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A- GIRIS

Fiziksel dagitim olduk¢a yeni bir kavramdir. Islet-
me i¢i organizasyon linitelerinin faaliyetlerinde gdériilen
aksakliklar incelenmis ve bu faaliyetlerin reorganizasyonu

ile ilgili konularan derlenmesi sonucunda ortaya cikmigstair,

Bir isletmenin ana faaliyefleri bircok igletmeciye
gore "ﬁre£im" ve 'pazarlama" olarak dar anlamda alinmig-
tir. Uretim, bip mamuliin imal edilmesi, pazarlama ise, en
eski sekliyle, imdl edilmis olan bu mamuliin satisa olarak
gérﬁlﬁ;. Birgok igletme kendi organizasyonlaraini bu kadar
basit gdérmemekle birlikte bu faaliyetlere (liretim ve-pazar-
lama) Onem vermekte, bunlar diginda kalan muhasebe ve per-
sonel gibi faaliyetleri yardimci faaliyetler olarak gdrmek-
tedir. Bu goéris bir dereceye kadar hosgdrilebilir, Clnki
bir isletme idrettigi ﬁ;mulleri satamiyorsa, diger higbir
faaliyetin &nemi ydktur. Buna ragmen bdyle bir organizasyon
bir ¢ok firma ic¢in tehlikeli bir gekilde basit olur. Nede-
ni ise, firma, pazarlama ve lretim g¢abalarinin verimlili-
gini gdéremez, Bilhassa lretim yer ve zamani yapilmasi gere=
ken faaliyetlerle, satistan sonra yapilmasi gereken faali=~
yetlerl farkedemesz. Bu'faaliyetler fiziksel dagitim faali-

yetleridir ve hem pazarlama, hem de liretimin verimliligini

etkiler.,

Pazarlama ve Uretim departmani ydéneticileri fiziksel

dagitim faaliyetlerini kendilerine bagli olarakig
‘ MARMARA UK
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Nitekim biitlin pazarlama ders kitaplari fiziksel dagitama

pazarlama konulari arasinda inceler., Buna kargilik idretim
yéneticileri de bu faaliyetlerden bir g¢ofunun kendilerine
ait oldugunu iddia ederler. Uretim ydneticilerinin bu gd-

rislerini asagidaki tanim da yansitmaktadir:

".,.. lUretim, mamullerde sekil, zaman ve yer faydasz
saglamakla direkt olarak ilgilenen bir fonksiyon geklinde

tanimlanabilir,"(1)

Halbuki fiziksel dagitimin gdrevi de mamullerde za-

man ve yer faydasi yaratmaktir.

Agikca gdriliyor ki, fiziksel dagitaim faaliyetlerin-
den dolayi pazarlama ve Uretim departmanlari arasinda bir
yetki ve gdrev karismasi sdzkonusu olmaktadair, Firma ydne-
ticileri fiziksel dagitim faaliyetleri ic¢in gerekli tedbir-
leri almadiklarai takdirde bir koordinasyon eksikligi orta-

va g¢ikacaktir.

Uretim departmani; tasima, mamul mallar stok diizeyi,
satin alma ve mamul programlama ile ilgili fiziksel dagai-
tim konularina ydnelir. Pazarlama departmani igse; fabrika
disi depolama (field warchousing) ve bdlgesel tasama gibiv
direkt olarak satisi arttiracak fiziksel dagitim faalivet-

leriyle ilgilidir., Fiziksel dagitaim faaliyetlerinde bu bd-

(1) Howard L, Timwms ve Michael F. Pohlen, The Production
Function in Business, 3. Baski, (Richard D, Irwin, Inc.,
Iilinois, 1970), Sah. 7.




liinme ve koordinasyon noksanligi, aliciya hizmet seviyesi=-
nin dismesi ve fiziksel dagitam giderlerinin artmasina ne-
den olabilir. Nedeni ise, Ffabrikada dretim miidlirid genel-~
likle teknik bir adam olmakta, dolayisiyla liretimin miithen-
dislikle ilgili hususlarina fiziksel dagitaimdan daha faz-
la dnem vermektedir, Yikleme dairesi (shipping room) ve
fabrika deposu ile pazarlama elemanlari da fazla ilgilenme-
diklerinden, isletme iginde fiziksel dagitim ile ilgili be-
lirli hususlar sahipsiz kalmakta, dolayisiyla giderler yiik-

selmektedir,

Su halde fiziksel dagitaim faaliyetlerini bhdlmemek,
bunlari bir biitlin halinde bir "Fiziksel Dafitam Sistemi"
olarak gdrmek gerekir. Bu konuda Peter Drucker, "Fiziksel
Dagitaim; Modern Y&netimin Onclisii” adli konusmasinda sdy-

le séylemektedir(2):

"En uygun baslangi¢, kabataslak bltln fiziksel aki-
s1 iceren bir mcdel ile olmalidir. Bu model, igletmenin i-
¢ine olan akistan baslayip, isletme igi akisinin izlenmesi
ve en son tliketiciye kadar olan devre ile son bulmaladir,

Hukuki milkiyete &nem vermemek gerckir, ¢lnkii mamuliin is-

(2) Peter F, Drucker, "Physical Distribution: The Frontier
of Modern Management', Ed. Donald J. Bowersox, Bernard
J. La Londe ve Edward W. Smykay, Readings in Physical
Distribution Management: The Logistics of Marketing,
(The Macmillan Company, New York, 1969), Sah. 6.




letmeden ¢iktigi zaman veya misterinin son taksidi ddedigi
zaman mamull hukuken devralmig olmasinin Ffiziksel dagatim

yénetiminde hi¢ Snemi yoktur,

Ayrica, sistemin bir yerinde hammadde veya yari ma-
mul ig¢in yapailacak fiziksel dagataim giderleri ile, diZer
bir yerinde liretimi bitmis mamul i¢in yapilacak giderleri
ayirmak da gereksizdir. Bunlarin hepsi fiziksel dagitim gi-
derleridir(3)., Gerekli olan husus, sistemin blUtinini gdre=-
bilmektir, Béylece Snemli kisimlar ve lzerine egilinmesi

gereken hususlar ortaya c¢ikacaktir,"”

Fiziksel dagitim faaliyetlerini igletme departman-
larindan hangisine bagliyacagimiz o kadar Odnemli degildir.
Bu igi ayri bir departman haline getirebilecegimiz gibi,
kismen idretim, kismen de pazarlama departmanlarinin kont-
rolu altinda barakip, yoOneticinin zihninde bir fiziksel
dagitim kavrami olarak da blitlinliyebiliriz. Pazarlama ve
Uretim iyi bir sekilde koordine edilebilirse, ek bir orga-
nizasyon {lnitesi gerekmeden fiziksel dagitim faaliyetleri go=-
riilebilir., Aksi halde, bu koordinasyon fiziksel dagatim faali-
yetlefini bir fonksiyonel alan olarak ayairmak suretiyle

saglanabilir,

(3) Tatbikatta bir ¢ok muhasebeci hammadde ve yari mamul
igin yapilan fiziksel dagitaim giderlerini lretim gider-
leri olarak degerlendirdiginden, firmanin toplam fizik-
sel dagitim giderleri gdrldlmemektedir,




B= KAVRAM

Fiziksel Dagitaim, zaman ve yer faydasi yaratilmasz
ile ilgili bir kavramdir. Pazarlama; mamullerin renk, sekil
ve stilini tesbit eder. Satici ile alici arasanda en uygun
iktisadl miibadeleyi saglar., Uretim ise, mimkin olan en di-
sik maliyetle en ylksek kaliteli mamul {retmenin yollarina
arastirir, Fiziksel dagitimin gdrevi de, arzu edilen mamu-

llin istenilen yer ve zamanda bulunmasini saglamaktir,

1950 yilandan sonra dogmus olan bu kavramin kapsaml
ve tanimi hakkinda yazarlar arasinda bir gdrils birligi he-
nliz yoktur, Bu konuda yazilmis ilk ders kitabinda(i4) Fi=-
ziksel Dagitam Ydnetimi MillT Konseyinin fiziksel dagitaim

deyimini kullanarak yaptigi su tanim benimsenmigtir:

“"riziksel Dagitim, {retim ve ticarette kullanilan,
emre hazir mamulleri lretim safhasi sonundan tiketiciye
elverisli bir sekilde hareketini ilgilendiren genis sayi-
da faaliyetleri tanimlayan ve bazen hammaddelerin tedarik
edildikleri yerlerden, Uretim baslangici safhasina kadar
gotliriilmesi ig¢in gereken harcketleri de iceren bir deyim-
dir. Bu faaliyetler; tasime, depolama, materyel idaresi,

koruyucu ambalajlama, envanter kontrolu, fabrika ve depo

(4) Edward W. Smykay, Donald J. Bowersox ve Bernard J. La-
londe, Physical Distribution Management: Logistics Prob-
lems of The Firm, 2. Baskas (The Macmillan Co,, New York,
1968). Bu eserin ilk baskisi 1961 yilinda yapilmistir,




veri sec¢iml, siparis isleme, piyasa talep tahmini ve mig=

teri higmeti'dir."

Bu konunun adinda da ilim adamlari ile uygulamaci-
lar heniliz bir tanim birligine varamamiglardir. En c¢ok kul~-
lanilan adlar; Isletme Lojistiéis Pazarlama Lojist’gi,
Fiziksel Dagitim, Materyel Ydnetimi ve Endistri Lojistigi-

dir,

Ronald H. Ballou ise, isletme Lojistigi Yémnetimi

deyimini kullanarak sdyle bir tanim yapmaktadir(5):

”isletme(Lojistik Yénetimi, hammadde tedarik yerin=-
den, en son tﬁkéticiye kadar mamul akigini, yeterli milste-
ri hizmeti ile bu hizmetin saglanmasinda zaman ve yer unsur=-
larini yenmek ig¢in gerekli giderlerle uygun bir tasima-de-
polama faaliyetleriniﬁ plidnlanmasi, organizasyonu ve kon=

troludur, ™

Bu konuda difer bir kitap da, "Isletme Lojistigi™
adini kullanarak, son yillarda ¢ok benimsenmis olan su ta-

nimi yapmaktadir(6):

(5) Ronald H. Ballou, Business Logistics Management, (Pren-
tice=Hall, Inc., New Jersey, 1973), Sah. 8,

(6) James L. Heskett, Nicholas A. Glaskowsky ve Robert M,
Ivie, Business Logisties, 2. Baski, (The Ronald Press
Co., New York, 1973), Sah. 25,




Wigletme Lojistigi, mamullerdeki zaman.ve yer fayda-
larini yvaratmak icin mamul hareketi ile arz~talep koordi-

nasyonunu kolaylastiran bitlin faaliyetlerin ydnetimidir.”

Bu yazara gdre igletme lojistigi, Fiziksel Tedarik
(veya Materyel Yonetimi) ile Fiziksel Dagitim olmak lzere

iki iliskili faaliyetten meydana gelmektedir,

Yazar, firmadaki lojistik faaliyetlerini "SEKIL 1'"deki
gsema ile gdstermistir. Semadan da gdrildiigi lUzere, lojis=-
tik faaliyeti hem {retim, ve hem de pazarlama departmanin-
'dan ayrilmigs ve fakat onlar geviyesinde bir departman ha-
line getirilmigtir.'Fiziksel %edérik ve fiziksel dagitaim,

konulari itibariyle birbirine ¢ok yakaindar.

Fiziksel tedarik, cesitli arz kaynaklarindan iglet=
menin Uretecegi mal veya hizmetler ig¢in gerekli olan mater-
yelin tedariki ve bunlari firmanin satisg tahmini ile koor-
dine etmektir(7). Bu safhadaki faaliyetler, liretimden S8nce
yapilmasi gercken faaliyetlérdir. Fiziksel dagitim ise lire=
timden sonra, mligteriye kadar olan akis ig¢inde yapilan faa~-
liyetlerdir. Semadan da gdérililecefgi UlUzere, lojistik faaliyet-

lerinin temeli her ikisinde de aynidar,
/

Fiziksel dagitim konusunda yazilmig ilk kitabin mig-

terek yazarlarindan Donald J. Bowersox, Once PFiziksel Dagi-

(7) J. Heskett, N. Glaskowsky, R, Ivie, a.g.e., Sah., 26,




SEKIL 1

FiRMA
L
; i
URETHM | PAZARLAMA
LOJISTIK
F1ZiKSEL TEDARIK T1ZIKSEL DARITIM

(MATERYEL, YONETIMI)

I
HAREKET KONTROLU
(MOVEMENT CONTROL)

TASIMA
DEPOLAMA
MATERYEL IDARESI

L
ARZ-TALEP
KOORDINASYONU

SIPARIS ISLEME ve
HABER AKISI

STOK YONETIMI
TEDARIK PLANLAMASI

HAREKET .

KONTROLU

TASIMA
DEPOLAMA
MATERYEL IDAREST

ARZ-TALEP
KOCRDINASYONU

TALEP TARMINI

SIPARTS ISLEME ve
HABER AKIST
STOK YONETIMI

URETIM PLANLAMASI
TEDARIK PLANLAMASI

Kaynak: James L. Heskett, Nicholas A. Glaskowsky ve Robert M. Ivie, Business Logistics, 2. Baski, (The

Ronald Press Co., New York, 1873), Sah, 27, Sekil 2-1, klsaltllarak,allnmlstlr.




tim YOnetimi MillT Konseyinin yaptigi tanimi benimsemisg,
fakat son yillarda yalniz ¢ikardagi kitapta bu gdriiglini
degistirmigtir, Nitekim yazar, 1966 yilinda yayainlanan bir
makalesinde; "Bana gdre fiziksel daéltlm y6netimi, hammadde
ve mamul mal hareketini kontrol edecek sistemlerin kurulma=
s1 ve idaresi ile ilgilidir"(8) demektedir. Buna ragmen

1974 ylilnda yayinladigi son kitabainda "Lojistik Y&netimi®
adini kullanmakta ve bu faaliyeti {li¢ sistemin birlesmesi
olarak godrmektedir: "Toplam Lojistik Sistemi, li¢g farkl:,
fakat oldnga‘birbirini tamamlayan sistemlerden meydana gel-
migtir. Fiziksel Dagaitam Sistemi, migteri giparislerinin is-~
lenmesine tahsis edilmigtir., Materyel Yénefimi Sistemi,
igletmenin liretim ve tedarik iglemlerini desteklemeye tah-
sis edilmigtir. Lojistik Koordinasyon Sistemi ise, iglet=-
menin icindeki bﬁtﬁn lojistik faaliyetlerin plinlama ve

kontroliine tahsis edilmistir"(98) demektedir,

Bu degisik gdrilislere ragmen, yazarlarain bircozu ha=-
len fiziksel dagitim deyimini en genis anlamda kullanmakta=-
dirlar. Nedeni ise, bu faaliyetlerin birbiri ile c¢ok yakin

iliskisi olmasidir.

(8) Donald J. Bowersox, "Physical Distribution in Semi-Ma-
turity®™, Air Transportation, Ocak 1966, Sah. 9.

(9) Donald J. Bowersox, Lojistical Management, (Macmillan
Publishing Co., Inc., 1974%4), Sah. 7,




Nitekim Borg-Warner Cbrporatioh'ln Norge bolimi ge-
nel midlird bir yazisinda bu yakin iligkiyi cok glizel be-
lirtmektedir: "Bizim 90 glinldk lretim &n sliremiz (lead-
time) vardir. Daha iyi bir deyim ile, eger belirli bir ma-
mul gurubunun lUretiminden Aniden vazgecersek, hammadde da=-
ha haftalarca isletmeye akmaya devam eder, veyahut bu ham=-
maddeyi satin almaktan vazgeg¢gmemiz ylizlinden cezail sart ola-
rak yikld bir para Sdememiz gerekir, Bizim igimizde, (zan-
nederim ki bir gok iglerde de aynidair), tesirli bir fizik-
sel dagitim, liretim safhasainin sonundan baglayamaz. Daha
iretimin baslangicinda, yani pl@nlama, satig tahmini ve

programlama safhasainda baslamalidir™(10).

Biz tezimizde fiziksel dagitim adi altinda, mamulin
Uretim safhasindan ¢iktiktan sonra, migteri eline gegene

kadar yapilan faaliyetleri esas alacagiz.

C~ TARIHCE

iktisadl faaliyetlerin basladigi zamandan beri depo-
lama ve mamullerin tasinma gbrevleri mevcuttur, Bu iki hu-
sus figziksel dagaitaimin ana gdérevleri olan zaman ve yer fay-
dasi yaratma faaliyetleridir, Zamanla fiziksel davatim kav-

rami1 blylk asamalar gec¢irmis ve buglin eski pazarlama kitap-

(10) "From Red to Black®, Handling and Shipping, Eylil 1966,
Sah, 72, Heskett, Glaskowsky, Ivie, a.g.e., Sah. 53'den
alinmigtir,




larinda anlatilandan baska bir &zellik kazanmistir. Bu de=-
gismenin nedeni toplumun degismesiyle yakin iliskilidir,
Iktisaden fazla gelisen toplumlarda fiziksel dagitimdaki

geligmeyil acgikga gdrmek mimkin olmaktadir.

A.B,D.,'deki iktisadi gelismeye paralel olarak, fi-
ziksel dagitam faaliyetleri de bu memlekette biiylk bir hiz-

la gelismig ve halen de gelismektedir,

19, ylizyirlda Amerikan ekonomisi tarimsal temele da-
yaniyor ve bunun sonucu olarak da Uretimde mevsimlik biyilik
farklarla karsilasiyordu. Uretici firmalar ufakti ve bun-
lar ufak kaldagi milddetge, dagitaim kanallaraina toptancilar
hakim olmustu, Sinirli bir tasima teknolojisinin mevcut ol=-
dugu ve blylik miktarda g¢abuk bozulan mamullerin tasinmas:
gereken bir gevrede fiziksel dagitim gdrevinin en Snemli

elemanlari, Tasima ve Depolama olarak gdzikti.

19, ylizyilin sonunda Endlstri Devrimi 1le kitle ha-
linde iUretim sdzkonusu olunca lretici firmalar blyidid. Mem~
leketin yollarainda biliylik geligmeler oldu. Igste bu durum ye-
‘ni bir problem yaratti., Bliyilk lreticiler mamullerinin dagai-
tima kohusunda daha fazla kontrola gerek duydular. Tasima
olanaklarinin geligmesi ile ¢egitli piyasalara ulagmak mim-
kiin oldu. Bu yeni piyasalardaki degisik taleplere uygun ma-
mul ﬁfetmek‘gerektiéinden, firmalar mamullerinin seklinde,

renginde, dzelliklerinde degisiklik yapma yoluna gittiler




ve pazarlamada "Mamul Farklilastirmasi’™ denilen husus mey-
dana geldi, Bu durum ise fiziksel dagitim sisteminde yeni
geligmelere neden oldu. Mamullerin tilketicilere ulasmasinda
piyasa talebi ve maliyet kontrolu ile fiziksel dagitimi ko-
ordine edebilmek firmalarin rekabet edebilmelerinde en &~

nemli husus haline geldi,

20, ylUzyilin basindaki pazarlama literatiri, fizik-
sel dagitim gdrevinin tasima ve depolama konularinda Szel

bir deger vermektedir, 1920'lerdeki pazarlama ders kitapla-

ri fiziksel dagitimi tasima konusunun iginde bir bdlim ola- .

rak incelemektedir(ll),

Memleketimizde de yakin zamana kadar fiziksel daél;
tim, zaman ve yer faydasi yaratmak olan depolama ve tasima
konulari kapsami icinde kalmistir. Hatta depolama bile sdz-
konusu olmayip, tasima (nakliye) fonksiyonundn zaman ve
yer faydasi yarattiga gérﬁ§ﬁ gsavunulmustur(l12). Fiziksel
dagitaim adi bile ancak son yillarda yayinlanan ders kitap-

larinda yeralmaga baslamistir(13).

(11) B. La Londe ve L. Dawson, "Early Development of Physgi~
cal Distribution Thought", Ed. D. Bowersox, B, La Londe
ve E., Smykay, Readings in Physical Distribution Mana-
gement iginde, Sah. 10,

(12) Slileyman Barda, Miinakele Ekonomisi, (Istanbul Univer-
sitesi Yayinlari, No. 1089, Istanbul 1964), Sah, 79,

(13) Tung Erem, Pazarlama Ydnetimi ve Karar Alma, (Hilal
Matbaacilik Koll, Sti., Istanbul, 1974), Sah, 143-151,




Zamanla biylUk miktarda farklilagmig mamullerin dagi-
taimi sbzkonusu cldugunda fiziksel dagitim Snem kazanmaya
bagsladi. Arch W. Shaw, daha 1916 yilainda "Igletme Problem-
lerine Bir Yaklasaim" adli eserinde pazarlamayi Talep Ya-
ratma ve Fiziksel Tedarik olarak iki kisma ayirmaktadair(li4),.
1927 yilinda Ralph Borsodi ise yazdigi "Dagatim Caga" adla
kitabinda dagitim giderlerinin yiikselmesi problemine degin=
mektedir. Borsodi'ye gdre, 1870-1920 arasindaki elli yal
icinde tilketim giderlerinin beste bir oraninda azalmasina
karsilik, dagitim giderleri {i¢ kataina ¢ikmistair. Dagitim
giderlerinden fiziksel dagitim harcamalarinin artis nedeni
oclarak, taslmé Ucretlerinin artmasi ve gereksiz tasimayi

gdstermektedir(l15),

Halbuki fiziksel dagitim giderlerindeki bu artis ma-

mul farklilastirmasinin gerektirdigi bir artigstir,

1929 yailinda Richard Webster "Dikkatsgiz FPiziksel
Dagatim" adli makalesinde, pazarlama pl3nlamasinda fizik~
sel dagitimin artan rolline deginmekte ve mevcut maliyet
muhasebesl tekniginin fiziksel dagitim ydnlinden yetersiz
oldugunu, gereginden fazla bulundurulan stokun neden oldu-

gu giderler ile misteri hosnutsuzlugunun yarattigi gider-

(14) Arch W, Shaw, "An Approach to Business Problems", Ed,
Bowersox, Lalonde ve Smykay, "Readings in Physical
Distribution Management” icinde Sah,; 1l

(15) Bernard J. La Londe, Leslie M, Dawson, a,g.m., Sah. 13,




L= 14 -

lerin bu muhasebe ile gésterilemeyeceZini anlatmaktadir(1l6).

1950 yilina kadar fiziksel dagitaim gdrevi, pazarla-
madan fazla Uretim faaliyetinin statik bir gdérevi olarak
gériliiyordu, 1950 yilindan sonra fiziksel dagitam ayri bir
6ﬁem kazanmigtir, Elektronik bilgisayarlarin isletmelerde
kullanlimaéa baslanmasi ve 1950 yilainda baslayan iktisadl
durgunluk, k3rlarin azalmasina neden olmus ve maliyetlerin
azaltilmasi i¢in yeni yollar aranmaga baslanmistair, Fizik-

sel dagitim bu konuda en verimli alan olarak belirmistir (17).

1956 yilinda "Toplam Maliyet™ kavrami ve daha sonra
da "Fiziksel Dagaitim Sistemi™ kavrami fiziksel dagataim ko-
nusunda O6nem kazanmistir., Sistem kavrami fiziksel dagitama
aragtirmayi sokmus, toplam maliyet kavrami ise, bu aragtir-
ma sonucu bulunacak fiziksel dagatam sistemleri arasinda
bir se¢im yapma, bir degerlendirme olasiligini getirmistir.
Artik fiziksel dagitimin faaliyet merkezleri ayri ayri ko~
nular olmaktan g¢ikmig, bunlar bitiin bir sistem halinde diigl-
nlilmege ve degerlendirilmege baslanmaigtir., 1960 yilinda ise,
fiziksel dagitam sisteminin aliciya hizmet seviyesinin art-
tirilmasi seklinde bir talep yaratici unsur olarak gdrilme-
si fikri dogmustur. Bdylece fiziksel dagitimin firma icgin

bir gider merkezl olmasina ragmen, satis arttirici bir fonk-

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

(17) Donald J. Bowersox, "Physical Distribution, Develop-
ment, Current Status and Potential, Journal of Market-
ing, Ocak 1969, Sah. 64,




siyon oldugu da ortaya ¢ikmis olmaktadar.

D~ PAZARLAMA YONETIMI VE FIZIKSEL DAGITIM

Pazarlama, tlketici ihtiyag¢larainin tesbiti ve bu ih-
tivagclarin karsilanmasi icin isletme kaynaklaraini igletmeye
bir k3r sajlayacak gekilde harekete gegirmektir., Isletme bu
faaliyette bulunurken, kendi kontrolu altindaki dort deéis;
ken faktdrien faydalanar., Bu faktdérler; mamul, fiyat, ta-
nitim (Promotion) ve dagitim'dir(1l8). Genel pazarlama pla-
ninin hazirlanmasinda kullanilan ve "Pazarlama Karisimi" a-
di verilen bu ddért degisken faktdr birbirine ¢ok siki bag-
lidir, Bu faktdérlerden birinde yabllacak bir degigiklik
belki digerlerini de etkileyecek ve bunlarda da degisiklik
yapmak gerekecektir. Ayrica uygulanmasi diisinlilen pazarlama
karigiminin basarisi igletmenin diger departmanlarinin des-
tegine bagladir. Ornegin, tlketici ihtiyaci olarak pazarla-
ma arastirmasinin saptadigi mamuld Uretim departmani {irete=
ﬁeyecekse, yahut igsletmenin finansal glicli bu mamulin mev~-
cut piyasa kosullaraina uygun olarak iretilmesine olanak ta-
nimayacaksa, pldnlanan pazarlama karisimi ne kadar glizel

olursa olsun uygulanamiyacaktair.

Fiziksel dagataim sistemi, arzulanan mamuli, arzula-

nan yere, istenilen zamanda, alicinin istedigi hizmet sevi-

(18) E. Jerome Mc Carthy, "Basic Marketing: A Managerial
Approach'™, 4., Baski, (Richard D. Irwin, Inc., Illino~
is, 1971), Sah, 45.




yesine uygun olan en disik toplam maliyetle ulastirilmasi-

ni saglayacak sekilde kurulmaladir(19),

Fiziksel dagitaim sistemi bu gekilde kurulmamigsa isg-
letmede bazi giderler ylkselecektir., Nitekim alici arzula-
digar mamuld igsletmede bulamazsa, belki bir silire beklemeyil
kabul edecektir. Beklemeyi kabul etmedigi takdirde, rakip-
lerin ik3me mallarina basvuracak ve belki de bu mallari be-
genip, bundan sonra ikdme malinan alicisi olacaktair. Bdyle-
ce de isgletme bir satis, belki de bir alici kaybetmig ola-
caktir, Kayip satig veya kayip alici igletme i¢in bir gi-

der olarak gériilmelidir,

Fiziksel dagaitim sisteminde yapilacak hatanin yara-
tacagi diger bir gider artisi aliciya yanlis mamul gdnde-
rildigi takdirde ortaya ¢ikar. Bu yanlislik mamuliin ren-
ginde, seklinde, herhangi bir &zelliginde olabildigi gi-
bi, ambélajlndaki bir kusurdan dolayi mamul hasarli olarak
ulasmis da olabilir, Tabii ki, bu durumlarin diizeltilmesi
igletme igin gidere neden olacaktir(20). Ayrica piyasadaki
degisik talepleri karsgilamak igiﬁ mamul farklilastirmasina
gitmek gervrekebilir. Bu durum da, her mamul igin bulundurul-

masi gereken stok miktarlarinda bir artisa neden olacaktar.

(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,




Bulundurulmasi gerekén stok miktarinin tesbiti fiziksel
dagaitimi ilgilendiren bir konudur., Fiziksel dagitimin ma-
mulle ilgili diger bir yéni ise, kag lUnite veya hangi mik-
tardaki mamullin bir kutu veya ambalaj i¢inde olmasi gerek-
tiginin tesbitidir. Bu hususta yapilan hatalar mamullin sa-
tigsini etkileyeceginden, ambalajlama konusunda karara ali-
c1 davraniglarinin incelenmesinden sonra varilmalidir., Alzi-
ci istedigi sekilde bir mamulld elde edebildigi takdirde
tatmin olacaktir ki, bu da fiziksel dagataimin mamuli des=-

tegine baglidair,

Firmanin "tanitim" faaliyetleriyle fiziksel dagaiti=-
min zaman yonlinden iligkisi olmasi gerekir. Ornegin; yapi-
lacak bir rekld@m kampanyasinin yafatacaél talep ve bu ta-
lebin dagilisi tahmin edilebilirse, firmanin fiziksel dagi-

tim sisteminin o bdlgelerde talebi karsilayacak stok bulun-

durmasi sdézkonusu olur, Tabii b8yle bir kampanyaya girigir-

ken firmanin lretim kapasitesini de g&zdnilinde bulundurmak
gerekir, Bu koordinasyonun bhozulmasi igletme ic¢inde depart-
manlar arasi ahengin bozulmasina neden olacaé} gibi, bazi
giderlerin artmasinin da nedeni olacaktir. Ornegin; kampan-
yanin yarattigi talebi karsilamak ig¢in liretim departmana
pepsoneline fazla ¢alisma licretli ddenecek, alici talebinin
zamanlnda karsilanabilmesi igin tasima seklinde degisiklik

yapilabilecek ve aracilarla (toptanci-perakendeci gibi)

firmanin uyugmazligi miimkln olabilecektir.




Meydana gelen bltln ek fiziksel dagaitam giderleri
uzun devredé mamulin fiyataina aksedecektir. Dolayisiyle fi~
ziksel dagitim giderlerinde yapilabilecek bir fasarruf, ig-
letmeye fiyat ydninden rekabet lstlinligld saglayabilecck ve-

ya k3rini etkileyecektir,

N

GBrﬁldﬁéﬁ'gibi fiziksel dagitimin pazarlama karigimini
meydana getiren diger degiskenlerle cok yakan bir iliskisi
vardir. Pazarlama yoniinden bakildaiginda fiziksel dagitim
firmaya piyasada rekabet {stiinl{iglini saélayan‘bir faktdpr-

diur,

Bilhassa mamul, fivat degigikligine karsi hagsassa
veya kolayca ik3me edilebilivorsa fiziksel dagitim satais

arttirici bir unsur olacaktair.

E- SATIgI ARTTIRICI BIR UNSUR OLARAK FIZIKSEL DAGITIM

iyi hazirlanan ve ydnetilen bir fiziksel dafitaim
sistemi firmanain satislarini arttiran bir unsur olarak kul-
lanilabilir. Bu ydniliyle fiziksel dagataim, isletme igin sa-
dece bir gider kapisi olmaktan kurtulmakta, rekld@m ve ki-
sisel satlé gibi talep yaratici bir unsur olarak da kullana-
labilmektedir, Ornegin; firma talebe uygun bir sekilde pi=-
yasalardaki depolara  stok dagitaiminda bulundugu taktir-
de, alici arzuladigi mali, arzuladaigir yerde bulabilecek,
dolayisiyle firma satis kaybindan kurtulacagi gibi, aliciya

tatmin etmesi nedeniyle de bir lstinlik kazanacaktir,




Diger bir husus, firmanin siparis devresini kisalt-
mak suretiyle, araci firmalarin bulundurmalari gereken stok
seviyelerini dlslrmeleri olasiligini saglamaktir, Bu sa-
yede araci firmalarin stok bulundurmak ig¢in gereken finans-
man giderlerl azalacafindan teslimde istikrar olmak sartiy=-
la siparisg devresi kisa olan firmalar rekabet Ustlnldgid ka-
zanacaklardir(21l), Bunun bir diger y&nid de da§1t1c1.firma
iie alicilaranin yakin iliskide bulunmasi ve firmanin piya-

sadaki degigiklikleri izleyebilmesidir,

Firma fiziksel dagitim faaliyetlerini iyi ayarlaiya-
bildiéi oranda daha genis piyasalara yayilabilmekte, dola-
yisiyle satislarai artmaktadir, Bitlin bu hususlar firmanin
aliciya hizmet seviyesini ylikseltici unsurlardir. Firma,

{
aliciya hizmet seviyesini arttirdigi oranda aliciyi memnun
etmis olur. Ancak bunun igin de dagitim yerlerini arttirma-
g1, dolayisiyle daha fazla stok bulundurmasi ve daha c¢abuk
teslimi saglayan tasima tlrlerini kullanmasi gerckecektir,

Blitlin bunlar da fiziksel dagaitim giderlerini arttiracaktar,

fste burada Snemli olan husus, piyasadaki rekabet gsartlari-

ni gbz Oninde bulundurarak, aliciya hizmet seviyesi ile fizik-

sel dagitim giderlerini en uygun gekilde dengelemektir,

(21) Wendell M, Stewart, "Physical Distribution: Key to Im=-
proved Volume and Profits®™, Journal of Marketing, Ocak
1965, Sah., 69.




BOLUM II

TOPLAM MALIYET




A~ PAZARLAMA MALIYETLERI ICINDE
FiZIKSEL DABITIM GIDERLERININ YERI

Pagzarlama maliyetleri gegitli yazarlarin ve uygula-
macirlarin, pazarlama fonksiyonlarini siralamalarina gore
degismektedir, Lazer ve Kelley bu fonksiyonlari ellidokuz'a
kadar ylkselten yazarlarain bulundugunu belirttikten sonra

asagidaki tabloyu bir fikir vermek amaciyla hazirlamiglar-

dir(l).

SATIS SAGLAMA . MAMOL 1ISLEME MUSTERIDEN TAHSIL
1~ Reklam 1- Satis Oncesi islemi 1- Kredi incelemesi
2~ Satis ‘2— Depolama 2=~ Kredi verilmesi

3~ Paketleme
L4~ Yikleme

5~ Tagima

6~ Teslim

7- ifade Tasima

8~ Iade tslemi

Bu fonksiyonlarain maliyetlerine pazarlama mallyetle-
ri denilmektedir. Biz pazarlama maliyetlerinin ¢ gider gu-
rubundan meydana geldigini kabul edip, sdyle bir tasnifi

uygun gormekteyigz:

(1) William Lazer ve Eugene Kelley, Managerial Marketing-
Perspectives and Viewpoints, 2. Baska (Richard D. Ir-
win, Inc., Illinois, 1971), Sah., 258,




1~ Fiziksel Dagitim Giderleri

a) Stok
b) Tagima
c) Depolama

d) Siparis Igleme

2~ Satig Giderleri
a) Kigisel Satais
b) Rekl3m

¢) Satisyi Gelistirme (Sales Promotion)

3~ Genel Pazarlama Gideﬁleri
a) Mamul Geligtirme ‘
b) Pazarlama Pl3nlamas: ve Idare Giderleri

¢) Pazarlama Arastirmasi

4

Pazarlama departmanina baglanabilecek difer gider-
ler isletme organizasyonu ve yOneticilerinin pazarlama an-
layislarina gére degisebilir. Nitekim bir yazar, "Biz, da-
ha ziyade, pazarlama maliyetleri iginde sa'tis personelil
maaglari, komisyonlar, satisla ilgili seyahat giderlefi9
depolama, paketleme, tasima, rekldm, mamul gelistirmesi,
piyasa arastirmasi, satigsla ilgili biliro personeli {icretle=~
ri, bliro mal;emeleri, sigorta, glipheli ve tahsili mimkdn ol-
mayan alacaklar ic¢in yapilan giderler ve bu alacaklardan
méydana gelen kayiplar gibi tamamen pazarlama fénksiyonla—
ri ile ilgili maliyetlerle ilgilenmekteyiz"(2) demekle pa-

zarlama maliyetlerinin kapsamini oldukga genigletmigtir,

(2) Cevik Uraz, Igletme Yénetim Araci Olarak Pazarlama Ma-
liyet Analizleri ve Uygulama Ornegi, (A.I.T.I.A. Yayin=-
‘lari, No. 50, Ankara 1971), Sah. u7.




Pazarlama maliyetlerini bir guruplamaya t&bi tutmak
igin pazarlama fonksiyonlarini tesbit etmek a&n uygun yol-
dur, Pazarlama literatirinde, fonksiyonlarin gesitli yazmar-
larca degisik sekillerde tasnif edilmesinin nedeni bunlarain
cogunun esasinda fonksiyon olmayip, bir fonksiyonun yapil-
masindaki faaliyetler olmasindan ileri gelmektedir, Biz de
bu gdériigten hareket ederek pazarlama fonksiyonlarinda ve
maliyetlerinde Richard J., Lewis'in yaptigi ayirimi esas a-

lacagiz(3),

Pazarlamanin, islefme mal ve hizmetleri igin "Talep
Yaratma" (Obtaining Demand) ve "Talebi Karsilama" (Servic-
ing Demand) olmak lzere iki fonksiyonu vardar. Talep yarat-
ma fonksiyonundaki faaliyétler; kisisel satis, rekldm, sa-
tis1 gelistirme (Sales Promotion), mamul takdimi (merchan-
dising) ve pazarlama arastairmasidir., Bu faaliyetlerin ama-
c1 alici arzularaina tesbit etmek, isletme mal ve hizmetle-
rinden alicilari haberdar etmek ;e onlarin taleplerini is-
letmeye ydneltmek, ayrica piyasa sartlarinda meydana gele-
bilecek degigiklikler yénﬁnden)isletmeyi uyarmaktir. Tale-
bi karsilama fonksiyonﬁ ise, igsletmenin mal ve hizmet ar-
zinl talep ile koordine etmektir. Bu koordinasyon isletme-

nin alicilarainin arzuladiklari mamulli, arzuladaklari yer-

de, arzuladiklari zaman temin edebilmelerini saglayacak

’

(3) Richard J. Lewis, A Logistical Information System For
Marketing Analysis, (South-~Western Publishing Co., Ohio,
1970), Sah, 38.




sekilde olmalidir. Iste bu gdreve 1950 yilindan sonra fi-
ziksel dagitam adar verilmigtir. Talebl karsilama fonksiyo-
nuna bagli faaliyetler; depolama, stok, tasima ve siparis
igsleme'dir., Pazarlamanin bu fonksiyonunun yapilmasindaki
faaliyetler igletme tarafindan gider merkezi olarak gdriil-
mektedir., Toplam pazarlama giderleri toplu olarak Sekil 2
de gdésterilmistir(u),

§
Talep yaratma giderlerinin kontrollinde hedef, gegit-

1i faaliyetlere yapilan harcamalarda en yiliksek tesirliligin
saglanmasidir, Buna kargilik, talebi karsilama giderlerinin
kontrolindeki hedef ise, igletmenin mlsterilerine saglaya-
cagi hizmet seviyesine ve isletmenin kontrold altinda olma-
yan, piyasadaki rekabet sartlarinin geregine uygun olmak

lzere, maliyetlerin en az diizeye indirilmesidir,

Fiziksel dagitim olarak adlandirilabilecek talebi
kargilama fonksiyonunun faaliyet merkezlerini sadece gider
merkezleri olarak gdrmek ve bunlarin kontroliinli muhasebe-
cilere birakmak hatali olur, Pazarlamayi bir sistem olarak
gbérdliglimizde bunun girdileri (inputs) pazarlama giderleri,
¢ikti'laras (outputs) ise satiglardair, Bu sistemin girdile-
rinin kontroliinli muhasebecilere biraktigimiz takdirde, gik-
tilarinin kontroll de imkd@nsiz duruma gelir., Fiziksel dagai-
timda bu girdi/gikti sisteminin gider ydnline 6nem vermek ve

bunlari arzulanan hizmet seviyesini saglayacak gekilde a~

!

(4) Pazarlama maliyetlerinin diger bir adi da Dafitim Mali-
yetleridir,




SEKIL 2

DASITIM MALIVETLERININ AYIRIMI

TOPLAM DAGITIM MALIYETLERI -

| | |

|

Talep Yaratma ' Talebi Karsilama
, :
! T T | i 3 T Siparis
Kisisel Rek18n Satisi Geligtirme Mamul Takdimi Pazarlama De élﬂma Qfok Taglﬂa ic§a§e9
<l . - . Y i < R zl SLeT
Satis (Sales Promotion) (Merchandising)} Arastirmasi posan S

Kaynak:Richard J. Lewis, A logistical information system for marketing analysis, South-Western

Publishing Co., 1970, Sah. 39.
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yarlamak gerekir, Aliciya saﬁlanaCék hizmet gevivesi iglet~
menin bir siparis almasi ile bu siparisin karsilanmasi, ya-
ni mal veya hizmetin aliciya ulagsmasi icgin gegecek siire ile
ilgilidir. Dolayisaiyle hizmet seviyesi sadece isletmenin

sonuca ulagmasi ic¢in bir vasitadir. Su halde fiziksel dagui-
tim giderleri de rekld@m giderleri gibi isletmeye gelir sag-
liyan giderler olarak gdriilebilir, ”.,.rFiziksel daéltlmln
sadece bir gider bdlgesi olmayip, yapilan hizmet seviyesi-
ne bagliy olarak, ayni zamanda bir gelir bdlgesi oldugu go-
rillir. Fiziksel dagitaimla bir hizmet if3d edildiginde, bu

bir bitig veya son olmamakta ve yapilan hizmetin seviyesi-
ne bagli olarak, zamanla bir gelir yaratilmaktadir, Kisaca
fiziksel dagaitim harcamalari da rekldm harcamalari gibi ne-
ticede gelir yaratici bir hiviyet ile kargimiza ¢ikmakta-

dir"(5).

Su halde pazarlama fonksiyonlari bir noktada birleg-
mekte, daha dogru bir deyimle birbirlerini tamamlamaktadar-

lar.

B~ TOPLAM MALIYET KAVRAMI:

Fiziksel dagitimda toplam maliyet, talebi karsilama
fonksiyonuna bagli faaliyetlerin giderlerini bir sistemin

parcalari olarak kabul edip, bu sistemde yapilacak bir de-

(5) Zafer Kesebir, "Fiziksel dagitim maliyet analizlerinde
optimal bir sisteme dogru", f.I.T.I.A. Dergisi iginde,
Sayi: 1, Istanbul 1974, Sah. 161,




gigikligin maliyet ydnlnden tesirini gdérebilmek icin sade-
ce giderin yapildaga faaliyet merkezini esas almayip, sis-
temin bUtlninin maliyetinde méydana gelecek degisikligi o=
sas alacak gsekilde giderlerin birlestirilmesini dngdren bir

kavramdair,

Fiziksel dagaitaim ybnétiminde "Toplam Maliyet" yak-
lagimindan dnce, her faaliyet merkezini ayri ayri gdrme e-
gilimi vardi, Durum béyie olunca, her faaliyet merkezindeki
giderler bu merkezi yénefgn kimsenin ¢abalariyla azaltilma-
ya ¢aligiliyordu, Bu gekilde azéltllan giderin diger bir
faaliyet merkezine yapabilecegi ctki veya gider artisi ise
diiginilmiyor, yadni giderler azaltilmayip yerleri degigtiri-

liyordu.

Bu durum, toplam maliyeti meydana getiren faaliyet
merkezlerinin tek tek giderlerini ve birbirleriyle olan i-

liskilerini inceleyince daha iyi gdrllebilir.

1) Tasima Giderleri

Tasima, her/daéltlm sisteminde en 8nemli gider kale=
midir. Bu gideriﬁ bﬁyﬁklﬁéﬁ direkt olarak depolarin yerle-
ri ve sayllarlyia ilgilidir., Genel olafak Uretici isletme
depolarinain sayisinl arttirmakla mamullini migteriye yakias—
tirmakta, dolayisiyle mesafe klsaldiﬁlndan giderlerde bir
azalma sdézkonusu olmaktadir. Ig hacminde de ayni oranda

bir artig olmadan depo sayisinin arttirilmasi, mevcut isi




depolar arasinda b&lmek olacagindan, her depoya digen is
miktari azalacaktir. Depo sayisini arttirmaya devam edil-
diginde, eskiden bir depoya kamyon veya vagon dolusu mai
gébnderirken, artik kamyon veya tren vagonunu yari bos gﬁn—
dermek gerekeceginden, mamullin Unite basina tasima lcretin-

de bir artig séz konusu olacaktair.

"Umumiyetle tam vagonla yapilan esya nakliyatindaki
tarifeler, tam olmayan vagonla yapilan esya nakliyatindaki
(perakende vagon nakliyati) tarifelere nazaran daha ucuz-

dur™(6),.

Sekil 3'de bu durum, "Tasima giderleri: Ureticiden
depolara ve depodan alicaya™ olarak gdsterilmigstir, Depo
sayisi afttlkga dahili tasaima giderleri bir noktaya kadar
azalir, bundan sonra artig gdsterir. Ayni tabloda harici
tagsima giderlerinin depo sayisi arttikga azaldaigi gdrilmek-
tedir, Bﬁ iki giderin toplami igletmenin toplam tagaima gi-
derini verecektir ki, bu giderin en az oldugu noktadaki de-~
po sayasi, isletmenin bulundurmasi gereken depo sayisina
gdésterir, Filirmanin tasima sistemi kﬁrulurken piyasadaki re-
kabet sartlarinan ve mamullin gerektirdigi tasima tirdnin se-
¢ilmesi ve alaciya kag gilinde birp tagima yapilacaffr da dikka-
te alinmaladir. Clinkl bunlar da tasima maliyetlerini etki-

ler, Firma mamullerini (1) Kendi araclariyla tasir, (2) Bir

(6) Stileyman Barda, a.g.e., Sah. 168,




SEKIL 3

Tagima Giderleri

N '

Toplam Tasima Gideri

\ -
\\__‘M/
Depodan alicinin
diikkanina tasima
e~ gideri ' o L
Maliyetler T \{ Cb i
- —~ NN-“»’N-“ /// _,/"‘
Ureticiden depoya
tagima gideri
Ve
Ek Depolar

l: En az toplam tasima giderini sagliyan depo sayisi

Kaynak: Marvin Flaks, "Total cost approach to physical dis-

, “tribution" Ed. Norton E., Marks ve Robert M. Taylor,
Marketing Logistics: Perspectives and Viewpoints,
(John Wiley and Sons, Inc., New York, 1967), iginde,
Sah. 265,

tagima sirketi ile belli bir siire ig¢in anlasma yapip o sir-

ketin araclariyla tasatir, (3) Devlet veya dzel sektdriin




tarifeli ve programli olarak belirli bélgelerde, belirli
aralaklarla igleyen genel tasima araglarayla tasitir. Bun-
larin herbirinin oclumlu ve olumsuz ydnleri vardir, ﬁrneéin;k
firmanain kendi araglarini kullanmasa tasimada bir istikrar—
11lik saglar, fakat genel tasima miktari fazla oimadlél
takdirde maliyeti ylksek olur. Genel tasima araclari ile
tasima genellikle ucuz olur. Fakat bunda da aracain progra-
mina uymak zorunlulugu vardir, dolayisiyla acele mal gdn-

. o g (
derilmesi i¢in uygun degildir.

\

Firma genel olarak bes ¢esit tasima tlrl arasainda
bir sec¢im yapmak zorundadir. Bu tasima tlrleri: (1) demir-
yolu, (2) matorlﬁ araglar, (3) denizyolu, () havayoiu,
(5) boru yolu (pipe-line)'dur, Firma bunlardan birini veya
birka¢ini bir arada kullanabilir. Genellikle motorlu arac-
lar ve ugakla tasima pahali, digerleri daha ucuzdur. Firma
bu tasima tilirleri arasinda segimde bulunurken mamulin sa-
tig fiyati ile tagima licreti arasandaki iliskiyi, tasima
tlirleri arasindaki rekabeti, endﬁstrininAﬁretim ve pazar-
lama yoéntemlerini ve her tasima tiiril ile taginabilecek ma-=-
mul miktarini dikkate almak zorundadir. Ornegin; tasinacak
mamuliin tonaji yliksek, satis fiatai da dlglkse, firma iste-
miyerek tasaima Ucreti az olan ve hacim olarak gok mamul
tasiyabilen bir tasima firlinid, y&ni demiryolu veya denizyo-

lunu secgecektir,




2) Depolama Giderleri

Dinémik bir fiziksel dagitaim sisteminin vazgegilmez
bir parc¢asi olarak gdrilen dagitaim deposu, firma icin hiz~-
met ve maliyet avantajlari saglamasi bakimindan Snemlidir,
Fakat bu avantajlarain saglanabilmesi, depo yerinin sayisi-

nin ve gesidinin dikkatle segimine baglaidir,

Bir isletme, depolama ihtiyacini ya dzel depolar ve-
ya genel depolar kullanmak yoiuyla kafsllar. Genel depolar,
profesyonel depocular tarafindan idare edilen ve firmalara
licret karsilagainda kiralanan depolardar. Ayni depo gesitli

firmalarca kullanilmaktadar.

Modern fiziksel dagitim sisteminde genis miktarda
kullanilan bu depolar; (1) Cesitli mal deposu, (2) Soédt-
ma tertibatli depo, (3) Ozel mallar deposu, (4) Ithaldt de-
posu, (5) Mobilya ve ev esyasi deposu gibi cesitlere ayri-
lir(7). Bu cins depolar genellikle piyasalara yakin yerler-
de kurulurlar, Béylece malini depolayan firma, piyasaya u-
cuz ve ¢abuk mal gdnderebilir. Bu c¢egit depolari firma,
gesitli mamullerini guruplama veya ambalajlama yapmak gaye-

siyle de kiralamis olabilir,

Ozel depolar, isletmenin sahip oldugu veya kiraladi-

g1 depolardir. Bu gesit’depoiar iyi bir siparig hazirlama

(7) Charles A, Taff, Managcment of Traffic and Physical
Distributiocn (Richard D, Irwin, Inc., Illinois, 1964)
Sah., 527-530,




sistemine sahip bulunmalidirlar, fs hacmine gdre bu depo-
larda ¢atally istif arabalari veya otomatik istif araclarz

kullanilar.

Depolama giderleri, dépo ¢egidi ve bu depolarda uy-
gulanan istif ve siparis isleme usullerine gdre degisir.
Bu giderlerin sabit ve degigkenligi, kullanllaﬂ depo gegil-
dine gbre degigir., Bunlari toplu halde Sekil 4'de gdrmek

mimklindtr.

Genel depoda ddenecek Ucret, aepocu ile alici ara-
sindaki anlasmaya baglidir. Uygulanacak {icret, mamuliin mik-
tarina, depoda kalig siiresine, mamuliin gerektirdifi &zel
depolama ve igleme sekilleri gibi durumlara gdre ayarlanir,
Sekilden de gdriilecegi lizere, depoda mal bulunduran isletme

i¢in bu giderler tamamen degisken gider niteligindedir.

Kiralanmis &6zel depoda, yapilacak islemler icin ge-
reken malzeme bir ywatirim niteliginde olacagindan belirli
bir silre ig¢inde amortize edilmesi gerekir, Bu g¢gesit depoda

giderler kismen sablt, kismen degisken niteliktedir.

fzel isletme deposunda (catalli istif aracainin kul=-
lani1ldigi), bina ve kullanlian Bletler isletmeye ait oldu-
gundan, sabit giderler oldukga yliksektir. Bu cesit bir de-
polamanin k3rli olabilmesi icin is hacminin bundan 8nceki

cesitlerden fazla olmasi gerekir,




Giderler

SEKIL

in

D3rt Degigik Depolama Sistemi Igin

Toplam Gider Egrileri

>h >t €

C >

le—> de—>

Y11lak Is Hacmi (Ton)

Genel deponun gider dagilimi

Kiralanmis 3zel deponun gider dagilimi

c: isletmenin Szel deposunun gider dagilimi (gatalla istif

araci kullanildiginda)

tif yapildiginda)

Ronald H.

Kaynak: Ballou,

aogoeo 9

isletmenin Szel deposunun gider dagilama (Otomatik is-

Sah, 21€.

Otomatik istif makinelerinin ve bilgisayarlarin kul-

lanildig: 8zel isletme depolarinda giderlerin ¢ok bliyik bir

kismi sabittir. Bu cegit depolar is hacminin ¢ok genis ol-




i

dugu belirli endlistri dallarinda kullanilmaktadir.

Birgok isletme genel ve 6zel depolari birlikte kul=-
lanmak zorunda kalmaktadir,., Genellikle talebi ¢ok degisik-
1ik gdsteren mallarda normal talep Szel depolardan karsilan-
makta, talepteki anl ylikselmeler ise genel depolar kullan=-
mak yoluyla karsilanmaktadid., Depolarin yerlerinin secimi
de maliyetlere tesir eden bir unsurdur. Depo yerinin secgi=-
minde amag¢ tagima giderlevini en aza indirmek ve malin ala-~

ciya ¢abuk teslimini saglamaktir(8).

3) Stok Seviyesi Giderleri

Stok seviyesi giderleri, dagitim giderleri icinde
tagima kadar &Snemli bir gider gesididir. Bu giderler igine
sermaye maliyetinden baska sigorta, mamuliin demode‘olma51,
kaylp’ve hasar, bozulma-azalma, malain bulundufu yeri 1sit-

ma, bekegi, tamir v.s, gibi diger giderler de girer.

Depo sayisinda meydana gelecek artis, bunlardaki mal
devir siiratini azaltirp. Bdylece belirli bir satis seviyesin—
de, depo sayisi arttik¢a bulundurulmasi gereken stok mikta~
ri da arfmaktadlr. Bunun nedeni ise, her depoda esas talebi

kargsilayacak stoktan baska, emniyet stoku adi altinda, mik-

(8) Depo kurulus yerinin segiminde géz8nlinde bulundurulacak
hususlar ig¢in bakainiz: Alpay Toker, Pazarlama Kanallara
Kararlari, Pazarlama Semineri, 2, Devre, (Sumerbank Hiz-
met Yayinlari No. 23, Ankara 1968), Sah, 18~21,.
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tari igsletmenin aliciya hizmet politikasaina gére istatistik

yoluyla hesaplanan ek bir stokun bulunmasidir,

Pazarlamada piyasalarin bdlinmesi (market segmenta-
tion) Snemli bir yer almaktadir. Piyasalarin bdllnmesi ile

birlikte stok seviyesi giderleri de artmis bulunuyor(9).

isletmeden mal alip perakende satan alicilar da stok
seviyesiylé ilgilidirler, Depo sayisir arttikga, depodan pe-
rakendecinin dikk&nina mal tasimada gececek slre Kisalmis
olur. Bu da perakendeciye daha az stokla ¢aligma firsatus
vereceginden stok bulundurma gidérlerinde bir azalma olacak-=
tir. Dolayisiyla perakendéciler en kisa zamanda mal teslimi
yapabilen firmalarla gallsﬁayl tercih edeceklerdir ki, bu

da ancak fazla depo bulundurmakla mimkin olur,

Stok seviyesi giderleri Sekil 5'de gdsterilmistir.

4) Siparig Isleme Giderleri

Siparis Isleme; isletmeye alici siparisi olarak gelen
bilginin isletme ig¢inde ve disinda akisinin rasyonellesti-
rilmesi, bu bilgi aklslnabgére gerekli igslemlerin yapilma-
s1, bu arada mamulin alici talebine uygun sekilde paket

ve ambalajlanmasi ile mamullin yiklenmesidir,

(9)"John F. Magee, Physical Distribution Systems. (McGraw
Hill Book Co., New York, 1S967), Sah. 25,




SEKIL 5

Stok Seviyesi Giderleri

Toplam Gider
b

“’""""‘!m-....,._..__w .
d
Depolardaki Stok L7
T — . Seviyesi Giderlerf
p
Giderler T el
// - . e = -
//,.’ \ m— S
-t ) e . =
) - Perakendeci dlikkanlarinda
T e stok seviyesi giderleri

/

Ek Depolar
1: En az toplam stok seviyesi giderlerini safliyan depo
gayisi,
Kaynak: Marvin Flaks, "Total Cost Approach to Physical Dis-
tribution" a.g.e., Sah. 268,

Bir fiziksel dagitim sisteminde bilgi akis sistemi
firma icgin gefekli her tirlii bilginin ydneticilere ve ilgi=
1i personele ulasmasi icin kuprulur. Bu bilgi alrs sistemi;
tedarik, ham madde.stok kontrolu, iretim pla@nlamasi ve kont-
rolu, mamul stok kontrolu ve siparis iglenmesi ile ilgili

hususlari kapsiyacak sekilde kurulmalidir.

tsletmede bilgi akisi; i¢ ve dis olmak iUzere ikiye

ayrilir, Dis bilgi akisi, dis kaynaklardan isletmeye (ali-




c1 siparisi seklinde) veya firmadan dis noktalara (bir nak-
liyeciye verilen tagima emri geklinde) olan akistair., Ig

Bilgi Akisi ise, firma icinde baslayip, firma iginde biten
(depodan mal gdnderilmesi ig¢in verilen emir gibi) bir akig-

tir,

Firmanin fiziksel dagitim ydnetimi dile ilgili sahais-
iarl, dis bilgi akisinda pazarlama ve bilhassa satis perso-
nelinden. alicilarain siparisg zamanlarai, giparis miktarlara,
arzuladiklari ambalai sekilleri, tasima cgesitleri ve teslim-
deki istikrarlilik hakkinda bilgi alirlar. Bu bilgilerdekid
sihhat, m3liyetleri etkileyecegi gibi, firmanin aliciya

f

sagliyacagi hizmet seviyesinin tesbitini de kolaylastirar,

I¢ bilgi akisinda ise, firma igine giren bilgilerin
degerlendirilmesi ve alinan siparisin.zamanlnda aliciya u-
lastirailmasa ile ilgili iglemlerde ge;eken koordinasyonun
saglanmasina dnem verilir. Siparis isleme diyebilecegimiz
bu faaliyetin hedefi, mimkiin olan en fazla hiz, en az hata
ile siparisin hazirlanmasidir. Siparis iglemede saglanacak
hiz, blitlin sistem ig¢inde bulundurulmasi gereken stok mik-
tarindaki bir azalma geklinde kendini gdsterir; ¢lnki, si=~
paris isleme devresindeki bir azalma, bulundurulmasi gere-
ken emniyet stoklarinan azalmasina olanak saélaf. Su halde
siparis igleme giderlerinin yﬁkselmesiuile stok seviyesi |
giderlerinin dislrilmesi mimkiin olmaktadir. Siparis igleme

giderlerinin bulundurulacak depo sayasiyla da ilgisi var=-




dir. Belirli bir depo sayasina kadar siparis isleme gider-
lerinde dnemli bir artis gdrilmemekte, fakat depo sayisi
gogaldikca bilgi akisinin, bir noktadan sonra bilgisayar
(computer) kullanmayi gerektireceginden, giderlerin gir'at=-
le arttigis ve bu noktadan.sonra da azalarak artmaga devam

ettigi gériilmektedir. Bu durum, Sekil 6'da gosterilmigtir,

SEKIL 6

Siparis isleme Giderleri

Toplam Gider

Maliyet

Eik Depolar

Yukarida acakladigimiz talebi karsilama fonksiyonu-~
nu meydana getiren faaliyetlerin herbirisi icinde cesitli
gider unsurlari vardir. Herbir faaliyet icindeki gider un-
surlari bivrlesince, o faaliyetin toplam giderini veriv,
tste bu toplam giderlerin birlestirilmesi suretiyle ortaya
cikacak rakkam ise talebi karsilama fonksiyonunun toplam
maliyetini verir ki, bizim toplam maliyet ydnteminden kas-

dettigimiz husus bu sonugsal toplam malivettir.




Buraya kadar inceledigimiz gider yerleri, bir islet-
me icinde degigik sahislarin ve hatta departmanlarin sorum-
lulugu altanda olabilir, Fiziksel dagitim sisteminin en iyi
sekilde kurulabilmesi, y3ni toplam maliyetin arzulanan hiz-
met seviyesinde, en diisik miktarda bulunabilmesi ig¢in bu
degisik gahis ve departmanlarin tam bir koordinasyonla ca-
lismalara gerekir, Bu durum, herzaman ve her igletmede mim-
kiin olmadigandan, fiziksel dagitim sisteminde yépllma81 ge-
rekgn deéisiklikler yoluyla saglanacak ek gelirden bir g¢ok
isletme yoksun kalmaktadir. Toplam m3liyetlerde bir azalma
saglamak igin herhangi bir faaliyet mer&ezinde ek bir gider
y;pmak gerektiginde, o kismin basinda bulunan yodnetici, bu
ek gidérin yliksek sevk ve idarece israf veya fonlarin iyi
kullanilmamasi geklinde degerlendirilecegi korkusuyla bu

gideri vapmaktan c¢ekinmektedir,

Bu yiizden toplam maliyet yaklasiminin uygulanabilme-
si i¢in herseyden 8nce yiksek sevk ve idarenin onayi ve des-

tegi gerekmektedir(10).

Toplam ﬁaliyet yaklasimi bir kere kabul edilip, bu
sistem tesbit edildi mi, isletme idaresiﬁin eline karar al-
ternatiflerini degerlendirmek igin bir 8l¢il gegmi§ deméktir.
Bu suretle yeni bir fabrika, yeni bir mamul, yeni bir bdlge

veya yeni alicilar i¢in uygulanacak en iyi fiziksel dagitim

(10) Raymond Le Kashman ve John F. Stolle "The Total Cost
Approach to Distribution'" Ed. Norman E. Daniel ve J.
Richard Jones, Business Logistics: Concepts and View-
points,(Allyn and Bacon, Inc., Boston, 1969) icinde
sah., 374,




sistemini kolayca ve igletmenin k3rini uzun vadede maksi-

mize edecek gekilde kurmak mimkin olur.

C~ GIDERLERIN DENGELENMESi (TRADE-OFF) KAVRAMI

Giderlerin dengelenmesi kavrami, bir faaliyet merke=-
zinde yapilacak ek bir gidere kargilik, diger bir faaliyét
merkezinde bir gider kisintisai temini yoluyla toplam mali-
yette bir agalma saglamaktir. Ornegin; vapur yerine kamyon-
la tasaima yapmak, tasima giderlerini arttiracaktir. Fakat
bu suretle muhtemelen depolama giderleri dnlenebilecek ve
aliciya saglanan hizmet seviyesi artabilecegi gibi, stok
seviyesl giderleri de azalacaktir., Bu azalan giderlerden
saglanan tasarruf, avtan tagima giderini fazlasaiyla karsif
layabilecektir. Su halde tasima ile depolama arasainda bir

gider dengelemesi yapilabilir.

Gider dengelemesi bir faaliyet merkezi icinde de
yapilabilir; Ornegin, tasima'da Snce; deniz, demiryolu,
karayolu ve ugakla tasima gibl segenekler 1le, bu tasgima
araglarini isletmenin; satin almasi, kiralamasi veya genel
tagsima aracglari kullanmasi gibi segenekler karsilastirila-
bilir ve en uygun tasima gekli seg¢ilir. Bu éegim yapilirken
dikket edilecek nokta, bir faaliyet merkezinde en dﬁéﬁk top-
lam gider tesbit edilirken diger bir faaliyet merkezinde bip
gider artisina neden olmamaktir. Bu durum gdzdninde buluﬁf

durularak, firmanin uygulayacagir hizmet seviyesini saglaya-.




cak sekilde, her faaliyet merkezinin gider'dengelem%si in-
celenir ve bunlarin birlesmesiﬁden meydana gelecek élan top~-
lam maliyetin en dlsgidk oldugu segenek tercih edilir: Cok
sayida segenek oldugunda, tercih en i1yl sekilde bilgisayar
‘kullanmak yoluyla yapilabilmektedir, Bir faaliyet merkezin-
deki giderlerin artis veya azalisina etkileyen unsurlarin
¢oklugunu Tablo 1l'de gdrmek mimkiindiir, B; tablo sadece bir
6rnek olup, gergekte toplam maliyetleri etkiieygn unsurlari
gok genislétmek mimk{indr. Ancak bunlarin fazla genisletil-
mesi durumu iginden g¢ikilmasi olanaksiz bir hile getirdigi
gibi, c¢ok da zaman harcanmasini gerektirir. Bu ylizden gider
dengelemesini kontrol edilebilir bir dilzeyde tutmakta yarar

vardir.’

Gider dengelemesini sadece talebi karsilama fonksi-
yonu i¢in diglnmek yanlistir., Talep yaratma fonksiyonunun
da kendi ig¢indeki faaliyet merkezleri arasinda, ve hatta bu
iki fonksiyon arasinda dahi gider dengelemesi yapailabilir,
Ornegin; isletme alicilarina mamullerini tanitmak maksadiy-
la birer mektup ve prospektiis gdénderirse tanitim giderleri
artacaktair. Buna karsilik piyasadaki alicilari gezerck tani-
tim faaliyetinde bulunan satis personeli, mektup gdnderilen
sahislara daha seyrek ugrama olanagani bulacak, bdylece ka=-
zandigi zamani yeni alicilar saglanmasina hérclyabilecek,
véyahut da firma, bulunduracagi satis peréoneli sayisinda

azaltma yapabilecektir., GOrildlgi gibl, mektupla tanitim




TABLO 1

Fiziksel Dagatim Maliyetlerinin Etkenleri

Maliyet Cegdidi

Etken (1)

Etken (2)

Unite
Tasima

Maliyetleril

Tagaima Blylkligd

Dagitim Yerleri Sayisi
Dagitim SikliZa
Dagitim Hacmi

Tagima Uzakligi

Dagitim Yerleri Sayisa
Cografi Piyasa Kapsami

Degisik Tagima
Tirlerinin
Giderleri

Marullin Degeri

Mamuliin AZirliga
Tasima Blylkligi
Tagima araci saglanma=
sindaki istikrar

Depolama Metodu

Islenecek Mamul Hacmi
islenmis Mamul Hacemi
Bulundurulan Mamul

Unite Hacmindeki Istikrar
. . Dagitim Yerlerinin Sayisa
Depolama I;lengcek Mamul Hacmi Dagitim BSlgesi BlyikLifd
Maliyeti Stok Politikasi
Stok Devir Hizi Stok bulunduran satis yer-—
, ‘ lerindeki satas hacmi
Stok Kontrolu Talep Sekli
Stok ve Tahmin Metodu Talep Tahmin Olasiliga
Sevivesi Siparig Devresi Tagima Tird .
y Uzunlugu Siparis Isleme Yéntemi
Maliyeti Stok bulunduran satis Mamul Cesit Politikasa
yerl§r1ndek1 satis Mamul Farklilastirmaszi
hacmi
o . Bir siparisteki mamul Mamul Cesidinin Sayisza
Unite . . . 2 v
lerin gegit sayisi Piyasanin Ozelligi
51 1 g . . . e e .
+paris Ortalama Siparis Fiyat Indirimi Yoluyla
isleme Tegvik

Maliyeti

Biiyiikl{izi

Siparis isleme Metodu

Kullanis Sekli

Siparis Hacmi

Kaynak: Heskett, Glaskowsky ve Ivie, a.g.e., Sah. 534 Ozmetlenerck alin-

mistir,.
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giderlerindeki artis, satis personeli bulundurma giderle-
rinde bir azalas ile dengelenccek, hi¢ degilse isletmenin
kontrolu altindaki piyasa genigliyecek ve satigslari arta=-

bilecektir,.

Gider dengelemesini isletmenin ﬁrefim ve finansman
gibi diger fonksiyoﬁlarl arasinda da yapmak mimkindir. Or-
negin, tasimada tasarruf sagliyacak bir kamycnun alinmasi
isletme i¢in bir yatirim kararidir, Bu kamyonun alinmasi
ile saglanacak tasarrufun kamyon i¢in gerekli kapitalin

baska kullanma yollariyla karsilastirilmasa gerekecektir.‘

Toplam maliyet yaklasimi, igletmenin her kademesinde
uygulama sahas: bulabilmektedir. Ancak bu yaklasimin uygu~’
lanmasi her kademede maliyetlerle ilgili bilgilerin top-
lanmasi ve {st kademelerde bu bilgilerin birlestirilmesi-

ne baglaidar.

D- TOPLAM MALIYET ANALIZLERZ

Toplam maliyet. analizinin yapilabilmesi igin dnce
gider merkezlerinin tesbit edlilmesi gerekir, Daha dOnce,
fiziksel dagitim faaliyet merkezlerinin herbirinin isletme
i¢in birer gider merkezi oldugunu belirtmistik, Dolay;siy—‘
le bu faaliyét merkezlerini toplam maliyet analizlerinde gi-
der merkezleri olarak kullanabiliriz., Gider merkezlerinin
6nemi, firmanin durumuna baglidir, Ayrica faaliyet merkez~

lerinden herbirinin igindeki degigik gider unsurlari bazen




baslabagina bir gider merkezi olarak ortaya ¢ikabilir, Opr-
negin, Unite deferi yilksek olan mamullerde siparis donemi
(ordér cycle) baslibagsina bir gidepr merkezidir. Cilnkil bu
dénemin kisaltilmasi stok seviyesi giderlgrinde bir azalma-
ya yolagacaktir. Su halde gider merkezleri firmaya gére
degisebilecek ve bunlarin seciminde cok dikkat gerekecek~

tir,

Gider merkezleri tesbit edildikten sonra bu merkez-
lerdeki giderlerin sabit ve degigken olarak ayrilmasi ge-
rekir, Ancak bundan sonra toplam maliyet karsilastirmasina

gidilebilir,

1~ Sadece i1ki Segenegin Bulunmasai

Asagida vereceéimiz drnekte satis miktari sabit tu-
tulmus, iki degisik dagaitim sekli karsilastiralmaistir(ll),
fsi basitlestirmek icin stok, depolama ve tasima disin-
daki bﬁtﬁn giderler sabit tutulmug, sadece bu l¢ gider mer-
kezi arasindakl durum incelenmistir. Karar verilecek olan
husus; demiryolu ile tasima ve fabrika yaklnlnda bir depo
ile dagitim noktasinda diger bir depo kullanmak yerine; ta-
samayil ugakla yaplp, dagitim noktasindaki depoyu kaldlrmak

suretiyle direkt dagitim yontemlerinden hangisinin isletme

(11) Edward W. Smykay, Physical Distribution Management, 3.
baski, {(Macmillan Publishing Co. Inc., New York, 1973),
Sah, 289'daki drnek dzetlenerek alinmistir,




icin daha k#rli olacaginin saptanmasidir. Brnekte bu isin

hangi piyasada yapildiga belirtilmemistir. Oysa bir piyasa-

da k&rli olabilecek bir dagitim sistemi, diger bir pilyasada
k&rli olmayabilir. Dolayisiyle piyasalarin da belirtilmesi
gerekir, S8zl edilen iki secenek Tablo 2'de karsilastiril=-

mistair,

TABLO 2

iki Secenefin Karsilastirilmasi

Demiryolu ile Ugakla Tasima
Tagima ve iki ve Bir Depo
Depo Kullanma Kullanma

I~ Stok Devresi Giderleri:

A- Tagimada gegen siire (giin) 10
B~ Fabrika deposunda gegen siire 5 1
C- .Dagatim noktasindaki depoda
gegen slire _30 0
Toplam Giin Sayisi 45 3

Stok devresinde tasarruf
edilen giin sayisi - 42

D~ Yillik Stok Seviyesi Giderleri

1~ Kapital maliyeti % 20 % 20
2- Mamuliin modasi gecme riski % % 2
3- Sigorta (deger {izerinden) % 1 % 1
LU- Bozulma~Calinma % % 2
Toplam % 28 % 25
I :
E~ Ucakla génderilmesi diisiiniilen
mamul miktara , 5.000,000.~ TL
F- Yillik Stok Tasarrufu: .
(Ugakla gdnderildigi takdirde (6).(EM).(EA)
stok seviyesinden saglanacak 365

tasarruf)




Demiryolu ile
Tagima ve iki
Depo Kullanma

Ugakla Tagima
ve Bir Depo
Kullanma

G: Stok devresinde tasarruf edilen glin
EM: Stok bulundurma masraflari

EA: Stok seviyesinde azalis

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

L3

II- Ugakla Gdnderilince Depo
Giderlerindeki Azalis

A- Kira (Depo isletme mali ise

(kapital maliyeti) 200.000
B- Iscilik 200,000
C- Isletme Giderleri 100,000

Toplam . _ 500.000

Briit Tasarruf

D- Depo sayisi bire inince
‘iggilikteki artis

Net Tasarruf

IIT- Stok Seviyesi we Depolamadan
Saglanan Yillik Tasarruf

(143.836 & 200,000)

IV~ Tagima Giderlerinin Karsilagtirilmasl:

A~ Tasama Ucretil 350.000
B- B3lgesel Dagxtim Giderleri 50,000
Toplam 400, 000
Demiryolu ile saglanan tasarruf ~ 250.000

NET TASARRUF (343,836 - 250,000)

143.,836.~ TL

100,000
100.000

50,000
250,000
250,000

50.000
200,000

PRSI At

_343.836

550,000
100,000
650.000 .

93,836 TL

jreemaisnsTssRmaR—————_

Yukaridaki tablodan da gdrilecegi lzere, ucgak ile

tasima yapip depo sayisini bire indirmek, bu Hzel halde ve
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diger giderlerde meydana gelebilecek degisiklikler dikkate
alinmadig:i takdirde, igletme i¢in demiryolu ile tasima ya-

pip iki depo bulundurmaktan daha kd3rli olmaktadar.

2- Ikiden Fazla Secenegin Bulunmasi

ikiden fazla secgenegin bulunma81 halinde belirli bir
ddénem, Srnegin bir yil ele alinir, Bu sﬁrevigindeki satlé-
lar tesbit edilir. Daha sonra bﬁ satislari ailcilara ne
miktarda giderle ve hangi dagitim yerlerinden yépacaélmlzlg
dolayisiyle toplam maliyetimizin ne olacagini hesaplariz,
Bunu yapabilmek i¢in, her faaliyet merkezinde yapilmasi ge-
reken giderleri ve dagitim noktalarina arttlrdléimlz zaman
bu giderlerdé meydana gelecek degisiklikleri tesbit éderiz.
Ornegin, depo saylsl arttaikca, her depoda bulundurulmasi
gereken esas stok miktarinda bir degigiklik olmaz. Buna
karsilik emniyet stok'unu her depoda bulundurmék gerekece=
ginden, bu stok'u bulundurma giderleri artacaktir. Depo sa=
yisinin artmasi, tagima sirasinda yolda gegecek sﬁreyi de
azalttigaindan stok seviyesi giderlerini o yénden de azalticz
bir etki yaratir. Igse depolama giderleri yonlinden baktigzi-
mizda, bu giderlerin belirli bir slre ic¢inde depoya girib—
¢ikan mal hacmiyle birlikte degigtiéini gérmekteyiz. Bu
yizden de depolama giderlerini sabit ve defisken olarak a-
yirmak gerekir, Sabit giderler belirli biylklikte bir depo-

yu acgip isletmek ig¢in gerekli giderlerdir. Deponun hacmi bii~-




yudikce, sabit giderler de blylyecektir(l2).

giderleri de sabit giderler olaral: gdriliir. Bu

Bazi personel

sekilde bil-

tiin faaliyet merkezlerindeki giderleri birlestirdikten son-

ra her ihtimalde meydana gelecek giderleri toplamak suretiy-

le o ihtimalin toplam mdliyetini bulmug oluruz. Bundan son-

ra yapilacak is her ihtimaldeki toplam mi3liyetleri kargilasg-

tirarak en dliglik olanini seg¢mektir,

Tablo 3'de bu sekilde

bir toplam maliyet karsilastirmasi gdsterilmistir.

Mdliyetler

TABLO 3

Toplam Maliyetler ve Depo Yeri Sayisa

1 5

Depo SaXlSl
10 20 4o 60

100

i~

Tasaima

Demiryolu
Kamyon
Ugak

Depolama

Sabit M.
Degigken M.

Stok Seviyesi

Esas Stok
Emniyet Stok'u

Siparis fsleme

Mektup, Telefon

Taturalama
Paketleme
Bilgisayar
Diger Giderler

TOPLAM MALIYET

(12) Depo yerinin segimi de miliyetleri etkileyecektir. Bu etkiyi ana-

lizlerimizin drsinda tuttuk.




Toplam m8liyetlerin tesbitinde aliciya saglanan hiz-
met seviyesini de dikkate almak gerekecektir, Firmanin uy-
gulamayyl dislindlgl hizmet seviyesini saglamayacalk segenek-

leri toplam mdliyet analizine katmamak gerekir.

Firmanin Ffiziksel daéltlﬁ sistemini meydana getiren
faaliyet merkezlerindeki toplam gidefler ile bunlarin bir-
legmesinden meydana gelen toplam miliyetin firmaya, bolge-
ye, mamule ve aliciya gdre degismesine kargilik, bir genel-
leme yapildiginda alacaklari sekiller asagida gdsterilmis-

tiv,.

SEKIL 7

Toplam En Diisik M3liyet Dagitim Sistemi

Toplam Maliyet

Depolama Giderleri
(Fabrika ve dagitim yeri depolerd)

N

Stok Seviyesi
Giderleriy —
AN

Siparis Isleme
' Giderleri

Maliyet

-

. Tasima Giderleri

1 Py . ; 3 (A 1 } : '1 ll 1 4 1 L

o 1 2 3 4 5 & 7 8 9 1011121314 1516 f718 lé 59
Dagitim Noktalari

Kaynak: Bowersox, Smykay ve La Londe, Physical Distribution
Management, a.g.C. Sah. 315,

t
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Sekildeki Srnekte firma iki dagitim noktasi bulun=
durmak suretiyle toplam miliyetini en diistik diizeye indire-

bilmektedir,

3- Coklu Analiz

Bu analizin Ozelligi, gesitii piyasélarda ve degigik
satis seviyelerinde kullanilabilecek secenegin gdrilebilme-
sidir. Genel bir kural olarak bu analizde giderlerin, (sa-
ti1s hacmi, tasima uzakligi, siparis blyiikligl veya herhangi
bir 38lg¢liye gbre) sabit ve degisken olarak ayairilabilmesi
noktasindan hareket édilir. Bundan sonra giderlerin sabit ve
degisken kisimlari Y = a +b¥X denklemi lzerinde uygulanmak
gsuretiyle degisik satais seviyelerindeki secenekleri gdrmek
mimkin olacaktir., Bu denklemde Y = Teoplam Gider, a = Sabit
Gider, b = Unite Degisken Gider. Bu denklemi biitlin se¢enek-
lere uygulamak suretiyle toplam giderlerin egit oldugu nok-

talardaki mamul miktarlarini (X) bulabiliriz(13).

Su halde

(13) Bu analiz agagidaki eserlerde birbirine benzer gekil-
lerde anlatilmaktadir: J. Heskett, N. GBlaskowsky, R.
Ivie, Business Logistics, Sah., 531 = 533; Bowersox,
Smykay, La Londe, Physical Distribution Management,
Sah, 810 - 313; Edward W. Smykay, Physical Distribu-
tion Management, Sah. 295 - 298, *




Bir &rnek verebilmek icin firmanin degisik miktar~
lardaki mamuld ig¢in ddrt tasima, depolama tirindeki en di-
sk toplam giderleri aragstirdagini farzedelim. Bunun ic¢in
dnece, her tasima tilrlindekl sabit ve degisken giderlerin
Tablo U'deki gibi ayrilip, kiliglikten blylige dogru siralanma-

s1 gerekir,

TABLO 4
Ton Basina Degisken
Secenekler Sabit Gider (T.L.) . Gider (T.L.)
"aﬂ "b”
1- Ugak 10,000 \ 10
2- Xamyon 20,000 » 5
' 3- Kamyon-Depo 30,000 2,5
- Tren=-Depo 40.000 1,25

Tagsima tlrlerinde degigme noktalarindaki mamul mik-
tarlarini (X) ile gdsterdigimiz takdirde asagidaki sonuca

ulagiriz,

a - a
! 2 _ 10,000 - 20.000 _ - 10.000 _
Xy 5D T . : 2.000 TON
1
a, = ag 20.000 - 30.000 -~ 10.000
= . = h > = > = 4, N
X, 5T, Tt - 000 TON
43 7 &4 30,000 - 40,000 _ - 10.000
*s "5 7B, T T 1,25 - 2,5 -~ 1,25 0:000 TON

N

Su halde 2.000 ton'a kadar olan tasaimalarda ucak,

2.000 - 4.000 ton arasinda kamyon, 4,000 - 8,000 ton arasin-




da ise kamyon-depo seklindeki segenckler tasaimada toplam

giderlerin en az oldugu segeneklerdir,

8.000 tondan fazla

tagimalarda tren-depo seklindeki segenek uygun olacaktar.

Bu durumu Sekil 8'den de gdrmek mimkindlr,

SEKIL 8

Tagima Segeneklerive Toplam Giderleri

(bin TL)

30+
Maliyet .A'i
20 ' £1 a,
10 - ay
T ¢ oty et et S S mrat (bin %on}
o 1 2 3 4 5 & 7 8 9 10 11 12 13

.Tasinacak Mamul

Dikey eksendeki rakkamlar Tablo 4fden alinan Sabit

Gider {(a) miktarlaridir. (b)'lerle gdsterilen efirilerin egi-

mi ise gene ayni tablodaki degisken giderlerie

tesbit edil-

migtir. Bu egrilerin kesisme noktasinda iki secenefin top-

lam masraflarinin ayni oldugunu gériiyoruz ki, sekilde bun-




[ )

lar (X_), (XQ) ve (X,) olarak gdsterilmistir. (Xl) nokta~
sinda firma ayni mamiilii ugakla veya kamyonla gdndermek ara-
sinda bir tercih yapamamaktadir., Clnkd her iki segenek de
firma ig¢in ayni toplam gidere neden olmaktadir, TFakat (Xl)
noktasi gecgilince, yani 2,000 tonun fistiindée tasima yapila-

cagl zaman kamyon secgenegl, toplam gider ydniinden daha k&r -

11 olmaktadir.

Toplam giderler Sekil'deki gibi siralandiginda firma
bir bakista tasimayi diislindiigii mamul icin uygulamasi gere=

ken tagima tirind gbrebilecektir.




BO L UM IIT

HiZMET SEVIYESI




Aliciya saglanan hizmet seviyesinin (customer ser-
vice level) tesbiti fiziksel dagitimda en az incelenmisg
konulardan birisidir, Bu ylzden de fiziksel dagitim ydne-
ticileri toplam maliyet ydntemi ile fiziksel dagitim gi-
derlerini en az diizeye indirme cgabasi icinde aliciya sag-
lanan hizmet seviyesini genellikle piyvasa sartlarina gdre
kurulmus baéléylcl bir unsur olarak kabul etmigsler ve bu
unsurda yapilabilecek degisikliklerin gelir arttirici et-
kisini dikkate almamlslardlr, Halbuki bir yazara gdre, en-
distri mallarinin satin alinmasainda aliciya hizmet, mamu-

llin kalitesinden sonra aranan ikinci dnemli 6zelliktir(;).

Aliciya saglanan hizmet seviyesi, genel olarak, ma-
mulll aliciya teslim slresi, yani siparis alindiktan mal
teslimine kadar gecgen silire, ve bu siparigleri karsilamak
icin bulundurulmasz gerekén stok miktari kistaslariyla ol-
¢lilmektedir., Hizmet seviyesinde yapilacak bir hata isletme
icin satis kaybina yolacgabilecegi gibi, maliyetlerin yik~

selmesine de neden olabilir.

Genél olarak, aliciya saélénan hizmet seviyesi, pi~
yasadaki rekabet kosullarinin gerektirdigi dilizeyin ﬁstﬁna
ciktigi takdirde, o piyasadaki alici grubundan saglanacak
gelir artmaktadir(2), Esasinda aliciya saglanan hizmet se-

viyesi, firmanin fiziksel dafitim sisteminin kurulmasi ve

(1) Bertrand Klass, "What Factors Affect Industrial Buying
Decisions?" Industrial Marketing, Mayis 1961, Sah.34,

(2) Ronald H, Ballou, a.g.e., Sah,96,




/
islemesindeki ana gayedir. Ayni zamanda fiziksel dafitaim

giderlerinin de kaynagidir. Su halde igletmenin geliri ve

maliyetleri ile aliciya saglanan hizmet seviyesi arasinda

yakln.bir iliski olduéundanbisletme, hizmet seviyesini pi=-
yasa kosullari ve mamulln dzellikleri hudutlari ig¢inde,

kd@rini en yiksek dilizeye ulagtiracak sekilde ayarlamak du-

rumundadir,.
A~ TANIM

Aliciya hizmet, firmanin kontrolu altindaki, fakat
alici tarafindan degerlendirilen, talep ile ilgili faktdr-
ler toplulugudur. Bu faktdrler gok ¢egitlidir ve aliciya
saglanacak hizmet cegitli yazarlarca oldukga genisletil-

migtir.,

William M. Hutchinson ve John F. Stolle, alici hiz-
mefinin oniki unsurdan meydana geldigini ve bunlarin; si-
paris hazirlama silresi, siparis toplama sliresi, teslim sii-
resi, glivenilir stok miktari, siparis biyilkligl geregi,
siparis birlestirme olasailigi, istikrarlilaik, gezici satis
personelinin ziyaretlerindeki siklik, siparis verme kolay-

11g1, siparis hazirligil sirasinda aliciya bilgi verme, ta-

nitim faaliyetlerinde stok destegi, faturalamada organi-

zasyon ve sekil oldugunu belirtmektedir(3). Bu unsurlardan

(3) William M, Hutchinson ve John F.. Stolle, "How to Ma-
nage Customer Service", Harvard Business Review, Kasim
-Aralaik 1968, Sah, 88,. )




bircogunun saglanmasi isletménin fiziksel dagitim yOSneti-
cisinin kontrolu altinda olﬁakla‘beraber, bir kismi da pa=-
zarlama ve hatta muhasebe departmanlarina tasmaktadir,

) -, - .
Aliciya hizmet, Heskett, Glaskowsky ve Ivie tara-

findan yayginlik. esasina gdre su sekilde sirvalanmigtir(l):

1- Bir siparisin satici deposuna ulagmasa ile o si-

parisin depodan gdénderilmesi arasainda gegen siire,

2~ Saticinan alicidan kabul edecegi en az siparis
miktary veya bir siparis igindeki cesitlerin ayirimindaki

hudutlar,

3~ Belirli bir zamanda bir saticinin deposunda bu-

lunmayan mal cesitlerinin yiizdesi,
4- Devamli olarak karsilanan sipariglerin orani,

5~ Saticinin deposuna siparisin ulasmasi anindan i~
tibaren belirli bir siire icinde siparisi karsilanan alieci

sayisi veya mamul hacmi orani,

6~ Satxci deposuna geldiginde tamamen karsilanabi-

len alici siparislerinin oranai,

7= Alicinin igsyerine satilabilir durumda ulasan ma-

mul orani.,

5
)

(4) Heskett, Glaskowsky ve Ivie;(a.g,e., Sah.250~251,




8= Bir alicinin siparis vermesi ile mamullerin ali-

cinin isyerine ulasmasi arasinda gecen silire,

9- Bir aliciya siparis'vermede saglanacak kolayilk

ve esneklik..

isletmeler bu degisik Slcgiilerden faydalanabilirler,
Ancak bunlardan hangisinin veya hangilerinin kullanilacaga
fiziksel dagitim ydneticisinin, piyasa kosullarlnl ve ma-

~

mulﬁﬁ dzelliklerini dikkate almak sartiyla, segimiﬁe kal—

mistir. Bu tanimlardan listenin sonuna doZru olanlar buglin

devamli olarak pek kullanilmamaktadirlar, Nedéhi ise, bun-
labl élgmék ve kontrél etmek oldukga gﬁgtﬁr; Bu ténlmlar
aliciya dénik tanimlardir; Halbuki listeﬁiﬁ basindakiler
isletmeye ddnik tanimlardir, Su halde aliciva dénik bir
pazarlama program: yapabilmek icin fiziksel dagitim siste~

minin alaci isteklerine uygun olarak kurulmasi gerekir,

Alica: icin 6nemli olan nedir? Bir siparisin tam é=-

larak hemen gdénderilmesi midir? Bu siparisin sadece ne za-’

man.ulasacagi hakkindaki bilgil midir? Siparis vermede ken-

disinévsaélanacakvkolayllk'veya esneklik midir? Yoksa ani-

den-‘beliren bir talebi karsilamak icin ek siparis verdi-
ginde tasaima icretini saticiya yiikliyebilmek midir? Bu so-
rularin: cevabani birgok igletme bilmez.vNedeni de bunlara

aliciya hi¢ sormamis olmalarindandirp,

Yapilan bir arastirma alicilarin hizmet seviyesin-




deki ufak bir degisikligi bile deferlendirebildigini gds-
termektedir(5)., Ancak alicilar saticinin siparis ile ilgi-
1i soéziiniin glivenilir olmasini siparisin ¢abuk ulasmasina

tercih etmektedirlef(B);

W-Dikkat edilirse bu tanimlardaki en &nemli hususun
"zaman" oldufu gdriilmektedir. Rekabetin g¢ok oldufu endiis-
trilefde alici, siparisin hazirlanmasi ile ilgili sﬁrejle
hi¢ ilgilenmez. Onun icin dnemli olan arzuladifi zamanda
mamullli elde etmektir, Isletmenin pazarlama fonksiyonlari-
nin gdrevi de zaten aliciya bunu saélamaktlra,ﬁfetici ig-
letmeéden mal satin alan toptanci, veya toptancadan mal sa-
tlnvalan perakendeci} arzuladifi miktarda mali zamanindé
temin edebilecegine glivenebilirse, stok seviyegi giderle~
rini Satl;l Firmaya devfedebilmis demektir ki, bdylece za=-

man unsuru fiziksel dagitim giderlerini etkilemis olur.

Su halde isletmenin kabul edecepi aliciya hizmet
seviyesinin tanimlari; gecerli olmail; islefmeye devamla
_olarak kullanabilecegi bir 6l¢li olmali vébsaylsl da mimkin
oldugu kadar az olmalidir. Bu tariflerin sec¢imi bir ydne-
tici isidir ve isletmede bu is icin en uygun kigi fiziksel

dagitim yoneticisidir,

(5) Ronald P, Willet ve P. Ronald Stephenson, "Determinants
of Buyer Response to Physical Distribution Service',
Journal of Marketin Research, JAgustos 1969, Sah,279-283,

(6) Heskett, Glaskowsky ve Ivie,“é}g.e., Sah.251,




B- HiZMET SEVIYESINiIN SECIMINDEKI ETKENLER

Allciya saglanacak hizmet.seViyesinin-segimindeki
etkénlerin basinda bunlarin isletmeyeJYﬁkliyeceéi gider
artisi. gelmektedir, Ornegin, "alica siﬁarisi alindiktan 3
glin sonra mal teslim edilécek" seklindeki bir hizmet sevi=
yesinde, giln sayisini ikiye'veYa.bife indirmege kalktléi—
miz takdirde, fiziksel dagiflm gidérierinde cok biyik ar-
tislar ortaya'glkmaktaalr. Hizmet seviyesi yikseldikge,
istikrarlay bir daéltlm'saéllyabilmek‘igin'depo saylélnln
arttirilmasi veya daha siiratli binp éas;ma turinin se¢ilme-
si, dépolarda belipli bir.emniyet stoku bulundurulma51 ge=
rektiginden, stok seviyest gidefiéﬁinin,yﬁkselmesi, buna
géré personei ve idare giderlerinin artmasi kaginilmaz ol~-
maktadir, Aliciya saglanan hizmet seviyesi "siparis ailn~
dagr giin génderilmege hazir mamullerin orahl" olarak ta-

nimlandiginda, W.Clayton Hill, bir firmayai Ornek vermekte

" ve kendi denemelerine dayanarak, bir dagitim noktasi (de-

po) kullanildaiginda ve hizmét-seviyesinin % 175 olduéunda
211,000 % 90 oldufunda 402,000; % 97 oldugunda ise 620,000
dgiarllk stok bulundurmak gerektigini sdylemektedir(7). A-

liciya saglaman hizmet seviyesi ile fiziksel dafitim gi-

devleri avasindaki: iliskiyi Sekil 9'da gérmek miimkiindir,

(7) W.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), iginde, Sah,130




Sekilde lojistik deyimi, fiziksel dagitimla es anlamda

kullanllmlstlr}

SEKIL 9

Lojistik Sistem Diizeninin Fonksiyonu Olarak
Alici Hizmeti ve Lojistik Sistem Giderleri.
A \ | %100

Hizmet '*jz/)/////

Seviyesi

Aliciya saglandhn
Hizmet Seviyesi

Lojistik Sisg=’
tem Giderleri
Lojistik
Giderleri

0 — S , =0
Lojistik Sistem Dizenindeki Gelisimler
(daha siratli ve glivenilir tasima tiri,
daha yiiksek emniyet stok seviyesi, da-
ha hizli siparis isleme, v.s.)
Kaynak: Ronald H, Ballou, a.g.e., Sah,98,
‘Tabii a1101ya“sa§lanan_hizmet seviyesini her zaman
bu kadar yiiksek tutmak gerekmiyebilir. Nitekim hizmet se-
viyesinin secimindeki diger bir etken miisteri Szelligi ve
rekabet sartlaridir, 5rne§in, perakendeciler toptancilar-

dan' daha yﬁksek hizmet seviyesi isterler, Ayrica isletme~-




nin rakiplerinin uyguladiklari hizmet seviYesi o endilistri-
de bir &l¢l olabilir, Igletme aliciya saglanan hizmet se3,
viyesini bu diizeyin altana indirdiginde satislari etkile-

nir, Bu dizeyin {istiline glktlél'zaman ise maliyetleri yik-

selecektirp,

Pazarlanan mamulin Bzellikieri'de aliciya saglana-
cak ﬁizmet seviyésigguétkiler. Bir mamulin ik&me mallari
bulﬁnduéuhda firmanin hizmet seviyésini ylksek tutmasi ge-
rekecektir. Cinkl alici bu mallari bulamaylnca ayni isi
géreh rakip mallara kayacaktir.'Ancak firma,‘alicinin gée

zlinde kendi mamullerinin rakiplerin mamullerinden farkli

oldugu gdrinimini; yanivfirma sadakatini (store loyalty)

yaratabilmisse, aliciya hizmet seviyesini fazla yilkseltme-

sine gerek kalmayabilir, Genel olarak kolayda mallar (con-

venience goods) ve befenmeli mallarda (shopping godds" a-

licilarin iki3me mall‘kullanma ihtimali fazladar. 6zellik;i
mallarda ise (specialty goods) alici bir siire beklemeyi'
kabul edecektif(S), iste bu yilizden Bzellikli mallarda da-
gitim noktalari biyik 6igﬁde azaltilabilir, PrégressiVe
Grocérmﬁecmuas1n1n sﬁpérmarketlerde satilan mallarla ilgi-

1i olawvak yaptigi bir arastirmada, alicilarin gogunun si-

(8) Kolayda mallar, befenmeli mallar ve &zellikli mallar
seklindeki tilirkge terimler Mustafa Mazlum, Pazarlamada
Dagitaim Kanallaranin Onemi ve Isletmelerin Karlaliga
Acisindan Secimi Sorunu, (Adana Iktisadi ve Ticarl I-
limler Akademisi Yayinlarai No.45, Adana, 1974)'den a--
linmistar.




gara, neskafe, deodorant, toz deterjan ve sampuan.gibi-be*
lirli mamuller dlslndé kalan mamulleri sipermarkette bula=
madiklarainda ye?lerine ikdme mallarini kullandiklarini,.
Aanéak bu belirli ﬁamulleri aramak icin baska firmalara

- gittiklerini belirtmektedir(9),

Mamulin fiﬁikgel bzellikleri de uygulanacak hizmet-
seviyesini etkiler, ﬁir mamulﬁﬁ inite fiyatr ylksekse, bu
mamulii stokta buluﬁéﬁrmak firma icin stok seviyesi gider-
lerinde bﬁyﬁk-aftlsléra neden olacaktir, Bu tip mamullerde:
bulundurulan stok miktarlﬂlkazaltlp,_daha stiratli bir ta--
sima tiri kullanmak yoluyla hizmet seviyesini belirli di-
zeyde tutmak mﬁmkﬁn olabilir, Ayrlca'mamﬁlﬁn bozulabilme

olasilagi: da stok seviyesinin disik tutulmasini geréktire—

cek, dolayisiyle hizmet seviyesi etkilenecektir,

Bir isletmede biitiin mamuller, biitin alicilar ve bii~
fﬁn.bélgelér i¢gin ayna Aerecede'yﬁksek bir hizmet seviyesi
saglamak olduk¢a pahaildlr. Esasinda Euna gerek de yoktur.
isletme, maﬁuller, alicilar ve bdlgeler arasindaki farkla-
ri tesbit etmeli ve hizmet seﬁiyesini bunlarin Szellikle-

rine gbre ayarlamalidir.

C- HIiZMET SEVIVYESININ SECIMINDEKI ISBIRLIGI

Aliciya saglanan hizmet seviyesinin se¢imi esas i-

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




tibariyle fizikged daBitim departmahina diisen bir gdrev=

dir. Bu gdrevin yapilmasainda, fiziksel dagitim pazarlama
dgparfmanlna baéil bi£ bd1llim ise satis bdliminiin, ayri i4
se, pazarlama departménlnln isbirliéi gerekir. Fiziksel
dagitim ydneticisinin masa basinda oturup herhangi bir a-
licr veya alici grubu ig¢in uygulanacak én uy gun hizmét se-

viyesini tayin edébilecegini diisiinimek hatalyr olur. Bu ig

ancak alici ‘ile temas yoluyla saélanabilir..Buvda aliciya

‘en yakin olan isletme departmaninin, yani pazarlama de-

partmaninin destegi ve igbirligi ile miimkin olabilir.

Bir igletmenin fonksiyonel sahalari arasinda isbir-
liginin saglanmasi olduk¢a zordur. Fakat bu saélanabildiéi

takdirde isletmenin bundan kazanci cok fazla olacaktir.

Fiziksel dagitim ydéneticisi pazarlama departmanin-

dan iki hususta yardaim ister: (1) Misteri hizmeti ile il-

gili_bi;gilerin saglanmasi, (2) ‘Pazarlama departmanlnlﬁ a=

lici hizmeti ile ilgili taleplerinin akla yatkin olmasi(l0).

Aliciya saglanacak hizmet seviyesini en iyi deger-
lendirebilecek kigi bizzat alici olacapindan ve isletmenin
satig personelinin de alici ile divekt ve si1ki bir temasa

oldugundan, hizmet seviyesinin teSbiti veya satis-hizmet

'iliskisinin.kurulm351nQa'g@fékecek en kaymetli bilgiyi ﬁé—

zarlama departmani veféﬁilecek durumdadar, FiZiksel daga-

T

(10) Ronald H. Ballou, a.g.e., Sahi98.
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tim ydneticisi, pazarlama departmaninin gdzi ve kulafi o-
lan satis personeline dayanmali ve onunla birlikte ¢alig-

malidir,

Fiziksel dajitim ydneticisi sfatis temsilcilerinin

raporlarini inceliyebilir ve mevcut hizmet seviyesinin du-

rumu ile alicilarin Ozellikle belirttikleri ihtiyvaglari
hakkindaki cok dnemli bilgileri bu raporlardan temin ede-

bilir(11l).

Uygulanacak hizmet seviyesini tesbit amaciyla &nce
bir anket (field sﬁrvey) yapmak ve miimkiin oldugu kadar ge-
nig bir cograff alani ele alip gesitli alicilarla gdrismek

gerekir. Bu.is oldukga zaman harcamayl,gérektirecektir.

Isletmenin satis b&limi personelinden alicilarla iligki

kurmak, kimlerle ne zaman gdriisilecegi hakkinda bilgi al-
mak hususlarinda yardim gdriiliir. Pazarlama departmani ig-
letme satislarinin alicilara ve bdlgelere gdre dagilisini
verebilir, Cogu zaman bu departmandan rakiplerin fiziksel
daéltlm faaliyetleri ve sagladaklari hizmet seviyesi hak-

kinda bilgi bile elde edilebilir,

Anket tamamlaninca, satis bdlimid, gesitli hizmet

'seviyelerinde meydana gelecek maliyetler ile bunlarin sa-

tislar Uzerindeki etkileri hakkainda toplanan bilgilerin

(11) Robert M. Ivie, "Information Systems for Logistics
Management" Ed. Norton E. Marks ve Robert M. Taylor,
as.g.e., Sah,123,




degerlendirilmesi hususunda fiziksel dagitam bS6limi veya
departmanina yardimci olur. Satig bSlimi mensublarl, ig-
letmenin alicilarinin yeni mamul;ér,lyeni.satls peréonel-
leri, yeﬁi tanitim kampanyalari gibi degisik pazarlama fa-
aliyetleri karsisindaki davranislarani, eski tecrﬁbelerine
dayanarak 6lgebilecék durumda olduklarindan, degigik saﬁis

seviyelerinin sagliyacagr satis miktarlarini, oldukga sih=-

hatli bir sekilde verebilmelidirler, Fiziksel dafitim de- =

partmani anketten elde ettigi bilgiler ile satis persone—'
linden elde edecegi bilgileri karsilastirmak yoluyla bul-

gularainin sihhatini 8lgebilir, Ancak bu ankette alicilar,

" isletmeden daha fazla hizmet élde etmek icin kasten yanlis

nin fikrini alip bu beyanlardaki gergeklik oranini bulmaga

bilgi vermis, 6rnegin, daha yiksek bir hizmet seviyesi
saéladlklarl takdirde sadece o igletmenin mamullerini sa--
tacaklari gibi tesvik edici davranislarda bulunmus olabi-

1irlep, Bu gekildeki beyanlar hakkinda da satis personeli-

~gall§mdk gerekir,

Fiziksel dagitim departmaninin tesbit edip uygula-

yacagi aliciya hizmet seviyesini saf;s departmaninin kabul

etmesi gerekir., Gayet tabiidir ki, satig departmani hizmet
séviyqsindeki;dﬁsﬁklﬁk ylzlinden satis kaybina ugramak is=

temiyecektir. Ancak, hizmet seviyeéinin yikseltilmesi

fiziksel dagitim gidevrlerini, dolayaisiyle mamulilin {nite

maliyetini yiikselteceginden, bu maliyet artisinin ergec¢




mamuliin fiyatini etkilemesi normaldif, Bu durumda satisg
personeli zowr durﬁma dlisecektir. Bu ylizden hizmet seviye-
sinin tesbitinde gercgek¢i davranilmali, deﬁisik hizmet se-~
viyelerinin sagliyacagy sétls ile gider artisi gergege uy-
gun olmalldird Ancak bu sayede hizmet seviyesinin i§létme~

nin karlna_olan etkisi 3lgiilebilir.

Isletmenin uygulayacagi hizmet seviyesi hakkinda

son karari verirken, bunun k3ra olan etkisinden bagka; pi--

yaSavdurumu, igletmenin difer mevcut maﬁullerine ve yeni

cikéracaél mamullerine olan etkisi ile uzun devreli'diéer
paZarlamé stratejilerine olabiiecek etkilerini de g626n6h=
de bulﬁndurmaf gerekir(l2). Ayrica son karari_vermeden Bn?
ce uyéulanma81 diisiniilen hizmet seviyesini deneme mah iye~- -
tinde belirli bir piyasadé, belirli bir siire uygulamak da

bunun gegerliligi hakkinda fiziksel dagitim ydneticisine

bir fikir verecektir.,

‘D= HIZMET SEVIYESININ UNSURLARI

Hizmet seviyesinin tanimlarinda cesitli unsurlara

Snem verildiéini gérmiistik, Bu unsurlardan fiziksel dafitam

yoneticisinin hemen kontrol edebilecegi unsurlara egilmesi

’

olagandir. Siparis devresi (order cycle) bu unsurlarin en

dnemlilerini igine alan bir kavramdir. Bir alicinin sipa-

(12) John Fg Gustafson ve Raymond Richard, "Customer Ser-
~vice in Physical Distribution™, Transporptation and-
Distribution Management, Haziran 1964, Sah.37.




ris vermesi ile bu siparigin aliciya ulasmasi arasinda ge-
¢en slre olarak tanimladigimiz siparis devresi gu ¢ un-

surdan meydana gelmektedir:

1- Siparis Allhma Stiresi (Opder Transmission): Si-
parisin mala sétén firmaya ulasmasi icin gegen siliredir,
Bir siparis satici firmaya mektpp, telefon, teleks gibi
gesitli yollarla ulasir. Siparis, satisi yapan. firmanin
‘satais personeline de verilebilir.'éﬁ yollardan herbiri i-

¢in harcanacak sire degigsik olabilir.

2- Siparisin Hazirlanma Siresi (Opder Preparation ):
Siparigin satici firma tarafindan kargilanmasl sirasinda
gecen siiredir, Bu faaliyetlerden olarak; mali depodan gek—
mek igin gerekli evraklnvha21rlanma31, en&anter kayltlarl—
nin dizenlenmesi, migterinin kredi durumunun gézdeh gegi-
rilmeéi, ha21rlanmakta olan envanter hakkainda sétls; Ure~
tim ve muhasebe departmaﬁlarlna biléi verilmesi, h321rla—
haﬁ mamulin paketlenmesi, depo i¢inde gébnderme nokta51nda
toplanmasi ve depo g¢ikais figlerinin hazirlanmasi gibi ge-
sitli faaliyetleri gdsterebiliriz. Siparis edilenAmamul
depoda bulunmuyorsa, bu maﬁulﬁ bagka depodan veya fabrika-
dan getirtmek, hatta hi¢ bulunmadigi zaman bu‘mall Uretmek
icin gececek sfire de siparis hazirlanmasi siresinin igine

girecektir.

3- Siparisin.Taslnma Siiresi (Delivery Time): Satica




firmanin mamulili gdndermesi ile alicinin mamuld teslim al-
masi arasinda gecen siiredir, Genellikle depoda yikleme, a-

licainin teslim aldigi yerde bosaltma siirelerini de kapsar,

"Biitiin bu slrelerin toplami siparis devresini meyda-
na getirir ki, bu devrenin uzunlugu isletmenin stok . sevi-
yesi, dagitim noktasi sayisi ve tasima tlrld secimi politi-

kalarini etkiler. Siparis devresi Sekil 10'da gdésterilmis-

tir,
SEKIL 10
Siparisg Devresi
N
1 : X
\\\\\\ Siparis ™ ‘
Noktasa \\\\\\\
, ) ~
Alicinin ' , . . A o,
Stok T~ S JREE R - UP U, >~ B S — Emnlyet
Seviyesi Toplam — Stoku
Siparis Devresi
< " =
N ) i { R . F_At.
' e | e | B
S | Zaman
(1) : Siparisin alinma siresi
(2) : Siparisin hazirlanma slresi
(3) : Siparisgin tasinma siresi
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Siparis devresinin uzunlugu yukarda anlatilan ce-
sit%i unsurlarin etkisi ile artip éksilebilir,hAncak uzun
bir sﬁre yépllan gézlemlefdén sonré bu devredeki yaklasik
slire ortaya élkar ki, bu da isletmenin satislarini etki-
ler. Bu ylizden, siparis devresini piyasadaki rekabet sart=-

larinin altina diisirmemek gerekir,

Aliciya saglanan hizmet seviyesinin, siparis devre-

sini teskil eden unsurlar diginda diger bazi unsurlari da-
ha vardir, Ornegln, siparis vérmede kolaylik, mamulﬁn.ha—[
sarsiz olarak ulasmasi, siparisin allc;ﬁ;n arzuladigi Sl=-
giiler iginde hazirlanmasi gibi. isté“bﬁtﬁn bu unsdflarln
hepsi:allcl hizméti saylldlélndan bunlaran toplu olarak
satiglara etkisi olagandir ve bunu dlg¢mek olduk¢a zordur,
Halbuki aliciya saglanan hizmet seviyesinin unéurlarl sa;'
dece'sipafis dévresi ile 81n1rland1fllabilseydi, ortalama
siparis devresi satislarin bir fonksiyonu olarak kabul e-
dilebilirdi. Su halde hizmet seviyesini bir bitin olarak

alip talep ile olan iligkisini incelemek gerékir.

E- TALEP VE HIZMET SEVIYESI ARASINDAKI ILisSki

Pazariamada éllClya saflanan hizmet seviyesi, fiyat
ve rekld@m gibi talep yarat101 bir unsur olarak kabul edi-
lir. Su halde, igletmenin fiziksel dafitim politikasini
fesbit.ederken, alriciya saglanan hizmet seviyesinin yara-

tacagy talebi, mamul ve piyasanin Szellikleri yaninda gdz=-




dniine almak gerekecektir,

Hizmet seviyesini fiyat ve rekl&m gibi bir pazarla-
ma girdifsi (‘input) olarak. kabul edenler,.bﬁnuh talep ile
olan iliskisinin S harfi seklinde bir egri ile gdsterile=
bilecegini belirtmektedirlef(la). Sekil 11 bu eériyi gbs—

termektedir,

SEXKIL 11

Hizmet Seviyesinin Fonksiyonu 0Olarak Talep

Talep

| Artis Noktasi
] .

S - , ' ; g
0 _ . ' Hizmet Seviyesi (% 100)
Kaynak: Martin Christopher, a.g.e., Sah. 89,

(13) Martin Christopher, Total Distribution: A Framework
for Analysis, Costing and Control, (Gower Press Limi-
ted, EFssex, 1971), Sah, 89.




Sekilde gdriildigd gibi,'a11C1ya saglanan higmet se-
viyesinde meydanaAgelecek artig, talep'de de ayni’ oranda
bir artlis meydana getirmemektedir. Bu durum bilhassa gok
disik ve g¢ok yﬁksek hizmet seviyelerinde kendini gdster=-
mektedir. Cok dlislik hizmet seviyesinde, artis noktasi de-
nilen bifgnoktaya kadar, hizmet seviyesinde meydana gele-
cekrartlslarln piyasaya tesirleri cok az olmaktadir. Orne-
gin,-pg%ansiyel bir alici igin hizmet se#iyesini yizde on=-
dan yiizde yirmiye c¢ikartmanin, bu alicinin satinalma egi-
limine isletme lehinde dnemli bir katki sagliyacafi bekle=
neﬁez. Diger taraftén ylksek hizmet seviyesinde, bu hizmet
seviyesini yiizde ddksandan yizde doksanbesge cikartmak da
.féiep_yaﬁﬁnden aynzi sekilde; satlslaf lizerinde fazla bir
etkil yaratmayacaktir. Nedeni ise,‘piyasanln‘doymauﬁoktasi*
na ﬁlasmls olmasidlr. Buna ragmen isletmenin fiziksei da-
gitaim giderlerihde biyik artislara neden olacaktir. Ayrica
alicinin bu derece yilkksek bir hizmet seviyesinden faydala-
nabilmek icin kendirorgaﬁizasyonunu ve fiziksél daélflm
sistemini bu yiiksek seviyeye' gdre ayarlamis olmasi da ge-

rekecektir,

S seklindeki egrinin artis noktasi ile doyma nokta:

si arasindaki kisaim en etkili kisimdir. Bu arada saélanaé,

cak hizmet seviyesi artislari talep {lizerinde artan bir se-
kilde kendisini gdsterecektir. Iste bu alanda yapilacak
fiziksel dagitim arasf%rmalari ve gilder dengelemeleri fipr-

ma i¢in ¢ok yararli olacaktir.




Hizmet seviyesini ylikseltmek ic¢in isletmenin yapa-
cagi marjinal giderin yaratacagi talep artisini cebirsel

bir islemle su sekilde hesapliyabiliriz(lu):

R S
(p-c)/p

Unite Satis Fiyata

L]
]

QO
1

Unite Degisken Gideri (fiziksel dagitim gider-

leri haricg)

Ornegin, Unite satis fiyati 100 TL, {nite degisken
gideri 60 TL olan bir mamul i¢in bu formili uyguladigimiz-
da bulacagimiz katsayi 2,5'dur. Bu noktada hizmet seyiye=-
sini arttirmdk icin yapilacak 10.000 TL'lik bir harcamé
isletmeye 25,000 TL'lak (10,000 x2,5) bir gelir sagllyaf
caktir, Bu geliriﬁ 15.000 TL'sini degisken giderlere ayir-

diktan sonra, geri kalan 10,000 TL'sz: da hizmet seviyesi-

~nin arttirilmasina harcandigindan, igsletmeye bir katkasz

kalmamaktadir., Iste bu noktaya kadar hizmet seviyesinin
arttairilmas:r igin japllacak harcamalar islétmeye bir katkz
marji (contribution margin) sagliyacaktir. Ancak bu nokta-
dan sonraki harcamalar isletme icgin kdrla o;mayacak, cinkil
sagliyacagl talép artisi azalan bir oranda artisg seklinde
olacaktir, Sekil 12 'de bu nokta géstérilmistir.

.

(14) Martin Christophef, a.g.€., Sah,90,

_



-sEKiL 12

Hizmet Seviyesinde Azalan Randiman Noktasi

-t
(p=c)/p

Talep

- Y,
Hizmet Seviyesi Yatarima

Kaynak: Martin Christopher, a.g.e., Sah.,91.

Uygﬁlamada bu devece sihhatli bir analiz ola31li§1
yoktur. Egri genellikle kesiklidir, Nedeni ise, hizmet se-
viyesinin arttirilmasi igin yeni»depdlarln agilmasi, stok
seviyesi ve tasima tﬁrlerindeki deéiéiklikler gibi yapila-
cak yatirimlarin birbirinden ayri yatlrlmiar olm551, dola-
yisiyle bunlardaki artisin bdllimlenemeyisidir. Bu eérinin
kesikli olmasi, yaptigimiz marjinal.analiziﬁ'gegerliliéini
etkilemez; fakat gﬁglestirif; Sekil 13'de satici firmanin
uygulayabiiecegi birka¢ hizmet seviyesi segenegi géstepiié

mistir.




SEKIL 13

Degigik Hizmet Seviyeleri ve Talep

fhtimal

[

Talep

TS

v.: ‘

i

a

L 1
L T = ¥

% 20 % 40 %50 : % 80 % 90

N/

Miinferit Hizmet Seviyeleri

Sekildéki hizmet seviyelerinin herbirinde talep
muhiemelen belirli bir yayilma alani iginde deger alacak-
tir ki buna talebin o hizmet seviyesindeki muhtemel dagi-
limi (probability distribution)‘diygbiliriz. Talebi bu se-~
kilde tahmint (probabilistic) bir degisken olarak gérmékg
benzetme (simulation) gibi ileri fiziksel aaéltlm analiz-

lerinde biiylik yararlar saglar.

4
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Yapllah bir araétlrmada(ls) bu yontem uygulaﬁarak,
‘hizmet seviyesinin satié yaratacagr fonksiyonel sekilde i-
fadelendirilmistir. Saticinin uygulayacéﬁl siparis devresi
ilé»satlslar_ara81nda bir iligki kurulmus, bu iliski de
Gompertz egrisi adllveéilen bir egri ile gééterilmistir.
Alicidan éipgris alinmasi ihtimalini diferensiyel siparis
devresinin fonksiyonu 6larak ifadelendiren bu egri Sek&l
l4'de gdsterilmistir.

SEKIL 1y

Diférensiyel Siparis Devresinin Fonksiyonu
Olarak Siparis Alma Ihtimalil

Ihtimal

.5

N
v

—T &
Distk Hizmet Yiksek Hizmet

° Diferansiyel éﬁparis Devresi'(si-gj

Kaynak: R.P, Stephenson ve R.P, Willett, "Selling with
Pstical Distribution Service", Business Horizons,
Aralik 1968, Sah.82. E S

(15) R.P, Stephenson ve R.P. Willett, "Selling with Physi-
cal Distribution Service", Business Horizons, Aralik




Ad1 gecen aragtirmada ifade edildiéine gére, satici
firmanin bir siparisi alma ihtimali, saticainin sunagéél
si@aﬁis devresinin, alicainin diger saticilardan saéliyabi#
lecegi ortalama siparis devresine olan farki ile tayin e~
dilir. S éekli;deki’fonksiyon‘asaéldaki denklemle ifade-

lendirilmistir:

) ' _ Pr = < -
l+e Eﬁb(‘si—s ):[

Pr = Satica firmapln siparisi alma ihtimali

si ¥ Satica firmanih sundufu siparis devresi

s =-Di§er'satlcllarln sundugu ortalama siparis devresi
3

e = Natilirel Ldgarifma

a, b, ¢ = Gdzlem yoluylé saglanan pavrametreler

P

HIZMET SEVIYESININ iSTiKRARLILIGI

isletmenin sunacagl hizmet seviyesine allcilarln
" vepecegi karSillél tayin ederken iki hususu birbirinden a-
yirmak gerekipr: Bunlardan birincisi, hizmet seviyesinin
yalniz basina satislara olan etkisi,‘diéeri'ise, alicinin
isletmeye karsi davranlslﬁl etkiliyecek olan hizmet sevi-

yvesindeki istikrarlaliktir,

Muhtemeldir ki, potansiyel alicilar uzun bir orta-
lama siparis devresi ile kiigciik bir standart sapma'seklinde
sunulan bir fiziksel dagitim sistemini, kisa bir ortalama

siparis devresi ile daha biylk bir standart sapma seklinde




sunulan daiger bir fiziksel dagitim sistemine tercih ede-
ééklerdir, Bunlérdan ilki alicaiya, éiparis verme zamanini
.plaﬁlamada koiayllk sagliyabilecegi gibi, emniyet stokla-
rini da en az diizeye indirme olanapini saélar; Halbuki‘i—.
kinci sikta belirsizlik daha fazlavolduéundan, bu Aufum,'
stok seviyesi ile siparis miktarini etkiliyecektif; Su
:h%lde, siparis devresini kisaltmak suretiyle hizmet sevi-
yesini apttlran bif firmanin satlslarl; an cak hiémet'sevi—
yesinde istikrarlilik saéllyabildiéi takdirde mimkiin ola-

caktinr,

J. F. Magee, "Fiziksel Dagitim Siétemlerinin Kanti-
tatif Analizi" adli yazisinda kurdupu modelde, alicilarca
taiep edilen mamul miktari. ve dolayisiyle_bulundurmalarl'
gereken std€ ‘miktaflnln'ortaiama siparis devresin&eki
'deglsmeye karsl hassasllglnln oldukna dusuk kaldlglnl Jfa-
de etmektedlr(ls) Bu modelln denendlgl bellrll plyaaalér—
da gegerll oldugu da ya21da bellrtllmektedlr{ Bu demektlr
ki, blr 31parlsln verllmesl‘lle mamulun a1101ya tesllml a-
rasinda gégen sureyl, yaﬁl 51parls devresinl klsaltmak'
sekllnde yapllacak gldeP artlslarl satlslarda meydana gew
lecek buyuk deglslkllklerle karsllanamlyacaktlr, Bu bulgu,

flzlksel dagltlm 81stem anallzcllerlnln siparis devre51n1

N . ¥ N P .

(16) John Fi Magee, "Quantitative Analysis of Physical
Distribution Systems", icinde, The:Social Responsibi-
‘lities of Marketing, (Amepican Marketing Association,

" Chicago, 1961), Sah.503-504,




kisaltma cabalarinin degerini dislirmektedir. Su halde, bu -
“tezin dogrulugu halinde, hizmet seviyesinin etkenlerinden
siparis devresi disindad kalan diger etkenler ile siparis

devresinin istikrarliligi dnem kazanmaktadir..

1- Siparis Devresi Istikrarliliginin Onemi

Ortalama siparis devresinin yalniz basina, alicinin

satin alma kararini fazla etkileyememesine karsilik, sipa-.

ris devresinin istikrarlilijy veya belirli bir teslim giini

hakkinda gllclda yaratllabilécek gliven, bu karari oldukcga
‘ etkiieyebilmektedir. Bu istikrarlilik, ortaléha siparis
devresinde oldugu gibi;-belirli bir vekabet piyasa81hda
-"diéef»satlcl firmalara ﬁazaran'saélénan istikrar" séklin-
de dﬁsﬁnﬁlecektir. Nitekim, bir firmanin istikparlllléi
dﬁsﬁk"blébilir. Andék 5u seviye rdkip firﬁalara nazaran
yiiksekse, firma lehinde bir durum yaratiimlé deﬁekfif;:See
kil 15'de iki firmanin éiparis devrelefi:vevbunlérln is—v
tikrarliiliga karsllast;rllmlstlr, /

‘Bu gesit bir analiz oldukga basittir. Nédeni ise,
japllacak ig sadece firmalarln Siparisiﬁ a11nmaé1 ilé kar-
gilanmasa arasinda gegen slire ydnilinden kargilastirilmasai-
dir., Bu bilgiler bélirli bir siire toplandlktéhVSOnré, sa-
tica firmalar hakkinda aliciya fikir vere cek niteliéé ula-
slr.>Sekil 15'deki iki firma belirli bir siire iginde orta-

lama siparis devresi ydniinden ayni sonucu vermiglerdir.




SEKIL 15

tki Firmanin Siparis Devresi Yoninden Performans
Karsilagstirmasi ‘

zﬁ - | " Ortalama

(& A Firmasz
Frekans

<o B Firmasi

X L SIS A 1
1 ¥ Y Y

1 2 3 i

Hafta Olarak Gecen Siire (Siparis Devresi)

~V

Buna karsilik ortélamadan standart sapma gseklinde hesapla-
nan istikrarlilaik ydniinden farkli sonucglar ortaya ¢1kmakta~
dir. A firmasa birbucguk haftadan'az bir siparis devresini
B firmasa kadar sagliyamamaktadir. Buna kérslllk buvsﬁreyi

genelllkle dort haftanln altinda tutabllmektedlr ki; B

'flrm331 zaman zaman dort haftayl gegirmektedir. Su halde A

flrma81, 1st1krar1111k yonunden B firmasana terc1h edile-

Cektlr; Ikl firmanin istikrarlilik ydnilinden gosterdlgl




fark misterilerce muhakkak ki degerlendirilecek ve iglet-
melerin fiziksel dagaitim faaliyetlerindeki bu farklilik kar-

larini etkiliyecektir.

Siparis devreleri arasindaki fark alicinin stok ya-
tiprimini direkt olarak etkiliyecektir. Ayrica bu etki ali-
cinin siparis verme ve stok seviyesi gidérlerinde de bir
.artlé seklinde gérﬁlecektir. A1101 bu artisi Snlemege ga-
ligsarken, zaman zaman talebi kafslllyamai duruma disecek-
tip ki, bu da mal-yetersizligi (stok-out) denilen baska
bir maliyetin yﬁkseimesi gseklinde kendini gdsterecektir.
Su halde alici, bu gesit ﬁaliyetlerini en az dﬁzeye indi- .
rebilecek olan‘satlcl firmalarla calismayxs, siparis devre—
sinde meydana gélebilecek bir artis pahasina tercih ede-

cektir(l7).

Cesitli satici firmalarain bulundugu bir piyasada,

bunlarin siparis devrelerini karsilastirmak isteyen alici

icin kullanabilecegi "siparis devresi degisme emsali' adir .~

" verilen ve satici fiprmalarin siparis devrelerinin nisbi
dagilimini gdsteren, hesaplanmasi kolay bir formil var=

dir(18).

(17) P.R. Stephenson ve R,P, Willett; "Consistency: The
Carrier's Ace in the Hole', Transpoptation Journal,
1969, Cilt 8; sayi 3. e :

(18) Martin Christopher, a.g.e., Sah.97.




181par15 Devre81 (1) flrmaalnln 31parls deyresi uzunlugu Standart Sapmasi
Degisme Emsali ~ (i) firmasinin ortalama siparis devresi uzunlugu

Bu formil, aliciya saglanan hizmet seviyesinin siparis devre-
si uzunlupu ile istikrarliligi seklindeki iki unsurunu bir-
lestirmesi ve satici fiprmalar arasinda anlamli bir ayirim

yapmayi saglamasi bakimindan yararlidir.

2- Siparis Devresiﬁdékilfstikrar81ziik'Nédenleri

Satici firmanin, aliciya éaélanan siparis devresi
olarakﬂgéstérdigi siire icindeki istikrarsizlik nedenlefini
incelemésiigerekir._Daha dnce siparis devresinin; sipari-
sin allnma81, siparisin hazirlanmasi ve siparisin tasinma-
s1 seklinde ucfﬁaluwttmumeydana geldigini séylemistik. Bu
faaliyetlerden en azindan ilk ikisi satica firmanin kon-
trolu altindadir, Siparisin tasinmasi olan ﬁéﬁncﬁ faali-
yet, satici firma tarafindan yapilmadléi takdirde onun
kontrolundan c¢ikmis demektir ve genellikle istikrarsizli-
~gin ﬂeﬁeni tagima tﬁplerinin dzelliklerinde bulunmaktadlr.
Orne gin, ucgakla taslma; s¢péris devresini gok klsaltablle-
cek bir ﬁaS1ma tirld olmasina ragmen, zaman zaman biiylk bir
istikraréizllk gésterebilmektedir., Tasima tlirleri arasinda
vapilacak segimde,talebin; siparis devresi uzﬁnlugu ve
siparis devresi istikrarlilifina karsi ne derece hassas
olduguna bakllmalldlr; istikparllllk, siparig‘devresinin

kisa oldugu ve sik sik siparis verilmesi gereken endiistri




-

dallarlﬁda ¢ok Snem kazanir. Perakende gida sat;sl bunun
en glizel 6érnegidir. Alicinin mal-yetersizligi (stock-out)
yﬁzﬁndeﬁ uérlyadagl zarap fazlalastikga, siparis deyresif
nin istikrarliligi daha fazla 6nem kazanir. Bu ylizden sa-
tic1 firma, siparig devresi ile talepvara81ndaki iligkiyi,
Yapacaé; bir piyasa arastirmasi ile Sgrenmek zorundadir.
Bu arastirma sonunda belki de isletmenin geregindeﬁ fazla
bir istikrarlilik sagladaiga oftéya cikabilir ki, bu istik-
rarlillktan biraz uzaklasmak fiziksel dagitim giderlerinde

- biylik tasarruflara olanak sagliyabilir,

G- YENI Biﬁ HIZMET SEVIYESININ KURULUSU

Yeni bir hizmét seviyesinin kurulmasi gerektiéihe
kararbverildiginde fiziksel dagitim ydneticisi, SnCe en-
distrideki ve kendi islétmesindeki mevceut hizmet seviyesi=-
ni tesbit amaciyla alicalarinin ve satis personelinin fik-
rini almalidir. Bu suretle tesbit ediiecek mevcut durumun
neden oldugu fiziksel dagitim giderleri igletme kayitla-
rindan saélanabilir. Alicilarla ve satig personeliyle g64
rismek suretiyle bu sahaislarin dnem verdikleri hususlar
ortaya ¢ikacaktir ki, fiziksél dagitam yéﬁeticisi bundan
sonra, bu ortaya c¢ikan hususlarin yaratacagi gider . artig-
larina hesaplamal;‘ve'rakipierin ayni hususlari uygulaya-

bilme olanaklarinain dlup olmadigini arastirmalidir,

Aliciya sajlanan hizmet'éeviyesi cesitli unsurlar-




dan méydana geldiginden fiziksel dagitim yéneticisi bunla-
pin herbirinde meydana gelebilecek degisikligin etkisini

gérebilmek i¢gin bunlari ayri aybl ele alip, Onem derecele-
rini karslléstlrmak istiyecektir.'brnek olarak bir firma-
nin hizmet seviyesi unsﬁrlarlnl éylfdlélni ve Onem sirasi-
na gdre bunlari siraladigini farzedelim (3 numara en dnem=
1i, taklit edilmesi en zor veya en ucuzvanlamlﬁa gelmekte-

dir), Tablo 5'de bu unsurlar gésterilmistir,

TABLO

S

Hizmet Seviyesi Unsurlarinin Deferlendirilmesi

Alicinin ,
Verdigi Rekabet ~ Tahmini
Onem Potansiyeli Maliyeti

Oprtalama Siparis Devresi 1 3. 1
(Muntazam siparisler igin) - '

Ortalama Siparis Devresi 3 _ .3 1
(Acele siparisler igin)

Siparis DevreSindé Istikrarliilik -3 oo 3 2
(Muntazam siparisler igin)

Satis Personelinin

Ziyaretlerindeki Siklik 1 i 1 3
Siparis Bﬁyﬁklﬁéﬁ Zorunlulugu 3 1 2
Sipax:is Birlestirme Olas111;”.;1 ‘ 1 1 - 3
Siparis Verme Metodlar: 3 2 3

Kaynak: William D. Perreault ve Frederick A. Russ, "Physi-

B "cal Distribution: A Neglected Aspect of Marketing
Management", M.S.U, Business Topics, Yaz, 1974,
Sah, 42, ' '




Yucardaki tabloda verilen drnekteki f*rma,‘allclya
hizmet seviyesi unsurlarindan muhtemeién Ortalama Siparis
Devresi (acele siparisler igin), Siparis'bévvesindeki is-
tikrarlilik ve Siparis Verme Metodlarl lizerine egilecek ve

bunlari gelistirme yollarini ariyacaktir(19).

Yeni bir hizmet seviyesinin kurulusunda bundan son-
ra yapilacak sey, degistirilmesi dlslinlilen unsurlarin ya-
ratacagi gider artlglhln hesaplanmasidlr. Bu hesaplamadaki
zorluk, degisecek unsura baélldlr,_sipéris verme metodia“
rinda yapllacak bir deéisiklik,lérneéin devreye bir bilgi-
sayarin konmasi, giderlerin hesaplanmasi ydniinden kolay‘
bir degisikliktir. Buna karsilik ortalama siparis dévresi~
nin 24 saat klsaltllmas;nln gidep yoninden etkisini hesap-
lamak oldukca gﬁ¢tﬁra Bu hususlarda en diisiik maliyeti bulr
ma yollarini gdsterven figiksel dagitim karvrar modellerinden.

faydalanilabilinir(20).

Isin maliyet ydnii bir taraf® birakilirsa, alicinin
bu degisikligi ﬁa51l karsiliyacagi da énemlidir, Ornegin
acele siparisgler igin ortalama siparis devresini 72 saat-
ten. 48 saatebinﬁirmek,.siparis devresindeki istikrarllllélv

85'den % 90'a yiikseltmek ve siparis verme metodlarini

'(19) Wiltkiam D, Ferreault’Ve Frederick A. Russ, a,g,m.,
oah 42, ' ' _— -

(20) F, D karar modelleri icin gsu eserlere bakilabiliw

' Ronald H. Ballou, a.g.e. ve Stanley F. Starsch, Syo~
tems Analysis for Marketing Planning and ngfrol
(Scott Foresman and Co, Illinois, 1972) T




satis pers&nelinevtelefén etmek yerine direkt fabrikaya
telefon edip, igerde,bilgisayar kulléﬂmak seklinde bif de-
§isiklipi diisindijimizde, fiyatin ton bagina 49 TL'den 50
TL'ye c¢ikacagi seklinde, miigterinin karslslna (dért unsup-
da degisiklik ve her unsurda'iki:segenék olduguna gbre)
onaltyr degisik hizmet seviyesi ték;ifiyle cikmisg oluyoruzt
AllCllarlﬁ gerek gidérlerinde, gérekse gelirierinde bir
artisa yolagabilecek bu degisiklikler karsisinda bir den-
gelemé (trade~off) yapmalari gerekecektir, A;lcllar bu de-
gisikl'kleri teker teker ele alip inceliyebileqékleri gi-
bi, gruplar halinde de,deﬁerlendirebilirlér:‘Ayr;ca alici~-
lardan bu secgenekleri arzuladiklari sekilde Snem 51pa81na
gbre dizmeleri de istenebilir. Isletmenin sétls personell
alicinin saflnaima kararini verme sekline ve onﬁn ihtiyag~

‘larina vakifsa bu siralamayi onlara da yaptirabiliriz,

Degisik piyasalarda glkabilécek degisik sonuglar
bize piyasalarl‘bélﬁpleme (market segmentatioﬁ) olanagini
»éaélamls olur. Esasinda isletmenin biitiin alicilari, calis-
tigr bilitlin piyasalar ve b{itin mamulleri ayni devecede &~
- nemli olmadigindan, uygulanacak hizmet seviyesi de bu &nem
sirasina gére ayarlanabilir, Bu sekilde tesbit edilécek
hizmet seviyesi, aliciya firmanln.taﬁltlm éraglar1yla,ta~
nitilmali ve kusku duyulan hususlar varsa, belirli bir
bélgede deneme niteliginde uygulanap, gerekli diizeltmeler

yapildiktan sonra biitlin piyasalarda uygulanmalidir,




B O L UM IV

TOPLAM MALIYET ILE HIZMET SEVIYESININ DENGELENMES




Fiziksel dagitim planlamasinda eskiden_m@ycut olan
yanlis bir diisiinis, fFiziksel dagitim giderlerini mimkiin o=
lan en az diizeye indirme tekniklerinin yalniz basina ele
alinmasi ve arastlfllmasidlr. Fiziksel dagitaimda toplam
maliyet yaklaélml esas allnlnca,'maliyet diiglirme teknikle-
rinin arastirilmasini yadirgamamak gerekir; Ancak bu yak=-
lasimda bir sorun ortaya ¢gikar ki, o da giderlerin en az
diizeye indirilmesinin igletmenin karlnllher'zaman en UuUst

diizeye ¢ikartmayacagidir.

Diger taraftan, aliciya hizmet seviyesini en ist

dlizeye c¢ikartmak seklindeki bir isletme pelitikasi da muh-

temelen en uygun k&r durumunu saglamayacaktir, Yiksek hiz- °

met seViyeierinde, bu seviyenin artt1r11mas1 yolunda yapis
lacak her'iélem, bu yolla saélanacak.ek gelirden fazla mar
liyete neden olmaktadir. Fiziksel dagitim sisteminde hiz-
met seviyesi arttikca, toplam maliyet de ayni dogrultuda
artmaktadir, Bu durum Sekil 16'da gdsterilmistir,

/

Su halde, hizmet éeviyesi ile toplam maliyetin is-
letmenin k&rini optimal duruma ulastiracak herhangi bir
noktada dengelenmesi gerekir, Bu noktada hizmet seviyesin-
de ‘vapilacak herhangi'bir,yﬁkséltmenin yaratacagli gelir i—
le maliyetlerde neden olacafi artis birbirine esit olacak~

tir.

Biitiin defiskenleri biraraya getirip, bir model {lze~




SEKIL 16

Hizmet Seviyesi ve Toplam Maliyet

% 100 &

Toplam Maliyet

rinde birlestirmek suretiyle fiziksel dagltlm sisteminin
isietmenin k&rina olan Katkisini géstermek mﬁmkﬁndﬁr; Fi=-
ziksel dagitaim yénéticisinin karér verme faaliyetinde kul-
lanmak {iizere, bdyle bir modeli uygulamada kurmasi oldukca
zor olmasina raémen; aliciya hizmet sevijési_ilethPlam
maliyet arasindaki iliskiyi aglk ve baéit bir'sekilde gés—

termesi bakimindan faydaladar,

Bdyle bir model, birbirinme bagli degisik fonksiyon-
lardan meydana gelen bir poier diyagrém halinde Sekil 17'de

gdsterilmistir.




SEKIL 17

Toplam Maliyet-Hizmet Seviyesi Dengelenmesi

Toplam Maliyet

Bolge I -
~ ' .
AN / Toplam Maliyet
e i e e o o ...._<"__._._
i
n
!
\iv \,
( ;
s 459
Gelir,, = e - », Hizmet
. s > . .
(Katkx | A . Seviyesi
Marji) : _
A A
0 _
l
|
I
!
St R \
Bélge IIIT - Bélge II
¥
Satiglar
(Unite)
A : Toplam maliyetin en az dﬁzeydé oldugu zamanki fiziksel

dagitimin gelire katkisa

B : Hizmet seviyesi yﬁkseltilince fiziksel dagitimin geli-

re katkasz

Kaynak: Martin Christopher, a.g.e., Sah.101,




Birinc¢i bdlgede, toplaﬁ maliyet analizi sonucu elde
edilen toplam maliyet egrisi ¢izilmistir, Yukarda da anla-
tildigi gibi, toplam maliyet, hizmet seviyesinin bir fonk-

siyonu olmaktadir.

ikinci bdlgede, daha dnce bahsettigimiz S harfi
gseklindeki hizmet seviyesinin satiglara olan etkisini gbs-
teren egri yeralmaktédlr, Hatirlanacagi iizere, bu egrinin
algak ve yilksek noktélarlnda‘hizmet seviyesindeki deéiémeﬁ

ler satislara azalarak etki yapiyordu.
Uglincli bélgede, satis gelirinden degisken dretim
. i %
giderleri ¢iktiktan sonra kalan kisim, yani katki marji,
satisin artan fonksiyonu olarak gdsterilmistir, Uretilen

mamul sayisi arttikca, iretim maliyetlerinde bir dereceye

kadar tasarvuf yapmak mimkiin olmaktadir.

Dérdinci bdlgede, toplam méliyetler ile katki marija
karsilastirilmistir. Bu bdlgede isletmenin fiziksel dagi-
tim faaliyetlerinin kara ve sabit giderlere olan katkisa

6lclilmektedir.

T

Sekilden de gdriilecegi fizere, toplam maliyetlerin
en diisiik oldufu noktada katki marj: fazla yliksek degildir,
Bu noktada saglanacak fiziksel dagitim katki marji sekilde
A harfiyle gbsterilmistir., Bu noktada hizmet seviyesi eg-
risi artis noktasina ulagsmigtir. Dolaylsiyle hizmet sevi-

yesinde yapilacak artislar cok etkili olacak ve satislar




izerinde artan bir sekiide kendisini gdsterecektir, Nite-
kim sekilde toplam maliyette belifli'bir'érflsa ragmen

saglanan yeni hizmet seviyesi etkisini kétkliﬁabjlnda bi-
yik bir artis elarak géstermistiry Sékiide bu artis B har-

fiyle gbsterilmistir.

Teoride kolayca ve aéikca anlasllabilen bu marjinal
analiz, uygulamadavher zaman kullanilamamaktadir. Bunun
nedeni, ya%lrlm seklinde yapilacak maliyet artislarina bok
ufak parcalara bélmeniﬁ mimkiin olmayisidir. Ornegin belir;
1i bir deponun acilmasi karari isletme icin biiyik birp gi;'
deri gerektirir ve bﬁ gideri parcalara ayirip katka marj1¥
nin en ﬁst'seviyeye'ulagtlﬁl noktayza buimak igin kisim ki-
sim harcama yapmak olanaksizdir, Buna raémen yaptigimiz bu
analiz bize toplam maliyeti yalniz basina ele aldlélmlzdé
ve bunu en az dizeye indirmeye gallstlélﬁlzda disebilece~
gimiz hatay:r gdstermesi baklmlndan.faydalldlr. Su halde -
fiziksel daéltlm,yéneticisi bir ydnden toplam maliyeti dii-
"slirmege §alislrken, diger yénden alicinin arzuladiga hiz-
met éeviyesini bulmaga géll§ma11d1r. isletme icin Snemli
olan, iste bu seviyeyi‘tesbit ettikten sonra ve bu seviye~-
den bir dﬁ;ﬁse sebep olmadan toplam maliyette azalma ola-

naklarinin arastivilmasidir.

'Yap;lacak arastirma isletmenin mamul, alici ve pi=-
yasalarini devamli izlemek seklinde olécaktlr. Mamul le il-

gili olarak, 6nce mamullin k3rlilaik derecesine bakilmali-




dir., Bu mamuliin satislarinin devir hi21 ve igletmeye sag-
ladigr katka marjlnln uygunluéu esastir. Incelenecek diger
bir husus, bu mamuliin alici igin kritik bir.mamﬁl.olup ol-
madléldlf(l), Kritik mamullerdeki stok yetersizliéi islet-
meye satis kayblﬁa ve hatta alici kaybina yolagabilir. i§~
letmenin ig¢inde bﬁlunduéu piyasalarin durumu da hizmet se-
~viyesini, dolayisiyle saglamaga ¢alisilan hizmet seviyesi
ilevtoplam maliyet éfa81ndaki denge noktasini etkiiiyecek—
tir. Bu piyasalaran alicy piyasaél veya satici piyasasi
olm381, rakipierin mamullerinin ik3me edilebilme derecesi,
mamuiﬁn kullanma sﬁresi'veya satin allnmaslndaki731kllk,
hangi allcliar1n~ve piyasalarln kiigiilip, hangiierinin bi~
yidiigl, fakiplerin‘saylsl ve sagladaklari hizmet seviyele~
ri gibi hususlar incelenmelidir, Ayrica alicilarain s tok
bulundurma ve siparis vebme aliskanliklari da bilinmeli-
dir. Isletme bu hususlardan baska, dagitaim kanallarlh;n
seklini, sayasini ve bunlari kontrol altinda tutup tutami-
yacaélnl-da diﬁkate almalldlr. Bﬁtﬁﬁ bu hususlar uygulana-
cak hizmet seviyesini ve toplam maliyetleri étkiliyecek—
tir., Ornegin, isletmenin sattiga mamuliin ik@me mali yoksa
veya bu mamuliin satlsi‘isletmenin tekelindeyse, alicaya
saglanan hizmet seviyesinin satislara fazla etkisi olmaya-

caktir, Memleketimizde birgok endiistri dalinda durum bdy-

(1) Mamulleri kritiklik durumlarina gbre siralamak "ABC
Kritik Deger Analizi" yoluyla olmaktadir., Bu analiz i-
¢in bakiniz: 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,205-206,




ledir. Bu sagrtlar altinda hizmet seviyesini yiikseltmek ma-
mulln k&8rliligini azaltmak olacaktair ki, kaisa sirede ig-

letmeye katkisi yoktur,

Fiziksel dagitim yoneticisi yukarda belirtilen hq—
suslardaki bilgileri klsmenvisletme igindé-tutulan kayit-
lardan temin edebilir. Bu bilgiler daha ziyade maliyetlér
ve. performanslarla ilgili bilgilerdir. Bunlarin disanda
kalan bilgilefi piyasé arastirma31 yoluyla eldebefmesi ge-

rekecektir.

igsletme icinden elde edilebilecek bilgilerin, uygu-
lamada igletme daisindan elde edilebilecek bilgiler kadar
ZOT saélandlél‘gérﬁlmektedir. Bunun nedeni ise, isletmele=
rin gogundaki muhasebe sistemlerinin fiziksel dagatim y&-
neticisiniﬁ istediéi bilgilerilverecek sekilde kurulmamis
olmasindandir. Bu bilgilere éfnek olarak stok séviygsi,
siparis verme giderleri, siparis bilyiikliikleri ve bunlarda-
ki degisme orani, haftada gbébnderilen mamul miktari ve bun-
larin goénderildikleri yerler v.s, gdsterilebilir. Fiziksel
dagitam ybneticisi bu gibi bilgilerden bazilarini fatura-
laryr incelemek yoluyla bulabilir., Ancak bazliar; hi¢ kayit
futulmadlélndan veya daginik vaziyette oldugundan kaybolup
gitmektedir. Bu bilgi;er ve ﬁunlarln‘51hhat derecesi fi-
ziksel dagitim yéneficisine'kérar,alma ve bilhassa kontrol

faaliyetlerinde 1s1k tutacaktair.




Isletme, aliciya saplanacak hizmet seviyesini tes-

bit edip, fiziksel dagitim sistemini bu hizmet seviyesin=

deki en dislik toplam maliyeti sagliyacak sekilde kurduktan

sonra, zaman zaman bu‘sistemin girdi wve giktllarlnl kon=-
trol etmek zorundadir, Aksi halde kurulan dengenin bozul-

masi mimkindiir. Bu ylizden de, isletme icine akan bilgile-

rin arzulanan ydnlere kanalize edilmesi gevekir, Daha Once

de belirttigimiz gibi, fiziksel dagitam sisteminin girdi'=-

leri, bu sistemi meydana getiren faaliyetlerin_giderleri:

dir, Cikti'lari ise hizmet seviyesi olarak &dlg¢llen perfor~

mansdir,

Su halde fiziksel daZitim kontrolu igin iki gesit

bilgi gereklidir., Bunlardan birincisi, méliyet kontroluyla-

ilgili bilgilerdin, Bu bilgilerin fiziksel daéltlm y6neti~
mindé kullanilabilecek sekle, yani sistemin toplam maliye-
tini verecek sekle sokulmasi gerekir, Ikinci gésit bilgi-
ler ise, aliclyé saglanan hizmet seviyesi ile ilgili bil-

gilerdir.,

" Biitlin bu bilgileri topliyabilmek ic¢in, isleémede i~
yi bir raporlama sistemi kurulmalidir. Fiziksel &aéltlm.
yoneticisine diisen gdrev, bu iki-desit bilgiyi birlestir-
mek ve igletme-politika51 olarak saptanan hizmet se&iyesi—
ni diislirmeden, toplém fiziksel aagltlm maliyetlepinde a-
zalma OiaSlllkldPlnl aramak ve toplam fiziksel dagitim ma-

liyetlepiyle aliciya saflanan hizmet seviyesi arasinda ku-




rulan dengeyi korumaktir.

Bu is icin, fiziksel dafitim faaliyetlerinin gider-
leriyle hizmet seviyesinin 8lgllerini birlikte g&steren
kontrol raporlari hazirlanabilir,., Bdyle bir kontrol raporu

Srnegi Tablo 6'da verilmistir.

Bu tablodaki bilgilerin aylar itibariyle grafik u-
’\zerinde takip edilmesl gerekir. Bdylece giderlerin ve per-
formansin isletmé politikas1 olarak tesbit édilen kéntrol
sinirlari iginde kalaip kalmédlgl ve sapmalarain aylar iti-

bariyle egilimi gdriilmig olur.

Fiziksel dagitim departmaninin ydneticisi, hi¢ de=-
éilée ayda bir kere, kendisine bagli olan alt kademelerin
yonetici personeliyle toplanti yapip, bu raporlardan edin-

digi bilgileri onlarla tartismali, ve aksayan faaliyetler=-

de yapilmasi gereken hususlar hakkinda onlarin fikirlerini

almalidir, Bir isletmede raporlama sistemi ne kadar iYi o=

lursa olsun, ylizylize konusma daima daha iyi sonug¢ verir,
Ayrica bu konusmalar sairasainda ortaya g¢ikabilecek yeni fi-
kirler, meselelerin hallinde yeni gdriis acilari: sagliyabi-

lecektir.




TABLO

Fiziksel Dagitim Kontrol Raporu
Son Ug
o _ Ayin
Giderlep»ve Performans 2. . Bu Ay = Gecen Ay Ortalamasa

Tasima (ton basina) .
isletmeden depolara TL TL v TL

isletmeden misterilere TL ~ TL - TL
Depolardan misterilere TL TL I
Depolararasi tasima : TL e TL v T

Depolama (paket basina)

Isletme deposu - TL TL -~ TL
Bolgelerdeki depolar TL TL TL

N

||
||

Stok Seyiyesi

isletmede ve depolardaki
stoklarin devir hiza
Bulundurulan ortalama stok
Stok seviyesi giderleri

TL
TL

TL
TL

TL
L

1
1]
]

Siparis Isleme (siparis basina)

isletmede hazarlanan siparis - TL TL L
Depolarda hazirlanan siparig TL L TL

N
||
| |

Alxgiya Saglanan Hizmet Seviyesi

Isletmede alinan siparislerin
karsilanmasi

Depolarda. alinan sipariglerin
karsilanmasi

Tagsimada gecikme(*)

Siparis iglemede gecikme
Siparisin alinmasinda gecikme
Hammadde yetersizliginden gecikme
Mamul yetersizliginden gecikme
Acele istenen siparigler (kutu)
Acele istenen siparislerin
karsilanmasi

N
o
o

|
|
|
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Toplam Maliyet

Misteriye gonderilen paket basina TL L - TL
Satisin ylizdesi olarak ' '

5
oe
o

B

st e

(*) Tasimadaki gecikme gerekirse tasima tlirlerine gbre; tren, kamyon,
ugak v.s. seklinde ayrilabilir, Ayrica tasimada gecikmenin arae
bozulmasindan my, trafik sikigikligindan mi, yoksa baska sebep-
lerden mi meydana geldigini Szel raporlarlia incelemek mimkindlr.




BOLUM V

BZET VE EONUC




-

Isletme icindeki pazarlama ile ilgili faaliyetleri
"talep yaratma" ve "talebi karsilama!" olarak iki'fdnksiyo—
na ayirmak mﬁmkﬁndﬁf.’?iyasadaki rekabet sartlari gelis~-
tikge, pgzérlama01lar zamanlarinin 6némli bir kisminz ig~
letmenin malvve hizmetleri igin talep yaratma isine ayir-
mislar, fiziksél>da§1t1m olarak adlandipabilecepimiz pa-
zarlémanln talebi karsilama fonksiybnunu tamamlaylici veya
yardimeci bir faaliyet olarak gdriip, geri planda birakmig-

lardir.

Ancak milletlerih refah seviyeleri arttlkéa ve igr
letmelerin'mamul*fafklllastirma ¢abalari olumsuz sonﬁgiar
'&erdikge, yeni rekabet &ollarl‘aranmis ve bunlar aliciya
yapilan hizmetlewrin arttlfllma81 olarak buiunmﬁstur, Bu
suretle eskiden pazarlamanin tamamlayici veya yardimca bir
fonksiyonu olarak gdzliiken fiziksel dagitimin da talep ya-
ratma fonksiyonuyla ayni gére&i gbrebilecegi, dolayisiyle

ayni Onemde oldugu ortaya gaikmistir.

Fiziksel dagitim fonksiyonu iginde tasima, depola-
ma, stoklseviyeSi ve'siparis igsleme olarak dért faaliyet
vardir, Son yillarda rekabefin bu yone kaymasi fiziksel
daé;tlm faéliyetleriﬁin maliyetlerinin artmasina nedep ol-
mustur ki, bu durum da fiéikéel'daéltlma'verilen dnemin |
'artmaslnda diger bir‘unsur olmustub. Piziksel dagitam ma-
liyetlerinde yapilacak bip tasarfuf;isleiménin k&riny et-

kiliyebilecegi‘gibi, bu tasarrufun éllclYa daha fazla hiz-




met saglanmasi seklinde igletmeye rekabet {stlinligi kazan-
"dirmas:i da mimkiindiir, Biitiin bu nedenler fiziksel dafitima

olan ilgiyi arttirmistir.

isletmenin fiziksel daglflm giderleri incelendigin-
de, bunlarin lemeﬁ ﬁretim,‘klsﬁen pazarlama maliyetleri
arasinda bulundugu, dolayisiyle degisik departman ve sa-
hislarln k§ntfolu altinda 6ldu§u ortaya cikmaktadir, ig—
‘letme iginde pazarlama ve Uretinm departmanlarinin her'ikif
si de baza fiziksel»daéltlm kararlarinin kendi alanlarina
}.girdigini iddia . etmektedirler. Ornegin, étok seviyesi ile
ilgili kararlar bu iki departmani da ¢ok yakindan ilgilen~
dirir. Ancak bazi isletmelerde fiziksel daﬁltlm‘faaliyet—
vierine yeterincé dnem verilmeméktediﬁ. Pazarlama pérsoneli
siparisi aldaiktan sonra bunun allélya-teSlimi igini kolay
ve”gﬁnlﬁk bir is olarak gdriliyor ve bununla fazla ilgilen-
miyor, Uretim departmani ise, mamulﬁnbﬁréfimini esas. faa=-
liyetAdlarék kabul ediyor ve {iretilen mamuliin depolara ta-
~ sinmasi ve depolanmasi ile ilgili faallyetleri bnemsiz ay-
"rinti olarak kabul ediyor. Dolayisiyle bu faaliyetlerin

satislara ve maliyetlere olan etkisi dikkatten kacgiyor,

'LFiziksel dagitim faaliyetlerini kontrol eden bu ik i
depaftmaﬂdaki deéigik persohelin herbirisi Eéndi faaliye—’
’finin maliyetlefini, elinde mevecut olah Bﬁtﬁniola81llkiar*
la azéitmaéa.éallsmaktédlrlar. Bﬁna ragmen, bu Sahlsiar ve

departmanlar arasinda bir koordinasyon olmadigi takdirde,




fiziksel dagitim maliyetlerinin en ai diizeye ulasacagi
sbylenemesz. Fizikse1 daé1t1m faaliyet mefkezleriniﬁ gider;
leri genellikle birbirini =zit ydnde etkiler. Ornegin, daha
yavas giden tasima tiirti kullanildiginda tasima giderleri
azalacaktir, Fakat isletmenin bulundurmasi gereken stok
seviyesi artacaktir. Bu yilizden isletme fiziksel dagitim
faaliyetlerinin tek tek maliyetlerinin azaltilmasi yerine,
toplam fiziksel dagitim maliyetinin azaltilmasi ¢abasinda
olmalidir, Bunun‘igin'de departmanlar arasi koordiﬁasyonun
kurulmasas gerekir, Fiziksel daprtim ile ilgili faaliyetle=
pin biiylik isletmelerde ayfl bir departman halinde birles—n
tirilmeleri olumlu sonu¢glar vermektedir, Ancak bu durum
zorunlu degildir, Fiziksel dagitim faaliyetleri kismen {i-
retim, kismen pazarlama depaftmanlérlnln kohtrolu altinda
kalabilir, Fakat bu takdirde, bu faaliyetleri yiliksek kade-
meden bir ydneticinin koordine etmesi ve téplam maliyet
yéntemin&en hareket etmesi zorunludur, Bu yéntemin basari-
11 olabilmesi, firma yéneticilerinin toplam maliyet yakla-

simini benimsemelerine baglidair.

Fiziksel dajitim maliyetlerinin azaltilma81nda top~
lam maliyet kavrami olumlu sonuclar vermekle beraber yal=~
n1z bagina yeterli degildir; Isletmede fiziksel dagitima
bir sistem olarak ele agldigimizda, fiéiksel dagitim mali-
yetleri bu sistemin girdi'leri, aliciya saglanan hizmet

seviyesi ise c¢ikti'lari olmaktadir,




Aliciya saéianan hizmet seviyesi, siparisin alinma=-
s1 1ile mamulﬁn‘allclnlnAelinergegmesi araslnda gecen slireé
olarak tanimlanabilir. Aliciya saglanan hizmet seviyesi-
nin; karsllaﬂan siparis sayisi, siparis devresinin uzunlu-
gu, stok—tﬁkenme.oranl, teslimdeki istikrarlilik gibi ge-
sitli Sl¢lileri vardir. Aliciya éaélanan hizmet seviyesi bu
cesitli Slgliler kullanilmak yoluyla tesbit edilir, Aliciya
saéianacakvhizmet seviyesinin tesbiti fiziksel dagitinm’
planlamasinin én 6nemli konularindan biriéidir. Birgok ig~
ietmede hizmet seviyesi, igletmenin mamulleri ve rakiple-
rin uygulamalari dikkate alinarak téébit ediliry Isletme
"bu karari, alicilarin ve rakiplerin reaksiyonunun incelen-

mesi sonucu vermelidir.

idéai olan, aliciya yiiksek bir hizmet seviyesi saj-
lamakflr. Ancak hizmetbseviyesinin arttlrilma81.fiziksel
dagitim maiiyetlerinin artmasi demektir, Bltln isletmeler
de bu maiiyetlerin azaltilmasi ¢abasi icindedirler., Higbir
fiziksel dagitaim sistemi hem hiimet seviyesini arttirmak,
hem de maliyetleri diisiirmek seklinde bir sonuca ulagamaz.
Yiksek hizmet seviyesi; ¢ok stok bulundurmak, hizli tagima
tirld kullanmak ve fazla depo bulundurﬁakla mimkin olur.
Fiziksel dagitaim maliyeflérinin azaltilmasi 1ise, aksiné;
az stok bulunéurmak; ucuz taslﬁa tﬁrléri kullahﬁak ve az
depo bulundurmakla miimkiindiir. Su halde problem, fiziksel

dagitim maliyetleriyle aliciya saplanacak hizmet seviyesi




arasinda bir denge kurmaktir, Bu déhge_piyasa sartlary, {-
retim olénaklarl, igletmenin Raynaklarl, mamul ve a11c1n1ﬁ
dzellikleri analiz edilerek kurulur. Bu analizler sonucu

dnce aliciya saglanacak hizmet seviyesi tesbit edilir. Da-
ha sonra bu hiémet seviyesihi diislirmemek gartiyla, degisik

fiziksel dagitim sistemlerinin maliyetleri toplam maliyet

esasina gdre karsilastirilir ve igletmeye hangi sistem en

az toplam maliyet saglayorsa o sistem segilir,

Isletme, fiziksel dafitim maliyetleriyle hizmet se-
viyesi arasinda kurduﬁu dengenin bozulmasini &nlemek ama-
ciyla, gerek fiziksel daéltlm maliyetlerini, gerekée mig~-
teriye saéladlgl hizmet seviyesini devamlllkontrol altinda
bulundurmak ve bunlarda meydana gelecek sapmalarin neden-

lerini arastiprmak zorundadir.

Fiziksel dagitaim yOSneticisi, bu hususlarda isletme
igcinde kﬁracaél raporlama sistemi ile, toplayacaél bilgiw
leri bir tablo haliﬁde birlestirip; aylar itibariyle fi-.
ziksel dagitim sisteminin girdi ve ¢ikta'larini kontrol

etmelidir,

Fiziksel dagitim sisteminin basarisi, karar verme
ve kontrolda kullanilacak,bilgilerin elde edilmesine daya-
nir. Fiziksel dagitim ydneticisinin karar vermede hangi

bilgilerden yararlanacagini bilmesi, bunun icin de muhase-

- beye yatkin bir kisi olmasi gereklidir, Bu sahsin yiliksek
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kademe yéneticilerinden secilmesi ve departmanlar arasin=-
daki koordinasyonu saélama31 halinde, fiziksel dagaitimin

is le tme faaliyétlerindeki etkenligi artacaktir.
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