 

Toplam maliyet. analizinin yapılabilmesi için önce 

gider merkezlerinin tesbit edilmesi gerekir. Daha önce. 

fiziksel da~ıtım faaliyet meTkazlerinin herbirinin işletme 

için birer gider merkezi oldu~unu belirtmiştik. Dolayısiy

le bu faaliyet merkezlerini toplam maliyet analizlerinde gi

der merkezleri olarak kullanabiliriz. Gider merkezlerinin 

önemi. firmanın durumuna ba~lıdır. Ayrıca faaliyet merkez

lerinden herbirinin içindeki de~işik gider unsurları bazen 
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başlıbaşına bir gider merkezi olarak ortaya çıkabilir. Ör-

ne~in. ünite de~eri yUksak olan mamullerde sipariş dönemi 

(order cycle) başlıbaşına bir gider merkezidir. Çünkü bu 

d6nemin kısaltılması stok seviyesi giderlerinde bir azalma-

ya yolaçacaktır. Şu halde gider merkezleri firmaya g8re 

de~işebilecek ve bunların seçiminde çok dikkat gerekecek-

tir. 

Gider merkezleri tesbit edildikten sonra bu merkez-

lerdeki giderlerin s~bit ve deiişken olarak ayrılması ge-

rekir. Ancak bundan sonra toplam maliyet karşılaştırmasına 

gidilebilir. 

1- Sadece İki Seçene~in Bulunması 

Aşaiıda vereceilmiz 6rnekte satış miktarı sabit tu-

tulmuş, iki de~işik daiıtım şekli karşılaştırılmıştır(ll). 

İşi basitleştirmek için stok, depolama ve taşıma dışın-

daki bütün giderler sabit tutulmuş. sadece bu üç gider mer-

kezi arasındaki durum incelenmiştir. Karar verilecek olan 

husus; demiryolu ile taşıma ve fabrika yakınında bir depo 

ile daiıtım noktasında di~er bir depo kullanmak yerine, ta-

şımayı uçakla yapıp, dağıtım noktasındaki depoyu kaldırmak 

suretiyle direkt dağıtım y8ntemlerinden hangisinin işletme 

(ll) Edward W. Smykay, Physical Distribution Management, 3. 
baskı, (MaemiIlan Publishing Co. Ine., New York, 1973), 
Saha 289'daki örnek 6zetlenerek alınmıştır. 
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için daha k8rlı olaca~ının saptanmasıdır. Örnekte bu işin 

hangi piyasada yapıldı~ı belirtilmemiştir. Oysa bir piyasa-

da k5rlı olabilecek bir da~ıtım sistemi, di~er bir piyasada 

k~rlı olmayabilir. Dolayısiyle piyasaların da belirtilmesi 

gerekir. S6za edilen iki seçenek Tablo 2'de karşılaştırıl-

mıştır'. 

TABLO 2 

İki Seçeneğin Karşılaştırılması 

1- ~tok Devresi Giderleri: 

A- Taşımada geçen sare (gan) 

B- Fabrıika deposunda geçen sare 

C-Dağıtım noktasındaki depoda 

D-

geçen süre 

Toplam Gün Sayısı 

Stok devresinde tasarruf 
edilen gün saYJ·sı 

Yıllık Stok Seviyesi Giderleri 

l- Kapita.l maliyeti 

2- r1amu1ün modası geçme riski 

3- Sigorta (de~er üzerinden) 

4- Bozulma-Çalınma 

Toplam 
i 

E- Uçakla g6nderilmesi daşünalen 
mamul miktarı 

F- Yıllık Stok Tasarrufu: 
(Uçakla g6nderildi~i takdirde 
stok seviyesinden sa~lanacak 
tasarruf) 

Demiryolu ile 
Taşırnet ve iki 
Depo Kullanma 

% 

% 

% 

% 

% 

10 

5 

30 

45 

20 

5 

i 

2 

28 

Uçakla Taşıma 
ve Bir Depo 
Kullanma 

% 

% 

% 

% 

% 

2 

1 

o 

3 

20 

2 

i 

2 

25 

5.000.000.- TL 

( G ) • (EM) • ( EA ) 
365 



Demiryolu ile 
'Taşıma ve iki 
Depo Kullanma 

G: Stok ckvresinde tasarruf edilen gün 

EM: Stok bulundurma masrafları 

EA: Stok seviyesinde azalış 

42 x 0,25 x 5,000,000 
365 

11- Uçakla G5nderilince Depo 
Giderlerindeki Azalış 

A- Kira (Depo işletme malı ise 
(kapital-maliyeti) 

B- İşçilik 

c- İşletme Giderleri 

Toplam 

Brüt Tasarıruf 

D~ Depo sayısı bire ınınce 
. işçilikteki artış 

Net Tasarruf 

II1- Stok Seviyesi ve Dı:ıpolamadan 
Sağlanan Yıllık Tasarruf 

(143,836 + 200.000) 

'" 

1v- Taşıma Giderlerinin Karşılaştırılması: 

A- Taşıma Ücreti 

B- Bölgesel Dağxtım Giderleri 

Toplam 

Demiryolu ile· sağlanan tasarruf 

NET TASARRUF (343.836 - 250.000) 

200,000 

200,000 

100,000 

500,000 

350.000 

50,000 

400,000 

250.000 

Uçakla Taşıma 
ve Bir Depo 
Kullanma 

143,836.- TL 

100,000 

100.000 

50,000 

250,000 

250.000 

50,000 

200,000 

343.836 

550,000 

100.000 

650,000 

93,836 TL 

Yukarıdaki tablodan da görüleceği üzere, uçak ile 

taşıma yapı~ ~epo sayısını bire indirmek, bu özel halde ve 
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di~er giderlerde meydana gelebilecek de~işiklikler dikkate 

alınmadı~ı takdirde 9 işlotme için demiryolu ile taşıma ya

pıp iki depo bulundurmaktan daha kSrlı olmaktadır. 

2- ikiden Fazla Seçene~in Bulunması 

İkiden fazla seçene~in bulunması halinde belirli bir 

d6nem, 6rne~in bir yıl ele alınır. Bu süre iç~ndeki satış

lar tesbit edilir. Daha sonra bu satışları alıcılara ne 

miktarda giderIo ve hangi da~ıtım yerlerinden yapaca~ımızı. 

dolayısiyle toplam maliyetimizin ne olaca~ını hesaplarız~ 

Bunu yapabilmek için. her faaliyet merkezinde yapılması ge

reken giderleri ve da~ıtım noktalar~nı arttırdı~ımız zaman 

bu giderlerde meydana gelecek de~işiklikleri tesbit ederiz. 

örne~in, depo sayısı arttıkça. her depoda bulundurulması 

gereken esas stok miktarında bir de~işiklik olmaz. Buna 

karşılık emniyet stok'unu her depoda bulundurmak gerekece

~inden. bu stok'u bulundurma giderleri artacaktır. Depo sa

yısının artması, taşıma sırasında yolda geçecek sGreyi de 

azalttı~ından stok seviyesi giderlerini o y6ndan de azaltıcı 

bir etki yaratır. İşe depolama giderleri y6nGnden baktı~ı

mızda, bu giderlerin belirli bir sare içinde depoya girip

çıkan mal hacmiyle birlikte de~işti~ini g6rmekteyiz. Bu 

yüzden de depolama giderlerini sabit ve de~işken olarak a

yırmak gerekir. Sabit giderler belirli bliyakllikte bir depo

yu açıp işletmek için gerekli giderlerdir~ Deponun hacmi bU-
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yildilkçe, sabit giderler de bilyilyecektir(12). Bazı personel 

giderleri de sabit giderler olarak garillilr. Bu şekilde bil-

tiln faaliyet merkezlerindeki giderleri birleştirdikten son-

ra her ihtimalde meydana gelecek giderleri toplamak suretiy-

le o ihtimalin toplam m~liyetini bulmuş oluruz. Bundan son-

ra yapılacak iş her ihtimaldeki toplam m;ıiyetleri karşılaş-

tırarak en dilşük alanını seçmektir. Tablo 3 ' de bu şekilde 

bir toplam maliyet karşılaştırması g6sterilmiştir. 

TABLO 3 

Toplam Maliyetler ve Depo Yeri Sayısı 

Depo Sayısı 
Maliyetlel' 1 5 10 20 40 60 100 

l- Taşıma 

Demiryolu 
Kamyon 
Uçak 

2- Depolama 

Sabit H. 
Değişken M. 

3- Stok Seviıesi 

EsasStok 
Emniyet Stok'u 

4- Si12ariş İşleme 

Mektup. Telefon 
Faturalama 
Paketlerne 
Bilgisayar 
Diğer Giderler -- -- -- ---- -- ---
TOPLAM MALİYET 

(12) Depo yerinin seçimi de m~liyetleri etkileyecektir. Bu etkiyi ana
lizIerimizin d~şında tuttuk. 
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Toplam maliyetlerin tesbitinde alıc~ya sağlanan hii-

met seviyesini de dikkate almak gerekecektir. Firmanın uy-

gulamayı düşündüğü hizmet seviyesini sağlamayacak seçenek-

le~i toplam maliyet analizine katmamak gerekir. 

Firmanın fiziksel dağıtım sistemini meydana getiren 

faaliyet merkezlerindeki toplam giderler ile bunların bir-

leşmasinden meydana gelan toplam maliyetin firmaya. b51ge-

ye, mamule ve alıcıya g5ra değişmesine karşılık, bir genel-

leme yapıldığında alacakları şekiller aşağıda g5sterilmiş-

tir. 

Maliye 

ŞEKİL 7 

Toplam En Düşük Maliyet Dağıtım Sistemi 

Toplam 

Depolama Giderleri 
(Fabrika ve dağ,ıtım yeri de~) 

~ 
Stok Seviyesi / 
Giderleri '::,ı 

L

' i 

--~ı>'-, -----------0-1 2\-\ -3!-' --I4--+IS--ı6--ı-'7-S 
Taşıma Gide leri 

i i ~ i 1--/ i i i ı tl' 
9 10 II 12 13 14 15 16 1718 18 '29 

Dağı tım Noktalar'ı 

Kaynak: Bowersox, Smykay ve La Londe. Physical Distribution 
Management. a.g.e •• Sah. 315. 
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Şekildeki 8~nekte fi~ma iki da~ıtım noktası bulun-

du~mak su~etiyle toplam m;liyetini en dGşGk dilzeye indi~e-

bilınektedi~. 

3- Çoklu Analiz 

Bu analizin özelli~it çeşitli piyasala~da ve de~işik 
, 

satış seviyele~inde kullanılabilecek seçene~in g8~illebilme-

sidir. Genel bi~ ku~al ola~ak bu analizde gide~lerin. (sa-

tış hacmi, taşıma uzaklı~ı. sipa~iş bGyGklil~il veya he~hangi 

bi~ ölçtiye gö~e) sabit ve de~işken ola~ak ayı~ılabilmesi 

noktasından ha~eket edili~. Bundan son~a gide~le~in sabit ve 

de~işken kı8ımla~ı Y = a +bX denklemi aze~inde uygulanmak 

su~etiyle de~işik satış seviyele~indeki seçenekle~i görmek 

mGmkiln olacaktır. Bu denklemde Y = Toplam Gide~t a = Sabit 

Gide~. b = ünite De~işken Gide~. Bu denklemi biltiln seçenek-

le~e uygulamak su~etiyle toplam giderlerin eşit oldu~u nok-

tala~daki mamul mikta~la~ını (X) bulabili~iz(13). 

Şu halde 

a + b X = 
1 1 

x ::; 

(13) Bu analiz aşa~ıdaki ese~le~de .bi~birine benzer şekil
lerde anlatılmaktadır: J. Reskett, N. Glaskowsky, R. 
Ivie~ BUB~ness Logistics, Saha 531 - 533; Bowersox. 
Smykay, La Londe, Physical Distribution Management, 
Sah. 310 - 313; Edwa~d W. S~ykay, Physical Distribu
tion f.'lanage~. Sah. 295 - 298. 
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Bir Brnck verebilmek için firmanın de~işik miktar-

lardaki mamulü için d6rt taşıma~ depolama türündeki en dü-

şük toplam giderleri araştırdı~ını farzedelim. Bunun için 
i 

Bnce, her taşıma türGndeki sabit ve de~işken gi~erlerin 

Tablo 4'deki gibi ayrılıp, küçükten bGyü~e do~ru sıralanma-

sı gerekir. 

TABLO 4 

Seçenekler Sabit Gider (T.L.) 
ii a ıı 

l- Uçak 10.000 

2- Kamyon 20.000 

3- Kamyon-Depo 30.000 

4- Tren-Depo 40.000 

Ton Başına De~işken 
Gider (T.L.) 

"b" 

10 

5 

2,5 

1.25 

Taşıma türlerinde de~işme noktalarındaki mamul mik-

tarlarını (X) ile g5sterdi~imiz takdirde aşa~ıdaki sonuca 

ulaşırız. 

a ı - a 2 10.000 - 20.000 - 10.000 
Xı = = = - = 2.000 TON 

b 2 - b 5 - 10 5 
ı 

a 2 - a 3 20.000 - 30.000 - 10.000 
X2 = = = = 4.000 TON 

b 3 - b 2 2,5 .. 5 - 2.5 

a 3 - a 4 30.000 - 40.000 - 10.000 
X3 = = = = 8.000 TON 

bL~ .' b 3 1,25 - 2,5 - 1,25 

Şu halde 2.000 tonıa kadar olan taşımalarda uçak, 

2.000 - 4.000 ton arasında kamyon. 4.000 - 8.000 ton arasın-
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da ise kamyon-depo şeklindeki seçenekıer taşımada toplam 

giderlerin en az oldu~u seçeneklerdir. 8.000 tondan fazla 

taşımalarda tren-depo şeklindeki seç~nek uygun olacaktır. 

Bu durumu Şekil elden de g6rmek mGmkandar. 

(bin TL) 

i 50r 

Maliyet 

20 

10 

O 
i 
1 

ŞE KiL 8 

Taşıma Seçenekleriye Toplam Giderleri 

--1'-"---------.--------_ ... -

2 3 4 
\ i 

5 6 
\ i i i i \1 
7 8 9 lA II 12 i3 

Taşınacak EIamul 

(bin ton) 

Dikeyeksendeki rakkamlar Tablo 4'den alınan Sabit 

Gider (a) miktarlarıdır. (b)'lerle gösterilen e~rilerin e~i-

mi ise gene aynı tablodaki de~işken giderlerle tesbit cdil-

miştir. Bu e~rilerin kesişme noktasında iki seçene~in top-

lam masraflarının aynı oldu~unu g6rUyoruz ki. şekilde bun-



lar (X ı ). (X
2

) ve (X a) olarak gösterilmiştir. (Xı) nokta·

sında firma aynı mamlilli uçakıa veya kamyonla göndermek ara

sında bir tercih yapamamaktadır. Çünkü her iki seçenek de 

firma için aynı toplam gidere neden olmaktadır. Fakat (Xı) 

noktası geçiıince. yani 2.000 tonun üstlind~ taşıma yapıla

ca~ı zaman kamyon seçene~i. toplam gider yönlinden daha k~r-

lı olmaktadır. 

Toplam giderler Şekil'deki gibi sıralandı~ında firma 

bir bakışta taşımayı dlişlindli~G mamul için uygulaması gere

ken taşıma türünü görebilecektir. 



BÖL Ü M III 

HiZ~1ET SEViYESİ 
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Alıcıya sa~lanan hizmet seviyesinin (custamer ser-

vice level) tesbiti fiziksel dağıtımda en az inceıenmiş 

konulardan birisidir. Bu yüzden de fiziksel dav,ıtım yöne-

ticileri toplam maliyet yöntemi ile fiziksel dağıtım gi-

derlerini en az düzeye indirme çabası içinde alıcıya sağ-

lanan hizmet seviyesini genellikle piyasa şartlarına göre 

kurulmuş bağlayıcı bir unsur olarak kabul etmişler ve bu 

unsurda yapılabilecek değişikliklerin p:elir arttırıcı et-

kisini dikkate almamışlardır. Halbuki bir yazara före. en-

düstri mallarının satın alınmasında alıcıya hizmet, mamu-

lünkalitesitıden sonra aranan ikinci önemli özeııiktir(l). 

Alıcıya sağlanan hizmet seviyesi, genelolarak, ma-

mulü alıcıya teslim süresi, yarii sipariş alındıktan mal 

teslimine kadar geçen süre, ve bu siparişleri karşılamak 

\ 

için bulundurulması gereken stok miktarı kıstaslarıyla 51-

çülmektadir. Hizmet seviyesinde yapılacak bir hata işletme 

için satış kaybına yolaçabileceği gibi, maliyetlerin yük--

selmesine de neden olabilir. 

Gene 1 olarak, alıcıyasağ lan an h iz met se viye s i, p i-

yas adak i rekab et koş ul ları nı n ge re kt i rdi ği d üzey in üs tüne 

9ıktığı takdirde, o piyasadaki alıcı grubundan sağlanacak 

gelir artmaktadır(2). Esasında alıcıya sağlanan hizmet se-

viyesi, firmanın fiziksel dağıtım sisteminin kurulmasi ve 

(1) Be rtran d Klass, "Wha t Fact ors Affe ct In d us trial B uy in g 
Decisions'?" Industrial Harketing, Hayıs 1961, Sah.34. 

( 2) Ro nal d H. Bal 1 o u , a. g. e ., S ah. 9 6 • 
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i 

işlemesindeki ana gayedi~. Aynı zamanda fiziksel da~ıtım 

giderlerinin de kaynağ;ıdır •. Şu halde işletmenin geliri ve 

maliyetleri ile alıcıya sa~lanan hizmet seviyesi arasında 

yakın bir ilişki oldu~undan işletme, hizmetseviyesini pi-

yasa koşulları ve mamulün özellikleri hudutları içinde, 

karını en yüksek düzeye ulaştıracak şekilde ayarlamak du-

rumundadır. 

A- TANIH 

Alıcıya hizmet. firmanın kontrolu altındaki, fakat 

alıcı tarafından de~erlendirilen. talep ile ilgili faktör-

ler toplulu~udur. Bu faktörler çok çeşitlidir ve alıcıya 

sa~lanacak hizmet çeşitli yazarlarca oldukça genişletil-

miştir. 

William H. Hutchinson ve John F. Stolle, alıcı hiz~ 

metinin oniki unsurdan meydana geldiğini ve bunların; si-

pariş hazırlama süresi, sipariş toplama süresi, teslim sü-

re~i. güvenilir stok miktarı. sipariş büyüklü~ü gere~i, 

sipariş birleştirme olasılığı. istikrarlılık, gezici satış 

personelinin ziyaretlerindeki sıklık, sipariş verme kolay-

lı~ı, sipariş hazırlı~ı sırasında alıcıya bilgi verme, ta-

nıtım faaliyetlerinde stok deste~i. faturalamada organi-

zasyon ve şekil oldu~unu belirtmektedir(3). Bu unsurlardan 

(3) William t·1, Hutchinson ve John F •. Stolle, "Hoıv to Ma
nage Customer Service ", Harvard Eus iness Revie,.ı, Kasım 
-Aralık 1968. Sah.BB. 
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birço~unun sa~lanması işletm~nin fiziksel da~ıtım y6neti-

cisinin kontrolu altl.ndaoıma:kla beraber-, bir kısmı da pa-

zarlama ve hatta muhasebe departmanlarına taşmaktadır. 

) 

Alıcıya hizmet, 'Heskett, Glaskowsky ve Ivie tara-

fından yaygınlık esasına g6re şu şekilde s:ı.fıalanmıştır(4): 

1- Bir siparişin satıcı deposuna ulaşması ile o 8i-

pa~işin depodan g6nderilmesi arasında geçen süre, 

2- Satıcın;r..n alıcıdan kabul edeceği en az sipariş 

miktarL. veya bir sipariş içindeki çeşitlerin ayırımındaki 

hudutla:i:'>, 

3-Beıirli bir zam~nda bir satıcının deposunda bu-
,-'. ~~ , 

1 unmayan mal çeşitle rin in yüz de s i, 

4- Devamlı olarak karşılanan siparişlerin oranı,. 

5 - S at ı c ı n ı n d e p o s u n a s ip ari ş i n ul a Ş m a s ı a n ı n d a n i .... 

tiba:ren belirıi bir SÜre içinde sipariş i karşılanan alıcı 

sayısı veya mamul hacmi oranı, 

6- Satıcı deposuna geldi~inde tamamen ka~şılanabi-

len ~lıcı siparişlerinin oranı, 

7- Alıcının işyerine satılabilir durumda ulaşan ma-

mul oranı, 

(4) Beskett, Glaskowsky ve Ivie~, a.g.eo; Sah.250-251. 
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'8- Bir alıcının sipariş vermesi ile mamullerin alı

cının işyerine ulaşması arasında geçen süre, 

9- Bir alıcıya sipariş v~rmede sa~lanacak kolaylık 

ve esneklik. 

İşletmeler bu değişik ölçülerden faydalanabilirler. 

Ancak bunlardan hangisinin veya hangilerinin kullanılacağı 

fiziksel da~ıtım yöneticisinin, piyasa koşullarını ve ma

~ullin 6zelliklerini dikkate almak şartıyla, seçimine kal

mıştır. Bu tanımlardan listenin sonuna doğru olanl~r bugün 

devamlı olarakpek kullanılmamaktadırla~. Ned~ni ise, bun

ları ölçmek ve kontrol etmek oldukça güçtür.- Bu tanımlar 

alıcıya dönük tanımlardır.~ Halbuki listenin başındakiler 

işletmeye dönük tanımlardir~ Şu halde alıcıya dönük bir 

pazarlama programı yapabilmek içinfiziksel dağıtım siste

minin alıcı isteklerine uygun olarak kurulması gerekir. 

Alıcı için anemli olan nedir? Bir siparişin tam ~

larak hemen gönderilmesi midir? Bu siparişin sadece ne za .. 

manulaşacağı hakkındaki bilgi midir? Sipariş vermede ken

disine sağlanacak kolaylık veya esnekıik midir? Yoksa ani

denbeli'ren bir talebi karşılamak için ek sipariş verdi

~inde taşıma ücretini satıcıya yükliyebilmek midir? Bu so

ruların cevabını birçok işletme bilmez .• Nedeni de bunları 

alıcıya hiç sormamış olmalarındandır~ 

Yapılan bir araştırma alıcıların hizmet se~iyesin-
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deki ufak bir değişikliği bile dep;erlendirebildiğini gös-

termektedir(5). Ancak alıcılar satıcının sipariş ile ilgi-

ıi sözünün güvenilir olmasını siparişin çabuk ulaşmasına 

tercih etmektedirler(6)~ 

D ikka t e d il irs e b u tanımlardak i en öneml i h us us un 

"zaman" olduğu görülmektedir. Rekabetin çok olduğu endüs-

trilerde alıcı, siparişin hazırlanması ile ilgili süreyle 

hiç ilgilenmez. Onun için önemli olan arzuladığı za~anda 

mamulü elde etmektir. İ~letmenin pazarlama fonksiyonları-

nın görevi de zaten alıciya bunu sağlamaktır~ üretici iş-

letmeden mal satın alan toptancı, veya toptancıdan mal sa-

tın alan perakende ci.' arzuladı ğı miktarda malı zamanında 

temin edebileceğine guvenebilirse. stok seviyesi giderle-

rini satıcı firmaya devredebilmiş demektir ki, böylece za-

man unsuru fiziksel dağıtım giderıerini etkilemiş olur. 

Şu halde işletmenin kabul edeceği alıcıya hizmet 

seviyesinin tar:ıımları; geçerli olmalı, işletmeye devamlı 

olarak kullanabileceği bir ölçü olmalı ve sayısı da mümkün 

olduğu kadar aZ olmalıdır. Bu tarifıerin seçimi bir yöne-

tici işidir ,ve i~letmede bu iş için en uygun kişi fi~iksel 

dağıtım yöneticisidir. 

(5 )Ron ald p.' W iı le t ve P. Ronald Stephenson. "Dete rmin ants 
of Buyer Response to Physical Distribution Service". 
JOurnal of i>1arketin Researçh, .~ğustos 1969. Sah. 279-283. 

(6) Heskett, Glaskowsky ve Ivie,a.g.e., Sah.2Sl. 
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B- HİzMET SEVİYESİNİN SEçİMİNDEKİ ETKENLER 

Alıcıya sağlanacak hizmet seviyesinin seçimindeki 

etkenlerin b~şında bunların işletmeye yükliyeceği gider 

artışı, gelmektedir. örneğin, "alıcı siparişi alındıktan 3 

gün sonra mal tesıim edilecek" şeklindeki bir hizmet sevi-

yesinde, gün sayısını ikiyeveya bire indirme~e kalktı~ı-

mız takdirde, fiziksel dağıtım giderlerinde çok büyük ar-

tışlar ortaya' çıkmaktadır. Hizmet seviyesi yükseldikçe, 

istikrarlı bir dağıtım sağlıyabilmek için depo sayısının 

arttırılmas~ veya daha süratli bir taş~ma türünün seçilme-

~i, ddPolcirda belirli bir emniyet stoku bulundurulması ge-

rektiğinden, stok s~viyesi p;ldet>ierıinın yükselmesi, buna 

göre personel ve idare giderlerinin artması kaçınılmaz 01-

maktadır,' Alıcıya' sağlanan hizmet seviyesi "sip.ariş alın-

dJ.ğı gün gönderilmeğe hazır mamullerin oranı" olarak ta-

nımlandığında, W.Clayton Hill, bir firmayı örnek vermekte 

ve kendi denemelerine dayanarak, bir dağıtım noktası (de-

po) kullanıldığında ve hizmet seviyesinin % 75 olduğunda 

211.000; % 90 olduğunda 4'Ü2.000; % 97 olduğunda ise 620.000 
" 

/ 

dolarlık stok bul~ndti~mak gerektiğini söylemektedi~(7). A-

lıcıya sağlanan hizmet seviy~si ile fiziksel dağıtım ~i-

derıle~'i 'arasındaki ilişkiyiŞekil gıda görmek mümkündür. 

(7) R.Clayton Hill, "Distribution Systems Management: Key 
to Profits in the Sixties", Ed. Charles H. Hindersman, 
Marketing Precision and Executive Action, (American 
Marketing Association, Chicago, 1962), içinde, Sah.130 
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Şekilde lojistik deyimi, fiziksel dap:ıtımla eş anlamda 

kullanılmıştırı. 

ŞEKİL 9 

Lojistik Sistem Düzeninin Fonksiyonu Olarıak 
Alıcı Hizmeti ve Lojistik Sistem Giderılerıi. 

~//' 

Hizmet _~ / . 
Seviyesi / 

/ 

% 100 
.---

Lojistik Sis 
tem Giderıler" 

Alıcıya sağlanan 
Hizmet Seviyesi 

_.~ Lojistik 
Giderlerıi 

Lojistik Sistem Düzenindeki Gelişimler 
(daha ~arıatıi ve güvenilir taşıma türü. 
daha yüksek emniyet stok seviyesi, da
ha hızlı sipariş işleme, v.s.) . 

Xaynak: Ronald H. Ballou. a.g.e., Sah.g8 • 
. ~ 

Tabii alıcıyasağlanan hizmet seviyesini herı zaman 

bu kadar yüksek tutmak gerekmiyebilir. Nitekim hizmet se-

vi~esinin seçimindeki dip:er bir etken müşteri 6zelliği ve 

rekabe~ şartıarıdırı. örneğin, perıakendeciler toptancılar

dan daha yaksek hizmet seviyesi isterıl~r. Ayrıca işletme~ 
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n in rak iple rin in uy gul adıkl arı h iz met se viye s i o en düs tri

de bir ölçü olabilir, İşletm? alıcıya sağlanan hizmet se-\ 

viyesini bu düzeyin aı'Lı.na indirdi~inde satışları etkile-

nil'. Bu düzeyin üstüne çıktığızaman, ise maliyetleri yük-

selecektir. 

Pazarlanan mamullin özellikleri de alıcıya sağlana-

cak hizmet seviyesini etkiler. Bir mamulün ikame malları 

bulünduğund,a firmanın hizmet seviyesini yüksek tutmas.ı ge-

rekecektir. Çünkü alıcı bu malları bulamayınca aynı i~i 

gören rakip mallara kayacaktır.' Ancak firma, alicinırt gö-

zünde kendi mamullerinin rakiplerin mamullerinden farklı 

olduğu görünümünü~ yani firma sadakatini (store loyalty) 

yaratabilmişse. alicıya hizmet seviyesini fazla yükseltme-

sine gerek kalmayabilir. Genelolarak kolayda mallar (con-

ven ien ce goods) ve b eğenme ıi mallarda (shopp in g god ds" a"": . 

lıcılarınikame malı kullanma ihtimali fazladır. özeııikli 

~allarda ise (specialty goods) alıcı bir süre beklemeyi 

kabul edecektir(8). İşte bu yüzden özellikli mallarda da-

ğıtım noktaları büyük ölçüde azaltılabilir. Progressive 

Grocer meomuasının süpermarketlerde satılan mallar'la ilgi-

li ola~ak yaptığı bir araştırmada, alıcıların çoğunun si-

(8) Koiayda mallar.beğenmeli mallar ve özeılikli mallar 
Ş ekI in dek i türkçe te rimle i' r1us tafa: . Ma zi um ,_Pazarlama~ 
ı>a.~ıtın:ı.KanallarınınönemJ ye İşletmelerin Karlilı ~ı 
Açısından Seçimi S6runu. Adanaİktisadi ve Ticart İ
ilınler Akademisi yayınıarıNo.lfS, Adana, 1974)'den a
lın mJ.:şt ı r. 
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g'ara, neskafe. deodorant, toz deterjan ve şampuan g~bi be-

lirli mamuller dışında kalan mamulleri süpermarkette bula-

madıklarında yerlerine ikame mallarını kullandıklarını, 

ancak bu belirli mamulleri aramak için başka firmalara 

gittiklerini belirtmektedir(9). 

Mamulün fiz iks e i öze Ilikle ri de uy gul an acak h i zmet 

seviyesini etkiler. Bir mamulün ünite fiyatı yüksekse,bu 

mamulü stokta bulundurmak firma için stok seviyesi gid~r-

lerinde büyük. artışlara neden olacaktır. Bu tip mamullerde 

bulundurulan stok miktarını azaltıp, daha süratli bir ta-

şıma türü kullanmak yoluyla hizmet seviye~ini belirli dü-

zeyde tutmak mümkün olabilir. Ayrıca mamulün bozulabilme 

olasılı~ı da stok seviyesinin düşük tutulmasını gerektire-

cek, dolayısiyle hizmet seviyesi etkilenecektir. 

Bir işletmede bütün mamuller, bütGn alıcılar ve bü-

tün bölgeler için aynı derecede yüksek bir hizmet seviyesi 

sağlamak old.ukça pahalıdır. Esasında buna gerek de yoktur. 

İşletme, mamuller, alıcılar ve bölgeler arasındaki farkla-

rı tesbit etmeli ve hizmet seviyesini bunların özellikle-

rine göre ayarlamalıdır. 

c- HİZMET SEVİYESİNİN SEçiMİNDEKİ İŞBİR4İ~İ 

Alıcıya sağlanan hizmet seviyesinin seçimi esas i-

(9) Heskett, Glaskowsky ve Ivie, a~g.,e •.•. Sah.256. 



tibariyle fizilı~ıal" dağıtım departmanına düşen bir görev-

dir. Bu görevin yapılmasında, fiziksel dağıtım pazarlama 

departmanına ba~lı bir bölüm ise satış bölümünün, ayrı i-

se, pazarlama departmanının işbirli~i gerekir. Fiziksel 

da~ıtım yöneticisinin masa başınd~ oturup herhangi bir a-

lıcı veya alıcı grubu için uygulanacak en uygun hizmet se-

viyesini tayin ed~bilece~ini düşQdmek hatalı olur. Bu iş 

ancak alıcı ile temas yoluyla sağlanabilir. Bu da alıcıya 

en yakın olan işletme departmanının, yani pazarlama de-

p~rtmanının deste~i ve işbirli~i il~ mQmkQn olabilir. 

Bir işletmenin fonksiyonel sahaları arasında işbir-

liğinin sa~lanması oldukça zordur. Fakat bu sağlana~ildi~i 

takdirde işletmenin bundan kazancı çok fazla olacaktır. 

Fiziksel dağıtım yöneticisi pazarlama departman~n-

dan iki hususta yardım ister: (1) Müşteri hizmeti ile il-

gili bilgiıerin sağlanması, (2) -Pazarlama departmanının a-

lıcı hizmeti ile ilgili taleplerinin akla yatkın olmasıcıb). 

Alıcıya sa~lanacak hizmet seviyesini en iyi değer-

lendirebilecek kişi bizzat alıcı olacağından ve işletmenin 

satış personelinin de alıcı ile direkt ve sıkı bir tema3+ 

olduğundan, hizmet seviyesinin tesbiti veya satış-hizmet 

ilişkisinın kurulmasın4a gerekecek enk~ymetli bilgiyi P~

zarla:l:na departmanı v:erebilec~d( durumda.dır. Fiziksel dağ;.-

(10) Ronald IL Bal1ou, a"g.e., Salı.9S. 

• 
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tım yöneticisi, pazarlama departmanının gözü ve kula~ı 0-

lan satış personeline dayanmalı ve onunla birıikte çalış-

malıdır. 

Fiziksel dağıtım yöneticisi s'atış temsilcilerinin 

raporlarını inceliyebilir ve mevcut hizmet seviyesinin dU-

rumu ile alıcıların özeııikle belirttikleri ihtiyaçları 

hakkındaki çok önemli bilgileri bu ra~orlardan temin ede-

bilir(ıı). 

Uygulanacak hizmet seviyesini tesbit amacıyla önce 

bir anket (field s~rvey) yapma~ ve mümkün olduğu kadar ge-

niş bir co~rafr alanı ele alıp çeşitli alıcılarla görüşmek 

gerekir. Bu iş oldukça zaman harcamayıgerektirecektir. 

İşletmenin satış bölümü personelinden alıcılarla ilişki 

kurmak, kimlerle ne zaman görüşüleceği hakkında bilgi al-

mak hususlarında yardım görülür. Pazarlama departmanı iş-

letme satışlarının alıcılara ve bölgelere göre da~ılışını 

verebilir. çoğu zaman bu departmandan rakiplerin fiziksel 

dağıtım faaliyetleri ve sa~ladıkları hizmet seviyesi hak-

kında bilgi bile elde edilebilir. 

Anket tamamlanınca, satış bölümü, çeşitli hizmet 

seviyelerinde meydana gele cek maliyetler ile bunların sa-

tışlar üzerindeki etkileri hakkında toplanan bilgiıerin 

(ll) Robert ~1. Ivie, "Information Systems for Logistics 
Management" Ed. Norton E. Marks ve Rqbert M. Taylor, 
a. g. e., S ah • 123. 
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de~erlendirilmesi hususunda fiziksel da~ıtım bSlümü veya 

departmanına yardımcı olur. Satış bSlümÜmensupları, iş-

letmenin alıcılarının yeni mamuller, yeni satış personel-
i , 

leri, yeni tanıtım kampanyaları gibi de~işik pazarlama fa-

aliyetleri karşısındaki davranışaarını, eski tecrübelerine 

dayanarak 5lçebilecek durumda olduklarından. de~işik satış 

seviyelerinin sa~lıyaca~ı satış miktarlarını, Oldukça sıh-

hatll bir şekilde verebilmelidirler,. Fiziksel dağıtım de-

partmanı anketten elde etti~i bilgil~r ile satış persone-

linden elde edece~i bilgileri karşılaştırmak yoluyla bul-

gularının sıhhatini Slçebilir~ Ancak bu anke,t,te alıcıla'r, 

işletmeden daha fazla hizmet elde etmek,için kasten yanlış 

bilgi vermiş, 6rne~in. daha yüks~k bir hizmet seviyesi 

sağl adıkl.arJ. tak dirde sade ce o iş let menin mamulle rin i s a-

tacakları gibi teşvik edici davranışlarda bU,lunmuş olabi-

1 :trle;r'~ Hu şek il deki beyanlar hakkında da satış personel i-

pin fikrini alıp bu beya~ıardakigerçeklik oranını bulmağa 

çalışmak gerekir. 

Fiziksel. dağıtım departmanının tesbit edip uygula-

yacağı alıcıya hizmet seviyesini satış departmanının kabul 

etmesi gerekir. Gayet tabiidir ki, satış departmanı hizmet 

seviyesinde~idüşüklük yüzünden satış kaybına uğramak is· 

temiyecektir. Ancak, hizmet seviyesinin yükseltilmesi 

fizikselda~ıtım giderlerini, dolayısiyle mamulün ünite 

maliyeti~i yükselteceğinden, bu maliyet artışının ergeç 
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mamulün fiyatını etkilemesi normaldir. Bu duru~da satış 

personeli zor duruma düşebaktir. Bu yüzden hizmet seviye-

sinin tesbitinde gerçekçi da~ranılmalı, de~işik hizmet se-

viyele rin in sağ lıyacağı sa tış ile gide r artışı ge rçe ğe uy-

gun olmalıdır. Ancak bu sayede hizmet seviyesinin işletme'" 

nin karına olan eıtkisi ölçülebilir. 

İşl,etmenin uygulayacağı hizmet seviyesi hakkinda 

son kararı verirken. bunun kara olan etkisinden başka~ pi':' .. 

yasa durumu,işletmenin diğer mevcut mamullerine ve yeni 

çıkaracağı mamullerine olan etkisi ile uzun devreli di~er 

pazarlama stratejilerıine olabilecek etkilerini de gözönün w 

de bulundurmak gerekir(12). Ayrıca son kararı vermeden ön-

ce uygulanması düşünülen hizmet seviyesini deneme mahiye-, 

tinde belirli bir piyasada, belirıi bir süre uygulamak da 

bunun geçerliliği hakkında fiziksel dağıtım yöneticisine 

bir fikir verecektir. 

D- HİZMET SEVİYESiNİN UNSURLARI 

Hizmet seviyesinin tanımlarında çeşitli unsurlara 

önem verildiğini görmüştük. Bu unsurlardan fiziksel dağıtım 

yöneticisinin hemen kontrol edebilece~i unsurlara eğilmesi 

olağandır. Sipariş devresi (order cycle) bu unsurların en 

önemlilerini içine alan bir kavramdır. B~r alıcının sipa-

(12) John Fo, Gustafson ve R.aymond Richard, "Custamer Ser":' 
vice in Physical Distribution". Transpor,tati.on and 
Dist.rıil;ıution Management. Haziran 1964, Sah.3? 

{._., 'ı.' " 
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riş vermesi ile bu siparişin alıcıya ulaşması arasında ge

çen süre olarak tanımladığımız sipariş devresi şu üç un

surdan meydana gelmektedir: 

1- Sipariş Alınma Süre~i (Order Transmis~ion): Si

parişin malı satan firmaya ulaşması için geçen süredir. 

Bir sipariş satıcı firmaya mektup, telefon. teleks gibi 

çeşitli yollarla ulaşır. Sipariş, satışı yapan, firmanın 

satış personeline de verilebilir.' Bu yollardan herbiri i

çin harcanacak süre değişik olabilir. 

2- Siparişin Hazırlanma Süresi (Order Preparation): 

Siparişinsatıcı firma tarafından karşılanması sırasında 

geçen süredir. Bu faaliyetlerden olarak; malı depodan çek

mek için gerekli evrakın hazırlanması, envanter kayıtları

nın düzenlenmesi. müşterinin kredi durumunun gözden geçi

rilmesi, hazırlanmakta olan envanter hakkınd~ satış, üre

tim ve muhasebe departmanlarına bilgi verilmesi, hazırla

nan mamulün paketlenmesi, depo içinde gönderme noktasında 

toplanması ve depo çıkış fişlerinin hazırlanması gibi çe

şitli faaliyetleri gösterebiliriz. Sipariş edilen mamul 

depoda bulunmuyorsa, bu mamulü başka depodan veya fabrika

dan getirtmek, hatta hiç bulunmadı~ı zaman bu malı üretmek 

için geçecek süre de sipariş hazırlanmasl. süresinin içine 

girecektir. 

3- Siparişin Taşl.nma Süresi (Delivery Time): Satıcı 
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firmanın mamulü göndermesi ile alıcının mamulü teslim al-

ması arasında geçen süredir. Genellikle depoda yükleme. a-

lıcının teslim aldığı yerde boşaltma sürelerini de kapsar. 

Bütün bu sürelerin toplamı sipariş devresini meyda-

na getirir ki, bu devrenin uzunluğu işletmenin stok sevi-

yesi, dağıtım noktası sayısı ve taşıma türü seçimi politi

kalarını etkiler. Sipariş devresi ŞekillA'da gösterilmİş-

tir. 

Alıcının 

Stok 
Seviyesi 

" 

ı 

ŞEKİL 10 

s ipariş De vre s i 

Sipariş 
Noktası 

~ Emniyet 

Toplam 
Sipariş Devresi 

<::: ; .. 

--,---_._ .. --:- -"-'- Stoku 

Zaman 

( 1 ) S i rı ari ş i nal ı n m a s ü re s i 
(2) Si.par'işin hazırlanma süresi 
( 3 ) S ip ari ş i n taş ı n ma s ü re s i 
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Sipariş devresinin uzunluğu yukarda.anlatılan çe-

şitli unsurları~ etkisi ile artıp eksilabilir. Ancak uzun 

bir süre yapılan gözlemlerden sonra bu devredeki yaklaşık 

sü~e ortaya çıkar ki, bu da işletmenin satışlarını etki-

ler. Bu yüzden, sipariş devresini piyasadaki rekabet şart-

larının altı~a düşürmernek gerekir. 

Alıcıya sağlanab hizmet seviyesinin, sipariş devre-

sini teşkil eden unsurlar dışında diğer bazı unsurları da-

ha vardı~t Örneğin, sipariş vermede ko~aylık. mamulün ha-

sarsız olarak ulaşması, iiparişin alıcıriın arzuladığı öı~ 

çüler içinde hazırlanması gibi. İşte bütün bu uns~rların 

hepsialıcı hizmeti sayıldığından bunların toplu olarak 

satışlara etkisi olağandır ve bunu ölçmek oldukça zordur . 
• -t 

Halbuki alıcıya sağlanan hizmet seviyesinin unsurları sa~ 

dece sipariş dev,resi ile sınırlandırılabilseydi, ortalama 

sipariş devresi satışların bir fonksiyonu olarak kabul e-

dilebilirdi. Şu halde hizmet seviyesini bir bütün olarak 

alıp talep ile olan ilişkisini incelemek gerekir. 

E~ TALE~ VE HİzMET SEVİYESİ ARASINDAKİ İLİşKİ 

Pazarlamada alıcıya sağlanan hizmet seviyesi, fiyat 

ve reklam gibi talep yarg.tıcı bir unsur olaraJ< kabul edi-

lir. Şu halde, işletmenin fiziksel da~ıtım politikasını 

tesbitederken, alıcıya sağlanan hizmet seviyesinin yara-

tacağı talebi~ mamul ve piyasanin özellikıeri yanında göz-
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önüne almak gerekecektir. 

Hizmet seviyesini fiyat ve reklam gibi bir pazarla-

ma girdifsi Cinput) olarakkabul edenler. bunun talep ile 

olan ilişkisinin S harfi şeklinde bir e~ri ile gösterile~ 

bileceğin5 belirtmektedirler(13). Şekil II bu eğriyi gös-

termektedir. 

ŞEKİL II 

H izmet Se viyes in in Fonk s iyon u Ol arak Talep 

Doyma Noktası 

Talep 

Artış Noktası 

o Hizmet Seviyesi (% 100) 
Kaynak: Martin,Christopher. a.g.e., Sah. 89. 

(13) Martin Christopher, Tot~l Distribution: A Framework 
for Analysls. Costing a'nd Control. (Gow8ı" Press Limi
t e d , E s s e x • 19 7 1 ). S ah. 89 • 
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Şekilde görüldüğü gibi.· alıcıya sağlanan hi2:met se-

viyesinde meydana gelecek artış. talep 'de de aynı ora.nda 

bir artış meydana getirmemektedir.' Bu durum bil~assa çok 

düşük ve çok yüksek hizmet seviyelerinde kendini g5ster-

mektedir. Çok düşük hizmet seviyesinde, artış noktası de-

nilen bir noktaya kadar. hizmet seviyesinde meydana gele-

cek artışların piyasaya tesirleri çok az olmaktadır. Örne-

ğin, potansiyeı bir alıcı için hizmet seviyesini yüzde on-

dBn yüzde yirmiye çıkartmanın~ bu alıcının satınalma e~i-

li~ine işletme lehinde 5nemli bir katkı sağIıyacağı bekle~ 

nemez. Di~er taraftan yüksek hizmet seviyesinde. bu hizmet 

seviyesini yüzde doksandan yüzde doksanbeşe çıkartmak da 

. talep y5nünden aynı şekilde, satışlar üzerinde fazla bir 

etki yaratmayacaktır. Nedeni ise. piyasanın doymanoktasi~ 

na ulaşmış olmasıdır. Buna rağmen işletmenin fiziksel da-

ğıtım giderlerinde büyükartışıara. neden olacaktır. Ayrıca 

alıcının bu derece yüksek bir hizmet seviyesinden faydala-

nab ilmek iç in ken di o rgan iz asyon un u ve fi zik sel dağı tı rn 

sistemini bu yüksek seviyeye' g5re ayarlamış olması da ge-

rıekacektir. 

S şeklindeki eğrinin arıtış nokta~ı ile doyma nokta~ 

sı arasındaki kısım en etkili kısımdırı. Bu arada sağlana: ... 

cak hizmet seviyesi arıtışlarıı talep üzerinde artan bir şe-

k ilde k en dis in i göste re cek t i:t< İş te b u alan da yapı lacak 

fiziksel dağıtım araş~ırımalarıı ve giderı dengelemelerıi firı
\ 

ma için çok yarıarılı olacaktırı. 
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Hiimet seviyesini ylikaeltmek için işletmenin yapa-

ca~ı marjinal giderin yarataca~~ talep artışını cebirsel 

bir işlemle şu şekilde hesapııyabiliriz(14): 

1 
(p-c)/p 

p = ünite Satış Fiyatı 

c = ünite De~işken Gideri (fiziksel da~ıtım gider-

leri hariç) 

Örne~in. linite satış fiyatı 100 TL, linite de~işken 

gideri 60 TL olan bir mamul için bu formülü uyguladığımız-

da bulacağı~ız ~atsayı 2.5'dur. Bu noktada hizm~t seyiye

sini arttırmak için yapılacak 10.000 TL'1ı~ bir harcam~ 

işletmeye 25.000 TL'lık (10.000 x2,5) bir gelir sa~lıya-

caktır. Bu gelirin 15.000 TL'sını değişken giderlere ayır-

dıktan sonra, geri kalan 10.000 TL'sı da hizmet seviyesi-

nin arttırılmasına harcandığından. işletmeye bir katkısı 

kalmamakt adı r. İş te b u Dok tay a k adar h izmet se viyes in in 

arttırılması için yapılacak harcamalar işletmeye bir katkı 

marjı (contribution margin) sağlıyacaktır. Ancak bu nokta-

dan sonraki harcamalar işıetme için karlı olmayacak~ çlinkü 

sa~lıyacağı talep artışı azalan bir oranda artış şekıinde 

olacaktır. Şekil 12'de bu nokta g6sterilmiştir. 

(14) Martin Christopher, a.g.e., Sah.gO. 
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ŞEKİLl2 

Hizmet S~viyesinde Azalan Randıman Noktası 

Hizmet Seviyesi Yatırımı 

1 
Eğim = ~-.....,..-:

(p-c)/p 

Kaynak: Martin Christopher, a.g.e., Salı.9l. 

Uygulamada bu derece sıhhatli bir analiz olagılı~ı 

yoktut. E~ri genellikle kesiklidir~ Nedeni ise, hizmet se-

viyesinin arttırılması için yeni depoların açılması, stok 

seviyesi ve taşıma türlerindeki de~işiklikler gibi yapıla-

cak yatırımların birbirinden ayrı yatırımlar olması, dola-

y~siyle bunlardaki artışın b6ıümlenemeyişidir. Bu eğrinin 

kesikli olması, yaptı~ımız marjinal analizin geçerlili~ini 

etkilemez, fakat güçleştirir~ Şekil 13'de satıcı firmanin 

uygulayabileceği birkaç hizmet seviyesi seçeneği g6steril-

miştir. 
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ŞEKİ..., 13 

Değişik Hizmet Seviyeleri ve Talep 

1.0 

~&a İhtimal ~. i . .' .. 

/u'l! /.' . ... .. ~~ 
. O 

Talep 

Talep 

~\ı-----ı--.---..Ic-----' ---+-\ _. i----. 

% 20 % 40 % 50 % 80 % 90 

Hün fe rit H i zmet Se viyele ri 

Şekildeki hizmet seviyelerinin hetıbirinde talep 

muhtemelen belirli bir yayılma alanı içinde de~er alacak-

tır ki buna talebin o hizmet seviyesindeki muhtemel dağı-

lıını (probability distribution)diyebil~riz. Talebi bu şe-

kilde tahmini (probabilistic) bir değişken olarak görmek. 

benzetme .(simulation) gibi ileri fiziksel dağıtım analiz-

lerinde büyük yararlar sağlatı. 
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Yapılan bir araştırmadaCıS) bu y5ntem uy~ulanarakt 

hizmet se'l7iyesinin satış yaratacağı fonksiyonel şekilde i ... 

fadeıendirilmiştir. Satıcının uygulayacağı sipariş devresi 

ile satışlar.arasında bir ilişki kurulmuş, bu ilişki de 

Gompertz e~risiadıverilen bir eğri ile g5sterl1miştir~ 

Alıcıdan sip~riş aıınmasıihtimalini diferensiyel sipariş . 
devresinin fonksiyonu olarak ifadelendirenbu e~ri Şekil 

l4'de ~5sterilmiştirr 

1.0 

İhtilnal 

O 

ŞEKİL 14 

Diferensiyel Sipariş Devresinin Fonksiyonu 
Olarak Sipariş Alma İhtimali 

) 

LD;'''kO 00 o uşu Hızmet i Yuksek Hızmet ------_. 
Difsransiyel !lipaıriG DeVl-ssi ·C s. - s) 

ı 

Kaynak: R.P. Stephenson 've R.P. Willett, "Selling with 
P~ysical Distribution Service", Bm~JnessHo:ı:'i!i:'ons. 
Aralık 1968, Sah.82 • 

. . 
(15) R.P. Stephenson ve R.P. ı.lillett. "Selling with Physi

cal Distribution Service", 'B US 'iueı:s s Horizons, Aralık 
.le _.,-" 1 9 6 8, S ah. 75- 85 • 
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Adı geçen araştirmada ifade edildiğine göre, satıcı 

firmanın bir siparişi alma ihtimali, satıcının sunacağı 

sipariş devresinin,alıcının diğer satıcılardan sağlıyabi-

leceği ortalama sipariş devresine olan farkı ile tayin e-

dilir. S şeklindeki fonksiyon aşağıdaki denklemle ifade-

le n d i i" il m i ş t i i" : 

Pr = c 

Pr = Satıcı firmanın siparişi alma ihtimali 

Si = Satıcı firmanın sunduğu sipariş devresi 

s = Diğer satıcıların sunduğu ortalama sipariş devresi 

e = Natürel Logari~ma 

a, b. c = Gözlem yoluyla sağlanan pa!'ametreler 

F- HİZMET SEVİYESİNİN İSTİKRARLILIöI 

İşletmenin sunacağı hizmet seviyesine alıcıların 

vere ce ği k arş ılı ğı tay in e de rken ik i h us usu b irb irin den a-

yırmak gerekir: Bunlardan birincisi, hizmet seviyesinin 

yalnız başına satışlara olan etkisi. diğeriise. alıcının 

işletmeye karşı davranışını etkiliyecek olan hizmet sevi-

yesindeki istikrarlılıktır. 

Muhtemeldir ki, potansiyeı alıcılaruzun bir orta

lama sipariş devresi ile küçük bir stafrdart sapma şeklinde 

sunulan bir fiziksel da~ıtım si~temini. kısa bir ortalama 

sipariş devresi ile daha büyük bir standart sapma şeklinde 
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sunulan d~~er bir fiziksel dagitım sistemine tercih ede-

ceklerdir. Bunlardan ilki alıcıya, siparış verme zamanını 

planlamada kolaylık sağlıyabileceği gibi. emniyet stokla-

rını da en az düzeye indirme olanağını sağlar. Halbuki i-

kinci şıkta belirsizlik daha fazla oldu~undan. bu durum~ 

stok seviyesi ile sipariş miktarını etkiliyecektir~ Şu 

h~lde. sipariş devresini kısaltmak suretiyle hizmet sevi-

yesini arttıran bir firmanın satışları, ancak hizm~t sevi-

yesinde istikrarlılık sağııyabildiği takdirde mümkün ola-

cak tır .• 

J. F. Magee, "Fiziksel Dağıtım Sistemlerinin Kanti,., 

tatif Analizi" adlı yazısında kurduğu modelde. alıcilarca 

talep edilen mamul miktarı ve dolayısiyle bulundurm~ları 

gereken stok'· miktarının ortalama sipariş devresindeki 

değişmeye karşı hassaslığının oldukça düşük kaldığıni ifa-
, ... . ; .. ', 

de etmektEidir(16)~ Bu modelin denendiği belirli piyasalar-

da geçerli olduğu da yazıda b~lirtilmekt~air. Bu demektir 

ki, bir siparişin verilmesi ile mamulünalıcıya teslimi a-

rasında geçen süreyi, yani sipariş devresini kısaltmak 

şeklinde yapılacakgider artışları satışlarda meydana ge

lecek büyük değişikliklerle karşılanamıyacak-tır. Bu bulgu, 
. '. , . . 

fiziksel dağıtım ~istem analizcileriniri sipariş devresini 

(16) John nMagee, "Quantitative Analysis ofPhysical 
Dis tribut ion Systems", iç inde,; The S oei al RE;spoıis ib i
liti.es .of.·Marlçetin,[;) (American Marketing Association, 
Chicago. 1961), Sah.S03-S04. 
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kısaltma çabalarının de~erini dTIşlirmektedir. Şu halde. bu 

tezin doğruluğu halinde: hizmet seviyesinin etkenlerinden 

s ip ariş de vre s i dışinda' k alan di ğer etken le r ile sip ar iş 

devresinin istikrarlılığı önem kazanmaktadır., 

1- Sipariş Devresi İstikrarlılığının önemi 

Ortalariıa"'sipariş devresininyalniz başına. alıcının 

s atın alma kararını fazl a etk ileyeme mes ine k arşılık, s ip a

riş devresinin istikrarlılı~ı veya beıi~li ~ir teslim glinU 

hakkında alıcıda ya,ratılabilecek gliven. bu kararı oldukça 

etkileiebilmektedir. Bu istikrarlılık. ortalama sipariş 

devresinde olduğu gibi. belirli bir rekabet piyasasında 

"d iğe r s atıcı firmalara n azaran sağlanan is tik rar" şekl in

de, dUşlinlilecektir. Nitekim, bir firmanın istikrarlılı(!,ı 

dUşlik ulabilir. Ancak bu seviye r~kip firmalara nazaran 

yUkseksa, firma lehinde bir durum yaratılmış demektir. Şe

kil TS'de iki firmanın: slparxş devreleri ve bunların ıs

tikTarlılığı karşılaştırılmıştır. 

'Bu çeşit bir analiz oldukça basittir. Nedeni ise, 

yapılacak iş sadece firmaların siparişin 'alınması ile kar .... 

şılanması arasında geçen slire yönlindenkarşılaştırılması

dır. Bu bilgiler belirli bir slire toplandıktan' sonra. sa

tıcı firmalar hakkında alıcıya fikir verecek niteliğe' ula

şır. Şekil IS'deki iki firma belirli bir slire içinde orta

lama sipariş devresi yönlincten aynı sonucu vermişlerdir., 
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ŞEKİL ~ 

İki Firmanın Sipariş Devresi Yönünden Performans 
Karş ı laşt ı rmas ı 

.1 

Ortalama 
i 

2 

~ . A Fİrmasl! 

3 I.j. 

Hafta Olarak Geçen Süre (Sipariş Devresi) 

Buna karşılık ortalamadan standart sapma şeklinde hesapla-

nan istikrarlılık yönünden farklı sonuçlar ortaya çıkmakta-

dır. A firması birbuçuk haftadan az bİr sipariş devresini 

B firması kadar sa~lıyamamaktadı~. Buna karşılık bti süreyi 

genellikle dört haftanın altında tutabilmektedir ki,; B 

firması zaman zaman dört haftayı geçirmektedir. Şu halde A 

firmaS1~ istikrarlılık yönünden B firmasına tercih ~dile

cektir. İki firmanın istikrarlııık yönünden gösterdiği 
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fark müşterilerce muhakkak ki değerlendirilecek ve işlet.,.. 

melerin fiziksel dağıtım faaliyetlerindeki bu farklılık kar-

larını etkiliyecektir. 

Sipariş devreleri arasındaki fark alıcının stok ya-

tırımını direkt olarak etkiliyecektir. Ayrıca bu etki alı-

cının sipariş verme ve stok seviye~i gid~rle~inde de bir 

artış şeklinde görülecektir. Alıcı bu artışı önlemeğe ça-

lışırken, zaman zaman talebi karşılıyamaz duruma düşecek-

tir ki. bu da maı-yetersizli~i (stok-out) deniıen başka 

bir maliyetin yÜkseimesi şekıinde kendini gösterecektir. 

ş u hal d e alı c ı, b u ç e Ş i tma 1 i ye tl e i' i n i e n az d ü ze ye i n d ,i - . 

rebilecek olan satıcı firmalarla çalışmayı. sipariş devre-

sinde meydana gelebilecek bir artış pahasına tercih ede-

cektir(17)~ 

Çeşitli satıcı firmaların bulunduğu bir piyasada, 

bunların sipariş devrelerini karşııaştırmak isteyen alıcı 

ıçin kullanabileceği "sipariş devresi değişme emsali" adı 

verilen ve satıcı firmaların sipariş devrelerinin nisbf 

dağılımını gösteren, hesaplanması kolay bir formül var-

dı r( 18). 

" .' 

(17) P.R. Stephenson ve R.P.~ Hillett, tiConsis;tency: The 
Carrİer' s Ace in the Hale", ,Transportatian Journal, 
1969 .• Cilt 8, ~ayi 3. 

(18) Martin Christophet>, a.g.e., Sah.97. 
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Sipariş Devresı_C ir firmasirün sipariş deyrıesi uzı.ınlu".u Standart Sa ması 
Değişme Emsali -( i firmasının ortalama s ip ariş d~ vre s i uzun lU?;U 

Bu formül~ alıcıya sağlanan hizmet seviyes:inin sipariş devre-

si uzunluğu ile istikrarlılığı şeklindeki iki unsurunu bir-

leştirmesi ve satıcı firmalar arasında anlamlı bir ayırım 

yapmayı sağlaması bakımından yararlıdır. 

2- Sipariş Devresindeki İstikrarsızlık Nedenleri 

Satıcı firmanın, alıcıya sağlanan sipariş devresi 

olarak gösterdiği süre içindeki istikrarsızlık nedenlerini 

in ce leme s i ge rek ir. Daha ön ce s ip ariş de vresin in; s ip ari-

şin alınması,' siparişin hazırlanması ve siparişin taşınma-

sı şeklinde üç faaliyettenmeydana geldi~ini söyıemiştik. Bu 

faaliyetlerden en azından ilk ikisi satıcı firmanın kon-

trolu altındadır. Siparişin taşınması olan üçüncü faal i-

yet, satıcı firma tarafından yapılmadığı takdirde onun 

kontrolundan çıkmış demektir ve genellikle istikrarsızlı-

ğın nedeni taşıma tUrlerinin özelliklerinde bulunmaktadır. 

Örneğin, uçakla taşıma, sipariş devresini çak kısaltabile-

cek bir taşıma türü olmasına rağmen, zaman zaman büyUk bir 

istikrarsızlık gösterebilmektedir. Taşıma türleri arasında 

yapılacak seçimde talebin. sipariş devresi uzunluğu ve 

sipariş devresi istikrarlılığına karşı ne derece hassas 

olduğuna bakılmalıdır. İstikrarlılık, sipariş devresinin 

kısa olduğu ve. sık sık sipariş verilmesi gereken endUstri 



- SI -

dallarında ç ok önem k az anı r. Peraken de gı da sa tışı b un un 

en glizel örne~idir. Alıcının mal-yetersizli~i (stock~out) 

ylizlinden uğrıyaca~ı zarar fazlalaştıkça. sipariş deyresi

nin istikrarlılı~ı daha fazla önem kazanır. Bu ylizden sa

tıcı firma, sipariş devresi ile talep arasındaki ilişkiyi, 

yapaca~ı birpiyasa araştırması ile öğrenmek zorundadır. 

Bu araşt~rma sonunda belki de işletmenin gere~inden fazla 

bir istikrarlılık sa~ladı~ı ortaya çıkabilir ki, bu istik

rarlılıktan biraz uzaklaşmak fiziksel dağıtım giderlerind~ 

bliylik ta~arruflara olanak sağııyabilir. 

G~ Y~Nİ BİR HİZMET SEVİYESİNİN KURULUŞU 

Yeni bir hizmet seviyesinin kurulması gerekti~ine 

karar verildiğinde fiziksel da~ıtım yöneticisi, ön6e en

düstpideki ve kendi işletmes.indeki mevcut hizmet seviyesi .... 

ni tesbit amacıyla alıcılarının ve satış personelinin fik

rini almalıdır. Bu suretle tesbit edilecek mevcut durumun 

neden olduğu fiziksel da~ıtım giderleri işletme kayıtla

rından s ağlan ab il ir. Alı cıl arla ve satış pe rsone liy le gö

rlişmek suretiyle bu şahısların önem verdikleri hususlar 

ortaya çıkacaktır ki, fiziksel da~ıtım yöne:t.icisi bun.dan 

sonra, bu ortaya çıkan hususların yaratacağı gider·artış

larını hesaplamalı verakipıerin aynı hususları uygulaya

bilme olanaklarının olup olmadığını araştırmalıdır. 

Alıcıya sağlanan hizmet seviyesi çeşitli unsurlar-
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dan nıeydan 21 ge Idi ğinden fi ziks e 1 dağıt ı m y önet i cis i ,b unl 21-

rın herbirinde meydana gelebilecek değişikli,~in etkisini 

görebilmek için bunları ayrı ayrı ele alıp, önem derecele-

rini karşılaştırmak i~tiyecektir. Örnek olarak, bir firma-

nın hizmet seviyesi unsurlarını ayırdığını ve önem- sırası-

na göre bunları sıraladığını farzedelim (3 numara en önem-

li, taklit edilmesi en zor veya en UCU2 anlamına gelmekte-

dir). Tablo 5 1 de bu unsurlar gösterilmiştir. 

TABLO 5 

Hizmet-Seviyesi Unsurlarının Değerlendirilmesi ,-

Ortalama Sipariş Devresi 
(Muntazam siparişler için) 

Ortalama Sipariş Devresi 
(Acele s iparişler için) 

Sipariş Devresinde İstikrarlılık 
(Muntazam siparişler için) 

Satış Personelinin 
Ziyaret le rindek i Sıklık 

Sipariş Büyüklüğü Zorunluluğu 

. 
Sipariş Birleştirme Olasılığı 

Sipariş Verme Metodları 

Alıcının 

Verdiği Rekabet 
Önem Potansiyeli 

1 3 

3 3 

3 3 

1 1 

3 1 

1 1. 

3 2 

Tahminı 
Maliyeti 

1 

1 

2 

3 

2 

3 

3 

Kaynak: William D. Perreault ve Frederick A. Russ, "Physi
cal Distribution: A NeglecfedAsp.e,ct of Marketing 
Management". M.S.U. Business Topics, Yaz, 1974,' 
S ah~ 42 ~ 
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Yu~ardaki tabloda verilen 6rnekteki f_rma, alıcıya 

hizmet seviyesi unsurlarından muhtemelen Ortalama Sipariş 

Devresi (acele siparişıer için), Sipariş Devresindeki İs-

tik rarlılık ve S ip ariş Ve rme Met odl arı üze rine e ğiıe cek ve 

bunları geliştirme yollarını arıyacaktır(19)~ 

Yen i b ir h izmet s e viyes in in kurul uş unda b undan son .... 

ra yapılacakşey, değiştirilmesi düşünülen unsurların ya-

ratacağı gider artışının hesaplanmasıdır. Bu hesaplamadaki 

zorluk, değişecek unsura bağlıdır. Sipariş verme metodla-

rında yapılacak bir değişiklik, 6rneğin devreye bir bilgi-

sayarın konması, giderlerin hesaplanması y6nünden kolay 

bir değişikliktir. Buna karşılık ortalama sipariş devresi-

nin 24 saat kısaltılmasının gider y6nünden etkisini hesap-

lamak oldukça güçtür. Bu hususla~da en düşük maliyeti bul= 

ma yollarLnı g6steren fiziksEl dağıtım karar modellerinden 

faydalanıl ab il in ir( 2 O) • 

İşin maliyet y6nü bir taraf~ hırakılırsa. alJ. cının 

bu değişikliği nasıl karşılıyacağı da 6nemlidir. 
•• v ~ 

Ornegın 

acele s ip ariş le i' iç in ortalama s ip ariş de vre s in i 72 saat-

ten 48 saate indirmek, sipariş devresindeki istikrarlılığı 

%. BS.'den % 90 1 a yUkseltmek ve sipariş verme metodlarını 

-..;....~-------.. .•. ,.... -----, 
(ı~) Wiııiam D. Perreault ve Frederick A. 

S ah. 4 2 ~. 

(20) F.D, karar modelleri için şu aserlere bakılabilL": 
Roni9.1d H. Bal.lou, a.g.e. ve Stanley F. Starsch. Sys
tems Analysis for Marıke,ting Planning and Controı':r'-'
(S cott, Foresman an d~CC;:-l 111no is-o -ı972-)-.-'--""·-~-
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satış personeline telefon etmek yerine direkt fabrikaya 

telefon edip, içerde bilgisayar kullanmak şekıinde bir de

ğişikliği düşündüğümüzde, fiyatın ton başına 49 TL'den 50 

TL'ye çıkacağı şeklinde, müşterinin karşısına (d6rt unsur

da değişiklik ve her unsurda iki seçenek oldu~una g6re) 

onaltı değişik hizmet seviyesi teklifiyle çıkmış oluyoruz. 

Alıcıların gerek giderlerinde. gerekse gelirlerinde bir 

artışa yolaçabilecek bu değişiklikle.r karşısında bir den-:: 

geleme (trade-off) yapmaları gerekecektir. A~ıcılar bu de

~işikl~kleri teker teker ele alıp inceliyebilecekleri gi

bi, gruplar halinde de de,r:erlendirebilirıler; Ayrıca al:ı..cı

lardan bu seçenekleri arzuladıkları şekilde 6nem sırasına 

g6re dizmeleri de istenebilir. İşletmenin satış personeli 

alıcının satınalma kararını verme şekıine ve onun ihtiyaç-

,larına vakıfsa bu sıralamayı onlara da yaptırabiliriz. 

Değişik piyasalarda çıkabilecek de~işik sonuçlar 

bize piyasalarıb61ümleme (market segmentation) olanağını 

sağlamış olur. Esasında işletmenin bütün alıcılarl, çalış

tığı bütün piyasalar ve bütün mamulleri aynı derecede 6-

nemli olmadığından, uygulanacak hizmetseviyesi de bu 6nem 

sırasına göre ayarlanabilir. Bu şekilde tesbit edilecek 

hizmet seviyesi. alı~ıya firmanın ~anıtım araçlarıyla ta

nıtılmalı ve kuşku duyulan hususlar varsa, belirli bir 

b61gede deneme niteliğinde uygulanıp, gerekli düzeıtmeler 

yapıldıktan sonra bütün piyasalarda uygulanmalıdır. 



B.Ö L ö H IV 

TOPLAM :MALİYET İLE HİzMET SEVİYESİNİN DEFGELENMESİ 
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Fiziksel da~ıtım planlamasında eskiden.m~~cut olan 

yanlış bir düşünüş, fiziksel dağıtım giderlerini mümkün o

lan en az düzeye indirme tekniklerinin yalnız başına ele 

alınma~ı ve araştırılmasıdır. Fiziksel da~ıtımda toplam 

maliyet yaklaşımı esas alınınca, maliyet düşürme teknikle~ 

rinin araştırılmasını yadırgamamak gerekir. Ancak bu yak

laşımda birsorun ortaya çıka-r ki, o da giderlerin en az 

düzeye indirilmesinin işletmenin k~rını her zaman en üst 

düzeye çıkartmayacağıdır. 

Diğer taraftan, alıcıya hizmet seviyesini ~n üst 

d üzeye çık artmak şe k i indek i b ir iş letme po 1 it ikas ı da muh

temelenen uygun kar durumunu sağlamayacaktır. Yüksek hiz

met seviyelerinde. bu seviyenin arttırılması yolunda yapı~ 

lacak her işlem, bu yolla sağlanacak ek gelirdenfazla ma::;

liyete neden olmaktadır. Fiziksel dağıtım sisteminde hiz

met seviyesi arttıkça. toplam maliyet de aynı doğrultuda 

artmaktadır. Bu durum Şekil l6'da g5sterilmiştir. 

Şu halde, hizmet seviyesi ile toplam maliyetin iş

letmenin k~rını optimal duruma ulaştıracak herhangi bir 

noktada dengelenmesi gerekir. Bu noktada hizmet seviyesin

deyapılacak herhangi bir yükseltmenin yaratacağı gelir i

le maliyetlerde neden olacağı artış birbirine eşit olacak

tır. 

Bütün değişkenleri biraraya getirip, bir model üze-
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ŞEKİL 16 

Hizmet Seviyesi ve Toplam Maliyet 
i 

% 100 '. 

._-......,..,....---_.~ 

o 
Toplam Haliyet 

rinde birl~ştirmek sur~tiyle fiziksel da~ıtım sisteminin 

işletmenin k8rına olan katkısını g5stermek milmkilndilr. Fi-

ziksel dağıtım y5neticisinin karar verme faaliyetinde kul-

lanmak ilzere, b5yle bir modeli uygulamada kurması oldukça 

zor olmasına rağmen, alıcıya hizmet seviicisi ile toplam 

maliyet arasındaki ilişkiyi açık ve basit birşekilde g5s-

terrnesi bakımından faydaııdır. 

B5yle bir ~od~ı, birtiirine bağlı değişik fonksiyon-

lardan meydana gelen bir poler di'yagram halinde Şekil 17'de 

g5s te rilmiş tir. 



" 
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ŞEKİL 17 

Toplam Maliyet-Hizmet Seviyesi Dengelenmesi 

Toplam Maliyet 

Bölge i . 

~ ______________________ ı ____________________ ~~Rlam Maliyet 

-(-- -

( 
i 

i 
\v 

B t j 
Gelir~ __ ~~==~~~~~ ____________ ~~ __________ -4 __ -+ __ _ 

, (Katkı 
Marjı) 

--7ı~' Hizmet 
Seviyesi 

Bölge III 

ı ' 
i 
i 
i 
i 
i 

--\' ı , ı 

i 
_. _~ - ._0_- ~_- ._-. _. - - --- 0-,. - -- -~ - --- --i-

, '~ 

Satışlar 

(Ünite) 

Bölge II 

A Toplam maliyetin en aZ düzeyde olduğu zamanki fiziksel 
dağıtımın gelire katkısı 

B Hizmet seviyesi yükseltilinee fiziksel dağıtımın geli
re katkısı 

Kaynak: Martin Christopher. a. g.e •• Sah.10l. 
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Birinci bölgede, toplam maliyet analizi sonucuelde 

edilen toplam maliyet eğrisi çizilmiştir. Yukarda da anla

tıldı~ı gibi, toplam maliyet, hizmet seviyesinin bir fonk

siyonu olmaktadır. 

İkinci bölgede, daha önce bahsettiğimiz S harfi 

şeklindeki hizmet seviyesinin satışlara olan etkisini gös

teren eğri yeralmakta~ır. Hatırlanacağı üzere, bu e~rinin 

alçak ve yüksek nokt-alarında hizmet seviyesindeki değişme

ler satışlara azalarak etki yapıyordu. 

Üçüncü bölgede, satış gelirinden değişken üretim 

giderleri çıktıktan sonra kalan kısım, yani katkı marjı. 

satışın artan fonks iyon u olarak gös te ril mişt ir. üret ilen 

mamul sayısı arttıkça, üretim maliyet~erinde bir dereceye 

k adar tasarruf yapmak mü mkün o lmakt a,d,ı r. 

Dördüncü bölgede, toplam maliy~tler ile katkı marjı 

karşılaştırılmıştır. Bu bölg~de işletmenin fiziksel d~ğı~ 

tım faaliyetıerinin k~ra ve sabit giderıere olan katk~sı 

ölçülmektedir. 

Şekilden de görüleceği üzer~, toplam maliyetlerin 

en düşük olduğu noktada katkı marjı fazlayüksek de~ildir. 

Bu ioktada sağlanacak fiziksel dağıtım katkı marjı şekilde 

A harfiyle gösterilmiştir. Bu noktada hizmet seviyesi eğ

risi artış noktasına ulaşmıştır. Dolayısiyle hizmet sevi

yesinde yapılacak artışlar çok eikili olacak ve ~atışlar 
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üzerinde artan bir şekilde kendisini gösterecektir. Nite

kim şekilde toplam maliyette belirıi bir artışa rağmen 

sağlanan yeni hizmet seviyesi etkisini katkıı'riarjında bü

yük bir artış ~larak göstermiştir. Şekilde bu artış B bar";' 

fiyle gösterilmiştir. 

Teoride kolayca ve a~ıkça anlaşılabilen bu marjinal 

analiz. uygulamada her zaman kullanılamamaktadır. Bunun 

nedeni, yatırım şeklinde yapılacak maliyet artışlarinı çok 

ufak parçalara bölmenin mümkün olmayışıdır. Örneğin belir

li bir deponun açılması kararı işletme için büyük bir gi:':' 

deri gerektirir ve bu gideri parçalara ayırıp katkı marjı

nın en üst seviyeye ·ulaştı~ı noktayı bulmak için kisım kı

sım harcama yapmak olanaksızdır. Buna rağmen yaptığımız bu 

analiz bize toplam maliyeti yalnız başına ele aldığımızda 

ve bunu en az düzeye indirmeye çalıştığımızda düşebilece

ğimiz hatayı göstermesi bakımından faydalıdır. Şu halde 

fiziksel dağıtımyöneticisi bir yönden toplam maliyeti dü

şürmeğe çalişırken, diğer yönden alıcının arzuladığı hiz:':' 

met seviyesini bulmağa çalışmalıdır. İşletme için önemli 

olan, işte bu seviyeyi tesbit ettikten sonra ve bu !3eviye

den bir düşüşe sebep olmadan toplam maliy~tte azalma ola

naklarının araştırılmasidır. 

Yapılacak araştırma işletmenin mamul, alıcı ve p~

yasa larını de vamlı izle rnek şeklin de o lacak tı r. Mamul le il

gili olarak, önce mamulün karlılık derecesine bakılmalı-
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dır. Bu mamulün satışlarının devir hızı ve işle1;meye sağ-

ladığı katkı marjının uygunluğu esastır. İncelenecek diğer 

bir husus, bu milmulün alıcı için kritik bir mamulolup 01-

madığıdırCl). Kritik mamull~rdeki stok yetersizliği işlet-

meya satış kaybına ve hatta alıcı kaybına YOlaçabilir. İş-

letmenin içinde bulunduğu piyasaların durumu da hizmet se-

viyesini. dolayısiyle sağlamağa çalışılan hizmet seviyesi 
,- . 

ile toplam maliyet arasındaki denge noktasını etkiliyecek-

tir. Bu piyasaların alıcı piyasası veya satıcı piyasası 

olması. rakiplerin mamullerinin ik5me edilebilme derecesi. 

mamulün kullanma süres i veya satın alınmasındaki sıklık, 

hangi alıcıların ve piyasaların küçüıüp. hangilerinin bn-

yüdüğü. rakiplerin sayısı ve sağladıkları hizmet seviyele-

ri gibi hususlar incelenmel~di~. Ayrıca alıcıların stok 

bulundurma ve sipariş verme alışkanlıkları da bilinmeli-

dir. işletme bu hususlardan başka, dağıtım kanallarının 

şeklini, sayısını ve bunları kontrol altında tutup tutamı
\. 

yacağını da dikkate almalıdır. Bütün bu hususlar uyguıana~ 

cak hizmet seviyesini ve toplam maliyetleri etkiliyecek-

tir. Örneğin. işletmenin sattı~ı mamulGn ik~me malı yoksa 

veya bu mamulün satışı işletmenin tekelindeyse, alıcıya 

sağlanan hizmet seviyesinin satışlara fazl~ etkisi olma~a-

caktır. Memleketimizde birçok endüstri dalında durum b5y-

(1) Mamulleri kritiklik durumlarına göre sıralamak "ABC 
Kritik Değer Analizi" yoluyla olmaktadır. Bu analiz i
çin bakınız: Edward W. Smykay, a.g.e., Sah.208-210; 
Ronald H. Ballou, a.g.e .. , Sah.283-286; Donald J. 
Bowersox, a.g.e., Sah.20S-206. 

.' 
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ledir. Bu şqrtlar altında hizmet seviyesini yükseltmek ma

mulün karlılığını azaltmak olacaktır ki, kısa sürede iş

letmeye katkısı yoktur. 

Fiziksel dağıtım y5neticisi yukarda belirtilen hu

suslardaki bilgileri kısmen işletme içinde tutulan kayıt

lardan temin edebilir. Bu bilgiler daha ziyade maliyetler 

ve. performanslarla ilgili bilgilerdir. Bunların dışında 

kalan bilgileri piyasa araştırması yoluyla elde etmesi g~

rek e cekt ir. 

İş le tme iç in den el de e dileb ile cek b il gile rin, uy gu

lamada işletme dışından elde edilebilecek bilgiler kadar 

zor sağlandığı g5rülmektedir. Bunun nedeni ise. işletmele~ 

rin çoğundaki muhasebe sistemlerinin fiziksel dağıtım y5-

neticisinin istediği bilgileri verecek şekilde kurulmamış 

olmasındandır. Bu bilgiıere 5rnek olarak stok seviyesi, 

sipariş verme giderleri, sipariş büyüklükleri ve bunlarda

ki değişme oranı, haftada g5nderilen mamul miktarı ve bun

ların g5nderildikleri yerler v.s. g5sterilebi~ir. Fiziksel 

dağıtım y5neticisi bu gibi bilgilerden bazılarını fatura

ları incelemek yoluyla bulabilir. Ancak bazıları hiç kayıt 

tutulmadığından veya dağınık vaziyette olduğundan kaybolup 

gitmektedir. Bu bilgiler ve bunların sıhhat derecesi fi~ 

ziksel dağıtım y5neticisine karar alma ve bilhassa kont~oı 

faaliyetlerinde ışık tutacaktır. 
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İşletme, alıcıya sağlanacak hizmet sev~yesinites

bit edip. fiziksel da~ıtım sistemini bu hizmet seviyesin; 

deki en düşUk toplam maliyeti sa~lıya~ak şekilde kurduktan. 

sonra. zaman zaman bu sistemin girdi ve çıktılarını kon

trol etmek zorundadır. Aksi halde k~rulan dengenin bozul

ması mUmkUndUr. Bu yUzden de, işletme için~ akan bilgile

rin arzulanan yönlere kanalize edilmesi gerekir. Daha önce 

de belirtti~imiz gibi, fiziksel da~ıtım sisteminin gırdi'~ 

leri, bu sistemi meydana getiren faaliyetlerin giderleri~ 

dir. Çıktı'ları ise hizmet seviyesi olarak ölçülen perfor

mansçlı r. 

Şu halde fiziksel da~ıtım kontrolu için iki çeşit 

bilgi gereklidir. Bunlardan birincisi, maliyet kontroluyla 

il~ili bilgilerdir~ Bu bilgil~rin fiziksel da~ıtım yöneti

minde kullanılabilecek şekle, yani sis temin toplam maliye

tini verecek şekle sokulması gerekir, İkinci çeşit bilgi

ler ise. alıcıya sa~lanan hizmet seviyesi ile ilgili bil

gilerdir~ 

BUtUn bu b·ilgileri toplıyabilmek için, işletmede i

yi bir rapOrlama sistemi kurulmaııdır. Fiziksel da~ıtım 

yöneticisine dUşen görev, bu iki çeşit bilgiyi birleştir

mek ve işletme politikası olarak saptanan hizmet seviyesi

ni düşUrmeden, toplam fiziksel da~ıtım maliyetlerinde a

zalma olasılıkl~rını aramak ve toplam fiziksel dağıtım ma

liye~ıeriyle alıcıy~ sa~laQan hizmet s,viyesi ara~lnda ku-
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rulan dengeyi korumaktır. 

Bu iş için, fiziksel da~ıtım f~aliyetlerinin gider

leriyle hizmet seviyesinin BIçilıerini birıikte gBsteren 

kontrol raporları hazırlanabilir. BByle bir kontrol raporu 

Brneği.Tablo 6'da verilmiştir. 

Bu tablodaki bilgilerin aylar itibariyle g~afik il-

'zerinde takip edilmesi gerekir. BBylece giderlerin ve per>

formansın işletm~ politikası ol~rak tesbit edilen kont~ol 

sınırları içinde kalıp kalmadığı ve sapmaların aylar iti

bariyle eğilimi gBrülmilş olur. 

Fiziksel dağıtım departmanının yBneticisi. hiç de

ğilse ayda bir kere, kendisine bağlı olan alt kademelerin 

yBnetici per'soneliyle toplantı yapıp. bu raporlardan edin

diği bilgiıeri onlarla tartışmalı, ve aksayan faaliyetler

de yapılması gereken hususlar hakkında onların fikirlerini 

alm~11dır. Bir işletmede raporlama sistemi ne kadar iyi o

lursa olsun, yilzyilze konuşma daima daha iyi sonuç verir. 

Ayrıca bu konuşmalar sırasında ortaya çıkabilecek yeni fi

kirler, meselelerin hallinde yeni gBrüş açıları sağlıyabi

lecektir. 
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TABLO 6 

Fiziksel Dağıtım Kontrol Raporu 

Giderler ve Performans 

.:raşıma (ton başına) 

İşletmeden depolara 
İşletm~den müşterilere 
Depolardan müşterilere 
Depolararası taşıma 

Depo.ıama (paket başına) 

İşletme deposu 
Bölgelerdeki depolar 

Stok Seviyesi 

İşletmede ve depQlardaki 
stokların devir hızı 
Bulunduruıan ortalama stok 
Stok seviyesi giderleri 

Sipariş İşleme. (sipariş başına) 

İşletmede hazırlanan sipariş 
Depolarda hazırlanan sipariş 

~ı.pya Sağlanan HiZme;t S~viyesi 

İşletmede alınan siparişlerin 
karşılanması 

Depolarda alınan siparişıerin 
karşılanması 

Taşımada gecikme( *) 
Sipariş işlemede gecikme 
Siparişin alınmasında gecikme 
Hammadde yetersizliğinde~ gecikme 
Mamul yetersizliğinden gecikme 
Acele istenen siparişler (kutu) 
Acele istenen siparişlerin 
karşılanması 

Topl.am Maliyet 

Bu Ay 
./t,ıl 

.......... 

% 

% 
% -
% 
% 
% -
% 

-..,-

% 

TL 
TL 
TL 
TL 

TL 
TL 

TL 
TL 

TL 
TL 

.Geçen 

--

% 

% 
% 
'o 'o 

-_.'-
d 
'o 

% 
% 

% 

Ay 

TL 
TL 
TL 
TL 

TL 
TL 

TL 
TL 

TL 
TL 

Müşteriye gönderilen paket başına 
Satışın yüzdesi olarak 

TL TL 
% 0-

'o 

Son üç 
Ayın 

Ortalaması 

% 

% 
% 
% 
% 
% 
% 

% 

% 

TL 
TL 
TL 

------' . 

-
--
--

TL 

TL 
TL 

TL 
TL 

TL 
TL 

TL 

(*) Taşımadaki gecikme gerekirse taşıma türlerine göre; tren, kamyon, 
uçak v.s. şeklinde ayrılabilir~ Ayrıca taşımada gecikmenin araç 
bozulmasından mı, trafik sıkl,şıkııgından mı, yoksa başka sebep
lerden mi meydana geldiğini öz~,l raporlarla incelemek mümkündür. 



BÖL Ü M V 

ÖZET VE SONUC 
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\"i:lı.: T 

İşletme içindeki pazarlama ile ilgili faaliyetleri 

Iltalep yaratma" ve "talebi karşılama" olarak ik.i fonksiyo

na ayırmak mümkündür. Piyasadaki rekapet şartlari geliş

tikçe, pazarlamacıtar zamanlarının önemli bir kısmını iş

letmenin mal ve hizmetleri için talep yaratma işine ayır

mışlar, fizik se 1 dağıt ı m ol arak adl an dı rab ile ce ği miz p a

zarlamanın t~lebi karşılama fonksiy6nunu tamamlayıcı veya 

yardımcı bir faaliyet olarak görüp, geri planda bırakmış

lardır,. 

Ancak milletlerin refah seviyeleri arttıkça ve iş,," 

letmelerin mamulfarklılaştırma çabaları olumsuz sonuçlar 

verdikçe, yeni rekabet yolları aranmış ve bunlar alıcıya 

yapılan hizmetlepin arttırılması olarak bUlunmuştur. Bu 

suretle eskid·en paza~lamanın tamamlayıcı veya yardımcı bir 

fonk siyon u ol arak gö zük en fiz iks e 1 dağıt ımın da talep ya

ratma fonksiyonuyla aynı görevi görebileceği, dolayısiyle 

aynı önemde olduğu ortaya çıkmıştır. 

Fiziksel dağıtım fonksiyonu içinde taşıma, depola

ma., stok seviyesi ve sipariş işleme olarak dört faaliyet 

vardır. Son yıllarda rekabetin bu yöne kayması fiziksel 

dağıtım faaliyetlerinin maliyetlerinin artmasına neden ol

muştur ki, bu durui da fiziksel dağıtıma verilen önemin 

artmasında diğer bir unsur olmuştur. Fiziksel da~ıtım ma

iiyetlerin.de yapılacak bir tasarruf işletmenin karını et

kiliyebileceği gibi, bu tasarrufun alıcıya daha fazla hiz-
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met sa~lanm~sı şeklinde işletmeye rekabet fistfinlfi~fi kazan-

dırması da mfimkfindfir. Bfitfin bu nedenler fiziksel dağıtıma 

olan ilgiyi arttırmıştır. 

İşletmenin fizikseı da~ıtım giderleri incelendi~in-

de, bunların kısmen firetimf kısmen pazarlama maliyetleri 

arasında bulundu~u. dolayısiyle değişik departman ve şa

hısların kontrolu altında oldu~u ortaya çıkmaktadır. İş-.. 
letme içinde pazarlama ve firetim departmanlarının her iki-

si de bazı fiziksel dağıtım kararlarının kendi alanlarına 

. girdi~ini iddia.etmektedirler. Örneğin, stok seviyesi ile 

ilgili kararlar bu iki departmanı da çok yakından ilgilen-

dirir. Ancak bazı işletmelerde fiziksel dağıtım faaliyet-

lerine yeterince ~nem verilmemektedir. Pazarlama personeli 

siparişi aldıktan sonra bunun alıcıya teslimi işini kolay 

ve günlük bir iş olarak g6rfiyor ve bununla fazla ilgilen-

miyor. Üretim departmanı ise, mamulün üretimini esas faa-

liyet olarak kabul ediyor ve üretilen mamulün depolara ta-

şın ması ve depol anması i le ilgil i faal iyetle ri öne ms iz ay-

rıntı olarak kabul ediyor. Dolayısiyle bu faaliyetıerin 

satışlara ve maliyetl~re olan etkisi dikkatten kaçıyor. 

Fiziksel dağıtım faaliyetlerini kontrol eden bu iki 

. ~ 

departmandaki değişik personelin herbirisi kendi faaliye-

tinin maliyetlerini, elinde mevcut olan bfitfin olasılıkiar .... 

la azaItmağa çalışmaktadırlar. Buna rağmen, bu şahıslar ve 

departmanlar arasında bir koordinasyon olmadığı takdirde, 
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fiziksel da~ıtım mdıiyetlerinin en az düzeye ulaşacaijı 

saylenemez. Fiziksei da~ıtım faaliyet merkezlerinin gider~ 

leri genellikle birbirini zıt yande e~kiler. Örne~in; daha 

yavaş giden taşıma türü kullanıldığında taşıma giderleri 

azalacaktır. Fakat işletmenin bulundurması gereken stok 

seviyesi artacaktır. Bu yüzden işletme fiziksel dağıtım 

faaliyetlerinin tek tek maliyetlerinin azaltılması yerine. 

toplam fiziksel da~ıtım maliyetinin azaltılması çabasında 

olmalıdır~ Bunun için de departmanlar arası koordinasyonun 

kurulması gereki~. Fiziksel da~ıtım ile ilgili faaliyetle

rin büyükişıetmelerde ayrı bir departman halinde birleş

tirilmeleri olumlu sonuçlar vermektedir; Ancak bu durum 

zorunlu de~ildir. Fiziksel dağıtım f'aaliyetleri kısmen ü

retim. kısmen pazarlama departmanlarının kontrolu altında 

kalabilir. Fakat bu takdirde. bu faaliyetleri yüksek kade

meden bir yaneticinin koordine etmesi ve toplam maliyet 

yönteminden hareket etmesi zorunludur. Bu yantemin başarı

lı olabilmesi. firma yöneticilerinin toplam maliyet yakla

şımını benimsemelerine bağlıdır. 

Fiziksel dağıtım maliyetlerinin azaltılmasında top

lam maliyet kavramı olumlu sonuçlar vermekle,beraber yal

nız başına yeterli değildiri İşletmede fiziksel dağıtımı 

bir siste~ blarak ele aldı~ımızda, fiziksel dağıtim mali

yetleri bu sistemin girdi'leri, alıcıya sağlanan hizmet 

seviyesi ise çıktilları olmaktadır. 
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Alıcıya sa~lanan hizmet seviyesi, siparişin alınma-

sı ile mamuıan alıcının eline geçmesi arasında geçen snre 

olarak tanımlanabilir. Alıcıya sa~lanan hizmet seviyesi-
i 

nin; karşılanan sipariş sayısı, sipariş devresinin uzunlu-

ğu, stok-takenme oranı, teslimdeki istikrarlılık gibi çe-

şitli ölçaleri vard.ır. Alıcıya sa~lanan hizmet seviyesi bu 

çeşitli ölçaler kullanılmak yoluyla fesbit edilir. Alıcıya 

sa~lanacak hizmet seviyesinin tesbiti fiziksel dağıtımı 

planlamasının en önemli konularından birisidir. Birçok iş-

letmede hizmet seviyesi, işıetmenin mamulleri ve rakiple-

rin uygulamaları dikkate alınarak tesbit edilir~ İşletme 

bu kararı, aııcıların ve rakiplerin reaksiyonunun incelen-

mesi son~cu vermelidir. 

İd~aı olan, alıcıya yaksak bir hizmet seviye~i sa~-

lamaktır. Ancak hizmet seviyesinin arttırılması fiziksel 

dağıtım maliyetlerinin artması demektir. Batan işletmeler 

de bu maliyetlerin azaltılması çabası içindedirler~ Hiçbir 

fiziksel da~ıtım sistemi hem hizmet seviyesini arttırmak, 

hem de maliyetleri daşarmek şekıinde bir sonuca ıila$amaz. 

yaksek hizmet seviyesi; çok stok bulundurmak, hızlı t~öıma 

tara kullanmak ve fazla depo bulundurmakla mümkün olur. 

Fiziksel dağıtım maliyetle~inin azaltılması ise, aksine; 

az stok bulundurmak, ucuz taşıma türleri kullanmak ve az 

depo bulundurmakla mümkandür. Şu halde problem, fiziksel 

dağıtım maliyetleriyle alıcıya sağlanacak hizmet seviyesi 
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arasında bir denge kurmaktır~ Bu dengepiyasa şartları~ IT

re tim olanakl arı, işle tmen in k aynak 1 arı, mamul ve alı cının 

özellikleri analiz edilerek kurulur. Bu analizler sonucu 

önce alıcıya sağlanacak hizmet seviyesi tesbit edilir. Da.;., 

ha sonra bu hizmet seviyesini düşürmemek şartıyla, değişik 

fiziksel dağıtım sistemlerinin maliyetleri toplam maliyet 

esasına göre karşılaştırılır ve işletmeye hangi sistem en 

az toplam maliyet sağlıyorsa o sistem seçilir. 

İşletme, fizikse1 dağıtım maliyetleriyle hizmet se

viyesi arasında kurduğu dengenin bozulmasını önlemek ama

cıyla, gerek fiziksel dağıtım maliyetlerini. gerekse müş

teriye sağladığı hizmet seviyesini devamlı kontrol altında 

bulundurmak ve bunlarda meydana gelecek sapmaların neden

ıerini araştırmak zorundadır. 

Fiziksel dağıtım yöneticisi, bu hususlarda işletme 

i~inde kuracağı raporlama sistemi ile, toplayacağı bilgi~ 

leri bir tablo halinde birıeştirip, aylar itibariyle fi

zik~el dağıtım sisteminin girdi ve çıktı'larını kontrol 

etmelidir. 

Fiziksel da~ıtım sisteminin başarısı, karar verme 

ve kon tro lda k ul lanılacak, bilgile rin e lde e dil me s ine daya

nır. Fiziksel dağıtım yöneticisinin karar vermede hangi 

bilgilerden yararlanacağını bilmesi, bunun için de muhase

beye yatkın bir kişi olması gereklidir. Bu şahsın yüksek 
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k ade me yöne ticile rin den seç il mes i ve departmanı ar arasin .... 

daki koor.dinasyonu sağlaması halinde. fi:ziksel dağıtımın 

işletme faaliyetlerindeki etkenliği artacaktır. 
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