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OZET

URETIM LOJISTIGI ILE PAZARLAMA LOJISTIGI ARASINDAKI STRATEJIK
KOORDINASYON: MANISA iLI DEMIRCI ILCESINDE BULUNAN KOBI’LER
UZERINDE BiR UYGULAMA

Stileyman TOPUZ
Isletme Ana Bilim Dal1
Usak Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Mart 2016

Danigsman: Dog¢. Dr. Mustafa SOBA

Kiiresellesen Diinya ekonomisinde, degisimlerin hizli bir sekilde yasanmasi, teknolojik
gelismelerin yogun bir sekilde artmasi, rakip firmalar arasinda yasanan rekabet ortami ve
tiiketicilerin bilinglenmesiyle birlikte isletmeler degisime zorlanmistir. Bu sebeple isletmeler
miisteri odaklilik kavramiyla hareket etmeye baslamislar ve miisteri odakli bir yonetim

benimsemeye baslamislardir.

Isletmeler, iiretim ve pazarlama eylemlerini gerceklestirirken; miisteri tatminini
arttirmayi, rekabet¢i bir TUstiinliik saglamayr amaglamaktadirlar. Miisteri tatmininin
saglanmasinda ve rekabet¢i bir istiinliigiin saglanmasinda lojistik operasyonlarin katkisi
olduk¢a fazladir. Ancak lojistik operasyonlarin gerceklestirilmesi esnasinda yapilan

harcamalar toplam maliyet icerisinde biiyiik bir yer tutmaktadir.

koordinasyonunun Manisa ili Demirci ilgesinde bulunan KOBI’lerde incelemek, KOBI’lerin
iiretim ve pazarlama lojistigini ne sekilde gerceklestirdiklerini ve bu asamada karsilasmis

olduklar1 sorunlar belirlemektir.

Calismanin teorik kisminda ii¢ boliim yer almaktadir. ilk béliimde, genel olarak lojistik

kavraminin unsurlari, ikinci boliimde iiretim ve tiretim lojistigi kavramlari, liglincli boliimde

.....

Demirci ilgesinde bulunan KOBI’ler iizerine bir uygulama yer almaktadir. Uygulama da on ii¢

hipotez olusturulmus ve regresyon analiziyle bu hipotezler test edilmistir.

.....



ABSTRACT

STRATEGICAL COORDINATION BETWEEN PRODUCTION LOGISTICS AND
MARKETING LOGISTICS: AN APPLICATION ABOUT SMEs LOCATED IN THE
COUNTY OF DEMIRCI IN MANISA PROVINCE

Stileyman TOPUZ
Department of Business Administration
Usak University Institute of Social Sciences, March 2016
Advisor: Assoc. Prof. Dr. Mustafa SOBA

In the globalizing world economy, enterprises have been required to transform along
with the fast occurrence of changes, the upsurge in technological developments, the
competitive environment and the awakening among consumers. Hence, enterprises have
started to act in accordance with the concept of customer orientation, and they have adopted a

management style with a focus on customers.

While enterprises conduct production and marketing activities, they aim at increasing
customer satisfaction and assuring gcompetitive superiority. Logistical operations have
crucial contribution to increase customer satisfaction and assure competitive superiority.

However, all expenditures for logistical operations hold a significant share in overall cost.

The aim of this research is to determine how SMEs in the county of Demirci in Manisa
Province handle the strategical coordination between production logistics and marketing

logistics and to identify problems they encounter during this stage.

In the theoretical part of this study, there are three chapters. In the first chapter, general
components of the concept of logistics; in the second chapter, concepts of production and
production logistics; in the third chapter, marketing and marketing logistics are addressed
while the fourth chapter includes an application over the SMEs in the county of Demirci in
Manisa Province. In the application, 13 hypotheses were constructed and these hypotheses

were tested by regression analysis.

Keywords: Logistics, Production Logistics, Marketing Logistics.
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GIRIS

Gelisen ve siirekli degisen diinya sartlarinda kiiresellesmeye bagli olarak
isletmelerin arasinda rekabetin yogun bir sekilde yasandig1 goriilmektedir. Isletmeler
arasinda yasanan yogun rekabet sartlarinda isletmeler bir adim 6nde olabilmek icin
miisteri memnuniyetini 6nemsemektedirler. Miisteri memnuniyetini saglayabilmek
icin de, miigteri memnuniyetini saglayacak olan degiskenlerin koordineli bir sekilde
yonetilmesi gerekmektedir. Genel isletme performansinin yiliksek seviyelerde olmasi
miisteri memnuniyetine, miisteri memnuniyeti de isletme departmanlarinin etkin ve

verimli koordinasyonuna baglidir.

Teknolojide yasanan gelismeler, tiiketicilerin siirekli olarak taleplerinin
degismesi, Uriinlerin hayat seyrinin kisalmasi, pazarlarin kiiresel hale gelmesi,
tikketimin ve dagitimin hizli bir sekilde gergeklesmesi, miisteri iligkileri yonetimi,
tiretim hizi, liretim hatalarina hizli miidahale, {iriin cesitliligi ve fiyat esnekligi gibi
degiskenler genel isletme performansim etkilemektedir. Isletmenin rekabet sartlarina
uygun olarak hareket etmesi; bu degiskenler arasindaki koordinasyona baglidir. Bu
degiskenlerin koordineli bir sekilde yonetilmesi, isletmeye rekabet avantaji

saglayacaktir.

Uretim lojistigi ve pazarlama lojistigi koordinasyonunun saglanmasinin
dogrudan veya dolayli olarak genel isletme performansimi etkiledigi soylenebilir.
Ciinkii etkin bir lojistigin saglanmasinin hem iiretime hem de pazarlamaya biiyiik
katkist vardir. Uretim igin gerekli olan hammaddelerin lojistiginin etkin ve verimli
bir sekilde gerceklestirilmesi liretim performansina olumlu diizeyde etki edecek;
istenilen zamanda, istenilen kalitede triinler iiretilecek ve iiretilen bu {irtinler pazara
sunulmaya hazir hale getirilecektir. Uretilen bu f{iriinlerin etkin bir sekilde
pazarlanmasi yine verimli bir lojistik performansa baglidir. Pazarlamasi yapilacak
olan iriinlerin istenilen zamanda miisterilere ulagmasi lojistik performans ile
miimkiindiir. Hem {iretim lojistiginin hem de pazarlama lojistiginin koordineli bir

sekilde yonetilmesi genel isletme performansini olumlu olarak etkileyecektir.



Bu calismada {iretim lojistigi ile pazarlama lojistigi koordinasyonunun
performansa olan etkisi arastirtlmistir. Bu departmanlar arasindaki koordinasyonun
isletme performansimna etkisi olduk¢a yliksektir. Yogun rekabetlerin yasandigi
giinlimiizde, isletmelerin miisteri memnuniyetine 6nem vermeleri gerekmektedir.
Miisterilerin memnuniyetinin saglanmasinda; miisteri iliskileri yonetimi, tiretim hizi,
tiretim hatalarina hizli miidahale, iiriin ¢esitliligi ve fiyat esnekligi, istenilen kalitede
ve zamanda {iriiniin ulastirilmast gibi degiskenlerin etkisi vardir. Bu sebeple liretim

lojistigi ve pazarlama lojistigi arasinda koordinasyonun saglanmasi gerekmektedir.

Bu calismada; lojistik kavrami, tiretim lojistigi ve pazarlama lojistigi ayri
olarak ele alinmis ve aralarindaki koordinasyon teorik olarak incelenmistir. Daha
sonra arastirma dahilindeki hipotezler Manisa ili Demirci ilgesinde faaliyet gosteren
KOBI’lerde anket ¢alismasi ile test edilmistir. Elde edilen bilgiler dogrultusunda

sonug ve onerilerde bulunulmustur.



1. BOLUM: LOJiSTiGIN TANIMI, ONEMi VE TARIHSEL GELIiSiMi

Lojistik, insanoglunun tarih sahnesine adimini atmasindan bu yana 6nemini

koruyan ve giin gegtik¢e daha ¢ok ihtiya¢ duyulan bir argiimandir.

.....

Lojistik “logistikos” hesaplama yetenegi ve “logistuque”; tiretmek, sunmak,
kisla veya konaklama yeri anlamlarina gelmektedir. Lojistik, sdzciik temeli itibariyle
Latin dilinde lojik (mantik) ve static (istatistik) sozciiklerinin bir araya gelmesiyle
olugsmustur. Manasi, mantiksal istatistiktir. Lojistik bu baglamda, mantik ve hesap
kavramlariin biraraya gelerek, askerlerin konaklama yeri manasinda kullanilmistir.
Kullanilma maksadi ve simirlar igerisinde, gecmiste yalnizca askeri sahada
kullanilan lojistik, ileri zamanlarda 6neminin anlasilmasiyla birlikte isletmecilikte de

kullanilmaya baslanmistir (Eleren, 2008:60; Keskin, 2012:26).

Lojistik; triinlerin ve bilgilerin bagka bir yere gitmesinin, saklanma ve
korunmasimin idare edilmesidir. Madde ve malzeme akisin1 ve depolanmasini,
tretimdeki istif edilmis mallari, bitirilen islenmis mallari, bu kavramlarla alakali
hizmetleri ve bilgileri, alicilarin gereksinimlerini kargilamak maksadiyla, tiretimin
yapildig1 yer ile tiiketimin yapildigi yeri diizenleyen, tatbik eden ve etkinligini
denetleyen islem basamaklaridir. Ayrica lojistik; is yerlerinin kar diizeyini en
yukarilara yiikseltmek maksadiyla madde ve malzemeleri, parcalar1 ve islenmis
mamulleri, dnceden belirlenmis amaglara ulasmak i¢in; koruyan, saklayan, akisin
saglayan ve denetleyen, idari bir sorumluluk gergevesinde dizayn etmeye yarayan bir

sistemdir (Demir, 2008:5).

Lojistik; ilk madde ve malzeme, yari islenmis {iriin ve lriinlerin ve bu
unsurlarla ilgili veri ve bilgilerin akiglarinin elde edilip, bir yerden bagka bir yere
sevk edilip, depoda dogal yapilarinin muhafaza edilip saklanmasi islemlerinin hem
isletme dahilinde hem de dagitim faaliyetinin yapilacag: fiziksel hareketler boyunca

gerceklestirilecek olan; idare, maliyet planlamasi, etkin bir siparis siireci ve su an var



olan kar hedefi ile gelecekte olusacak olan karin uyusup-uyusmadiginin analiz
edilme eylemidir (Christopher, 1998:2).

Lojistik; tiretim yapacak olanlarin, {iretimini yapabilmesi i¢in gerekli
hammadde ve malzemeleri temin ettigi yerlerden, liretimi yapilan mamuliin alicisi
konumunda olan yerlerin alicilarinin arasindaki zincirde, dogru materyallerin dogru

zamanda bulundurulmasini amaglayan faaliyetlerin biitiintidiir (izto.org.tr).
1.2. Lojistik Faaliyetlerin Tarihsel Gelisimi

Lojistik; insanoglunun tarih sahnesine ilk adimini atip tekerlegi icat etmesiyle
birlikte ortaya ¢ikmis ve tilkeler arasinda ki ticari faaliyetlerin artmasi, lojistik

faaliyetlerden yararlanma diizeyini de artmistir (Ates ve Isik, 2010:100).

Lojistik kavraminin tarihi serlivenine bakildigi zaman; Misir Piramitlerinin
insa edilmesinden bugiine kadar geliserek geldigi gozlemlenebilir. Bu sebeple, Misir
piramitleri; yeri, niteligi, maliyeti, mimari ¢izim ve miihendislik hesaplar1 ile lojistik
anlamda eski ve biiyiik bir proje olarak degerlendirilebilir. Diger bir biiyiik lojistik
eylemi ise, Kartacal1 General Anibal’in ordusunda bulunan atlar ve filler ile birlikte
M.O. 216 senesinde Alp Daglar’ndan ge¢mesidir. Bunun igin, lojistik kavramin
tarihi incelendiginde; askeri, siyasi, sosyal ve ekonomik vakalarin ehemmiyeti
anlagilacaktir. Birinci ve Ikinci Diinya Savaslari’nda, askeri sahada lojistik
kavraminin etkin ve verimli bir sekilde yonetiminin stratejik manada yapilmasi
sonucunda, bu savaslarin bahtinin degigsmesinde belirleyici bir etkiye sahip olmustur.
Savas1 kazanan taraflarin asker ve askeri malzemeyi dogru bir sekilde, dogru bir yere
ve zamaninda sevkettigi, kaybeden taraflarin ise asker ve askeri malzemeyi dogru
zamanda, dogru yere, dogru bir sekilde nakledemedigi goriilmiistiir (Tekin, 2013:16-
17).

Lojistik, askeri literatiirde yer aldigi kadar, giiniimiiz; sanayi, ticaret, tarim,
maliye vb. alanlarda da hayli bir yer kaplamis ve geg¢misin derinliklerinden bu
zamana fiilen kullanilagelmis bir kavramdir. Bu kavram 20. Yiizyilin ilk
devrelerinde yogun bir sekilde kullanilmig ve 1960’11 yillarda ticari literatiire de

girmistir. Diinyada meydana gelen hizli gelismeler ve yiikselen rekabet anlayisi;



tilketici ihtiyaclarmi tatmin etmek amaciyla ilk madde ve malzemenin, siire¢
kapsaminda yer alan stoklarin, triiniin veya bunlarla ilgili olarak {iriiniin ¢ikisinin
yapildig1 yerden, tiiketimin yapilacag1 yere kadar aktif ve harcamalar1 en az diizeye
cekilmis bir sekilde ulasilabilmesi ihtiyacimi giin yiiziine ¢ikarmistir. Bu ihtiyaglari

karsilayabilecek ¢oziim de lojistik kavrami adiyla tanimlanmistir (IGEME, 2005).

Isletmelerde dnemli bir yere sahip olan lojistik kavramiin, ancak yirminci
yiizyllda farkina varilmis, Ikinci Diinya Savasi’na kadar, isletme sahasinda
kullanilma imkan1 bulmamistir. Ikinci Diinya Savasi’nin son bulup, yikilan, yakilan,
bombalanan sehirlerin insa edilmesine bagli olarak ortaya ¢ikan insaat isleriyle 6nem
kazanmig ve kiiresellesmeye baglayan diinya sartlarinda artan toplu iiretim ve
pazarlama sartlarina bagli olarak isletmecilik faaliyetleri ile nakliyecilik, dagitim,
depolama, gilimriikkleme ve dis ticarette yasanan gelismeler sonucunda lojistik

biliminin, isletme biliminden ayr1 olarak gelistigi goriilebilir (Tekin, 2013:17).

Tedarik zinciri dahilinde, lojistik yonetimin uygulandigi hizmetler, diinya
lizerinde, tarih 6ncesi zamanlardan bu yana yapilmaktadir. insanoglu heniiz yerlesik
diizene ge¢meden; avlanmis olan hayvanlari, toplanmis olan meyveleri ve diger
gidalarin taginmasini, ileri ki zamanlarda kullanmak iizere; kurutmus, saklamis ve
yeniden tasimak icin, farkli sekillerde muhafaza etmis ve depolamistir.
Uzmanlagmanin baglamasi ile de is bolimii ve depolama caligsmalar1 baslatilmistir.
Motor ismi verilen teknolojik aletin buhar giiciiyle birlesmesiyle beraber; denizde,
karada ve demiryolunda tasimacilik yapan araclarda motor ve buhar giiciinden
yararlanilmig ve ticareti yapilan iirlinlerde ¢esitlenmeler meydana gelmesiyle ve daha
fazla cesit, daha fazla ilk madde ve malzeme ve daha fazla iirlin tasinmaya ve
depolanmaya baglanmistir. Diinya Savaglart esnasinda, askeri anlamda lojistik
kavrami olusmaya bagslamis; tagimanin, stoklamanin ve dagitimin en iyi ve verimli
bir sekilde maksimum diizeye ¢ikarilmasi ve kontrolii dnem kazanmistir (Baki,

2004:7).

Lojistik faaliyetler 1960-2000 yillar1 arasinda degisim ve gelisim
gostermistir. 1966-1970 yillar1 arasindaki dénemin lojistikle ilgili ilk deneme dénemi
oldugu sdylenebilir. 1970-1980 arasindaki donemde ise 6zel ve kamu kesiminin

girisim faaliyetleri ile birlikte lojistik kurumsallagsmaya baglamistir. 1980-1990



doneminde ise tasimacilik alaninda diizenlemeler yapilarak bilgisayar teknolojisine
girilmis ve iletisimde devrim niteliginde sayilan teknolojik ve politik degisimler
yasanmistir. 20. Yiizyilin sonu ve 21. Yiizyilin baglangicinda ise lojistik kavramina
kiiresellesme, tedarik zincir yonetimi ve kaynak yonetimi dahil olmustur (Koban vd,

2009:113).
1.3. Isletmelerde Lojistik Faaliyetlerin Onemi

Firmalarin  gergeklestirmis olduklart lojistik faaliyetlerin neticesinde,
gerceklestirilmis olan bu faaliyetler ile isletmenin likidite sonuglar1 arasinda miithim
bir bagin oldugu gézlemlenmistir. Lojistik degiskenleri ismi verilen bu faaliyetler ile,
isletmenin alacaklar1, hazir degerleri vb. gibi varliklar1 arasinda direkt bir bag vardir.
Ormnegin; siparis devir hiz1 kisa vade de olan isletmeler de, elde tutulan ve ddemeler
de aninda kullanilabilen nakit para akis1 da dogal olarak hizli bir seyir izleyecektir.
Hizli bir faturalama eyleminin gerceklestirilerek, nakit girislerinin daha az siirede,
daha fazla miktarda olmas1 i¢in, miisteriden siparisin alinarak, mamul veya hizmetin
son miisterinin kullanimina sunularak eline ulagsmasi1 zamaninda ki kisalmaya bagl
oldugu diistiniiliir. Giiniimiizde, birgok firmanin sahip oldugu stoklar 6nemli bir

kalem olarak yerini almig bulunmaktadir (Aker, 2011:6-7).

Lojistik faaliyetler yerine getirilmeden, tam manasiyla miisteriye hizmet
sunulabilmesi miimkiin degildir. Ciinkii lojistik faaliyetler icra edilmeden
malzemeler bir yerden bir yere tasinamaz, mamullerin dagitimi yapilamaz, hicbir
caba da bulunulamaz. Ayrica lojistik faaliyetler; isyeri sahipleri, isletme igin gerekli
olan malzemeleri saglayan kisiler ve miisteriler acgisindan deger meydana
getirmektedir. Lojistik faaliyetlerin verimli bir sekilde yerine getirilmesi sonucunda

son halkada yer alan tiiketicilere zaman ve yer yarari saglar (Ballou, 1999:11).

Lojistik faaliyetlerin; isletmede yapilmis olan islemlerin toplam degerinde
onemli bir paya sahip olmasinda, net kar1 ve isletmenin diger islevlerinin basariya
ulagsmasinda, isyerinin uzun vadeli alacak oldugu kararlar1 etkileyip basarili
olmasinda, mal ve hizmet {iretimini saglayan freticilerle koprii kurup isletmenin

yararina olan uzun vadeli ticari anlagsmalarin imzalanmasinda, miisteriler ile olan



baglar1 kuvvetlendirip onlarin memnuniyetine 6nem verilmesinde biiyiik etkisi vardir

(Waters, 2003:23).

Lojistik faaliyetlerin yerine getirilmesi ile isletme stoklar1 arasinda oldukga
yakin bir iliskinin oldugu sdylenebilir. ilk madde ve malzeme, yar1 mamul ve mamul
stok diizeyleri, isletme de icra edilen lojistik faaliyet politikalarina gore
degisebilmektedir. Isletmelerin uygulamis olduklar1 stoklama politikalar1 ile
depolamanin; nerede, nasil vb. yapilacaginin kararlarinin alinmasi sonucunda
depolarda bulunan toplam stok diizeylerinin de yakindan etkilenmesi diisiiniiliir.
Isletmeler de lojistik faaliyetlerin yerine getirilebilmesinde, isletmenin varliklari
icerisinde O6nemli bir yer isgal eden bagka bir kalem de maddi duran varliklardir.
Fabrika, stok depolari, dagitim depolari, malzemelerin taginmast i¢in gerekli olan
donanim, arag-gereg, techizat gibi pek ¢ok maddi duran varlik, isletmelerin lojistik

sistemlerinin i¢erisinde 6nemli bir parca halini almistir (Aker, 2011:6-7).

Lojistik faaliyetlerin temel olarak amaci; dogru zamanda, dogru yerde, dogru
miktarda ve kullanmaya hazir olarak minimum maliyet ile en hizli yol ve
yontemlerin kullanilarak; ilk madde ve malzeme ile mamul ve yart mamullerin
aliciya teslimidir. Fakat ayni zamanda maliyetlerin en aza indirgeyerek hizmet
diizeyini maksimum seviyeye ¢ikarmak hicbir sistemde miimkiin degildir. Bu
sebeple lojistik sistemde hedef olarak, dnceden belirlenen iiretim-pazarlama destegi
seviyesine, miimkiin olan dlgiilen ¢ercevesinde en diisiik toplam maliyetle etkin ve
verimli bir sekilde erismeyi benimsemelidir. Boylece; lojistik faaliyetlerin sadece tek
bir verim giicli sistemi icerisinde degerlendirilmesini ifade eden biitiinlesik lojistik

sistemine baghdir (Tek ve Ozgiil, 2005:539).
1.4. isletmelerde Lojistik Operasyonlarin Amaci

Lojistik operasyonlarin en dnemli hedefi, en az maliyette, amaglanan nispette
miisteri memnuniyetini saglamaktir. Lojistik operasyonlarinin altinda yer alan
hedeflerinden bazilari, miisteri hizmet Olgiilerini karsilamak ve toplam dagitim
maliyetini azaltmaktir. Miithim gayelerinden birisi de satiglar1 degil, kar1 en {ist

diizeye ylikseltmektir. En sonunda, isletme daha yiliksek hizmet diizeyi olusturmanin



avantajlartyla meydana getirdigi kaliteli ve nitelikli hizmetin maliyetlerini mukayese
edebilmelidir. Kimi isletmeler daha diisiik hizmet ve daha diisiikk fiyatla hizmet
verirken, bazilar rakiplerinden daha yiiksek oranda hizmet verip maliyetleri

karsilamak maksadiyla fiyatlarini arttirabilirler (Erkan, 2005:3).

Isletmelerde lojistik operasyonlar; miisteri secimini dogru sekilde yaparak
ihtiyaclarinin da dogru sekilde belirlenmesini, miisteriye sunulan hizmet seviyesinin
arttirilmasini, maksimum kara ulasmayi, firma degeri ile miisterinin tatmin diizeyinin
dengesini saglayarak uyum olusturmayi, 6nceden belirlenen amaglara uygun olarak
isletme i¢inde ve disinda ki faaliyetleri icra ederek kar akisini kontrol etmeyi, ihtiyag
duyulan durumlarda miisterinin iirlinlinii 6zel olarak tasimay1, depolamay bilgisayar

yardimiyla profesyonel hale getirmeyi amaglar (Giines, 2010:6).
1.5. Isletmelerde Lojistik Faaliyetler

Lojistik faaliyetler; kilavuzluk etmesi amaciyla danisilan, ilerleyen olay ve
hareketleri inceleyen, hammadde, malzeme ve mamullerin depolanarak
kullanilacaklart yere iletilerek bu eylemlerin gergeklesmesi sirasinda hususi olarak;
giimriikleme, ellegleme, ambalajlama gibi islemlerden gecirilerek iiretici, miisteri ve
tilkketici istekleri ile anlagsma dahilinde ki ihtiyaclar1 karsilayan ve bununla birlikte
bilgiyi de daha elverisli bir sekilde kullanarak isletme lehine eylemlerde bulunan

hizmetler biitiiniidiir (Rushton, 1991:5).

Giliniimiizde lojistik faaliyetler sadece fiziksel eylemler olmaktan ¢ikmis,
icinde miisteri hizmetleri ve bilgi iletimi gibi konular1 da barindiran iletisim ve
iliskiye dayali bir sistem halini almistir. Onceleri temel faaliyetler olarak gosterilen
tasima, stok yonetimi ve siparis islemlerinin yanina bir de lojistik miisteri hizmetleri
eklenmistir. Bunun en biiyiik nedeni, isletmelerin yogun rekabet kosullar1 altinda

miisteri odakli olma zorunluluklaridir (Karahan, 2011:6).



LOJISTIK
FIZIKSEL FIZIKSEL
TEDARIK DAGITIM
| |
| | | |
Hareket Arz-Talep Hareket Arz-Talep
Kontrolii Koordinasyonu Kontroli Koordinasyonu
N N N
1-Tasima 1-Talep Tahmini 1-Tasima 1-Talep Tahmini
2-Depolama 2-Siparis Isleme 2-Depolama 2-Siparis Isleme
3-Materyal 3-Stok Yonetimi 3-Materyal 3-Stok Yonetimi
Yénetimi 4-Tedarik Planlama Yonetimi 4-Tedarik Planlama
J y S

Sekil 1. Lojistik Faaliyetler (Kocamaz, 1988:53).

1.5.1. Tasima

Bir hammadde veya iiriinlin bir noktadan diger bir noktaya fiziki olarak

hareketini ifade etmektedir (Tekin, 2013:22).

Lojistik faaliyetler igerisinde tagima eylemi Onemli bir yer tutmaktadir.
Tasima eylemi nakliye araglarindan faydalanilarak yapilir ve tasinacak olan islenmis
veya islenmemis {iriin ve malzemelerin yapisina gore tasima araci segilir. Tasima

araglariin se¢ilmesinde nakliye bedeli de 6nem arz eder.
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Tagima faaliyetleri agagidaki gibi 6rneklendirilebilir (Karahan, 2011:7);

v Havayolu tasimacihigi: Ucret bakimindan en yiiksek fakat tasima hizi
bakimindan en hizli olan tasima tiirtidiir. Bu tiir bir tasima, diger tasima
faaliyetlerinden daha az risk icermektedir. Bundan dolayr degerli mamullerin
taginmasinda daha ¢ok tercih edilmektedir.

v Denizyolu tasmmaciligi: Ucret bakimindan en diisik ve tasima hizi
bakimindan en yavas olan tasima seklidir. Tasima riski bakimindan karayolu
tasimaciligindan daha az risklidir. Bu tasima sekli daha c¢ok biiyiik kiitleli ve
degeri diisiik mamullerin taginmasinda kullanilmaktadir.

v" Karayolu tagimaciligi: Ucret bakimmdan deniz ve havayolu tagimaciligmin
ortasinda bulunan ve kullanim alani en genis olan tagimacilik tiiriidiir. Ozellikle
giintimiiziin rekabetci ortaminda yaygin olarak kullanilmaktadir. Mamul ve yari
mamuller genel olarak bu yolla taginmaktadir.

v Demiryolu tagimaciligi: Ucret bakimindan karayolundan ucuz fakat deniz
yolundan daha pahali bir yontemdir. Genellikle hammaddelerin taginmasi bu yolla
yapilmaktadir.

v" Bu tagimacilik sekillerinden ayr1 olarak petrol ve gazlarin tasmmasinda

kullanilan boru hatlar1 da ayr1 bir tagima araci olarak siniflandirilabilir.
1.5.2. Giimriikleme

Yabanci bir iilkeyle gergeklestirilen dig ticaret faaliyetlerinde, iiriin veya
hizmetlerin glimriiklii sahalardan gecisi sirasinda devletle olan iligki ve islemlerin

yiriitiilmesidir (www.9ekim.com).

Gilimriikleme eylemlerinin, kiiresel bir koy haline gelen diinya sartlarinda
onemi artmig, lojistik eylemlerine dogrudan etki etmistir. Ithalat ve ihracat
islemlerinin artmasi, lojistik kavramini daha da onemli hale getirmistir. Nakliye
sekline bakilmaksizin (kara, deniz, hava, kombine tasimacilik) iilke sinirlarin1 agan
mal alim ve satiminin yapilmas: durumunda meydana gelen herhangi bir aksaklik
sadece zamanin kaybina degil ayni zamanda mevcut isletmenin sayginlik ve

itibarinin da azalmasina veya yok olmasina sebep olarak cezai eylemlerin olusmasina


http://www.9ekim.com/
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da zemin hazirlar. Bu sebeple; ithalat ve ihracat yapan isletmelerin lojistik

eylemlerinde giimriikleme faaliyetinin 6nemi biiyiiktiir (Keskin, 2006:106).

Giuimriikleme faaliyeti, lojistik eylemler igerisinde islemleri kolaylastiran,
tamamlayan ve destek veren bir hizmet tiirii olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Milli
siirlar1 asan ticari eylemlerde, mal ve hizmetlerin alimi veya satiminda giimriik
mevzuatinca belirlenmis olan glimriikkleme eylemi siirecinin etkin bir sekilde
yonetilmesi, ortaya ¢ikabilecek olan hatalari, eksikleri ve maddi kayiplar1 en aza

indirgeyecektir (Koban ve Yildirir Keser, 2007:95).

Glimriiklemenin temel amaci, milli sinirlardan mal ve hizmetlerin problemsiz
bir sekilde miimkiin olan en kisa zamanda ge¢mesidir. Glimriikler, sadece maddi
gelir saglayan alanlardan birisi olmamakla birlikte; siyasi, sosyal, kiiltiirel
potansiyele sahip alanlar olarak da yerini almaktadir. Bu sebeple; personel
yetersizliginin giderilerek egitim verilmesi, giimriik islemlerinin yerine getirilirken
ithtiya¢ duyulan altyap1 noksanliklarinin giderilmesi lojistik zincirin isleme bi¢imi hiz
kazanacaktir. Nitekim giimrikleme eylemenin gecikmesi sadece zamanin
kaybolmasint degil, ayn1 zamanda isletmeler icin prestij kaybina neden
olabilmektedir. Ciinkii glimriikleme siiresinin uzamasit sonucunda elden hemen
¢ikmast icap eden iirlinlerin kullanilamaz hale gelmesi s6z konusu olacagindan,
isletmenin maddi ve manevi kayiplara ugramasi: meydana gelecektir. Ozellikle, dzel
olarak depolanma gereksinimi duyulan; siit, siis bitkileri, taze meyveler, ilaglar gibi
irlinlerin bozulmas1 ve bu iriinlerin nakliyesi i¢in kiralanan ulagim araglarinin her
gecen giin maliyete yansimasi gozlemlenecektir. Bu sebeple, glimriikleme

faaliyetinin planl bir sekilde yapilmasi gerekir (Keskin, 2012:110-113).

Bu itibarla, gelisen ve kiiresel bir kdy haline gelen diinyada lojistik ve

giimriikleme ayrilmasi zor bir faaliyet halini almistir.
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1.5.3. Depolama

Mallarin iiretiminden sattmma kadar uygun sartlar altinda muhafaza
edilmesini saglayan depolama faaliyetinin ana gayesi, zaman faydasi meydana
getirmek ve arz ile talebin dengelenmesini temin etmektir. Depolama faaliyetini
lojistik siire¢ igerisinde biiylik miktarda ihtiya¢ duyulmaktadir. Bu ihtiyaglarin ana
sebepleri su sekildedir (Tokol, 1998;109);

v" Bazi mallar mevsimlik olarak {iretilir, ancak y1l boyunca tiiketilirler,

v Bazi mallar ise diizenli olarak tiretilir ancak mevsimlik olarak tiiketilirler,

v' Mallar beklenen fiyat artislart nedeni ile veya olusabilecek kitliktan
korunmak amaciyla depolanirlar,

v Miktar veya fiyat iskontolarindan yararlanmak amaciyla depolama yapilir,

v" Cabuk bozulabilen mallar, pazara sevk edilmeden 6nce depolanmaktadir.

Tasima ve tiretim maliyetlerinin diisliriilmesi, arz ve talebin dengelenmesi, tiretim
ve pazarlama siirecine katki saglanmasi agisindan biiylik 6nem arz eden depolama
faaliyetleri, depo yerinin se¢cimi ve depo diizeninin belirlenmesi faaliyetini de

kapsamaktadir (Yiriiyen, 2004:110).

Isletmeler i¢in, hammadde ve malzemelerin depolamasindan ¢ok onlar1 etkin bir
stoklama yontemiyle stoklama faaliyeti daha Onemlidir. Bu baglamda depolama
eyleminde basarili olabilmek i¢in; seyahat aralifinin ve sliresinin en aza
indirgenmesi, kullanilacak olan elverigli alanin en iist diizeyde kullanilmasi,
depolanan mallarin zahmetsiz bir sekilde olabildigince hizli bir sekilde ulastirilmast,
malzemeyi takip etmenin kolaylastirilmasi, olasi bir yangin, zedelenme ve ¢alinmaya
kars1 glivenliginin olusturulmasi, mallarin bozulmasinin 6niine gegilmesi depolama

sisteminde hedef olarak belirlenmistir (Sople, 2007:71).

Depolama ile birlikte, isletmeler; miisteri taleplerinde meydana gelen
degisimlerin yOnetimini saglamayi, iiretim ve tasima maliyetlerini en az diizeye
cekmeyi, tretilen {riin ile misterilerden gelen talebi dengede tutmayi, iiretim ve

pazarlama asamasinda verimliligi korumay1 amaglar (Vatansever, 2005:95).
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Depolama yapilirken, birbiriyle temasa gecince zarar olusturabilecek
malzemelerin belirli kurallar dahilinde stoklanmasinin meydana gelmesi gerekir.
Patlamaya ve parlamaya miisait, yanicit ve yakici etki olusturabilecek oOzelliklerde
olan, hijyenik sartlarda saklanmasi gereken, akma ozelligi bulunan ve saglik
sektoriinde kullanilan 6zel ihtimam gosterilmesi gereken liriinlerin depolanmasinda
0zen gosterilmesi gerekir. Bu ayrimlarin yapilmasinda bilgisayardan yararlanilarak
olusturulan raflarin faydasi azimsanmayacak derecededir. Bu raflar depolama
eylemini kolay hale getirerek diizen ve intizam saglar, meydana gelebilecek
karigiklarin 6niline geger, paletleme eyleminin zamaninda ve dogru bir sekilde
meydana gelmesini saglar ve ayni kategorideki frtinleri birlestirir (Keskin,
2012:109).

1.5.4 Ellecleme

4458 sayili giimriik kanuna gore elle¢leme deyimi, “giimriik gézetimi altindaki
esyamin asli niteliklerini degistirmeden istiflenmesi, yerinin degistirilmesi, biiyiik
kaplardan kiiciik  kaplara aktariimasi, kaplarin  yenilenmesi veya tamiri,

havalandiriimasi, kalburlanmasi, karistirilmasi ve benzeri islemleri ifade eder”

Elle¢leme ile iriinlerin tasginmasindan depolanmasina, yiiklenmesinden depoda
yiriitilen eylemlerin verimliligine kadar pek ¢ok argliman direkt olarak
etkilenmektedir. Elle¢leme, tiriinlerin miimkiin olan en az zamanda depolama sahasi
icerisinde ki devinimlerini bir acidan kolaylastirirken, bir baska acidan maliyetleri
etkilemektedir. Bu sebeple, ellecleme de hangi sistemin kullanilmasina
bakilmaksizin temel hedef etkinligin ve verimliligin arttirilmasi olmalidir. Ellegcleme
ile en az gaba ve maliyet ile en iyi sonuglarin alinmasi dogrultusunda depolama
eyleminin yapilmasi, ilk madde ve malzemelerin, mamul veya yari mamullerin
dolasim alanmin en aza indirgenmesi, depoda bekletilen iiriinlerin burada
bulundurulma siirelerinin azaltilmasi, depolama sahasinin igerisinde ellecleme
eylemlerinin sayisinin en aza ¢ekilmesi, maliyetlerin minimum diizeye geriletilmesi,
insan giicli kullaniminin disiiriilmesi, ¢alisma sartlarinin etkin ve verimli bir sekilde

olmasinin saglanmast, lojistik hizmet diizeyinin yiikseltilmesi amaglanmaktadir(ITO,

2006).
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Ellegcleme; lojistik faaliyetler icerisinde kisa mesafe de malzemelerin tagima
eylemi olarak ifade edilir. Malzemelerin depoya ulastirilip istiflenerek tasima
araclarina tasinmasindan yiiklenmesine kadar olan bir takim eylemlerin toplamin
ifade eder. Bu eylemin kisa mesafe de ve kisa zaman da gerceklestiriliyor
olmasindan dolay1, mallar da meydana gelecek olan kayiplar agisindan miithimdir.
Her ne kadar bu eylemlerde insan giiciinden yararlaniliyor olsa da; forklift ve ving
gibi araglardan faydalanilarak ellegleme eylemi gergeklestirilir. Bu eylemin
gerceklestirilmesinde bu araglardan faydalanilmasi, bu araglar1 kullanacak olan

kalifiyeli eleman ihtiyacini1 da ortaya ¢ikarmaktadir (Yildirim, 2006:19).
1.5.5. Ambalajlama

Ambalaj, triini dis etkenlerden muhafaza eden, temiz tutan, kolayca
taginmasini saglayan ve reklamini yapan koruyucu bir malzemedir. Ambalajlama
sayesinde iiriin hakkinda miisteriler bilgi sahibi olurlar. Uriiniin; {iretim tarihini, son
kullanma tarihini, Ozelliklerini Ogrenirler. Ambalajlama da ana hedef, {riiniin
muhafaza edilerek saglam bir sekilde tasinmasi ve {iriin hakkinda muhataplara bilgi
vermektir. Ambalajlama yapilirken; cam, plastik, karton, ahsap, metal ve tekstil

malzemeleri kullanilmaktadir (Cekerol, 2013:67).

Ambalajlama yapilirken, tagimayi gerceklestirecek olan ara¢ se¢iminin ve
seyahat siiresinin goz Oniinde bulundurulmasi isletme ic¢in biiylik 6nem arz eder.
Nitekim tasgimanin tren veya deniz yolu ile gerceklestirilecek olmasi, seyahat
stiresinin fazla olmasin1 gerektirdiginden dolay:r paketlemenin bu araglara uygun

olarak yapilmasini gerektirir (Tanyel, 2011:44).

Ambalajlama yapilirken iki temel islev terine getirilir. Bunlar; pazarlama ve
lojistik eylemleridir. Pazarlama agisindan ambalajlama, reklam vazifesi gorerek,
miisterilerin o Uriine karsit satin alma isteklerini uyandirmasi agisindan 6nem arz
eder. Ambalajlama ile birlikte; agirlik, ebat, renk ve paket iizerinde ki yazi ve
resimler miisterinin ilgisini ¢ekerek miisteriyi satin alma eylemine sevk eder ve
miisterilere mamul hakkinda tanitict bilgi vererek bilgilendirme saglanmis olur.

Lojistik agisindan ele aldigimizda ise; depolama ve nakliye eylemleri
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gerceklestirilirken mamullerin zedelenmesini, zarara ugramasini onleyici bir etkene

sahip olur (Erkan, 2005:60-61).

Ambalajlama ile birlikte; mamuliin dis etkenlerden muhafaza edilmesi ve
ayni zamanda g¢evrenin Uriinden korunmasi, miisteriler tarafindan istenilen diizeyde,
standart ebatlarda paketlemenin yapilmis olmasi, ilk ambalajlarin tasimaya hazir hale
gelmesi i¢in birim yiik haline getirilmesi, mamullerin en uygun bir sekilde kullanima
hazir hale gelmesi ve iletisim faktorii géoz oniinde bulundurularak ambalajlamanin

anlasilir simgelerle anlasilabilmesini amaglar (Robertson, 1990:38-39).

Ambalajlama; depoda ve tasima esnasinda mamullerin ayirt edilmesini
saglayarak, hem korunmasini hem de tasnif edilerek organize edilmelerine yardimci
olur. Bir bagka agidan ambalajlamanin ellecleme fonksiyonunu kolaylastirict bir
etkisi de vardir. Boylece, ellecleme maliyetlerini de azaltic1 bir etkiye sahip olarak
mamullerin saklanma ve bir yerden bir yere kolay bir sekilde tasinmasi saglanmis
olur. Ambalajlamanin asil hedefi; miisteriyi bilgilendirmek, iirlinii korumak,
ambalajlamay1 belirli 6l¢iilerde kullanima uygun olarak sabitlemek ve elle¢lemenin
verimli bir sekilde olmasini saglamaktir. Ihracat yapilirken elleglemenin daha gok
yapilacagi goz Onilinde bulunduruldugunda ambalajlama; lojistik ve pazarlama

acisindan daha ¢ok 6nem kazanacaktir (Erkan, 2005:60-61).

Ambalajlamanin etkin bir sekilde yapilmasi sonucunda, miisterinin satin
almis veya alacak oldugu iiriinler, miisteriye giivenli bir sekilde ulagmasini kolay
hale getirir ve o iriine olan glivenin artmasina ve sirket imajinin miisterilerin

zihninde olumlu bir yer edinmesine sebep olur.
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1.5.6. Malzeme Nakli

Malzeme naklinin temel islevi, nakil islemlerini hizlandirmak ve maliyetleri
diisirmektir. Malzeme nakli, maliyet meydana getiren bir islev oldugu i¢in, lojistik

yoneticisi tarafindan kontrol edilmelidir(Stock ve Lambert, 1987:16).

Malzeme nakli konusunda, bir araya getirilen birden fazla yiik, biyiik bir
tasima haznesi (konteyner) icerisine konularak yenilik getirmis ve nakli

kolaylastirmistir (Boone ve Kurtz, 1992:513).

Malzeme nakli ile birlikte, malzemenin ihtiya¢ duyuldugu yerde, istenilen
zamanda bulundurulmasi amagclanarak, mallarin fabrikaya getirilerek araclardan
bosaltilmasini, {iretimin yapilacagi imalat boliimiine ait depolara taginarak en
sonunda {retimi bitirilen mamullerin yiikleme yapilacak alanlara aktarimini
kapsamaktadir. Malzemenin hammadde olarak isletmeye girisinden, mamul olarak
isletmeden ¢ikisina kadar olan siireci kapsar. Bu siire¢ iiretimin verimini veya
verimsizligini etkiler. Malzeme naklinin basarili bir sekilde akisinin saglanmasinda;
planlamanin, isletme yeri se¢iminin, kullanilan araglarin, ¢alisan isgilerin katkisi

azimsanmayacak sekildedir (transport.itu.edu.tr).
1.5.7. Stok Yonetimi

Stok; iiretim departmaninda iiretilen iiriine dolayli ve dolaysiz olarak katki
saglayan aktiflerin, toplam tutarlar1 veya nakdi karsiliklarina denk gelen degerlerdir.
Isletme agisindan ele alindiginda stok yonetiminin dnemi olduke¢a fazladir. Ciinkii,
isletmenin maddi bagarisi, mali mevcutlarinin yonetiminden elde edilen basariyla
dogru orantilidir. Bu yiizden, isletmenin basariya ulagabilmesinde stok yoOnetim
politikas1 olduk¢a Onemlidir. Stok yonetimi, mal ve hizmetlerin, bir dizi islemden
gecirilerek; bigim, zaman ve mekan boyutuyla faydali hale getirilip, satim ve mali
sartlar1 da g6z Oniinde bulundurularak, isletmeninyapisina en uygun stok diizeyini
belirlemeyi ve belirlenen bu diizeyin ayn1 seviyede kalmasini amaglar. Stok yonetimi
ile birlikte, isletmenin maliyetlerinin tasnif edilmesi kolaylasir ve ileride olusabilecek
maliyetlerin tahmin edilmesinde zorluk ¢ekilmez.Ciinkii stok ydnetiminin etkin

olarak gerceklestirilmesi sonucunda, yonetimi faaliyetini icra edecek olan kisi veya
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kisilerin elinde somut veriler olacaktir. Somut veriler de, isletme lehine, yerinde

kararlarin alinmasinda etkin olacaktir (Tekin, 2012:2-3).

Stoklar; iiretim yapabilmek i¢in, son iiriinii tiiketicinin eline ulastirabilmek
icin igletmeye alinan her tiirlii mallar, son iiriin meydana geldikten sonra onu
tamamlayict bir 6zelligi bulunan ve o son {irline monte edilen mallar, satisa hazir
olarak toptanciya, aliciya, perakendeciye ulastirilmasi gereken mallar, alicinin almasi
icin ona en yakin noktada satisa hazir halde bulunan mallar ve {retimi
gerceklestirecek olan makinalarin bakiminin, onariminin yapilabilmesi igin gerekli

olan mallar olmak tizere bese ayrilir (Viale, 1996:3).

Stok yonetiminin basarili bir sekilde planlanmasi sonucunda, isletmelerde
etkin bir yonetim faaliyeti yerine getirilmis olur. Isletmenin ihtiyacindan fazla stok
miktarinin bulundurulmasi beraberinde ek maliyet dogurur. Buna karsin stok
miktarin, isletme ihtiyacindan daha az olmasi, hammaddeyi tiikenme tehlikesiyle
kars1 karsiya birakacak ve isletmenin {iretimini durdurmasina veya aksatmasina
sebep olacaktir. Bu sebeple isletmeler, musterilerden gelen talepler dogrultusunda
stok miktarlarim dengede tutmalidir. Isletmelerin basinda bulunan yoneticiler stok
politikalarin1 belirlerken; stok miktarlarin1 ve degerlerini isabetli bir sekilde tahmin
etmek zorundadirlar. Etkin bir sekilde stok yonetim politikalarinin uygulanmasi
sonucunda; isletmenin gelecege dontik risk faktoriinii azaltacagi, planlama ve kontrol
faaliyetlerinin daha dogru yapilacagr gozlemlenebilir. En etkin stok yoOnetim
politikasi ise, igletme amaglarina uygun olarak siparis bulundurmay: ve igletmenin
ihtiyaglar1 dogrultusunda istikrarli bir stok bulundurmayi onceden belirlemektir
(Tekin, 2012:3-4).

Sirketin iiretim amagclar1 dogrultusunda, stok hedeflerine gére, malzeme ve
iriin stok seviyelerini belirleyerek, stoklarin daha etkin ve verimli bir sekilde

yonetilmesidir (Eymen, 2007:12).

Stok ydnetimi sayesinde; hammadde, mamul ve yart mamuller en uygun
zamanda ve en uygun maliyetle tedarik edilir ve bu sayede zamandan ve giderlerden

tasarruf edilir.
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1.5.8. Siparis Isleme

Lojistik faaliyetler igerisinde kilit bir rol {istlenen, miisteri ihtiyaglarini
istenen zamanda ve istenen miktarda yerine getirebilmek i¢in etkin bir siparis isleme
stirecinin olmasi gerekir. Etkin bir siparis isleme siireci sonunda isletme; imalat,

lojistik ve pazarlama planlarini biitiinlestirir (Ozdemir, 2004:92).

Siparis isleme faaliyetinin dogru ve hizli bir sekilde yapilmasi, miisteriye
sunulan hizmet kalitesinin artmasi, maliyetlerin diismesi manasina gelecektir (Stock

ve Lambert, 1987:17).

Siparis isleme faaliyetinin temel amaci, miisterilerin siparis ettigi iirlinlerin
tam zamaninda eline ulastirilarak memnuniyet tatmin diizeyini {ist seviyelerde
tutmak olmalidir. Bu sebeple, temel hedef, miisteri memnuniyet diizeyi oldugu igin;
siparis isleme eylemi gerceklestirilirken teknolojik yeniliklerden yararlanilabilir.
Ancak, yeniliklerin getirilmesi isletme acisindan ek bir maliyet gerektirir fakat bu
maliyetin dagitim yapilirken olugacak maliyeti diistiriicii bir etkisi vardir. Bu sebeple,
isletmenin bilgisayar ve telefon gibi teknolojik aletlerden yararlanarak miisteri ile
olan islerinde denetleyici bir eylem olmasi sonucunda, siparis isleme faaliyetleri i¢in
olusacak olan siiresinin yar1 yartya azalmasi demektir. Bunun sonucunda igletmenin

daha ucuz nakliye araglarindan faydalanmasi s6z konusu olur (Barutcugil, 2001:73).

Siparis isleme eylemleri ile veresiye olarak verilen {irinlerin denetlenmesi,
yapilmis olan satiglarin kayit altina alinmasi, muhasebe kayitlarinin dogru bir sekilde
girilmesi, talep edilen iirlinlerin yerinin belirlenerek sevkiyat ve stok kayitlarinin

diizenlenerek giincellenmesi hedeflenir (Boone ve Kurtz,1992:511).
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1.5.9. Talep Tahmini

Isletmeler gelecek planlarin1 talep tahminine gore yapmaktadir. Talep
tahmini; isletmenin kurulusundan baslayarak, fabrika yeri se¢imi ve diizenlenmesi,
stok kontrolii, liretimin gergeklestirilmesi, fiyatlarin olusturulmasi, kalite kontrolii,
iiriin veya hizmetin tiiketiciye ulastirilmasi ve tiiketim sonrasi sonuglar gibi pek ¢ok
faaliyeti i¢cinde barindirir. Isletmenin meydana getirdigi mal ve hizmetlere yonelik

talebin belirlenmesinde 6nemli bir rol tstlenir (Tekin, 1998:210).

Isletmenin, var olan iiriinlerine karsilik gelecek bir zamanda olusmasi
beklenen talep diizeyini tayin etmek amaciyla, eldeki verilerden faydalanarak
tahminde bulunma faaliyetidir. Tahminler belli bir sistematik dogrultusunda yapilir.
Tahminlerin olusturulmasinda talep tahmin siireleri kullanilir. Bu sebeple tahminler;
giinliik veya haftalik, bir aydan alt1 aya kadar, alt1 aydan bes yila kadar ve bes yil ve

daha uzun siireli olmak tizere dérde ayrilir (Yazicioglu, 2010:2-3).

Talep tahminlerinin zaman araligi kisaldikga, tahminlerin duyarli olma
durumu artarak isabetli kararlar alinmasina yardimeci olur. Tahminlerde meydana
gelecek olan hatalarin en aza indirilebilmesi i¢in sapmalarin belirlenmesi gerekir.
Miktar ve adet bakimindan fazla olan biiylik mamul guruplar i¢in yapilan tahminler,
daha dogru sonugclara gétiirebilir. Talep tahmini i¢in yapilan arastirmalar sonuglarina
gore harekete gegilmeden Once, muhakkak olarak eldeki verilerin kontrol edilmesi
gerekir. Kontrol sirasinda fark edilen hatalar ve sapmalar diizeltilerek gerekli

onlemlerin alinmasi gerekir (Tekin, 2013:278-279).

Talep tahmini ile birlikte gelecek zamanda olusmasi beklenen iiriin veya
hizmet talebi dogru bir sekilde hesaplanabilir ve buna paralel olarak stok yonetimi

etkin ve verimli bir sekilde yapilabilir.
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1.5.10. Uretim Planlama

Uretim planlamasi; ileri zamanlarda iiretilecek olan {iriin miktarlarinin ve
islem hacimlerinin ¢ercevesini ¢izen bir faaliyettir. Isletmenin var olan iiretim
kaynaklarini akilci bir sekilde kullanarak, arzu edilen kalite ve standartlarda
mamullerin tretilmesi hususunda planlama islemlerinin yapilabilmesi i¢in karara
varilma eylemidir. Arzu edilen; zamanda, yerde, kalitede ve miktarda; iiretimi

kimlerin nasil yapacagi ve hangi sekilde ne zaman yapilacagina dair planlamalarin

biitiiniidiir (Tekin, 2013:331).

Uretim planlama, envanter kontrolii i¢in onem arz etmektedir. Bilgisayar
program ve sistemlerinde meydana gelen gelismeler dahilinde {iretim planlanmasi ve
yonetilmesinde de gelismeler goriilmeye baslanmistir. Bu faaliyetin sonucunda,
tiretim verimi artirilarak maliyetler diisliriilmiis ve zamandan ve emekten tasarruf

edilmistir (Karahan, 2011:10).

Uretim planlamasmin temel hedefi; bir mamuliin, arzu edilen miktarda ve
vasifta liretiminin meydana getirilmesidir. Vasif ve miktarin arzu edilen diizeyde
iretilebilmesi i¢in iiretim faktorlerinin, tam zamaninda ve yeterli miktarda temin
edilmesiyle muhtemeldir. Bu sebeple hammadde, malzeme, sermaye ve isgiicliniin
dogru bir sekilde kullanilmasi gereklidir. Isletmenin temel amaci; iiretimden
kaynaklanan zayiatlar1 en aza indirerek arzu edilen kalite standartlarinda iiretim
yapabilmek oldugundan dolayi, mevcut kaynaklarin en uygun ve verimli bir sekilde
etkinliginin artirilarak kullamlmasidir. Uretim planlamas ile birlikte; stok ve {iretim
diizeyleri belirlenerek en az maliyetle iiretim sisteminin kurulmasi ve hammaddelerin
arzu edin miktar ve zamanda bulunup, makine, tezgah ve iretim i¢in gerekli olan

ekipmanin yenilenerek kapasitenin arttirilmasi hedeflenir (Tekin, 2013:332).
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1.5.11. Satin Alma

Isletmede kullanilan ilk madde ve malzemelerin satn alinmasindan tedarik

edilmesine kadar olan temel faaliyetlere destek olur (Giimiis, 2009:97-113).

Satin alma faaliyetinin temel hedefleri; isletmenin faaliyetlerini
gergeklestirebilmesi igin gerekli olan malzeme, mamul ve hizmetlerin aksamadan
isletmeye ulastirilmasi, stok zayiatinin en az seviye de tutulmasi, isletmeyle ahenkli
bir sekilde calisacak olan {ireticilerle diyaloga gecilmesi, iireticilerden satin alinan
mamullerin miimkiin olabildigince ayni standartlarda olmasi, igletme icin gerekli
olan mamul ve hizmetleri miimkiin olabilen en diisiik fiyatla satin alinmasi,
isletmenin diger isletmelerle olan rekabet edilebilirlik diizeyini artirmasi,isletme
icinde diizenli bir sekilde iiretim gergeklesebilmesi igin iletisimin saglanmasi ve

kalite diizeyinin stirekli olarak saglanmasidir (Erkan, 2005:6).

Satin alma davranis1 ile birlikte neyden ne kadar ve ne zaman alinacagi
planlanarak yonetim yapilir. Dogru yerden, dogru zamanda yapilan satin alma,

miisterilere kaliteli olarak ve uygun fiyata {iriinii ulastirir.
1.5.12. Miisteri Iliskileri

Miisteri iligkileri, lojistik faaliyetler icerisinde biiyiik onem arz etmektedir ve

diger faaliyetler arasinda da koprii vazifesi gormektedir.

Miisteri iligkileri; isletmeyi muhafaza ederek devamli olarak kesintisiz bir
sekilde ticari hayatta ki yerini almasini, isletmeyi miisterinin goziinde degerli hale
getirip, maddi olarak gii¢ kazandirmayz, isletmeyi, saygi géren, degerli ve giivenilir
bir isletme haline getirmeyi, satisin gerceklesmesinden 6nce ve sonra miisteri ile
diyalog kurarak memnuniyetlerini saglayarak satis rakamlarinin arttirilmasini,

alaninda nitelik ve uzmanlik kazanmig, yetismis eleman temininde kolaylik

saglanmasini hedefler (Tekin ve Zerenler, 2012:268-269).
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Gelisen ve degisen diinya sartlarinda insana ve psikolojisine verilen deger,
iletisimi giiglendirmis ve bunun sonucunda miisteri odakli bir yOnetim, miisteri
odaklilik gibi kavramlar1 diinyaya getirmistir. Temel hedef miisterinin memnun
edilmesi oldugu icin, miisterinin istedigi zamanda, istedigi miktarda mal ve
hizmetlerden yararlanmasidir. Aym1 zamanda sirketlerin kendi calisanlarim1 da
miusteri olarak gormeleri, psikolojik olarak sen degerlisin mesajint vererek
kendilerini degerli hissetmeleri sonucunda, galisanlar sirkete daha ¢ok sahip ¢ikmis
bliyiik bir 6zveri ile ¢calismislardir. Bunun sonucunda ayni birim zamanda daha fazla
i3, daha az maliyetle iiretilmeye baglanmistir. Memnuniyeti saglanan miisterilerin ve

calisanlarin aidiyet duygusuyla hareket ettikleri gézlemlenmistir.

Miisteri iliskileri faaliyetinin; verilmis olan hizmetler hususunda miisteriye
yol gostererek miisteriye bilgi verme, isletme ile olan iletisim ve iliskilerinde
misteriye kolaylik saglama, hizmetlerin hizli ve kolay bir sekilde miisteriye ulagma,
miisterilerden gelen geri bildirimler ile var olan aksakliklar1 giderme, isletme ile
toplumdaki diger biitlin guruplarla olumlu iliskiler igerisinde olup, miisterinin
sorumlulugunu ve suurunu artirmaya yonelik faaliyetlerde bulunma gibi miisteri

acisindan kazanilacak pekcok kazanimlari mevcuttur (Tekin ve Zerenler, 2012:269).

Miisteri hizmetlerinin; var olan bir mamul i¢in isletmeye zaman ve mekan
yararinin  etkinliginin ve verimliliginin  Olgiilmesi  gibi  yararinin  oldugu
gozlemlenebilir. Ayrica isletmeye sagladigi hizmet diizeyi, mevcut pazarda ki pay
orani, lojistik maliyetlere etkisi ve karlilik gibi unsurlar iizerinde ki etkisi

azimsanmayacak derecededir (Erkan, 2005:14).

Miisteri iliskileri faaliyeti ile birlikte; miisterilere isletme ile ilgili olarak
sunulan malumat ve haberlerin geri doniisiiniin nasil olacagi, miisterilerin ne tiir
reaksiyon gosterecegi Olgiiliir ve bunun neticesinde isletme yoneticileri gelecek
donemdeki davranislarini icra ederken bu bilgilerden faydalanilir. Isletme, miisteri
tarafindan giiven kazanamadig1 miiddetce hedeflerine ulasamayacaktir. Isletmenin
hedeflerine ulagsmas1 ancak miisterinin glivenini kazanmasiyla miimkiin olacaktir. Bu

sebeple miisteriye mal ve hizmetlerin, giiven ¢ergevesinde sunulmasi, miisterinin
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bilgilendirilmesi gerekmektedir. Olusan olumsuz sartlarin belirlenerek giderilmesi

yoniinde adimlar atilmalidir (Tekin ve Zerenler, 2012:269).
1.6. Modern Lojistik Yonetimi

Gelisen diinya sartlariyla birlikte lojistik yonetiminde de gelismeler yasanmis,
cevreye zarar vermeden, hizli, ekonomik ve bilgisayar ve internet destekli lojistik

yonetimi yapilmaya baslanmistir.

Yesil ve lojistik kavramlarinin bir araya getirilmesiyle birlikte; ¢cevreye zarar

vermeden etkin bir nakliye ve dagitim eylemlerinin yapilabilmesi amaglanmistir

(Gtilen, 2011:185).

Yesil lojistik; inovasyon destekli ve gevreci yaklasimlarla iiriin ve hizmet
iiretme stratejilerinin birlestirildigi lojistik yonetimi kavramidir. Yesil lojistigin
hayata gecirilmesi ile birlikte iiriin ve hizmetler c¢evreye duyarli bir sekilde
tiretilmeye, satin alinmaya, dagitiminin yapilmasina, geri doniisiim politikast ile
birlikte Omriinii tamamlamis {riinlerin yeniden iiretime kazandirilmasina zemin
hazirlamistir. Bu uygulamalar sayesinde; isletme yonetiminin almis oldugu
kararlarda olumsuzluklar azalmis, kontrol mekanizmasi giiclenmis, geri doniisiim

sayesinde kaynak kullanimi etkin hale getirilmistir (Yanginlar ve Sari, 2014:183).

Yesil lojistigin uygulanabilmesi i¢in verilen, maddi ve manevi emeklerin,
finansal yatirimlarin; dogal kaynaklarin asir1 ve yanlis kullanilmasi, tahrip edilmesi,
cevrede ki denge ve diizenin degismesi, ulasim yollarinda araglarin ve yayalarin
olusturmus oldugu yogunlugun artmasi, kaynaklarin plansizca kullanilmas: faktorleri
degerlendirildiginde, lojistigin tam manasiyla yesil hale geldigi sdylenemez.
Ozellikle; atiklarin tehlike olusturacak boyutlara ulasmasi &nemli bir sorun
olusturmaktadir. Bu sebeple, ambalajlama eyleminin daha planli ve kontrollii olarak

yapilmasi gerekmektedir (Giilen, 2011:186-187).

.....

dogru sartlarda ve dogru zamanda miimkiin olan en diisiik maliyetle sunmaktir. E-

lojistik hedefe giden yolun Oniinii agacaktir (Giileng ve Karagoz, 2008:78).
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E-lojistik; internetten faydalanilarak yapilir. Alicilarin arzu ve ihtiyaglari
kapsaminda, siparis verdikleri mamullerin iiretildigi zamandan itibaren baslar.
Mamul, iiretime hazir hale geldikten sonra, ambalajlama eylemi yapilarak, istenilen
irlinlin istenilen ambalaja konulup, daha onceden belirlenen zamanda miisterinin

adresine tam olarak teslim edilmesini ifade eden stirectir (Tekin, 2013:18).

E-lojistigin gelismesinde, e-ticaretin gelismesinin ve bugiine kadar gelen
lojistik anlayisinin degisim gostermesinin biiylik katkis1 vardir. Gelisen diinya
sartlarinda, hizli bir lojistik hizmetine ihtiya¢ vardir. Bu sebeple; geleneksel lojistik
anlayisi, yerini e-lojistige birakmistir. Mamulii satin alan misteri, “satin al”
komutunu verdikten sonra, o mal eline ulasana kadar internetten takip etme eylemine

sahiptir (Cekerol, 2013:152).

Toplum hayatimizda internetin her alana yayilmasi ile birlikte, lojistik de
bundan nasibini almis ve lojistik islemleri hizlanarak zamandan ve paradan tasarruf

edilmeye baslanmistir.
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2.BOLUM: URETIM VE URETIM LOJISTIGIi

Uretimin tam zamaninda eksiksiz olarak yerine getirilebilmesi igin, iiretim
icin gerekli olan malzemelerin noksansiz olarak isletmeye ulastirilmasi gerekir.
Uretimin basarili bir sekilde gerceklestirilmesi iiretim lojistiginin de basaril

olmasina baglidir.
2.1. Uretim Kavram ve Onemi

Ingilizce karsiligi manifacture olan iiretim kavram latince kokten; el
anlammda “manus” ve yapmak manasinda olan “factus” kelimelerinin

birlesmesinden olusmustur.

Uretim: sinirsiz olan insan gereksinimlerini karsilamak i¢in az miktarda olan
mal ve hizmetlerin miktarin1 veya yararlarini artirmaya yonelik cabalardir

(tr.wikipedia.org).

Uretim  kavrammnin ~ kaynaginda, smirsiz  olan insan ihtiyaclarmimn
karsilanmasina imkan saglayan ekonomik eylemler yer alir. Ekonomik eylemlerin
devam edebilmesi i¢in iiretimin mutlaka olmas1 gerekir. Ciinkii tiretim ile kalkinma
arasinda dogrudan bir iliski vardir. Uretim kavraminin ulusal diizeyde 6nemi oldugu
kadar, isletme bazinda da biiyiik 6nemi vardir. Cilinkii isletmelerin kurulus amact mal
ve hizmet {iretimini gergeklestirerek, miisterilerinin ihtiyaglarina cevap vermektir
(Tekin, 2013:3).
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Bir toplum veya bir iilke ekonomik olarak kalkinmak istiyor ve miireffeh bir
sekilde yasamak istiyorsa iiretimden elde edecegi gelirin artirilmast gerekmektedir.
Uretim faaliyetleri iilkelerin gelismislik veya az gelismislik diizeylerine gore
degismektedir. Gelismis iilkelerde iiretim, modern tesis ve fabrikalarda yapilirken, az
gelismis veya gelismemis iilkelerde iiretim ilkel yoOntemlerle ve araglarla
yapilmaktadir. Uretim nasil gerceklestirilirse gerceklestirilsin temel hedef iilke

ekonomisine katki saglamaktir (Giirsel, 1979:29).

Son donemde sosyal ve ekonomik hayatta meydana gelen degisimler
sonucunda miisteri ihtiyaclar1 degismis, teknolojik olarak gelisim ve yeniliklerin
olmast sonucunda pek ¢ok isletme ¢Oziim olarak yeni iriinler meydana getirme

gayretine igerisine girmistir (Nakata ve Sivakumar, 1996:65).

Uretim; fiziki olarak bir malin iiretimi olsa da, hizmet iiretimi kavraminin
icerisine de girer. Ornegin; bankacilik, sigortacilik, turizm, pazarlama, tasimacilik

gibi hizmetlerin de tiretimi yapilir (Tekin, 1996:2).

*Fabrika
. Hammadde *Tagima «Mal
*[ggiicii *Servis T
«Makina « Arag - Hizmet
Geregler

Sekil 2.Uretim isleminin Yapisi ve Elemanlar: (Tekin, 1996;3).
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1980°1i yillardan itibaren kiiresellesme olgusunun ortaya ¢ikmasiyla birlikte
“bilgi toplumu” ismi verilen toplum tiirii olugsmaya baslamistir. Bilgi toplumunun
olusmas1 ile birlikte beraberinde bilgi merkezli ve teknolojik olarak iiretim
yapilmasinin onii agilmistir. Bilginin artmasiyla birlikte, iretimde gelisme ve refah
saglanmistir. Uretim, eskiye nazaran daha az siirede meydana gelmis ve aym
zamanda verimliligi de artmustir. Geleneksel fabrika iscilerinin yerini modern

robotlar almaya baslamustir (Dikkaya ve Ozyakisir, 2006:151-172).

Bir iilke ekonomik yonden geligsmek istiyorsa, iiretimini ve gelirini arttirmasi
gerekmektedir. Bu sebeple gelirin arttirilabilmesi i¢in yeni mamullerin gelistirilmesi

ve iiretilmesi gerekir (Tekin, 1996:2).

Ekonomik ve teknolojik olarak gelisim saglayabilmek icin iiretim
faaliyetlerine agirlik verilmesi gerekir. Ciinkii tiretmeden tiiketir ya da irettigimizde
fazlasi tiiketirsek, ekonomik anlamda gelismemizin 6nii kapanmis olur. Ekonomik
bir bliyiime i¢in, miireffeh bir toplumun olusmasi i¢in, ekonomi de istikrarli bir
{iretimin olmas1 gerekir. Uretimin olmas1 demek istihdamn, istihdamimn olmasi
demek ise igsizligin olmamasi veya azalmasi demektir. Bu sebeple kiiresel diinya
sartlarin1 goz Onilinde bulundurarak gelismis iilkeleri inceledigimiz zaman kazanan,
basaran devletlerin iiretim yapan devletler oldugunu agik ve net olarak

gozlemlenebilir.
2.2. Uretim Yonetimi

Uretim y6netimi; isletmenin biinyesindeki insan giicii, makine ve malzeme
da ve miimkiin olabildigince diisiik maliyetle liretilmesini meydana getirmek iizere

birlestiren diizenli ¢abalardir (Kobu, 2006:4).

Uretim yonetimi daha ¢ok iiretim yapan fabrikalarin ydnetilmesiyle karsimiza
cikmaktadir. Zaten fabrikaciligin gelisimi neticesinde {iretim yonetimi kavrami da
gelisim gostermistir. Uretim yapan bir fabrikanin dahilinde; stok kontrolii, kalite
kontrolii, {iretimin planlamasi ve kontrolii, isyerinin diizeni gibi faaliyetlerin

bulunmasi ve zaman zaman bu eylemlerde sorun ¢ikmasi sonucunda etkin bir iiretim
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yonetimine ihtiya¢ duyulmustur. Bu sorunlarin en aza indirgenmesinde bilgisayar

destekli iretim yonetiminin yapilmasinin biiyiik faydasi olacaktir (Tekin, 2013:7-8).

Mal veya hizmetlerin tretildigi siteme {liretim sistemi denir. Bu sistemin
temel hedefi, hammaddeyi mamul haline getirerek, gergeklesen talepleri
kargilamaktir. Bu sistemi; imalat, tedarik, dagitim, stok ve satis fonksiyonlari
olusturur. Bu kavramlar aym1 zamanda kendi igerisinde de birer sistemi meydana
getirir. Dolayisiyla ayr1 ayri olan bu sistemlerin sinerji olusturarak eylemde
bulunmalar1 basaril1 bir organize sonucunda olusur. Bu fonksiyonlarin planli, diizenli
ve intizaml bir sekilde organize edilmesine verilen isim “lretim yonetimi” olarak

karsimiza ¢ikmaktadir (Demir, 1997:25-26).

Uretim yOnetiminin temel hedefi etkinligi ve verimliligi saglayarak,
maliyetlerin minimize edildigi kaliteli bir iiretim meydana getirmektir. Uretimin
yapilacagi yerin se¢imi, iiretim yapacak alet, edevat, makine ve techizatlarin
diizenlenmesi, 13 planinin yapilmasi, calisacak kisilerin caligma saatlerinin
belirlenmesi gibi unsurlar etkin ve verimli bir {iretim yonetiminin sartlarini olusturur.
Bir baska deyisle, elde bulunan eski verilerle gelecegi planlamak, miisterilere
istenilen zamanda ve istenilen nitelikte {riinleri ulastirmay1 kapsar. Bu sebeple,
tiretim yonetiminin verimliligi hali hazirda olan miisterileri kaybetme riskini ortadan

kaldirir ve yeni miisterilere kap1 aralar.
2.3. Uretim Yonetiminin Amagclari ve Fonksiyonlari

Uretim ydnetimini tanimlarken, iiretilen malin; miktarinin, kalitesinin, {iretim
zamaninin ve maliyetinin 6nemini vurgulamistik. Bu itibarla, hangi {irlinden ne kadar
tiretilecegi, hangi ozelliklerin hangi iirlinlerde olacagi ve triinlerin nerede ve kim
tarafindan iiretilecegi sorulariin cevaplar iiretim yonetiminin amaglarini olusturur

(Kobu, 1984:10).

Uretim ydnetiminin islevleri ii¢ asamada gerceklesen; planlama, organizasyon
ve kontrol islemlerinden olusmaktadir. Planlama asamasinda, isletmenin iiretim
yonetimi hedefleri goéz Onilinde bulundurularak; iiretim i¢in gerekli olan alt

sistemlerin diizenlenmesi, tretim politikalarinin belirlenmesi, iretimin ne sekilde
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yapilacaginin plan ve programlamasi yapilir. Bu asamada talep tahminlerine aykir
olmamak kaydiyla; iiretim planlamasi, isgiici planlamasi, malzeme ihtiyaci
planlamasi, personel planlamasi, nakit akisi, ¢alisma sermayesi gibi faaliyetlerin
planlamas1 da gerceklestirilir. Uretim planlamasinda ise; iiretim arastirmasi, iiretim
gelistirmesi ve {iretim tasarimin etkin bir sekilde gerceklestirilmesi gerekir.
Organizasyon agamasinda, iiretimin yapilabilmesi i¢in gerekli olan alt sistemlerin
gorev dagilimi yapilarak bilgi akist saglanir. Alt sistemlerin gorevleri belirlenerek,
sorunsuz bir sekilde gorevlerini icra edebilmeleri i¢in gerekli sartlar belirlenir ve bu
sartlarda sorunsuz ve uyumlu olarak caligmalar1 saglanir. Kontrol asamasinda ise,
elde edilen sonuglar ile tahminler karsilagtirllir ve planlanan sonuglara

ulagilamadiysa sebepleri arastirilir (Tekin, 2013:11-12).

Uretim yonetimi; arzu edilen fiyat, zaman, miktar ve nitelikte miisteri
isteklerini karsilamaya yonelik olarak tiretim yapilmasini, mal ve hizmetlerin en az
maliyetle iiretilmesini, liretimi yapilan mal ve hizmetlerin kalitesinin miisterilerin

ihtiyaglarini karsilayacak nitelikte olmasini saglamayi amag edinir (Mayer, 1982:5).

Etkin bir iiretim yOnetiminin temel hedefi; fiyat, zaman, miktar ve kalite
unsurlarin1 g6z 6niinde bulundurarak, isletme himayesinde bulunan insan giicii ve
makine kullanim verimliligini ist diizeylere, stok devir hiziyla beraber yiikseltmektir.
Eldeki kaynaklarla maksimum diizeyde, beklenen kalitede ({iriin iiretilmesini

durumunda, iiretim yonetimi politikas1 amacina ulagmis demektir.

Uretim yonetiminin fonksiyonlarmi; planlama, organizasyon ve Kkontrol

olusturur (Tekin, 1996:9).

Planlama asamasinda, isletmenin amaglarina uygun hareket edebilmesi igin;
neyin, ne zaman, nerede, nasil, ni¢in, ne ile ve kim tarafindan yapilacagi sorularinin
cevaplari aranir. Planlama ile birlikte, gelecege doniik olarak bilinmeyenlerin tahmin
edilerek programlanmasinin yapilmasmna c¢alisilir. Bu asamada orgiitiin amaglari
belirlenerek bu amacglar dogrultusunda bilgiler toplanir. Toplanan bu bilgiler
stizgecten gecirilerek yeniden kaliba sokulup gelecege yonelik olarak tahminlerde

bulunulur. Tahminler neticesinde farkli yollar gizilerek, isletme amaglarina en uygun
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olanin secilmesi saglanir. Segilen bu yolun ayrintilar1 belirlenerek uygulamaya

konulur (Fayol, 1939:6-8).

Planlama ile birlikte yapilan tahminler dogrultusunda; ne kadar iiretim
yapilacagi, ne kadar malzemeye ihtiya¢ duyulacagi, iscilerin nereye ve ne zaman
sevk edilecegi, ne sekilde tiretim yapilacagi, sermaye ve paranin yonetimi, finansal

diizenleme ve 6deme planlamasinin yonetimi siirdiiriiliir (Harding, 1984:9).

Malzeme, metot, makine ve iggiicii gibi liretim faktorlerinin gereksinimlerinin
noksansiz bir sekilde planlanmasi durumunda fretim ydnetiminin amaglarina

ulasilmis olur (Kobu, 1984:14).

Iyi bir planlamanin sonucunda, yonetim faaliyetini yerine getiren kisi veya
kisilerin elinde bir yol haritas1 olur ve bu haritanin kendilerine gosterdigi isaretler
neticesinde ileriye dogru adim atarlar. Bu islemin ardindan, isletme elinde bulunan
kaynaklar1 daha etkin ve verimli bir sekilde kullanarak iiretimde sinerji elde eder ve
isletme bilinyesinde c¢alisan ¢alisanlar ne sekilde hareket edeceklerini dnceden
ellerinde bulunan yol haritalarina gore belirledikleri icin, orgiit amacglarina uygun

hareket ederek {iretime olumlu katki saglamis olurlar.

Organizasyon; isletmenin planlarina uygun hareket edebilmesi i¢in insan ve
diger kaynaklardan yararlanarak amacina uygun yol alma siirecidir (Horsley vd.,

2005:13).

Organizasyon fonksiyonunun araci olmasi ile birlikte, planlama asamasinda

belirlenen Orgiit amaglarina ulasilmaya calisilir.

Bu asamada, iiretim alt sistemlerinin goérev dagilimi yapilarak bilgi akis
saglanir. Organizasyon fonksiyonunun basarili bir sekilde uygulamaya konulmasi ile
birlikte iiretimde yer alan alt sistemlerin basarili olmasi i¢in sartlar belirlenir ve
bunun neticesinde alt sistemlerin sorumluluk alani belirlenerek yapacaklari eylemler

ile birlikte amaglar1 dogrultusunda hareket edilir (Tekin, 1996:9).
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Organizasyon, gelecege yonelik yapilmis olan planlarin uygulanmaya
konulmasidir. Bagarili bir sekilde sevk ve idare edilmesi durumunda Orgiit

amaglarina sorunsuz bir sekilde ulasiimis olur.

Kontrol; daha onceden planlanmis olan isletmenin amagclarina ulasilip-
ulagilmadigimin, hedeflenen planlara ne 6l¢iide ulasildiginin denetlenme eylemidir
(Tuan, 1979:273).

Kontrol fonksiyonu bir bakima iiretim yonetimi amagclar1 ile bu amaclara
ulagilma durumunun mukayese edilmesidir. Bagka bir deyisle planlananlar ile
gerceklesenlerin karsilastirilarak bir sonug ¢ikarip, hedeflere ulasilip-ulagilmadiginin

sentez edilmesidir (Fisek, 2005:198).

Bu asamada yer alan vazifeli gorevlilerin hazirladigi denetim raporlar1 analiz
edilerek, bu bilgilere ihtiya¢c duyacak kisilere yararlanmalar1 amaciyla sunulur

(Roscue, 1987:78).

Bunun neticesinde yoneticiler, gegmisteki bilgiler 1s1ginda gelecege yonelik

hayati anlamda kararlar alirlar (Tuan, 2008:29).

Uretim ydnetimi; tiiketiciden gelen talepler dogrultusunda, arzu edilen fiyatta,
zamanda ve miktarda iiretim yapmayi, mal ve hizmetleri miimkiin olan en az
maliyetle liretmeyi ve iiretilen mal ve hizmetlerin kalitesinin yiiksek diizeylerde

olmasinit amaglar (Tekin, 2013:13).
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2.4. Uretim Lojistigi

Uretim lojistigi, sadece sanayi isletmeleri dahilinde bulunan ve isletmenin
kapsaminda olan malin akisinin bir plan dahilinde organizasyonunun yapilarak
denetlenmesidir. Uriinler, iiretim yapilan yerlerden ve kisilerden toplanarak stoklanir
ve boylece dagitim sonucunda liriinleri talep eden kisi veya igletmelere ulastirilir. Bu

islemlerin tamami bu lojistik siireci igerisine dahildir (Ceralp, 2009:37).

Uretim lojistigi ile birlikte dogru malzemelerin, dogru zamanda, dogru yerde
ve dogru miktarda olmasin1 saglayarak ekonomik bir temin ve tedarik
hazir edilerek isletme dahilinde ve haricinde malzemelerin sevk ve idaresi saglanir ve

nakil saglanmis olur (Milli Egitim Bakanligi (Meb), 2011:31).

Depolama eylemi ise iiretim lojistiginin dnem arz eden faaliyet tiirlerinden
birisidir. Ciinkii iirlinlerin giivenilir bir sekilde, tam olarak belirtilen zamanda
ulastirilabilmesi i¢in, depolarda stoklamanin bilgisayardan yararlanilarak yapilmasi
gerekir (Seki, 2008:88).

2.4.1. Ice Yonelik Lojistik

Ice yonelik lojistik, iiretime gegilmeden meydana gelen ve kaynaklarin iiretim
hattina dogru nakliyesine aracilik eden bir faaliyettir. Bu faaliyet ile birlikte igletme,
hammaddeleri daha ucuza elde eder ve iiretime girmesine zemin hazirlar (Ozdener,

2010:9).

Ice yonelik lojistik, karsilikli bilgi akisi ve malin fiziki akis1 asamalarindan
olusur. Karsilikli bilgi asamasinda, kimden hizmet alinacaginin seg¢ilmesi, stok
yonetiminin nasil yapilacagi ve yiik akisinin nasil planlanacag: faaliyetleri meydana
gelir. Malin fiziki asamasinda ise, isletmeye mal tedarik eden firma ile iletisime
gecilip miktarina gére mal tedarik edilir ve liretim faaliyetinin yapilacagi yere yakin
olarak depolama eylemi gerceklestirilir. Ayrica liretimin yapilacag: yere direkt olarak
dagitim yapilarak iiriinler hazirlanir. Ice yonelik lojistik faaliyeti ile isletme elle

tutulur bir oranda masraflarini azaltarak kar saglar (Yildirim, 2006:28).
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2.4.1.1. Satin Alma

Isletmenin faaliyetlerini aksatmadan yerine getirebilmesi igin; malzemelerin,
trlinlerin ve hizmetlerin araliksiz olarak temin edilerek, stok yOnetiminin
uygulanmasi1 gerekir. Tedarik saglayan firmalarin isletme ile uyumlu olmasi,
iriinlerinin istenilen kalite sartlarina tagimasi, iiriin ve hizmetlerin fiyatinin diisiik
olmast hedeflenir. Bu hedeflerin yerine getirilmesi sonucunda isletmenin diger

isletmelerle rekabet edecek konuma gelmesi saglanir (Erkan, 2005:6).

Her tiirlii tirtinlin ve hizmetin gerekli oldugu zamanda ve belirlenen sartlara
uygun olarak isletmeye girisinin saglanmasi, satin alma faaliyeti ile yerine getirilir.
Isletmenin gereksinim duydugu mal ve hizmetlerin siparis edilerek, depoda ki yerini
almasina kadar olan siirecin tamamimi kapsar. Isletme bu faaliyet ile birlikte,
triinlerinin her zaman ayni kalitede olmasini amaglayarak kisa ve uzun vade de
cikarlari1 gbzetme yoluna gider. Satin alma faaliyeti; satin alma talebinin
belirlenmesi, siparisin verilmesi, alimin yapilmasi, mallarin depolanmasi ve bu
eylemlere iliskin muhasebe kayitlarinin yapilmasini igerisinde barindirir (Adiloglu,
2011:165-166).

Satin alma eylemi, isletmenin ayn1 alanda faaliyet gdsteren diger isletmelerle
adil ve hakkaniyetli olarak rekabet edebilmesinin temelini olusturur. Bu sebeple
isletme de satin alma eylemini gergeklestirecek olan kisi veya kisilerin detayli bir
aragtirma igerisine girmesi, en uygun, en kaliteli Uiriinlerin temin edilerek aliminin

yapilip depolanmasi isletme ¢ikarlarina uygun olacaktir.
2.4.1.2. Nakliye

Uretim, siparis isleme ve depolama fonksiyonlarinin bir araya gelip eyleme
gecebilmesi i¢in nakliye fonksiyonunun, hammaddeden son tliketiciye kadar olan
eylemler arasinda aracilik yapmasi gerekir. Nakliyenin diger fonksiyonlara nazaran
maliyetinin yiiksek olmasindan dolayr etkin ve verimli bir yonetiminin yapilmasi

biliyiik 6nem arz eder (Erkan, 2005:40).
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Nakliye fonksiyonu yerine getirilirken, nakliye araglar1 tespit edilir ve var
olan kapasite ile ihtiyaglar karsilastirilir ve elverisli nakliye araci segilir ve maliyet

g6z oniinde bulundurularak planlar uygulamaya konulur (Keskin, 2012:75).

Nakliye hizmetinin hangi aragla yapilacagi belirlenirken; nakliye bedeli,
giivenilir olma durumu, her daim ulasilabilir olmasi, dogrudan gegis siiresi, zayi,
zedelenme, nakliye pazar faktorleri hesaba katilarak hareket edilir (Evers vd. ,
1996:15).

2.4.1.3. Hammadde, Malzeme ve Stok Yonetimi

Hammadde; endiistride mamul ya da yapinin olusturulmasinda kullanilan
bilesenlerin islenip meydana gelmesinden &nceki halidir. Ornegin; halicilik sektorii
icin ylin, giyim sektorii i¢in pamuk, firin i¢in un, demirciler i¢cin demir cevheri birer
hammaddedir. Hammaddeler sinirsiz olarak bulunmazlar ve sonlar1 vardir. Bir bagska

ifade ile kit kaynaklardir (tr.wikipedia.org).

Isletmenin {iretimini aksatmadan yerine getirebilmesi icin yeterli miktarda
hammaddenin her an ulasilabilir olmas1 gerekir. Bu sebeple hammadde yonetiminin
itina ile yapilmasi, isletmeye olan giliven faktoriinii de arttirir. Hammaddeler
yenilenebilir ve yenilenemez olarak ayrildigi i¢in, Ozellikle yenilenemez

hammaddelerin yonetiminin daha hassas yapilmasi gerekir.

Malzeme yonetimi; bir isletmede ki malzemenin ilerleyisiyle alakali biitiin
islemlerin ve calisanlarin planlamasinin, diizenlenmesinin, gilidiilenmesinin ve

kontroliiniin yapilmasidir (Fearon, 1973:33).

Bir malzemenin hangi islemlerden gececeginin planlamasinin yapilarak
bulunmasini, bulunan malzemelerin depolanmasini ve miktar ve zaman agisindan
kontrol edilmesini amaclayan bir fonksiyondur. Malzeme yonetimi; {iiretimin
yapilabilmesi i¢in lazim olan malzemelerin, akis1 bozmayacak sekilde devamli olarak
temin edilmesini amaglayarak, malzemelerin istenilen zamanda, isletmenin iiretim

yaparken her daim elinin altinda olmasini hedefler.
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Isletmeler, malzemelerin idare edilmesinin verim giiciinii denetlerken, tedarik
saglayan firmalarin hizmetlerinin hangi diizeyde olduguna, yeterli oranda stoklarinin

olup-olmadigina, malzemelerin istenilen kalitede ve fiyatta olup-olmadigina bakarak

karar vermelidirler (Dobler, 1984:560-580).

Uretim yapan bir isletmenin ne kadar verimli oldugu, insan gereksinimlerini
karsilayip, liretim i¢in gerekli olan unsurlarin en elverisli dlgiiler nispetinde bir araya
getirilip en iyi sonuglart meydana getirecek sekilde dizayn etmekle 6n plana cikar
(Ozcan, 2008:286).

Malzeme yonetimi; tiriinlerin ulasim siirelerini kisaltmayi, islem goren iriin
miktari1  azaltmayi, yol sartlarinda kaynaklanan bozulma, kirilma gibi
olumsuzluklar1 azaltmayi, triinlerin ¢alinmasini 6nlemeyi ve elleglemeyi en aza
indirgemeyi amaglar. Ciinkii ellecleme demek masraf demektir. Uriiniin; bozulmast,
kirilmasi, calinmasi {iriiniin maliyetini arttirir ve bu faktorler isletmenin zarara

ugramasi demektir (Tersine, 1985:382).

Stok yonetimi; isletmenin, liretim, satig ve finansal sartlarin1 degerlendirerek,
isletmenin amaglarina uygun olarak, stok diizeyini en ekonomik sekilde belirli bir
duruma getirerek stok miktarinin ayni diizeyde olmasin1 hedefler. Stok ydnetimi ile
birlikte, en az stok yonetimine karsilik olarak en 1iyi hizmetin verilebilmesi
amaclanir. Hizmet diizeyini maksimum diizeye yikseltebilmek icin, isletmenin
stoksuz kalma olasiligini en az diizeye indirgemek gerekir.Bu sebeple, mevcut stok
diizeyinin ve Ongoriilen talep miktarinin, mallar1 teslim edebilecek miktarda giiven
faktoriiyle veya giiven stokuyla ¢evrelenmis olmas1 gerekir. Isletmeler, miisterilerden
gelen talepler dogrultusunda stoklarimi belli bir seviyede tutmak zorundadir. Stok
dengesinin olusturulmasi, stoklama maliyetlerini azaltici bir etkene sahiptir. Stok
yonetiminin bagarili bir sekilde icra edilmesi sonucunda, isletmenin risk faktori

azalarak verimli bir planlamanin yapilmasinin 6nii agilmis olur (Tekin, 2012:2-4).

Stok yOnetimi; {iretim ve pazarlamanin yapilabilmesi i¢in lizumlu;
hammadde, yar1 mamul ve mamullerin belirlenen siire igerisinde hazir hale

getirilmesini saglamak amaciyla stok ve siparis miktarlarint belirleyerek {iretim
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yapmay1 amaglar. Bir firma, tiretim yapabilmek icin ihtiya¢ duyulan malzemeleri ya

da yart mamul veya mamulleri stoklar (Capraz, 2004:16).

Nakliye, satin alma ve iiretimde denge ekonomilerinin saglanmasi igin stok
miktarmin olmasi gerekir. Arz-talep dengesinin meydana gelebilmesi i¢in etkin bir
stok yoOnetiminin yapilarak, mevsimlere bagli olarak degisen arz-talep miktar
degisimlerinin en az diizeyde olmasi hedeflenir. Ayrica etkin bir stok yoOnetimi
neticesinde talep ve siparislerde ki belirsizliklerin Oniine gegilmis olur (Erkan,

2005:7-8).

Stok yonetimi isletmenin rekabet giiciinii arttirict bir fonksiyondur. Etkin bir
yonetim yapilmasi sonucunda isletme iiretim planlarinit daha aktif hale getirecektir.

Bunun sonucunda siparis maliyetleri azalarak, stok belli bir seviyede tutulacaktir.
2.4.2. Malzeme Nakli ve Envanter Yonetimi

Uretim yapilan kurumun dahilinde olan, hammadde, yar1 mamul ve
mamullerin nakliyesi, depolarda yiikleme ve bosaltma isleminin yapilmasi “malzeme

29¢

nakli”‘nin kapsami igerisine girer. Malzemenin bir yerden bir yere naklinin
yapilmasi, beraberinde bir takim giderleri de getirir ve taginacak olan malzemenin
ozelliklerine gore maliyetleri etkiler. Ornegin; malzemenin &zellikleri, nakil

yapilacak yerin uzakligi, nakil siklig1 ve nakil hiz1 birer etkendir (Tiirker, 2010:28).

Malzeme nakli ile birlikte, malzemenin ihtiyag duyuldugu yerde, istenilen
zamanda bulundurulmasi amagclanarak, mallarin fabrikaya getirilerek araclardan
bosaltilmasini, iiretimin yapilacagi imalat boliimiine ait depolara tasinarak en
sonunda {iretimi bitirilen mamullerin yiikleme yapilacak alanlara aktarimini
kapsamaktadir. Malzemenin hammadde olarak isletmeye girisinden, mamul olarak
isletmeden ¢ikisina kadar olan siireci kapsar. Bu silire¢ {liretimin verimini veya
verimsizligini etkiler. Malzeme naklinin basarili bir sekilde akisinin saglanmasinda;
planlamanin, isletme yeri se¢iminin, kullanilan araglarin, ¢alisan iscilerin katkisi

azimsanmayacak sekildedir (transport.itu.edu.tr).
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Envanter; onceden belirlenen bir zamanin sonunda, ekonomik faaliyetlere
temel argliman olarak kabul edilen degerlerin takip edilip, sayilmasi, Sl¢iilmesi,
tartilmasi1 ve o giiniin sartlarinda ki ekonomik degerlerinin tespit edilmesine iliskin
eylemler biitiinlidiir. Genis manada; ticari bir isletmenin belirlenmis bir tarihteki
varliklar1 ile borg¢lariin sayilarak tespit edilmesi ve bu tespit sonunda ortaya ¢ikan

adet ve degerlerin genis ¢apli olarak gosterilmesidir (envanter.nedir.com).

Envanter yonetimi; hammadde halinde bulunan iiriniin alinip islem
gormesinden miisteriye ulasincaya kadar gegen zaman siiresince envanterin
denetiminden ve planlamasindan mesuldiir. Stok tiirlerinin kiymetliligi, stok
cesitlerinin gozle goriiliir 6zellikleri, stokta bekleyen tiirlin burada ne kadar kaldig:
ve stokta bulunan tiiriin isletmeye olan maliyetinin belli olup ortaya ¢ikmasi igin

envanter yonetiminin aktif bir sekilde yerine getirilmesi gerekir (Ozgiir, 2007:21).

Envanter yonetimi; ticari islemlere konu olan mal ve hizmetlerin
devinimlerini siirekli olarak faal halde tutarak, stokta bulunan mal adetleri ile
miisterilerden gelen talebin eslesmesini saglayarak denge politikast giitmeyi kendine
amag¢ edinir. Bdylece isletme karlarinin fazlalagsmasi saglanir. Bir bagka deyisle,
envanter giderlerinin asagiya cekilmesi veya isletmenin satiglarini arttirmasi, kar

artigini biiyiik oranda etkiler (Tek, 1999:667).

Envanter yonetiminin etkin bir sekilde yerine getirilmesi sonucunda, stokta
bulunan {iriinlerin devir hizlar1 g6z 6niinde bulundurulur ve bu hiz miktarlar dikkate
alinarak tedarik¢iden mal tedarik edilir ve bunun sonucunda isletme yoneticilerinin
gelecek planlarint daha tutarli yapmasi saglanir ve isletmenin karlarini fazlalastirdig

gozlemlenebilir.
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3. BOLUM: PAZARLAMA VE PAZARLAMA LOJISTIGi

Ekonomik hayatta énemli bir yeri olan isletmenin {iretmis olduklar1 mal ve
hizmetleri muhataplarina ulastirmak ic¢in pazarlama ve pazarlama lojistiginden
faydalanmalar1 gerekir. Bu itibarla pazarlama ve pazarlama lojistigi unsurunun

onemi gozlemlenmektedir.
3.1. Pazarlamanin Tanim ve Onemi

Pazarlama; ortak bir amaci veya isi gergeklestirmek igin bir araya gelmis
kurumlarin veya kisilerin belirlemis oldugu hedeflere ulasmak igin gerekli olan
degisimleri saglamak amaciyla; diisiincelerin, mallarin ve hizmetlerin gelistirilip
fiyatlandirilmas1 ve tutundurulup dagitilmasina yonelik eylemlerin planlarinin

yapilip, uygulamaya konulmasidir (Mucuk, 2007:3).

Pazarlama; tiretilmis olan miinasip mal ve hizmetin, o mal ve hizmete ihtiyag
duyan alictya, elverigli tutundurma yontemlerinden yararlanarak, istenilen fiyatta,
arzu edilen yerde ve zamanda ulastirilip, bu eylemler sonucunda kar elde etme

cabalaridir (Kotler ve Levy, 1969:12).

Pazarlamanin tanimi1 sadece satigla smirli  degildir. Genis anlamda
pazarlamay1 tanimlayacak olursak; tireticilerden liretime, dagitimdan satisa ve satigin
gerceklestirilmesinden sonra ki faaliyet olan miisteri hizmetlerine kadar genis bir
sahada, talep saptamalarina degin uzanan ve mamuliin yapisina gore degisen

eylemleri kapsayan bir faaliyettir (Taskin, 2009:22).

Pazarlama; kar saglamak amaciyla, miisterilerden gelen arzu ve
gereksinimleri en miinasip sekilde meydana getirmek icin, mal ve hizmetlerin
dagitimmin yapilmasini ve reklam ve fiyatlama politikalariyla destek olusturmay:
saglayan galismalar biitiiniidiir. Uretim yapilan yerden, satisin yapilacagi alana varip
misterilerin ulagsmasin1 hedefleyen kavramdir. Mal ve hizmetlerin arzu edilen

standartlarda iiretilip, miisterinin arzu ve gereksinimlerinin tatmin edilmesi ile ilgili
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calismalarin biitiiniinii olusturur. Pazarlama faaliyeti ile birlikte, miisteriler ile

isletmeler arasinda siki baglar kurulur (Tekin ve Zerenler, 2012:13).

Pazarlama; ic¢inde pekcok faaliyetleri barindirir. Sinirsiz olan insan
gereksinimlerini karsilama da bir degisim islevi goriir. Mallar, hizmetler ve zihni
faaliyetler ile ilgilidir. Sadece, mamullerin reklam ve satisin1 igerisinde
barindirmayip, heniiz iretim meydana gelmeden, diisiince asamasinda fikir
olusturulma asamasindan baslayip, fiyatlandirma, tutundurma ve dagitim siire¢lerini
ilgilendiren bir siirectir. Duragan yapida olmayip, her an degisime miisait olabilen

dinamik bir yapiya sahiptir (Mucuk, 2007:4-5).

Isletmeler; alicilar icin; mal, hizmet ve fikirler olusturarak, miisterilerin arzu
ve gereksinimleri dogrultusunda pekgok eylemlerde bulunurlar. Bu itibarla,
isletmeler eylemlerini gerceklestirirken, isletme fonksiyonlarindan faydalanirlar.
Isletme fonksiyonlar1 ise; ydnetim, finansman, iiretim ve pazarlama fonksiyonu
olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Bunlardan baska; muhasebe, tedarik, halkla iliskiler,
insan kaynaklar1 yonetimi gibi fonksiyonlarda mevcuttur. Biitiin bu fonksiyonlarin
temel amaci, miisteri tatmin diizeyinin yukarilara g¢ekilmesini saglayan mal ve
hizmetlerin tiretilerek miisterilere pazarlanmasini saglamaktir. Bu sebeple pazarlama,
alicilarin arzu ve gereksinimlerinin tespit edilerek basar1 getirecek olan hedef
pazarlarin belirlenmesini ve bu pazarlarin uygun olanini se¢ip mal ve hizmetlerin bu
pazarlarda tanitilmasini ve satisinin yapilmasini amaglar. Baska bir deyisle,
pazarlama iiretimi meydana getirenler ile tiiketim faaliyetinde bulunanlar arasinda
koprii kurulmasina sebep olur. Kurulan bu koprii, firmalar ve toplumdaki bireyler

arasinda iletisim kurulmasina olanak saglar (Tekin ve Zerenler, 2012:40-41).

Pazarlama; toplumun arzu ettigi ve gereksinim duydugu iirlin ve hizmetlere
ulagsmasinda, isleyen ekonomik diizende haberlesme aginin kurulmasinda, ekonomik
yasamin gelismesinde, toplumsal ve ekonomik degisimlerin meydana gelmesinde
biiyiik katkis1 ve faydasi vardir. Pazarlama kavrami; yer, zaman ve miilkiyet
(sahiplik) faydalariyla bu degisimlere sebep olacaktir. Kars’ta iiretilen peynirin,
Diyarbakir’da iiretilen karpuzun, Demirci’de iiretilen halinin, Aliaga’da iiretilen

mazotun, Antalya’da iiretilen narenciyenin, Izmit’te iiretilen otomobilin pazarlama
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fonksiyonlar1 ile miisterilere ulastirilmamasi durumunda, tiiketicilerin bu tiriinlerden
faydalanmast miimkiin degildir. Yer faydasi sayesinde, tiiketime hazir olan bu
tirtinler Tiirkiye’nin, hatta diinyanin her tarafina ulastirilarak tiiketilmesini ve fayda
saglamadan yok olmalarini Onlemeyi meydana getirmektedir. Zaman faydasi
neticesinde ise, tretilen {iriinlerin daha sonra da tiiketilmesi amaglanarak {ilke
ekonomisine getiri hesaplanmaktadir. Stoklama faaliyetinden yararlanilarak zaman
faydas: saglanmaya calisilmaktadir. Nitekim yazin iiretilen fazla miktarda bugday
stoklanarak tiiketicilerin kisinda tiiketmesi amaglanmaktadir. Miilkiyet faydasi ile,
iiretimi meydana getirenlerden ve o {riin ve hizmetleri tilketmeye gereksinim
duymayanlardan satin alma yoluyla alinarak, ihtiyaci olanlara aktarim yapilmasini

ifade eder (www.tml.web.tr).

Pazarlama faaliyeti, firmanin iiretim eylemini tamamlayan ve ona yon tayin
eden yapisiyla ayri1 bir 6nem kazanmigtir. Her ne kadar klasik goriise gore, pazarlama
faaliyeti, liretim eyleminden sonra baslayip mal ve hizmetlerin tiiketimini saglayacak
olanlara karsi iletilmesi olarak ifade edilse de, gercekte pazarlama eylemi iiretimden
once hatta heniiz fikir asamasindayken olustugu kabul edilir. Ciinkii yatirim eylemi
heniiz fikir halinde iken, tiiketicilerin arzu ve ihtiyaclar1 dogrultusunda eyleme
gecilir. Bu itibarla, pazarlama faaliyeti sadece mevcut misterileri degil, toplumun
diger kesimlerini de kapsayan bir faaliyettir. Ciinkii bugiin firmanin mal ve
hizmetlerine karsi mevcut bir alici olmayan toplumda ki diger insanlar, aslinda
potansiyel bir miisteri olmaya hazir miisteri adaylaridir. Bu yiizden pazarlama
politikalart belirlenirken toplumun tiim kesimi gz 6niinde bulundurularak faaliyette
bulunulur. Bu sebeple, pazarlama fonksiyonu hem toplum i¢in hem de firmalar i¢in
biiyiikk bir 6nem tagir. Toplumda ki insanlar pazarlama eylemleri neticesinde arzu
ettigi mal ve hizmeti istedigi yerde, zamanda ve fiyatta temin edebilmektedir.
Firmalar ise yatirnm kararlarin1 verirken, iiretim faaliyetine gecerken hangi {iriinden
ne kadar, ne zaman ve nerede iireteceklerini, miisterilerden gelen talepler

dogrultusunda kolayca karar verirler ve eyleme gegerler (Ertiirk, 2009:241).
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Pazarlama fonksiyonu, yatirim ve {iretim faaliyetleri ile birbirini tamamlayan,
aralarinda sinerji olusturan bir fonksiyon olarak diislintiliir. Benzin olmadan
otomobilin, dis fir¢asi olmadan dis macununun pek anlam ifade etmedigi gibi,
pazarlama faaliyeti olmadan da iiretim ve yatirinm pek anlam ifade etmeyebilir.
Uretim ve yatirimin fayda haline ddniisebilmesi i¢in, pazarlama eyleminin, {iretim ve
yatirimi tamamlamast gerektigi sOylenebilir. Pazarlama faaliyeti neticesinde,
isletmenin yapmis oldugu iiretim ve yatirim faaliyetleri tiiketicilere ulasabilir ve bu

ulagma sonucunda isletme ve miisteriler faydalanmis olabilirler.
3.2. Pazarlama Yonetimi ve Pazarlama Karmasi

Isletmenin dnceden belirlemis oldugu hedeflere ulasip basarili olmasinda en
onemli sebeplerden birisi, pazarlama yonetiminin etkin ve verimli bir sekilde
yapilmasina baglidir. Pazarlamadan sorumlu yoneticinin pek¢ok gorevi vardir.
Ancak; yoneticinin gorevi sadece; dagitim, satis ve reklam yapmak degildir.
Yoneticinin asil gorevi; pazarlama politikalarini, planlarini hazirlayip icra etmek ve

hedeflere ulasilip-ulagilmadigint denetlemektir (Tagkin, 2009:341).

Pazarlama yonetiminde; firmanin kendi icinde sahip oldugu degerleri, firma
disinda meydana gelen olumlu veya olumsuz olaylar dahilinde denge politikasinin
izlenmesi, firmanin kar seviyesini arttirmak ve firmay1 biiyiitmek maksadiyla
eylemlerde bulunmak amaciyla eyleme gegecegi sahanin siirlarmin belirlenip hangi
alanda biiylimeye yonelik adimlarin atilacaginin belirlenmesi, uzun vadede
hedeflerinin belirlenerek bu amaglara ulagsmak i¢in i¢ ve dis kaynaklardan
yararlanilarak, bu kaynaklarin hangi nispette kullanilacaginin tespit edilmesi gerekir
(Daft, 1997:248-250).

Pazarlama yonetimi; driinii gelistirerek planlanmasinin  yapilmasini,
fiyatlandirma yapmayi, satis1 arttirict eylemler i¢inde bulunmayi (tutundurma) ve

dagitim kanallarini etkin bir sekilde kullanmay1 amaglar (Tenekecioglu, 2004:10).
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Pazarlama yoOnetiminde, mal ve hizmetin tiiketicisi konumunda olanlarin
gereksinimlerinin ve isteklerinin siirekli olarak degisecegi unutulmamalidir. Bu
ylizden, mal ve hizmet iiretimine bulunan firmalarin ve yoneticilerinin, mal ve
hizmetten yararlanan tiiketicilerin arzu ve gereksinimlerini siirekli olarak izlemeli ve
bu dogrultuda arastirmalar igerisinde olmalidir. Misterilerin arzu ve gereksinimleri
dogrultusunda yapmis oldugu arastirmalardan ¢ikan sonuglar neticesinde yeni
triinler ortaya koymali, miisteri odakli {iretim yaparak miisteri memnuniyetini
miimkiin olan en iist seviyelere ¢ikarmalidir. Yapilan yenilikler neticesinde plan ve
programlarini degistirip bu yonde politika uygulamali, pazarlamasini1 gergeklestirmis
oldugu mal ve hizmetlerin fiyatin1 uyarlamali, yararlanmis oldugu dagitim kanallar

ve tutundurma faaliyetlerine bu degisiklikleri yansitmalidir (www.abigem.org).

Pazarlama eyleminin, 6nceden belirlenmis olan hedeflerini gergeklestirip
isletme amaglarina uygun olarak hareket edebilmesi i¢in, firma i¢in en elverisli
kararlarin en siiratli bir sekilde uygulamaya konulup etkin ve verimli bir sekilde icra
edilmesi gerekir. Pazarlama faaliyetinin basariya ulasmasinda pazarlama karmasi
olarak adlandirilan unsurlarin biiylik katkis1 vardir. Pazarlama karmasi ile birlikte,
yoneticilerin dogru karart dogru zamanda alip uygulamalarin kolaylasmasi meydana
gelir. Her ne kadar pazarlama karmasinin unsurlariin firmaya mali olarak yiikii olsa

da getirisi daha fazladir (Taskin, 2009:29-30).

Pazarlama karmasi kavrami ilk olarak 1962 yilinda Neil Borden tarafindan
literatiire kazandirilmis ve daha sonra yapilan c¢alismalar neticesinde gelisme
saglamistir. Pazarlama karmasinin; mamul planlama, marka kazandirma, fiyatlama,
reklam, tamitim, ambalajlama, kisisel satis, dagitim, hizmet etme, insan giicii,

cdziimleme ve gosteri gibi bilesenlerden olustugu ifade edilmistir (Oztiirk, 1998:19).

Pazarlama karmas1 bilesenleri olarak ifade edilen; iirlin, fiyat, dagitim ve
tutundurma kavramlar, Ingilizce de ki; product, place, price, promotion
kelimelerinin  karsiligidir. Bu sozciiklerin bas harflerinden yararlanilarak“4P”
kavram1 ortaya atilmig ve isletme literatiiriinde bir simge haline gelmistir

(Cemalcilar, 1987:23).


http://www.abigem.org/
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Isletmelerin amaglarina ulasabilmesi i¢in pazarlama karmasi elemanlarindan
faydalanmas1 gerekir. Bu elemanlardan fayda saglarken, aralarinda etkin bir iletigim
kurulmali ve birbirlerini tamamlayici 6zelliklerde olmalidirlar. Ciinkii her hedef
pazar i¢in ayn1 sonuglar elde edilemeyebilir. Bu yiizden her hedef pazar i¢in ayr1 ayri
pazarlama karmasi politikalarinin olusturulmasi1 gerekir. Etkin bir pazarlama
karmasinin olusturulmasi, mevcut isletmeyi diger isletmelerden ayiracak ve yogun
bir sekilde devam eden rekabet ortaminda arti bir deger kazandiracaktir. Bylece

rekabette Ustiinliik saglanacak ve kar artisina gidilecektir (Karahan, 2011:22).

Pazarlama karmasinda yer alan her elemanin, isletmenin 6nceden belirlemis
oldugu hedeflerine ulasmasinda biiyilkk payr vardir. Pazarlama karmasini hedef
pazara gore olusturan ve yonetimini saglayanlarin, hedef pazara uygun olarak eyleme
gecmeleri gerekir. Bu itibarla pazarlama karmasinin pazarlama yonetimi agisindan
Oonemi oldukca fazladir. Bu ylizden yonetimi saglayan kisilerin, etkin ve verimli bir

sekilde pazarlama karmasi olusturmalidirlar (Cemalcilar, 1988;14).

2.FiYAT
-Fiyat Dlzeyi

1.URUN

-Kalite -Ambalaj

Cesitler  -Garanti -indirimler ve Krediler

-Odeme Sartlari

-Marka -Saglanan hizmet

-Sekil _Diger Ozellikler -Fiyat Degisiklikleri vb.
3.DAGITIM 4. TUTUNDURMA

- Dagitim Kanallar -Kisisel Satis

- Dagitim Kapsami - Reklam

-Cikis Noktalari - Halkla iliskiler

- Satis Bolgeleri - Satis Gelistirme

- Stoklar - Dogrudan Pazarlama

Sekil 3. Pazarlama Karmasinin Unsurlar1 (Mucuk, 2007:21).
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3.2.1. Uriin (Product)

Insanlarin, arzu ve gereksinimlerini karsiladigs bir kavramdir. Bu itibarla
iirlin; bir arzu ve gereksinimi yerine getiren; hedef ve mevcut pazarin dikkatine,
kullanimina ve tiikketimine sunulan herhangi bir 6neridir. Bu oneriler; kimi zaman;
hizmet, tecriibe, mal, olay, kisi, faaliyet olabilecegi gibi, kimi zamanda; yer, miilk,

organizasyon, bilgi ve diisiince olabilir (Stier, 2013:191).

Uriin, pazarlama karmasi elemanlar icerisinde en ¢ok oneme sahip unsur
konumundadir. Eger mamul, alicilar tarafindan talep gosterilerek alinmak
isteniyorsa, isletme acisindan pazarlama faaliyeti icin c¢alismalarin yapilmasi s6z
konusu olacaktir. Mamul ve bilesimlerine, iiretimi ve pazarlamay1 gerceklestirecek
olan yoneticiler tarafindan yaklasim farkli agilardan olmaktadir. Bu sebeple, kapsam
alanlar1 farkli olan iiriin tanimlari olusturulmustur. Uretim acisindan iiriin; iiretilen
parcalarin birlesimiyle beraber fiziksel olarak wvarlik gosteren ve bu islemin
pazarlama eylemine doniistiiriilmesiyle kar saglamay1 amaglayan maddedir. Ticaret
isletmesi agisindan iiriin ise; satigin1 gergeklestirmek {izere satin alinan ve bu islem
sonunda gelir saglanmast hedeflenen maddedir. Tiiketici agisindan iirlin ise; sahsi
gereksinimlerini karsilayarak tatmin eden, kullanilmasi sonucunda pekg¢ok faydayi
ortaya ¢ikaran nesnedir. Uriin, mevcut ve potansiyel alicilar ile firma arasinda koprii

vazifesi gormektedir (Tekin ve Zerenler, 2012:83).

Mamul, yetistirilen, yapilan ve bir yerden bir yere tasinarak sekil verilmis
ticari esyadir. Uretim eylemi sonucunda meydana gelen iiriin pazarlanmak iizere ve
ticari gayelerle bir yerden bir yere taginir. Insan giiciiniin hizmet gayesiyle bir takim
belirli islerde efor harcamasi da iiriin olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Dolayisiyla iiriin,
bir ¢alismanin sonucunda meydana gelir. Mamuller elle veya teknik aletlerle
olusturulurlar. Bu sebeple mamullerin elde edilmesinde; dogada hazir vaziyette
bulunan maddeler, insanin emegiyle ortaya c¢ikarilan ve bir takim eylemlere tabi
tutularak iscilik karsihiginda elde edilen maddeler, yart mamul olarak bulunan
maddelerin ileri diizey islemlerden gegirilerek yeni maddeler olusturabilmek ig¢in

lazim olan yatirim faaliyetine konu edinilen maddeler, meydana gelen {iriiniin daha
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verimli bir sekilde olusturulabilmesi ve pazarlanabilmesi gibi dort ana faktor rol

oynamaktadir(urun.nedir.com).

Uriinler, pazarlama karmasi elamanlarindan yararlanilarak mevcut pazarda
pazarlanirlar. Bu pazarlamanin hedefine ulasabilmesi ig¢in, iirlin diizeylerinden
faydalanilmas:1 gerekir. Uriin diizeyleri; ¢ekirdek, ger¢ek ve tam iiriin olmak iizere
tice ayrilir. Cekirdek {iriin; mevcut pazarda miisterilerin aslen hangi {riinleri satin
aldigim1 inceler. Bir baska ifadeyle, miisterilerin hangi ihtiyaclarimi gidermeye
yonelik bu satin alma eylemini gerceklestigini inceler. Minimum olarak ger¢eklesen
fayday1 ifade eder. Miisterilerin satin almig olduklari iiriinleri ve bu satin alma
eyleminden elde ettikleri temel fayday1 gosteren iirlin cesididir. Gergek iiriin ise;
irliniin nitelik ve niceligine uygun olarak ambalajlanmasini, kalitesinin seviyesini,
marka degerini olusturan unsurlardir. Bu sebeple, marka degerinin igletmeler i¢in
ayrt bir onemi vardir. Tam iiriine; ¢ekirdek iirlinli ve gergek iirlinii olusturan
unsurlara ilave olarak; montaj, kredi saglama, sevkiyat, ¢agri merkezi, web

hizmetleri gibi unsurlar eklenir (Taskin, 2009:99-100).

Insanlar gibi iiriinlerin hayat seyri vardir. Bu bakimdan bir iiriiniin giris
(tanitma), biliylime (gelisme), olgunluk ve gerileme (diisiis) donemleri mevcuttur.
Girig (tanitma) doneminde; mamul, alicilar tarafindan tam olarak bilinmedigi i¢in
istenilen diizeyde satilamazlar. Bu sebeple; maliyetler satis gelirlerinden fazla ¢ikar.
Ancak, basarili bir tamitim faaliyetleriyle birlikte satis egrisi bir anda yukarilara
dogru c¢ikabilir. Lcd televizyonlarda bariz bir sekilde gozlemlenmistir. Ayrica,
inovasyon ile birlikte piyasaya yeni sunulan {iriinler de 6nemli satis rakamlarina
ulasabilir. Otomatik park yapan araglar en 1yi 6rnektir. Biiyiime (gelisme) doneminde
ise; Uriin pazarda taninmaya baglar ve alicilar talep gosterir. Taleplerin fazla olmasi
ve satig rakamlarimin hizla yilikselmesiyle birlikte mevcut pazara rakipler hizli bir
sekilde girmeye baslar. Uriinlere yenilik yapilmasi durumunda pazar boliinmeye
baslar. Cep telefonlarinda bunu goézlemlemek miimkiindiir. Cep telefonlarina
eklenen; internet, miizik, kamera gibi unsurlar neticesinde satiglar artmistir. Olgunluk
doneminde ise isletmeler; tutundurma faaliyetlerine agirlik vermektedirler. Ayrica;

rekabetin yogun bir sekilde yaganmasi sonucunda kar seviyeleri diismektedir.
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Bu doénemde firma; iirlinleri ¢esitlendirerek, fiyat politikalarini diizenleyerek, dagitim
kanallarini1 diizenleyerek mevcut pazarda ki yerini koruyabilir. Gerileme doneminde
ise; Urliniin hayat seyrinin son asamasidir. Satiglar diiser, yeni iriinler piyasaya
siiriilmeye baglar ve mevcut {iriin karliligin1 kaybeder. Antenli telefonlarin yerini
antensiz Ozellikli telefonlara birakmasi, siyah- beyaz televizyonlarin yerini lcd
televizyonlara birakmasi, kasetlerin yerini cd ve hafiza kartlarina birakmasi 6rnek

olarak gosterilebilir (Tekin ve Zerenler, 2012:98-100).
3.2.2. Fiyat (Price)

Bedel 6deyerek satin alinan {iriin ve hizmetlerin maddi degeridir. Para ile
degisimi yapilan {riin ve hizmetlerin karsiligidir. Biitiin pazarlama karmasi

elemanlarinin bedeli, alicilara fiyat kavramiyla yansir (Stier, 2013;217).

Fiyat; tiiketim faaliyetini gerceklestirecek olanlarin iiriinii elde edebilmek i¢in
kars1 tarafa 6denen degerin para cinsinden karsiligini ifade eder. Bir baska agidan;
miisterilerin arzu etmis olduklari iirlinlere ve hizmetlere ulasabilmek i¢in 6demek

zorunda olduklar1 paradir (Tekin ve Zerenler, 2012;117).

Uriiniin fiyatlamasi; masraflar, alicilar, rekabeti gerceklestiren rakipler ve
kanunlar goz Oniinde bulundurularak yapilir. Fiyatlama yapilirken, mamul i¢in
yapilan tiim giderler buraya yansitilmalidir. Tiiketicilerin, mamule veya hizmete olan
talebi de fiyat politikalarmin olusturulmasinda onemli yer tutar. Misterilerin o
cinsten mamuller i¢cin alismis olduklar1 fiyattan ¢ok diisiikk veya ¢ok yiiksek bir
sekilde fiyatlarda oynama yapilmasi, o mala olan talebi azaltabilir. Ciinkii fiyatin
diisiik olmasi o iirliniin kalitesiz gibi algilanmasina, ¢ok yiiksek olmas1 da, miisterinin
kendisinin aldatiliyor olmasi gibi algiya sebep olacaktir. Rekabet kosullari da
fiyatlama da onemli bir rol oynar. Hedef pazarda istiinliigi elinde bulunduran
isletmeler fiyatlama konusunda kendilerini bir adim oOnde gorerek ona gore
fiyatlamay1 gerceklestirirler. Fakat buna ragmen; bu fiyata uymak istemeyen
isletmeler, kiiciikte olsa fiyatlarinda degisiklige gidebilirler. Fiyatlama politikalar
olusturulurken kanunlarm etkisi fazla miktardadir. Ornegin, bazi mamul ve

hizmetlerin fiyat politikalar1 belirlenirken kanunlar direkt olarak devreye girer.
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Taban fiyat ve tavan fiyat uygulamasiyla hem tiiketiciyi hem de iireticiyi korumay1
planlar. Sehirlerarasi otobiis isleten firmalarin fiyatlamasinda, findik, tiitiin gibi zirai
irlinlerin fiyatlamasinda, ekmek fiyatlarinin belirlenmesinde kanunlar araciligiyla
mahalli idareler veya merkezi idare tarafindan miidahale de bulunulur (Cemalcilar

vd. , 2000:171-174).

Fiyatlama yapilirken pazarlama boliimii aktif olarak rol iistlenir. Isletme bir
aile sirketi ise mamuliin fiyati aile yonetimi tarafindan belirlenir ve gerekli goriilen
durumlarda {irline ait fiyatta oynama yapilabilir. Ancak, isletme aile sirketi degil de
kurumsal bir girket ise, iirline ait fiyatlama tek bir elden degil; pazarlama miidiiri,
satts miidiirii, fabrika miidiirii ve mali isler miidiirii gibi isletme yonetiminde sz
hakki olan bireylerden yararlanilarak fiyatlama olusturulur. Bunun yam sira;
havayollari, demir-gelik sanayi, petrol ve tersane gibi serbest piyasa kosullarina sahip
olmayan alanlarda fiyatlama yapilirken, uygun piyasa sartlari g6z Oniinde
bulundurularak yapilir ve fiyatlamay1 pazarlama departmani veya direkt olarak genel
miidiirliik belirler. Ayrica {ilkemizde satis1 gerceklestirilen tekel {iriinlerinin
fiyatlamalar1 da, fiyatlandirma boéliimleri tarafindan yapilir. Fiyatlama yapilirken
fiyatlarin yiiksek olmasi sonucunda, {iriinii talep eden miisteriler tarafindan rakip
mamule kars1 kayma olabilecegi gibi, isletmenin elinde bulunan daha diistik fiyath
tiriinlere de kaymalar olabilir. Bu sebeple, fiyatlama yapilirken ¢ok dikkatli olunmasi
gerekir. Nitekim yanlis fiyatlamanin yapilmasi sonucunda karaborsaya veya kagak

tiretim ve kacak¢iligin meydana gelmesine sebep olabilir (Taskin, 2009:153).

Fiyat, iriin veya hizmetin mevcut pazardan gelen talep dogrultusunda
belirlenir. Fiyatlamanin isabetli yapilmasi sonucunda isletme, mevcut pazarda ki
rekabetc¢i konumunu muhafaza eder. Fiyatin, firmanin gelirleri ve net kari tizerinde
de dogrudan etkisi vardir. Mamul farklilagtirilmasinda fiyattan yararlanilabilir.
Ayrica, fiyat hari¢ diger pazarlama karmasi elemanlar1 firmaya mali bir yiik
yiiklerken; fiyatin gelir getiren ve geliri direkt olarak etki eden tesiri vardir.
Fiyatlarda diizensizliklerin olmas1 piyasa da bir takim aksakliklara ve eksikliklere
sebep olabilir. Ornegin, bir mamuliin pazar fiyati; is¢i ve iscilik iicretlerini, isyeri
kiralarini, faiz oranlarin1 ve karlar etkileyebilir. Yani, mamuliin fiyatlari; tiretimi

gerceklestirmek icin gerekli olan; emek, sermaye, toprak ve miitesebbislik gibi



48

faktorlerin fiyatlarini etkiler. Yiiksek iicretler emek faktoriinii, yiiksek faiz oranlar
sermaye faktoriinii, yliksek karin mevcut hale gelmesi miitesebbislik faktoriinii,
yiiksek kira bedelleri ise toprak faktoriinii etkiler. Bu durumun ziddi olmasi
durumunda ise, riski yiiklenecek olanlarin varligini azaltir. Bu sebeple, serbest piyasa
sartlarinda rekabet kosullarina sahip olan ekonomilerde kit kaynaklarin dagilimi
rasyonel bir sekilde meydana gelmesinde fiyatin etkisi biiyiiktiir ve ekonominin
diizenleyicisi gorevini Ustlenir. Bir baska deyisle, arz ve talep arasinda dengenin

kurulmasinda fiyat, miithim bir gorev iistlenir (Stier, 2013:217-218).

Isletmenin kendisine amag edindigi kar diizeyine ulasmasinda, mevcut piyasa
sartlarinda rekabet edebilmesinde, fiyatlarda denge olusturmasinda, hedeflenen pazar
payma ulasarak varligim koruyarak biiylime saglamasinda, finansal amaclara
ulasmasinda ve pazardan daha fazla pay almasinda fiyatlamanin etkisi

azimsanmayacak derecede fazladir (Tekin ve Zerenler, 2012:121-123).
3.2.3. Dagitim (Place)

Uretimi gergeklestirilen mamullerin, tiiketiciye ulastirilmak amaciyla izlenen
yollarin tiimii olarak ifade edilir. Uretilen iiriinlerin uygun olanmin uygun zamanda
ve yer veya yerlerde miisterilere iletilmesini saglayan ve firmanin i¢inde ve disinda
yer alan kisi, kurum ve araglardan yararlanilarak onceden belirlenen hedeflere
ulasmak maksadiyla gerceklestirilen eylemler biitiinlidiir. Dagitim, iiretimi ve
tilketimi saglayanlar arasinda iletisim saglayarak koprii vazifesi goriir. Hedeflenen
tilketicilere, firmanin triinlerinin ulastirilabilmesi i¢in dagitim faaliyetlerinden
yararlanilmasi gerekir. Dagitim, sadece iirliniin fiziksel olarak dagitimini saglamaz,
ayni zamanda satis giliciinli arttirict unsur olarak goriilen bilgi ve {liriin destegi saglar

(Tek, 1999:519).

Uretilen iiriinlerin tiiketiciler tarafindan kullanimina sunulabilmesi igin
dagitim kanallarindan faydalanmak gerekir. Dagitim kanali, {iretilen mamullerin
iretimi yapanlardan tiiketimi yapacak olanlara ulagtirilmasi esnasinda gidilen yoldur.
Alim eylemine gerceklestirmeye madden ve manen hazir olan miisterilere direkt

veya dolayli olarak ulagsmak basarili bir pazarlama eyleminin ilk sarti olarak



49

karsimiza ¢ikar. Miisterilere dolayli olarak ulasilirken, aracilardan faydalanilir.
Aracilar ise, Uretimi saglayanlar ile tiikketimi saglayacak olanlar arasinda koprii
vazifesi goren kisi veya kurumlardir. Bazi aracilar mamulleri satin almaya ve
satmaya yetkilidirler. Toptanci veya perakendeci olabilirler. Bunlara tacir veya tiiccar
isimleri verilir. Komisyoncu veya satis temsilcisi olarak adlandirilan aracilar ise satis
hakkina sahip olmazlar ve iiretici firmay1 temsilen eylemde bulunarak potansiyel
miisterilere ulasmaya calisir ve satista koprii vazifesi gorerek aracilik eder. Bu
aracilara ise satis ajani ismi verilir. Baz1 aracilar ise satima dahil olan mamullerin
miilkiyetini ilizerine alma yetkisi olmamasina ve satig goriismeleri yapmaya hak ve
yetkisi olmamasina ragmen dagitima yardimci olurlar. Ulastirma sirketleri, bankalar,
arastirma ve reklam sirketleri bu aracilara 6rnek olarak gosterilebilir. Bu aracilar

kolaylastiric aracilar olarak isimlendirilmektedir (Kotler, 2000:490).

Dagitim faktorii tretilen triinler i¢in 6nemli oldugu kadar hizmetler i¢inde
onemlidir. Nitekim bir fabrikada iiretilen {iriinler; nakliyeciler, toptancilar ve
depolardan gecerek nihai miisterinin o {irline ulasabilecegi perakendecide yerini alir.
Fakat hizmetler, iiriinler gibi toptancilara tasinamaz, depolanamaz, nihai tiiketiciler
tarafindan evlerine gotiiriilemezler. Bu sebeple, hizmetin retilmesi ile tiiketilmesi
arasinda ¢ok zaman farki yoktur. Hizmetten faydalanmak amaciyla o hizmeti satin

alan miisteri aracilarla iletisim kurar (Donald, 1986:57).

Hizmetlerin kendine has 6zelliklerinin olmast dagitim faaliyetleri agisindan
baz1 farkliliklar meydana getirir. Hizmetin o hizmeti liretenden ayrilamamasindan
dolay1 hizmetlerin dagitiminda yiiz yiize iliski ve dogrudan dagitim kanali devreye
girer. Hizmetlerin dagittimi1 genellikle hizmet {retimini gergeklestirenler ile o
hizmetten yararlanacaklar arasinda dogrudan olarak gercgeklestirilir. Doktorlar, dis
hekimleri, berberler, avukatlar, muhasebeciler gibi dogrudan olarak hizmetten

faydalanacaklara hizmetleri ulastirirlar (Rosenbloom, 1991:515).

Pazarlamanin 6nceden belirlenen hedefler dogrultusunda gerceklesebilmesi
icin dagitim kanalinin en iyi sekilde secilmesi gerekir. En iyi dagitim kanali ise,
alicilarin ihtiya¢ ve arzularini en uygun yer, zaman ve fiyatta karsilayan dagitim

kanalidir (Tekin ve Zerenler, 2012:300).
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3.2.4. Tutundurma (Promotion)

Bir firmanin, mamullerinin satimin1 daha kolay hale getirebilmek i¢in iiretim
veya pazarlama faaliyetini yiiriiten isletmenin denetiminde olusturulan, alicilar1 ikna
etmek amaciyla; suurlu, programli ve koordinasyonlu bir sekilde yiiriitiilen iletisim

faaliyetleridir (Ayhan, 1994:175).

Stirekli olarak ekonomik gelismelerin yasandigi kiigiik bir kdy haline gelen
diinyamizda isletmeler etki giicii yiiksek seviyelere ulasan rekabet sartlariyla karsi
karsiya gelmektedirler. Bu sebeple, tiiketim faaliyetini gergeklestirecek olanlarin
arzu ve gereksinimlerini karsilayan mamulii {iretip gelistirmek, fiyat politikasin
beklenen diizey dogrultusunda olusturmak, etkin bir dagitim kanali olusturarak
mamulil alicilara ulastirmak tek basina yeterli degildir. Firma ile alicilar arasinda
saglam iletisim kopriilerinin kurulmasi, satis1 arttirmak icin bazi faaliyetlerle
desteklenmesi gerekmektedir. Saglam iletisim kopriilerinin kurulmasi tutundurma
faaliyetleri ile miimkiindiir. Tutundurma; firmanin tiretimini gerceklestirdigi mamul
veya hizmetlerin var oldugunu alicilara duyurarak firmanin gelecekte var olmasi ve
gelismesi i¢in gerekli olan sartlart hazirlayan pazarlama faaliyeti aracidir (Kiiheylan,
1989:355).

Bir firmanin tutundurma karmasi elemanlari; reklam, satis gelistirme, halkla

iliskiler, kisisel satis ve dogrudan pazarlamadir (Kotler ve Armstrong, 2008:398).

Reklam; mamul, hizmet ve diislince gibi unsurlarin bir bedel karsiliginda
hedef kitleye sunumunun yapilmasidir. Reklam, bir bedele karsilik yapilir. Dagitim
kanalinda yer alan aracilara faaliyetlerini yiiriitmede yardimci olur. Diisiince ve
kisiler i¢in yapilabilir. Etkin bir iletisim aracidir. Halkala iligkiler faaliyetinin
yiiriitiilmesinde yardimci olur. Ekonomik hayata katki saglar. Gazete, televizyon,
radyo, internet gibi kitle iletisim araglarindan faydalanir. Var olan miisterilerde
giiven duygusu olusturarak firmaya ve mamule karsi olan baghligi arttirir. Satisi
gerceklestirecek olanlara faydali olur. Satislarin yiikselerek elde edilen karin yiiksek
seviyelere ¢ikmasina yardimer olur. El ile tutulan, g6z ile goriilen somut mamullerin

tanitimin Ustlenerek; el ile tutulmasi, goz ile goriilmesi zor olan soyut hizmetleri
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anlatmada yardimeci olur. Devamli olarak tekrarlanabilmesiyle zihinlerde yer edinip
insan davranislarini yonlendirebilir. Sanattan ve yeteneklerden faydalanabilir. Yeni
bir piyasaya adim atarak yer edinebilir. Yeni miisteriler edinebilir. Yeni {iriin

piyasaya sunularak hedef Kitlesi genisletilebilir (Taskin, 2009:171).

Satis gelistirme; bir mamuliin veya hizmetin alicilar tarafindan alinmasi igin
direkt olarak ihrag etmek yerine; 6zel olarak yapilan indirimler, yarigsmalar,
gosteriler, sergiler vasitasiyla potansiyel olan miisteri portfoyiinii satin alma
davranigina sevk etmektir. Halkla iligkiler, reklam gibi tutundurma elemanlariyla

uyum i¢inde olmasi gerektigi diisiiniilebilir.

Halkla iligkiler; isletme i¢in en uygun olan yayin araclarindan faydalanarak
farkli halk kesimiyle iligkileri iyi seviyede tutmak, isletme ile ilgili olarak halk
nezdinde olusan algiyr iyi bir sekilde olusturarak isletme igin zihinlerde imaj
olusturmak ve isletme i¢in olusturulacak gerceklik payr olmayan dedikodu, sehir
efsaneleri, soylemleri ve olaylar1 6nlemek i¢in yiiriitiilen her tiirlii faaliyetlerdir. Bir
baska agidan, isletmenin iiretim faaliyetine devam edebilmesi i¢in gerekli ve yardim
olan; ortaklarin, musterilerin, iiretim yapabilmek i¢in gerekli olan malzemeyi temin
edenlerin, isletme calisanlarinin ve bu halka disinda kalan insanlarin; firma, mamul
veya hizmet hakkindaki duygularini ve diisiincelerini etkilemek amaciyla olusturulan

her iletisim seklidir (Berkowitz vd. , 1997:500).

Kisisel satig; en uygun zaman belirlenerek beklenen alici ile yiiz yiize iletisim
kurularak, mevcut miisterinin gereksinimine en uygun mamulii aldatici eylemlere
girmeden dogru bir usul cercevesinde sunarak, miisterinin zihninde cevap aradigi
sorulara cevap vererek meydana gelen tutundurma elemanidir. Var olan sartlar
dahilinde miisterinin alakali oldugu alanda en uygun ¢6ziim yolunun gosterilmesidir.
Kisisel satis yontemi ile birlikte mamuliin degeri artar ve kar yiikselir. Var olan
miisterilere ilaveten yeni miisteriler edinilir ve yeni miisterilere de satis yapilabilme

olasilig1 artar (Brooks, 2004:2).
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Dogrudan pazarlama; bireysel olarak ulagilmasi amaglanan miisterilere tez
elden cevap vermek ve miisteriler ile olan iletisimi yliksek seviyede tutmak amaciyla;
telefon, e-mail, internet gibi aracilardan yararlanilarak misteri ile dogrudan baglanti

kurmaktir (Stier, 2013:237).

Ulke ekonomisinde meydana gelen gelismeler, iiretim faaliyetlerinin tiim
topluma hitap eden bir nitelik kazanmasi sonucunda kapsaminin genislemesi,
isletmelerin dar alanlardan genis alanlara ulasarak pazarlama faaliyetine devam
etmesi sonucunda misteri ile olan fiziksel mesafenin fazla olmasi, mamullerin
cesitliklerinin artmasi, tiiketici taleplerinin siirekli olarak degisen bir seyir izleyerek
firmanin miisteri ihtiyaglarin1 karsilayacak adim atmasinin zorunlulugu, serbest
piyasada rekabetin yogun bir sekilde yasanmasi, alimi gerceklestirecek olan
tiketicilerin gelirlerinin ve refah seviyelerinin artmasi, ikame iirlinlerin mevcut
pazarda hizla ¢ogalarak miisterilere hitap etmesi gibi sebeplerden dolayr tutundurma
faaliyetleri 6nemi arttirmistir (Tek, 1999:710-711; Ayhan, 2004:174).

Isletmenin ticari yasamda basarili olmasi, pazarlama eyleminde ki basarisini
da etkileyen; denetimi yapilabilen degiskenlerle, denetimi yapilamayan degiskenler
arasinda olusacak olan uyuma baglidir. Bu baglamda; mamul, isletmenin denetimini
yapamadigr dis cevre faktorleri ile diizeni saglayan, tutundurma ise denetimi
yapilamayan degiskenlerle diizeni saglayan en miihim pazarlama karmasi elemanidir

(Mucuk, 2007:185).
3.2.5. Insan (People)

Pazarlama anlayisinin degismesiyle birlikte, tiiketici konumunda olan insan
faktorli; heniiz tiretim gerceklesmeden, iiretim yapilirken ve iiretim yapildiktan
sonra; firmanin mamul ve pazarlama ¢alismalarima direkt olarak miidahale
edebilmektedir. Bu itibarla tiiketici konumunda olan insanin tiiketicilikten tiireticilige
gecis yaptig1 gozlenebilmektedir. Tiiretici sifatinin igerisinde; mamulii veya hizmeti;
yapici, onarict  ve gelistirici  eylemleri mevcuttur. Isletmeler acisindan
degerlendirildigi zaman hem isletme biinyesinde calisan c¢alisanlar hem de tiiretici

konumunda olan miisteriler mamul veya hizmetlerin gelisim saglamasma katki
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saglamaktadirlar. Bu sebeple; firmalar, markalar, pazarlama uzmanlari gelisen diinya
sartlarina ayak uydurabilmek ve serbest piyasa kosullarinda ki yogun rekabetin
altinda ezilmemek i¢in insan faktoriine ihtimam gostermeli ve her zaman géz 6niinde

bulundurmalidirlar.

Insan faktorii; isletmenin faaliyetlerini yiiriiten ve isletmenin islerini takip
eden personeli ifade etmektedir. Biitiin kurum ve kuruluslarda oldugu gibi ilk olarak
dogru insanlarin ise alinmasi daha sonra ise alinan bu insanlarin dogru konumlara
yerlestirilmesi gerekmektedir. Bu sebeple, neredeyse tiim pazarlama eylemlerinde
insanlar (¢alisanlar) isletme ile miisteriler arasinda iletisimi kurarlar ve bir bakima i¢

miisteri konumunda yer almis olurlar.

Isletmenin imaj1 igin ¢alisanlarin dogru yere konumlandiriimasi biiyiik énem
arz etmektedir. Ciinkii ¢alisanlar markanin bir parcasi haline gelerek isletme imaji
icin deger katmaktadirlar. Verimliligi esas alan isletme anlayisindan yenilik¢iligi
esas alan ekonomi ve isletme anlayisina gecislerin baglamasiyla birlikte insan faktorii
daha ¢ok 6nem kazanmistir. Bu bakimdan stratejik pazarlamanin yapilabilmesi i¢in
insan faktoriinden yararlanilmasi gerekmektedir. Bilgi ve iletisim teknolojilerinin
gelismesiyle birlikte insanlarda olusan farkindalik diizeyi artmaya baslamis ve biitiin
kaynaklara ulagmak c¢ok kolay hale gelmeye baslamistir. Bu sebeple, isletmeler
kurulus amaglarma uygun olarak varliklarini siirdiirebilmek i¢in  mevcut
imkanlarindan yararlanarak ellerindeki biitiin olanaklar etkin bir sekilde kullanmak
zorundadir. Bu acidan, insan faktoriiniin etkin ve verimli bir sekilde kullanilmasi

gerekmektedir.

Insan odakli pazarlamanin uygulanmaya baslamasiyla birlikte, hem sirketin
icerisinde yer alan calisanlar hem de miisteri konumunda olan alicilarin 6nemi
artabilir. Clinkii insan faktoriiniin olmamasi1 demek; Uretimin, tiketimin, bu ikisi
arasinda gercgeklesecek olan siireglerin olmamasi manasina gelebilir. Bu sebeple
gelisen ve degisen diinya sartlarinda rakip firmalardan ayricalik kazanabilmek icin
insan faktorli stratejik olarak kullanilmali ve insan odakliligi yiliksek seviyelere

cikarilarak geri doniistimiinii kar artirimi olarak almalidirlar.
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3.2.6. Fiziksel Kanitlar (Physical Evidence)

Fiziksel kanitlar, isletmenin fiziksel eylemlerinin yani sira somut olarak
gerceklestirmis oldugu iletisim seklini i¢inde barindirir. Bazi isletmelerde fiziksel
kanitlar fazla miktarda olsa da bazilarinda daha azdir. Isletmenin disinda yer alan
fiziksel kanitlar; tabelalar, oto park, ¢evre diizenlemesi, gorsel manzara gibi unsurlar
olarak karsimiza cikarken; isletme igerisinde yer alan fiziksel kanitlar ise; tabelalar,
yerlesim diizeni, havanin 1s1 diizeyi, malzemelerin dosenisi gibi unsurlar olarak
karsimiza ¢ikar. Bunun yaninda; basili kartvizitler, faturalar, raporlar, ¢alisanlarin is
kiyafetleri, tiniformalar, brosiirler, kirtasiye malzemeleri fiziksel kanitlardandir

(Zeithaml ve Bitner, 1996:520).

Fiziksel kanitlarin insan davranislari tizerinde biiylik etkisi vardir. Bu sebeple,
onceden belirlenen pazarlama hedeflerine ulasilabilmesi i¢in fiziksel kanitlardan
etkin bir sekilde yararlanilmasi gerekmektedir. Hava sicakliginin, ¢calisma dizayninin,
dekorlarin miisteriler ve g¢alisanlar iizerinde olumlu veya olumsuz etkisi vardir ve
yonetimi gerceklestirecek olanlarin siirekli olarak bunu goz 6niinde bulundurmalari
gerekmektedir. Fiziksel kanitlarin igletmeye olan bakis acisinda, isletmenin imajimnin
olugsmasinda katkis1 azimsanmayacak derecededir. Bu sebeple erogami dahil olmak
lizere, isletmenin amaglarina ulasip kar diizeyini artirmasinda fiziksel kanitlarin

etkisi fazladir (Bitner, 1992:57).
3.2.7. Siireg (Process)

Stire¢; insan, malzeme, bilgi ve enerji gibi girdileri bir araya getirerek
miisterilerin ihtiyaclar1 dogrultusunda ¢ikti olusturan planli, programli ve birbirine
bagimli diizenli faaliyetler biitiiniidiir. Insan, makine, malzeme, para, bilgi, zaman
gibi kaynaklardan yararlanarak miisterilerin arzu ve gereksinimleri dogrultusunda
sonuglar iireten eylemler biitiiniidiir. Onceden belirlenen amagclar dogrultusunda bir
gorevi yerine getirmek amaciyla yapilir. Siireg; tekrarlanabilir, Olciilebilir, siirecten

sorumlu olan insanlar vardir (ftp.lib.metu.edu.tr).
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Bir hizmetin iretilmesinden, o hizmete ihtiyag¢ duyan miisterilere
ulagtirllmasina kadar olan aralikta ki her tiirlii eylemler siire¢ olarak tanimlanir.
Stireg, tiikketimi gergeklestirecek olanlar tarafindan degerlendirildiginde, hizmeti satin
almak i¢in atilan adimlarin asamalar1 olarak degerlendirilebilir. Bu sebeple,
siireclerin planlamasinin dogru bir sekilde yapilmasi, olast bir olumsuzluga karsi
birden fazla ¢6ziim yollarinin olusturulmasi gerekmektedir. Siireglerin sorunsuz bir
sekilde islemesi sonucunda verilen hizmetin kalite diizeyinin arttig1 goriilecektir

(Bulut, 2012:10).
3.3. Pazarlama Lojistigi

Pazarlama lojistigi; iiretim yapabilmek icin gerekli olan hammaddelerin,
kullanima hazir olan iiretilmis nihai mamullerin ve bunlarla ilgili malumatin kar elde
etmek amaciyla iiretim yapilan yerden tiikketimin gergeklesecek oldugu yere yonelik
olarak plan ve programlarin yapilarak bu plan ve programlarin icra edilmesini ve

denetiminin yapilmasini amaglayan lojistik tiirtidiir (Armstrong ve Kotler, 2000:132).

Pazarlama lojistigi; kar elde etme amaciyla yapilmis olan plan ve
programlarin icra edilip denetiminin yapilmasiyla smirli degildir. Pazarlama
lojistiginin igerisinde; miisteriye sunulan hizmetler, tahmin edilen talepler, dagitim
faaliyetleri yerine getirilirken kurulan iletisim, kontrol edilen stoklar, iirlin ve
malzemenin nakli, siparislerin islenmesi, yedek pargalarin temin edilerek servis
hizmetinin sunulmasi, iiretim yapilacak tesisin kurulug yerinin ve deponun yerinin
secilmesi, tedarik, mamuliin zarar gérmemesi i¢in yapilan paketleme, iadelerin
yonetimi, atik ve hurdalarin geri doniisiimde degerlendirilmesi, nakliye, depolama,

mamullerin akiginin denetiminin yapilmasi gibi faaliyetlerde yer alir (notoku.com).

Faaliyet gosteren pek ¢ok ticari alanda, eskiden gelen aliskanliklar
neticesinde lojistik ve pazarlama faaliyetleri ayri ayri yonetilmistir. Ancak,
aralarindaki kuvvetli baglar tam olarak anlasilamamis ve stratejik olarak biyiik
oneme sahip olan miisteri hizmetleri faaliyetinin ehemmiyeti dikkate alinmamuistir.
Fakat pazarlarin genislemeye baglamasiyla birlikte, miisteriler zaman kavramina

dikkat etmeye baglamis ve verilen hizmet kalitesini sorgulamaya baslamiglardir. Bu
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sebeple, daha secici, daha hassas ve daha temkinli olmuslardir. isletmeler, bu
sebepten dolay1 gelenekgiligi birakarak, pazarlama ve lojistik faaliyetlerini ayr1 ayri
yonetmek yerine aralarinda ki sinerjiyi de yakalayarak birlikte yonetmeye
baslamiglardir. Bunun sonucunda, pazarlama lojistiginin etkin ve verimli yonetimi
yapilmaya baglanmis ve mamuller daha hizli ve uygun maliyetle ticari yasamda ki
yerini almis ve tedarik zincirinin faaliyetleri dogru bir sekilde gergeklesmeye
baslamistir. Pazarlama lojistigi; hedef pazarda ki {iriin akisini tasarlamak, yonetimini
istlenerek denetimini yapmak, ambarda ki kontrollerini yapmak ve nakliye
giderlerini en aza ¢ekmek ve belirtilen siire ¢ergevesinde miisterinin arzu ettigi tirint

zamaninda teslim etmeyi gorev olarak iistlenmistir (Erkan, 2005:39).
3.3.1. Pazarlama Lojistiginde Temel Faaliyetler ve Dagitim

Isletmenin, iiretimini gerceklestirmis oldugu mamul ya da hizmeti pazarda
gelen talep ile dengede tutabilmesi, gelen talepleri arza c¢evirebilmesi ile
miimkiindiir. Gelen miisteri talepleri ile iiretilen mal ya da hizmetlerin dengede
olmasi demek, miisterilerin istedikleri iirinleri veya hizmetleri; arzu ettikleri yerde
arzu ettikleri zamanda arzu ettikleri miktarda temin edebilmesi demektir. Bu da,
pazarlama lojistigi ile miimkiindiir. Pazarlama lojistiginin sorunsuz bir sekilde
islemesi; nakliyenin, stok yonetiminin, depolama ve paketleme faaliyetlerinin,
malzeme aktariminin, miisteri hizmetlerinin ve siparis isleme faaliyetlerinin de
basaril1 bir sekilde yliriitilmesine baghdir. Nakliye eyleminin basarili olmasinda;
tesisin yerlesim yerinin se¢ilmesi, tasimanin isletmeye olan toplam maliyeti ve
verilen hizmetin tutarliligi bliyiik 6nem arz eder. Hammaddelerin, yar1t mamul ve
bitmis trlinlerin belli miktarda tutulmasi stok yonetiminin basarili olmasinda
etkindir. Pazarlama lojistigi agisindan depolamanin ayri bir 6nemi vardir. Ciinki
depolama yapilirken; mevsimlik olarak iiretilen iiriinlerin saklama kosullari, tiim yil
tiretimi yapilan ancak mevsimlik kullanilan iiriinlerin saklama kosullari, nakliyesi
belli iklimlerde yapilacak olan mamullerin saklama kosullar1 ve fiyati ylikselir
umuduyla fazla miktarda alinarak depolanacak olan firiinlerin saklama kosullari
birbirinden farklidir. Bu sebeple, depolama eyleminin bir plan ve program dairesinde
yapilmas1 gerekir. Siparis isleme ve misteri hizmetleri de pazarlama lojistigi

acisindan Onemlidir. Ciinkii siparisi isleme siiresi, islenen siparislerin birlestirme
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stiresi, teslim zamani, stoklarin giivenilirligi, pazarlama lojistigine etki eden
sebeplerdendir. Bu itibarla pazarlama lojistiginin basarili olmasi, bu alt unsurlara

baglidir (notoku.com).

Uretimi tamamlanan mamul ve hizmetlerin iiretildigi yerde ve zamanda
istenilen fiyatta ve adette talep edilmemesi durumunda, mamul ve hizmetler talep
goren yerlere, arzu edilen fiyattan ve miktardan satilmak amaciyla bir yerden bir yere
nakliyesi yapilmak maksadiyla olusturulan diizenli ¢abalar dagitim olarak

adlandirilmaktadir (ormanweb.sdu.edu.tr).

Pazarlama lojistigi ve dagitim faaliyetleri organizasyonunun kusursuz bir
sekilde yapilmasi, iiretim ve pazarlama eylemlerini basariya ulastirarak lojistik
eyleminin istenilen diizeyde yapilmasina sebep olur. Bu sebeple, isletmeler;
pazarlamanin, liretimin ve lojistigin basarili olabilmesi i¢in amaglarina uygun olarak

hareket etmek zorundadirlar.
3.3.2. Dagitim Kanah Organizasyonu

Dagitim kanali; bir mamuliin iiretimini yapanlardan tiiketimini yapacak
olanlara veya endiistriyel olarak alimimi gergeklestirecek olanlara izlenen veya
izlenecek olan yontemdir. Pazarlama kanali olarak da kullamilir. Dagitim kanali
deyince; mallarin sahipliklerinin elden ele gegmesi ya da mamullerin fiziksel akisinin

saglanmasi amaglanir (ormanweb.sdu.edu.tr).

Dagitim kanali organizasyonu sadece iiretimi tamamlanmis olan mamul ve
hizmetlerin olmasi gereken yerde, istenilen ozelliklerde, arzu edilen miktarda ve
fiyatta miisteri taleplerini karsilamak degil aym1 zamanda; perakende olarak satig
yapacak olanlara, toptan olarak satig yapacak olanlara, iiretici temsilcilerine ve bayi
konumunda olan satis1 gergeklestireceklere faaliyetlerini artirmalari i¢in gerekli olan

islevlerdir (Lusch, 1979:12).
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3.3.2.1. Dagitim Kanali Secimi

Isletmelerde dagitim kanalinin segimi oncelikli olarak yapilir ve daha sonra
meydana gelen; miisteri taleplerinin de§ismesi, olusan yogun rekabet ortamlari,
mamulde meydana gelen degismeler ve dagitim faaliyetlerinde meydana gelen
degismeler sonucunda dagitim kanali sik olarak degisebilir. Fakat dagitim yapisini
degistirmek olduk¢a zordur ve alinmis olan yanlis kararlar neticesinde isletmeler
uzun donemde yiiksek miktarda zararlara ugrayabilirler. Bu sebeple isletmeler, heniiz
kurulus asamasindayken dagitim kanali politikalarin1 belirlemek, alternatif dagitim
kanali politikalar1 iizerinde fikir telakkisi yapmak, zorundadirlar. Dagitim politikasi
belirlendikten sonra dis pazara acilmalidirlar. Dagitim kanalinin isabetli bir sekilde
secilmesi sonucunda, isletmelerin firsatlar1 daha iyi kovalamasi, kanal yonetiminin
ve kanal yapisinin etkin ve verimli olarak ¢alismasi muhtemeldir. Bu sebeple; kanal

se¢iminde ileriye doniik olarak planlamalarin yapilmasi gerekir (Eroglu, 2002:106).

Dagitim kanali se¢imi yapilirken; tiiketimi gergeklestirecek olanlarin
ozelliklerinin, {riiniin 6zelliklerinin ¢ok iyi bilinmesi, denetimin etkin bir sekilde
yapilmasi, maliyet planlamasinin yapilmasi ve finansal ve insan kaynaklarina yonelik
calismalarin yapilmasi gerekir. Dagitim kanallar {iretici ile miisteriler arasinda bag
olusturdugu icin miisterilerin nicel 6zellikleri, satin alma aralig1, verilen siparislerin
sayisal degerlerinin biiytikligli 1yi bilindigi takdirde dagitim kanalinin se¢imi bu
ozelliklere gore yapilir. Uriiniin; dayanikli olup-olmadigi, agirhigi, hacmi, bozulup-
bozulmayacagi gibi 6zelliklerinin bilinmesi de dagitim kanalinin se¢iminde etkin bir
rol oynar. Uretimi yapanlarin dagitim kanalin1 kontrol etmesi, dagittm maliyetlerinin
hesaplanmas: ve alternatiflerin olusturulmasi, finansal olarak agir gelen maliyetlerin
iiretici ile tiiketici arasinda pay edilebilir olmasi dagitim kanalinin se¢iminde énem

arz eder (Tekin ve Zerenler, 2012:306-307).
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3.3.2.2. Kanal Uyelerinin Secimi

Kanal iiyelerinin se¢imi yapilirken oncelikli olarak mevcut kanal iiyelerinin
tespit edilip onceden belirlenen Olgiitler cercevesinde kanal iiyelerinin segimine
gecilmelidir. Mevcut kanal dyelerinin se¢imi yapilirken; yonetimi elinde
bulunduranlarin hakimiyet derecesi, reklam ve promosyon caligsmalari, finansal
kaynaklar ve miisteriler gibi unsurlar dikkate alinmalidir. Ikinci asamada
degerlendirmeye alinacak olan Olgiitler ise; maddi olanaklar, mamuliin taninmisligi,
satis kuvvetindeki basari, pazarin biiylikliigli ve o mamuliin pazar paymnda ki yeri,
yonetimin etkin ve verimli bir sekilde yerine getirilip-getirilmedigidir. Ayrica;
pazarlama alaninda faaliyet gosteren yoneticilerin tecriibeleri, finansal olarak
isletmenin giicli, hedeflenen satis rakamlarina ulasabilme, ticari olarak hem
miisterinin hem de isletmenin tatmin olmasi, misteri ile kurulan iligkiler ve
iletigimler, igletmenin miisteriler tarafindan nasil algilandigi, hiikiimetle kurulan
iletisimin kuvveti, ¢alisanlara gerekli teknolojik bilgilerin verilmesi gibi unsurlar da
kanal tiyelerinin se¢imini etkileyen Olgiitler arasinda sayilabilir (Toyne ve Walters,
1989:510).

Ureticimi gerceklestirenler, toptan satig yapanlar ve perakende satis yapanlar
dagitim kanali iiyeleri olarak ifade edilmektedir. Uretim faaliyetinde bulunanlar;
mamuliin iiretimini gergeklestiren ve iiretilen bu mamulleri tiiketim yapacak olanlara
ulastiran ve pazarlama ic¢in alinacak olan nihai kararlar1 alan kuruluslardir.
Kiiresellesmenin ve teknolojik gelismelerin etkisiyle meydana gelen yogun rekabet
ortamlarinin olugmasiyla, iiretimi yapacak olan kuruluslar daha etkin ve verimli bir
sekilde iiretim ve yoOnetim yapmaya bagslamislardir. Klasik yonetim ve {iretim
anlayisinin yerini modern {liretim ve yOnetim anlayis1 almistir. Toptan satis yapan
kuruluglar; direkt olarak perakendecilere ya da toptan satim faaliyetinde bulunanlara
yonelik olarak satista bulunan kisi veya kuruluslardir. Perakende satis yapanlar ise;
ticari faaliyette bulunmamak, alinan mamulleri tekrar satmamak, ve sahsi ve aile
ihtiyaclarin1 karsilamak amaciyla mamul ve hizmetleri nihai tiiketicilere pazarlama
faaliyetini yapmayi Ustlenen kisi veya kuruluslardir. Tiiketimi gergeklestirecek olan

tiiketiciler ise 6nemli paya sahiptir (Tekin ve Zerenler, 2012:307-308).



60

Uretimi gerceklestiren ve gerceklestirecek olan isletmeler baglantiy1 saglayan
araci isletmelerin; mali olanaklarina, gereksinimler i¢in 6zel kabiliyetlerine, pazar
payindaki oran1 ne kadar artiracaklarina, {iriin hattindaki ¢esitliligin oranina, mamule
gosterilen ilginin ve destegin derecesine, fiziksel yeteneklerine ve isletme ile birlikte
sinerji olusturarak ayni oranda biliylime kabiliyetine bakarak kanal iiyelerinin

secimini gergeklestirir (Lambert ve Stock, 1993:92).
3.3.2.3. Dagitim Kanal Yonetimi

Dagitim kanali yonetiminin etkin bir sekilde yapilabilmesi i¢in, igletmenin;
yaygin (yogun), se¢imli ve 6zel dagitim politikalarina hakim olmasi gerekir. Yaygin
(yogun) dagitim; miisterinin bulunabildigi her yerde mamuliin satisinin yapilmasi
eylemidir. Kolayda mallarim  dagitimini  gergeklestirirken en etkin dagitim
politikasidir. Se¢imli dagitim; dnceden belirlenen bir bolgede az sayida toptanci ve
perakendeci vasitasiyla satis eyleminin gerceklestirilmesidir. Begenmeli mallarin ve
ozellikli mallarin dagitiminda bu dagitim politikasindan yararlanilir. Dagitim
maliyeti yiiksek olan, siparis adedi az olan, iadesi fazla olan ve pazarlanamayan
iiriinler dagitim kanalindan ¢ikarilarak kar ve satis artirimina gidilebilir. Ozel dagitim
ise; belli bir pazarda tek toptanct veya perakendeciden yararlanilarak {iriiniin
dagittmmin yapilmasidir. Ozel dagitim neticesinde iiretimi gerceklestirenlere;
rakiplerinden onemli Ol¢lide korunma, tutundurma faaliyetlerinde daha etkin
olabilme gibi faydalar saglanir. Bu sebeple dagitim kanali politikalarinin bilinmesi

yonetimde kolaylik saglayacaktir (Mucuk, 2007:160-161).

Dagitim kanalinin yonetimi, isletme yonetimine nazaran daha karmasik bir
yapida olmasindan dolayr dagitim kanali yOnetimini zorlagtirmistir. Dagitim
kanalinin, pazarlama karmasi elamanlariyla ve isletme fonksiyonlariyla uyumlu
olmast yonetimi verimli hale getirecektir. Dagitim kanali yonetiminin etkin bir
sekilde gerceklestirilmesi, isletme hedeflerine ulasmada bir basamak konumunda
olacaktir. Yonetimi gergeklestirecek olanlar; hangi faktorlerin hangi oranda katki
saglayacagini analiz ederek, elde edilen sonuglar ¢ercevesinde degerlendirmelerini
yaparak en uygun sekilde yonetim faaliyetini gerceklestirmelidirler (Eroglu,
2002:228-229).
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3.4. Uretim ve Pazarlama Lojistiginin Stratejik Koordinasyonu

Koordinasyon saglanirken; isletme kisimlar1 arasinda yatay ve gorevleriyle
ilgili calisma ortaklig1 igerisine girilmesi, bir soruna ait uyusmazlik meydana
geldiginde sorunun halledilmesine yonelik olarak uzlasici nitelikte eylemlerde
bulunulmasi, ortak payda dogrultusunda sorumluluk duygusuyla hareket edilmesi
gerekir. Koordinasyonun etkin ve verimli bir sekilde uygulanabilmesi i¢in; isletme
yapisinin yalin bir vaziyette olmasi, isletme hedeflerinin olusturulmus olan plan ve
programlarin ahenk igerisinde olmasi, iletisim faaliyetinin isletme dahilinde etkin bir
sekilde uygulanmasi, hedeflere ulasma dogrultusunda atilan adimlarin isbirligi
icerisinde atilmasi ve goniillii olarak koordinasyon calismalarina katilacaklarin

Ozendirilmesi gerekir (Simsek, 2004:209-210).

Uretim ve pazarlama lojistigi arasindaki koordinasyonun etkin bir sekilde
yiirlitiilmesi, miisteri taleplerinin tiretiminin ne sekilde ve ne zaman yapilacagina dair
kolaylik saglayacaktir. Lojistik; mesuliyetini pazarlama ve iiretim faaliyetleriyle
birlikte yerine getirir. Lojistigin isletme faaliyetlerinde yer almasiyla birlikte,
pazarlama ve iiretim faaliyetlerinin bazi1 mesuliyetleri lojistik boliimiine aktarildi ve
lojistik faaliyeti ile birlikte ortak olarak yerine getirilmeye baglanmis oldu (Gimenez
ve Ventura, 2005:2-3).

Isletmenin; iiretim, pazarlama ve lojistik bdliimleri arasinda koordinasyonun
saglanmasi isletmenin verimi iizerinde biiyiik etkilere sahiptir. Isletmenin siirekli
olarak ticari hayatta yerini almasi, kar diizeyini en iist seviyelere ¢ikarmast; lojistik,
pazarlama ve iiretim islevlerinin birbiriyle isletme amaglarina uygun olarak ortak bir
vaziyette hareket etmelerine baghdir. Bu islevlerin birbirinden bagimsiz olarak
hareket etmeleri miisterinin beklenti diizeylerini azaltarak olumsuz sonuglara sebep

olacaktir (Kahn ve Mentzer, 1998:43).

Uretim departmani, pazarlama béliimii ile ortak olarak hareket ederek pekgok
sorunlarin ¢oziimiinii saglayabilir. Stok kontrolii, iiretim planlamasi ve kontrolii,
tahmin edilecek olan miisteri talepleri, iiretim faaliyetleri ile ortaya ¢ikacak olan

maliyetler, tretilecek prototip iirlinler ve denetimleri bu sorunlarin basinda gelir.
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Pazarlama bdliimiinden {iretim bdliimiine; alicilarin hazir bulundugu pazarin
biiyiikliigii, pazarin biiyiikliiglinde meydana gelen degisimler, miisterilerin talepleri
dogrultusunda yapilacak olan iiretim miktari, stokta bekleyecek olan miktarlar,
trlinlerin Uretiminde tahmin edilen degisiklikler, mevcut pazara sunulacak olan
mamullerin islevsel Ozellikleri, adet, zaman ve yer ile ilgili olarak teslim
programlarinin tahmin edilmesi, paketleme gereksinimleri ve kalite 6zellikleri gibi
unsurlar hakkinda bilgiler sunulur. Uretim ve pazarlama departmanlarinin ydnetimini
elinde bulunduranlar, pazarlama ve firetim faaliyetlerinin birbirini tamamlayan
ozelliklerde oldugunu goéz &niinde bulundurarak karar vermelidirler. Uretim ve

pazarlama koordinasyonu dogrultusunda hareket etmelidirler (Tekin, 1996:29).

Isletmelerde pazarlama ve iiretim stratejilerinin etkin ve verimli bir sekilde
uygulanabilmesi, yeni liretim araglarindan ve bilgi teknolojilerinden faydalanarak bu
alana yatirim yapmakla ve geleneksel olarak uygulanan pazarlama ve iiretim
politikalarinin analiz edilerek; bir siparisi s6z verilen zamanda arzu edilen miktarda
ve yerde, minimum fiyatta ve kaliteli olarak miisteriye teslim edilmesine baglidir
(Soyuer ve Ventura, 2004:210).

Uretim yapan igletmelerin rakip firmalara iistiinliik saglayabilmesinde
lojistigin biiylik 6nemi vardir. Hedeflenen pazarda yer alan miisterilerin arzularinin
ve gereksinimlerinin zamaninda karsilanabilmesi i¢in lojistikten yararlanmalari
gerekir. Mevcut pazarda yer alan iireticilere malzeme saglayan tedarikgilerin, tiretimi
saglayanlarin, dagitim faaliyetini yerine getirenlerin ve miisterilerin beklemeye
sabirlar1 yoktur. Bu sebeple, yasanacak olan en ufak gecikmelerin veya hatalarin
sirkete bliylik zarar1 dokunacak ve miisterilerin zihninde yer alan sirket imajinin
yikilmasina sebep olacak ve pazar paymnin azalmasina veya kaybedilmesine sebep
olacaktir. Bu itibarla lojistik faaliyetler ile liretim faaliyetleri entegre hale gelerek

koordinasyonlu bir sekilde eylemlerini gergeklestirmelidirler (Erdal, 2004:2).

Isletmeler son yillarda pazarlama ve lojistik islevlerinin biitiinlesmesinin
onemini fark etmiglerdir. Ticari faaliyetlerin gostergelerine bakildiginda depolama ve
dagitim faaliyetlerinin basarili bir sekilde yerine getirilmesi, pazarlama faaliyetinin

de dogrudan basarisim etkilemistir. Mamul, miisterinin arzu ettigi yerde ve zamanda
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var olamiyorsa, o mamuliin satigin1 yapmak kolay degildir. Bu nedenle pazarlama ve
lojistik faaliyetleri, yoneticiler tarafindan dikkate alinmaya baglanmistir. Pazarlama
ve lojistik eylemlerinin iglevleri, miisterilerin tatmin diizeyinin olusup memnuniyet
saglamalarinda biiyiik katki saglamaktadir. Pazarlama lojistigi ile dogru mamuliin
dogru yerde ve zamanda miisteriye sunulup tutundurma faaliyetinin yerine
getirilmesi hedeflenir. Pazarlama lojistiginde; lojistik ve pazarlama arasinda koprii

kuracak olan fonksiyon miisteri iliskileridir (Mollenkopf vd. , 2000:89-90).

Pazarlama lojistigi ile birlikte; pazardan alinan hisselerin artmast,
miisterilerden gelen sahsi taleplere daha ¢abuk karsilik verilebilmesi, miisterilerin
beklentilerine ve sorularina daha hizli cevap verilebilmesi, yasanan yogun rekabet
ortaminda farklilik ortaya koyarak {istlinliik saglanabilmesi, miisterilerin planli bir
sekilde boliimlere ayirarak hizmet kalitesini arttirilmasi, igletmenin verim giliciini
artirllmasi, hem miisterilerle hem de tedarik¢ilerle iletisim halinde olunmasi

hedeflenir (Mentzer vd. , 2001:82).
3.4.1. Entegre Lojistik ve Dagitim Sistemleri

Entegre lojistik; isletmeye girdisi ve ¢iktist yapilan tiim lojistik eylemlerinin,
toplam maliyetlerin en aza indirilerek koordinasyonun artirilmasi ve verimliligin {ist
seviyelere cikarilmast gibi amaglar dairesinde kapsayici ve biitiinlestirici bir

faaliyettir (www.spenak.com).

Isletmeler 6nceden; iiretim yapabilmek icin tedarik planlamasi yapar, yapilan
planlarin uygulanip-uygulanmadigini, tedarik edilenlerin zamaninda noksansiz bir
sekilde ulasip-ulagsmadigini denetler, devamli olarak takip ederdi. Nakliyeyi iistlenen
isletme ise tasima eylemini gerceklestirirdi. Uretimi gerceklestirecek olan isletme ise
depolama eyleminde bulunurdu. Fakat bugiin, liretimi gergeklestirecek olan isletme
tedarik planlamasin1 yaparak diger faaliyetleri nakliyeyi gergeklestirecek olan
isletmeye birakmistir. Bu eylemin gerceklesmesi entegre lojistik sistemleriyle
meydana gelmektedir. Entegre lojistik sistemleriyle birlikte lojistik eylemi biitiin bir

sistem olarak ele alinmaya baslanmistir. Bununla birlikte isletme; dogru mamulii,
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dogru adette, dogru yontemlerle, dogru zamanda, dogru fiyatla satmay1 amaclamistir

(Erkan, 2005:36).
3.4.2.Tedarik Zinciri Yonetimi

Tedarik zinciri yoOnetimi; iiretim ic¢in gerekli olan hammaddenin temin
edilerek tiretime yoOnlendirilmesinden dagitim faaliyetleriyle nihai alicilara bir
mamuliin ulastirilabilmesi i¢in deger zincirinde yer alan; iiretim igin gerekli olan
malzemeleri temin edenler, iiretim faaliyetini saglayanlar, dagitim faaliyetlerini
iistlenenler, perakendeciler ve miisteriler arasinda; malzeme/mamul, para ve
bilgilerin yonetim faaliyetinin yerine getirilmesidir. Tedarik zinciri yonetimi;
miisterilerin tatmin olma diizeyini arttirmayi, stokta bekletilen mallarin stoklama
maliyetlerini azaltmayi, mamullerin tiretiminde meydana gelecek olan hata paymi
azaltmay1 ve faaliyetler neticesinde ortaya cikacak maliyetleri minimum diizeye

cekmeyi amaglar (Ozdemir, 2004:89).

Tedarik zinciri yonetimi; alicilardan gelen taleplerin ve beklentilerin etkin bir
sekilde yOnetimin yapilabilmesi i¢in bilgisayar teknolojisinden yararlanilarak; satin
alma eylemini gerceklestirecek olan miisterilerin, dagitim faaliyetlerini iistlenenlerin,
tiretim faaliyetinde bulunanlarin ve iireticilere malzeme desteginde ve temininde
bulunan tedarikgilerin koordineli bir sekilde yonetilerek entegre hale getirmektir.
Tedarik zinciri yonetimi; tiiketim yapilacak olan kaynaklarda ki bilgilerin ve fiziksel
mamullerin birlikte hareket etmesini saglayarak ekonomik bir deger ve hizmet
faydasiyla nihai miisterilere ulastirilmasini saglayan siirecte ki; iletisimin saglandig,
iligkilerin diizenlendigi, bilgilerin ve malzemelerin akisinin yonetildigi belirli bir

sonuca odaklanan siireglerdir (Shavazi vd. , 2009:96).

Tedarik zinciri yonetimi; isletmelerin, yasanan yogun rekabet ortaminda,
rakip firmalarin fiyatlarina kars1 ayakta kalabilmek i¢in fiyat politikasi olusturarak,
miimkiin olan en kaliteli malzemelerden iretimi gerceklestirerek fonksiyonlar
arasinda entegrasyonu saglayabilmek i¢in {liretim i¢in gerekli olan malzemeleri temin

eden tedarikgilerle birlikte ¢alisabilme kabiliyetidir (Davis vd. , 1999:382).
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Tedarik zinciri yonetimi; firmalarin, liretimlerini yapabilmek icin gerekli olan
malzemeyi temin eden tedarik¢ilerin teknolojilerini ve kabiliyetlerini hangi oranda
verimli olduklarini ve isletmede; iiretim, lojistik, dagitim ve nakliye faaliyetlerinin
koordineli bir sekilde yiiriitiilmesi sonucunda ne oranda fayda saglayip basarili

olunduguna dair eylemlerde bulunmadir (Tan vd. , 2002:615).

Tedarik zinciri yonetimi; igletmenin i¢ diizeninde meydana gelen siirecler ile
isletmenin birliktelik olusturarak isbirligi halinde bulundugu diger tedarik zinciri
unsurlar1 arasinda koordinasyon ve entegrasyon saglama eylemidir. Bu eylemin
sonucunda, tedarik zincirinde yer alan isletmeler is siirecinde sinerjiye dayali
ortaklik, gliven ve katilimi saglayan ve destekleyen bir yapi olusur. Olusan bu
yapinin araciligiyla, kaynaklarin verimli bir sekilde yonetilmesi, sonuglarin verimli
bir hal almasi, miisterinin memnun olma diizeyinin artiritlmasi ve igletmenin, pazarda
rekabet edebilecek kuvvete sahip olmasi amaclanir. Tedarik zinciri yonetiminin;
1960’lara kadar depolama ve tasima, 1970 ve 1980 yillar1 arasinda toplam maliyet
yonetimi, 1980 ve 1990 yillar1 arasinda biitiinlestirilmis lojistik yonetimi, 1990 ve
2000 yillar1 arasinda ise tedarik zinciri yonetimi donemlerinden gecgerek gelisimi

saglanmigtir (Tekin, 2013:144).

Tedarik zinciri yOnetimi; miisteri iliskileri yonetimi, miisterilere verilen
hizmetlerin yonetimi, talep yonetimi, siparis isleme, imalat akisinin yonetimi, satin
alma, mamul gelistirme ve ticari yapiya doniistiirme ve iade yOnetimi siireglerini

icerisinde barindirir (Croxton vd. , 2001:13).

Miisteri iligkileri yonetimi; miisteriler ile olan iletisimin ve iliskilerin ne
sekilde gelistirilmesi gerektigini ve gelistirilen bu iligkilerin artirilarak nasil
stirdiiriilmesi gerektigini ele alan bir siiregtir. Bu siiregte; miisteri taleplerinin tahmin
edilmesi sonucunda, iiretim, satin alma ve dagitim faaliyetlerinin planlamasinin
yapilmasi hedeflenir. Tedarik zinciri yonetiminde, siparis isleme faaliyetinin ayr1 bir
onemi vardir. Bu silirecin basarili bir sekilde yonetilmesi sonucunda; imalat,
pazarlama ve lojistik siireclerinin birlestirilerek basarili olmasi saglanir. Gelistirilen
bu iirlinlerin pazarlanmasinda tedarik zincirinin rolii olduk¢a fazladir. Tedarik

zinciri; lirlin gelistirme ve ticarilestirme silireciyle, miisteri ve tedarikgiler arasinda
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koprii vazifesi gorerek iirlinlin mevcut pazarda pazarlanmasini saglar (Ozdemir,

2004:91-93).

Tedarik zincirinin etkin ve verimli bir yOnetiminin yapilmasiyla birlikte;
tiretim yapilabilmek i¢in gerekli olan hammadde, malzeme ve benzer giriglerin dogru
zamanda, dogru yere ve dogru bigimde yapilmasiyla iretimin siirekli olarak
devamlilig1 saglanir, tedarik zamani azalarak pazarda olusabilecek degisikliklere
isletme kisa zamanda ayak uydurur, teknolojinin etkin bir sekilde kullanilmasiyla
yeni lriinler olusturulur, {irlin kalitesine zemin hazirlayarak tiiketicilerden gelen
talepleri en iyi sartlarda karsilar, toplam maliyetler azalir, isletme dahilinde ki bilgi,
materyal ve para akisinin etkin bir sekilde yonetilmesini saglar ve pazarda ki yogun

rekabet ortaminda igletmenin basarili olmasini saglar (Tekin, 2013:146).
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4. BOLUM: URETIM LOJISTiGi iLE PAZARLAMA LOJISTIiGi
ARASINDAKI  STRATEJIK  KOORDINASYONU  UZERINE
UYGULAMANIN ARASTIRMA VERILERININ TOPLANMASI VE
ANALIZLER

4.1. Arastirmanin Amaci Ve Onemi

.....

.....

performans tizerindeki pozitif etkileri ispatlanmak istenmis ve literatiire katki

saglanmas1 amaglanmustir.

Bu ¢alisma; Manisa ili Demirci ilgesinde bulunan KOB1’lere performanslarini
arttirabilmeleri ve performanslarinin artmasi neticesinde T{stiin  bir rekabet

yapabilmeleri i¢in koordinasyona 6nem vermeleri konusunda yol gdsterecektir.

4.2.Arastirma Verilerinin Toplanmasi

Arastirma Manisa ili Demirci ilgesinde faaliyet gosteren imalatgt KOBI’ler
lizerine yapilmistir. Arastirma g¢ergevesinde, Manisa Ili Demirci ilgesinde faaliyet
gosteren imalatgi isletmelerin tamamina ulasilarak otuz anket uygulanmistir. Anket
sorular1 Biilent Sezen, Cengiz Yilmaz, Giizide Gezgin ve Miige Erkan’in

calismalarindan esinlenerek hazirlanmistir.

4.3. Givenilirlik Testi

Arastirmada olgeklerin gilivenirliinin belirlenmesinde Cronbach’s Alpha
degeri kullanilmistir. S6z konusu deger her bir 6lcek grubu i¢in uygulanmis ve

sonuglar asagidaki tabloda gosterilmistir.
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Tablo 1. Giivenilirlik Testi

OLCEK GRUBU CRONBACH’S ALPHA DEGERI
LOJISTIK PERFORMANSI 0,707

URETIM PERFORMANSI 0,720

PAZARLAMA PERFORMANSI 0,777

URETIM LOJISTIGI 0,657

PERFORMANSI

PAZARLAMA LOJISTIGI 0,873

PERFORMANSI

ISLETME PERFORMANSI 0,844

Yukaridaki tabloda gorildiigii tlizere arastirmada kullanilan o6lgekler
giivenilirlik agisindan bir problem barindirmamaktadir. Sadece “Uretim Lojistigi
Performans1” 6l¢ek grubu Cronbach’s Alpha katsayisinin istenilen sinirt olan 0.70
degerinin (Sentiirk, 2012) bir miktar altindadir. Fakat bu deger 0.70 degerine ¢ok

yakin oldugu i¢in s6z konusu 6l¢ek grubu arastirma anketinden ¢ikarilmamistir.

Arastirma  Olceklerine ayrica normallik ve dogrusallik analizleri
uygulanmistir. Normallik testinde ¢ergevesinde tiim 6l¢ek gruplarinin basiklik ve
carpiklik degerleri analiz edilmistir. Normallik testinde basiklik ve carpiklik
degerlerinin +2 ve -2 araliginda olmas1 istenir (Sentiirk, 2012;161). Yapilan analizler
neticesinde aragtirmaya dahil edilen degiskenlerin tamaminda basiklik ve carpiklik
degerlerinin 1.2 ve 1.5 oldugu tespit edilmistir. Dolayisiyla arastirma degiskenlerinin

yapisinin parametrik testlere uygun oldugu sdylenebilir.

Arastirmada korelasyonlar i¢in gergek iliskiyi daha iyi gostermesi agisindan
dogrusal etkilesimlerin varli§i da dogrusallik testi ile analiz edilmistir. SPSS 20
paket programiyla grafik bazinda incelenen dogrusallik varsayimi sonucunda gerekli
yapmin degiskenler tarafindan saglandigi tespit edilmistir. Bu ¢ergevede
korelasyonlarin gercek iliskiyi gosterebilmesi agisindan gerekli sartlarin mevcut

oldugu goriilmiistiir.
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4.4. Orneklem Ozelliklerine Ait Frekans Tablolari

Tablo 2. Ankete Cevap Verenlerin isletmedeki Pozisyonlar

Pozisyon Frekans Yiizde Kiimiilatif Yiizde
Isletme Sahibi 3 10 10
Isletme Miidiirii 17 56,67 66,67

Satin alma Mudiiri 9 30 96,67
Uretim Miidiirii 1 3,33 100
Toplam 30 100

Tablo 2’de goriildiigli iizere ankete cevap verenlerin %100’ orta ve {ist
kademe yoneticilerden olusmaktadir. Bunun anlami; ankete cevap veren sahislarin

isletmede belli bir konuma ylikseldigi ve isletme hakkinda bilgi sahibi olduklaridir.

Tablo 3. isletme Sahibinin Egitim Seviyesi

Egitim Seviyesi Frekans Yiizde Kiimiilatif Yiizde
Yiiksek Lisans 1 3,33 3,33

Lisans 13 43,33 46,66

On lisans 2 6,67 53,33

Lise veya Alt1 14 46,67 100
Toplam 30 100

Tablo 3’ de goriildiigii tizere isletme sahiplerinin yaridan fazlasinin egitim

seviyelerinin yiiksek oldugu goriilmiistiir.




Tablo 4. Ankete katilan Isletmelerde Calisan Sayisi
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Calisan Sayisi Frekans Yiizde Kiimiilatif Yiizde
1-20 13 43,33 43,33

21-50 11 36,67 80

51-100 6 20 100
Toplam 30 100

Tablo 4’te goriildiigii {izere arastirmaya katilan isletmelerin tamamimin KOBI

statiisiinde oldugu goriilmektedir.
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4.5. Arastirmanin Teorik Modeli Ve Hipotezler

N
7

ISLETME PERFORMANSI

* Siirekli pazar pay
artisi

* Uriin ve hizmet kalitesinde
siirekli artig

* inovasyon yetenegi

H10

i)

e
N

lHll

PAZARLAMAPERFORMANSI

* Rakiplerin hamlelerini
takip.

* Fiyat esnekligi .

* Etkilimiisteri .
iligkileriyonetimi (MIY).

H8

|

H6

<«
H4

|H9

ISLETME GENEL
LOJISTIK PERFORMANSI

* Stoklama kararlarinda
etkinlik

* Lojistik maliyetlerini
diigiirmede etkinlik

* Zamaninda teslimat

H5

PAZARLAMA LOJISTIGI
PERFORMANSI

* Ambalajlama, depolama
gibi

maliyetleri diigiirmede
basan .

* Dagitim kanal igi bilgi
paylasiminda etkinlik

* Sorunsuz teslimat

H1

URETIM LOJISTIGi
PERFORMANSI

* Dagitim etkinligi
igin iretim ve
lojistik entegrasyonu

* MIY ileiiretim lojistigi
bag1

H7

N

URETIMPERFORMANSI

* Talebe gore iiretim
hiz

* Uretimhatalarina hizh
miidahale

* Maliyet diisiirmede
basar:

H2

* Tedarik maliyetlerini
diigiirmede basar .

H12

Sekil 4. Uretim Lojistigi ile Pazarlama Lojistigi Arasindaki Koordinasyonun

Isletme Performansina Etkisini Gosteren Etkilesimli Model



72

Arastirma kapsaminda incelenen degiskenler arasindaki iligkileri gosteren
model, Sekil 4’de goriildiigii gibidir. Modelde de goriildigi iizere, on ii¢ kisim
hipotez test edilmektedir. Birinci kisim hipotezler, liretim lojistigi performansi ile
pazarlama lojistigi performansi arasindaki iliskilerle ilgilidir. Ikinci kisim hipotezler,
iretim lojistigi performansi ile isletmelerin genel lojistik performansi arasindaki
iliskilerle ilgilidir. Ugiincii kistm hipotezler, iiretim lojistigi performansi ile iiretim
performansi arasindaki iligkilerle ilgilidir. Dordiincii kisim hipotezler, tiretim lojistigi
performansi ile pazarlama performansi arasindaki iliskilerle ilgilidir. Besinci kisim
hipotezler, pazarlama lojistigi performansi ile isletmelerin genel lojistik performansi
arasindaki iligkilerle ilgilidir. Altinct kisim hipotezler, pazarlama lojistigi
performansi ile pazarlama performansi arasindaki iliskilerle ilgilidir. Yedinci kisim
hipotezler, isletmelerin genel lojistik performansi ile iiretim performansi arasindaki
iliskilerle ilgilidir. Sekizinci kisim hipotezler, isletmelerin genel lojistik performansi
ile pazarlama performansi arasindaki iliskilerle ilgilidir. Dokuzuncu kisim hipotezler,
isletmelerin genel lojistik performansi ile isletme performansi arasindaki iligkilerle
ilgilidir. Onuncu kisim hipotezler, iliretim performansi ile isletme performansi
arasindaki iligkilerle ilgilidir. On birinci kisim hipotezler, liretim performansi ile
pazarlama performansi arasindaki iligkilerle ilgilidir. On ikinci kisim hipotezler,
tiretim performansi ile pazarlama lojistigi performansi arasindaki iliskilerle ilgilidir.
On iclincii kisim hipotezler, pazarlama performans: ile isletme performansi

arasindaki iligkilerle ilgilidir.



4.6. Degiskenlere Ait Ortalama Ve Standart Sapma Degerleri

Tablo 5. Degiskenlerin Ortalama ve Standart Sapma Degerleri Tablosu
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Uretim Pazarlama | isletme Genel | Uretim Pazarlama | isletme
Lojistigi Lojistigi Lojistik Performansi | Performansi | Performansi
[Performansi [ Performansi | Performansi
Ortalama 4,40 4,38 4,52 4,54 4,43 4,31
Orneklem 30 30 30 30 30 30
Sayisi
Std. Sapma 551 ,596 515 ,563 726 728
Minimum 3 2 3 3 2 1
Maksimum 5 5 5 5 5 5

Arastirmaya katilan deneklerin performans kriterlerine verdigi cevaplarin

tamaminin 4 puanin lizerinde ve yliksek bir degerlendirmeye tabi tutuldugu

goriilmiistiir. Bu degiskenler arasinda en yiiksek puani 4.54 ile iiretim performansi

almis olup, en diislik puan1 da 4.31 ile isletme performansi almistir.

4.7. Hipotezlere Iliskin Yapilan Regresyon Analizleri

Arastirmada on ii¢ kisim hipotez test edilmis olup, her bir hipotezin altinda ticer

adet alt hipotez arastirilmistir. Bu hipotezlere iliskin veriler analizler kisminda

sunulmustur.

H1: Bir isletmenin iiretim lojistigi performansi pazarlama lojistigi

performansin etkiler.

Hla: Dagitim etkinligi i¢in iiretim ve lojistik entegrasyonu saglamak pazarlama

lojistigi performansini etkiler.

H1b: MIY ile iiretim lojistigi bag saglamak pazarlama lojistigi performansini etkiler.

Hlc: Tedarik maliyetlerini diistirmedeki basar1 pazarlama lojistigi performansini

etkiler.
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H2: Uretim lojistigi performansi isletmelerin genel lojistik performansim
etkiler.

H2a: Dagitim etkinligi i¢in iiretim ve lojistik entegrasyonu saglamak isletme genel
lojistik performansini etkiler.

H2b: MIY ile iiretim lojistigi bag1 saglamak isletme genel lojistik performansini
etkiler.

H2c: Tedarik maliyetlerini diistirmedeki basar1 isletme genel lojistik performansini

etkiler.

H3: Uretim lojistigi performansi iiretim performansim etkiler

H3a: Dagitim etkinligi i¢in iiretim ve lojistik entegrasyonu saglamak {iretim
performansini etkiler.

H3b: MIY ile iiretim lojistigi bag1 saglamak iiretim performansini etkiler.

H3c: Tedarik maliyetlerini diistirmedeki basar1 liretim performansini etkiler.

H4: Uretim lojistigi performansi pazarlama performansim etkiler.

H4a: Dagitim etkinligi i¢in liretim ve lojistik entegrasyonu saglamak pazarlama
performansin etkiler.

H4b: MIY ile iiretim lojistigi bag1 saglamak pazarlama performansini etkiler.

H4c: Tedarik maliyetlerini diisiirmedeki bagsar1 pazarlama performansin etkiler.

HS: Pazarlama lojistigi performansi isletmelerin genel lojistik performansini
etkiler.

H5a: Ambalajlama, depolama gibi maliyetleri diisiirmede basar1 saglamak igletme
genel lojistik performansini etkiler.

HS5b: Dagitim kanali i¢i bilgi paylasiminda etkinlik saglamak isletme genel lojistik
performansini etkiler.

H5c: Pazarlama fonksiyonu ile lojistik fonksiyonu arasinda koordinasyon saglanmasi

isletme genel lojistik performansini etkiler.
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H6: Pazarlama lojistigi performansi pazarlama performansini etkiler.

H6a: Ambalajlama, depolama gibi maliyetleri diisiirmede basar1 saglamak pazarlama
performansini etkiler.

H6b: Dagitim kanali i¢i bilgi paylasiminda etkinlik saglamak pazarlama
performansini etkiler.

Hé6c: Pazarlama fonksiyonu ile lojistik fonksiyonu arasinda koordinasyon saglanmast

pazarlama performansini etkiler.

H7: isletmelerin genel lojistik performansi iiretim performansi etkiler.
H7a: Stoklama kararlarinda etkinlik iiretim performansini etkiler.
H7b: Lojistik maliyetlerini diisiirmede etkinlik iiretim performansini etkiler.

H7c¢: Zamaninda teslimatin saglanmasi tiretim performansini etkiler.

HS: isletmelerin genel lojistik performansi pazarlama performansim etkiler.
HS8a: Stoklama kararlarinda etkinlik pazarlama performansini etkiler.
HS8b: Lojistik maliyetlerini diisiirmede etkinlik pazarlama performansini etkiler.

HS8c: Zamaninda teslimatin saglanmasi pazarlama performansini etkiler.

H9: isletmelerin genel lojistik performansi isletme performansim etkiler.
HOa: Stoklama kararlarinda etkinlik isletme performansini etkiler.
HOb: Lojistik maliyetlerini diisiirmede etkinlik isletme performansini etkiler.

H9c¢: Zamaninda teslimatin saglanmasi isletme performansini etkiler.

H10: Uretim performansi isletme performansin etkiler.

H10a: Talebe gore iiretim hizint degistirebilmek isletme performansini etkiler.

H10b: Uretim hatalarina hizli bir sekilde miidahalede bulunabilmek isletme
performansin etkiler.

H10c: Uriin gesitliligi saglayabilmek isletme performansini etkiler.
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H11: Uretim performansi pazarlama performansim etkiler.

Hl11a: Talebe gore iiretim hizin1 degistirebilmek pazarlama performansini etkiler.
H11b: Uretim hatalarina hizli bir sekilde miidahalede bulunabilmek pazarlama
performansini etkiler.

H11c: Uriin gesitliligi saglayabilmek pazarlama performansini etkiler.

-----

etkiler.
H12b: Uretim hatalarina hizli bir sekilde miidahalede bulunabilmek pazarlama
lojistigi performansini etkiler.

H12c¢: Uriin gesitliligi saglayabilmek pazarlama lojistigi performansin etkiler.

H13: Pazarlama performansi isletme performansini etkiler.
H13a: Rakiplerin hamlelerini takip etmek isletme performansini etkiler.
H13b: Fiyat esnekligi saglamak isletme performansini etkiler.

H13c: Etkili MIY isletme performansini etkiler
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Birinci Kisim Hipotezler icin Yapilan Regresyon Analizleri

Tablo 6. Hipotez 1 Analiz Sonuglari

HIPOTEZ Hla, H1b ve Hlc icin Yapilan Regresyon Analizleri
Korelasyon R? B Katsayist Anlamlihik
Hla %13,4 %1,8 0,209 0,473
(anlamsi1z)
H1b %30,2 %09,2 0,392 0,098
(anlamsi1z)
Hlc %37,2 %13,8 0.489 0,039 (anlamli)

Hipotez 1a, 1b ve lc i¢in yapilan regresyon analizinde sadece Hlc hipotezin
anlamli oldugu goriilmiistiir. Bu sonuca gore tedarik maliyetlerini diisiirmede basari
ile pazarlama lojistigi performansi arasinda pozitif bir iliski olup, aralarindaki
korelasyon derecesi 37,2°dir. R?degeri ise yaklasik %14 olarak bulunmustur. Bu
durum zay1f bir iliskiyi gostermekte olup, pazarlama lojistigi performansina verilen
puanlarin %86’smmin modelde yer almayan degiskenler tarafindan agiklandigim
gostermektedir. S Katsayis1 ise 0,489 olarak tespit edilmistir. Bu durumda
Isletmelerin tedarik maliyetlerini diisiirmedeki basarilarinda yasanacak her bir

Hipotez H1 cergevesinde sadece hipotez 1¢ anlamli bulundugu i¢in, hipotez

H1 kismen kabul edilmistir.

Tablo 7. Hipotez 2 Analiz Sonuglari

HIPOTEZ H2a, H2b ve H2¢ icin Yapilan Regresyon Analizleri
Korelasyon R? B Anlamhihk
Katsayisi
H2a %049,1 %24,1 0,433 0,005 (anlamh)
H2b %41,8 %17,5 1,058 0,019 (anlaml)
H2c %16,1 %0,26 0,411 0,386 (anlamsiz)

Hipotez 2a, 2b ve 2c i¢in yapilan regresyon analizinde sadece H2¢ hipotezin
anlamsiz oldugu goriilmiistiir. Bu sonuca gore tedarik maliyetlerini diisiirmede basar1
ile isletme genel lojistik performansi arasinda anlamli bir iliski bulunamamustir.

Dagitim etkinligi i¢in iiretim ve lojistik entegrasyonu saglamak ile isletme

genel lojistik performansi arasinda pozitif bir iligki bulunmus olup, aralarindaki
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korelasyon derecesi %49.1°dir. R%degeri ise %24,1 olarak bulunmustur. Bu durum
zayif bir iliskiyi gostermekte olup, isletme genel lojistigi performansina verilen
puanlarin %75,9’unun modelde yer almayan degiskenler tarafindan agiklandigin
gostermektedir. f Katsayisi ise 0,433 olarak tespit edilmistir. Bu durumda

isletmelerin dagitim etkinligi i¢in {iretim ve lojistik entegrasyonu saglamadaki

.....

arasinda pozitif bir iligki bulunmus olup, aralarindaki korelasyon derecesi %41,8’dir.
R2degeri ise %17,5 olarak bulunmustur. Bu durum zayif bir iliskiyi gostermekte
olup, isletme genel lojistigi performansina verilen puanlarin %82,5’inin modelde yer
almayan degiskenler tarafindan agiklandigini gostermektedir. 5 Katsayis: ise 1,058
saglamadaki basarilarinda yasanacak her bir puanlik artig, isletme genel lojistigi
performansini 1,058 puan arttiracaktir.

Hipotez H2 cercevesinde hipotez 2¢ anlamsiz bulundugu icin, hipotez H2

kismen kabul edilmistir.

Tablo 8. Hipotez 3 Analiz Sonuglar:

HIPOTEZ H3a, H3b ve H3c icin Yapilan Regresyon Analizleri
Korelasyon R? B Anlamhihk
Katsayisi
H3a %0,45 %0,02 -0,179 | 0,814 (anlamsiz)
H3b %45,6 %20,8 1,058 0,010 (anlamh)
H3c 900,27 %0,01 0,089 0,886 (anlamsiz)

Hipotez 3a, 3b ve 3c i¢in yapilan regresyon analizinde sadece H3b hipotezin
anlamli oldugu goriilmiistiir. Bu sonuca gére MIY ile iiretim lojistigi bag: saglamak
ile tretim performansi arasinda pozitif bir iliski olup, aralarindaki korelasyon
derecesi 45,6’dir. R%degeri ise yaklasik %21 olarak bulunmustur. Bu durum zayif bir

iliskiyi gostermekte olup, pazarlama lojistigi performansina verilen puanlarin
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%79’ unun modelde yer almayan degiskenler tarafindan agiklandigini géstermektedir.
B Katsayist ise 1,058 olarak tespit edilmistir. Bu durumda Isletmelerin tedarik
maliyetlerini diisiirmedeki basarilarinda yasanacak her bir puanlik artig, iiretim
performansini 1,058 puan arttiracaktir.

Hipotez H3 c¢ercevesinde sadece hipotez 3b anlamli bulundugu i¢in, hipotez
H3 kismen kabul edilmistir.

Tablo 9. Hipotez 4 Analiz Sonuc¢lan

HIPOTEZ H4a, H4b ve H4c Icin Yapilan Regresyon Analizleri
Korelasyon R? B Anlamlihk
Katsayust
H4a 0011,9 901,4 0,612 0,532 (anlams1z)
H4b %42,9 %018,4 1,866 0,018 (anlaml)
H4c %18,5 %3,4 0,809 0,327 (anlamsiz)

Hipotez 4a, 4b ve 4c icin yapilan regresyon analizinde sadece H4b hipotezin
ile pazarlama performansi arasinda pozitif bir iligki olup, aralarindaki korelasyon
derecesi %42,9’dur. R?degeri ise %18,4 olarak bulunmustur. Bu durum zayif bir
iliskiyi gostermekte olup, pazarlama performansina verilen puanlarin %81,6’sinin
modelde yer almayan degiskenler tarafindan aciklandigini gostermektedir. /3
Katsayist ise 1,866 olarak tespit edilmistir. Bu durumda Isletmelerin MIY ile iiretim
lojistigi bagi saglama basarilarinda yasanacak her bir puanlik artig, pazarlama

performansini 1,866 puan arttiracaktir.

Hipotez H4 cercevesinde sadece hipotez 4b anlamli bulundugu i¢in, hipotez
H4 kismen kabul edilmistir.
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80

HIPOTEZ H5a, H5b ve H5c Igin Yapilan Regresyon Analizleri

Korelasyon R? B Anlamlilik
Katsayist
H5a %0,58 %0,3 -0,091 0,763 (anlams1z)
H5b %0,67 %0,5 0,140 0,724 (anlams1z)
H5c %0,87 %0,08 0,187 0,327 (anlams1z)

Hipotez 5a, 5b ve 5c i¢in yapilan regresyon analizinde tiim hipotezlerin

anlamsiz oldugu goriilmiistiir. Hipotez HS bu sonuca gore reddedilmistir.

Tablo 11. Hipotez 6 Analiz Sonuclari

HIiPOTEZ Hé6a, H6b ve Héc icin Yapilan Regresyon Analizleri

Korelasyon R? B Anlamlihk
Katsaytst
Hb6a %43.7 %19,1 0,544 0,016 (anlaml)
H6b 0011,2 900,13 0,488 0,555 (anlams1z)
H6c %27 900,73 1,219 0,149 (anlams1z)

Hipotez 6a, 6b ve 6¢ i¢in yapilan regresyon analizinde sadece H6a hipotezin

anlamli oldugu goriilmiistiir. Bu sonuca gére ambalajlama, depolama gibi maliyetleri

diistirmede basar1 ile pazarlama performans1 arasinda pozitif bir iliski olup,

aralarindaki korelasyon derecesi %43,7 dir. R%degeri ise %19.1 olarak bulunmustur.

Bu durum zayif bir iliskiyi gostermekte olup, pazarlama performansina verilen

puanlarin %80,9’unun modelde yer almayan degiskenler tarafindan agiklandigini

gostermektedir. ff Katsayisi ise 0,544 olarak tespit edilmistir. Bu durumda

Demirci’deki imalat¢i ambalajlama, depolama gibi maliyetleri diisiirmede basari

saglamalarinda yasanacak her bir puanlik artis, pazarlama performansini 0,544 puan

arttiracaktir.

Hipotez H6 cercevesinde sadece hipotez 6a anlamli bulundugu i¢in, hipotez

H6 kismen kabul edilmistir.
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Tablo 12. Hipotez 7 Analiz Sonuclar1

HIPOTEZ H7a, H7b ve H7c¢ icin Yapilan Regresyon Analizleri
Korelasyon R? B Anlamhhk
Katsayist
H7a %0,45 %0,002 -0,167 | 0,816 (anlamsiz)
H7b %42,4 %17,9 1,439 0,022 (anlamh)
H7c %18,5 %0,34 1,219 0,642 (anlams1z)

Hipotez 7a, 7b ve 7c¢ igin yapilan regresyon analizinde sadece H7b hipotezin
anlamli oldugu goriilmiistiir. Bu sonuca gore lojistik maliyetleri diisiirmede ki basari
ile iiretim performansi arasinda pozitif bir iliski olup, aralarindaki korelasyon
derecesi %42,4°diir. R?degeri ise %17,9 olarak bulunmustur. Bu durum zayif bir
iligkiyi gostermekte olup, pazarlama performansina verilen puanlarin %82,1’inin
modelde yer almayan degiskenler tarafindan agiklandigini gostermektedir. /3
Katsayist ise 1,439 olarak tespit edilmistir. Bu durumda Demirci’deki imalatci
isletmeler lojistik maliyetleri diisiirmede basar1 saglamalarinda yasanacak her bir
puanlik artig, tiretim performansini 1,439 puan arttiracaktir.

Hipotez H7 cercevesinde sadece hipotez 7b anlamli bulundugu i¢in, hipotez
H7 kismen kabul edilmistir.

Tablo 13. Hipotez 8 Analiz Sonuclari

HIPOTEZ H8a, H8b ve H8c icin Yapilan Regresyon Analizleri
Korelasyon R? B Anlamhhk
Katsayisi
H8a %14,6 200,021 -0,857 0,441 (anlamsi1z)
H8b %40,1 %16,1 2,239 0,028 (anlaml)
H8c %10,5 %0,11 0,600 0,580 (anlamsi1z)

Hipotez 8a, 8b ve 8c i¢in yapilan regresyon analizinde sadece H8b hipotezin

anlaml oldugu goriilmiistiir. Bu sonuca gore lojistik maliyetleri diisiirmede ki basari
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ile pazarlama performansi arasinda pozitif bir iliski olup, aralarindaki korelasyon
derecesi %40,1°dir. R%degeri ise %16,1 olarak bulunmustur.

Bu durum zayif bir iliskiyi gostermekte olup, pazarlama performansina verilen
puanlarin %83,9’unun modelde yer almayan degiskenler tarafindan agiklandigin
gostermektedir. f Katsayisi ise 2,239 olarak tespit edilmistir. Bu durumda
Demirci’deki imalatci isletmeler lojistik maliyetleri diistirmede basar1 saglamalarinda

yasanacak her bir puanlik artis, pazarlama performansini 2,239 puan arttiracaktir.

Hipotez H8 c¢ercevesinde sadece hipotez 8b anlamli bulundugu i¢in, hipotez
HS8 kismen kabul edilmistir.

Tablo 14. Hipotez 9 Analiz Sonuclar:

HIPOTEZ H9a, H9b ve H9c icin Yapilan Regresyon Analizleri
Korelasyon R? B Anlamhihk
Katsayisi
H9a 9014,8 000,22 1,190 0,435 (anlams1z)
H9b 900,53 90,3 0,407 0,780 (anlams1z)
H9c 0026,2 900,69 2,050 0,162 (anlams1z)

Hipotez 9a, 9b ve 9c i¢in yapilan regresyon analizinde tiim hipotezlerin

anlamsiz oldugu goriilmistiir. Hipotez H9 bu sonuca gore reddedilmistir.

Tablo 15. Hipotez 10 Analiz Sonuclar:

HIPOTEZ H10a, H10b ve H10c i¢cin Yapilan Regresyon Analizleri
Korelasyon R? B Anlamhhk
Katsayisi
H10a %52,5 %27,5 0,477 0,003 (anlamh)
H10b %15,3 %0,23 1,172 | 0,419 (anlamsiz)
H10c %20,4 %0,41 1,516 0,280 (anlamsi1z)

Hipotez 10a, 10b ve 10c icin yapilan regresyon analizinde sadece H10a

hipotezin anlamli oldugu goriilmiistiir. Bu sonuca gore talebe gore iliretim hizini
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degistirebilme ile isletme performansi arasinda pozitif bir iligski olup, aralarindaki
korelasyon derecesi %52,5°dir. R?degeri ise %27,5 olarak bulunmustur. Bu durum
zayif bir iligkiyi gostermekte olup, isletme performansina verilen puanlarin
%72,5inin  modelde yer almayan degiskenler tarafindan agiklandigim
gostermektedir. f Katsayisi ise 0,477 olarak tespit edilmistir. Bu durumda
Isletmelerin talebe gore iiretim hizin1 degistirebilmelerinde yasanacak her bir puanlik
artis, isletme performansini 0,477 puan arttiracaktir.

Hipotez H10 c¢ercevesinde sadece hipotez 10a anlamli bulundugu igin,

hipotez H10 kismen kabul edilmistir.

Tablo 16. Hipotez 11 Analiz Sonuclan

HIiPOTEZ H11a, H11b ve Hllc i¢in Yapilan Regresyon Analizleri
Korelasyon R? B Anlamlihk
Katsayisi
Hlla %53,3 %728,4 2,320 0,002 (anlaml)
H1lb %13,9 %0,19 0,775 0,464 (anlams1z)
Hllc %48,7 %23,7 0,652 0,006 (anlaml)

Hipotez 11a, 11b ve 1lc i¢in yapilan regresyon analizinde sadece HI11b
hipotezin anlamsiz oldugu goriilmiistiir. Bu sonuca goére iiretim hatalarina hizh
miidahale ile pazarlama performansi arasinda anlamli bir iliski bulunamamastir.

Talebe gore tiretim hizim1 degistirmek ile pazarlama performansi arasinda
pozitif bir iliski bulunmus olup, aralarindaki korelasyon derecesi %353,3 diir.
R2degeri ise %28,4 olarak bulunmustur. Bu durum zayif bir iliskiyi gostermekte
olup, pazarlama performansina verilen puanlarin %71,6’sinin modelde yer almayan
degiskenler tarafindan agiklandigini gostermektedir. 8 Katsayisi ise 2,320 olarak
tespit edilmistir. Bu durumda isletmelerin talebe gore iiretim hizin1 degistirmelerinde
ki basarilarinda yasanacak her bir puanlik artis, pazarlama performansini 2,320 puan
arttiracaktir.

Uriin ¢esitliligi ile pazarlama performansi arasinda pozitif bir iliski bulunmus
olup, aralarindaki korelasyon derecesi %48,7°dir. R2degeri ise %23,7 olarak

bulunmustur. Bu durum zayif bir iligkiyi gostermekte olup, pazarlama performansina
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verilen puanlarin  %76,3’linlin modelde yer almayan degiskenler tarafindan
aciklandigin1 gostermektedir. # Katsayisi ise 0,652 olarak tespit edilmistir. Bulgulara
gore isletmelerin triin gesitliliginde yasanacak her bir birimlik artis, pazarlama
performansini 0,652 puan arttiracaktir.

Hipotez H11 ¢ergevesinde hipotez 11b anlamsiz bulundugu i¢in, hipotez

H11 kismen kabul edilmistir.

Tablo 17. Hipotez 12 Analiz Sonuclari

HIPOTEZ H12a, H12b ve H12c i¢in Yapilan Regresyon Analizleri
Korelasyon R? B Anlamhihk
Katsayisi
H12a %039,2 %015,4 0,378 0,032 (anlamh)
H12b %57,4 %33 -0,737 0,001 (anlamh)
H12c %0,62 %0,004 -0,317 | 0,744 (anlamsiz)

Hipotez 12a, 12b ve 12c¢ i¢in yapilan regresyon analizinde sadece H12c
hipotezin anlamsiz oldugu goriilmiistiir. Bu sonuca gore iiriin ¢esitliligi ile pazarlama
lojistigi performansi arasinda anlamli bir iligki bulunamamustir.

Talebe gore tiretim hizin1 degistirmek ile pazarlama lojistigi performansi
arasinda pozitif bir iligki bulunmus olup, aralarindaki korelasyon derecesi %39,2 dir.
R2degeri ise %15,4 olarak bulunmustur. Bu durum zayif bir iliskiyi gostermekte
almayan degiskenler tarafindan agiklandigini gostermektedir. § Katsayisi ise 0,378
olarak tespit edilmistir. Bu durumda isletmelerin talebe goére ftretim hizim
degistirmelerinde ki basarilarinda yasanacak her bir puanlik artis, pazarlama lojistigi
performansini 0,378 puan arttiracaktir.

Uretim hatalarina hizli miidahale ile pazarlama lojistigi performansi arasinda
negatif bir iliski bulunmus olup, aralarindaki korelasyon derecesi %57,4’diir.
R2degeri ise %33 olarak bulunmustur. Bu durum zayif bir iliskiyi gostermekte olup,
pazarlama performansina verilen puanlarin %067’sinin modelde yer almayan

degiskenler tarafindan agiklandigini gostermektedir. 5 Katsays: ise -0,737 olarak
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tespit edilmistir. Bu durumda isletmelerin iiretim hatalarina hizli miidahalede
bulunmasi pazarlama lojistigi is ylikiinii -0,737 puan azaltacaktir.
Hipotez H12 gergevesinde hipotez 12¢ anlamsiz bulundugu i¢in, hipotez H12

kismen kabul edilmistir.

Tablo 18. Hipotez 13 Analiz Sonuclar

[IPOTEZ H13a, H13b ve H13c Icin Yapilan Regresyon Analizleri
Korelasyon R? B Anlamlihk
Katsayisi
H13a %49 %24,1 2,727 | 0,006 (anlaml)
H13b 2037,1 9013,7 1,352 0,044 (anlamli)
H13c %25,3 %0,64 -2,205 0,178
(anlamsiz)

Hipotez 13a, 13b ve 13c i¢in yapilan regresyon analizinde sadece H13c
hipotezin anlamsiz oldugu goriilmiistiir. Bu sonuca gore etkili MIY ile isletme
performansi arasinda anlamli bir iligki bulunamamustir.

Rakiplerin hamlelerini takip etmek ile isletme performansi arasinda pozitif bir
iliski bulunmus olup, aralarindaki korelasyon derecesi %49’dur. R?degeri ise %24,1
olarak bulunmustur. Bu durum zayif bir iliskiyi gostermekte olup, isletme
performansina verilen puanlarin %75,9’unun modelde yer almayan degiskenler
tarafindan acgiklandigini géstermektedir. 5 Katsayisi ise 2,727 olarak tespit edilmistir.
Bu durumda isletmelerin rakiplerin hamlelerini takip etme basarilarinda yasanacak
her bir puanlik artis, isletme performansini 2,727 puan arttiracaktir.

Fiyat esnekligi ile isletme performansi arasinda pozitif bir iliski bulunmus
olup, aralarindaki korelasyon derecesi %37,1°dir. R®degeri ise %13,7 olarak
bulunmustur. Bu durum zayif bir iliskiyi gostermekte olup, isletme performansina
verilen puanlarin %86,3’linlin modelde yer almayan degiskenler tarafindan
aciklandigin1 gostermektedir.  Katsayisi ise 1,352 olarak tespit edilmistir. Bu
durumda isletmelerin fiyat esnekliginin bir birim arttirilmasi, isletme performansini
1,352 puan arttiracagi soylenebilir.

Hipotez H13 cercevesinde hipotez 13c anlamsiz bulundugu i¢in, hipotez H13

kismen kabul edilmistir.
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HIPOTEZLER SONUC
H1: Bir isletmenin iiretim lojistigi performansi pazarlama lojistigi performansin etkiler. KABUL
Hla: Dagitim etkinligi i¢in iiretim ve lojistik entegrasyonu saglamak pazarlama lojistigi performansin etkiler. RED
H1b: Miisteri Iligkileri Yonetimi (MIY) ile iiretim lojistigi bag1 saglamak pazarlama lojistigi performansini etkiler. RED
Hlc: Tedarik maliyetlerini diisiirmedeki basar1 pazarlama lojistigi performansin etkiler. KABUL
H2: Uretim lojistigi performansi isletmelerin genel lojistik performansim etkiler. KABUL
H2a: Dagitim etkinligi i¢in iiretim ve lojistik entegrasyonu saglamak isletme genel lojistik performansini etkiler. KABUL
H2b: MIY ile iiretim lojistigi arasindaki bag: saglamak isletme genel lojistik performansini etkiler. KABUL
H2c: Tedarik maliyetlerini diisiirmedeki basari isletme genel lojistik performansin: etkiler. RED
H3: Uretim lojistigi performansi iiretim performansim etkiler. KABUL
H3a: Dagitim etkinligi i¢in iiretim ve lojistik entegrasyonu saglamak iiretim performansini etkiler. RED
H3b: MIY ile iiretim lojistigi bag1 saglamak iiretim performansini etkiler. KABUL
H3c: Tedarik maliyetlerini diisirmedeki basari iiretim performansin etkiler. RED
H4: Uretim lojistigi performansi pazarlama performansim etkiler. KABUL
H4a: Dagitim etkinligi i¢in iiretim ve lojistik entegrasyonu saglamak pazarlama performansini etkiler. RED
H4b: MIY ile iiretim lojistigi bag1 saglamak pazarlama performansini etkiler. KABUL
H4c: Tedarik maliyetlerini diigiirmedeki bagar1 pazarlama performansini etkiler. RED
HS: Pazarlama lojistigi performansi isletmelerin genel lojistik performansim etkiler. RED
gi?lze ?mbalajlama, depolama gibi maliyetleri diisiirmede basart saglamak isletme genel lojistik performansini RED
H5b: Dagitim kanali i¢i bilgi paylasiminda etkinlik saglamak isletme genel lojistik performansin etkiler. RED
H5c: Pazarlama fonksiyonu ile lojistik fonksiyonu arasinda koordinasyon saglanmasi igletme genel lojistik RED
performansin etkiler.
H6: Pazarlama lojistigi performansi pazarlama performansini etkiler. KABUL
Hé6a: Ambalajlama, depolama gibi maliyetleri diisiirmede bagar1 saglamak pazarlama performansini etkiler. KABUL
Hé6b: Dagitim kanali ici bilgi paylasiminda etkinlik saglamak pazarlama performansini etkiler. RED
Heé6c: Pazarlama fonksiyonu ile lojistik fonksiyonu arasinda koordinasyon saglanmasi pazarlama performansini RED
etkiler.
H7: isletmelerin genel lojistik performanst iiretim performansim etkiler. KABUL
H7a: Stoklama kararlarinda etkinlik {iretim performansin etkiler. RED
H7b: Lojistik maliyetlerini diisiirmede etkinlik iiretim performansini etkiler. KABUL
H7c: Zamaninda teslimatin saglanmas iiretim performansini etkiler. RED
HS: Tsletmelerin genel lojistik performansi pazarlama performansini etkiler. KABUL
HB8a: Stoklama kararlarinda etkinlik pazarlama performansini etkiler. RED
H8b: Lojistik maliyetlerini diigiirmede etkinlik pazarlama performansim etkiler. KABUL
H8c: Zamaninda teslimatin saglanmasi pazarlama performansini etkiler. RED
H9: fsletmelerin genel lojistik performansi isletme performansim etkiler. RED
H9a: Stoklama kararlarinda etkinlik isletme performansini etkiler. RED
HO9b: Lojistik maliyetlerini diigiirmede etkinlik igletme performansin etkiler. RED
H9c: Zamaninda teslimatin saglanmasi isletme performansini etkiler. RED
H10: Uretim performansi isletme performansini etkiler. KABUL
H10a: Talebe gore iiretim hizim degistirebilmek isletme performansini etkiler. KABUL
H10b: Uretim hatalarina hizli bir sekilde miidahalede bulunabilmek isletme performansini etkiler. RED
H10c: Uriin gesitliligi saglayabilmek isletme performansimi etkiler. RED
H11: Uretim performansi pazarlama performansini etkiler. KABUL
H11a: Talebe gore iiretim hizin1 degistirebilmek pazarlama performansini etkiler. KABUL

RED

H11b: Uretim hatalarina hizh bir sekilde miidahalede bulunabilmek pazarlama performansini etkiler.
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H1lc: Uriin gesitliligi saglayabilmek pazarlama performansini etkiler. KABUL
H12: Uretim performansi pazarlama lojistigi performansim etkiler. KABUL
H12a: Talebe gore iiretim hizin1 degistirebilmek pazarlama lojistigi performansini etkiler. KABUL
H12b: Uretim hatalarina hizli bir sekilde miidahalede bulunabilmek pazarlama lojistigi performansini etkiler KABUL
H12c: Uriin gesitliligi saglayabilmek pazarlama lojistigi performansini etkiler. RED
H13: Pazarlama performansi isletme performansini etkiler. KABUL
H13a: Rakiplerin hamlelerini takip etmek isletme performansini etkiler. KABUL
H13b: Fiyat esnekligi saglamak isletme performansim etkiler. KABUL
RED

H13c: Etkili MIY isletme performansini etkiler
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SONUC VE ONERILER

Uretim, pazarlama ve lojistik departmanlar1 arasindaki koordinasyonun
isletme performansini arttirdigina dair pek ¢ok aragtirma mevcuttur. Demeter ve
Kolos (2009) ve Gimenez ve Ventura (2002) iiretim, pazarlama ve lojistik
departmanlar1 arasindaki koordinasyonun isletme performansimi artirdigin
kanitlamislardir. Bu arastirmadan elde edilen sonucglar literatiirii destekler
niteliktedir. Bu ¢alisma ile; {liretim lojistigi ile pazarlama lojistiginin iiretim,
pazarlama ve genel igletme performansint dogrudan ya da dolayl olarak etkiledigi

gorilmiustir.

Giliniimiizdeki arastirmalar, isletmelerin fonksiyonel anlamada
mikkemmelligini amacglamaya doniiktiir. Nitekim fonksiyonel anlamada basari
saglayan isletmelerin, diger alanlarda da basarili olacagina inanilir. Ancak tek bir
alanda  basarinin  yakalanmasi rekabet acisindan avantaj olarak
degerlendirilmemelidir. Fakat farkli departmanlar arasinda koordinasyonun
saglanmast hem isletme performansini etkiler hem de rekabette 6nemli avantajlar

saglar.

Daha iyi bir isletme performansi i¢in departmanlar arasinda koordinasyonun
saglanmas1 gerekir. Bu arastirmanin sonuglari da bu yargiyr dogrulamaktadir.
Miisteri iligkileri yOnetimi, iiretim hizi, {iretim hatalarima hizli miidahale, {iriin
cesitliligi ve fiyat esnekligi gibi degiskenlerin koordinasyonunun saglanmasi, isletme

performansina olumlu katki saglayacaktir.

Arastirmanin analizinde Manisa ili Demirci Ilgesin’de faaliyet gosteren 30
imalat isletmesinden alinan veriler kullanilmistir. Ankete katilan isletmelerin sadece
1 tanesi zeytinyagi lretimi yapan bir isletme olup digerleri hali {iretimi yapan

isletmelerdir.

Yapilan arastirmada toplam 13 kisim hipotez test edilmistir. Bu hipotezlerden
ikisi hari¢ tamami kismen de olsa kabul edilmistir. Birinci ana hipotez olan Hi
hipotezinde oOne siiriilen, “lretim lojistigi performanst pazarlama lojistigi

performansini etkiler” tezi kismen kabul edilmistir. Bu ana hipotezin altinda yer alan
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hipotezlerden, “dagitim etkinligi i¢in iretim ve lojistik entegrasyonu saglamak
pazarlama lojistigi performansin etkiler” ile “MIY ile iiretim lojistigi bag1 saglamak
pazarlama lojistigi performansim1 etkiler” hipotezlerinin pazarlama lojistigi
performansini etkilemedigi goriilmiistiir. Bu hipotezler icerisinde sadece ‘“tedarik
maliyetlerini diistirmedeki basar1 pazarlama lojistigi performansini etkiler” hipotezi
(Hi) anlamli ¢ikmigtir. Yapilan regresyon analizine gore isletmelerin tedarik
maliyetlerini diisiirmedeki basarilarini bir birim arttirmalari durumunda pazarlama
lojistigi performanslarinin 0,489 puan artacagi sdylenebilir. Dolayisiyla pazarlama
lojistigi performanslarini arttirmak isteyen isletmelerin {iretim lojistigi baglaminda

tedarik maliyetlerini diisiiriicii faaliyetlere odaklanmalar1 gerektigi soylenebilir.

Hz hipotezinde {iretim lojistigi performansinin isletme genel lojistik
performansini etkileyecegi One silriilmistiir. Yapilan regresyon analizinde alt
hipotezlerden olan (Hza) dagitim etkinligi i¢in iiretim ve lojistik entegrasyonu
saglamanin isletmelerin genel isletme lojistigini etkiledigi goriilmiistiir. Bulgular
cergevesinde dagitim etkinligi icin iretim ve lojistik entegrasyonu saglamada bir
birimlik iyilestirmenin isletme genel lojistik performansina 0,433 puan katki

yapacagi soylenebilir.

Hab cercevesinde yapilan analizlere gére miisteri iliskileri yonetimi ile tiretim
lojistigi bag1 saglamanin isletmelerin isletme genel lojistik performansini etkiledigi
gorilmiistiir. Bu cercevede isletmelerin miisteri iligkileri yonetimi ile iiretim lojistigi
bag1 saglamada gosterecekleri bir birimlik artis s6z konusu igletmelerin genel lojistik
performansia 1,058’lik bir katki yapabilecegi goriilmistir. Bu baglamda Hap
hipotezinde yer alan miisteri iligkileri yonetimi ile iiretim lojistigi bagi kurmanin, Hza
hipotezinde yer alan dagitim etkinligi i¢in iretim ve lojistik entegrasyonu
saglamaktan daha etkili olacag goriilmektedir. Iki faktoriin bir arada iyilestirilmesi

ile genel lojistik performansinin 6nemli bir miktarda arttirilabilecegi tespit edilmistir.

H2 hipotezine iliskin bulgular neticesinde tedarik maliyetlerini diislirmede

basarmin (Hzc) isletme genel lojistik performansini etkilemedigi tespit edilmistir.
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Hs hipotezinde iiretim lojistigi performansinin tiiretim performansini
etkileyecegi One siiriilmiistiir. Yapilan regresyon analizinde alt hipotezlerden olan
“miisteri iligkileri yonetimi ile liretim lojistigi bagi saglamak liretim performansini
etkiler” tezi (Hasp) dogrulanmistir. Bulgular gergevesinde, miisteri iliskileri yonetimi
ile tiretim lojistigi bag saglamada bir birimlik artisin isletmelerin iiretim
performansini 1,058 birim arttiracagi sdylenebilir. Dolayisiyla iiretim performansini
arttirmak isteyen isletmelerin miisteri iligkileri yonetimi ile iretim lojistigi bagin
saglamadaki etkinliklerini arttirmalar1 gerektigi soylenebilir. Ayrica bu durum {iretim
lojistigi ile pazarlama arasindaki koordinasyonun isletmelerin {iretim performansina

olan etkisine isaret etmektedir.

Hs hipotezine iligkin bulgular neticesinde dagitim etkinligi i¢in liretim ve
lojistik entegrasyonu saglamadaki basarmin (Hsa) ve tedarik maliyetlerini
diisiirmedeki basarinin (Hsc) tiretim performansini etkilemedigi tespit edilmistir. Bu

cercevede Hz kismen kabul edilmistir.

Hs hipotezinde {iretim lojistigi performansinin pazarlama performansini
etkileyecegi One siriilmiistiir. Yapilan regresyon analizinde “miisteri iliskileri
yonetimi ile tretim lojistigi bagi saglamak pazarlama performansini etkiler” tezi
(Hab) dogrulanmistir. Bulgular gergevesinde, miisteri iligkileri yonetimi ile iiretim
lojistigi bagi saglamada bir birimlik artisin isletmelerin pazarlama performansini
1,866 birim arttiracagi soylenebilir. Dolayisiyla pazarlama performansini arttirmak
isteyen isletmelerin miisteri iligkileri yonetimi ile {iretim lojistigi bagin1 saglamadaki
etkinliklerini arttirmalar1 gerektigi sdylenebilir. Ayrica bu durum tiretim lojistigi ile
pazarlama arasindaki koordinasyonun isletmelerin pazarlama performansina olan
etkisine isaret etmektedir. Hipotez Has gergevesinde sadece hipotez 4b anlamli

bulundugu i¢in, hipotez Hs kismen kabul edilmistir.

Hs hipotezinde pazarlama lojistigi performansinin isletmelerin genel lojistik
performansini  etkileyecegi One siiriilmiistiir. Yapilan regresyon analizinde
isletmelerin pazarlama lojistigi performansinin genel isletme lojistigi performansini
etkilemedigi goriilmistiir. Tiim alt hipotezlerin (Hsapbc) anlamsiz oldugu tespit

edilmistir. Lakin bulunan veriler sadece Demirci ilgesi 6zelindeki imalatgr isletmeler
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icin gecerlidir. Analiz sonuglarinin Manisa’daki ya da Tiirkiye’deki tiim igletmeler

evrenini kapsamadigini belirtmek gerekir.

Hs hipotezinde pazarlama lojistigi performansinin isletmelerin pazarlama
performansini  etkileyecegi One siiriilmiistiir. Yapilan regresyon analizinde
isletmelerin pazarlama lojistigi performansina bagli ambalajlama, depolama gibi
maliyetleri diisiirmede bagarinin pazarlama performansini etkiledigi tespit edilmistir
(Hea). Buna gore isletmelerin ambalajlama, depolama gibi maliyetleri diisiirmede
basar1 saglamalarinda yasanacak her bir puanlik artis, pazarlama performanslarini
0,544 puan arttiracagi sdylenebilir. Bu c¢ergevede isletmelerin ambalajlama,
depolama gibi lojistik maliyetlerinde yasanacak iyilestirmenin, maliyet avantaji
araciligiyla fiyat rekabetine olumlu etki yapacagi diisiiniildiigiinde, isletmelerin
pazarlama performansina olumlu etki yapacagi soylenebilir. Hipotez He cergevesinde

sadece hipotez Hsa anlamli bulundugu igin, hipotez Hs kismen kabul edilmistir.

H7 hipotezinde isletmelerin genel lojistik performansinin {iretim
performansini etkileyecegi One siiriilmiistiir. Bu sonuca gore lojistik maliyetleri
diistirmedeki basar1 iiretim performansini etkilemektedir. Regresyon analizi
neticesinde isletmelerin lojistik maliyetlerini diisiirme basarilarindaki her bir puanlik
artigin Uretim performansini 1,439 puan arttiracagi soylenebilir. Hipotez H7
cergevesinde sadece hipotez 7b anlamli bulundugu i¢in, hipotez H7 kismen kabul
edilmistir.

Hs hipotezinde isletmelerin genel lojistik performansinin pazarlama
performansini etkileyecegi One siiriilmiistiir. Bu sonuca gore lojistik maliyetleri
diisiirmedeki basar1 pazarlama performansini etkilemektedir. Regresyon analizi
neticesinde isletmelerin lojistik maliyetlerini diistirme basarilarindaki her bir puanlik
artisin pazarlama performansini 2,239 puan arttiracagi sdylenebilir.

H7 ve Hg hipotezleri beraber degerlendirildiginde lojistik maliyetlerinde
lyilestirme yapilmasinin hem pazarlama hem de {iretim performansini olumlu yonde
etkiledigi goriilmektedir. Fakat s6z konusu iyilestirmenin pazarlama performansina
katkisinin liretim performansina gore yaklasik %50 oraninda daha fazla oldugu tespit

edilmistir.
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Ho hipotezinde isletmelerin genel lojistik performansinin igletme
performansini etkileyecegi one siiriilmiistiir. Hipotez Ho i¢in yapilan regresyon
analizinde tiim hipotezlerin anlamsiz oldugu goriilmiistiir. Hipotez Ho bu sonuca gore
reddedilmistir. Fakat bulunan veriler sadece Demirci ilgesi Ozelindeki imalatci
isletmeler i¢in gegerlidir. Yine analiz sonuglarinin Manisa’daki ya da Tiirkiye’deki
tiim isletmeler evrenini kapsamadigini belirtmek gerekir.

Hio hipotezinde isletmelerin iiretim performansinin isletme performansini
etkileyecegi one siiriilmiistiir. Yapilan regresyon analizinde talebe gore liretim hizim
degistirebilmenin isletme performansimi etkiledigi goriilmiistir. Bu durumda
isletmelerin talebe gore liretim hizin1 degistirebilmelerinde yasanacak her bir puanlik
artig, isletme performansinmi 0,477 puan arttiracaglr soylenebilir. Hipotez Hio
cergevesinde sadece hipotez Hioa anlamli bulundugu i¢in, hipotez Hio kismen kabul
edilmistir.

H11 hipotezinde isletmelerin {iretim performansinin pazarlama performansini
etkileyecegi One siiriilmiistiir. Yapilan regresyon analizinde talebe gore tliretim hizini
degistirmenin pazarlama performansini etkiledigi bulunmustur. Bu durumda
isletmelerin talebe gore iiretim hizin1 degistirmelerindeki basarilarinda yasanacak her
bir puanlik artis, pazarlama performansini 2,320 puan arttiracagi sdylenebilir.

Hi1 hipotezi cergevesinde yine lriin c¢esitliliginin pazarlama performansini
etkiledigi bulunmustur. Bulgulara gore isletmelerin {irlin ¢esitliliginde yasanacak her
bir birimlik artis, pazarlama performansini 0,652 puan arttiracagi sdylenebilir.

Hipotez Hi: gergevesinde hipotez Hiip anlamsiz bulundugu igin, hipotez Hi1
kismen kabul edilmistir.
performansint etkileyecegi One siiriilmiistiir. Yapilan regresyon analizinde talebe
gore iretim hizim1 degistirmenin pazarlama lojistigi performansini etkiledigi
bulunmustur. Bu durumda isletmelerin talebe gore iiretim hizim1 degistirmelerindeki
basarilarinda yasanacak her bir puanlik artig, pazarlama lojistigi performansini 0,378
puan arttiracagi sdylenebilir.

Yine hipotez Hi, gergevesinde, iiretim hatalarina hizli miidahalenin pazarlama
lojistigi performansini etkiledigi goriilmiis, fakat bu etkinin negatif bir iliski tasidig

tespit edilmistir. Aragtirma bulgularma goére isletmelerin iiretim hatalarina hizh
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miidahalede bulunmasi pazarlama lojistigi is yiikiini -0,737 puan azaltacagi
sOylenebilir.

Hipotez Hi2 gergevesinde hipotez Hizc anlamsiz bulundugu i¢in, hipotez Hi
kismen kabul edilmistir.

Hiz  hipotezinde isletmelerin  pazarlama  performansimnin  isletme
performansini etkileyecegi one siiriilmiistiir. Yapilan regresyon analizinde rakiplerin
hamlelerini takip etmenin isletme performansini etkiledigi bulunmustur. Bulgulara
gore isletmelerin rakiplerin hamlelerini takip etme basarilarinda yasanacak her bir
puanlik artis, isletme performansini 2,727 puan arttiracagi sdylenebilir.

Yine Hushipotezi cercevesinde fiyat esnekliginin isletme performansini
etkiledigi bulunmustur. Bu durumda isletmelerin fiyat esnekliginin bir birim
arttirilmasi, isletme performansini 1,352 puan arttiracagi sdylenebilir.

Hipotez His gergevesinde hipotez 13¢ anlamsiz bulundugu i¢in, hipotez Hiz

kismen kabul edilmistir.

Yapilan analizler neticesinde Demirci ilgesinde faaliyet gosteren imalatci
KOBI’lerin miisteri iliskileri yonetimi ile {iretim lojistigi bag1 saglamak {izerine
odaklanmalar1 ve bu fonksiyonu iyilestirmeleri sonucunda, ayni anda igletme genel
lojistik performansindan baska, liretim ve pazarlama performansin1 olumlu yonde
etkileyebilecekleri goriilmiistiir. Bu sonuglara gére en az zaman ve maliyet ile hizl
ve olumlu performans artis1 hedefleyen KOBI’lerin, miisteri iligkileri yonetimi ile
tretim lojistigi bagi kurmadaki etkinliklerini arttirmaya odaklanmalari gerektigi
sOylenebilir.

Analiz sonuglarina goére séz konusu KOBI’ler talebe gore iiretim hizini
degistirebilmede 1yilestirme yapmalar1 durumunda aymi anda, pazarlama lojistigi
performansindan bagka, pazarlama ve isletme performanslarini da arttirabilirler. Bu
gergevede yine en az zaman ve maliyet ile hizli ve olumlu performans artigi igin
talebe gore tlretim hizin1 degistirebilme konusunda iyilestirmeye odaklanilmasi
gerektigi sdylenebilir.

Yapilan arastirmada en goze carpan sonug ise lojistik faaliyetlerde maliyet
diisiisii elde etmenin faydasina iliskin ortaya ¢ikmistir. Uretim lojistigi ve pazarlama

lojistigi arasindaki iliskide tedarik maliyetlerini diisiirmenin Oneminin ortaya
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cikmasi, yine pazarlama lojistigi ile pazarlama performansi arasindaki iliskide
ambalajlama ve depolama gibi lojistik maliyetleri digiirmenin 6neminin ortaya
cikmasi, isletme genel lojistik performansi ile iiretim ve pazarlama performansi
arasindaki iliskide lojistik maliyetlerini diistirmedeki etkinligin Oneminin ortaya
cikmasi, isletme toplam performansi etkilemede KOBI’lerin lojistik maliyetlerini
diisiirmeye odaklanmasi gerektigini gOstermektedir. Arastirmada pazarlama
performansinin fiyat esnekligi aracilifiyla igsletme performansini etkiledigi bulgusu
da, lojistik maliyetlerin isletme performansmma etki yaptigt yorumunu

desteklemektedir.

Tim bu bulgular gercevesinde iiretim lojistigi ile pazarlama lojistiginin
iiretim, pazarlama ve genel isletme performansini dogrudan ya da dolayli olarak
etkiledigi gortilmiistiir. S6z konusu etki drneklem kitlesi bazinda daha ¢ok lojistik
maliyetler c¢ercevesinde kendisini goOstermistir. Bunun disinda miisteri iligkileri
yonetimi, iiretim hizi, iiretim hatalarina hizli miidahale, iiriin ¢esitliligi ve fiyat
esnekligi gibi degiskenlerin hipotezlerde yer alan performans kriterlerine etki ettigi
soylenebilir. Arastirmaya dahil edilen KOBI’lerin iiretim lojistigi ve pazarlama
lojistigi koordinasyonu ¢ergevesinde maliyet diisiisiinii stratejik olarak hedeflemesi
onerilebilir. Nitekim tiretim lojistigi ile pazarlama lojistigi arasindaki iliskide tedarik

maliyetlerini diisirmenin etkili oldugu bulgusu bu tezi desteklemektedir.

Bu ¢alisma arastirma modeli dahilinde, Manisa ili Demirci ilgesinde faaliyet
gosteren iiretim isletmelerinde yapilmistir. Demirci ilgesinde yapilmis olan bu
caligma Tiirkiye geneli i¢in yapilarak genisletilebilir. Bu ¢alisma da sektorel ayrim
yapilmamustir. ileri ki zamanlarda yapilacak olan calismalarda sektdrel agidan bir
ayrim yapilmasi ve anket sorularinin ilgili sektore gore hazirlanmas1 daha saglikli

sonuclara ulagilmasini saglayabilir.
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EK-1

URETIM LOJISTIGI iLE PAZARLAMA LOJISTiGi ARASINDAKI

STRATEJIK KOORDINASYON KONUSU UZERINDE BiR UYGULAMA

ANKETI

Bu c¢alismada, isletmelerdeki tiretim, pazarlama ve lojistik islevlerinin isletme performansi {izerindeki
etkilerinin incelenmesi amaglanmaktadir. Bu amag¢ dogrultusunda Manisa ili Demirci il¢cesindeki
KOBI yéneticileri icin asagidaki anket formu hazirlannustir. Ankette de doldurmus oldugunuz bilgiler
sadece bilimsel amagla kullanilacak olup, asla 3. sahislarla paylasilmayacaktir.

Dog. Dr. Mustafa SOBA Siileyman TOPUZ
Usak Universitesi Usak Universitesi
Iktisadi ve Idari Bilimler Sosyal Bilimler Enstitiisii
Fakiiltesi Isletme Anabilim Dali
Isletme Béliimii Yiiksek Lisans Ogrencisi
e-mail: e-mail: sly_tpz@hotmail.com
mustafa.soba@usak.edu.tr Tel: 0 543 304 03 44

Tel: 0276 221 21 21 — 2327

BIRINCIi BOLUM

Isletmenizin Kurulus Yili:

Isletmenizde Calisan Sayis1 (Tam Zamanli):

Isletmenizde Calisan Sayis1 (Yar1 Zamanli):

Isletme Sahibinin Mezuniyet Durumu:

Isletme Yetkilisinin Gorevi:

IKiNCi BOLUM

Bu boliimde lojistik performansina iliskin goriiglerinizi 6grenmek amaciyla ¢esitli sorular
verilmistir. Liitfen bu sorulari kendi diistinceleriniz dogrultusunda;

1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3-Ne Katihlyorum Ne Katilmiyorum, 4-
Katiliyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum, segeneklerinden birini tik (X) koyarak cevaplandiriniz.

SOR LOJIiSTIK PERFORMANS 1 ’ 3 4 5
UNO ACIKLAMA
1. Stoklama kararlarina onem veririz ve akilci davraniriz.

Stok yonetiminde degisim kararlarini hizli bir sekilde
gergeklestiririz.

Lojistik maliyetlerini diistirmeye yonelik ¢aligmalar yapariz.

Tasima kararlarinda akilci ve ekonomik davraniriz.

Lojistik kalitesini siirekli arttirmaya ¢aligiriz.

SRR Pl Fl I

Zamaninda teslimata 6nem veririz.
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UCUNCU BOLUM

Bu boliimde iiretim performansma iliskin goriislerinizi 6grenmek amaciyla ¢esitli sorular
verilmistir. Liitfen bu sorular1 kendi diistinceleriniz dogrultusunda;

1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3-Ne Katiiyorum Ne Katilmiyorum, 4-
Katiliyorum, 5-Kesinlikle Katiliyorum, segeneklerinden birini tik (X) koyarak cevaplandiriniz.

SORU URETIM PERFORMANSI
NO ACIKLAMA

1. Cesitli boyut ve renklerde iiriinler iiretebilmekteyiz.

Belirli standartlara uygun iiretim yapabilmekteyiz.

Uretim maliyetlerini diisiirebilmekteyiz.

Uriinde kusur oldugunda hizl1 bir sekilde miidahale
edebiliriz.

2
3.
4. Talebe gore iiretim hizini degistirebilmekteyiz.
5
6

Uriin miktarlarindaki degisime ayak uydurabiliriz.

DORDUNCU BOLUM

Bu bélimde pazarlama performansina iligkin goriislerinizi 6grenmek amaciyla gesitli sorular verilmistir.
Liitfen bu sorular1 kendi diigiinceleriniz dogrultusunda;

1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3- Ne Katillyorum Ne Katilmiyorum, 4-Katihyorum, 5-
Kesinlikle Katiliyorum, se¢eneklerinden birini tik (X) koyarak cevaplandiriniz.

SOR PAZARLAMA PERFORMANSI
UNO ACIKLAMA

1. Miisteriler bizim {irliniimiiz i¢in olumlu diisiiniir.

Verimli reklam kampanyalarimiz olmaktadir.

Rakiplerle iiriin farkimizi karsilagtiririz.

Hedef pazarlari belirleyip en cazip olanlari segeriz.

Rakiplerden daha diisiik fiyatlar verebiliriz.

Yeni miisteri belirleme konularina 6nem veririz.

N |g|s|w

Miisteri ile daha iyi iletisim kurmak i¢in ¢alisiriz.

BESINCi BOLUM

Liitfen bu sorular1 kendi diigiinceleriniz dogrultusunda;
1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3- Ne Katilyorum Ne Katilmiyorum, 4-Katihyorum, 5-
Kesinlikle Katillyorum, se¢eneklerinden birini tik (X) koyarak cevaplandiriniz.

SORU URETIM LOJISTiGi PERFORMANSI
NO ACIKLAMA

Dagitim islevinin etkin ve verimli olabilmesi igin {iretim ve lojistik
entegrasyonundan yararlaniriz.

Uretim ve diger birimler tam bir biitiinliik i¢indedir.

Bazi siiregler iiretim ve lojistik birimlerince ortak olarak yiiriitiiliir.
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verilmistir. Liitfen bu sorular1 kendi diisiinceleriniz dogrultusunda;

1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3- Ne Katillyorum Ne Katilmiyorum, 4-Katihyorum, 5-
Kesinlikle Katiliyorum, segeneklerinden birini tik (X) koyarak cevaplandiriniz.
SORU PAZARLAMA LOJISTiGi PERFORMANSI 11213lals
NO ACIKLAMA
1. Dagitim kanali iiyeleri pazarlama ve lojistik boliimleriyle temastadir.
2. Dagitimin planlanmasinda pazarlama lojistigi sorumludur.
3 Ambalajlama, depolama vb. maliyetlerini diigiirmede pazarlama lojistigi
' sorumludur.
4 Satisin ve teslimatin sorunsuz gergeklesmesi pazarlama lojistiginin
' etkinligine baghdir.
5 Pazarlama ve lojistik boliimlerinin birlikteligi dagitimda meydana gelebilecek
' tehditleri azaltir.
6. Dagitim kanalinda bilgi paylasimini pazarlama lojistigi destekler.
7. Pazarlama lojistigi ile fiyat politikalar1 daha akilc1 bir sekilde olusturulur.

YEDINCi BOLUM

Bu boliimde isletme performansina iliskin goriislerinizi 6grenmek amaciyla ¢esitli sorular verilmistir. Liitfen bu

sorular1 kendi diistinceleriniz dogrultusunda;

1-Kesinlikle Katilmiyorum, 2-Katilmiyorum, 3- Ne Katilyorum Ne Katilmiyorum, 4-Katihyorum, 5-
Kesinlikle Katiliyorum, seceneklerinden birini tik (X) koyarak cevaplandiriniz.
SOR ISLETME PERFORMANSI 1 2 3 4 5
UNO ACIKLAMA

1. Pazar payinda rakiplere gore siirekli olarak artis saglayabiliyoruz.

2. Karliligimiz rakiplere gore siirekli artmaktadir.

3. Satiglarimizda siirekli artis gozlenmektedir.

4. Miisteri tatmini ve bagliligini temin edebiliyoruz.

5. Uriin ve hizmet kalitemiz siirekli artis egilimindedir.

6. Hammadde iscilik vb. maliyetlerimizde diisiisler saglayabiliyoruz.

7. Yeni iiriin gelistirme konusunda rakiplerden daha hizliy1z.




