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ÖNSÖZ 
 

 

Günümüzde bir çok işletme rekabet üstünlüğünü elde etmede işletmeler arası 

ilişkilerin önemini anlamış ve gerek tedarikçileri gerekse müşterileriyle olan 

ilişkilerini karşılıklı işbirliği ve menfaat esasına bağlı olarak yeniden yapılandırmaya 

başlamışlardır. Özellikle tedarikçilerle geliştirilen sıkı işbirliğinin ürün kalitesinin 

arttırılması, satın alınan ürünlerin maliyetinin düşürülmesi, üretim ve dağıtım 

esnekliğinin geliştirilmesi, müşteri memnuniyetinin arttırılması gibi konularda son 

derece olumlu katkılar sağladığı görülmektedir. 

GSM sektörününde, müşterinin kaliteli bir şekilde iletişim sağlayabilmesi için 

gereken iki temel malzeme, Simkart ve Kontör Yükleme Kartlarıdır. Özellikle 

simkart müşterinin GSM şebekesiyle tek bağlantı noktasıdır. Bu ürünlerin teknik 

sorunlardan arınmış, kaliteli ve güvenli şekilde bayi ağına ulaşması ve müşterinin 

kullanımına sunulması müşteri memnuniyeti ve GSM firmalarının müşteri 

varlıklarının idamesi için oldukça önemlidir. 

Bu çalışmada genel olarak literatürel anlamda Tedarik ve Lojistik kavramları 

üzerinde durulmuş Türkiye’de faaliyet gösteren bir GSM firmasında Simkart ve 

Kontör Yükleme Kartlarının tedariği ve lojistiğinin nasıl sağlandığı anlatılmaya 

çalışılmıştır. 

Çalışmanın gerçekleştirilmesinde göstermiş olduğu destek ve anlayıştan ötürü 

danışman hocam Sayın Doç.Dr.Cemalettin Kubat’a, çalışmam süresince desteğini 

esirgemeyen eşim M.Betül Kaya’ya ve aileme teşekkürlerimi sunarım. 
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ÖZET 

 

 

Anahtar kelimeler: Tedarikçi Zinciri, Lojistik,Üretim,Simkart,Kontör Yükleme Kartı 
 
Firmalar, günümüzde yoğun rekabet ortamında sürekli önde olmak için büyük bir 
çaba içerisine girmişlerdir. Rakipler arasında hızlı, ekonomik ve hatasız çözümler 
sunmak için birçok sistem geliştirilmekte ve rekabet üstünlüğü sağlamak amacıyla 
özellikle ana faaliyet alanlarına odaklanmak istemektedirler. Tedarik Zinciri 
Yönetiminin en önemli parçası olan lojistik yöneminin giderek karmaşık bir yapıya 
bürünmesinden dolayı, ana faaliyet dışında olan lojistik faaliyetide son zamanlarda 
büyük önem kazanmaktadır. Firmaların maliyetlerini düşürme istekleri, müşterilerin 
ise sürekli artan kusursuz ve hızlı teslimat talepleri, firmaların lojistik yönetiminede 
odaklanmasını sağlamıştır. Lojistik Yönetimi, tedarikçi,üretici ve müşteri arasındaki 
malzeme ve bilgi akışının koordinasyonunu sağlayarak maliyetleri düşürmek ve 
verimliliği arttırmayı hedeflemektedir. Bu sebeple rekabet üstünlüğünü ele geçirmek 
ve müşteri memnuniyetini üst seviyede tutmak isteyen firmalar için lojistik yönetimi 
stratejik bir karar olmuştur.  
Bu çalışmada literatürel anlamda Tedarik ve Lojistik kavramları üzerinde durulmuş 
Türkiye’de faaliyet gösteren bir GSM firmasında Simkart ve Kontör Yükleme 
Kartlarının tedariği ve  lojistiği faaliyetlerinin nasıl sağlandığı anlatılmıştır. 
Mevcut tedarik yönetim modelinin nasıl çalıştığı detaylı şekilde incelenmiş bunun 
yanında global bir firma olmanın avantajlarının kullanılmasına yönelik yeni bir 
tedarik yönetim modeli önerilmiştir. 
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LOGISTICS AND SUPPLY CHAIN MODEL DESIGN FOR 

SIMCARDS AND VOUCHER CARDS 

 

 

SUMMARY 

 

 
Key Words: Supply Chain, Logistic, Production, Simcard, Voucher Card, 
Procurement 
 
Companies today make great effort in order to be continually in the front in the 
intensely competitive environment.  Among rivals, lots of systems are developed in 
order to provide fast, economical and accurate solutions, and to achieve competitive 
advantage they especially want to focus on their core businesses. Since Logistics 
Management that is the most important part of Supply Chain Management has had an 
increasingly complex structure, logistics activity that is outside of the main activity 
has also recently gained importance.  
 
Companies desire to reduce costs and customers ever-increasing demands for precise 
and fast delivery have led companies to focus on also Logistics Management. 
Logistics Management aims to reduce costs and to increase efficiency by providing 
coordination of materials and information flow between suppliers, producers and 
customers. Therefore, Logistics Management has become a strategic decision for 
companies that want to gain competitive advantage and to keep customer satisfaction 
level high.  
 
In this study, the concepts of Procurement and of Logistics are mentioned and the 
description of how the procurement and logistics activities of SIM Cards and of 
Voucher Cards are run in a GSM company that operates in Turkey is given.  
 
How the current supply management model works has been examined in detail. 
Additionally, a new supply management model for the use of the advantages of being 
a global company has been proposed.      
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BÖLÜM 1. GİRİŞ 

 
Günümüzde firmalar sürekli değişen çevresel koşulları, içerisinde bulundukları 

pazarların artan küreselleşmeye daha da etkili bir şekilde maruz kalması ve hem 

direkt hemde potansiyel rakiplerin hücum ve cevapları ile mücadele etmesinden 

dolayı daha farklı biçimlerde rekabet etmek zorunda kalmışlardır. Rakipler arasında 

hızlı, ekonomik ve hatasız çözümler sunmak için birçok sistem geliştirilmektedir. 

Mobil haberleşme pazarındaki hızlı büyüme ile en rekabetçi pazarlardan birisi haline 

gelen Türkiye, Avrupa ülkelerine kıyasla hala büyüme potansiyeline sahip olma 

özelliğini korumaktadır. 

Rekabette üstünlüğün servis kalitesi, pazarlama, tedarik ve dağıtım kanallarındaki 

üstünlükler ile gerçekleşmesi beklenmektedir. Bu üstünlüklerin sağlanması için 

pazarda bulunan her firmanın, pazarın yapısı ve rakiplerin durumuna uygun 

stratejiler geliştirmesi ve uygulaması gerekmektedir. 

Günümüzde bir çok işletme rekabet üstünlüğünü elde etmede işletmeler arası 

ilişkilerin önemini anlamış ve gerek tedarikçileri gerekse müşterileriyle olan 

ilişkilerini karşılıklı işbirliği ve menfaat esasına bağlı olarak yeniden yapılandırmaya 

başlamışlardır. Özellikle tedarikçilerle geliştirilen sıkı işbirliğinin ürün kalitesinin 

arttırılması, satın alınan ürünlerin maliyetinin düşürülmesi, üretim ve dağıtım 

esnekliğinin geliştirilmesi, müşteri memnuniyetinin arttırılması gibi konularda son 

derece olumlu katkılar sağladığı görülmektedir.  Maliyetlerin düşürülmesi sadece 

şirket içi süreçleri iyileştirmekle olmamakta aynı zamanda tedarik zincirinin parçası 

olan satıcı, müşteri, dağıtımcı ve nakliyeci ile karşılıklı güvene dayalı işbirliğine 

gidilmesini gerektirmektedir. Tedarik Zincirini oluşturan halkaların, zincir 

ortaklarının birbirleriyle iletişiminde olması karşılıklı bilgi alış verişinde bulunarak 

alınan kararlardan haberdar olabilmesi çok daha etkin çalışmasını sağlayacaktır. 
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Birden fazla şirketi kapsayan Tedarik Zinciri Yönetimi yapısı, tek bir şirket gibi 

davranarak kaynakların ortak kullanılması sayesinde bir sinerji yaratmaktadır. Bu 

sinerjinin sonucu ise yüksek kaliteli, düşük maliyetli, piyasaya hızlı bir şekilde 

sunulan ve müşteri memnuniyeti sağlayan hizmet ya da ürün olarak ortaya 

çıkmaktadır. 

Firmaların varlıklarını sürdürebilmelerinin gereği olarak maliyetlerini düşürme 

istekleri, müşterilerin ise sürekli artan kusursuz ve hızlı teslimat talepleri, firmaların 

lojistik yönetimine de odaklanmasını sağlamıştır. Lojistik Yönetimi, tedarikçi, üretici 

ve müşteri arasındaki malzeme ve bilgi akışının koordinasyonunu sağlayarak 

maliyetleri düşürmek ve verimliliği arttırmayı hedeflemektedir. Bu sebeple rekabet 

üstünlüğünü ele geçirmek ve müşteri memnuniyetini üst seviyede tutmak isteyen 

firmalar için lojistik yönetimi stratejik bir karar olmuştur.  
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BÖLÜM 2. TEDARİK ZİNCİRİ VE LOJİSTİK YÖNETİMİ 

 
2.1. Tedarik Zinciri 

21. yüzyılda şirketlerin karşılaştıkları güçlüklerden bir tanesi rekabet etme 

zorunluluğudur. Firmalar global rekabetin içinde olmaları sebebiyle tamamen 

müşteri memnuniyeti üzerine odaklanmışlardır. Müşteri memnuniyetini yerine 

getirmeleri ise sayı ve çeşitte bol miktarda ürünün müşterinin hizmetine sunulmasını 

gerektirmektedir. Hızlı ürün gelişimi dinamiklerinden hem müşteriler hemde firmalar 

piyasanın ihtiyaçlarını yerine getirmek için faydalanmışlardır. Müşteri ihtiyaçlarını 

karşılamak için gerçekleştirmek zorunda oldukları kaliteli ve hızlı servis, firmaları 

tarihte eşi görülmemiş bir baskı içerisinde bırakmıştır. Ayrıca yazılım ve donanım 

dünyasında meydana gelen gelişmeler yönetimdeki karmaşıklığın yanında esnek 

üretimi, ulaşımın hızını ve bilgi elverişliliğini arttırmıştır. 

Bu  zorlukları gören araştırmacı ve yöneticiler geleneksel- toplam sistem performansı 

yerine bireysel aktivitelerin  performansını arttıran yaklaşım yerine daha bütünleşik 

olan bir yaklaşıma gerek olduğunun farkına varmışlardır. Malların ve hizmetin 

piyasalara ulaştırılması kadar bütün aktivitelerin  koordine bir şekilde  takibi ve 

yönetimi gerekliliği “ tedarik zinciri” kavramının doğmasına sebep olmuştur. 

Tedarik zinciri kavramı sadece bu kadarlada sınırlı kullanılamaz. Bazı araştırmacılar 

bu terimi bir satıcı ve bir alıcı arasında  “ilişkili aktiviteler” (relational activities) 

olarak görmüştür. Tedarik zincirinin ikinci kullanımı ise geniş olmuş  ve bu defa 

bütün üst kadamelerdeki tedarikçileri zincirin bir halkası olarak görmüştür. Üçüncü 

kullanımı ise “Değer Zinciri” (Value Chain) yaklaşımıdır ve bu yaklaşıma göre bir 

ürünü pazara getirmek için gerekli bütün aktiviteleri kapsamaktadır. Davis (1993). 

Bu görüşte üretim ve ulaşım fonksiyonları  mal ve hizmetlerin  zincirde akışının bir 

parçası olarak düşünülmüştür. 

Bu görüşler ışığında Tedarik  Zincirinin çeşitli tanımları yapılmıştır. Mabert ve 

Venkataraman’a (1998) göre; 
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“Tedarik zinciri, ürün geliştirme, malzemelerin tedarikçilerden temin edilmesi,  

tesisler arasında malzemelerin hareketi, ürünlerin üretilmesi, ürünlerin son 

kullanıcılara dağıtımı ve satış sonrası hizmetleri gerçekleştiren faaliyet ve aktiviteler 

ağıdır.” 

Steven (1989)’a göre; 

“Hammaddelerin, yarı mamullerin ve bitmiş mamullerin tedarikçiden müşteriye 

ulaşıncaya kadar planlanması, koordine edilmesi ve kontrolünden oluşan bir dizi 

aktiviteler bütünüdür.” 

APICS’in (The American Production and Inventory Control Society) tanımına göre; 

“Müşteriye hizmet sağlayan ve ürüne değer katan firma içinde ve dışındaki tüm 

fonksiyonların koordine edilmesidir.” 

David Simchi-Levi’ye (2000) göre; 

“Mamulun doğru miktarda,doğru yerde ve doğru zamanda, gerekli müşteri hizmet 

düzeyinin karşılanarak, tüm sistem maliyetlerini en küçüklemek için üretilmesi ve 

dağıtılması için tedarikçilerin, üreticilerin, depoların  ve mağazaların 

bütünleştirilmesinde yararlanılan bir yaklaşımlar kümesidir.” 

Bu tanımlar ışığında, Hintlian’ın açıklamış olduğu Tedarik Zinciri Yönetimi’nin 7 

temel prensibini şu şekilde sıralayabiliriz; 

− Prosese müşterinin ihtiyaçlarını ve değerlerini anlayarak müşteri ile başla. 

Müşterinin ihtiyaçlarını karşılamak, operasyonlarını düzene sokmak için 

müşterilerini ihtiyaçlarına göre gruplandır. 

− Lojistik değerleri sadece kendi firman boyunca değil tüm tedarik zinciri boyunca 

değerlendir. Dağıtım merkezlerinin, stoğun ve taşıma operasyonlarının  tedarik 

zinciri içine yerleştirme projeleri hem alt hemde üst aşamalardaki katılımcılarıda 

dahil etmelidir. 

− Müşteri yönetimini organize et. Böylelikle müşterine bilgi ve müşteri hizmeti 

açısından bir kapı açılmış olacaktır. 

− Satış ve operasyonların planlanmasını hızlı yanıt verebilecek bir tedarik zincirine 

göre düzenle. Tüm fonksiyonların tek bir talep tahmini kullanması gereklidir. 



5 
 

 
 

Buda hem firma içinde hemde zincir içerisindeki diğer firmalarla eş zamanlı talep 

bilgisi ile mümkün kılınabilir. 

− Esnek ve verimli operasyonlar için üretim ve tedariğin etkinliğinin arttırılması 

gerekmektedir. Bu konuda öncü firmalar yalın üretim, tam zamanında üretim gibi 

çeşitli teknikler kullanmaktadır. 

− Tüm kanal boyunca, kanal elemanları ile stratejik işbirliği ve ilişkiler düzeyinde 

yoğunlaş. Doğru bir stratejik işbirliği olmadan tüm bir zincirin tek bir varlık 

olarak yürütülmesi oldukça zordur. 

− Müşteri odaklı performans ölçütleri geliştir. Bu tür ölçütler bütün zincir 

elemenlarının davranışlarını göstererek, sistemin ekonomik performansı hakkında 

bize bilgi verir. 

Yukarıdaki prensiplerde de belirtildiği üzere bütün organizasyonlar bir veya daha 

fazla bir tedarik zincirinin parçasıdır. Bir firma direkt olarak bir son kullanıcıya 

mamul satıyor olsun, gerekse bir ürün üretiyor, bir hizmet sağlıyor olsun veya 

yeryüzünden bir maden çıkarıyor olsun bir tedarik zincirinin parçası olarak 

düşünülebilir. Son zamanlara kadar işletmeler sadece son kullanıcı istekleri üzerinde 

yoğunlaşmış, tedarik zinciri ağının diğer şirketlerine daha az ilgi göstermişlerdir. 

Bununla beraber aşağıda sıralanan üç gelişme tedark zinciri yönetimi yöneticilerinin 

ilgisini çekmiştir. 

− Bilgi teknolojilerindeki devrim, 

− İşletmeler arası ilişkilerin yeni formlarının ortaya çıkması, 

− Maliyet, kalite teslimat, teknoloji ve temin süresi yönünden artan müşteri 

isteklerinin global rakabet ortamında gerşılanma gerekliliği. 

Yukarıda adı geçen gelişmelerden herbiri bütünleşmiş tedarik zincirinin ortaya 

çıkmasına teşvik etmiştir. Aşağıda Şekil 2.1’de bütünleşik bir tedarik zincirinin genel 

yapısı gösterilmiştir. 
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Şekil 2.1. Bütünleşmiş Tedarik Zinciri Modeli (Handfield,1999) 

 

2.2. Lojistik 

Lojistik Yönetim Konseyi (Council of Logistical Management) 1991 yılında daha 

önceden Fiziksel Dağıtım Yönetimi kavramı ve açıklamasını, Lojistik Yönetimi 

kavramına uyarlayarak tanımı açıklamıştır: 

“Lojistik, malların (hammadde,yarımamul,bitmiş ürün), hizmetlerin ve bunlarla ilgili 

bilgilerin ilk noktasından kullanım noktasına kadar verimli, etkili akışının müşteri 

ihtiyaçlarını karşılamak amacıyla planlanması, uygulanması ve kontrol edilmesi 

sürecidir.” 

Lojistik, yeni bir kavram olmaktan çok, zamanla gelişen ve içeriği değişen oldukça 

eski bir kavramdır. Tarih boyunca, lojistik yönetiminin tamamı veya bir bölümünü 

ifade eden benzer terimler kullanılmıştır. Bazılarını saymak gerekirse, İş Lojistiği, 

Fiziksel Dağıtım, Malzeme Lojistik Yönetimi, Fiziksel Tedarik, Dağıtım Lojistiği, 

Pazarlama Lojistiği, Toplam Dağıtım ve benzerleri. 

Lojistik Yönetim, iş birimi stratejisini desteklemek amacıyla malzeme, yarımamul ve 

bitmiş envanter akışının kontrolü için tasarım ve yönetim sistemlerini içerir. Ana 

amacı, müşteri hizmetinin hedef düzeyini mümkün olan en düşük toplam maliyette 

başarmaktır. 
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Tanımından da anlaşılacağı üzere lojistik, operasyonların maliyetlerini ve 

vermliliğini optimize ederek, daha iyi kapasite ve kaynak kullanımı, stoklardaki 

azalış ve tedarikçilerle işbirliğine giderek rekabetçi değerler yaratmaktır. (Ross,1998) 

Bu amaçların etkin ve verimli bir şekilde gerçekleştirilmesi bütün tedarik zinciri 

elemanlarının fonksiyonel proseslerinin  bütünleştirilmesi ile mümkün olmaktadır. 

Lojistik, günümüz iş dünyasında gittikçe daha fazla kullanılmasına ihtiyaç duyulan 

karmaşık enformasyon, iletişim ve kontrol sistemlerin içinde yer aldığı, mal, hizmet, 

bilgi ve sermaye akımının iş planlama çerçevesi olarak tanımlanmaktadır.  

Bu bilgiler ışığında yukarıdaki tanımı günümüz koşullarına uyarlanmış hali ;  

“Lojistik, mal ve hizmet tedarikine yönelik planlama, organizasyon, nakliye ve 

yönetim faaliyetlerinin bütünüdür.” 

Lojistiğe duyulan ilginin nedeni, dünya çapında rekabet avantajı kazanmak ve zorlu 

rekabet koşullarında ayakta kalabilmektir. Bu nedenle firmalar yüksek lojistik 

performansına ulaşmaya çalışmakta ve dolayısiyle sürekli iyileştirme faaliyetlerine 

devam etmektedirler. Lider firmalar lojistik performansı gerçek zamanlı izleyen bilgi 

sistemlerine sahiptir. Bu bilgi sistemleri, potansiyel operasyonel bozuklukları 

tanımlama ve müşteri hizmeti aksaklıklarını düzeltici önlemler alma olanakları 

tanırlar. Doğru zamanlı düzeltici faaliyet mümkün olmadığı takdirde, müşteriler 

biran önce durumdan haberdar edilir ve alternatifler sunulabilir. Hız ve teslimatın 

tutarlılığı olduğu kadar, envanter bulunurluluğunda ve endüstri ortalamasından 

yüksek performans icra eden üst düzey lojistik firmalar elbette ki çekici tedarikçi ve 

ideal iş partnerleridir. 

Belki de lojistiği iyi bir şekilde anlamak için 2 bölüme ayırmak gerekmektedir. 

I. Malzeme Yönetimi 

II. Fiziksel Dağıtım Yönetimi 

İlk fonksiyon olan Malzeme Yönetimi, bilginin ve malzemenin işletme içinde akışı 

olarak tanımlanabilir. Malzeme Yönetimi buna bağlı olarak malzemenin planlama, 

satınalma ve kontolünden üretim dağıtım kanalına ve bitmiş ürünün teslimine kadar 

geçen döngü içerisindeki fonksiyonların toplamıdır. İkinci bölümdeki fiziksel 

dağıtım ise depolama ve son kullanıcıların  isteklerini karşılamak için nihai ürünlerin 
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ve servislerin hareketi aşamalarından oluşur. Dolayısıyla fiziksel dağıtım müşteri 

hizmeti, talep tahmini ve kanal yönetimi ile çok yakından ilişkilidir. 

 

Şekil 2.2. Lojistik Yönetimi (Ross,1998) 

 

2.3. TZY ve Lojistik Yönetimi Arasındaki İlişki 

Lojistik Yönetim ile Tedarik Zinciri Yönetimi birbirine oldukça yakın kavramlar 

olmakla birlikte aralarındaki farkta açıktır. Bir başka deyişle tedarik zinciri yönetimi, 

Lojistik yönetim kavramının  veya daha iyisi “ entegre edilmiş lojistik yönetim “ 

kavramının bir adım ötesidir. 

Entegre edilmiş lojistik yönetim kavramı Şekil 2.3’de taralı alanda gösterilmiştir. 

Daha sonraki bölümlerde şeklin açıklaması ayrıntılı olarak verilecektir. Kısaca 

bahsetmek gerekirse lojistik, bir işletmeyi müşterileri ve tedarikçilerine bağlayan bir 

yeterliliktir. İşletme içindeki lojistik faaliyetleri, fiziksel dağıtım, üretim desteği ve 

satınalma olarak gruplandırmak mümkündür. İşletme içinde ve işletmenin müşterileri 

ile tedarikçileri arasında ise yoğun bir bilgi ve envanter akışı bulunmaktadır. 
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Lojistik içinde yeralan işlerin ve fonksiyonların entegrasyonunu temel önemini 

anlamak için, öncelikle her bir dahili operasyonu ayrı ayrı incelemek yararlı 

olacaktır. Bu inceleme ileri ki bölümlerde yeralacaktır. Böyle bir entegrasyon  başarı 

için öncelikli bir ihtiyaç olmakla birlikte firmanın performans hedeflerini elde 

etmesini garantilemek için yetrli değildir. Firmalar, bugünün rekabet ortamında 

tamamen etkili olabilmek için bu bütünleşik yaklaşımı, müşterilerin müşterileri ve 

tedarikçinin tedarikçilerinide kapsayacak şekilde genişletmektedir. Harici 

entegrasyon ise Tedarik Zinciri Yönetimi olarak adlandırılmaktadır.(Şekil 2.4) Bu 

şekilde ise satınalma, üretim desteği ve fiziksel dağıtımın dahili koordinasyonu ile 

birlikte envanter ve bilgi akışı bakımından müşterinin müşterisine ve tedarikçinin 

tedarikçisine uzanan entegrasyon gösterilmektedir. 

 

Şekil 2.3. Lojistik Entegrasyon (Bowersox,1996) 

 

Şekil 2.4. Tedarik Zinciri Entegrasyonu 
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2.4. Lojistiğin Tarihsel Gelişimi 

 

Lojistik Yunanca “Logistikos” kelimesinden gelmiştir ve “hesap kitap yapma 

bilimi”, “hesapta becerikli” anlamına gelmektedir. Lojistik insanlığın varoluşundan 

beri hayatın bir parçası olsada kavramsal olarak ortaya çıkışı 20. Yüzyılda 

gerçekleşmiştir. Lojistik faaliyetlerin kökeni, tarihte oldukça eskilere dayanmaktadır. 

İlk lojistik uygulamalar askeri alanlar ve harp sahaları olmuştur. Fakat esas önemi II. 

Dünya savaşı sırasında anlaşılmış ve sonrasında lojistiğe bilimsel bir konu gözüyle 

bakılmaya ve uygulanmaya başlanmıştır.  

“II. Dünya savası sırasında görülen gerçeklerden birisi de, kalabalık ordulara sahip 

olmanın zafer kazanmak için yeterli olmayacağıdır. Orduların gelişmiş silah, araç ve 

donanımla teçhiz edilmesi sayısal fazlalıktan daha önemlidir. Pek tabii ki; bu 

ürünlere sahip olmak da yeterli olmamakta bunların uzman personel tarafından 

kullanılıp, sürekli faal tutulması da o derece önem arz etmektedir. İşte bütün bunlar 

lojistik desteğin hayati bir unsur oldugu gerçeğini ortaya çıkarmıştır. Yani kusursuz 

bir lojistik destek sağlamadan, herhangi bir harekattan başarı beklemenin hayal 

olduğunu söyleyebiliriz.” 

II. Dünya savaşı sonrası ABD’ de bir çok işletme lojistiğin önemini farketti ve 1960 

yılından günümüze kadar süren gelişim evresi içerisinde lojistik hizmetlerinden 

faydalanmaya başladılar. 

Bununla birlikte bir kavram olarak literatürde karşımıza çıkması 1950’li yıllara 

rastlar. Aşağıdaki bölümlerde, lojistik yönetim kavramının tarihsel gelişimi on yıllık 

dönemlere ayrılarak incelenmiştir. 

 

2.4.1.  1950’li yılların başı 

1950’li yılların başında tipik bir işletme, lojistik yönetim süreci bölük pörçük olarak 

sürdürmekteydi. Lojistiğin pazarlama ve üretim açısından önemi pek çok yazar 

tarafından kabul edilmiş olsa bile resmileştirilmiş veya bütünleştirilmiş bir yönetim 

konsepti yürürlükte değildi. 
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Endüstri devriminin başlangıcından itibaren, kitlesel üretim ve kitlesel pazarlama 

kapasitesi, kitlesel dağıtım kapasitesinden fazla olmuştur. Pazarlama konseptinin 

gelişimi, lojistik faaliyetlerin kaotik yapısını dahada karmaşıklaştırmıştır. Modern 

pazarlamanın öncelikleri [ki bunlar ; 1-Ürün gamını ve ürün çeşitlerini genişletme,  

2-Çok çeşitli pazarlama kanallarında ve farklı parakende tiplerinde benzer ürünleri 

satma, 3-Üründe içeren hizmet sunumunda yaygınlaşma olarak özetlenebilir.]  

pazarlamanın fiziksel desteği için yeni ve daha az pahalı bir yaklaşım ihtiyacı 

yaratmıştır. 

O yıllarda bilimsel pazarlama çalışmalarında ve pazarlama departmanlarının 

faaliyetlerinde, satış pazarlama konularına, fiziksel taşıma ve fiziksel dağıtımdan çok 

daha fazla ilgi gösterilmiştir. Bu ihmal ve dolayısıyla lojistiğin gelişiminin gecikmesi 

en azından 2 ana nedene bağlanabilir. Birincisi, o yıllarda bilgisayarlar 

olağanlaşmamıştı ve kantitatif tekniklerin kullanımı yaygın değildi. Dolayısıyla 

lojistik faaliyetlerin tamamiyle entegre edilmesinin performansı arttıracağı gibi bir 

inanca kapılmak için bir sebep yoktu. İkinci neden ise devam eden ekonomik 

nedenlerdi. İktisadi durgunluk, daha sıkı bir maliyet kontrolü getirdi. Entegre edilmiş 

lojistik araştırmaları ise maliyet kısıntısı için en uygun alandı. 

 

2.4.2.  1956-1965 kavramların berraklaştırılması 

1956-1965 dönemi, entegre edilmiş lojistik kavramının yıllarca süren göreceli 

karmaşıklığının daha berrak bir hale getirildiği bir on yıldır. 4 ana gelişmeden 

bahsedilebilir. 

I. Toplam Maliyet Analizinin gelişimi, 

II. Sistem Yaklaşımının gelişimi, 

III. Müşteri Hizmetine artan ilgi, 

IV. Dağıtım kanalları düzenlemelerinin revize edilmesi. 

Aşağıda herbiri ayrı ayrı açıklanmıştır. 
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2.4.2.1. Toplam maliyet analizi gelişimi  

1956 yılında havayolu taşıma ekonomisi hakkında yapılan özel bir çalışma yeni ve 

bütünsel bir konsept sağlamıştır. (Flaks,1963) Yüksek maliyetli havayolu 

nakliyatının ekonomik değerlendirmesi, Toplam Maliyet Analizi (Total Cost 

Analysis) kavramını tanıtmıştır. Toplam maliyet, lojistik misyonu gerçekleştirmek 

için gerekli tüm harcamaların bir ölçüsü olarak tanıtılmıştır. Yukarıda sözü edilen 

çalışmanın sahipleri, bazı durumlarda havayolu nakliyatındaki yüksek maliyetlerin, 

envanter taşıma ve ambar operasyon maliyetlerinden daha yüksek olabileceğini 

göstermişlerdir. 

Toplam Maliyet kavramı daha önceki yıllarda lojistik ekonomisine hiç 

uygulanmamıştır. Ancak büyük bir olasılıkla zamanın ekonomik koşulları nedeniyle 

bu dönemde lojistik problemlerin toplam maliyetlerinin değerlendirmesine duyulan 

ilgi artmıştır. İzleyen gelişmeler, maliyet kalemlerinin ayrıntılı tanımlanmasını 

sağlamış ve daha sonrasında fonksiyonel maliyet analizi ölçümleme tekniklerini 

geliştirmiştir. 

 

2.4.2.2. Sistem yaklaşımının gelişimi  

Sistem yaklaşımının kesin kaynağını söylemek zordur. Bununla birlikte belirlenmiş 

amaçlara ulaşmak doğrultusundaki entegre çalışmalar, hali hazırda lojistik analiz için 

mevcuttu. Lojistik faaliyetlerin alternatif kombinasyonlarını değerlendirmek için 

toplam maliyet analizi bir yöntem sunarken,sistem kavramıda bir analiz çatısı 

sağlamıştır. 

Lojistik ile ilgili yayınlanan ilk makaleler, genellikle sistem yaklaşımı hakkındadır. 

Sistem yaklaşımı lojistik faaliyet merkezlerinin izole performans alanları olarak  ele 

alınmasının eksikliğini özellikle vurgulamışlardır. 

Sistem gelişimi ile değerlendirildiğinde, entegre edilmiş lojistik,geleneksel yönetim 

politikalarının arasında uzlaşma için yeni bir ihtiyaç yaratmıştır. Örneğin üretim, 

düşük satınalma maliyetleri ve bir seferinde aynı ürün için üretiminin uzun sürmesini 

arzular. Finans açısından düşük envanter makbuldur, dolayısıyla uygulama lojistik 

faaliyetlerin toplam maliyetten daha az tatmin edici bir şekilde düzenlenmesi için 
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sınırlayıcı bir etken olabilir. Pazarlama için ise tercih bol miktarda bitmiş ürün 

envanteri ve geniş ürün çeşitleri yönündedir. Bu örneklerin gösterdiği gibi lojistik 

düşünce toplam sistem planlama içinde yeralmalıdır. Bütünselleştirilmiş sistem 

performansı koordine edilmemiş faaliyetlere kıyasla daha üstün nihai sonuçlar 

doğuracağı inancı lojistik planlamanın odaklandığı temel nokta olmuştur. 

 

2.4.2.3. Müşteri hizmetine artan ilgi 

1960’lı yılların ortalarında entegreedilmiş lojistik kapsamı genişlemeye başlamıştır. 

Bu dönem boyunca yönetimin önem verdiği alan, maliyetten müşteri hizmeti 

performansına doğru kaymıştır. Bu ise üretim ve pazarlama açısından lojistik 

hizmetin daha gerçekçi olarak değerlendirilmesini sağlamıştır. Pazarlama planlarını 

veya üretim operasyonlarını destelemek için farklı düzeyde operasyonel destek 

sağlayan ve herbiri farklı kaynaklar içinde yeralan birkaç farklı lojsitik sistem 

kullanılabilir. Etkili ve verimli bir lojistik sistem geliştirmek için, maliyet ve hizmet 

ilişkisi eşzamanlı olarak değerlendirilmelidir. Yönetimin görevi, bir lojistik 

oprasyonun gerekli hizmet performansını mümkün olan en düşük maliyette devamını 

sağlamaktır. 

 

2.4.2.4. Dağıtım kanalı düzenlemelerinin revize edilmesi 

1956-1965 yılları arasındaki diğer önemli bir gelişmede dağıtım kanalları 

düzenleriyle ilgilidir. Lojistik sistemlerin çoğu en başında tek bir işletme  ve/veya 

dikey yapılı işletmeler için incelenmiştir. Ancak lojistik faaliyetlerin ve 

sorumlulukların sahipliliğin devredildiği noktada nadiren bittiğinin farkedilmesi ve 

ilginin bu alana kaydırılması berraklaşma döneminde olmuştur. 

Entegre edilmiş lojistik perspektif, dağıtım kanalı düzenlemelerinde bağımsız 

ilişkisiz işletmeler anlayısı ve uygulamalarının çarpıcı maliyetler doğurduğunu 

gösterir. İki veya daha fazla ilişkisiz lojistik sistemin arayüzü, dağıtım kanalı 

bütününde aşırı maliyetle ve müşteri hizmetinde aksaklıklarla sonuçlanabilir. 

Bağımsız lojistik sistemler birbirleriyle tamamıyle uyumlu olsalar bile herbir sistem 

için tekrarlanan uğraşılar,dağıtım kanallarının toplam maliyetini hızla yükseltebilir. 
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Dağıtım kanalları genelinde lojistik değerlendirme yaklaşımı, kanal 

organizasyonlarında doğal olarak görülen bilgide ve ürün taahütlerinde gecikmelerin 

incelenmesini sağlamıştır. 1958 yılında Forrester, kanal ilişkilerinin dinamik yapısını 

incelemiş ve fiziksel akış sıralarına bağlı olarak kanal genelindeki bilginin, 

envanterin düzensiz değişmesi ve birikmesi üzerindeki etkisini ortaya koymuştur. 

(Forrester,1958). Bu katkıya kadar zamanın etkisi, tesis imkanlarının yerleşimi 

lehinde olarak genellikle ihmal edilmiştir. Zaman ve yerleşimin entegrasyonu, 

zamansal ve mekansal güçlerin birlikte düşünülmesini ve dolayısıyla lojistiğe daha 

dengeli bir yaklaşımı beraberinde getirmiştir. Özet olarak, entegre edilmiş lojistik 

çalışması görece yenidir. Analiz için sofistike yöntemlerin geliştirilmesi lojistik 

operasyonların yeterliliğini arttırmıştır. Buna ek olarak, dönemin ekonomik koşulları, 

maliyetleri düşürme çalışmalarını cesaretlendirmiştir. Böylece bu on yıl entegre 

edilmiş lojistik kavramının berraklaştığı bir periyod olmuştur. 

Lojistik gelişim ile ilgili pek çok faktör bulunmakla birlikte bu 4 ana faktör özellikle 

önemlidir. Son olarak, bütün dağıtım kanallarındaki zamanlama, risk ve taahhütler 

açısından lojistik kaynakların öneminin farkına varılması,lojistik gelişime yardımcı 

olmuştur. 

 

2.4.3.  1965-1970 ilişkilerin test edilmesi 

1965-1970 dönemi, lojistiğin temel kavramlarının test edildiği bir dönemdir. Sonuç 

ise, öngörülen yararların gerçeğe dönüşmesi oldu ve lojistik kavramlar zamanın 

testinden geçmiştir. Ulaşılan sonuçların vurgulanmasıyla çok sayıda firma entegre 

edilmiş lojistiği uygulamalarına yerleştirmeye başlamıştır.  

Pazarlama açısından Fiziksel dağıtım yönetimi, bitmiş envanter hareketlerinin 

bütünleşik bir yaklaşımı haline gelmiştir. Fiziksel dağıtımla ilgili olanlar arasından 

müşteri siparişlerine lojistik destek konusu en çok önem gören konu olmuştur. Buna 

zıt olarak, mazleme yönetimi, satınalma ve üretimin uygulama alanı olarak 

gelişmiştir. Malzeme yönetiminde önem verilen nokta, hammadde akışı ve üretim 

ihtiyacının tedarik edilmesi çerçevesinde olmuştur. 
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2.4.4.  1970-1980 önceliklerin değiştiği dönem 

1970-1980 dönemi boyunca işletme faaliyetlerinin hemen her boyutunda belirsizlik 

devam etmiştir. 2.Dünya Savaşı’ndan beri ilk defa enerjinin kullanılması kritik bir 

konu haline gelmiştir. Enerji açığı, fuel ve petrol bazlı maddelerin yükselen 

fiyatlarıyla birlikte pek çok temel malzemede ve imal edilmiş ürünlerde sıkıntılara 

yolaçmıştır. Nakliyat ve depolama faaliyetleri enerji tüketiminde en büyük ve en 

göze çarpan faaliyetler olduğundan lojistik enerji üretkenliğini geliştirmek ihtiyacıyla 

karşı karşıya kalmıştır. 

Bu on yılda enerji kriziyle birlikte ekolojik krizde baş göstermiştir. Lojistik 

faaliyetlerde, çevre kirliliğinin potansiyel kaynağı olarak diğerleri arasında daha üst 

sıralarda yeralmıştır. 

Son olarak bu on yılın en önemli karakteristiği ekonomik krizdir. İktisadi durgunluk 

ve diğer krizlerin yaşandığı bu on yılın kojistik kavramların geliştirilmesi ve 

uygulanması üzerindeki etkisi gerçekten çok önemlidir. İşletme öncelikleri ve 

programları, sürekli değişen koşullarla baş edebilmek için neredeyse tek bir gecede 

talep sunmaktan, tedarik sağlamaya dönüşmüştür. Üst yönetimin dikkati zorunlu 

olarak satınalmaya çevrilmiştir. Bunun sonucunda, malzeme yönetimi  

profesyonelliği hızla gelişmiştir. Fiziksel Dağıtım iş kolu sürekliliği sağlanamayan 

tedarik nedeniyle olgunlaşmıştır. Hızlı ihtiyaca yanıt olarak, malzeme satınalmanın 

geleneksel metodları hızla değiştirilmiştir. Eskisinin yerine, zaman bazlı hareket ve 

uzun süreli taahütlere dayanan yeni sistem eğilimleri ortaya çıkmıştır. Sonradan 

reaksiyon göstermek yerine önceden tedbirler almaya verilen önem artmıştır. Bir 

başka ifadeyle pazarlama ihtiyaçlarına yanıt vermek amacıyla planlama yapmak 

yerine yönetim malzeme sıkıntısı olasılığına karşın üretimde sürekliliğin sağlanması 

çerçevesinde planlar oluşturmaya başlamışlardır. 

Teknolojik yönden 1970’li yılların başı, lojistik sistem tasarımı ve kontrolünde 

bilgisayar modellerinin araştırma ve geliştirilmesi açısından, öncesine kıyasla en 

verimli dönemlerden birisidir. Pek çok değerli özellikleriyle lojistik modellerin 

hemen hepsi gerçeğe dönüşmüştür. 
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Dönemin olayları doğrulamıştır ki ; büyük lojistik problemler teknik bazda değil 

organizasyonel temele sahiptir. Bunun anlaşılması ile ilgi, lojistik desteğin büyüyen 

karmaşıklığını karşılayabilen yeni yolların incelenmesiyle üçüncü parti lojistiğin  

değerlendirilmesine çevrilmiştir. 

Son olarak, dönemin belkide en önemli etkisi, çok sayıda özel yada kamu 

işletmesinin değişik lojistik yönlerinin kurumsallaştırılması olmuştur. Kavramların, 

işletme amaçlarına ulaşmak için gerçekten geçerli yardımcılar olduğu kanıtlanmıştır. 

Entegre edilmiş lojistik kavramı,belirsizlikle başa çıkabilmek için pozitif özellikler 

sağlamıştır. 

 

2.4.5.  1980-1990’lar büyük gelişim dönemi 

1980’li yıllardan 1990’lı yılların başına kadar lojistik uygulamaları, Endüstri 

Devriminden bu yana tüm dönemlerdeki gelişiminden daha çok yol kaydetmiştir. Bu 

değişimin en önemli sürükleyicileri şu şekilde sıralanabilir. 

I. Mikroişlemciler 

II. Enformasyon Devrimi 

III. Kalite Anlayışı 

IV. Partnerlik ve Stratejik Birleşmelerin Gelişimi 

 

 

2.4.5.1. Mikroişlemciler 

Lojistik sektörü, bilişim teknolojilerinin en istekli alıcılarından biri olmuştur. Düşük 

maliyetli veri işleme, firmanın bilgisayar kaynaklarının en büyük kullanıcısı olan 

lojistik faaliyetler için özellikle önemlidir. 

Bilgisayarlar, lojistik firmaları için tamamiyle vazgeçilmezdir. İleri düzey 

yazılımlarla birlikte düşük maliyetli donanım, işlemler, performans kontrolü ve karar 

vermeye yardımcı bilgilerin işlenmesini bilgisayar gözüyle tamamlar. Ana veri 
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tabanı yönetimi sistemleriyle interaktif etkileşimli mikro işlemci yazılımları  1980’li 

yılların ortasından beri kullanımdadır. 

Entegre edilmiş lojistikte mikroişlemcilerin etkisi çok kapsamlıdır. Bilişim 

kaynakları, bütün  lojistik işlemlerini satınalmadan imalata ve bitmiş ürün 

dağıtımına, bütünleştirilmiş bir süreç olarak yönetmek için kullanılabilir durumdadır. 

İlişkilendirilmiş bir veri tabanını kullanarak birbiriyle ilgili bu alanların lojistik 

kaynak planlamasını yapabilmek yeteneği, daha önceden örneği görülmemiş lojistik 

performans düzeylerine ulaşabilmek için bir bilgi temeli sunar. Gerçek şudur ki, açık 

sistem mimarisiyle bağlanmış, daha güçlü ve daha ucuz yeni jenerasyon donanımlar, 

enformasyon-güdümlü lojistik yeteneklerini teşvik etmeye devam edecektir. 

 

2.4.5.2. Enformasyon devrimi 

Lojistik performans üzerindeki yeni komünikasyon teknolojisinin etkisi, 

mikroişlemcilerin gelişmesiyle paraleldir. Örneğin, 1980’ler boyunca yöneticiler, 

lojistik performansı iyileştirmek için barkod teknolojisini nasıl kullanabileceklerini 

araştırmaya başlamışlardır. Aynı zamanda iş kolları arasında veri transferini 

kolaylaştırmak için elektronik veri değişimi (EDI-Elektronik Data Interchange) 

sistemlerini kullanmaya başlamışlardır. Lojistik performansın hemen her yönünde 

ihtiyaç duyulan bilginin  zamanında mevcudiyetindeki artış, elektronik tarama ve 

transferin etkisiyle olmuştur. Pek çok firma, zamanında ve doğru bilgi transferi ve 

veritabanı erişimi sağlamak için müşterileriyle ve tedarikçileriyle bilgisayardan 

bilgisayara bağlantıları denemeye başlamışlardır. 

Daha güçlü komünikasyon teknolojilerinin, televizyon, radyo aracılıyla 

sağlanabileceği, 1990’lı yılların başında artık açık hale gelmiştir. Görüntülü ses ve 

yazılı mesajların gittikçe daha fazla kullanılacağı ve daha ekonomik olacağı 

öngörülmüştür. Pek çok firma, erişimin doğruluğu ve kolaylığı için sesle aktive 

edilen teknolojileri incelemeye başlamıştır. Belgelerin alınıp gönderilmesinde kolay 

kullanımlı ve düşük maliyetli bir araç olan faks, yaygın olarak kullanılan bir iletişim 

biçimi haline gelmiştir. Uydu iletişimi yoluyla, bilginin gerçekleştiği anda işlenmesi 

lojistik operasyonların etkinliğini arttırmıştır. Hızlı, doğru ve geniş kapsamlı bilgi 

teknolojileri, zaman temelli lojistik çağını tanıtmıştır. Çabuk ve güvenilir bilgi 
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alışverişine dayanan operasyonel düzenlemeler, lojistik performansına 

mükemmelliğe ulaşmak için yeni stratejilere bir temel sağlamıştır. Hızlı-Yanıt (QR), 

Tam Zamanında Üretim (JIT), Sürekli Tazeleme (CRP), Otomatik Tazeleme 

(Automatic Replenishment) stratejileri örnek olarak verilebilir. Bu teknikler, lojistik 

performansı yükseltirken, aynı zamanda envanteri en aza indirmek için bir yol 

sunarlar. 

 

2.4.5.3. Kalite girişimleri  

Lojistik değişimin en önemli sürükleyicilerinden biri tüm endüstride yaygın olarak 

benimsenen Toplam Kalite Yönetimi olmuştur. 2. Dünya Savaşı’ından sonraki 

büyüme ve başarı sırasında, bir süre pek çok endüstri ülkesi “işi ilk defa doğru 

yapma” mesajının temal anlamını unutmuşlardır. Ancak zamanla küresel rekabet 

mücadelesi nedeniyle, dünyanın endüstri ülkeleri mecburi olarak kalitenin yararlarını  

daha ciddiye almak zorunda kalmışlardır. Ürünlerdeki ve hizmetlerdeki sıfır hata 

düşüncesi, hızla lojistik operasyonada yayılmıştır. Firmalar mükemmel bir ürünün 

geç veya zarar görmüş olarak teslim edilmesinin kabul edilemez olduğunu 

farketmeye başlamışlardır. Yetersiz lojistik performans ürün kalitesi girişimlerinin 

etkisini yok etmeye neden olmuştur. W. Edwards Deming ve Joseph M. Juran gibi 

kalite öncüleri, tüm dünyada yöneticilere kalite arayışını anlamalarına yardımcı 

olmuşken, lojistik süreçte kalitenin nasıl elde edileceğine daha az önem verilmiştir. 

Küresel bir gerçekleştirme alanında, haftada 16 saat hiç durmadan devam eden bir 

süreçte kaliteyi sağlamak, anıtsal bir mücadeledir. Otomotiv endüstrisindeki kalite 

çalışmaları, bu mücadele ve ödüller için bir örnek olarak gösterilebilir. 

Kalite girişimlerinde üst düzey yöneticilerin taahütleri, lojistik performansta  artışlar 

talep eden önemli güçler haline gelmiştir. Lojistikte “tek çeşit hepsine uyar” 

yaklaşımı kalite ihtiyaçlarını karşılamaz. Firmalar, farklı müşterilerinin değişik 

beklentilerini karşılayabilmek amacıyla lojistik sistemlerini yeniden tasarlamaya 

mecbur kalmışlardır. Örneğin, satışlarının %80’ini gerçekleştiren yirmi önemli 

müşteriye sahip bir imalatçı, bu müşterilerin hepsine aynı düzeyde lojistik 

performans sunarak, herkesi tamamıyle tatmin etmeyeceğini anlamak zorundadır. 

Lider firmalar, herbir önemli müşterilerinin kalite odaklı beklentilerini karşılamak 
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için farklı lojistik çözümler portföyleri uygulamaya başlamışlardır. Böylece kalite 

ilgisi, kusursuz verimliliğe odaklanan en iyi lojistik anlayışını stratejik bir kaynak 

haline getiren bir sürükleyici güç olmuştur. 

 

2.4.5.4. Birleşmeler  

1980’ler dönemi partnerlik ve birleşmeleri geliştirme düşüncesinin en iyi lojistik 

performans için bir esas haline geldiği dönemdir. İş ilişkilerinin güce dayanan 

düşmanca görüşmelerle karakterize edildiği onlarca yıldan sonra, yöneticiler, 

işbirliğinin altında yatan gerçekleri değerlendirmeye başlamışlardır. İşbirliğinin en 

basit yolu, etkili organizasyonlar arası  iş anlaşmalarının gerçekleştirilmesidir. 

Firmalar daha ileri giderek hem müşterilerini hemde tedarikçilerini iş partnerleri 

olarak düşünmeye başlamışlardır. Buradaki düşünce ise ortaklık başarısını 

kolaylaştıran iş görme yollarına konsantre olarak, aynı işi iki kere yapmayı ve süreyi 

azaltmak düşüncesidir. 

Seçilmiş bazı lojistik faaliyetlerin dışarıdan karşılanması (outsourcing) uygulaması 

1980’ler boyunca hızla büyümüştür. Lojistik tabanlı birleşmeler, iş birliği 

anlaşmalarının en önemli örnekleri haline gelmiştir. Pek çok büyük birleşme alıcılar 

ile satıcıları birbirine bağlayan etkili operasyon sistemlerini sunan özelleşmiş  hizmet 

firmalarının yeterlilikleri çerçevesinde kurulmuştur. 

Özet olarak bu dönem lojistik rönesansın yaşandığı bir dönemdir. Düşük maliyetli 

bilgi işlem teknolojisi devrimi, yaygın kalite girişimleri, küresel birleşmeler lojistiğin 

hemen her yönünde yenilenmiş bir düşünce anlayışı yaratmıştır. Bu gelişim 

yıllarında diğerlerinden daha iyi öğrenen ve daha çok kazançlı çıkan yöneticiler, 

operasyonel mükemmelliğin  kendi temel iş stratejilerinin  esası olduğunu kabul eden  

ve bu yönde firmalarının lojistik yeterliliklerini yeniden tasarlayıp kuran yöneticiler 

olmuştur. 

Bu dönemde, lojistik yönetimin rekabet açısından yetersiz kaldığını farkeden 

firmalar, Tedarik Zinciri Yönetimi kavramını uygulama ve iyileştirme çalışmalarına 

yönelmişlerdir. İçinde olduğumuz bu dönemin incelenmesi için aşağıda bir çalışma 

ve sonuçları verilmiştir. (A.T. Kearney,1997) 
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1982’den itibaren A.T. Kearney, Avrupa Lojsitik Birliği (European Logistics 

Association) adına, Lojistik ve Tedarik Zinciri Yönetimi hakkında periyodik olarak 

araştırma çalışmaları gerçekleştimektedir. 1998 ve 1999 yıllarında gerçekleştirilen 

çalışmaların özeti aşağıda verilmiştir. Anket ve yüzyüze görüşmeler yoluyla 

gerçekleştirilen bu çalışmada Avrupa’nın iki yüzden fazla önde gelen firması 

yeralmıştır. Katılımcı firmalar, coğrafik olarak  18 batı ve merkez Avrupa 

ülkesindendir. Şirketler genel olarak değişimleri farketmekle birlikte pek çoğu bu 

değişimleri karşılayabilecek yeni tedarik zinciri yeteneklerini geliştirmeye henüz 

başlamamışlardır.  

Firmaların ancak %10  kadarı, gelecek için önceden hazırdırlar. Bu seçkin firmalar, 

geleneksel tedarik zincirlerinin, aynı büyük pazar anlayışı gibi yok olmayla karşı 

karşıya kalacağı gerçeğini tanımışlardır ve kazana tedarik zinciri karakteristikleri 

hakkında daha farklı düşüncelere sahiptir. Hali hazırda mikro pazarlara uygun 

yüksek performanslı tedarik zincirleri tasarlamakla meşguldürler. Aynı zamanda 

portföylerindeki birden çok tedarik zincirini nasıl daha etkili yönetebileceklerini 

öğrenmektedirler. 

Liderler, artık oyunun kuralının, basit maliyet ve güvenilir iyileştirme olmadığının 

farkına varmışlardır. Tedarik zincirlerinin gelecek için nasıl tasarlanacağı ve 

yönetileceği hakkında yeni kriterler ortaya çıkmaktadır. Kısaca yarının tedarik 

zincirleri; çabuk yanıt verebilen, çevik, yalın ve zeki olmak durumundadır. 

Liderler daha şimdiden, radikal olarak yeni tedarik zincirleri geliştirmek için, 

geleceğin en iyi uygulamalarını, yaratıcı ve entegre edilmiş şekilde gerçekleştirmeye 

başlamışlardır. Bu firmalar; 

− Tedarik zincirlerini Pazar ihtiyacına göre yaratan 

− Üretimde en son düzenleme ve uygulama ilkelerini benimseyen 

− Sabit maliyetleri en aza indiren 

− Birbirinin yerine konulabilme ve standardizasyonlar için tasarımlar yapan 

− Temel değerlere odaklanan 

− Esneklik için adapte edilebilir tedarik zincirleri tasarlayan ve yöneten firmalardır. 
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21. yüzyıl, tedarik zincirleri hakkında düşünce, tasarım ve yönetim biçimimizi 

kökten değiştirecektir. Şimdi harekete geçen ve yanıt verebilen, çevik, yalın ve zeki 

tedarik zincirleri kuran firmalar, yeni pazar dinamiklerine hazır olacaklardır. 

Ekonomik entegrasyon sözüne rağmen şirketler, Avrupa dağıtım ağlarını rasyonalize 

etmekte yavaş kalmışlardır. Birden fazla ülkede hizmet veren dağıtım merkezine 

sahip firma sayısı 1993’te %17 iken 1998 yılında bu rakam  %20 ye yükselmiştir. 

Şirketlerin planları doğrultusunda 2003 yılında bu rakam %31 civarındadır. 

Gelirinin %7.7’ si  Lojistik maliyetlere aittir. 1993’tebu rakam %10.1 idi ve 

1987’den beri bu rakam neredeyse yarıya düşmüştür. 

Sipariş toplam teslim zamanları ortalaması azalmaya devam etmektedir. 1993’te 18 

gün olan bu süre,1998’de 12 gündür ve 2003 ‘te 9 gündür. 

Hizmet düzeyi 1993’ten bu yana pek iyileşmemeiştir. Siparişlerin yaklaşık %12’si 

geç teslim edilmekte, % 8 eksik teslim edilmekte  ,%2 si ise zarar görmektedir. 

 

2.5. Dünyada Lojistik 

Lojistik sektörünün 2004 yılı potansiyelinin dünya genelinde 4 trilyon dolar, Kuzey 

Amerika'da 1.2 trilyon dolar, Avrupa Birliği'nde 1 trilyon dolar olduğu 

söylenmektedir. Lojistik iş potansiyeli son beş yıldır, her yıl dünya GSMH artışına 

göre % 5 oranında artarken lojistik pazarı küreselleşme, dışkaynak kullanımının 

artması, ölçeklerin büyümesiyle % 20 oranında artmaktadır. Türkiye’de ise Gayri 

Safi Milli Hasıla’nın  % 10-13’üne denk gelen 30 milyar dolarlık bir potansiyel 

pazardan söz edilmektedir. 

Lojistik pazarında gelecekte öne çıkacak coğrafyalar olarak sırasıyla Asya-pasifik, 

Latin Amerika, Doğru Avrupa ve Afrika-Orta Doğu bölgeleri ifade edilmektedir. 

Ülkemizin üç kıtanın kesişme noktasında bulunması gelecekte lojistik sektörümüzün 

bu bölgede doğacak pazarda önemi ölçüde pay almasına imkan tanıyacaktır.  
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Dünya lojistik pazarında müşteri taleplerinden teknolojik gelişmeye kadar bir çok 

faktörün etkisiyle yeni eğilimler meydana gelmektedir. Bu eğilimlerin en 

önemlilerini şu şekilde sıralayabiliriz ;  

− Daha kısa sipariş döngüleri, 

− Daha küçük, daha sık ve daha güvenilir teslimatlar 

− Ürünün raf ömrüne, ürünün özelliklerine, üretim ve satış stratejilerine ve kısa 

dönemli tahminlerin güvenilirliğine ilişkin çok değişken teslim şekilleri 

− Daha az tedarikçiyle daha yakın ilişkiler 

− Enformasyon teknolojilerinin daha fazla oranda kullanılması 

− Lojistik hizmetlerinin dışardan alınması (outsource)  

ABD’de lojistik harcamaları GSMH’in %10’una karşılık geldiği varsayımından 

hareketle 1 trilyon dolar civarında olduğu tahmin edilmektedir. Avrupa birliğinin 

oluşturan 25 ülkenin toplam lojistik pazarının 2005 yılındaki büyüklüğü 627 milyar 

Euro olacağı tahmin edilmektedir. 

Dünyadaki bu Pazar büyüklüğü bir çok firmanın orataya çıkmasına, firma 

evliliklerine, satınalmalara neden yaratmıştır.  

− TNT Post Group, Jet Service ve Technologistica ‘yi satın alarak Hollanda, İtalya, 

İspanya, Belçika, Avusturya ve Fransa’da etkin hale gelmiştir.  

− Deutch Post, Securicor, Ducros, Danzas ve Nedloyd’u satın alarak Avrupa’da 

büyümesine devam etmiş ve Kuzey Amerika pazarına da girmiştir.  

   

2.6. Türkiye’de Lojistik 

Ülkemizin lojistik potansiyeli 2004 yılı verilerine göre 28 milyar dolar olduğu kabul 

edilmektedir. Bu potansiyelin tamamı lojistik şirketleri tarafından 

gerçekleşmemektedir. Dış kaynak kullanımı %15-20 civarındadır. Her yıl %1-2 

oranında büyüdüğü tahmin edilmektedir. Yerli lojistik firmalarının oluşturduğu 

pazarın büyüklüğü ise 5-6 milyar dolar olduğu varsayılmaktadır. 
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Yapılan bir başka araştırmaya göre , Türkiye lojistik sektöründe toplam cironun 

yaklaşık yüzde 80’i şirketlerin yüzde 20’si tarafından gerçekleştiriliyor. Yüzde 20’lik 

dilim içinde yer alan uluslararası şirketlerin oranı yüzde 46. Bu sonuca göre , 

Yabancı şirketler, birleşmeler ve satın almalar yolu ile Türkiye pazarına girmeye 

başlamışlardır. 

Türkiye’de 1990’lı yıllarda kara taşımacılığına verilen önem teşviklerle birlikte 

sektörel büyümeyi beraberinde getirmiştir. 1996-1998 yılları arasındaki taşıma filo 

kapasitesi (araç sayısı : tır ve kamyon ) % 76 oranında artmıştır. Türk lojistik 

pazarının 2005 yılına kadar %16 büyümesini koruması beklenmektedir. Türkiye 

pazarının dünya pazarında verdiğim rakamlara göre GSMH’nin %20-30 arasında 

gerçekleşmesi durumunda 40-50 milyar dolar gibi bir pazara ulaşması veya farklı bir 

bakış açısıyla satış fiyatının % 8-14 arasındaki maliyet oranı Lojistik maliyetler 

olması, gerçekleşen ticaret hacmine oranladığımızda 16-20 milyar dolar arasında 

gerçekleşecek bir rakam orataya çıkmaktadır. Bu pazardaki büyüme hızının yüksek 

olması, yurtdışındaki lojistik şirketlerinin ülkemize olan ilgisini artırmış ve bu alanda 

Türk firmaları ile işbirlikteliği gerçekleşmesinde bir artış yaşanmıştır. 

 Örnegin ;  

− TNT POST GROUP – KOC HOLDING- CARGOTECH  

− EXEL PLC – SEZGİNLER GIDA  

− CAT LOGISTIC’S- BORUSAN GRUP  

− SDV -HOROZ GRUBU  

− TIBET BRITTEN- YURTİÇİ LOJİSTİK  

arasındaki işbirlikleri dikkat çeken sektördeki birliktelikler oldu. 

Avrupa Birliğinde kara(kara ve demiryolu) taşımacılığı payı % 45, su (deniz+nehir) 

taşımacılığı payı % 43’dür. Ülkemizde karayolu taşımacılığı payı % 93’dür. 

Demiryollarımız ve limanlarımız gerek alt yapı gerekse işletim açısından yetersiz 

durumdadır. Hamburg limanına gelen yükün % 70’ i iç bölgelere demiryolu ile 

taşınırken, İzmir Alsancak Limanında bu oran % 1,5 ‘dur. Demiryolu taşımacılığının 

yük bazında payı % 4,45’dir.  
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Özetle lojistik ile:  

− Maliyet yönetiminde etkinlik artar 

− Planlamada etkinlik ve stratejik yaklaşım sağlanır 

− Zaman yönetimi önem kazanır 

− Gelişen zamanın değişen koşullarına göre, uygun çözüm yolları ve alternatifler 

üretilerek tepki verilir 

− Teknolojik yatırımlar ve alt yapı süratli gelişim saglar. 

 

2.7. Lojistik Faaliyetler 

Bir işletmenin lojistik faaliyetlerinin incelenmesinde iki nitelik, özellikle önemlidir. 

Birincisi, tüm firmalar, kendi lojistik süreçlerini tamamlayabilmek için diğer iş 

sektörlerinin  destek ve işbirliğine gereksinim duyarlar. Böyle bir işbirliği, firmaları 

ortak hedefler, politikalar ve programlar doğrultusunda birleştirir. Tedarik zincirinin 

bütünü açısından verimlilik, aynı işin iki kere yapılmasının ve israfın yokedilmesiyle 

sağlanabilir. Organizasyonlar arası koordinasyon için ortak planlama ve “ilişki 

yönetimi” gereklidir. 

İkincisi, müşterileri adına lojistik işleri yürüten nakliyat şirketleri veya depolama 

şirketleri gibi hizmet şirketleri bulunmaktadır. Bu uzmanlar, müşterinin personeline 

ek olarak veya onların yerine lojistik faaliyetleri gerçekleştirebilirler. Bir lojistik 

sistemde dışarıdan uzmanlar kullanılıyorsa, bu uzmanların müşterilerinden gelecek 

belli bir düzeyde yönetimsel kontrolü kabul etmeleri gerekmektedir. Bu nedenle, 

eğer belli bir görev dışarıya yaptırılıyor ise bu işin sorumluluğu yine, kontrat yapan 

firmanın yöneticilerinde kalır. 

Lojistik yeterlilik, (1) Lojistik Ağ Tasarımının, (2) Bilginin (3) Transportasyonun, 

(4) Envanterin, (5) Depolama, Malzeme Taşıma ve Paketleme faaliyetlerinin 

koordine edilmesiyle sağlanabilir. (Bowersox,1996). Lojistik gereksinimlerinin 

yerine getirilmesinde ihtiyaç duyulan kapasitenin yaratılması, bu fonsiyonel 

alanlardaki işlerin entegrasyonu ile sağlanır. 
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2.7.1. Lojistik ağ tasarımı 

Ağ yapı tasarımı, lojistik yönetimin temel sorumluluklarından birisidir, çünkü 

müşterilere ürün ve materyal sağlamak için bir firmanın tesis yapısı çok önemlidir. 

Tipik lojistik tesisler, üretim fabrikaları, depolar, limanlar arası operasyonların 

gerçekleştirildiği yerler ve perakende depolarıdır. Hernir tesis tipinden  kaç taneye 

ihtiyaç duyulacağının  belirlenmesi, herbirinin coğrafik konumları ve herbirinde 

gerçekleştirilebilecek işin içeriği, ağ yapısının önemli bir parçasıdır. Bazı özel 

durumlarda tesis operasyonları dışarıdan karşılanabilir. Ancak iş kim tarafından 

gerçekleştirilirse gerçekleştirilsin, tüm bu tesisler, firmanın lojistik ağının bir parçası 

olarak yönetilmelidir. 

Lojistik bir ağ tasarımı yapılırken, herbir tesis tipinin sayısının ve yerleşim yerinin 

belirlenmesi gerekir. Ayrıca, hangi envanterden ne kadar stoklanacağı ve hangi 

müşteri siparişinin nereden gönderileceğide belirlenmelidir. Tesis ağının yapısı, 

lojistik faaliyetlerin hangilerinin gerçekleştirileceğine bağlı olarak şekillenir. Bu 

yüzden ağ yapısı, bilgi ve transportasyon güçlerinide kapsar. Müşteri siparişinin 

işlenmesi, envanter sağlama ve materyal taşıma ile ilgili tüm görevlerde bir ağ yapısı 

içinde gerçekleştirilir. 

Lojistik ağ tasarımı coğrafik varyasyonlarıda dikkate almalıdır. Pazarların coğrafik 

özellikleri arasında büyük farklar bulunmaktadır. Bu nedenle ulusal veya uluslararası 

bir alanda faaliyet gösteren bir şirket, lojistik yeteneklerini bu değişik pazarlara 

hizmet verebilecek şekilde kurmalı ve geliştirmelidir. Benzer bir coğrafik farklılık, 

hammadde veya malzeme kaynakları yerleşimlerinde de bulunmaktadır. 

 

2.7.2. Bilgi 

Bilginin lojistik performanstaki önemi geçmişte yeterince vurgulanmamıştır. Bu 

ihmal sonucunda, gerekli bilginin yönetilmesi için uygun teknolojilerin geliştirilmesi 

gecikmiştir. Ayrıca yönetimde hızlı ve doğru iletişimin lojistik performansı 

iyileştireceğini farketmekte bir parça olsun geç kalmıştır. Neyse ki bu iki eksiklik 

artık yokedilmiştir. Mevcut teknolojiler, gerekli bilgi ihtiyaçlarını işleme yeteneğine 

sahiptir. Bilgiye, arzu edilen zamanda ulaşılabilmektedir. Yöneticiler gün geçtikçe 
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bilgi teknolojilerinin yeni ve eşsiz lojstik çözümlerini kullanmayı daha çok 

öğrenmektedirler. 

Ne var ki; teknolojinin iyi olması yeterli değildir. Bilginin kalitesindeki yetersizlikler 

sayısız operasyonel sorunlar yaratabilir. Bu yetersizlikler genel olarak iki grupta 

toplanabilir. Birincisi, trendler ve olaylar ile ilgili olarak alınan bilgi doğru 

olmayabilir. Lojistik faaliyetler büyük oranda gelecekteki ihtiyaçların sezilmesi 

üstüne kurulduğundan, doğru olmayan değerlendirme veya tahminler, envanter 

stoklamaya neden olabilir. Fazla iyimser tahminler, envanterin uygun olmayan yerde 

gereğinden fazla konumlandırılmasıyla da sonuçlanabilir. İkincisi, sipariş işlemedeki 

bilgi, spesifik müşteri taleplerini göstermede yetersiz kalabilir. Yanlış siparişin 

işlenmesi, lojistik maliyetlerinin tümünü yaratırken, genellikle satış ile sonuçlanmaz. 

Lojistik maliyetler envanterin geri dönmesinin masrafı ve eğer hala satış olanağı 

mevcutsa bir kere daha istenen hizmeti sağlamanın maliyetleri ile daha da artar. Bilgi 

ihtiyaçlarının düzenlenmesindeki her bir hata tüm tedarik zinciri için potansyel bir 

kargaşa yaratır. Hızlı bilgi akışının yararı, yapılan işlerin dengesi ile doğrudan 

ilgilidir. Siparişlerin lokal satış ofisinde  örneğin bir hafta boyunca biriktirilmesi, 

sonra bölge ofisine gönderilmesi, bölge ofisinde bu siparişlerin parti bazında 

işlenmesi ve dağıtım depolarına atanması ve ardındanda hızlı teslimat için 

siparişlerin havayolu aracılığı ile gönderilmesi bu konuda bir fikir vermektedir. Daha 

yavaş bir nakliye aracı  ama daha hızlı bilgi akışı ile (örneğin elektronik veri 

değişimi), daha düşük toplam maliyette  daha hızlı teslimat yapmak mümkündür. 

Buradaki anahtar düşünce, lojistik sistemin parçalarını dengelemektir. 

Tahmin yapma ve sipariş yönetimi, lojistik faaliyetlerin bilgiye dayanan iki alanıdır. 

Lojistik tahmin, gelecekteki taleplerin önceden kestirilmesi çalışmasıdır. Bu 

tahminler, beklenen müşteri taleplerini karşılamak amacıyla envanterin doğru yerde 

konumlandırılmasına yardım etmek için kullanılır. Ne var ki, lojistik yöneticilerinin  

tahmin izleme kayıtları çok tatmin edici değildir. Bu nedenle yöneticiler, kusurlu 

tahminler ile çalışmak yerine bilgiyi kullanarak daha çabuk yanıt verebilme 

yeteneğini geliştirmek ve bu yolla durumsal lojistik kontrolü sağlamak 

arzusundadırlar. Tam Zamanında Üretim, Hızlı Yanıt (QR), ve Sürekli Tazeleme 

(CRP), gibi kontrol konseptleri, son zamanlarda geliştirilen bilgi teknolojileri 

uygulamaları ile mümkün hale gelen durumsal lojistik kontrol için yeni yaklaşımlar 
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sunmaktadır. Lojistik yöneticilerin en temel işlerinden birisi, arzu edilen tahmin 

yapma ve operasyonel kontrol bileşimi ile ilgili firma stratejilerini planlamak ve 

uygulamaktır. 

Sipariş Yönetimi müşteri taleplerinin proses edilmesini içeren işlerle ilgilenir. 

Müşteri siparişleri lojistik işlerin temelini oluşturur. Lojistik, hem iç hem dış 

müşterilere hizmet verir. Dış müşteriler, ürünü veya hizmeti tüketenler ve ürün veya 

hizmeti yeniden satmak için satın alan ticari ortaklardır. İç müşteriler, kendi belirli 

işlerini yapabilmek için lojistik desteğe ihtiyaç duyan firma içi organizasyonel 

birimlerdir. Sipariş yönetimi süreci, siparişin alınmasından teslimata, faturalamaya 

ve ödemelerin toplanmasına kadar her türlü yönüyle müşteri taleplerinin 

yönetilmesidir. Bir firmanın lojistik yeteneği ancak sipariş yönetimi kapasitesi kadar 

iyi olabilir. 

Firmanın lojistik sistem tasarımı ne kadar verimliyse, bilginin doğruluğuna duyarlılık 

o kadar fazla olur. İyi düzenlenmiş zaman temelli lojistik sistemler, güvenlik stokları 

minimuma indirildiğinden, operasyonel  hataları karşılamak için fazladan envantere 

sahip olmazlar. Bu nedenle sipariş  işlemede doğru olmayan bilgi veya gecikmeler 

lojistik performansı kötü yönde etkiler. Bilgi akışı bir lojistik sistemi dinamikleştirir. 

Dolayısıyla, bilginin kalitesi ve zamanlaması, lojistik faaliyetlerin temel 

faktörlerindendir. 

 

2.7.3. Transportasyon 

Transportasyon, envanterin coğrafik olarak konumlandırıldığı operasyonel lojistik 

alanıdır. Temel önemi ve göze çarpan maliyetinden dolayı yönetimden her zaman 

ilgi görmüştür. Küçük büyük hemen her işletmede tarnsportasyondan sorumlu bir 

yönetici bulunmaktadır. Transportasyon çeşitleri basitçe üç şekilde tanımlanabilir. 

Birincisi, işletmenin kendisine ait özel bir ekipman donaması kullanılabilir. İkincisi, 

nakliyat uzmanlarıyla sözleşmeli olarak çalışılabilir. Üçüncüsü, işletme her sipariş 

için ihtiyaç duyduğu değişik transportasyon  hizmetleri için birden çok nakliyat 

şirketi ile çalışabilir. Bu üç tarnsportasyon biçimi sırasıyla; özeli, sözleşmeli ve ortak 

taşıma olarak adlandırılır. Lojistik sistem açısından transportasyon performansında 

önemli olan üç faktör bulunmaktadır: Maliyet, hız ve tutarlılık. 
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Transportasyon maliyeti,  iki coğrafik nokta arasındaki taşıma maliyeti ile envanterin 

aktarılmasının sağlanması ile ilgili yönetim maliyetlerinden oluşur. En ucuz nakliyat 

şekli, en düşük toplam taşıma maliyeti ile sonuçlanmayabilir. Lojistik sistemler, 

toplam sistem maliyetini enazlayan transportasyon kullanımı için tasarlanmalıdır. 

Transportasyon hızı, belirli bir taşımayı tamamlamak için gerekli olan zamandır. 

Transportasyon hızı ile maliyet arasında şöyle bir ilişki bulunur. (i) Daha hızlı hizmet 

veren nakliye şirketleri genellikle daha yüksek fiyat isterler. (ii) Bir tarnsportasyon 

hizmeti ne kadar hızlıysa, envanterin taşınma halinde olduğu  yani kullanılmadığı 

süre o kadar kısa olur. Bu nedenle arzu edilen transportasyon yöntemini seçmenin 

kritik noktası, hizmetin hızı ile maliyetini dengelemektir. 

Transportasyon tutarlılığı, siparişlerin taşınması ile ilgili süreçler arasındaki 

varyasyonlar ile ilgilidir. Tutarlılık, transportasyonun güvenilirliğinin bir 

göstergesidir. Bu nedenle transportasyonun en önemli karakteristiği olarak 

değerlendirilmektedir. Belli bir taşımanın gerçekleşmesi bir seferinde iki gün 

diğerinde altı gün sürerse bu beklenmeyen varyans ciddi lojistik problemler 

doğurabilir. Transportasyon güvenilirliği eksilirse, hizmette beklenmeyen 

aksaklıklardan korunmak için güvenlik stoklarına ihtiyaç duyulur. Transportasyon 

tutarlılığı, hem satıcının hemde alıcının envanter taahhütü ve ilgili riskleri etkiler. 

Envanter statüsünü kontrol eden ve raporlayan yeni bilgi teknolojilerinin gelişiyle 

birlikte lojistik yöneticileri tutarlılıktan ödün vermeden daha hızlı hizmet sağlamanın  

yollarını aramaya başlamışlardır. Transportasyon performansının kalitesi, özellikle 

zamana duyarlı oprasyonlar için kritiktir. Hız ve tutarlılık, transportasyonun kalite 

yönünü oluşturur.  

Bir lojistik sisteminin kurulmasında hizmetin maliyetinin ve kalitesinin dengesini 

çok hassas ayarlamak gerekir. Bazı durumlarda düşük maliyetli yavaş nakliyat yeterli 

olabilir. Bazılarında ise, hızlı servis, işletme hedeflerinin temeli olabilir. Arzu edilen 

transportasyon karışımının oluşturulması ve yönetilmesi, lojistiğin sorumluluğuna 

girer. 
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2.7.4.  Envanter 

 Bir firmanın envanter ihtiyacı tesisler arasındaki ilişki yapısına ve istenen müşteri 

hizmeti düzeyine bağlı olarak değişir. Ana amaç, en düşük toplam maliyetle tutarlı 

olarak, arzu edilen müşteri hizmetini minimum envanter düzeyi ile 

gerçekleştirmektir. Aşırı envanter, lojistik ağın bazı eksikliklerini giderebilir ancak 

bunun bir destek aracı olarak kullanılması, gereli toplam lojistik maliyetten daha 

yüksek bir değerle sonuçlanabilir. 

Lojistik stratejiler, envanterde mümkün olan en düşük finansal değeri sağlamak için 

kurulur. Envanter yönetiminin temel hedefi, müşteri tatmini ile birlikte, maksimum 

envanter devrini başarmaktır. Sağlam bir envanter yönetimi politikası, beş faktörü 

içerir ; müşteri segmentasyonu, ürün talepleri, nakliyatların birleştirilmesi, zaman 

bazlı ihtiyaçlar ve rekabetçi performans. 

Değişik tiplerde müşterilere mal satan her işletme belli bir karlılık dağılımı ile 

karşılaşır. Bazı müşterilerle çalışmak daha karlıdır ve bazı müşteriler de büyüme 

potansiyeline sahiptir. Satışı yapılan ürünler, satış hacmi, fiyat, artı değer sağlayan 

hizmetler ve devam eden ilişkiler kurmak ve geliştimek için gerekli ek faaliyetler, bir 

müşterinin karlılığını değerlendirmede incelenecek faktörler olarak  özetlenebilir. 

Yüksek kar sağlayan müşteriler, işletmenin öz pazarını (core market) oluşturur. Bu 

nedenle envanter stratejilerinin bu özel müşterilerin ihtiyaçlarını karşılamaya 

odaklanması gereklidir. 

Hacim ve karlılık açısından ürün gamları arasına önemli varyanslar, pek çok 

işletmenin karşılaştığı olağan bir durumdur.  Normal koşullarda, pazarlanan ürünlerin 

%20’si toplam karın %80’ini oluşturur. Pareto ilkesi veya 80/20 kuralı olarak bilinen 

bu duruma dayanarak en uygun ürün sınıflandırmasını dikkate alan envanter 

stratejilerinin  uygulanmasıyla maliyette önemli düşüşler sağlamak mümkündür. 

Hangi düşük karlı veya düşük hacim gerektiren ürünlerde yüksek bulunabilirlik ve 

tutarlı/düzgün teslimat hizmeti sunmak ister. Özel müşterilere tam hizmet için daha 

az karlı ürünlerin de aynı şekilde desteklenmesi bazı durumlarda gerekli olabilir. 

Ancak, özel müşterilerin dışında kalan müşterilere de az karlı ürünlerde yüksek 

hizmet performansı sağlamaya çalışmak kaçınılması gereken bir durumdur. Bu 

nedenle, envanter politikalarının geliştirilmesinde ürün gamının karlılığı dikkate 
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alınmalıdır. Pek çok işletme, yavaş tüketilen veya düşük kar getiren ürünlerin merkez 

dağıtım deposunda tutulmasını tercih eder. Siparişler alındığında, müşterinin 

önemine göre gerçekleştirilecek teslimat performansı belirlenebilir. Özel müşterilere 

hızlı ve güvenilir havayolu ile hizmet verilirken, diğerlerine daha ucuz olan karayolu 

taşımacılığı ile yanıt verilebilir. 

Belli bir tesiste stoklanacak ürün çeşitlemesinin seçimi, transportasyon  

performansını doğrudan etkiler. Nakliyat ücretlerinin çoğu, miktar ve hacim 

üzerinden belirlenir. Bu nedenle, bir depoda stoklanan ürünlerin, bir müşteriye / 

coğrafi bölgeye gönderilecek siparişlerin birleştirilmesine olanak sağlayacak 

miktarda olması, iyi bir strateji olabilir. Böylece ilgili transportasyon 

maliyetlerindeki tasarruf, envanter tutma maliyetini dengeleyebilir veya bu maliyetin 

daha üstünde olabilir. 

Ürünlerin, müşteri taleplerini tatmin edecek hızda teslim edileceğinin taahhütü, 

lojistiğin önemli noktalarından biridir. Zaman bazlı düzenlemeler, üretimin veya 

perakende müşterilerinin kesin taleplerine  hızla yanıt verme yeteneğini  geliştirme 

yoluyla, toplam envanterin azaltılmasını sağlamaya çalışırlar. Eğer ürünler ve 

materyaller hızla teslim alınabilir/edilebilir ise, üretim tesislerinde envanteri 

saklamak gerekli olmayacaktır. Aynı şekilde eğer perakende depoları hızla tekrar 

doldurulabilir ise, tedarik zincirinde ileriye doğru, daha az güvenlik stoğu 

tutulacaktır. Stok tutma ve güvenlik stoğu taşımanın alternatifi, envanteri gerekli 

olduğu zamanda gerektiği kadar elde edebilmektir. Bunun gibi zaman bazlı 

programlar, müşteri stoğunu mutlak minimuma indirirken, elde edilen tasarruflar, 

zamana duyarlı lojistik süreçte maruz kalınan diğer maliyetlere karşı 

dengelenmelidir. Örneğin zaman bazlı programlar, sipariş miktarını azaltma 

eğilimindedir, bu ise siparişlerin sayısını, sıklığını ve maliyetini arttırır. Dolayısıyla, 

daha yüksek tarnsportasyon maliyetleri ile sonuçlanabilir. Etkili ve verimli bir 

lojistik düzenleme, arzulanan müşteri hizmeti ile toplam maliyet arasındaki 

ödünleşmelerin üstesinden gelebilmelidir. 

Envanter stratejileri kurulurken, rekabetçi ortamın koşullarıda dikkate alınmalıdır. 

Bir firma, ancak hızlı ve tutarlı bir teslimata söz verebiliyor ve gerçekleştirebiliyor 

ise, birlikte iş yapmak için tercih edilen olur. Bu nedenle, belli depolarda belli 

miktarda envanterin bulundurulması, toplam maliyeti yükseltmesine karşın, lojistik 
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hizmetin sağlanabilmesi için kaçınılmazdır. Müşteri hizmetleri avantajını kazanmak 

veya rakip firmanın elde tuttuğu gücü nötralize etmek için sağlam envanter 

politikaları esastır. Lojistik sistemde hammadde ve malzeme envanterlerinin varolma 

nedenleri, nihai ürün envanterinkinden farklıdır. Envanterin her tipi ve değeri, toplam 

maliyet perspektifiyle ele alınmalıdır. Tesis, ağ, transportasyon ve envaner kararları 

arasındaki etlileşimlerin anlaşılması, bütünleşik lojistik açısından temeldir. 

 

2.7.5.  Depolama, malzeme taşıma ve paketleme    

Bu fonksiyonel alan, diğerlerinden biraz farklı bir statü göstermemekte ve diğer 

alanların bütünleyici bir parçası olarak yeralmaktadır. Örneğin alıp-satmanın 

gerçekleştirilebilmesi için, lojistik sürecin belli zamanlarında ve belli noktalarında 

depolama işlemine ihtiyaç duyulur. Transportasyon araçlarında  yükleme-boşaltma 

için malzeme taşıma gereklidir. Son olarak, ürünlerin, kolaylıkla taşınabilmesi için 

kolileri vb. konteynerlarla bir araya getirilerek paketlenmesi gereklidir. 

Bir lojistik sistemde depolamaya ihtiyaç duyulduğunda firmanın karşısında iki 

seçenek vardır; bir uzmanın hizmetinden yararlanmak veya bu işi kendi tesislerinde 

yürütmek. Bu karar, envanterin saklanacağı depoyu basitçe seçmekten biraz daha 

karmaşıktır. Lojistik süreç için temel olan pek çok faaliyet, ürünlerin depolandığı  

süre içinde gerçekleştirlir. Bu tür faaliyetlere örnek olarak; siparişlerin 

sınıflandırılması, ardışık sıralanması, sipariş seçimi, nakliyatların birleştirilmesi ve 

bazı durumlarda sipariş modifikasyonu ve birleştirilmesi verilebilir. 

Bir depo içinde malzeme taşıma önemli bir faaliyettir. Müşteri sipariş taleplerini 

karşılamak için  ürünler alınır, yeri değiştirilir, sınıflandırılır/ayrılır ve birleştirilir. 

Malzeme taşıma ekipmanına ayrılan direkt işçilik ve sermaye yatırımı, toplam 

lojistik maliyetin önemli bir bölümünü teşkil eder. Malzeme taşımaya gereken önem 

verilmediği takdirde, ürünlerde önemli hasarlarla karşılaşılabilir. Bu ürünün taşınma 

sayısı ne kadar az olursa, ürünün zarar görme olasılığı azalır ve dolayısıyla deponun 

verimi daha yükselir. Malzeme taşımada kullanılabilecek pek çok mekanik ve 

otomatik alet bulunmaktadır. Her bir depo ve deponun malzeme taşıma yeterliliği, 

lojistik sürecin bütünü içinde ayrı mini sistemler oluşturur. 
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Konserve kutuları, şişeler kutular veya paketler içerisindeki ürünler, taşıma 

verimliliğini arttırmak için daha büyük birimler (örneğin koliler) içine konularak 

birleştirilir. Koliler, herşeyden önce lojistik süreç boyunca ürünü korur. Ayrıca, 

küçük ve birbirinden ayrı ürün paketlerinin kolilenmesi, taşımayı kolaylaştırır. Daha 

rahat ve kolay bir taşıma için bu kolilerde paletler ve benzeri konteynerler ile 

biraraya getirilip birleştirilir. 

Depolama, malzeme taşıma ve paketleme, bir işletmenin lojistik operasyonlarına iyi 

entegre edilmiş ise, ürünün lojistik sistem boyunca akışını hızlandırır ve kolaylaştırır.  

 

2.8.  Entegre Edilmiş Lojistik 

Bütünleşik lojistik kavramı Şekil 2.3’de taralı alanda gösterilmiştir. Lojistik, bir 

işletmeyi müşterileri ve tedarikçilerine bağlayan bir yeterlilik olarak görülür. 

Müşterilerden gelen, müşteri hakkındaki bilgi, işletme içinde satış faaliyeti, satış 

tahmini ve sipariş biçimlerinde akar. Bu bilgi, spesifik üretim ve satınalma planlarına 

dönüştürülür.  Ürünler veya malzemelerin satın alınmasıyla, değer katılmış envanter 

akışı başlar ve nihai ürünün müşterilere transferi ile sonuçlanır. Bunun için bu süreç 

birbiriyle ilişkili iki uğraş bakımından incelenmiştir ; Envanter Akışı ve Bilgi Akışı 

Herbir dahili operasyonu ayrı ayrı incelemek, lojistik içinde yeralan işlerin ve 

fonksiyonların entegrasyonunun temel önemini anlamak için yararlı olacaktır. Böyle 

bir entegrasyon, başarı için öncelikli bir ihtiyaç olmakla birlikte, firmanın 

performans hedeflerini elde etmesini garantilemek için yeterli değildir. Firmalar, 

bugünün rekabet ortamında tamamen etkili olabilmek için bu entegre yaklaşımı, 

müşterileri ve tedarikçileride kapsayacak şekilde genişletmektedir. 

Harici entegrasyon ise Tedarik Zinciri Yönetimi  olarak adlandırılmaktadır. Bu 

gösterim sadece üretim firmaları veya kar amaçlı iş kolları için değildir. İhtiyaçların 

ve operasyonların entegrasyonuna kamu sektörü organizasyonları dahil her türlü iş 

kolunda ihtiyaç vardır. Örneğin, üretim yapmayan perakendeci veya toptancı 

firmalar, fiziksel dağıtımı doğrudan satınalmaya bağlar ve dolayısıyla perakendeci ve 

toptancılarda lojistiği değer katılmış bir süreç olarak tanımlamak zorundadır. Aynı 
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durum, üretim yapan veya başka hizmetler sağlayan tüm kamu sektörü  

organizasyonlarında da sözkonusudur. 

 

2.8.1.  Envanter akışı 

Operasyonel lojistik yönetimi, malzemelerin ve nihai ürünlerin hareketi ve 

depolanması ile ilgilidir. Lojistik operasyonlar, hammadde veya malzemenin bir 

tedarikçiden yüklenmesi ile başlar ve imal edilmiş veya işlenmiş ürünün müşteriye 

teslim edilmesi ile son bulur. 

Satın alınan malzeme, hammadde veya parçaya lojistik süreç tarafından değer 

katılması, bu materyalin ihtiyaç duyulan zamanda ve ihtiyaç duyulan yere 

taşınmasıyla olur. Bir materyal, nihai ürüne dönüştürme sürecinin her bir aşamasında 

değer kazanır. Örneğin, bir parça bir makineyle birleştirildikten sonra daha yüksek 

bir değer kazanır. Aynı şekilde, makinanın değeri müşteriye ulaştıktan sonra daha da 

artar. 

Üretimi desteklemek amacıyla, üretim içi envanterin nihai birleştirme aşamasına 

taşınması zorunludur. Herbir parçanın ve hareketinin maliyeti değer katma sürecinin 

bir elemanıdır. Eklenen son ve anlamlı değer, sadece ürünün mülkiyetinin belli 

zamanda belli yerde müşteriye aktarılmasıyla gerçekleştirilir. 

Büyük bir imalatçı için lojistik operasyonlar ürünlerin endüstriyel kullanıcıya, 

perakendeciye, toptancıya, satıcıya veya diğer bir müşteriye teslim edilmesiyle 

sonuçlanan binlerce hareketin bileşiminden oluşur. Büyük bir perakendeci  için 

lojistik operasyonlar ürünlerin satınalınmasıyla başlar ve tüketicinin gelip almasıyla 

veya tüketiciye teslim edilmesiyle biter. Bir hastane için lojistik, tedarik ile başlar ve 

hasta ameliyat ve tedavisine tam destek ile biter. Buradaki önemli nokta, işletmenin 

büyüklüğünden  ve tipinden bağımsız olarak, lojistik bir esastır ve yönetimin  sürekli 

dikkatine gereksinim duyar. Daha iyi açıklayabilmek amacıyla lojistik operasyonlar 

üç alana ayrılmıştır; fiziksel dağıtım, üretim desteği ve tedarik etme. Bu bölümler, 

işletmenin ilişkilendirilmiş lojistik operasyon birimleri olarak Şekil.2.5’in 

merkezinde gösterilmiştir. 
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2.8.2.  Fiziksel dağıtım 

 

Fiziksel Dağıtım alanı, nihai ürünün müşteriye hareketi ile ilgilidir. Fiziksel 

Dağıtımda müşteri, pazarlama kanalındaki son noktasıdır. Ürünün elde edilebilirliği, 

ancak kanalın her iştirakçisinin çabaları ile sağlanabilir. Genelde envantere sahip 

olmayan bir üretim acentesi bile, kendisinden beklenen pazarlama sorumluluklarını 

gerçekleştirebilmek için envanterin edilebilirliğine tabidir. Eğer ürünlerin uygun 

çeşitleri zamanında ihtiyaç duyulan yere teslim edilmezse, tüm pazarlama çabaları 

tehlikeye düşebilir. Müşteri hizmetinin  yeri ve zamanı, fiziksel dağıtım süreci 

aracılığıyla, pazarlamanın bütünleşik bir parçası haline gelir. Çünkü fiziksel dağıtım, 

pazarlama kanalı ile müşterileri birbirine bağlar. Pazarlama sistemlerindeki çeşitliliği 

desteklemek için farklı fiziksel dağıtım sistemleri kullanılmakla birlikte; bu fiziksel 

dağıtım sistemlerinin ortak bir özelliği vardır : Üreticileri, toptancıları ve 

perakendecileri birbirine bağlar, pazarlama kanalında ürünün elde edilebilirliğini 

sağlar. Dolayısıyla pazarlama sürecinin bütünleşik bir parçasıdır. 

 

2.8.3.  Üretim desteği 

Üretim desteği alanı, üretimin değişik aşamaları arasında akan üretim içi envanterin 

yönetilmesine yoğunlaşmıştır. Üretimde lojistiğin ana sorumluluğu  ana üretim 

çizelgesinin formüle edilmesine katılmak ve materyallerin ve üretim içi envanterin 

zamanında elde edimesini düzenlemektir. Şöyle ki, üretim desteğinin ilgisi üretimin 

nasıl gerçekleştirileceği değildir ama hangi ürünün, ne zaman ve nerede üretileceği 

ile ilgilenir. Üretim desteği, fiziksel dağıtım ile karşılaştırıldığında önemli bir 

farklılığa sahiptir. Fiziksel dağıtım, müşterilerin isteklerine hizmet etmeye çalışır ve 

bu nedenle  tüketici ve endüstriyel talebin  belirsizliğine uygun olmak zorundadır. 

Üretim desteği ise üretim işletmesinin kontrolü altındaki envanter akış ihtiyaçlarını 

kapsar. Fiziksel dağıtımın karşılaştığı ve rassal müşteri siparişi ile süreksiz talep 

nedeniyle oluşan belirsizlik çoğu üretim faaliyetinde mevcut değildir. Bütünsel 

planlama görüş açısıyla bakılırsa işletmeden dışarıya (fiziksel dağıtım) ve işletme 

içine (satınalma) akış faaliyetlerinin üretim desteğinden ayrılması, uzmanlaşma ve 

yüksek verimlilik için fırsatlar sağlar. 
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2.8.4.  Tedarik etme  

Tedarik Etme, materyalin tedarikçiden sağlanması ve bunların üretim/montaj 

fabrikalarına, ambarlara veya perakende depolarına taşınması ile ilgilidir. Burada 

materyal terimi satışa hazırlık derecesinden bağımsız olarak işletme içine taşınan 

envanteri (malzeme, hammadde, yarı mamul vb.) ifade etmek için kullanılmıştır. 

Ürün ise tüketicinin satın alabileceği envanter anlamındadır. Üretim süreci boyunca 

değer katma faaliyetleriyle materyaller, tüketime hazır ürün haline dönüştürülür. 

Tedarik Etme, istenen materyalin çeşitlerinin istenen yerde ve istenen zamanda hazır 

edilmesiyle ilgilenir. Fiziksel dağıtım işletmeden yapılacak ürün sevkiyatı ile 

ilgiliyken, tedarik etme işletmeye yapılacak materyal sevkiyatı ile ilgilenir. 

Perakende gıda zincirine sevkiyat yapan bir gıda üreticisi örneğinde olduğu gibi, pek 

çok pazarlama durumunda, üreticinin fiziksel dağıtım süreci, perakendecinin tedarik 

faaliyetleriyle aynıdır. Ancak benzer ve/veya  aynı nakliyat ihtiyaçları  gereksede, 

performans başarısızlılıklarıyla ilgili yönetimsel kontrol ve risk, fiziksel dağıtım ile 

tedarik arasında büyük değişimler gösterir.  

Tipik bir işletme içinde lojistiğin bu üç alanı birbiriyle içiçe geçmiş durumdadır. Her 

birini değer katma sürevinin bütünleşik bir parçası olarak görmek, sürecin tamamını 

kolaylaştırırken, aynı zamanda herbirinin kenine özgü niteliklerini öne çıkarma 

olanağı yaratır. Bütünleşik lojistik sürecinin öncelikli ilgisi, envanter yönetimini  

baştan başa eşgüdümlemektir. Bu üç alan, yerleşimler, tedarik kaynakları ve 

müşteriler arasında akan hammadde, malzeme, yarı bitmiş parça ve ürünlerin 

yönetilmesini bütünleştirir. Bu bakış açısıyla lojistik, toplam hareket ve depolamanın 

stratejik yönetimi ile ilgilidir. Tablo 2.1’de lojistiğin alt süreçlerinde  yer alan işlerin 

tanımları verilmiştir. 
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Tablo 2.1. Fiziksel Dağıtım, Üretim Desteği ve Tedarik Etme ile ilgili faaliyetler 

Fiziksel Dağıtım 

 

Müşteri Hizmeti ile ilgili faaliyetlerdir. Sipariş alma ve işleme, envanter yayılımı 

yapma, envanter depolama ve taşıma ile dağıtım kanalı içinde nakletme 

faaliyetlerini içerir. Fiyatlandırma, promosyon, müşteri hizmeti düzeyleri, teslim 

standartları, iade mekanizması ve raf ömrü gibi alanlarda pazarlama planları ile 

uyumlu olma sorumluluğunu taşır. Temel amacı, mümkün olan en düşük maliyetle, 

stratejik kararlr doğrultusunda belirlenen müşteri hizmeti seviyesini sağlayarak gelir 

elde etmeye yardım etmektir. 

 

Üretim Desteği 

 

Üretim faaliyetlerinin planlanması, çizelgelenmesi ve desteklenmesi ile ilgili 

faaliyetlerdir. Ana üretim planını hazırlama ile üretim içi envanter depolama, 

taşıma, nakletme ve parçaların zamanında hazırlanması faaliyetlerini içerir. Üretim 

alanlarında envanterin saklanması sorumluluğu ile, üretim ve dağıtım faaliyetleri 

arasındaki ertelemeleri maksimum esneklikle koordine etme sorumluluğu taşır. 

 

Tedarik Etme 

 

Dış tedarikçilerden ürünlerin ve materyallerin  sağlanması ile ilgili faaliyetlerdir. 

Kaynak planlama, tedarikçi sağlama,tedarikçilerle görüşme, sipariş verme, işletme 

içine nakliyat, denetleme ve kabul etme, depolama, taşıma ve kalite güvence gibi 

faaliyetleri içerir. Programlama, tedarik sürekliliği, spekülasyon gibi konularda 

tedarikçilerle koordinasyonu sağlama  ile yeni kaynak veya düzenlemeler araştırma 

çalışmalarına öncülük etme gibi sorumluluklar taşır. Temel amacı, mümkün olan en 

düşük maliyette ve zamanında satınalmayı gerçekleştirerek üretim veya satış 

organizasyonlarını desteklemektir. 
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2.8.5.  Bilgi akışı  

Bir lojistik sistemdeki yerleşimlerin ihtiyaçları, bilgi akışı ile teşhis edilir. Ayrıca 

bilgi akışı bu üç operasyonel alanı bütünleştirir. İhtiyaçların belirlenmesi ve 

uygulanmasıdır. Bağımsız lojistik alanlar içinde, sipariş büyüklüğü, envanterin elde 

edilebilirliği ve taşımanın aciliyeti ile ilgili olarak farklı akış gereksinimleri ortaya 

çıkar. Bilgi paylaşımının  temel amacı, bu farklılıkları uzlaştırmaktır. Bilgi 

gereksinimlerinin, fiziksel dağıtım, üretim desteği ve tedarik sağlama alanlarında 

yapılan işleri, birbirine paralel hale getirdiği vurgulanmalıdır. Bu üç alan 

gerçekleştirilen lojistik işleri içerirken, bilgi, günü gününe faaliyetlerin planlanmasını 

ve koordinasyonunu kolaylaştırır. Dğru bilgi olmadan, lojistik faaliyetler boşuna 

yapılmış olabilir. 

Lojistik bilgi iki tip akışı gerektirir: Koordinasyon Akışı ve Operasyonel Akış. Bu iki 

akış arasındaki ilişki Şekil 2.5’da gösterilmiştir. 

 

Şekil 2.5. Lojistik Bilgi İhtiyaçları (Bowersox,1996) 

 

2.8.6.  Planlama ve koordinasyon için bilgi akışları 

Koordinasyon, değer zinciri katılımcıları arasındaki tüm bilgi sistemi mimarisinin 

belkemiğidir. Koordinasyon, (1) stratejik amaçların, (2) kapasite kısıtlarının, (3) 

lojistik ihtiyaçların, (4) envanter yayılımının, (5) üretim ihtiyaçlarının, (6) tedarik 

ihtiyaçlarının ve (7) tahminlerin tanımlandığı planlardan meydana gelir. 
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Değer zincirinin temel sürükleyicileri, pazarlama ve finansal hedeflerden doğan 

stratejik amaçlardır. Stratejik amaçlar, ürün veya hizmetle ilgilenen müşterinin 

yapısını  ve yerini detaylandırır. Stratejik planların finansal yönü ise envanter, 

tesisler, ekipman ve kapasite için gerekli kaynakların ayrıntılarına iner.  

Kapasite kısıtları, dahili ve harici üretim gereksinimlerini koordine eder. Değer 

zincirinde üretim yapmayan katılımcılar için bu şeklide bir kapasite planlama gerekli 

değildir.Bu kapasite kısıtları, belirli stratejik amaçlar doğrultusunda temel üretim 

yeterliliklerindeki darboğazları, engelleri veya sınırlamaları tanımlar ve uygun dış 

kaynak ihtiyaçlarını belirler. Kapasite kısıtlarının sonucunda, stratejik amaçları 

zaman esaslı programlayan ve tesis kullanımını, finansal kaynakları ve işgücü 

ihtiyacını detaylandıran planlar oluşturulur. 

Lojistik ihtiyaçlar, kapasite planlarının uygulanması için dağıtım tesislerinin, 

ekipman ve işgücünün gerçekleştirmesi gereken işi belirler. Değer zincirinin 

performansı, talep tahminleri, promosyon çizelgeleri, müşteri siparişleri ve envanter 

durumunun verileri kullanılarak lojistik ihtiyaçlar tarafından belirlenir. 

Envanter yayılımı; envanterin nerede konumlandırılacağını zaman ve kompozisyon 

açısından detaylandıran, planlama/koordinasyon ile operasyonlar arasındaki 

arayüzlerdir. Başlıca ilgisi, değer zinciri içinde akan envanter için zamanlamayı ve 

koordinasyonu dengelemek yoluyla verimliliği arttırmaktır. Bilgi açısından 

değerlendirildiğinde, envanter yayılımı, tüm lojistik sürecin nerede ve ne zaman, ne 

için gerçekleştiğini tanımlar. Operasyonel bakış açısından değerlendirildiğinde, 

envanter yönetimi hergün gerçekleştirilen bir etkinliktir. Bu çift yönlü özelliği 

nedeniyle, yayılım ve yönetim Şekil 2.5.’te planlama/koordinasyon ve operasyonel 

bilgi akışları arasında gösterilmiştir. 

Üretim planları lojistik ihtiyaçlardan elde edilir ve genellikle envanter yayılımı ile 

sonuçlandırılır. Birincil çıktı, Ana Üretim çizelgeleme (Master Production 

Scheduling-MPS) ve Üretim İhtiyaçları Planlamayı (Manufacturing Requirements 

Planing-MRP) etkileyen, zaman bazlı envanter ihtiyaçları ifadeleridir. Üretim 

ihtiyaçlarının çıktısı, materyal ve parça ihtiyaçlarını belirlemek için kullanılan 

günlük üretim çizelgesidir. 

 



39 
 

 
 

Tedarik htiyaçları, üretim ihtiyaçlarını karşılamak için gerekli materyal ve parçaların 

işletme içine sevkiyatını çizelgeler. Perakende ve toptan satış durumunda ürünün 

tedarik edilmesinde yer alır. Üretim durumunda, tedarikçilerden materyal ve parça 

satın alınır. Durumdan bağımsız olarak satınalma, tedarikçi özellikleri, istenen 

spekülasyon derecesi, üçüncü parti anlaşmaları ve uzun dönemli sözleşmelerin 

yapılabilirliği hakkındaki kararları koordine eder. 

Tahminler, gelecekteki faaliyet düzeylerini öngörmek için geçmiş verileri, mevcut 

faaliyet düzeylerini ve planlama varsayımlarını kullanır. Lojistik tahminler genellikle 

görece kısa dönemler için yapılır. (örneğin 90 günden daha az) Çoğunlukla aylık 

veya haftalık periyotlarda yapılan herbir ürünün satış miktarları  tahminleri lojistik 

ihtiyaçların ve operasyon planlarının temelini oluşturur. 

Planlama/koordinasyon bilgi akışının ana amacı, firma içi aktiviteleri bütünleştirmek 

ve dolayısıyla performansı arttırmaktır. Yüksek düzeyde koordinasyon sağlanmaz 

ise, verimsiz çalışma ve aşırı envanter potansiyeli oluşur. 

 

2.8.7. Operasyonel bilgi akışları  

Müşteri ve satınalma siparişlerini karşılamak için envanterin kabul edilmesi, 

işlenmesi ve sevkedilmesini yönetebilmek için operasyonel bilgi akışlarına ihtiyaç 

vardır. Operasyonel bilgi akışları; (1) sipariş yönetimi, (2) sipariş işleme, (3) dağıtım 

faaliyetleri, (4) envanter yönetimi, (5) transportasyon ve yükleme, (6) tedarik etme 

bilgileri ile ilgilidir.Sipariş Yönetimi, nihai ürün dağıtımında yer alan değer zinciri 

üyeleri arasındaki bilgi ihtiyaçlarının iletilmesi ile ilgilidir. Birinci faaliyeti,müşteri 

siparişlerinin sisteme girilmesi ve tanımlanmasıdır. Değer zinciri katılımcıları  

arasında gerekli bilgi transferi genel olarak telefonla, elektronik postayla, faksla veya 

elektronik veri değişimi (EDI) ile yapılır. Bilgi teknolojilerinin sipariş yönetimi 

üzerindeki etkisi tartışılmayacak kadar önemlidir. Düşük maliyetli bilgi transferi 

olanakları, sipariş yönetimi sürecinde devrimler yaratmıştır. 

Sipariş İşleme, müşteri ihtiyaçlarını karşılamak için envanterin tahsis edilmesi ve 

sorumlulukların atanmasıdır. Alışılagelmiş yöntem, kullanılabilir envanterin veya 

planlanmış üretimin, belirli öncelik kurallarına göre müşterilere tahsis edilmesidir. 
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Yüksek teknolojili sipariş işleme sistemlerinde, müşteriyle iki yönde iletişim 

bağlantısı kurulabilir ve planlanmış lojistik operasyonların kısıtlarına karşın müşteri 

tatmini, karşılıklı görüşmelerle sağlanabilir. 

Dağıtım Faaliyetleri, lojistik tesislerin çalışmalarını kolaylaştırmak ve koordine 

etmek için gerekli bilgi akışlarını kapsar. Bir lojistik tesisin temel amacı, sipariş 

gereklerini tatmin edici şekilde karşılamak için gerekli materyal ve ürünleri 

sağlamaktır. Önemli olan istenen ürünlerin önceden programlandığı şekilde elde 

edilmesini sağlamaktır. Bunu yaparken aynı işin iki kere yapılmasını önlemek ve 

gereğinden fazla sarfedilen çabaları en aza indirmek amacı gözetilir. Dağıtım 

faaliyetlerinin anahtarı, müşteri sipariş taleplerini mümkün olan en az düzeyde 

envanter depolayarak ve taşıyarak gerçekleştirmektir. 

Envanter Yönetimi, lojistik planların, belirtildiği şekilde uygulanması için kullanılan 

bilgi ile ilgilidir. İnsan kaynağı ve bilgi teknolojisinin kombinasyonu kullanılarak, 

önce envanter yayılımı yapılır, ardından planlanmış ihtiyaçları karşılamak için uygun 

şekilde yönetimi sağlanır. Envanter Yönetiminin işi, lojistik sistemin tamamının 

planlandığı şekilde işlenmesi için uygun kaynaklara sahip olmasının sağlanmasıdır. 

Transportasyon ve Yükleme bilgisi, envanter hareketlerini yönetir. Transportasyon 

kapasitesinin tamamının kullanılabilmesi dolayısıyla yüksek verimlilik edilmesi için 

müşteri siparişlerinin birleştirilmesi gereklidir. Gerekli nakliyat ekipmanının ihtiyaç 

duyulduğunda hazır olmasının sağlanmasıda aynı derecede önemlidir. Son olarak, 

mülkiyetin tarnsferi, envanterin nakliye edilmesinden sonra olduğu için bazı 

belgelerede gereksinim duyulur. 

Tedarik Etme, satınalma siparişinin hazırlanması, değiştirilmesi ve verilmesi 

işlemlerinin tamamlanabilmesi için gerekli bilgiler ile ilgilidir. Tedarik etme ile ilgili 

bilgiler pek çok yerde, sipariş işlemede varolan bilgiler ile aynıdır. Bilgi alışverişinin  

iki şeklide, firmayı müşterilerine ve tedarikçilrine bağlayarak, gerçekleştirilecek 

faaliyetleri kolaylaştırmaya hizmet eder. 

Operasyonel bilginin ana amacı, fiziksel dağıtım, üretim desteği ve tedarik etme 

faaliyetlerinin, bir bütün halinde çalışması için gerekli ayrıntılı verileri sağlamaktır. 

Planlama/koordinasyon akışı planlanmış faaliyetler hakkında bilgi sağlarken, 
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operasyonel bilgi akışları lojsitik işlerin günü gününe takip edilmesi ve yönetilmesi 

için gereklidir. 

 

2.9. Lojistik Performans Çevrimleri 

Bütünleşik lojistik kavramının “performans çevrimleri” ne ayrılarak analiz edilmesi, 

konunun anlaşılmasını kolaylaştırır. Lojistik entegrasyonun performans çevrimleri 

bakımından incelenmesi, bir operasyon sistemini oluşturan dinamikler, arayüzler ve 

kararlar için  temel bir bakış açısı sağlamaktadır. Tedarikçiler, firma ve müşteriler 

arasındaki bağ, iletişim ve transportasyon aracılığıyla olur. Performans çevrimlerinde 

bu bağı sağlayan tesisler, düğüm noktaları olarak adlandırılır. 

Bir lojistik performans çevrimi bağ ve düğümlere ek olarak envanter 

gerektirmektedir. Envanter, operasyonları desteklemek için ayrılan “ aktif düzeyi” 

temelinde ölçülür. Bir sistemde yeralan envanter, baz stok ve envanter stoğundan 

oluşmaktadır. Tesis düğümlerinde lojistik işlemler gerçekleştirilir. Düğümlerde belli 

miktarlarda envanter stoklanır ve/veya düğümler arasında envanter akışı 

gerçekleştirilir. Envanter akışı sırasında belli miktarda malzeme taşıma, tutma veya 

depolama gerçekleşir; ancak bu, bir depo faaliyeti ile karşılaştırıldığında oldukça 

küçük bir etkinliktir. 

Performans çevrimleri, girdi/çıktı gereksinimlerini sağladığında dinamik hale gelir. 

Bir performans çevriminin girdisi, bir ürün veya meteryal talebini belirten bir 

sipariştir. Yüksek hacimli bir sistem, sipariş taleplerinin  bütünü göze alındığında, 

hepsini karşılayabilmek için farklı performans çevrimi düzenlemelerine ihtiyaç 

duyar. Taleplerin büyük oranda tahmin edilebildiği durumlarda veya taleplerin düşük 

olduğu durumlarda, performans çevrimleri basitleştirilebilir. Örneğin Target veya 

Wal-Mart gibi büyük perakende işletmelerinin performans çevrimleri yapısı, direkt 

posta siparişi ile çalışan bir firmanın yapısından çok daha karmaşıktır. 

Sistem çıktısı, lojistik operasyondan beklenen performans düzeyidir. Performans 

çevrim yapısı, operasyonel gereksinimlerin giderildiği ölçüde etkilidir. Verimlilik, 

lojistik etkinliğin gerçekleşmesi için gereken kaynak tüketimine bağlıdır. Performans 

çevrimlerinin  etki ve verimliliği, lojistik yönetimin ana ilgi alanlarından biridir. 
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Bir performans çevriminin yönetimi, operasyonel görevlere bağlı olarak, tek bir 

firmanın  kontrol alanı altında olabileceği gibi birden fazla firmanın sorumluluğunda 

da olabilir. Örneğin üretim desteği çevrimleri tipik olarak tek bir işletmenin kontrolü 

altındadır. Fiziksel dağıtım ve tedarik performans çevrimleri ise normal koşullarda 

müşteri yada tedarikçinin katılımınıda içermektedir. Performans çevrimleri, tedarik 

zincirinin bütününe yayılarak, katılımcıları birbirine bağlar. 

Performans çevrimleri arasındaki etkileşim frekansı farklıdır. Bazı performans 

çevrimleri, bir kereye özel olan satış veya alış işlemlerini kolaylaştırmak için 

kurulmaktadır. Böyle durumlarda çevrim hazırlanır, uygulanır ve işlem 

tamamlandıktan sonra feshedilir. Diğer performans çevrimleri uzun dönemli 

düzenlemeleri temsil etmektedir. Bir lojistik düzenlemedeki herhangi bir operasyon  

veya tesis aynı zamanda pek çok farklı performans çevrimininde bir parçası olabilir. 

Örneğin, bir donanımcının toptan satış depo tesisi, düzenli olarak yüzlerce üreticiden 

mal alabilir. Benzer şekilde, kiralama usuluyle çalışan bir nakliye şirketi  genellikle 

çeşitli endüstri alanlarına yayılarak , farklı pek çok performans çevriminin bir parçası 

olabilir. 

Çeşitli müşterilere geniş bir ürün gamını pazarlayan ulusal veya çok uluslu bir 

işletme  düşünüldüğünde temel üretim ve montaj faaliyetleri ile global pazardan 

tedarik sağlama faaliyetleri dahil tüm operasyonları birleştiren bağımsız performans 

çevimleri kavramını anlamak güçtür. General Motors veya IBM’in lojistik 

sistemlerindeki performans çevrimlerinin sayısı  insanı hayrete düşürecek denli 

fazladır. 

Lojistik gereksinimlerin karşılanması için kullanılan performans çevrimleri, kaç tane 

vaya kaç tipte olursa olsun,  herbiri bağımsız olarak tasarlanmalı ve yönetilmelidir. 

Performans çevrimi tasarımının ve operasyonunun temel önemi unutulmamalıdır. 

Performans çevrimi, tasarımın ve operasyonel kontrolün temel birimidir. Lojistik 

gereksinimlerin karşılanmasında performans çevrimi perspektifi önemlidir. Temel 

olarak, performans çevrimi yapısı bütünleşik lojistik uygulamasının  iskeletini 

oluşturmaktadır. Şekil 2.6’da üç temel lojistik faaliyet alanının performans çevrim 

yapısı gösterilmiştir. Şekil 2.7’de çok basamaklı bir yapıda düzenlenen performans 

çevrimlerinin karmaşık ağ sistemi gösterilmektedir. 
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Şekil 2.6. Lojistik Performans Çevrimleri (Bowersox,1996) 

 

 

Şekil 2.7. Çok Kademeli Esnek Lojistik Ağ Yapısı (Bowersox,1996) 

 

Bütünleşik lojistik sistem mimarisinin anlaşılmasında üç nokta önemlidir. İlk olarak 

performans çevrimi lojistik fonksiyonların entegrasyon analizi için temel birimdir. 

İkinci olarak, zincir ve düğüm bakımından  performans çevrim yapısı, fiziksel 

dağıtım, üretim desteği veya tedarik gibi değişik işlevlere bağlı olmaksızın temelde 
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aynıdır. Ancak bir firmanın özel bir performans çevrim türünün kontrolünde önemli 

farklar gözlenmektedir. Üçüncü olarak, süreç entegrasyonu incelenirken temel 

arayüzler ve kontrol süreçleri, toplam lojistik sistem yapısının ne kadar geniş yada ne 

karmaşık olduğuna bağlı olmaksızın, bağımsız performans çevrim düzenlemeleri 

bakımından tanımlanmalı ve değerlendirilmelidir. 

 

2.9.1.  Performans çevrimlerinde oluşan operasonel belirsizliğin yönetilmesi 

Lojistik Yönetimin temel amaçlarından biri, performans çevrim belirsizliğinin 

azaltılmasıdır. Performans çevrim yapısının kendisi, operasyonel koşullar ve lojistik 

operasyonların kalitesi, rassal bir şekilde birleşerek varyans çıkmasına neden olurlar. 

Şekil 2.8’de performans çevrim operasyonlarında ortaya çıkabilen varyansların 

büyüklüğü gösterilmektedir. Gösterilen çevrim, nihai ürünlerin envanter teslimine  

aittir. Şekilde gösterilen zaman dağılımları, her görevin performansı ile ilgili 

istatistiksel geçmişi yansıtmaktadır. Diyagram, her görevi için gereken minimum ve 

maksimum  zamanı göstermekte ve toplam performans çevirimi için son zaman 

dağılımını belirtmektedir. Dikey kesik çizgiler, her görevin gereken toplam 

performansı için ortalama veya beklenen zamanı göstermektedir. 

Özel görevler bakımından, varyansların nedeni, yapılan işin doğasından 

kaynaklanmaktadır. Siparişlerin gönderilmesi, elektronik veri değişimi (EDI) 

kullanıldığında, yüksek düzeyde güvenilir ; normal posta işlemleri kullanıldığında 

istikrarsız olabilmektedir. Kullanılan teknoloji düzeyinden bağımsız olarak, 

operasyonel varyanslar, iş yükündeki günlük değişmeler ve beklenmeyen olayların 

bir sonucu olarak ortaya çıkmaktadır. 

Sipariş süreci ile ilgili zaman ve varyanslar, iş yükü, otomasyon derecesi ve kredi 

onayı ile ilgili politikaların bir fonksiyonudur. Sipariş seçimi, hız ve ilgili 

gecikmeler; doğrudan kapasite, malzeme taşımanın karmaşıklığı  ve mevcut insan 

kaynakları ile ilgilidir. Nakliyat zaman gereksinimleri, uzaklık, sevkiyat büyüklüğü, 

nakliyat türü ve operasyon koşullarının bir fonksiyonudur. Müşterilere son teslim, 

izin verilen teslim sürelerine, teslim işlemlerine, işgücü mevcuduna ve özel yükleme, 

boşaltma ve ekipman gereksinimlerine bağlı olarak değişmektedir. 
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Şekil 2.8’de, toplam sipariş teslim çevrimi beş ile kırk gün arasında değişmektedir. 

Beş günlük devre, her görevin mümkün olan en hızlı sürede tamamlandığı pek 

karşılaşılmayan durumları yansıtmaktadır. Kırk günlük devre ise, her görevin 

tamamlanması için maksimum süre gerektiren pek karşılaşılmayan zıt uçtaki 

durumları göstermektedir. Acil ürün mevcudu gerektiren, sipariş performans 

çevriminde beklenen süre 10 gündür. Performans çevrim yönetiminin görevi, fiili 

operasyonları mümkün olduğunda 10 gün içinde tamamlanması amacıyla, 

varyansların kontrol edilmesi için gerekenlerin yapılmasıdır. Fiili performansın 10 

günden daha fazla veya az olması durumunda, müşteri taleplerinin tatmin edilmesi 

için ek faaliyetler gereklidir. Bu gibi gönderiler ekstra kaynaklar gerektirir ve toplam 

lojistik etkinliği azaltır. 

Performans çevrim yönetiminin amacı, beklenen veya standart süreye uyulmasını 

sağlamaktır. Performans gecikmesi, operasyonlarda potansiyel bozulma şeklinde 

sonuçlanmaktadır. Bu gecikmelerin düzenli olarak ortaya çıkması durumunda, 

varyansların giderilmesi için envanter güvenlik stoklarının yeniden oluşturulması 

gereklidir. Performansın beklenenden daha hızlı olduğu durumunlarda, gerektiğinden 

önce ulaşan envanterin elde tutulma ve depolama işlemleri yeniden düzenlenmelidir. 

Erken yada geç teslim maliyeti ve uyumsuzluğu göz önüne alındığında, lojistik 

yöneticileri, operasyonel bütünlüğü ön plana çıkarmaktadır. Uyumlu operasyonlar 

gerçekleştirildikten sonra, planlanan performans çevrim süresinin minimuma 

indirilmesi için çaba gösterilmelidir. Uyum ve bütünlük temel amaç iken daha hızlı 

şipariş çevrimleri, envanter riskini azaltmakta ve ardından envanter devir 

performansı gelişmektedir. 
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Şekil 2.8. Performans Çevrim Belirsizliği (Bowersox,1996) 

 

2.10. Operasyonel Amaçlar 

Bir lojistik sistemin tasarlanması ve yönetilmesinde gözetilmesi gereken en azından 

altı operasyonel amaçtan bahsedilebilir. Lojistik performansı belirleyen bu 

operasyonel amaçlar şunlardır. Hızlı yanıt, minimum varyans, minimum envanter, 

hareket konsalidasyonu, kalite ve ürün ömrü boyunca destek verme. 
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2.10.1.  Hızlı yanıt 

Bir firmanın, müşterinin taleplerini belirtilen zaman içinde teslim ederek müşteriyi 

tatmin edebilme yeteniğidir. Bilgi teknolojisi, lojistik işlemlerin mümkün olan en son 

ana kadar ertelenmesini ve ardından talep edilen envanteri hızla teslim edebilmesi 

yeteneğini artırmıştır. Böylece, eskiden olduğu gibi, çok büyük miktarlarda envanter 

stoklanmasına son verilmiştir. Hızlı yanıt verebilme yeteneği kavramı, tahminler ve 

envanter stoklamaya dayalı önceden davranma tutumu yerine, müşteri taleplerini, 

gelen sevkiyat talepleri temelinde karşılama tutumunu daha önemli hale getirmiştir. 

Zaman bazlı sistemde genellikle envanter, kesin talepler bilinmeden ve işlemler 

kararlaştırılmadan, hareket ettirilmesiği için operasyonel yetersizlikte tolerans aralığı 

daha düşük olur. 

 

2.10.2.  Minimum varyans 

Varyans, sistemin performansını bozan herhangibir beklenmeyen olaydır. 

Varyanslar, lojistik operasyonların herhangi bir noktasında meydana gelebilir. 

Müşteri siparişinin beklenen zamanda gelmesindeki bir gecikme, üretimde 

beklenmeyen bir aksama, müşteriye zarar görmüş olarak ulaştırılan mallar veya 

yanlış bir yere yapılan teslimat v.b. bozukluklar operasyonlarda aksaklıklara yol açar.  

Bu olası varyansların azaltılması hem dahili hemde harici operasyonlarla ilgilidir. 

Lojistik sistemin tüm alanları bu potansiyel aksaklıkların kurbanı olabilir. Varyansı 

tolere edebilmek için yararlanılan geleneksel çözüm, güvenlik stoğu tutmak veya ek 

olarak yüksek maliyetli nakliyat araçlarını kullanmaktır. Artık, masraflı ve belli 

riskleri olan bu uygulamalr yerine, durumsal lojistik kontrol sağlayan bilgi 

teknolojileri kullanılmaya başlanmıştır. Varyansların en aza indirgendiği boyutta, 

daha ekonomik işlemlerin sonucu olarak lojistik üretkenlik artar. Bu nedenle, tüm 

lojistik işlemlerin ana amacı, bu varyansları en aza indirmektir. 
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2.10.3.  Minimum envanter 

Minimum envanter amacı, lojistik sistem içindeki envanterin finansal değeri ve devir 

hızı ile ilgilidir. Devir hızı, envanterin zamana bağlı olarak kullanım oranını gösterir. 

Envanterin ihtiyaç duyulduğunda elde edilebilmesi ile birlikte yüksek devir hızı, 

envantere bağlanan aktiflerin verimli olarak kullanılabildiği anlamına gelir. Amaç, en 

düşük toplam lojistik maliyeti  elde etmek için,  müşteri hizmeti hedefleriylede 

uyumlu olarak, envanter yayılımını en düşük düzeye indirmektir. Yöneticiler 

envanter yayılımını azaltma yollarını araştırdıkça Sıfır Envanter gibi konseptler daha 

popüler hale gelmiştir. Envanterin mümkün olan en düşük düzeye indirilmesiyle 

birlikte, operasyonel kusurların görünür hale gelmesi, bir sistemi yeniden 

yapılandırmanın altında yatan gerçektir. Envanterin tümünü sıfırlamak düşüncesi çok 

cazip görülebilir, ancak şunu unutmamak gerekir ki, anvanter lojistik sisteme bir 

takım önemli yararlar sağlar. Örneğin üretimde ve satınalmada ölçek ekonomisi, 

yatırımın geri dönüşünün  (ROI-return on investment) daha iyi olmasını sağlar. Bu 

nedenle, envanterin mümkün olan en düşük seviyeye getirlmesi diğer çalışma 

amaçlarınıda gerçekleştirebilecek şekilde düzenlenmelidir. Minimum envanter 

amacını başarmak için, lojistik sistem dizaynı, ayrı ayrı her yerleşimin değil, tüm 

işletmenin  toplam envanteri ve envanter devir hızı kontrol edilmelidir. 

 

2.10.4.  Hareketlerin konsalidasyonu 

Lojistik maliyetlerin en önemlilerinden birisi, nakliyat maliyetidir. Nakliyat maliyeti, 

ürün tipi, nakliyat büyüklüğü ve uzaklık ile doğrudan ilgilidir. Küçük siparişleri hızlı 

bir şekilde nakliye eden bir lojistik hizmet daha üstündür. Ancak daha yüksek 

maliyetlidir. Genel bir kural olarak, nakliye edilen mal ne kadar fazlaysa ve yol ne 

kadar uzunsa, nakliye edilen birim maliyeti o kadar düşük olur. Bu nedenle yapılacak 

taşımaların birleştirilmesi yani hareket konsalidasyonu arzu edilir. Bunun içinde 

küçük miktarda taşınacak malların gruplandırılması için farklı programlar kullanılır. 

Tüm tedarik zinciri kapsayan düzenlemelerle, bu tür progamlar desteklenmelidir. 
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2.10.5.  Kalite 

Beşinci lojistik amaç, kalitenin sürekli iyileştirilmesidir. Toplam Kalite Yönetimi, 

endüstrinin  her alanında en önemli konu haline gelmiştir. TQM , lojistik rönesansa 

ön ayak olan en önemli güçlerden biridir. Eğer bir ürün zedelenirse veya hizmet 

sözleri tutulmazsa, lojistik tarafından katılan artı değerden söz edilemez. Lojistik 

maliyetler, bir kere sarfedildikten sonra geri kazanılamazlar. Kalitesiz çalışmalarda, 

lojistik operasyonların tekrar başa alınması ve tekrarlanması gerekir. Lojistik 

faaliyetlerin gece ve gündüz durmaksızın  ve de genellikle çok geniş bir cografik 

alanda gerçekleştirilmesi gerçeği, sıfır hatalı lojistik performansı başarma 

mücadelesini daha zorlu hale getirir. Lojistik işlerin büyük bir kısmınıb bir 

süpervizör kontrolünün dışında gerçekleştiriyor olması gerçeği ise kalite 

mücadelesini daha da zorlaştırır. Yanlış yükleme veya yolda meydana gelen bir hasar 

nedeniyle siparişi yeniden göndermek, bu işi ilk defada doğru yapmaktan çok daha 

fazla maliyetlidir. Lojistik sürekli TQM iyileştirmesi sağlamak ve geliştirmek için en 

öncelikli alandır. 

 

2.10.6.  Ürün ömrü boyunca destek vermek 

Sonuncu lojistik amaç, ürünün ömrü boyunca destek vermektir. Ürünün belirli süre 

boyunca reklamı yapıldığı gibi çalışacağına garanti verilmeksizin satılan pek az ürün 

vardır. Değer katılmış envanterin müşteriye doğru akışı bazı durumlarda tersine 

çevrilir. Gittikçe rijitleşen kalite standartları, ürünün kullanma süresi ve tehlikeli 

sonuçlara karşı sorumluluk gibi nedenlerle ürünlerin geri alınması önemli bir 

yeterliliktir. Örneğin içecek kutularını veya paketleme malzemelerini imha etmeyi 

engelleyen ve geri dönüşümü teşvik eden kanunlarda “iade lojistiği” ihtiyaçlarını 

arttırmaktadır. Potansiyel bir sağlık sorunu ortaya çıktığında maksimum kontrol 

sağlamak için kullanılan geriye doğru lojistik çok önemli hale gelir. Böyle bir 

durumda, geri alma programı, yüksek maliyetine bakılmaksızın uygulanan bir 

maksimum müşteri hizmeti stratejisi gibidir. Geriye doğru lojistik faaliyetleri, geri 

dönüşümlü şişelerin iadeleri gibi düşük toplam maliyetten, kritik geri alımlar için 

maksimum performans çözümlerine kadar büyük çeşitlilik gösterir. Önemli bir 
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noktanın unutulmaması gerekir; geriye doğru lojistik gerekleri dikkatlice gözden 

geçirilmeden lojsitik strateji kurulamaz.  

 

2.11. Müşteri Hizmeti Temel Yeterliliği 

Müşteri hizmetinin üç temel boyutundan sözetmek mümkündür. Elde bulundurma, 

Performans ve Güvenilirlik. 

Farklı iş alanlarında bu üç hizmet özelliğinin bağıl önemi üzerine yapılan çeşitli 

araştırmaların bulgularına göre, hepsi ayrı ayrı önemlidir. Sektörel farklar bu 

derecelendirmeyi belirginleştirir. Belli bir özellik, özel bir pazarlama koşuluna bağlı 

olarak daha çok veya daha az önem kazanabilmektedir. 

 

2.11.1.  Elde bulundurma 

Elde bulundurma, bir müşteri tarafından talep edildiği zamanda, gereken envantere 

sahip olma kapasitesidir. En yaygın uygulama, müşteri siparişleri beklentisine göre 

envanterin stoklanmasıdır. Uygun sayıda depo, depoların lokasyonu ve stok 

politikası, lojsitik sistem tasarımındaki temel konulardan birisidir.  

Elde bulundurmanın önemli bir özelliği, bir firmanın güvenlik stoğu politikasıdır. 

Güvenlik stokları, tahmin hatalarını ve baz stok tazeleme teslim gecikmelerini 

gidermek için kullanılır. Genel bir kural olarak stok tükenmesinden korunma isteği 

ne kadar artarsa, gereken güvenlik stoğu seviyeside o kadar artmaktadır. 

Elde bulundurma  aşağıdaki üç performans ölçüsüne dayanmaktadır. Stok tükenme 

frekansı,doluluk oranı ve eksiksiz teslim edilen siparişler 

 

2.11.2.  Stok tükenme frekansı 

Stok tükenme frekansı, bir stok tükenmesinin gerçekleşme olasılığıdır. Diğer bir 

deyişle bu ölçü, bir ürünün müşterilere teslim edilmek üzere hazır olup olmadığını 

göstermektedir. Stok tükenmesi, talebin ürün mevcudunu aşması durumunda 
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gerçekleşir. Stok tükenme frekansı, özel bir ürün talebinin elde bulunan ürün 

miktarını aşma sıklığıdır. Tüm ürünler için, stok tükenme toplamı, bir şirketin hizmet 

sağlamadaki başarısını göstermektedir. 

 

2.11.3.  Doluluk oranı 

Doluluk oranı, zaman içindeki stok tükenme büyüklüğünü veya etkisini ölçmektedir. 

Bir ürünün stoğunun tükenmesi, bir müşterinin talebinin tatmin edilememesi 

anlamına gelmektedir. Bir stok tükenmesi, hizmet performansını etkilemeden önce 

müşteri talebinin değerlendirilmesi gerekir. Daha sonra ürünün yokluğunun 

tanımlanması ve müşterinin istediği birim miktarının belirlenmesi önemlidir. Doluluk 

oranının etkili olarak ölçülmesinde tipik prosedür, çeşitli müşteri siparişlerini içeren 

belli bir süre içindeki performansın değerlendirilmesidir. 

 

2.11.4.  Eksiksiz teslim edilen siparişler 

Eksiksiz teslimedilen siparişler, bir firmanın  müşteri tarafından sipariş edilen 

envanterin tümüne sahip olduğu zamanların ölçüsüdür. Performans standardı olarak 

tam mevcudiyet değerlendirildiği için en katı ölçüdür. Eksiksiz teslim edilen 

siparişler müşterilerin mükemmel siparişlere ulaştığı potansiyel zamanları 

oluşturarak performansın diğer tüm yönlerinin “sıfır hatalı” olmasını sağlamaktadır. 

Bu üç elde bulundurma ölçüsü birleşerek, firmanın müşteri beklentilerini 

karşılayacak envanter stratejisini belirlemektedir. Bunlar aynı zamanda, bir firmanın 

temel hizmet platformunda yeralan uygun elde bulundurma düzeyinin 

değerlendirilmesi için de temel oluşturmaktadır. 

 

2.11.5. Operasyonel performans 

Performans çevrimleri bakımından temel lojistik yeterlilik perspektifi daha önceki 

bölümlerde incelenmiştir. Performans çevrimi operasyonel lojistik yapısı olarak 

değerlendirilmektedir. Bu noktada performans çevrimleri, görev, hizmet edilen 
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müşteri türü ve zaman içinde ortaya çıkan operasyonel varyans derecesine göre 

ayrılmaktadır. Operasyonel ölçüler, bekleyen performans çevrimini, (1) hız, (2) 

tutarlılık, (3) esneklik, (4) fonksiyon bozuluğu/iyileşme bakımından 

tanımlanmaktadır.  

 

2.11.5.1.  Hız 

Performans çevrim hızı siparişin verildiği zaman ile teslim edilmesi arasında geçen 

süredir.  

 

2.11.5.2.  Tutarlılık 

Bir firmanın teslimatı, beklenen süre içerisinde gerçekleştirme yeteneğidir. 

Tutarlılıktaki başarısızlık, müşterileri , geç teslim olasılıklarından korumak için aşırı 

güvenlik stoğu tutmaya iterek doğrudan etkilemektedir. Elde bulundurma, ürünlerin 

gerektiği zaman teslim edilmesi ile,performans çevrim hızı, gereken özel siparişlerin 

belirli bir zaman içinde teslim edilmesi için gereken tüm işlemlerin tamamlanması ile 

ilgiliyken, tutarlılık zaman içindeki teslim taahütlerinin vaadedildiği gibi 

gerçekleşmesiyle ilgilenir. Tutarlılık konusu lojistik operasyonların temelidir. 

 

2.11.5.3.  Esneklik 

Operasyonel esneklik, bir firmanın  olağandışı müşteri hizmeti taleplerini karşılama 

yeteneğini belirtir. Bir firmanın lojistik yeterliliği beklenmeyen durumların ne kadar 

iyi karşılandığı ile doğrudan ilgilidir. Genellikle lojistik mükemmelliğin temeli 

esneklik yeteneğine dayanmaktadır. Genel bir kural olarak bir firmanın toplam 

lojistik yeterliliği, anahtar müşteri gereksinimlerini karşılamak için uygun 

durumlarda son noktaya kadar gitme kapasitesine bağlıdır. 
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2.11.5.4.  Fonksiyon bozukluğu/iyileşme 

Bir firmanın lojistik operasyon planı ne kadar iyi olsada fonksiyon bozukluğu ortaya 

çıkacaktır. Tüm operasyonel koşullar karşısında hizmet taleplerinin sürekli 

karşılanması zor bir görevdir. Bazı durumlarda özel durumlardan kaçınmak yada 

sorunları çözümü amacıyla programların geliştirilmesi, fonksiyon bozukluğunu 

önlemektedir. Hizmet bozuklukları ortaya çıkınca müşteri servis programı beklenen 

iyileşmeyi sağlayacak olan uygun tedbirleri belirleyen olası planları geliştirmelidir. 

 

2.11.6.  Güvenilirlik 

Lojistik kalitesi güvenilirlik ilkesine bağlıdır. Lojsitik alanında temel kalite konusu, 

planlanan envanter mevcudu ve operasyonel performans düzeylerine uyma 

yeteneğidir. Hizmet standartlarından bağımsız olarak kalite uygunluğu, lojistik 

operasyonlar ve sipariş statüsü hakkında, doğru müşteri bilgilerinin hızlı bir şekilde 

sağlanması isteği ve yeterliliğini içermektedir. Araştırmalara göre bir firmanın doğru 

bilgi sağlama yeteneği müşteri hizmet yeterliliğinin en önemli ölçülerinden biridir. 

Müşterilere göre bir siparişin içeriği ve zamanlaması hakkında ileri düzeyde bilgi 

edinmek bütün sipariş işlemlerinin tamamlanmasından çok daha önemlidir. 

Müşteriler süprzlerden hoşlanmazlar. Bazı durumlarda önceden yeterli bilgi verildiği 

takdirde müşteriler stok tükenmesi ve teslim gecikmesini anlayışla karşılayabilirler. 

Hizmet güvenine ek olarak hizmet kalitesinin en önemli kısımlarından biri sürekli 

iyileşmedir. Firma içindeki diğer yöneticiler gibi lojistik yöneticilerde fonksiyon 

aksaklıklarını en düşük düzeyde tutarak operasyonel amaçların yerine getirilmesiyle 

ilgilenirler. Bu amaçların başarılmasındaki bir yöntem daha önce ortaya çıkan 

fonksiyon bozukluklarından dersler çıkararak yeni bozuklukları önleyecek şekilde 

operasyon sisteminin geliştirlmesidir. 

Lojistik kalite başarısının anahtarı ölçmedir. Envanter mevcudu ve operasyonel 

performans, müşterler bakımından çok önemlidir. Ancak yüksek düzeyde 

performans, sadece başarı ve başarısızlıkların kesin ölçümleriyle elde edilebilir. 

Hizmet kalitesinin ölçümünde üç özellik önemlidir. 
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2.11.6.1. Ölçme değişkenleri 

Temel hizmet programında belirtilen performans etkinlikleri,güvenilir değerlendirme 

için ölçülmesi gereken noktaları oluşturmaktadır. Tablo 2.2’de hizmet ölçümünde 

kullanılan tipik değişkenlerin bir listesi verilmektedir. Tabloda aynı zamanda, bir 

değişkenin zaman içindeki özel bir noktada veya zaman içinde ölçülmeside  

belirtilmektedir. Zaman içinde belli bir noktada ölçülen değişkenler “statik 

değişkenler” olarak adlandırılır. Statik değişkenler, bir lojistik sistemin o andaki 

hazırlık durumunun değerlendirilmesinde kullanılır. Örneğin varolan ön siparişlerin 

incelenmesi, stok tükenme miktarı veya transit envanter düzeyi gelecekte 

oluşabilecek potansiyel müşteri hizmet sorunları için erken uyarı statüsü 

sağlamaktadır. Zaman içinde ölçülen değişkenler “akış değişkenleri” olarak 

adlandırılır. Bu değişkenler, 1 hafta, 1 ay veya 15 günlük sürelerde sistem 

performansının izlediği yolu gösterirler. Müşteri hizmet performansını 

değerlendirmek için kullanılan özel değişkenlerden bağımsız olarak, bağıl 

değişkenler uygun şekilde gözlenmelidir. Örneğin zaman içindeki özel bir noktada 

iptal edilen siparişlerin ölçülmesi bir anlam taşımaz. 

 

Tablo 2.2. Hizmet Ölçüm Değişkenleri 

Değişkenler Ölçüm Periyodu 

Satışlar 

Siparişler 

İadeler 

Ön Siparişler 

Stok Tükenmesi 

İptal edilen siparişler 

Eksik teslimatlar 

Hasar İddiaları 

Gönderme Sayısı 

Zaman Aralığı 

Zaman Aralığı 

Zaman Aralığı 

Zaman Aralığı / belli bir noktada 

Zaman Aralığı / belli bir noktada 

Zaman Aralığı 

Zaman Aralığı 

Zaman Aralığı 

Zaman Aralığı 
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2.11.6.2.  Ölçme birimleri 

Güvenilirlik ölçümünün ikinci özelliği, ölçme birimlerinin seçilmesidir. Tablo 2.3’de 

izlenebilecek bazı fiziksel ölçme birimleri verilmiştir. Örneğin stok tükenmeleri adet 

ve satışlar yada envanterin para olarak karşılığı şeklinde ölçülerek kaydedilebilir. Her 

iki ölçmede, aynı etkinlikten kaynaklansa da aynı yönetimsel bilgileri 

sağlamamaktadır. Stok tükenmeleri adet olarak ölçüldüğünde, ürünler, yüksek ve 

düşük değerli olmasına bakılmaksızın eşit temelde değerlendirilmektedir. Stok 

tükenme performansının para değeri olarak kaydedilmesi, daha yüksek değerli 

envanteri ön plana çıkarmaktadır. Genel bir kural olarak üst kademe yöneticiler, 

yüksek sınırdaki stok tükenmeleri, hızlı hareketler veya kritik ürünlerle daha çok 

ilgilenmektedirler. Ölçme biriminin  seçilmesi, güvenilirliğin değerlendirilmesinde 

önemli bir etki yaratabilir. 

Tablo 2.3: Ölçme Birimleri 

1 

2 

3 

4 

Kutu 

Adet 

Hat 

Ağırlık 

5 

6 

7 

8 

Para Değeri 

Düzine 

Kırılan Kutu 

Galon 

 

2.11.6.3.  Ölçme temeli 

Güvenilirlik ölçümünde son özellik ,seçilen ölçme temelidir. Ölçme temeli, 

performans kayıtlarının nasıl toplandığını tanımlamaktadır. Tablo 2.4’de, ölçüm 

toplamalarının bazı alternatif düzeyleri verilmiştir. Ölçümler, toplam sistem 

kümesinden özel ürün performansına doğru listelenmektedir. Toplam lojistik 

sistemin bir ölçüde gruplandırılması, müşteri hzimet performansını ana sistem 

ölçeğinde özetlemektedir. Bu tarz toplam performansın ölçülmesi daha kolaydır, 

çünkü sınırlı düzeyde performans ver tabanı gerektirmektedir. Ancak nunun gibi 

toplu ölçümler, performans ortalamasını vererek, potansiyel sorunları 

gizleyebilmektedir. Diğer yandan performansın özel bir ürün yada müşteri düzeyinde 

ölçülmesinde, durumun genelleştirilmesi ve sistem içindeki potansiyel  sorunların 

belirlenmesi zordur. Müşteri veya ürün detayı düzeyinde veri toplamak zor olsada, 

bu ölçümler özel sorunları ortaya çıkarması açısından önemlidir. 
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Tablo 2.4. Hizmet Ölçüm Temeli 

1 

2 

3 

4 

5 

6 

Toplam Sistem Düzeyi 

Satış Alanı Düzeyi 

Ürün Grubu Düzeyi 

Ürün Marka Düzeyi 

Sipariş Düzeyi 

Müşteri Düzeyi 

 

Güvenilirlik değerlendirmesi için ölçü, birim ve toplama temelinin en uygun 

kombinasyonu seçilirken, yönetim ödünleşmeleri değerlendirmelidir. Ölçme 

detayları, özel sorunların zamanında belirlenmesini kolaylaştırır, ancak bilginin elde 

edilmesi,toplanması ve analiz edilmesi için gereken kaynaklarda önemlidir. 

Günümüzde veri toplama, bakım ve analiz için gereken bilgi teknolojisindeki önemli 

gelişmeler, maliyeti düşürerek, özel müşterilerin hizmet performansı 

değerlendirmesini günlük uygulamalar arasına sokmuştur. 

 

2.12. TZY ve Lojistik Yönetiminde Bilgi Teknolojileri 

Enfermasyon Teknolojisi, verilerin toplanması, sürece tabi tutulması ve aktarılması 

üzerinde odaklanmaktadır. II.Dünya Savaşı’ndan sonra, bu teknoloji çok hızlı bir 

şekilde gelişmiştir. Bilgisayarların yaşama girmesi ile ileri görüşlü kişiler, bu 

teknolojiyi önceden tahmin etmiştir. Endüstri devimi,mekanikleşmeye getirirken bu 

teknolojide otomasyonu getirmiştir. O zamana kadar, süreçlerin kontrol edilmesi için 

insanlar veri işlemlerine gereksinim duymaktadır. Enformasyon teknolojisi, 

gelecekte bunu değiştirecektir. 

Farklı bilgisayarlar veya bilgisayara dayalı sistemlerin birbirlerine bağlanması 

durumunda bilgisayar ağlarından söz edilmektedir. Günümüzde çeşitli ağ sistemleri 

bulunmasına rağmen, olanakların çoğu henüz fark edilmemiştir. Genellikle 

teknolojisnin kendisine bir meşguliyet oluşturmaktadır, diğerleri ise sadece çeşitli 

basit uygulamaları kullanmaktadır. Bundan başka, günümüzde hala keşfedilecek 
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çeşitli olasılıklar bulunmaktadır. Ağ sistemleri bilgi sağlanmasında pek çok yeni 

teknikler yaratmıştır. 

Bu bilgi teknolojileri, daha önce adı geçen perakendeciler ve üreticiler  arasındaki 

bariyerleri ortadan kaldırmak için kullanılabilir. Etkin Kategori Yönetimi ve Etkin 

Ürün Stoğu Tazeleme, geçerli bilgilere bağlıdır. Bilgi teknolojilerinin çok önemli 

olduğu kesindir, bu nedenle bu bölümde, diğer konulardan daha ayrıntılı olarak bu 

konu incelenecektir. 

Bu bölümde aşağıdaki teknolojiler incelenecektir. 

− Elektronik Veri İşleme (EDI) 

− Elektronik Fon Transferi (EFT) 

− Veri Tabanı Yönetimi 

 

2.12.1. Elektronik veri değişimi 

Amerikan işletmeleri, nakliye, denizcilik ve sağlık bakımı gibi farklı endüstrilerdeki 

çabalara paralel olarak, bir kaç on yıldan beri EDI kullanmaktadır. Örneğin, ilaç 

şirketleri, 1971’de kağıt üzerindeki işlerin ve insan hatalarının azaltılması ile karlılık 

oranının artırılması ve üreticiler, depolar ve perakendeciler arasında elektronik 

linklerin geliştirilmesi için bilgisayarların kullanılması hakkında araştırma yapmaya 

başlamıştır. 1974’te bir operasyon sistemi geliştirmiştir. O zaman, katılımcı 

şirketlerin %90’ı IBM çatısı altında toplanmıştır. Daha büyük ticari ortaklarla arayüz 

kurmayı karşılayamayan daha küçük üyelere yardım etmek amacıyla endüstri bir 

sipariş giriş belirleme merkezi geliştirmek için Ordernet’i (Bir Sterling Software 

bölümü) kiralamıştır. Ordernet, 2,5 yılda en büyük 40-50 üretici dahil olmak üzere, 

100 depoyu birleştirmiştir. 

Strateji olumlu sonuçlar göstermiştir. Katılımcılar, EDI uygulaması ile sipariş süreci 

süresinin azaldığını ve bunun sonucu olarak da envanterlerini azalttıklarını 

kaydetmiştir. Bir ilaç deposunun aktiflerinin %50’si envantere bağlı olduğu için 

envanterin azalması büyük oranda para tasarrufu şeklinde sonuçlanmıştır. 

(Plumb,1993) 
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2.12.1.1.   EDI tanımı 

Elektronik veri değişimi (EDI) özel bir şey değildir. Bir metni bilgisayarda yazan, bir 

diskete kaydeden ve aynı metni farklı bir bilgisayarda okuyan kişi bir anlamda 

elektronik veri değişimi yapmış demektir. Bu nedenle endüstri uygulamalarında 

EDI’ye farklı bir anlam verilmiştir. 

“EDI, katılımcı taraflar arasında gerçekleşen ticari işlemler hakkındaki standart 

mesajların bilgisayarlar arasında değişitirilmesidir.” 

Bu tanımı daha yakından incelersek, üç anahtar nokta ortaya çıkmaktadır. İlk olarak, 

mesajlar standarttır ; buna göre, mesajlar belli kurallara göre belirlenmiştir, anlam 

açık ve nettir. İki taraf arasındaki iletişim kaba şekliyle şöyle gerçekleşmektedir. 

Gönderen taraf bir form doldurur, bu daha sonra bir mesaj işlemcisi tarafından 

standart şekle dönüştürülür. Bu çevrilmiş mesaj karşı tarafa gönderilir ve karşı tarafın 

mesaj işlemcisi tarafından tekrar çevrilir. 

İkinci olarak tanımda, bilgisayarlar arasındaki veri değişiminden söz edilmektedir. 

Bilgisayar uygulamaları arasındaki değişimden söz etmek, bilgisayarlara arasındaki 

veri değişiminden daha iyi olacaktır. Bilgisayar arasındaki değişim, sadece saf 

iletişimi içermekle kalmaz. Aynı zamanda  bir uygulama ile oluşturulan ve otomatik 

olarak gönderilen mesajlarıda içerir. Bu özellik, şirketlerin çoğu için, EDI 

uygulamasını bir katma değer teknolojisine dönüştürmektedir. EDI sadece, saf bir 

iletişim aracı olarak düşünülürse, ozaman faks makinesinin pahalı bir alternatifi 

olmaktadır. Buna ek olarak, şirketlerin iç uygulamalarında EDI entegrasyonu 

gerçekleştirmemeleri halinde karlarının %70’ini kaybetmektedirler. (Thierauf,1990) 

Son olarak EDI, katılımcı tarafların ticari işlemlerinin veri değişimlerinide 

içermektedir. Buna göre, aynı şirketin kuruluşları arasındaki standart bilgi değişimi, 

EDI olarak kabul edilmektedir. Bu tür değişimin zaten uygulandığı ve büyük oranda 

kullanıldığıda unutulmamalıdır. Tanımda belirtildiği gibi taraflar, üreticiler, 

tüketiciler, bankalar ve nakliyeciler gibi bağımsız tüzel kişiler olmalıdır. 

Üç anahtar noktanın tümü aşağıdaki şekil ile özetlenebilir. Bu şekilde bir uygulama 

sistemi ile desteklenen iş fonksiyonları ile iki taraf (aynı olması 

gerekmez)gösterilmektedir. Uygulama bir mesaj oluşturduğunda, belirlenen mesaj 
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sentaksına (söz dizimi) dayana ve her iki tarafında kabul ettiği bir mesaj işlemcisi bu 

mesajı standart şekle çevirmektedir. Bu mesaj posta kutusuna konulur ve değişim 

protokolüyle diğer tarafa iletilir. Fiili mesaj aktarımı, bilgisayar ağ sistemi ile 

gerçekleştirilir ve çeşitli protokoller, donanım, yazılım ve veri iletişim hatları 

gerektirir. Mesaj diğer tarafın posta kutusuna yerleştirilince mesaj işlemcisi bunu 

uygulama sisteminin görebileceği bir forma dönüştürür. Bu süreçteki teknik bölüm 

gri ile belirtilmiştir. (Şekil 2.9) 

 

 

Şekil 2.9. Teknik EDI Alt Yapısı 

 

Mesaj sentaksları (Söz Dizimleri) 

Bir organizasyonda bilgisayar uygulamaları, insan etkileşimi olmadan yazılım 

tarafından yorumlanacak EDI mesajlarının gönderilmesi ve alınmasından sorumlu 

olduğu zaman, EDI mesajları anlam karışıklığı yaratmayacak şekilde net olarak 

oluşturulmalıdır. Bu görevin yerine getirilmesi için, EDI mesajlarının formülasyonu 

için mesaj sentaksları geliştirilmiştir. EDI mesajlarının kompozisyon ve yapı 
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standartları ayrıntılı olarak belirlenmiştir. Endüstrideki farklı sektörler için farklı 

sentakslar bulunmaktadır. En yaygın olan ve en çok kullanılan sentaks, EDIFACT 

olarak adlandırılan dünya çapındaki standartlardır. EDIFACT, yönetim, ticaret ve 

nakliye alanlarında elektronik veri değişimi için kullanılmaktadır. 

EDIFACT sentaksı, kelimelerle karşılaştırılabilen veri öğelerini belirtmektedir. Bu 

öğeler, cümlelerle karşılaştırılabilen bölümler halinde gruplandırılabilir. Son olarak, 

bu bölümler, mesaj olarak gruplandırılabilir. Değişim sürecinin daha etkin hale 

getirilmesi için  aynı alıcıya gönderilen farklı mesajlar bir veri değişiminde 

gruplanabilir. 

Bu soyut kavramı daha somuta dönüştürmek için diğer sayfadaki Tablo 2.5 

verilmiştir. NAD (Name and address) bölümü, isim ve adres bilgilerinin 

gönderilmesiiçin kullanılmaktadır. Bölüm, numara ile başlayan satırlardan 

oluşmaktadır. Her sayı bir veri öğesini belirtmektedir, örneğin 3025 sayısı, parti 

niteliğini belirtmektedir. Her sayıdan sonra veri öğesi bilgisi gelmektedir. Daha 

sonra, bölüm gerekli bilgileri belirtmektedir. M zorunlu bilgileri (mandaory 

information), C ise duruma bağlı bilgileri (conditional information) göstermektedir. 

Son sütun, veri türünü göstermektedir; an..3, uzunluk ile birlikte alfanümerik kodları 

göstermektedir. 

Yukarıda belirtildiği gibi, EDIFACT sentaksı standart mesajları kullanıcıya 

sunulmaktadır. Bunun yerine kullanıcı, mesajları hazırlamak, işleme koymak ve 

gözden geçirmek için standart formlarla karşılaştığı kullanıcı dostu bir ortamda 

çalışabilmektedir. Örneğin, kullanıcı bazı ürünler için sipariş vermek istediğinde, 

sistemin mesajı proses etmek için ihtiyaç duyduğu bilgilerin tanımlandığı standart bir 

sipariş formunu doldurmaktadır. Ardından mesaj işlemcisi, standart EDIFACT 

bölümlerinden oluşan standart mesajı oluşturmaktadır. Bu örnekte Tablo 2.6’daki 

bölümler yer almaktadır. 

UNH bölümü, mesaj türünü ve mesajın kodlandığı sentaks türünü belirtmektedir. 

BGM bölümü, bu bölümden sonra mesajın başladığı mesaj işlemcisini 

belirtmektedir. Bu bölüm aynı zamanda mesaja eklenen notları içerebilir. NAD 

bölümü, teslim adresini belirtmek için ve DTM bölümüde teslim tarihi ve zamanını 
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belirtmek için kullanılmaktadır. Her LIN bölümü, özel bir ürün için bir sipariş 

oluşturmaktadır. Son olarak her mesaj UNT bölümü tarafından alınmaktadır. 

 

Tablo 2.5. EDI Standart Mesaj Sentaksları 

NAD İsim ve Adres   

3035 PARTİ NİTELİĞİ M an..3 

    

C082 PARTİ KİMLİĞİ C  

3039 Parti Kimliği, kodlu M an..17 

1131 Kod Listesi kimliği,kodlu C an..2 

    

C058 İSİM & ADRES  C an..35 

3124 İsim ve adres satırı M an..35 

3124 İsim ve adres satırı C an..35 

3124 İsim ve adres satırı C an..35 

3124 İsim ve adres satırı C an..35 

3124 İsim ve adres satırı C an..35 

C080 PARTİ ADI C  

3036 Parti adı M an..35 

3036 Parti adı C an..35 
Tablo 2.6 EDIFACT mesaj bölümleri örneği 

UNH Birleşmiş Milletler Mesaj Başlığı (United Nations massage header) 

BGM Mesaj başlangıcı (Begin message) 

NAD İsim ve Adres (Name and address) 

DTM Tarih ve Zaman (Date and Time) 

LIN Hat Maddesi (iLine item) 

UNT Birleşmiş Milletler Mesaj Alıcısı (United Nations massage trailer) 
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Veri değişimi protokolleri  

Orjinal mesajdan standart mesaj oluşturulduğunda mesaj posta kutusuna yerleştirilir. 

Farklı yazılım ve donanım türleri, farklı yanıtlar verdiği için tarafların bilgisayarların 

birbirleri ile nasıl bir şekilde iletişim kuracağı konusunda ortak bir karara varmaları 

gerekir. Bu nedenle, mesaj iletilmesi için kurallar dizisini belirleyen bir veri değişim 

protokolü hazırlanması gereklidir. 

Şirketlerin çoğu dolaylı iletişimi kullanmaktadır. Çünkü bu ietişim türü Enformasyon 

Teknolojisinde uzmanlaşmış olan şirketlerin hizmetlerinin kullanım avantajını 

sağlamaktadır. Hizmet, iç yapının oldukça teknik ve zor uygulanmasının kurulmasını 

içermektedir ve taraflardan biri hatta olmasa bile herhangi bir zamanda mesajların 

değişimini sağlamaktadır. Veri değişim protokolü, enformasyon teknolojisi şirketi 

tarafından belirlenmektedir ve genellikle aynı şirket tüm taraflar için uygun 

yazılımları sağlamaktadır. 

 

Bilgisayar ağları 

Daha öncede belirtildiği gibi bilgisayarlar doğrudan birbirlerine bağlanabilmektedir. 

Ancak çok fazla şirketin birbirine bağlanması gerektiği durumlarda karmaşıklık ve 

kontroller çok zor olmaktadır. Bu nedenle bilgisayar ağları bu soruna iyi bir çözüm 

sağlamaktadır. 

Çeşitli ağ türleri bulunmaktadır. Bu nedenle Uluslararası Standartlar Organizasyonu 

(ISO) tüm bu ağ sistemlerini ayırmak için Açık Sistemler Ara Bağlantısı (Open 

Sistem Interconnection, OSI) olarak adlandırılan bir model geliştirmiştir. Bu model 

iyi bir iletişim ağı ile gerçekleştirilmesi gereken fonksiyonları temsil eden yedi 

katman tanımlamaktadır. Katmanlar hiyerarşik olarak sıralanmaktadır. Bu nedenle 

ger katman fonksiyonlarında bir altta bulunan katman tarafından desteklenmektedir. 

Günümüzde tüm sistemi değiştirmeden veya yeniden belirlemeden bir katmanda 

değişiklikler yapılabileceği fikri yaygındır. OSI referans modeli Şekil 2.10’da 

verilmiştir. 
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OSI modeline dayanarak üç ağ sistemi türü belirlenebilir. 

− Devre Anahtarlı (circuit switching) ağ sistemleri 

− Paket Anahtarlı (packet switching) ağ sistemleri 

− Mesaj Anahtarları (massage switching) ve elde tutma ağ sistemleri 

ISDN ve telefon hatları gibi devre anahtarlı ağ sistemleri sadece ilk katmanı 

kapsamaktadır. Bunlar sadece sinyalleri gönderebilen fiziksel bir bağlantıya sahiptir. 

Paket anahtarlı ağ sistemleri, ilk üç katmanı kapsamaktadır. Bu ağ sistemleri verileri 

hattan (paketler halinde) göndermektedir. İletişim içindeki taraflar arasında hala 

doğrudan bir bağlantı söz konusudur. Mesaj anahtarları ve elde tutma ağ sistemleri 

tüm yedi katmanı içermektedir. Şirketler, sadece ağ sistemine bağlanma gereksiimi 

duymaktadır ve veri değişim protokollerini onaylamaları gerekli değildir. Bu ağ 

sisteminde doğrudan bağlantı bulunmamaktadır ve bu şekilde hatta olmayan tarafada 

mesajlar iletilmektedir. 
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Şekil 2.10. OSI Referans Modeli 

 

2.12.1.2.  Katma değerli ağ sistemleri (VAN) 

OSI referans modeline göre kurulan bir EDI uygulamasında yedi katmanın tümü 

belirlenmiş demektir. Böyle bir ağ sistemi  fiili bilgi değişiminde önemli bir rol 

oynayabilir. Ağ sistemi, bilginin dönüştürülmesi, işlemlerini ve rutin kontrolünü 

sağlamaktadır. Böyle bir ağ sistemi, Katma Değerli Ağ Sistemi (Value Added 

Network-VAN) olarak adlandırılmaktadır. 
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− Katma Değerli Ağ Sistemleri çeşitli şekillerde katma değer sunmaktadır: 

− Bazen, e-mail veya Bülten Panalorı gibi ek hizmetler sağlamaktadır. 

− Yüksek düzeyde güvenlik ve tüm yıl boyunca masa üstü destek sağlamaktadır. 

− Çoğu yazılım, danışmanlık ve eğitim sağlamaktadır. 

− Dünya çapındaki şubelerle geniş bir coğrafik alana yayılmışlardır. 

− Kontrol merkezleri sayesinde, gönderene mesaj alındığında ve okunduğunda 

haber verilmektedir. 

− İletişim protokollerinin ve standart veri formatlarının çoğunu desteklerler. 

Günümüzde, katma değerli ağ sistemleri rekabetçi baskılarla karşılaşmaktadır. Düşük 

maliyet ve kolay erişimli internete karşı bu ağ sistemleri katma değerlerini göstermek 

zorundadır. Bir VAN kullanımı için ödenecek ücret en büyük engeldir. Bu nedenle 

Katma Değerli Ağ Sistemleri, mesajların güvenli iletilmesi özelliği kaybolmadan 

internet erişimini mümkün kılan bir iç yapı entegrasyonu oluşturmaktadır. Sadece bu 

durumda bir VAN ücretini haklı çıkarabilir. 

Internet erişimi sağlayan Katma Değerli Ağ Sistemleri, TCP/IP ağ sistemleridir. Bu 

da sağlanan hizmetlerin sayısını arttırmaktadır.Bu ağ sistemi türü, bilgisayarlı 

alışverişin herhangi bir türünü içeren ve hem tüketiciler tarafından hemde şirketten 

şirkete gerçekleştirilebilen  elektronik ticaretin temelidir. Bu EDI türü, Sanal 

Destekli İşletme EDI ( Cyber assisted business CAB-EDI) olarak adlandırılmaktadır 

ve henüz gelişme aşamasındadır. 

CAB-EDI’yi destekleyen bir Katma Değerli Ağ Sistemi kullanılmasının sağladığı 

avantajlar çoktur. Bir şirketin imajı www (world wide web) üzerinde bir ana sayfa 

(homepage) ile iyileştirilebilir. Bu aynı zamanda geçmiş bilgilerle birlikte pazarda, 

ürün ve hizmetlerin tanıtılmasını sağlamaktadır ve kağıt üzerinde hazırlanan 

katalogların yeri almaktadır. Buna ek olarak elektronik siparişler verilebilmektedir.  

 

2.12.1.3.   EDI avantajları 

EDI ile sağlanan avantajlar dört katagoride özetlenebilir. Bunlar şunlardır. 

− Daha az hata 
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− Daha yüksek hız 

− Daha düşük maliyet 

− Yeni Hizmetler 

 

Şekil 2.11. EDI Avantajları 

 

2.12.2.  Elektronik fon transferi 

Elektronik Fon Transferi (EFT), 1996’da uygulanmaya başlanan oldukça yeni bir 

teknolojidir. Bu teknik fiziksel olarak mevcut olmayan paranın elektronik ödeme ve 

çekm işlemlerini kapsamaktadır. DigiCash Yönetim Müdürü Dr.David Chaum, E-

Nakit (E-Cash) olarak adlandırılan ilk güvenilir ve kullanışlı elektronik para ödeme 

sistemini geliştirmiştir. 

Sistem teknik açıdan çok zordur, ancak tüketici bakımından kullanımı kolaydır. 

Banknotlar gibi, E-Nakit de mevduat hesaplarından çekilebilir veya bu hesaplara 

yatırılabilir. Ancak nakitten farklı olarak, bir müşteri diğer bir müşteriye ödeme 

yaptığında elektronik bir banka zorlayıcı olmayan ancak temel bir rol oynamaktadır.  

Diğer sitemlerden farklı olarak bilgisayarların çökmesi durumunda, E-Nakit 

kullanıcıları aynı zamanda kayıplardan da korunmaktadır.   
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2.12.3. Veri tabanı yönetimi 

II.Dünya Savaşı’ndan sonra enformasyon teknolojisi hızla gelişmiştir. İnsanlar, 

bilgilerin çoğunu bilgisayarlara aktarmaya başlamışlardır. Ancak birkaç ay veya yıl 

sonra bilgilerin kapladığı yer depolama kapasitesini aşmıştır. Araştırmalara göre, 

bilgilerin çoğu günlük iş sürecinde gerekli değildir ve buna ek olarak verilerde 

gereksiz ifadeler ve çeşitli hatalar bulunmaktadır. Bu gelişme, Veri Tabanı Yönetimi 

olarak adlandırılan, eyni bir bilgi depolama ve kullanım yaklaşımına neden olmuştur. 

Veri Tabanı Yönetimi, veri tabanlarının oluşturulması, korunması ve kullanılması 

üzerinde odaklanmaktadır. Bu kavram çok önemlidir. Çünkü burada sözü geçen 

yöntemlerin çoğu doğru ve geçerli bilgilere dayanmaktadır. Örneğin fiyatlar,envanter 

düzeyleri v.b. gibi ürün bilgisi veri tabanları, Etkin Ürün Stoğu Tazeleme ve Sipariş 

Destek Sistemleri bakımından çok önemlidir. Müşteri bilgileri veri tabanı, Etkin 

Ürün Promosyonu için çok önemlidir. Yanlış veya hatalı bilgiler kullanıldığı zaman, 

Tam Zamanında Yönetimi büyük kayıplara uğrayabilir.  

Veri Tabanı Yönetimi’nin üç düzeyi bulunmaktadır. 

− Veri Tabanı İdaresi 

− Veri İdaresi 

− Enformasyon Kaynakları Yönetimi 
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BÖLÜM 3. SİMKART&KYK TEDARİK  VE LOJİSTİK 

SÜREÇLERİ 

 

3.1.  Mevcut Tedarik Modeli 

Simkart ve Kontör Yükleme Kartlarının tedariğinde ve diğer tüm ürünlerin 

tedariğinde kullanılan model şekil 3.1’de verilmiştir.  

Bu tedarik modeline göre tüm departmanlar tarafından yapılan talepler yerel 

satınalmacılar tarafından satınalma siparişlerine dönüştürülmektedir. Alınacak ürün 

global veya lokal tedarikçilerden de temin edilecek olsa taleplerin siparişlere 

dönüştürülmesinde izlenen tedarikçi seçim süreci  tamamen lokal unsurları içerir. Bu 

durumda alınan fiyatlar lokal firmanın ihale sürecindeki gücüne göre şekillenir.  

İhale sürecinde satınalmacının pazarlık  gücünü belirleyen unsurlar; 

− Satınalınacak ürün adedi 

− Sözleşme süresi 

− İhaleyi yapan firmanın yerel pazardaki gücü şeklinde sıralanabilir. 

Satınalınacak ürün sayısı ne kadar çok ise alınacak fiyatta o kadar düşük olmaktadır. 

Aynı şekilde tedarik sözleşmesinin süresi ne kadar uzunsa tedarikçi firmalardan o 

düzeyde rekabetçi fiyatlar alınabilmektedir. Tedarikçi firmalar, pazarın güçlü 

oyuncularıyla çalışmayı, bu firmaları refarans listelerine almayı son derece 

önemsemektedirler. Zaman zaman neredeyle kar etmeden ürün vermeyi bile göze 

alabilmektedirler. Bu sayede güçlü refarans listeleri oluşturmakta ve başka pazarlara 

girmeyi kolaylaştırmaktadırlar. Bu model uygulanırken lokal karar alma süreçleri 

işlediğinden bürokrasi daha az olmakta, daha hızlı hareket edilebilmekte  ve çoğu 

zaman rekabetçi çözümlere ve fiyatlara ulaşılabilmektedir. 
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Şekil 3.1. GSM firmasında uygulanan mevcut tedarik modeli 
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3.2. Tedarik Planları 

Simkart ve Kontör Yükleme kartlarının tedarik planları yapılırken aşağıdaki üç bilgi 

kaynağı göz önünde bulundurulmaktadır. 

− Satış Hedefleri 

− Geçmiş Dönem Satış İstatistikleri ve Gelecek Tahminleri 

− Mevcut Stoklar 

Satış Hedefleri: Her mali yıla girilirken mali hedeflere paralel olarak satış hedefleri 

oluşturulmaktadır. Finansal Planlama ve Satış Planlama departmanlarınca hazırlanan 

planlar aynı zamanda Simkart ve Kontör Yükleme Kartları Üretim ve Lojistik 

departmanının bütçesine temel teşkil etmektedir. Satış Planlama Departmanınca 

hazırlanan Satış Hedefleri Satış Yönetimi tarafından her çeyrek dönemde revize 

edilmektedir. 

Geçmiş Dönem Satış İstatistikleri ve Gelecek Tahminleri: Geçmiş dönemlerde 

gerçekleştirilen satış rakamları, mevsimsel satış karakteristiklerini dikkate alan 

gelecek tahminleri tedarik planlarının yapılmasında kullanılan en önemli bilgi 

kaynağıdır. 

Mevcut Stoklar: Stoklarda bulunan yada bulunması gereken (Emniyet Stok Seviyesi) 

ürün adetleri planlama yapılırken gözönünde bulundurulan önemli bir bilgidir. 

Yukarıda sıralanan üç bilgi kaynağı kullanılarak minimum 3 aylık dönemleri 

kapsayan tedarik planları oluşturulur. Bu planlar çerçevesinde ihtiyaç duyulan ürün 

adetlerinin Satınalma Departmanı tarafından temini için şirket bünyesinde kullanılan 

e-şirket yazılımı (Lotus Notes) üzerinde çalışan “Satınalma Talepleri” uygulaması 

aracılığı ile  satınalma talepleri oluşturulur. Satınalma Departmanında yürüyen 

süreçler “Satınalma Süreçleri” başlığı altında detaylı şekilde anlatılmıştır. 

 

3.3.  Satınalma Süreçleri 

Gerek simkart ve kontör yükleme kartları gerekse diğer tüm tedarik edilmesi gereken 

ürünler için izlenilen Satınalma Süreçleri aşağıdaki adımlardan oluşmaktadır. 
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− Taleplerin Planlanması 

− Talebin Sunulması 

− İhale Prosedürü 

− Tedarikçilere Karşı Taahhütlerde Bulunulması  

− Tedarikçi Yönetimi 

 

3.3.1.  Taleplerin planlanması  

 

Tüm tedarik faaliyetlerinin temeli uygun fonların mevcudiyetidir. Açıkça, mevcut 

fonların yokluğunda herhangi bir tür tedarik faaliyetinin başlatılması ve yürütülmesi 

firmanın kaynaklarının verimli bir şekilde kullanımı değildir.  

 

Dolayısıyla, mümkün olduğunca eksiksiz olan uygun ve makul bir bütçe hazırlığı / 

planlaması, firmanın son derece rekabetçi olan mobil telekomünikasyon pazarındaki 

faaliyetlerinin temelidir. Talep üzerine, TZY mevcut karşılaştırmalı değerlendirme 

verilerini (global fiyatları)  sağlayarak talepte bulunan departmana bütçe hazırlığında 

/ planlamasında destek verir ve – “karşılık olarak” – TZY beklenen proje hakkında 

bilgi alabilir ve talepte bulunan departmanın önceliklerini belirleyebilir. Bu TZY’nin 

kaynaklarını en iyi şekilde tahsis etmesine yardımcı olur ve bu da firmanın tedarik ile 

ilgili faaliyetlerinin teslimat sürelerinin kısaltılmasına, yani rekabet gücünün 

artmasına katkıda bulunur.  

 

Talepte bulunan departman, mevcut satıcı çözümlerini (pazar araştırması) daha iyi 

anlamak için her zaman bilgi talebinde (BT) bulunabilir. Fiyatlar / fiyat teklifleri 

sadece bütçeyle ilgili amaçlarla talep edilebilir, satıcı seçme amacıyla talep edilemez 

ve özü itibariyle, bilgi talebi, zorunlu şartlar ifade etmeyecek ve firma ile ilgili gizli 

bilgileri içermeyecektir. Talep üzerine, TZY bilgi taleplerinin sunulmasında destek 

sağlar.  
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3.3.2.  Talebin sunulması  

Bir tedarik ihtiyacı ortaya çıkması durumunda, talepte bulunan departman (bütçe 

sahibi) aşağıdakileri içeren bir talep tanımı derlenir. 

ihtiyacın miktarlarla birlikte tanımı;  

− Çözümün, özellikle zorunlu (asgari) şartları içeren, belirli bir satıcıdan bağımsız 

belirtimi (tanımı);  

I. Belli başlı dönüm noktalarını ve projeye özgü durumları (eğer varsa) 

detaylandıran proje takvimi;  

II. Onaylanan Olurluk İncelemesinin (Business Case) kopyası (gerekli olduğu 

takdirde ve yürürlükteki Verilmiş Yetki Kılavuzu doğrultusunda); ve potansiyel 

tedarikçilerin listesi;  

− Talepte bulunan departmanın, TZY’ye karşı tek bir temas noktası olarak hareket 

eden, yetki verilmiş temsilcisinin adı ve unvanı ve sadece geçici personel, 

yüklenici ve danışma hizmeti talebi durumunda  

− Elde edilen bilgi birikiminin firma içersinde kalmasını temin edecek olan bilgi 

transferi yönetiminin tanımı.  

Talep (yani talep tanımı), TZY’ye, talep için ayrılan fonların mevcudiyeti ve 

harcamanın ilgili süreçler (yani Verilen Yetkiler Kılavuzu) doğrultusunda yeterli 

düzeyde onayı temin edilmiş bir şekilde iletililir. Bu Lotus Notes (LN) kullanılarak 

arşivlenir. Talep, talepte bulunan departman tarafından LN’ye bir tedarik talebi 

(TT) olarak girilir ve TT, ilgili TZY Yöneticisine gelmeden önce öntanımlı bir onay 

zincirinden geçer. 

 

Sürekli olarak, yürürlükteki Verilmiş Yetki Kılavuzu’na tamamen uygun olarak 

kurulmuş bir LN onay limitleri sisteminin olması TZY’nin sorumluluğu altındadır.  

Talep tanımının sunulmasıyla, talepte bulunan departmanın makul bir şekilde, söz 

konusu ihtiyacın iç kaynaklarla karşılanmasının daha az avantajlı olmasını 

öngördüğü, ihtiyacın karşılanması için hâlihazırda kullanılan hiçbir dış kaynak 

olmadığı (yani çoğaltma yok) ve önerilen çözümün (gerek teslim edilebilir ürünler 

gerekse iş türü açısından) ihtiyaca en uygun yanıt olduğu (yani sadece gerekli ve 

yeterli kaynakların kullanılacağı) farz edilir.  
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Talep tanımının TZY tarafından yapılan değerlendirmesi sonucunda, TZY bu 

politikaya Tablo 3.1’de verilen ihale stratejisi sayfasını derler. İhale stratejisi 

(diğerlerinin yanı sıra) şunları içerir:  

− spesifik proje adı;  

− ilgili Tedarik Talebi’ne referans;  

− tahmini toplam maliyet;  

− önerilen ihale stratejisi  

− yapılacak olan iş türü (ör; kiralama, satın alma vs.);  

− zaman takvimi ve davet edilecek tedarikçiler (ihale katılımcı listesi).  

 

Aşağıda, 3.3.3.’te  tanımlanan ihale prosedürü geçerli bir süreç olarak uygulanır. 

Bununla birlikte, geçerli süreçten sapılmasını gerektiren bariz bir neden söz konusu 

olması durumunda, TZY Alıcısı, makul değerlendirme sonrasında alternatif süreç 

önerebilir. Bu öneri, onaylanacak ihale stratejisi sayfasında belirtilir. İhale stratejisi 

sayfasının onaylanıp imzalanmasının ardından ihale stratejisine yapılacak ek 

değişiklikler (örneğin e-ihalenin kapanışında birinci sırada yer alan tedarikçinin 

yerine farklı bir tedarikçinin önerilmesi), makul gerekçesiz olamaz ve bu gibi 

durumlarda TZY Bölüm Yöneticisi tarafından tekrar onaylanır.  

 

İhale stratejisi sayfası, talepte bulunan departmanın yetkili temsilcisi ve ilgili TZY 

Yöneticisi tarafından onaylanır. İhale stratejisi sayfasını onaylayarak, Talepte 

bulunan departman, listelenen tedarikçilerin, gereken zaman ve kalitede kabul 

edilebilir bir çözüm sunmak için gerekli profesyonel geçmişe ve uzmanlığa sahip 

olmasının beklendiğini beyan eder ve TZY listelenen tedarikçilerden herhangi birinin 

diskalifiye edilmesi için bariz bir sebep (ör; finansal istikrardan yoksunluk, 

tedarikçinin firmanın rakibinin kontrolünde olması vs. ) olmadığını beyan eder.  
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Tablo 3.1.  İhale Staratejisi  Sayfası  
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3.3.3.  İhale prosedürü  

Firmanın içersindeki tüm tedarik faaliyetleri için aşağıdaki ihale prosedürünün 

uygulanması için tüm makul çabalar sarf edilir.  Geçerli ihale prosedüründen sapma, 

özellikle aşağıdaki istisnai durumlarda, ancak tüm yönleriyle müzakere edildikten 

sonra göz önünde bulundurulur :  

− rekabet yaratılamaması durumu (ör; hiçbir alternatif tedarikçi olmaması, 

hâlihazırda tedarik edilmiş bir sisteme ilave);  

− geçerli ihale prosedüründen sapmayı mantıksız yapan hiçbir bariz sebebin söz 

konusu olmadığı (ör; pazar koşullarında, fiyat düzeyinde değişiklik), hâlihazırda 

var olan bir çerçeve anlaşması uyarınca tekrarlanan tedarik; ve  

− geçerli ihale prosedürünün firmanın  abonelerine sağlanan hizmetleri olumsuz 

etkileyecek bir gecikmeye yol açacağı, acil, planlanmamış tedarik ihtiyacı.  

− Ancak her durumda TZY, mümkün olan en iyi şart ve koşulların sağlanmasını 

temin etmek için tüm makul çabaları sarf edecektir.  

Onaylanan ihale stratejisi sayfasına istinaden, TZY Fiyat Teklifi Talebi (FTT) 

dokümanlarının tamamını toplar ve – gerekli olduğu takdirde gizlilik sözleşmelerini 

(GS) akdettikten sonra – ihale stratejisi sayfasında listelenen tedarikçilere gönderir. 

FTT dokümanları şunları içerir;  

− Projenin kapsamını, proje takvimini (ör; ihale dönüm noktaları ve tarihleri) ve 

cevap şekillerini tanımlayan davet mektubu;  

− ihtiyacın belirtimi / tanımı ve  

− imzalanacak sözleşme taslağı  

 

TZY, - makul sınırlar içersinde – şablona dayalı bir çerçeve anlaşması yaklaşımı 

benimser, bu TZY’nin farklı iş türleri için şablonlar derlemesi ve bunları sürekli 

olarak güncellemesi anlamına gelir ve TZY spesifik proje için uygun şablonun “ince 

ayarını” yapar.  

FTT dokümanları firmayı bağlamayacak veya firma adına herhangi bir surette hiçbir 

taahhüt ifade etmez. Nihai hedef, en uygun koşulları temin etmek için adil ve 

güvenilir ihale koşulları sağlamak olsa da, FTT dokümanları, ihale prosedürünü 

durdurmak da dâhil olmak üzere, tanımlanan süreçte değişiklik yapma konusunda 
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firmayı  hiçbir surette kısıtlamaz. Tüm ihale prosedürü boyunca TZY Alıcısı, davet 

edilen tedarikçilere karşı firmanın  tek temas noktası olarak hareket eder. 

Talepte bulunan departman, zamanında ve profesyonel bir şekilde TZY ile işbirliği 

yapar ve TZY’yi makul çerçevede destekler (ör; tedarikçilerden açıklama istemleri) 

ve tekliflerin değerlendirilmesi talepte bulunan departman ve TZY’nin ortak 

sorumluluğudur. Talepte bulunan departman, asgari şartları karşılayan tedarikçileri 

açık bir biçimde saptar. Belirtim / tanımın bu tür asgari şartlarını karşılamayan tüm 

tedarikçiler, bu tedarikçiler tarafından makul kısalıkta bir süre içersinde tatmin edici 

bir düzeltme sağlanmadığı takdirde, ihale prosedüründen diskalifiye edilir. 

Diskalifiye edilecek tedarikçiler ve bunun spesifik nedeni talepte bulunan departman 

tarafından belgelenir ve bu belgeler TZY’ye teslim edilir. Bununla birlikte, TZY bu 

diskalifikasyon(lar) konusunda aynı görüşte olmayabilir ve ek açıklama isteyebilir. 

TZY ile talepte bulunan departman arasında anlaşma sağlanamaması durumunda, 

TZY uyuşmazlığı uygun yönetim düzeyine taşıyabilir.  

TZY, firmanın standart sözleşme şart ve koşullarının diskalifiye edilmeyen 

tedarikçiler tarafından kabul edilmesi için gerekli tüm çabaları sarf eder. Makul bir 

değerlendirmenin ardından TZY,  

− talepte bulunan departmana danıştıktan (gerekli olduğu takdirde) ve  

− söz konusu değişikliğin ilgili departmanlar tarafından hukuki ve finansal 

onayından sonra şart ve koşullarda değişiklik yapabilir.  

 

İhale prosedürünün bir sonraki adımı için, sadece şart ve koşulları (gerekli olduğu 

takdirde, yukarıda bahsedilen değişiklik ile birlikte) yasal olarak bağlayıcı bir şekilde 

(tedarikçinin usulüne uygun olarak yetkilendirilmiş temsilcisi tarafından bir 

sözleşmenin veya – TZY böyle istediği takdirde – tedarikçi ile yapılmış hâlihazırda 

mevcut ve geçerli bir çerçeve anlaşmasında yapılan gerekli bir değişikliğin 

imzalanması) kabul etmiş olan tedarikçiler davet edilebilir.  

Bir sonraki adım için birden fazla tedarikçinin davet edilmesi durumunda, bu TZY 

tarafından düzenlenen bir e-ihale olur.. TZY, platformun düzenlenmesinden ve 

talepte bulunan departmana danışarak e-ihale kurallarının belirlenmesinden 

sorumludur. Platformun düzenlenmesinde ve e-ihale kurallarının belirlenmesinde 

aşağıdaki ana esaslara uyulur.  
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− Açık ve net e-ihale kuralları belirlenir ve e-ihale öncesi makul zamanda tüm 

katılımcı tedarikçilere bildirilir.  

− Gerekli olduğu takdirde, tedarikçiler arasında teklif olarak verilen fiyatların 

ağırlıklandırması yapılabilir ancak bu yalnızca e-ihalenin başlamasından önce 

yapılır.  

− Her bir katılımcı tedarikçi, tüm e-ihale boyunca birinci sırada olup olmadığını ve 

e-ihalenin sonunda e-ihaleyi kazanıp kazanmadığını açıkça görebilmelidir.  

− E-ihale kurallarında yapılan her bir değişiklik, katılımcı tedarikçilere yeni 

kurallara uyum sağlamaları için makul yeterlilikte bir süre verilmesi için gerekli 

zamanda bildirilmelidir.  

− E-ihalenin başlamasının ardından, platformun düzeninde ve e-ihale kurallarında 

hiçbir değişikliğe izin verilmemelidir.  

− (i) Bariz hata bulunmadığı ve/veya (ii) ihale prosedürü iptal edilmediği ve/veya 

(iii) yeterli fiyat rekabeti yaratılmaması söz konusu olmadığı takdirde, karar 

sayfasında e-ihalenin kapanışında birinci sırada yer alan tedarikçinin seçilmesi 

önerilir.  

İhale prosedürünün bir sonraki adımı için sadece bir tedarikçinin davet edilmesi 

durumunda, TZY bu tedarikçi ile doğrudan müzakereler yürütür. TZY, söz konusu 

durumları göz önünde bulundurarak ve makul bir değerlendirme yapıp talepte 

bulunan departmana danışarak, mümkün olan en iyi koşulları sağlamak için bu 

müzakerelere ilişkin tüm hususlara (ör; strateji, gerçekleştirilecek hedefler vs.) karar 

verir.  

E-ihalenin başarıyla kapatılmasının ardından veya TZY’nin kendi tek takdir yetkisi 

ile doğrudan müzakerelere son vermesinin ardından, TZY Tablo 3.2’de verilen  satıcı 

seçimi karar sayfasını derler ve onaya sunar. Satıcı seçimi karar sayfası, talepte 

bulunan departmanın yetkili temsilcisi ve ilgili TZY Yöneticisi tarafından onaylanır. 
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Tablo 3.2. Satıcı Seçimi Karar Sayfası 

 

 

3.3.4.  Tedarikçilere karşı taahhütlerde bulunulması  

Satıcı seçimi karar sayfasının TZY ve talepte bulunan departman tarafından 

onaylanmasının ardından, TZY ilgili satın alma emrinin LN’de açılmasından 

sorumdur. Satın alma emirleri ön-tanımlı bir onay zincirinden geçer. Sürekli olarak, 

yürürlükteki Verilmiş Yetki Kılavuzu’na tamamen uygun olarak kurulmuş bir LN 

onay limitleri sisteminin olması TZY’nin sorumluluğu altındadır.  

− Satıcı seçimi karar sayfası TZY ve talepte bulunan departman tarafından 

onaylanmış ise ve  

− ilgili satın alma emri yürürlükteki Verilmiş Yetkiler Kılavuzu’na uygun olarak 

onaylanmış ise ve  

− seçilen tedarikçi ile geçerli bir çerçeve anlaşması yoksa veya  

− seçilen tedarikçi ile geçerli bir çerçeve anlaşması varsa ancak değişiklik 

yapılması gerekiyor ise TZY, yürürlükteki Verilmiş Yetkiler Kılavuzu’na tam 

bir uyum içersinde, sözleşmenin veya değişikliğin (uygulanabilir olduğu gibi) 

firmaya usulüne uygun olarak imzalatılmasından sorumludur.  
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Çerçeve anlaşması olması durumunda, seçilen tedarikçiye onaylanmış ve yasal 

olarak bağlayıcı bir satın alma emri gönderilir. Bir defaya mahsus anlaşma olması 

durumunda, seçilen tedarikçiye onaylanan satın alma emri gönderilmez.  

 

3.3.5.  Tedarikçi yönetimi  

TZY, (i) firmanın ihtiyaçlarını tamamen karşılamak için tedarikçiler ile resmi bir 

ilişkinin sürdürülmesinden ve (ii) iş için önemli olan tedarikçi mal ve hizmetlerinin 

kalite, maliyet verimliliği, finansal sağlıklılık ve iş devamlılığını içeren periyodik bir 

incelemeye tabi olmasını temin etmek için resmi bir prosedürün izlenmesinden 

sorumludur. Bu faaliyetler diğerlerinin yanı sıra şunları içerir:  

− düşük performansa sahip tedarikçileri saptamak ve uygun bir şekilde 

değerlendirmek için periyodik performans yönetimi;  

− tedarikçilere ait onaylanmış / kara listenin yönetimi;  

− özellikle performanslarının firmanın operasyonunu ve abonelerine sağlanan 

hizmetleri doğrudan etkilediği bir bölgede mal ve/veya hizmet sağlayan 

tedarikçiler ile ilgili ilerleme raporlarının yönetimi. 

 

3.4. Simkart 

SIM kart abone bilgilerini taşıyan akıllı kart olup, mobil cihaz içine takılmaktadır. 

Temel olarak şu bilgileri içerir: 

IMSI (International Mobile Subscriber Identity) 

Uluslararası Mobil Kullanıcı Kimliği. Bu numara şebekede aboneyi tanımlayan özel 

bir numaradır. Abone şebekede tek numarayla birden fazla servisi kullanabilir. 

(Telefon numarasından farklı bir numara) Bu numara yalnızca şebekeye ilk girişte 

kullanılır.  

MCC - Mobile Country Code (Mobil Ülke Kodu) 

MNC - Mobile Network Code (Mobil Ağ/Şebeke Kodu) 
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Şekil 3.2. IMSI Formatı 

 

 TMSI (Temporary Mobile Subscriber Identity) 

Geçici Mobil Kullanıcı Kimliği IMSI yerine kullanılan bir numara olup, periyodik 

olarak değiştirilmektedir. Böylece abone bilgileri ve konuşma güvenliği için 

dinlenmeye karşı ilave bir korunma sağlamaktadır. 

 

LAI (Location Area Identity) 

Abonenin şebekede (Kendi şebekesi veya tanımlı herhangi bir GSM şebekesi) 

bulunduğu yeri tanımlar. Bu kod sayesinde aboneye gelen çağrılar için bağlantı 

kurulmaktadır. 

 

Ki 

Abone bilgisi ve konuşma güvenliğini sağlamak amacıyla kullanılan bir şifreleme ve 

sorgulama anahtarıdır. Bu kod her abone için ayrı olup, SIM kart ve Tanımlama 

Merkezinde kayıtlıdır. Ki kullanılarak Mobil telefon  ile Baz istasyonu arasında 

iletilen tüm bilgiler (sinyalleşme ve konuşma) şifreli olarak gönderilir. Şifreleme ve 

deşifre işlemini sağlayan anahtar kod Ki’dır. 

 

 MSISDN (Mobile Station International Services Digital Network) 

Bu abonenin kullandığı telefon numarasıdır. Ülke kodu, şebeke kodu ve abone  

telefon numarasının birleşmiş halidir.  

Ör: 90 5xx xxxxxxx 

Abone tel. No 

Şebeke kodu (Turkcell Vodafone Avea gibi) 

Ülke kodu (Türkiye) 

 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

MCC MNC MSIN

IMSI
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SIM kartta abonenin şebekeden servis alması için gerekli bu bilgiler dışında ilave 

bilgileri de sağlayabilir. Telefon numaralarını kaydetme, hesap makinası vs. 

kullanıma bağlı özellikleri bulunmaktadır. 

 

 

3.4.1.  Simkart sipariş ve üretim adımları 
 

Simkart sipariş ve üretim adımları aşağıda adım adım verilmiştir. 
 

 
3.4.1.1. GSM numara kapasitesi sorgulama  

Siparişi verilecek simkartların IMSI(Uluslararası Mobil Kullanıcı Kimliği) ve ön 

numaralarını belirlemek amaçlı Numaralama Planına göre daha önce siparişi verilmiş 

ve kullanılan GSM numaralarınin kapasite durumları ve yeni kullanıma açılacak 

IMSI ve ön numaralar kontrol edilmelidir. Şebeke  üzerinde kullanımdaki simkart 

seri numaralarının ne kadarının yeni sipariş için kullanılabileceği IT departmanı 

tarafından bir rapor çalıştırılarak kontrol edilir. 

Siparişi verilecek simkartlar için Yeni ön numara-IMSI belirleme çalışması, Teknik 

departmanı tarafından yapılan ve kontrol edilen Numaralama Planına göre yapılır. 

 

3.4.1.2. Parametre ekranlarının güncellenmesi ve kontrolü 

Her bir simkart sipariş öncesinde iCCB Simkart Otomasyonunda aşağıdaki 

parametrelerin mevcut ve güncellenmiş hali ile kontrolü gerekmektedir. 

Yeni bir profil ile simkart siparişi verilecekse kontrol edilecek parametreler 

− Profil Numarası, < Profil Numarası girin> 

− Açıklama alanı,<Profilin dosya adı> 

− Dosya Adı, <Profilin dosya adı> 

 

 



82 
 

 
 

Simkart görünümünde değişiklik yapılması durumunda kontrol edilip güncellenecek 

parametreler 

− Görünüm No 

− Simkart Artwork Ön Yüzü, <ilgili artwork dosyası> 

− Simkart Artwork Arka Yüzü, <ilgili artwork dosyası> 

− Simkart PVC 

− PinPuk Artwork Ön Yüzü, <ilgili artwork dosyası> 

− PinPuk Artwork Arka Yüzü, <ilgili artwork dosyası> 

− PinPuk PVC 

− Açıklama 

 

Yeni bir chip, kapasite veya firma değişikliği durumunda kontrol kontrol edilip 

güncellenecek parametreler 

− Simkart Tipi 

− Simkart Kapasite ( 8,16,32,64 KB) 

− Chip  

− Chip Yazılımı  

− Standart Yazılım Modülü  

− Ek Yazılım  

− Açıklama  

− Tip adı  

− Multi-Operatör 

− Dual 

− Twin 

− Normal 

Yeni bir üretici Firma eklendiğinde kontrol kontrol edilip güncellenecek parametreler 

− Üretici Firma ID, 

− Üretici Firma Adı, 

− Adres, 

− 1. Telefon 
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− 2. Telefon 

− 1. Faks 

− 2. Faks 

− e-mail 

− Batch Büyüklüğü 

 

3.4.1.3. Üretim talepleri 

Mevcut kullanılan ön numara ve seriler dışında yeni bir seri açılacak ise  iCCB 

Simkart Otomasyonunun ilgili ekranlarından aşağıdaki bilgiler doldurulur; 

− Açıklama 

− Belirlenen ICCI Ön Numara 

− Belirlenen MSISDN Ön Numara 

− Planlanan MSISDN Adedi 

 

belirtilir ve programlanabilir (e/h) kutucuğu doldurularak onaya gönderilir. Teknik 

Departman’a Lotus üzerinden mail gönderilerek yeni serinin ne amaçlı talep edildiği 

bilgileri sunulur ve Lotus, iCCB üzerinden onay beklenir. Onay geldikten sonra 

aşağıdaki işlemlere devam edilir. 

Daha sonra Simkart Tanım Talep formu  açılarak yeni açılacak seri ile ilgili HLR 

tanımları, yönlendirmeler ve santral testleri ile ilgili hazırlıklar için ilgili 

departmanlara gönderilir. Ayrıca IT Departmanına iCCB ve parametrelerle ilgili yeni 

serilerin tanımlanması için blgi gönderilir. Bu bilgi doğrultusunda santraller test kart 

talep formları doldurup test kart talep eder ve test sonuçları Simkart Tanım Talep 

Formu ile izlenir. 

Kullanılması yasaklı seriler haricinde açılması uygun bulunan ön numara-seriler 

belirlenir. MSISDN adedi ise planlanan sayıda girilir. 

Sipariş verilecek seri, kullanılan seriler ise Satınalma Sipariş onayı alınan, üretici 

firmaya verilecek simkart siparişi için üretim talebi oluşturulur. 

Üretimin açılıp siparişin tamamlanabilmesi için  iCCB Simkart Otomasyonunda Yeni 

Talep ekranlarında aşağıdaki alanların doldurulması zorunludur. 
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− Açıklama 

− Sipariş Tarihi (gün/ay/yıl) 

− SAT Numarası (seçilir) 

− Üretilecek Adet 

− Simkart Profili 

− Simkart Müşterisi 

− Simkart Tipi 

− Simkart Görünümü 

− Toolkit (e,h) 

− Kullanım Amacı 

− Tanımsız 

− Aktivasyon 

− Roaming Test 

− Test  

− Yedek 

− Kampanya Kodu 

− Brand Code 

− Üretim tipi   

− Havuz kartı  

− Programlanabilir kart 

 

3.4.1.4. Üretim emirleri 
 

Açılan üretim talebine istinaden üretim emri oluşturulur. Buradaki üretim, ön numara 

ve seri üretimidir.  iCCB Simkart Otomasyonunda Yeni Üretim Emri ekranında 

alanları doldurularak yeni üretim emri oluşturulur. 

− Üretim Talep No,  

− Üretici Firma,  

− Açıklama, 

− Üretilecek Adet  

− Ön numara 
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− MSISDN ön numara 

− IMSI ön numara 

 

Onaylanan Üretim emri adımından sonra Barkod numaraları üretilir. 

 

3.4.1.5. ICCI-IMSI üretimi 

iCCB Simkart Otomasyonunda  üretim talebine istinaden ICC-ID ve IMSI üretimi 

yapılır. 

Üretim emirleri alt alta üretim emir tarihlerine göre listelenmiş halde sıralı bir 

biçimde bu ekranda görülür. Bu ekranda aşağıdaki alanlar doldurulularak ICCID-

IMSI üretimi gerçekleştirilir. 

− Üretim Emir No, 

− İş Takip Numarası, 

− Adet, 

− Açıklama, 

− Üretim Emri Durumu, 

− Üretim Emri Tarihi, 

− Üretim Emrini Açan Kişi 

 

3.4.1.6. Giriş dosya emirleri 

iCCB Simkart Otomasyonunda  ICC-ID üretim adımını, giriş dosya oluşturma –Yeni 

dosya çıkış emri kısmı izlemektedir.  Üretim emir numarası seçilip açıklama 

belirtilerek giriş dosya onaya gönderilir. 
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3.4.1.7. Giriş dosya oluşturma 

iCCB Simkart Otomasyonunda  onaylanan giriş dosya emri üzerinden giriş dosya 

oluşturulur. Bu ekranda aşağıdaki alanlar doldurulularak giriş dosya oluşturma işlemi 

gerçekleştirilir. 

− Giriş Dosya Emir No, 

− Üretim Emir No, 

− İş Takip Numarası, 

− Üretici Firma, 

− Adet, 

− Açıklama, 

− Üretim Emri Durumu, 

− Üretim Emri Tarihi, 

− Üretim Emrini Açan, 

 

Üretici Firmaya gönderilecek, simkart bilgilerini içeren giriş dosya oluşturulmuştur 

ve hazır konumdadır . Hazırlanan dosya hangi üretici firmaya gönderilecek ise server 

üzerinde sadece o firmanın ulaşabileceği şekilde yetkilendirilen klasöre yerleştirilir 

ve ilgili firmaya dosyanın yüklendiğine dair bilgi verilir. 

 

3.4.1.8. Çıkış dosyasının sisteme girişi  

Üretici  firma, kartların üretilip sevkedildiğine dair bilgiyi e-mail aracılığı ile  

ilettiğinde  aynı zamanda  simkart üretimi sırasında kullandığı  giriş dosyaların 

Ki’larınıdagiriş dosyaları aldığı terminal üzerindeki klasöre  yerleştirir.  

Simkart Lojistik personeli tarafından bu çıkış dosyası (KI) alınarak kontrol edilir ve 

çıkış dosyası klasörüne alınır ve  IT Departmanına bilgi verilir. IT Departmanı bu 

çıkışları ilgili Simkart veri tabanına  yükler. Yüklenen bu KI’lar  iCCB  Simkart 

Otomasyonunda simkart görüntüleme ekranında görüntülenir.  
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3.4.1.9. Şebeke planlama departmanı bilgilendirme 

Siparişi verilen simkartlara ait ön numara-seri ve adet bilgileri ile HLR planlaması 

hakkında,  Şebeke Planlama departmanına bilgilendirme yapılır. 

 

3.4.2.  Simkart depo girişi 

Gümrükten çekilerek depoya getirilen malzemeler Simkart Lojistik personelince 

malzeme giriş kontrolüne tabi tutulur. Tüm ürün paketleri açılır, seri numaralar 

kontrol edilir. Fiziki kontrol ve adetsel kontroller gerçekleştirilir. Herhangi bir sıkıntı 

olması durumunda firmaya bilgi verilir ve sıkıntının giderilmesi talep edilir. 

Herhangi bir eksiklik olmaması durumunda Simkart Test Departmanının her 

siparişten talep ettiği ve bir takım terminal ve şebeke testleri için kullandığı test 

kartlar ayrılır. Ayrılan test kartları ilgili departmana gönderilir ve test sonuçları 

beklenir. Test sonuçları olumsuz ise simkartlala ilgili iade süreci başlatılır. Testler 

olumlu ise satış öncesi hazırlık (paketleme) için depoya alınır. Depoya malzeme 

girişi, sevkiyatı yapılan ürünlere ait mali evraklarla (irsaliye,fatura) SAP kullanılarak 

gerçekleştirilir.  

 

3.4.3.  Simkart paketleme operasyonu 

Simkart Paketleme operasyonu 3.parti firma aracılığı ile gerçekleştirilir. Paketlemede 

kullanılan tüm malzemeler ve malzemelerin standarları ana firma tarafından 

belirlenir ve temin edilerek 3.parti firmaya verilir. İki tip üretim gerçekleştirilir. 

 

3.4.3.1. Stok  tipi paketleme 

Haftalık üretim planlarıyla oluşturulan ,sürekli talep edilen simkart ürünlerinden  

stok oluşturmaya yönelik yapılan üretime stok tipi üretim denir. 

Stokta  bulundurulan  simkart ürünleri kullanım şekline ve kampanyasına göre 

farklılıklar gösterir. Stok tipi üretime yönelik planlar bir önceki hafta cuma günü 

3.parti firmaya bildirilir. Üretim planına göre Simkart ürünlerin paketlemesini yapar. 

3.part firma stok tipi üretim için paketlediği simkart ürünlerini kolilere sırasına 
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uygun kontrolleri yapılmış bir şekilde yerleştirerek depoya teslim eder. 

 

 

3.4.3.2. Günlük özel tip paketleme   

Satış kanallarının  özel talepleri ve müşteri hizmetleri üzerinden gelen talepleri 

karşılamak için gerçekleştirilen üretim günlük üretimlerdir. 

Satış Kanallarından hergün  gelen ve adedi çok fazla olmayan özel simkart  talepleri 

gelmektedir. Söz konusu talepler için stok bulunduramamaktadır. Gün içerisinde 

dataları ve onayları alınan özel taleplerin bilgileri 3.partiye uygun ortamda iletilir. 

Paketlemesi yapılan ürünler gün içerisinde  teslim edilir.  

 

3.4.3.3. Ürün değişimleri  

Çeşitli nedenlerle daha önceden paketlemesi yapılmış ürünlerin paket değişimi 

istenebilmektedir. Bu işleme ürün paket değişimi denir. Bu işlemde paketlenmiş 

simkart kutuları açılıp, yeniden kutulanır yada sadece etiket değişikliği yapılabilir.  

 

3.4.4. Simkart satış ve sevkiyat süreci 

 

Bayilerinde ana firmayla iletişimlerini sağlayan Lotus Notes programı üzerinde 

çalışan Ürün Talep uygulaması kullanılarak bayi tarafından sipariş açılır. Bayi 

tarafından açılan siparişler Satış personelinin Lotus Notes Ürün Talep ekranına 

düşer. Satış personeli ilgili talebe istinaden SAP’de sipariş yaratır. Aynı zamanda 

SAP’den alınan sipariş numarası Lotus Notes uygulamasınada girilir.  

Satış personeli siparişle ilgili bilgileri girdikten sonra SAP sistemi sipariş değerini 

hesaplayarak ödeme şekline göre gerekli kontrolleri yapmaya başlar.  

Ödeme şekli çek ise herbir müşteri için sistemde tanımlı olan kredi limitini sipariş 

değerini ve müşteri riskini karşılaştırarak limiti aşan durumlarda uyarı verir ve 

tahsilat bilgileri girişine izin vermez. 

Nakit ise tahsilat bilgileri girişi yapılır. SAP’de sipariş için girilen tahsilat bilgileri 

fatura toplam tutarını karşılamıyorsa sistem hata mesajı verir ve formun 

saklanmasına izin vermez.   
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Eğer satış personeli tarafından yapıla tüm girişler uygunsa ikinci aşama olarak ilgili 

sipariş Finans personelinin onayına gider. SAP üzerinde devam eden sürecin yanı 

sıra Lotus Notes üzerinde de sipariş Finansa ulaşır. Finans personelinin onayına 

giden sipariş formu üzerinde artık herhangi bir değişiklik yapılamaz.  Finans 

personeli tarafından gerçekleştirilen ödeme kontrolü sonucu olumlu ise sipariş Finans 

tarafından onaylanır ve sipariş depo çıkışı yapılmaya hazır hale gelir. Fatura sisteme 

işlenir ve fiziki fatura alınmaya hazır hale gelir. Lotus Notes üzerindeki süreç Finans 

onayıyla son bulur SAP üzerindeki süreç devam eder.  

Finans Departmanının onayından çıkan siparişler Lojistik personeline  depo çıkışı 

yapılmamış siparişler statüsünde gelir. Muhasebe personeli fiziki olarak faturanın 

çıktısını alır. Fiziki olarak çıktısı alınan fatura Simkart lojistik personeli tarafından 

teslim alınır. Fatura üzerinde belirtilen ürünler hazırlanır. Simkart Lojistik personeli 

hazırlanan siparişi kargo aracılığı ile sevkeder. 

 

3.4.5.  Fiziki sevkiyatı yapılan simkartların sistem üzerinden sevki 

Fiziki olarak kargo aracılığı ile sevkedilen ürünlerin iCCB Simkart Otomasyonu 

üzerinden de sanal olarak bayiye sevkedilmesi gerekir. Bayiler fiziki olarak 

simkartlar kendilerine ulaşsa bile sistem üzerinden bayileri üzerinde gözükmeyen 

simkartları kullanamaz. Simkart Lojistik Destek personeli tarafından gerçekleştirilen 

bu adım sonrasında simkartlar aktivasyona hazır hale gelmiş olurlar. 

 

3.5.  Kontör Yükleme Kartı 

GSM sektörüne yönelik ön ödemeli kontör yükleme kartları ilk olarak 1996 yılında 

kullanılmaya başlanmıştır. Basit olarak  ISO CR80 (54mm x86mm)  ölçülerindeki 

karton yada plastik kartların üzerine şifre bilgisi yazılması ve bu şifre bilgisini 

kullanarak kartın değeri kadar konuşma yada data kullanım hakkı kazanma 

prensibine dayanmaktadır.  

Günümüzde altın çağını yaşayan telekomünikasyon sektörü ile birlikte kontörlü 

arama kartları, ön ödemeli telefon kartları, akıllı kartlar da hayatımıza girdi. Cep 

telefonu operatörlerinin en büyük müşteri kitlesi kazımalı kontör kartlarının 

kullanıcıları olduğu için kazımalı kart sektörü büyük bir önem taşımaktadır. 
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Müşterilerin seçimlerine bağlı olarak karton ve plastik malzeme üzerine yapılan 

numara ve şifre bilgileri baskısı, sıcak baskı, etiketleme veya serigrafi yöntemiyle 

tamamen güvenilir ortamlarda örtülmekte ve  güvenli poşetleme yöntemiyle 

paketlenmektedir. 

 
3.5.1. KYK  sipariş ve üretim adımları 

Kontör yükleme Kartlarının sipariş işlemlerinde SAP, iCCB ve Lotus Notes gibi 

programlar kullanılmaktadır. Bu programlar, Bir ERP yazılımı olan SAP’nin Finans 

Muhasebe Modülü, Müşteri ve Satıcı bilgi kütüklerinin bulunduğu iCCB(Customer 

Care&Biling) yazılımı ve şirket içi bilgi akışının, mailleşmelerin ve onay formlarının 

çalıştığı Lotus Notes programıdır. Söz konusu bu yazılımlar birbirleriyle entegre 

olarak çalışmaktadırlar. 

Bölüm 3.1’de anlatılan Tedarik Planları ve Bölüm 3.2’de anlatılan Satınalma Sipariş 

Süreçlerinin tamamlanmasına müteakip Lotus Notes üzerinde onaylanmış Satınalma 

Sipariş (SAS) Referans numarası otomatik olarak SAP’de Onaylı SAS’lar 

bölümünde tanımlanır. SAP’de tanımlanan onaylı SAS’a ait bilgiler referans alınarak 

(Üretici Firma,Ürün tipi,adet) iCCB üzerinde çalışan Kontör Yükleme Kartları 

Otomasyon yazılımı aracılığı ile fiziki üretimi yapılacak Kontör yükleme kartlarının 

dataları üretilir. 

Bu aşamada bazı güvenlik kontrolleri bulunmaktadır. Üretilecek ürün tipi ve adedi 

onaylı SAS’taki adetlerden farklı olamaz, sistem bu kontrolü gerçekleştirir ve izin 

vermez.   

Satınalma Siparişindeki ürün tiplerinin ve adetlerinin fiziki olarak üretimi için 

Tedarikçi firmaların uygulayacakları aylık teslimat planları hazırlanır. Aylık teslimat 

planları haftalık bölümlerden oluşur. Haftalık ve aylık teslimat planlarını Tedarikçi 

firma üretim planı olarak uygular.  

Haftalık parçalar halinde aylık olarak hazırlanan üretim planlarındaki ürünler için 

data üretimi gerekir. Yukarıda da belirtildiği üzere bu adım için iCCB üzerinde 

çalışan Kontör Yükleme Kartları Otomasyon yazılımı kullanılır. 
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3.5.2.  Üretim emri oluşturma 

Onaylı bir SAS numarası ile eşlenen fiziki  KYK talebi istinaden üretim emirleri 

açılabilir. Bir üretim talebinde onaylanan adetler, bir veya daha fazla üretim emri 

aracılığı ile üretilebilir. Örneğin bir üretim talebinde 100’lük ten 1 Milyon adetlik 

talep onaylanmış ise, burada belirtilen 1 Milyon limiti aşılmadığı müddetçe, bu 

malzeme istenilen adette üretim emrinde kullanılabilir. Bir üretim emri ancak, bir 

üretim talebi ile ilişkilendirilebilir.  Bir üretim emrinde bir malzemeden en fazla 

999.999 adet üretilebilir. Ancak bu rakam teorik bir değeridir, gerçekte 500.000 den 

fazla üretilmesi tavsiye edilmez. 

Üretim Emirlerinin geçerli hale gelebilmesi için talebi yapan kullanıcının yöneticisi 

tarafından onaylanması gerekir.  

 

3.5.3.  Üretici firma dosya emri oluşturma 

Başarılı tamamlanmış KYK Üretimleri için üretici firmaya gönderilmek üzere dosya 

üretim emri açılır. Bir emir içerisinde birden fazla malzeme ile ilgili talep te 

bulunulabilir. Dosya emrinde oluşturulacak aralıklar, başlangıç ve bitiş barkod bilgisi 

verilerek hazırlanır. Bir KYK üretimi adımında üretilen tüm KYK ların, aynı dosya 

emrinde olması zorunlu değildir.  

Üretilecek olan dosya daha sonra üretici firma tarafından herhangi bir database den 

bağımsız olarak çözülebilecek bir yöntemle şifrelenmelidir. (3DES)  

 

3.5.4. Tedarikçi firmaya KYK data dosyası aktarımı 

Data formatı, tedarikçinin personalizasyon makinasının data formatına uygun şekilde 

3DES algoritması ile şifrelenmiş olarak üretilir. Data Secure FTP Server  

kullanılarak doğrudan üretimin yapılacağı makinaya transfer edilir. Bu yöntemin 

dışında herhangi bir data transfer yöntemi kullanılamaz. Datalar Haftalık olarak 

tedarikçi Secure FTP Server’ına bırakılır. Tedarikçi kendisine ait user name ve 

password ile ilgili Secure FTP Server’a bağlanarak datalara ulaşabilir. Datalara ait 

3DES şifreleri tedarikçinin daha önceden yetkilendirerek firmaya bildirdiği personele 
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telefon aracılığı ile bildirilir. İletişimde kullanılacak telefon hattı daha önceden 

belirlenir ve firmaya bildirilir. 

Üretimi tamamlanıp depoya sevkedilen ürünlere ait datalar tekrar kullanılamayacak 

ve kurtarılamayacak şekilde bir yazılım aracılığı ile silinir. 

Tedarikçi tarafından kullanılan dataların Secure FTP’den alınış ve personalizasyon 

makinasından siliniş tarihlerini içeren bir rapor aylık olarak elektronik ortamda 

raporlanır. 

 

 
3.5.5. Fiziki KYK üretimi (Personalizasyon) 

Fiziki kontör yükleme kartı üretimi yapan makinalarda genel olarak bulunması 

gereken Hata Yönetim Sistemi yazılımının üretim esnasında kontrol etmesi gereken 

noktalar aşağıda verilmiştir. 

− Kontrol numarası 

− Şifre 

− Seri Numarası 

− Ulusal Barkod numarası 

− Label (Kazıma Bandı) 

Kontrol Numarası, Şifre ve Seri Numaralarının varlığı, okunabilirliği ve var olan bu 

numaraların makinaya yüklenen üretim datası ile birebir aynı değerlerde olup 

olmadığının (Üretim datasındaki her bir seri numarasına karşılık gelen kontrol ve 

şifre numaralarının fiziki üretimi gerçekleşen aynı seri numaralı her bir KYK’nın 

kontrol ve şifre numaraları ile birebir aynı olup olmadığı) personalizasyon 

makinasına ait yazılım yardımı ile kontrol edilmesi gerekmektedir. 

Ürün çeşidine göre değişken olabilecek Ulusal Barkod Numarasının varlığı, 

okunabilirliği, kullanılması gereken Barkod numarası ile fiziki olarak üretilen 

KYK’nın üzerindeki Ulusal Barkod numarasının birebir aynı olması kamera ile 

kontrol edilmelidir. 

Kazıma Bandının varlığı, üzerinde fiziksel hasar olup olmadığı , kontrol numarası ve 

şifre bilgilerinin tam ve düzgün olarak kapatılıp kapatılmadığı kamera ile kontrol 

edilmelidir.  
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Tedarikçi kamera ile yapılan tüm bu kontrol sisteminin sağlıklı çalışıp çalışmadığını 

belgelemelidir. 

Üretimi yapan makinaların yazılımları, üretime ait geriye yönelik olarak günlük 

yapılan tüm hareketleri (Log dosyası) yazılı olarak , eksiksiz ve doğru bir biçimde 

raporlayabilmelidir. 

 

3.5.6. KYK üretimindeki hataların nedenleri ve çeşitleri 

− Matbaa baskısı ve kesimi yapılmış üründe yaşanan baskı ve kesim hataları. 

− Personalizasyon sırasında yazıcı tarafından ilgili şifrenin KYK kartı üzerine 

doğru yazılmaması. 

− Personalizasyon sırasında kazıma bandının kontrol numarası ve şifrenin üzerini 

tamamen yada kısmen kapatamaması. 

− Personalizasyon makinasından kaynaklanan nedenler.(Kart sıkışması, Kazıma 

Bandı kopması, vs.) 

− Paketleme sırasında oluşabilecek hasarlar. 

 

 

3.5.7. Kazıma bandı (Label) 

Üretimde kullanılacak kazıma bandı (Label) kalite ve güvenlik seviyesi çok 

önemlidir. Kontör Yükleme Kartları, parasal olarak değerli ve kolay nakde 

dönüştürülebilen ürünler olması nedeniyle sahada sıksık suistimal girişimlerine 

maruz kalmaktadır. Bu nedenlerle; 

− Üretim sırasında çeşitli nedenlerle kullanılamayan kazıma bantları kesinlikle 

normal atık statüsünde bulundurulmaz ve imha edilir. Tedarikçiler ilgili 

ürünlerin kontolsüz bir şekilde 3.şahısların eline geçmesi sonucu yaşanacak 

itibar kaybı ve ticari zararları karşılamayı peşinen kabul ederler. 

− Kazıma Bandı (Label) düzgün bir biçimde, kontrol numarası ve şifreyi tam 

olarak kapatacak şekilde yapıştırılmalı, kamera ile kontrole elverişli olmalıdır. 

− Kazıma bandı yapıştırıldıktan sonra,  kazınmadan herhangi bir yüksek ışık 

kaynağı ile data bilgisi okunmasına izin vermemelidir. 
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− Kazıma bandı yapıştırıldıktan sonra herhangi bir kesici alet yardımı ile 

bozulmadan kolayca tek parça halinde kaldırılamamalıdır. 

  

3.5.8.  Paketleme 

Personalizasyon işlemi tamamlanan Kontör Yükleme Katlarının paketlenmesi yine 

üzerinde Hatalı Ürün Yönetim Sistemi bulunan makinalarca yapılmalıdır. Bu sistem 

ile paketlenen ürünlerin sırasının doğruluğu ve eksik/fazla ürün kontrolü 

yapılmalıdır. Kamera sistemine ait loglar ürün izlenebilirliğini sağlamak amacıyla en 

az 3 ay saklanır.  

Her bir kartın poşetlenmesinde O.P.P. (oriented poli propilen) kullanılmalıdır. 

Poşetlemede kullanılacak O.P.P. renksiz ve şeffaf olmalıdır. Her bir kart, dört bir 

tarafından ısı veya ultrasonik sistem (ses) ile yapıştırılan O.P.P. malzemenin içinde 

olmalıdır. (Four-Side Sealing). Koli ve iç kutular sıcağa, istiflenmeye ve darbeye 

dayanıklı olmalıdır. İç kutuların ve kolilerin üzerine başlangıç bitiş numarası bulunan 

barkodlu bilgi etiketleri yapıştırılmalıdır.  

 

3.5.9. Üretimi gerçekleştirilen ürünlerin tedarikçiden depoya sevki 

Günlük sevkiyat saatleri sevkiyat öncesinde tedarikçiye bildirilir. Bu sevkiyatın tüm 

güvenliği ve sorumluluğu tedarikçiye aittir. Ürün sevkiyatı kapalı, kilitli kasalı zırhlı 

araç kullanılarak gerçekleştirilir. Nakliye esnasında ürünün ezilmemesine ve zarar 

görmemesine dikkat edilmelidir. Depo görevlisince irsaliye karşılığı teslim alınan 

ürünlerin muhasebe yetkilisince mali evraklara istinaden depo girişleri yapılır. 

Depodaki ürünlerin sevki bölüm 3.4.11’de anlatılmıştır. 

 

 

3.5.10.  Depo girişi 

Depoya malzeme girişi sevkiyatı yapılan ürünlere ait mali evraklarla (irsaliye,fatura) 

SAP kullanılarak gerçekleştirilir. KYK’ ların depoya giriş aşamasında başlangıç ve 

bitiş barkod bilgileri girilerek birden fazla malzeme kalemini aynı anda depo giriş 

işlemi yapılabilir. SAP üzerindeki kontroller sayesinde mükerrer kayıtların önüne 
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geçilir. Daha önce depo girişi yapılmış ürünler, depo çıkışı yapılmış veya kullanılmış 

olan  bir KYK tekrar depoya alınamaz.  

 

3.5.11.  KYK satış ve sevkiyat süreci 

Bayilerinde ana firmayla iletişimlerini sağlayan Lotus Notes programı üzerinde 

çalışan Ürün Talep uygulaması kullanılarak bayi tarafından sipariş açılır. Bayi 

tarafından açılan siparişler Satış personelinin Lotus Notes Ürün Talep ekranına 

düşer. Satış personeli ilgili talebe istinaden SAP’de sipariş yaratır. Aynı zamanda 

SAP’den alınan sipariş numarası Lotus Notes uygulamasınada girilir.  

 

Satış personeli siparişle ilgili bilgileri girdikten sonra SAP sistemi sipariş değerini 

hesaplayarak ödeme şekline göre gerekli kontrolleri yapmaya başlar.  

 

Ödeme Şekli ; 

Çek ise herbir müşteri için sistemde tanımlı olan kredi limitini sipariş değerini ve 

müşteri riskini karşılaştırarak limiti aşan durumlarda uyarı verir ve tahsilat bilgileri 

girişine izin vermez. 

Nakit ise tahsilat bilgileri girişi yapılır. SAP’de sipariş için girilen tahsilat bilgileri 

fatura toplam tutarını karşılamıyorsa sistem hata mesajı verir ve formun 

saklanmasına izin vermez.   

Eğer satış personeli tarafından yapıla tüm girişler uygunsa ikinci aşama olarak ilgili 

sipariş Finans personelinin onayına gider. SAP üzerinde devam eden sürecin yanı 

sıra Lotus Notes üzerinde de sipariş Finansa ulaşır. Finans personelinin onayına 

giden sipariş formu üzerinde artık herhangi bir değişiklik yapılamaz.  Finans 

personeli tarafından gerçekleştirilen ödeme kontrolü sonucu olumlu ise sipariş Finans 

tarafından onaylanır ve sipariş depo çıkışı yapılmaya hazır hale gelir. Fatura sisteme 

işlenir ve fiziki fatura alınmaya hazır hale gelir. Lotus Notes üzerindeki süreç Finans 

onayıyla son bulur SAP üzerindeki süreç devam eder.  

Finans Departmanının onayından çıkan siparişler Lojistik personeline  depo çıkışı 

yapılmamış siparişler statüsünde gelir. Muhasebe personeli fiziki olarak faturanın 

çıktısını almadan önce taslak olarak siparişe ilişkin faturayı hazırlar. Taslak fatura 

Lojistik personeline depo sevki yapılacak kontör yükleme kartlarının seri 
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numaralarının belirlenmesi için iCCB üzerinde çalışan KYK Otomasyon uygulaması 

aracılığı ile gönderilir. Lojistik personeli uygun seri aralıklarını belirler ve faturanın 

fiziki çıktısının alınması için Muhasebe personeline iletir. Fatura fiziki olarak 

dökülür. Lojistik personeli faturası oluşturulan siparişi kargo aracılığı ile 

sevkedilmek üzere hazırlanır ve sevkedilir. 

 

3.5.12. Depo çıkışı yapılan KYK’ların tanımlama işlemleri.  

Kontör yükleme kartları fiziki üretimin ve depolama safhalarının hepsinde aslında 

teknik olarak kullanılır durumda bulundurulmaz. Kontör yükleme kartlarının 

kullanılabilmesi için santral üzerinde tanımlamalarının yapılmış olması gerekir. Bu 

adım ürünlerin depodan bayiye sevki esnasında siparişe ait faturanın fiziki olarak 

çıktısının alınmasıyla beraber otomatik olarak başlatılır.  
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BÖLÜM 4. SİMKART VE  KYK TEDARİK ZİNCİRİ MODELİ 
 

4.1. Önerilen Global Tedarik Zinciri Modeli 

Bölüm 3’te tedarik süreçleri anlatılan GSM firması global bir firma olup tedarik 

süreçlerinde de global bir firma olmanın avantajlarını kullanmalıdır.  

 

Aynı sektörde onlarca ülkede faaliyet gösterilmesi nedeniyle farklı ülkelerin  GSM ‘e 

yönelik ekipman ve ürün ihtiyaçları küçük yerel farklılıklar dışında genel olarak 

benzerlik göstermektedir. Bu nedenle ortaya çıkan toplam ortak ürün talebi miktarı 

pazardaki rekabetçi fiyatları sonuna kadar zorlayacaktır. 1 Milyon simkart alırken 

elde bulundurulan pazarlık gücü ile 100 Milyon simkart  için yapılan pazarlık gücü 

elbette ki çok farklı olacaktır. Bu modelde Global Satınalma Departmanı, teknik ve 

finasal kriterlere göre tedarikçileri değerlendirecek, değerlendirme sonucunda ancak  

uygun şartlara sahip tedarikçiler gruba ürün satabileceklerdir. Farklı ülkelerde 

faaliyet gösteren gruba ait GSM firmaları hangi tedarikçilerden ürün temin 

edilebilecekleri konusunda Global Satınalma Departmanı tarafından 

bilgilendirileceklerir. Bu modelde bir ürün için birden fazla tedarikçi onay 

alabilecektir. Yerli satınalmacılar tedarik sürecini başarıyla geçmiş ve merkezi 

satınalma departmanı tarafından onaylanmış tedarikçi yada tedarikçilerden termin 

sürelerine en iyi cevabı veren tedarikçiyi seçme yetkisine sahip olacaklardır. Yerel 

satınalmacılar düzenleyecekleri ihalelerle onaylı tedarikçiler arasında da ayrıca 

rekabet yaratabileceklerdir. 

 

Bu modelde global güce gereksinim duyulmayan bazı yerel ihtiyaçlar için mevcutta 

kullanılan modelde olduğu gibi yerel satınalmacılar tarafından yerel ihale stratejileri 

uygulanarak ürün temin edilmeye devam edilecektir.



98 
 

 
 

 

 

 

 

 
Şekil 4.1. GSM firması için önerilen Tedarik Modeli 
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Özellikle; 

− Şebeke ekipmanları, 

− Simkart, 

− Kontör Yükleme Kartları, 

− Yazılım ve Donanım çözümleri, 

− Danışmanlık Hizmetleri, 

− Denetim Hizmetleri gibi ihtiyaçlar için global rekabet gücünün sonuna kadar 

kullanıldığı, global tedarik çözümleri modeli uygulanmalıdır. 
 

 

4.2. Tedarik Planları 

Bu modelde Simkart ve Kontör Yükleme kartlarının tedarik planlarının yapılması ile 

ilgili herhangi bir değişiklik yoktur. Tedarik planları yapılırken aşağıdaki üç bilgi 

kaynağı göz önünde bulundurulmaktadır. 

− Satış Hedefleri 

− Geçmiş Dönem Satış İstatistikleri ve Gelecek Tahminleri 

− Mevcut Stoklar 

Yukarıda sıralanan üç bilgi kaynağı kullanılarak minimum 3 aylık dönemleri 

kapsayan tedarik planları oluşturulur. Bu planlar çerçevesinde ihtiyaç duyulan ürün 

adetlerinin Satınalma Departmanı tarafından temini için şirket bünyesinde kullanılan 

e-şirket yazılımı (Lotus Notes) üzerinde çalışan “Satınalma Talepleri” uygulaması 

aracılığı ile  satınalma talepleri oluşturulur. 

 

4.3. Satınalma Süreçleri 

Yeni modelde gerek simkart ve KYK’lar gerekse diğer tüm tedarik edilmesi gereken 

ürünler için izlenilen Satınalma Süreçleri aşağıdaki adımlardan oluşmaktadır. 

− Taleplerin Planlanması 

− Talebin Sunulması 

− İhale Prosedürü (Global Satınalma onaylı firmalara uygulanacak) 
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− Tedarikçi Yönetimi  

 

4.3.1.  Taleplerin planlanması  

 

Yeni tedarik modelinde talepçi departmanlara hangi ürünlerin merkezi satınalma 

tarafından onaylı tedarikçilerden temin edileceği hangilerinin ise yerel 

tedarikçilerden temin edileceği duyurulacaktır. Bu kapsamda yerel tedarikçilerden 

temin edilecek ürünler Bölüm 3’te anlatıldığı şekilde planlanıp tedarik edilecektir. 

Global tarafından onaylanmış tedarikçilerden temin edilecek ürünler için doldurulan 

talep formları mümkün olduğunca eksiksiz olarak uygun ve makul bir bütçe hazırlığı 

/planlaması yapılarak satınalma departmanına iletilecektir. TZY belirli aralıklarla 

güncellenmiş fiyat bilgisi içeren  karşılaştırmalı değerlendirme verilerini (global 

fiyatları) sağlayarak talepte bulunan departmana bütçe hazırlığında / talep 

planlamasında destek verir. Bu TZY’nin kaynaklarını en iyi şekilde tahsis etmesine 

yardımcı olur ve bu da firmanın tedarik ile ilgili faaliyetlerinin teslimat sürelerinin 

kısaltılmasına, yani rekabet gücünün artmasına katkıda bulunur.  

 

Mevcut sistemde olduğu gibi talepte bulunan departman, fiyatları / fiyat tekliflerini 

sadece bütçeyle ilgili amaçlarla talep edilebilir, satıcı seçme amacıyla talep edilemez. 

Özü itibariyle, bilgi talebi, zorunlu şartlar ifade etmeyecek ve firma ile ilgili gizli 

bilgileri içermeyecektir.  

 

4.3.2. Talebin sunulması  

Yeni modelde talebin sunulmasında bir önceki modelden farklı bir durum yoktur. 

Yine aşağıda sıralanan bilgileri içeren talep formu hazırlanacaktır. 

− İhtiyacın miktarlarla birlikte tanımı;  

− Çözümün, özellikle zorunlu (asgari) şartları içeren, belirli bir satıcıdan bağımsız 

belirtimi (tanımı);  

− Belli başlı dönüm noktalarını ve projeye özgü durumları (eğer varsa) 

detaylandıran proje takvimi;  
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− Onaylanan Olurluk İncelemesinin (Business Case) kopyası (gerekli olduğu 

takdirde ve yürürlükteki Verilmiş Yetki Kılavuzu doğrultusunda) 

− Talepte bulunan departmanın, TZY’ye karşı tek bir temas noktası olarak hareket 

eden, yetki verilmiş temsilcisinin adı ve unvanı ve sadece geçici personel, 

yüklenici ve danışma hizmeti talebi durumunda  

− Elde edilen know-how’un firma içersinde kalmasını temin edecek olan bilgi 

transferi yönetiminin tanımı.  

 

Talep , TZY’ye, talep için ayrılan fonların mevcudiyeti ve harcamanın ilgili süreçler 

doğrultusunda yeterli düzeyde onayı temin edilmiş bir şekilde iletililir. Bu Lotus 

Notes (LN) kullanılarak arşivlenir. Talep, talepte bulunan departman tarafından 

LN’ye bir tedarik talebi (TT) olarak girilir ve TT, ilgili TZY Yöneticisine gelmeden 

önce öntanımlı bir onay zincirinden geçer. 

Bölüm 3.3.3.’te  tanımlanan ihale prosedürü Global Satınalma Departmanı tarafından 

onaylanmış firmalar için geçerli bir süreç olarak uygulanır. Bununla birlikte, geçerli 

süreçten sapılmasını gerektiren bariz bir neden söz konusu olması durumunda TZY, 

alternatif süreç önerebilir. Bu öneri, onaylanacak ihale stratejisi sayfasında belirtilir. 

İhale stratejisi sayfasının onaylanıp imzalanmasının ardından ihale stratejisine 

yapılacak ek değişiklikler (örneğin e-ihalenin kapanışında birinci sırada yer alan 

tedarikçinin yerine farklı bir tedarikçinin önerilmesi), makul gerekçesiz olamaz ve bu 

gibi durumlarda TZY Bölüm Yöneticisi tarafından tekrar onaylanır.  

İhale stratejisi sayfası, talepte bulunan departmanın yetkili temsilcisi ve ilgili TZY 

Yöneticisi tarafından onaylanır. İhale stratejisi sayfasını onaylayarak, Talepte 

bulunan departman, listelenen tedarikçilerin, gereken zaman ve kalitede kabul 

edilebilir bir çözüm sunmak için gerekli profesyonel geçmişe ve uzmanlığa sahip 

olmasının beklendiğini beyan eder.  

 

4.3.3. İhale prosedürü ve tedarikçi seçimi 

Tedarikçi seçimi TZY’nin en önemli adımlarından biri olup işletmenin kısa ve uzun 

vade için belirlemiş olduğu hedeflere ulaşmasında önemli rol oynamaktadır. 

Tedarikçi seçimi problemi,  çok sayıda faktörün dikkate alınmasını gerektiren  çok 

kriterli zor bir karar verme problemidir.  Tedarikçi seçimi, maliyet, kalite 
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performans, teknoloji  v.b.  kriteri içeren önemli bir karar problemidir. Sadece 

malzeme maliyeti değil, aynı zamanda işletme maliyetleri  geliştirme ve destekleme 

maliyetleride  bu seçimde gözönünde bulundurulması gereken unsurlardır. Bundan 

dolayı sistematik bir satıcı seçim sürecini gerçekleştirmede tasarruf ve performans ile 

ilgili kriterlerin değerlendirilip öncelik sırasına konulmasına gerek duyulmaktadır. 

Bu kapsamda Global Satınalma Departmanı tarafından ürün kalitesi, ürün yeterliliği, 

fiyatları, finansal gücü, teknolojisi v.b kriterlere göre değerlendirilmiş ve “Ürün 

Temin Edilebilir.” onayını almış olan tedarikçiler ihaleye davet edilir. Global 

Satınalma Departmanı tarafından seçilen tedarikçilere ilaveten eğer varsa Yerel 

Satınalma Departmanı tarafından teknik yeterliliği olan bir tedarikçi listeye dahil 

edilebilir.   

TZY Fiyat Teklifi Talebi dokümanlarının tamamını toplar ve Global Satınalma 

Departmanı tarafından onaylanmış tedarikçilere gönderir.  TZY, firmanın standart 

sözleşme şart ve koşullarının diskalifiye edilmeyen tedarikçiler tarafından kabul 

edilmesi için gerekli tüm çabaları sarf eder. Makul bir değerlendirmenin ardından 

TZY,  

− talepte bulunan departmana danıştıktan (gerekli olduğu takdirde) ve  

− söz konusu değişikliğin ilgili departmanlar tarafından hukuki ve finansal 

onayından sonra şart ve koşullarda değişiklik yapabilir.  

Bir sonraki adım için birden fazla tedarikçinin davet edilmesi durumunda, bu TZY 

tarafından düzenlenen bir e-ihale olur.  TZY, platformun düzenlenmesinden ve 

talepte bulunan departmana danışarak e-ihale kurallarının belirlenmesinden 

sorumludur. E-ihale kuralları bölüm 3.3.3.te anlatılmıştır.  

İhale prosedürünün bir sonraki adımı için sadece bir tedarikçinin daveti kabul etmesi 

durumunda, TZY bu tedarikçi ile doğrudan müzakereler yürütür.  E-ihalenin 

başarıyla kapatılmasının ardından veya TZY’nin kendi takdir yetkisi ile doğrudan 

müzakerelere son vermesinin ardından, TZY Tablo 3.2’de verilen  satıcı seçimi karar 

sayfasını derler ve onaya sunar. Satıcı seçimi karar sayfası, talepte bulunan 

departmanın yetkili temsilcisi ve ilgili TZY Yöneticisi tarafından onaylanır. 

Özellikle Global Satınalma Departmanı tarafından belirlenmeyen yerel satınalmacılar 

tarafından temin edilen ürünler için yapılan ihaleler öncesinde kullanılan Tedarikçi 
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Seçim  Ön Yeterlilik Bilgi Tablosu (Ek A1) ve Değerlendirme Matriksi (Ek A2) için 

örnek tablolar ekler bölümünde verilmiştir. 

 

4.3.4. Tedarikçi yönetimi  

TZY, Global Satınalma Departmanı ile koordineli bir şekilde  (i) firmanın 

ihtiyaçlarını tamamen karşılamak için tedarikçiler ile resmi bir ilişkinin 

sürdürülmesinden ve (ii) iş için önemli olan tedarikçi mal ve hizmetlerinin kalite, 

maliyet verimliliği, finansal sağlıklılık ve iş devamlılığını içeren periyodik bir 

incelemeye tabi olmasını temin etmek için resmi bir prosedürün izlenmesinden 

sorumludur. Bu faaliyetler diğerlerinin yanı sıra düşük performansa sahip 

tedarikçilerin saptanması ve uygun bir şekilde değerlendirmek için periyodik 

performans yönetimini içerir.  Simkart ve KYK ürünleri için Satınalma sürecinin 

yeni tedarik modeline göre tamamlanmasından ve tedarikçinin tespit edilmesinden 

sonraki tüm adımlar Bölüm 3.4 ve 3.5’te anlatıldığı şekilde gerçekleştirilir. 

 

4.3.5.  Tedarikçi değerlendirmesi  

Tedarikçi değerlendirmesi, global ve yerel tedarikçilerin değerlendirilmesi  olarak  

iki başlık altında aşağıda verilmiştir. 

 

4.3.5.1. Global tedarikçi değerlendirmesi  

Yıllık satınalınan ürün tutarı 1 Milyon USD’yi geçen tedarikçiler Global Satınalma 

Departmanı tarafından hazırlanan Tederikçi Değerlendirme Anketi kapsamında 

değerlendirilmektedir. Global Değerlendirme Anketi Tablo 4.1’de verilmiştir.  

Global firmanın faaliyet gösterdiği çeşitli ülkelerden benzer ürünleri tedarik eden 

yerel satınalmacılar, ürünün lojistiğiyle uğraşan departmanlar, ürünü kullanan 

departmanlar, tedarikçi değerlendirme anketinin kendileriyle ilgili olan bölümlerini 

doldururlar. Bu anket sonucuna göre  100 üzerinden 85  başarı seviyesini 

tutturamayan tedarikçilere ankette tespit edilen problemlere yönelik aksiyon alması 

için süre tanınır. Bu süre sonunda tedarikçi aldığı aksiyonları belgeleyerek firmaya 
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bildirir. Global firma aksiyonları yeterli buluyorsa tedarikçiyle çalışılmaya devam 

edilir. Aksiyonlar yeterli değilse, somut bir şekilde belgelenemiyorsa bir sonraki 

dönemde söz konusu tedarikçiler, onaylı tedarikçi listesinden çıkarılır ve kara listeye 

alınır. Simkart tedarikçileri bu kapsamda değerlendirilmektedir. 

Anketin doldurulması esnasında tüm ilgili departmanların temsilclerinin katıldığı 

çalışma ekipleri kurulmakta, tüm departmanların bulunduğu ortamda herkes kendi 

görüşünü nedenleriyle ifade etmektedir. Yapılan değerlendirmeler Global Satınalma 

departmanı tarafından organize edilen bir uygulamayla sisteme girilmektedir. 

Çıkan sonuçlar anketi dolduran tüm ülkelerin ilgili departmanlarıyla ve tedarikçilerle  

paylaşılmaktadır.  

Global tedarikçi değerlendirmesi için örnek bir sonuç EK A3’te verilmiştir. 
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Tablo 4.1. Global Tedarikçi Değerlendirme Anketi 
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4.3.5.2. Yerel tedarikçi değerlendirmesi (Simkart ve KYK ürünleri için) 

 

Yerel tedarikçilerin değerlendirilmesinde uygulanan standart bir değerlendirme 

şablonu bulunmamaktadır. Yaklaşım genel olarak talepçi departmanların aldıkları 

ürün yada hizmetler için KPI’lar (Anahtar Performans Göstergesi-Key Performance 

Indicator) belirlemesi, bunları periyodik olarak ölçmesi ve raporlaması şeklindedir. 

KPI raporları sonucunda istenen seviyede olmayan performans göstergeleri için 

firmaya sözleşmeyle kapsamı belirlenmiş cezalar kesilir. Düşük performans 

göstergelerinin düzeltilmesi, iyileştirilmesi yönünde ikazda bulunulur. Bir sonraki 

raporda  iyileşmeler olup olmadığı, aksaklıkların giderilip giderilmediğine bakılır. 

Gerekiyorsa tedarikçinin iş akdi gözden geçirilir.  KYK Üretimi için kullanılan 

KPI’lar Tablo 4.2’de, Simkart Paketleme Operasyonu için kullanılan KPI’lar Tablo 

4.3’te verilmiştir. 

 

4.4. Sipariş Alma ve Sevkiyat Süreçleri 

Distribütörlerin ana firmayla iletişimlerini sağlayan Lotus Notes programı üzerinde 

çalışan Ürün Talep uygulaması kullanılarak Distribütör tarafından sipariş açılır. 

Distribütör tarafından açılan siparişler Satış personelinin Lotus Notes Ürün Talep 

ekranına düşer. Satış personeli ilgili talebe istinaden SAP’de sipariş yaratır. Aynı 

zamanda SAP’den alınan sipariş numarası Lotus Notes uygulamasınada girilir.  

Satış personeli siparişle ilgili bilgileri girdikten sonra SAP sistemi sipariş değerini 

hesaplayarak ödeme şekline göre gerekli kontrolleri yapmaya başlar.  

 

Ödeme Şekli ; 

Çek ise herbir müşteri için sistemde tanımlı olan kredi limitini sipariş değerini ve 

müşteri riskini karşılaştırarak limiti aşan durumlarda uyarı verir ve tahsilat bilgileri 

girişine izin vermez. 

 

Nakit ise tahsilat bilgileri girişi yapılır. SAP’de sipariş için girilen tahsilat bilgileri 

fatura toplam tutarını karşılamıyorsa sistem hata mesajı verir ve formun 

saklanmasına izin vermez.   
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Tablo 4.2. Kontör Yükleme Kartı Üretiminde Kullanılan KPI’lar 
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Tablo 4.3. Simkart Paketleme Operasyonunda Kullanılan KPI’lar 

 

 

108 



109 
 

 
 

Eğer satış personeli tarafından yapıla tüm girişler uygunsa ikinci aşama olarak ilgili 

sipariş Finans personelinin onayına gider. SAP üzerinde devam eden sürecin yanı 

sıra Lotus Notes üzerinde de sipariş Finansa ulaşır. Finans personelinin onayına 

giden sipariş formu üzerinde artık herhangi bir değişiklik yapılamaz.  Finans 

personeli tarafından gerçekleştirilen ödeme kontrolü sonucu olumlu ise sipariş Finans 

tarafından onaylanır ve sipariş depo çıkışı yapılmaya hazır hale gelir. Fatura sisteme 

işlenir ve fiziki fatura alınmaya hazır hale gelir. Lotus Notes üzerindeki süreç Finans 

onayıyla son bulur SAP üzerindeki süreç devam eder.  

 

KYK Ürünlerinde; 

Finans Departmanının onayından çıkan siparişler Lojistik personeline  depo çıkışı 

yapılmamış siparişler statüsünde gelir. Muhasebe personeli fiziki olarak faturanın 

çıktısını almadan önce taslak olarak siparişe ilişkin faturayı hazırlar. Taslak fatura 

Lojistik personeline depo sevki yapılacak kontör yükleme kartlarının seri 

numaralarının belirlenmesi için iCCB üzerinde çalışan KYK Otomasyon uygulaması 

aracılığı ile gönderilir. Lojistik personeli uygun seri aralıklarını belirler ve faturanın 

fiziki çıktısının alınması için Muhasebe personeline iletir. Fatura fiziki olarak 

dökülür. Lojistik personeli faturası oluşturulan siparişi kargo aracılığı ile 

sevkedilmek üzere hazırlanır ve sevkedilir. 

 

Simkart Ürünlerinde; 

Finans Departmanının onayından çıkan siparişler Lojistik personeline  depo çıkışı 

yapılmamış siparişler statüsünde gelir. Muhasebe personeli fiziki olarak faturanın 

çıktısını alır. Fiziki olarak çıktısı alınan fatura Simkart lojistik personeli tarafından 

teslim alınır. Fatura üzerinde belirtilen ürünler hazırlanır. Simkart Lojistik personeli 

hazırlanan siparişi kargo aracılığı ile sevkeder. 
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4.5. Dağıtım Kanalı Süreçleri 

Ana firma tarafından sevkedilen ürünler genel olarak Distribütörler üzerinden 

Kurumsal Bayi ve Kurumsal olmayan Altbayi ağına dağıtılmakta ve bu noktalardan 

da müşteriye ulaştırılmaktadır. 

 

4.5.1.  Distribütörler  

Distribütörler genel olarak kurumsal bayilik geçmişi olan, finansal yapı olarak güçlü, 

bayilik performansı yüksek ve Ana firmanın talep ettiği teminatlara sahip  

yatırımcılar arasından seçilmektedir. Türkiye coğrafi olarak satış potansiyelleri ve iş 

hacimleri gözetilerek bölgelere ayrılmıştır. Distribütörler bölge sınırları içerisinde 

faaliyet gösterebilirler. Bölge ihlalleri Ana firma Satış personeli tarafından kontrol 

edilir ve raporlanır. Bölge ihlali durumunda Distribütör sözleşmesi kapsamında cezai 

yaptırımlar uygulanır. Distribütörler, bölge sınırları içerindeki tüm Kurumsal Bayi ve 

Kurumsal olmayan Altbayi ağına simkart ve kontör yükleme kartı dağıtma yetkisine 

sahiptir. Distribütör tüm bu Kurumsal Bayi ve Kurumsal altbayi ağını ana firmanın 

talep ettiği periyodlarda ziyaret edebilecek Satış personeli istihdamı ve araç teminini 

gerçekleştirir. Sahada hergün şehir ve ilçeleri ziyaret etmekte olan Distribütörlere bu 

sorumluluk verilerek bu kanalı daha etkin kullanabilme imkanı yaratılmış ve aynı 

zamanda Ana firmanın üzerindeki önemli bir operasyon yüküde kaldırılmış 

olmaktadır. Tüm bayi ağına Ana firmadan yapılan sevkiyatın getirmiş olduğu ciddi 

bir operasyon maliyeti yükü Distribütörlere devredilmiş olmaktadır. Böylelikle söz 

konusu  kaynakların daha etkin ve verimli  şekilde , yine satış kanalını büyütmek için 

kullanabilme imkanı sağlanmaktadır. 

 

Burada çok hassas olunması gereken konu  Distribütörlerin Kurumsal Bayi ve 

Kurumsal olmayan Altbayilere sadece lojistik hizmet vermeleridir. Bu kanalın 

yönetimi kesinlikle Ana firma Satış personeli tarafından yapılmalıdır. Arada 

Distribütörlerin olması Ana firmayla Kurumsal Bayi ve Kurumsal olmayan 

Altbayilerin ilişkilerini azaltmamalı ve  olumsuz yönde etkilememelidir. Kurumsal 

Bayi ve Kurumsal olmayan Altbayilere prim ve alacak ödemeleri yine Ana firma 

tarafından yapılmalıdır. Distribütör kanalının kullanılmasındaki amaç satış 

noktalarına ürün sevkiyatının daha hızlı yapılmasını da sağlamaktır. Ana firmadan 
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kargo teslim sürelerinden dolayı 2-3 günde ürün alabilen noktalar, aynı gün 

içerisinde ürün ihtiyaçlarını karşılayabilmektedirler. 

 

Diğer bir hassas konu ise Distribütörlerin kendisine bağlı kanalla olan ilişkilerinin 

yönetimidir. Kurumsal Bayi ve Kurumsal olmayan Altbayilerle sadece ürün 

sevkiyatının kendileri tarafından yapılacağı, tüm noktalarla ilişikilerini iyi tutmaları 

gereği önemle vurgulanmalıdır.  

 

Bu yapıda dikkat edilmesi gereken önemli bir noktada Distribütörlerin yeterli 

derecede ürün stoku taşımaları ve Kurumsal Bayi ve Kurumsal olmayan Altbayilerin  

kanalının tüm ihtiyaçlarını rahatlıkla ve anında karşılayabilmeleridir. Ana firma Satış 

Yöneticileri Distribütör  yöneticileri ile yakın çalışarak olası ihtiyaçlar konusunda 

ilgili kişileri sürekli bilgilendirmeliler. 

 

Bu yapıda önemli noktada Distribütör performanslarının Ana firma tarafından belirli 

periyodlarla ölçülmesi ve raporlanmasıdır. Distribütör performansları Ana firmanın 

Tedarik Zinciri Yönetim Performansını direkt olarak etkileyen önemli bir unsurdur. 

Performansı iyi olan distribütörlerin teşvik edilmesi, çeşitli şekillerde 

ödüllendirilmesi, kötü olanların ise uyarılması, ceza verilmesi yada distribütörlük 

sözleşmelerinin gözden geçirilmesi gerekir. 

 

4.5.2. Kurumsal bayiler 

Distribütörlerle karşılaştırıldıklarında finansal yapı olarak daha küçük işlevsel 

olarakta daha farklı yapılardır. Ticari olarak hayatlarını simkart ve kontör yükleme 

kartlarını satışlarından, fatura tahsilatlarından, cep telefonu satışlarından elde ettikleri 

kazançlarla idame ettirmektedirler. Abonelik hizmetlerinin verilmesi anlamında Ana 

firmayı temsil eden yapılardır. Aboneler, abonelikleriyle ilgili bir çok işlemi 

Kurumsal Bayilerden yapmaktadırlar. Kurumsal bayiler “sair işlemler” denilen bu 

faaliyetlerden kazanç sağlamaktadırlar. Abonelikler “Kurumsal Bayi” ağı üzerinden 

gerçekleştirilmektedir. Satış Yönetimi tarafından verilmiş, abone kazanma hedefleri 

bulunmaktadır. Yaptıkları abone sayılarına göre , hedef gerçekleşme oranlarına göre 

satış primlerine hak kazanabilirler. 
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Aboneyle direkt temas noktası olmaları itibariyle Ana firma ürün ağacında bulunan 

her ürünün stoklarında bulunması Tedarik Zinciri performansı açısından çok 

önemlidir. Tedarik Zinciri modelinin son halkası olan müşterilerin memnuniyetine 

Kurumsal Bayi  performansı büyük ölçüde etki etmektedir. Bu nedenle gerek 

verdikleri abonelik hizmetleri kalitesi gerekse satış performansları sürekli kontrol 

altında tutulmalı ve geri bildirimler verilmelidir. 

 

4.5.3. Kurumsal olmayan altbayiler  

Türkiye GSM pazarında sayıları tam olarak bilinmemekle birlikte 25.000-30.000 

civarında olduğu düşünülen,  genel olarak tüm GSM operatörleriyle çalışabilen 

yapılardır. Bu yapıların Ana firmayla organik bir bağı bulunmamakla birlikte, Ana 

firmanın sahadaki etkinliği, distribütörlerin hizmet kalitesi ve lojistik performansıyla 

yönlendirilebilmektedirler. Hangi GSM firmasından fazla destek görürlerse o 

firmaya ait tabelayı kullanabilen bu yapılar simkart ve kontör yükleme kartı 

satışlarının büyük kısmını gerçekleştirirler. GSM firmaları bu yapılar üzerinden 

müşteri hizmeti vermemekte birlikte sadece abonelik taleplerini kabul etmektedir.  

Bir GSM firması bu yapıya ne kadar hakimse GSM pazarında da o kadar güçlüdür. 

Bu yapının doğru bir şekilde yönetilmesi ve ürün bulunabilirliğinin sağlanması etkin 

bir distribütör ağıyla sağlanabilir.  

 

 

4.6.  Dağıtım Kanalı Destek ve Performans Sistemi 

Satış noktalarında maksimum müşteri memnuniyeti ve servis kalitesini sağlamak için 

performansa dayalı bir puanlama ve destek sistemi kullanılmaktadır. 

Performansa dayalı prim sistemlerinin genellikle sadece satış hacmini baz 

almalarından dolayı bayi kanalında genel olarak; düşük aktivasyon, (Özellikle 

Faturalı Hat Satışı), Düşük müşteri memnuniyeti, Yetersiz ürün bilgisi, Kurumsal 

kimlik uygulamaları ile ilgili eksiklikler tespit edilir. 
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Performansa Dayalı Destek Sisteminden hedeflenen sonuçlar;   

− Destek yapısını, satış ve hizmet kalitesini ölçerek buna göre değerlendiren ve 

yaşayan bir sisteme dönüştürmek, 

−  Değerlendirme kriterlerini objektif hale getirmek, 

−  Faturalı Hat satışlarının arttırılmasını sağlamak, 

−  KYK ve fatura tahsilat komisyonlarını pazar seviyesine çekmek, 

−  Sistemi kolay uygulanabilir ve izlenebilir hale getirmek, 

−  Bayi motivasyonunu sağlamak, 

−  Sadece belirli bayilere değil, genele destek vermek olarak sıralanabilir. 

Performansa Dayalı Destek sistemi kriterleri sabit ve değişken olmak üzere iki 

gruptan oluşmaktadır; 

I. Sabit Kriterler 

−  Lokasyon,  

−  Mağaza Konumu, 

−  Cephe Uzunluğu/Kullanım alanı, 

 II.Değişken Kriterler 

−  Faturalı Hat Hedef Realizasyon, 

−  Kontörlü Hat Hedef Realizasyon, 

−  Kurumsal Kimlik Uygulamaları, 

−  Abonelik İşlemleri Prosedürlerine Uygunluk, 

−  Hizmet süresi, 

−  Satış Yöneticisinin Bayi Kanaati, 

−  Müşteri Memnuniyeti, 
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Bayiler yukarıda sıralanan Sabit ve Değişken kriterlere göre değerlendirilir ve 

aşağıdaki gibi puanlandırılır.  

 

4.6.1.  Lokasyon 

Mağazanın bulunduğu il, ilçe vb. yerleşimine göre puanlanır. Türkiye’deki iller 

toplam nüfus kriterlerine göre 5  gruba ayrılır. 

 

Şekil 4.3.  Lokasyon Puanlandırma Tablosu 

Yukarıda belirlenen nüfus aralık adetlerinde olan merkez ve 1. derece ilçeler veya 

ilçeye gelen yabancı turist sayısı 350.000 adet/Yıl olan lokasyonlar, 15 puan 

üzerinden belirlenen % ‘ler kadar puan alırlar. Yukarıda belirlenen kriterlerin dışında 

kalan diğer tüm lokasyonlar ise bulundukları nüfus aralıklarındaki, Merkez ve 1. 

Derece İlçelerin aldığı puanların %50’ sini alırlar. 

Lokasyon Hesaplama : 

−  Eğer İlçe Merkez ise Lokasyon 1. 

−  Eğer İlçe Merkez değil ise İlçe Nüfusu büyük eşit 100.000 ise Lokasyon 1 

−  Eğer İlçe Merkez değil ve ilçe Nüfusu 100.000’den küçük ancak Turist sayısı 
350.000 Ad/yıl ise Lokasyon 1 

−  Bu krıterler dışındaki tüm noktaların Lokasyonu 0’dır. 
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4.6.2.  Mağaza konumu  

Mağaza konumları 3 ana grup başlığında toplanır. Noktanın hangi grupta olduğu 

ilgili Bölge Müdürlüğündence belirlenmektedir. Aşağıda belirlenen gruplar 15 puan 

üzerinden belirlenen  puanı alırlar. 

 

Şekil 4.4.  Mağaza Konumu Puanlandırma Tablosu 

 

4.6.3.  Cephe ve Alan  

Mağazaların kullanım alanı ve cephe uzunluğu destek sisteminde puanlanır. Mağaza 

kullanım alanı yalnızca müşteri kullanımı için olan alan için geçerlidir. (Üst kat, alt 

kat ve depo hesaplamalara dahil değildir.)  

 

Şekil 4.5. Cephe ve Alan Puanlandırma Tablosu 

Cephe Ve Alan Hesaplama 

−  Eğer Mağaza 50 m2’den, Cephe Alan 5 m2’den büyük ve eşitse 5 puan alır. 

−  Eğer Mağaza 50 m2’den büyük eşit, Cephe Alan  5 m2’den küçük ise 2,5    puan 
alır. 
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−  Eğer Mağaza 50 m2’den küçük, Cephe Alan 5 m2’den büyük ve eşit ise 2,5 puan 
alır. 

−  Bu kriterlerin dışındaki m2’ler için puan alınmaz. 

 

4.6.4.  Faturalı hat hedef realizasyonu 

Aylık postpaid satıs hedeflerinin en az %70’ inin gerçekleştiren bayiler asagidaki 

aktivasyon adetlerine göre puanlar kazanırlar. 

Realizasyonu, hedefinin %70’inden büyük  olanlar,  realizasyon adedinin bulunduğu 

aralığın  puanını alırlar. Buna göre; Puanlama Değerleri ektedir. 

 

Şekil 4.6.  Faturalı Hat Hedef Realizasyon  Puanlandırma Tablosu 

Faturalı Hat Hedef Realizasyon Hesaplama : 

−  Eğer bayinin Realizasyon adedi, Hedefinin %70’inden küçükse prim alamaz. 

−  Eğer bayinin Realizasyon adedi, Hedefinin %70’inden büyükse realizasyon 

adedinin bulunduğu aralığın puanını alır. 

 

4.6.5.  Kontörlü hat hedef realizasyonu 

Aylık prepaid satış hedeflerinin en az % 70’ inin gerçekleşmesi şartıyla aşağıda 

belirtilen aktivasyon adetlerine göre puanlar belirlenir. Realizasyonu, hedefinin 

%70’inden büyük  olanlar,  realizasyon adedinin bulunduğu aralığın  puanını alır. 

Buna göre Puanlama değerleri ektedir. 
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Şekil 4.7. Kontörlü Hat Hedef  Realizasyon  Puanlandırma Tablosu 

Kontörlü Hat Hedef Realizasyon Hesaplama : 

−  Eğer bayinin Realizasyon adedi, Hedefinin %70’inden küçükse prim alamaz. 

−  Eğer bayinin Realizasyon adedi, Hedefinin %70’inden büyükse realizasyon 

adedinin bulunduğu aralığın puanını alır. 

 

4.6.6.  Kurumsal kimlik uygulamaları 

Ana firma tarafından belirlenen değerler doğrultusunda kurumsal kimlik temizlik ve 

düzeni puanlanır.  

Kurumsal Kimliğe Uygunluk Hesaplama 

−  Eğer Kurumsal Kimlik Uygun ise 10 puan alır. 

−  Eğer Kurumsal Kimlik Eksik ise 5 puan alır. 

−  Eğer Kurumsal Kimlik Uygun değil ise puan alamaz. 

 

4.6.7.  Abonelik işlemleri  

Yapılan işlemlere ait evrakların eksiksiz ve zamanında ulaştırılması için hesaplanan 

puanlardan oluşmaktadır.  Data Kalitesi,  Gelmeyen Evrak,  Eksik Evrak. 

Abonelik İşlemleri Hesaplama : 
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−  Eğer Evrak Tamamlama Oranı %90 ve üzeri ise 10 puan alır. 

−  Eğer Evrak Tamamlama Oranı %89 ve altı ise puan alamaz. 

 

4.6.8.  Hizmet süresi  

Bayilerin Ana firmaya katıldıkları tarihtir.  Bayi onayının çıktığı tarih baz alınır. 

Hizmet Süresi Hesaplama : 

−  Eğer bayi oluş tarihi hesaplama yapılan tarihten 36 ay ve sonrası ise 5 puan alır. 

−  Eğer bayi oluş tarihi hesaplama yapılan tarihten 35 ay ve öncesi ise puan 

alamaz. 

 

4.6.9.  Satış yöneticisinin bayi kanaati  

Satış Yöneticisinin bayi için ilgili değerlendirme dönemindeki düşüncesi baz 

alınmaktadır.  

Satış Yöneticisinin Bayi  Kanaati  Hesaplama : 

−  Eğer BM TCS kanaati olumlu  ise 5 puan alır. 

−   Eğer BM TCS kanaati olumsuz  ise puan alamaz. 

 

4.6.10. Müşteri memnuniyeti  

Yarısı bayinin CRM performansından, yarısı ise gizli müşteri çalışmasından gelen 

puandır. 

Puan alabilmesi için minimum % 80 ve üzeri müşteri memnuniyeti oranı alınması 

gerekmektedir. 

Bu iki değerin toplamı maksimum 200 ve %80’ i de 160 puan olacağından, 160 ve 

üzeri alınan puanlarda prim  hak edilir. Toplam değerin 1/10’ da puan olarak verilir. 
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− Örnek ; CRM puanı : 85   Gizli Müşteri  : 100    

− Toplam Puan : 185   1/10’ u : 18,5 Puan alır. 

CRM ile ilgili bilgiler Müşteri Hizmetlerinden geliyor olup, Gizli müşteri bilgileri 

her ay yapılacak anket sonuçlarına göre belirlenmektedir.     

Müşteri Memnuniyeti  Hesaplama : 

−  Eğer CRM puanı + Gizli Müşteri Puanı Büyük eşit %80 ise 16-20 puan aralığını 

alır 

− Eğer CRM puanı + Gizli Müşteri Puanı Küçük %79 ise puan alamaz. 

 

Tüm bu kriterlere göre performansları değerlendirilen bayiler 100 üzerinden 

puanlandırılırlar. Bayiler topladıkları puanların karşılığına gelen performans 

primlerini belli periyodlarda Ana firmadan alırlar. 
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BÖLÜM 5. SONUÇ VE ÖNERİLER 

 
Gelişen bilgi ve haberleşme teknolojilerinin de yardımı ile firmalar arası 

bütünleşmeler ve işbirliğinin değer yaratıcı biçimde yayıldığı görülmektedir. Artık 

günümüz dünyasında firmaların tek tek rekabetçi olmaları kavramı yerine yer 

aldıkları tedarik zincirlerinin bütününün oluşturduğu rekabet ortamı oluşmaktadır. Bu 

ortamda ülkemizdeki firmalarında rekabetçi kalabilmeleri için birlikte çalıştıkları 

tedarikçileri ve müşterileri ile işbirliği yollarını daha da ileri götürerek iş ortaklığı 

prensibi ile hareket etmeleri, güven ortamı oluşturmaları ve iş süreçlerini birbirlerine 

açmaları gerekmektedir. Böylece tedarik zinciri içinde sınırların ortadan kalkması ile 

oluşturulacak bir zincir yönetiminin koordinasyonu, işletmelerin tek tek amaçlarını 

en iyilemek yerine zincirin bütününde en iyileme yolu sayesinde bütün zincir üyeleri 

için daha çok yarar elde etme imkanı doğacaktır. Bu anlayışın doğal sonucu olarak 

bir çok ülkede faaliyet gösteren global firmalar kurdukları tedarik zinciri 

modelleriyle her ülkede tek tek rekabet yerine çeşitli ülkelerdeki operasyonlarının 

ortak ihtiyaçlarını koordine eden tek merkezden yönettikleri Tedarik Zinciri 

modelleriyle daha rekabetçi olabilmektedirler. 

 

Global Tedarik Zinciri Yönetiminde değişik ülkelerdeki operasyonlar arası işbirliği 

sonucunda sağladığı bilgi paylaşımları yardımı ile kaynakların gereksiz kullanımı ve 

zaman israfından kaçınılması gibi yararları başta olmak üzere oldukça fazla 

yararından bahsetmek mümkündür. Bu yararlardan bazıları şu şekilde ifade edilebilir. 

 

− Teslimat performansının iyileşmesi 

− Stokların azaltılması 

− Çevrim süresinin kısalması 

− Tahmin doğruluğunun artması 

− Verimliliğin artması 

− Maliyetlerin düşmesi 
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Merkezi olarak yönetilen tedarik zinciri modelinde firmalar arasında koordinasyon 

ve bilgi paylaşımı sayesinde talepteki belirsizlikler azalır, böylece firmaların stoklara 

fazla yatırım yapması gerekmez. Bu durum planlamalarda kolaylık ve maliyetlerde 

azalmayı beraberinde getirecektir. Ayrıca farklı ülkelerdeki operasyonlar arasında 

tesis edilecek olan güven ve işbirliği sonucunda risklerin paylaşımı, tecrübe ve bilgi 

ve esnekliğin artırılması yoluyla yeni ürün geliştirme ve pazara sunma süreleri 

kısalarak rakiplere karşı büyük avantajlar sağlanabilir. Bu sayede müşteri 

ihtiyaçlarının karşılanabilmesi yolu ile müşterilerin tatmin düzeylerinde artışlar 

sağlanabilir.  

Günümüzün rekabet koşulları, teknolojinin gelişimi, dünya pazarlarının yakınlaşması 

ve şirketlerin daha çok farkında olmaları ile satınalma fonksiyonunun önemi sürekli 

olarak artmaktadır. 

 Önceleri genelde teknik gereklilik veya yerel firmalara karşı defansif tebdir olarak 

görülen dış alımlara, artık maliyet azaltımı, kalite arttırımı, esneklik kazanımı 

potansiyeli olarak bakılmaktadır. Özellikle çok uluslu şirketler globalizasyonun 

getirdiği satınalma avantajlarını yerel rakiplerine karşı kullanmaktadırlar. Global 

kaynaklara yönelim arttıkça satınalmacılar da bu durumu avantaja çevirebilmek için 

global ticareti yönlendiren politika, altyapı, kültür, iklim, kur etkisi gibi konuları 

bilmeli ve bu yönlerdeki değişimleri takip etmek zorundadırlar. Şirketler büyüdükçe 

tedarikçilerini daha ucuz ve kaliteliye zorlamaktadırlar. Bu durum karşısında, kendi 

aralarında veya müşterileri ile stratejik ittifak oluşturabilen ve çok uluslu şirketlere 

birden fazla ülkede hizmet verebilen tedarikçiler ayakta kalabileceklerdir. 

Tüm bu nedenlerden dolayı yakın gelecekte çok uluslu global firmaların tamamında 

yerel tedarik modellerinin yerini global tedarik modellerinin alması kaçınılmaz 

olacaktır. 
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Öneri 1. Tedarikçi değerlendirme sistemlerinin tüm tedarikçilere yönelik 

geliştirilmesi 

Tedarik yönetimi konusunun önemli alt başlıklarından biri de tedarikçi 

değerlendirmedir. Bu sürecin etkin yöntemler kullanılarak sübjektiflikten 

kurtarılması, ana firma-tedarikçi ilişkilerinin etkinliğini artıracak ve uzun vadede ana 

firmanın stratejik hedeflerinin gerçekleştirilmesine katkı sağlayacaktır. Bu çalışmada 

görülmüştür ki Ana firmanın tüm tedrikçileri kapsayan bir tedarikçi değerlendirme 

sistemi bulunmamaktadır. Tedarikçiler değerlendirilirken Global ve  Yerel yerel 

olarak sınıflandırılmakta, Global olanlar değerlendirilmekte, bu değerlendirme 

yapılırken de yıllık tedarih hacimlerine bakılmaktadır. Bu sınıflama sonucunda bir 

çok tedarikçi değerlendirme dışında kalmakta ve gerçek performansları tespit 

edilememektedir. Böyle durumlarda değerlendirmeler subjektif olduğundan kişisel 

ilişkilere (kimi zamanlarda kişisel çıkarlara)  göre kararlar verilebilmektedir. Bu 

durum Tedarik Zincirinin performansını doğrudan doğruya etkilemektedir. 

Acil olarak yapılması gereken Tablo 4.1.’de verilen Global Tedarikçiler 

Değerlendirme sisteminin tüm tedarikçilere uygulanmasıdır.  

 

Öneri 2. Bayi sipariş / Bayi stok yönetim sisteminin kurulması / kullanılması 

Tedarik Zincirinin bir diğer önemli konusuda dağıtım ağının ve bayi stoklarının etkin 

yönetilmesidir. Maliyetlerin düşürülmesi ve aktif değerlerinin yönetilmesi çok büyük 

önem taşımaktadır.  Dolayısıyla stokların yönetimi firmaların başarılarını etkileyen 

önemli konuların arasında yer almaktadır.  Mevcut durumda bayilerin sipariş vermesi 

ve ürünlerin gönderilmesi süreçlerinde otomasyon etkin şekilde kullanılmaktadır. 

Ancak Ana firma sahadaki ürün stoklarına hakim değildir. Hangi noktada ne kadar 

ürün var, hangi ürün stoklarda mevcut değil sorularına çok net cevaplar 

verilememektedir. Bayi kanalı ancak isterse sipariş vermektedir. Her ne kadar 

Distribütörler sahada dolaşsada  Kurumsal Altbayilerin ve Kurumsal olmayan 

Altbayilerin ürün stoklarını kontrolünü sağlayacak ve eş zamanlı olarak raporlama 

yapabilecek bir otomasyona ihtiyaç duyulmaktadır. 
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Stok kontrolü iki temel uygulama için yapılmalıdır.  Talep planlaması ve satış 

planlaması.  Talep  planlaması, Simkart ve KYK ürünlerinde üretilecek malzeme 

adedi, cinsi vb bilgilere sahadaki ürün stoklarına bakılarak karar verilmesidir. Satış 

planlaması için stok kontrolü ise gelecek dönemde  satılacak ve müşteri talebi belirli 

olmayan ürünler için geçmiş verilerin incelenerek talepler oluşmadan ürünlerin 

önceden stoklara konulması olarak ifade edilebilir. Satış planlaması için stok kontrol 

uygulamasının başarılı olarak yapılabilmesi için aşağıdaki konuların göz önünde 

bulundurulması gerekir. 

 

− Gelecekte oluşacak talebi belirlemek için kullanılacak geçmiş talep ve satış 

verileri düzenli olmalıdır. Verinin işleneceği yazılımın algoritması çok iyi 

özümsenmelidir. Veriler sistem içerisinden kolaylıkla alınarak işlenebilmelidir, 

− Stoktaki her ürün (Simkart/KYK) için tedarik süresi hesaplanmalıdır. 

− Alınan siparişler titizlikle irdelenmelidir. Müşterilerin karşılanamayan siparişleri 

ile kayıp satışlar irdelenerek ileride tekrarlanması engellenmelidir. Bu çalışma 

hem müşteri memnuniyetini arttıracak hem de ciro kayıplarını en aza 

indirecektir. 

− Süreç içerisinde bulunan herkesin konu hakkında bilinçlendirilmesi 

gerekmektedir. Zira zincir en zayıf halkası kadar sağlamdır. Zayıf halkanın 

yapacağı bir hata hem stok seviyesinde hem de hizmet kalitesinde olumsuzluklar 

getirecektir. 

− Stok içerisindeki az hareketli ve hareketsiz ürünler sürekli izlenmelidir. Bu 

ürünlerin stok içerisinden ayıklanarak fırsat maliyetleri göz önünde 

bulundurularak en kısa sürede nakite çevrilmesi operasyon için hayati önem 

taşımaktadır.  

− Bayilerdeki stokun verimli yönetilmesi kritik öneme sahiptir. Bayiler stoklarını 

iyi yönetebiliyorlarsa bunun hem ana firmaya hem de müşteriye yansıması 

pozitif olacaktır. Bunun için ; 

− Bayiler için sipariş projeksiyon modelleri oluşturulmalıdır. 
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− Bayi siparişleri en kısa sürede –olabiliyorsa günlük olarak- sevk edilmelidir.   

− Bayilerin elindeki hareketsiz stokun eritilmesi için tedbirler alınmalıdır. 

− Bayi kanalı için hedefler konulmalı ve bu hedefler sürekli olarak kontrol 

edilmelidir. Hedeflerden sapmaların olması durumunda da gerekli önlemler vakit 

geçirmeden alınmalıdır.  

Sonuç olarak rekabetin tüm yönleriyle yaşandığı GSM pazarında  başarılı olabilmek 

için Satış ve Dağıtım ağına her anlamda hakim olmak büyük önem taşımaktadır. 

 

Öneri 3. Süreç yönetimi ve teknolojinin daha etkin kullanılması 

Tedarik Zinciri Yönetimi komple çözüm gerektirir. Çalışanlar, müşteriler, 

tedarikçiler ve hissedarlar gibi farklı paydaşları bir araya getiren Tedarik Zinciri 

Yönetimi etkin bir değişim yönetimi gerektirmektedir. Üst yönetimin desteğinin 

sağlanması, çalışanların hedeflerinin Tedarik Zinciri Yönetimi ana performans 

göstergeleri ile ilişkilendirilmesi, planlama sürecine ana tedarikçiler ve müşterilerin 

de dahil edilmesi, eğitimlerin verilmesi başarılı bir değişim yönetimi için uygulanan 

yöntemler olmalıdır.  

Ayrıca, Tedarik Zinciri Yönetimi, uzun vadeli, güvene dayalı ve riskin paylaşılması 

ile oluşturulacak etkin bir tedarikçi ve müşteri ilişkileri yönetimi gerektirmektedir. 

Etkin bir Tedarik Zinciri Yönetimi için fonksiyon bazlı yapıdan süreç bazlı bir 

yapıya geçilmesi esastır. Varolan süreçlerin analiz edilerek, pazarın ihtiyaçları ve 

tedarik zinciri strateji ve hedefleri doğrultusunda yeniden yapılandırılması başarı için 

önemli bir unsurdur. Unutmamak gerekir ki önemli olan işi doğru yapmak değil 

doğru işi doğru yapmaktır. Süreç optimizasyonu, iş süreçlerinin bugün ve gelecekteki 

ihtiyaçlara uygun olarak tasarlanması, süreç maliyetlerinin azalması, süreç 

verimliliği, kalitesi ve esnekliğinin artması gibi faydalar sağlayacaktır. Böylelikle, 

tedarik zinciri boyunca, temel süreçlerin entegrasyonu sağlanabilir. Optimize edilmiş 

süreçleri tamamlayacak teknolojik altyapı ve sistemler tedarik zincirinin vazgeçilmez 

unsurlarıdır. Sistem, kaynakları en verimli şekilde kullanmak için gerekli olan 



126 
 

 
 

planlama ve karar verme süreçlerini içermelidir. B u süreçlere talep planlama, tedarik 

planlama, teslimat planlama örnek olarak gösterilebilir.  

 

Sistem, tedarik zinciri boyunca, günlük işlemleri ve elektronik veri alışverişini 

destekleyip, sipariş bilgi paylaşımını ve detaylı çizelgelemeyi sağlayarak talep ve 

tedariği dengede tutmaya yardımcı olacak nitelikte olmalıdır. ERP (Kurumsal 

Kaynak Planlama) ve elektronik veri aktarımına yönelik sistemler halihazırda yoğun 

olarak kullanılmaktadır. Ancak, yukarıda da özetlendiği gibi çağın getirdiği şartlarda 

firmaların rekabetçi yapılarını sürdürebilmeleri için zorunlu olan bu altyapıların 

üzerine stratejik planlama ve karar verme süreçlerini destekleyecek, kendilerine en 

uygun Karar Destek Sistemleri ve İleri Planlama ve Çizelgeleme sistemlerini 

kullanmaları etkin bir Tedarik Zinciri Yönetimi için ön şart olmuştur. Başarılı 

Tedarik Zinciri Yönetimi için müşteri hizmeti (memnuniyeti) ve karlı büyüme 

arasındaki dengenin sağlanması gerekmektedir. Bunu başarmak için üç önemli nokta 

göz önünde bulundurulmalıdır: Tedarik Zinciri bir bütün (global) olarak 

düşünülmelidir. Tedarik Zinciri Yönetimi paydaşlarının, tüm zinciri optimize edecek 

ortak bir strateji dahilinde hareket etmesi ve kendi aksiyon planlarını bu doğrultuda 

oluşturması gerekmektedir. Ölçülebilir sonuçlara odaklanılmalıdır.. Yeterli teknoloji 

/ bilgi sistemleri altyapısının kurulması gerekmektedir. Bilgi teknolojileri hiçbir 

zaman düşünme sürecini taklit edemezler fakat doğru kullanıldıkları taktirde, strateji 

oluşturma ve karar verme süreçlerini hızlandırıp geliştirebilirler. Dolayısıyla etkin bir 

Tedarik Zinciri Yönetimi için vazgeçilmez unsurlardır. Özetlenecek olursa; Tedarik 

Zinciri Yönetimi lojistik yönetiminden ibaret değildir ve sadece teknoloji uygulaması 

olarak da düşünülmemelidir. Tedarik Zinciri Yönetimi bir iş yapış felsefesidir. 

Başarılı bir Tedarik Zinciri Yönetimi ; insan, süreç, teknoloji boyutlarının tümünü bir 

arada içeren, ölçülebilir sonuçlara odaklanan, komple bir çözüm gerektirir.  
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Öneri 4. Dağıtım kanallarında yaşanan problemlerin iyi yönetilmesi ve ana 

firma amaçlarıyla dağıtım kanalı amaçlarının örtüştürülmesi, Dağıtım kanalı 

iletişim sisteminin kurulması 

Dağıtım kanalı her ne kadar bir bütün olarak kabul edilse de, dağıtım kanalı üyeleri 

ayrı birer hukuki varlıktırlar. Her birinin, amaç ve stratejilerinin oluşturulmasında 

etkili olan çalışanları, sahipleri bulunmaktadır. Dolayısıyla, dağıtım kanalı üyelerinin 

her biri, birbirleriyle çatışabilen farklı amaçlara sahip olabilmektedir.   

 

Amaç uyumsuzluğunun tipik bir örneği olarak, kanalda olusan karın paylaşımında 

meydana gelen çatısma verilebilir. Doğal olarak, her bir üye kanalın toplam karından 

en yüksek payı almaya çalışacaktır. Bu da çatışmaya sebep olacaktır. Çalışmamızda 

bu durum dağıtım kanalı bölge ihlalleri şeklinde kendini göstermektedir. Rekabet, 

daha çok satış, daha çok prim hakedişi alma isteği dolayısıyla yüksek kar elde etme 

çabası zaman zaman dağıtım kanalında çatışmalara neden olabilmektedir.  

 

Bu nedenle Ana firmayla dagıtım kanalı arasında iyi bir iletişim sağlanması da büyük 

önem tasımaktadır. Dağıtım kanalın herhangi bir üyesi önemli bilgileri, 

kampanyaları, zam yada indirim bilgilerini diğer kanal üyelerinden önce 

almamalıdır. Bunu engelleyecek ve değerli bilgileri kanala eş zamanlı ulaştıracak 

iletişim sisteminin etkin şekilde sağlanması son derece önemlidir. 

  

Dağıtım kanalı üyelerinin tek amaçları kar elde etmek olmamalıdır. Müşteri hizmeti 

(memnuniyeti) ve karlı büyüme arasındaki dengenin sağlanması gerekmektedir. 

 Özellikle müşteri memnuniyeti, kaliteli ürün ve hizmetler sunma gayreti konularında 

ana firmanın stratejilerini benimsemeleri sağlanmalıdır.  

Tüm dağıtım kanalı üyelerinin aynı hedef için koordineli bir sekilde çalışması, 

müşterilerin, gösterilen gayretten ve ürünlerden tatmin olmasına yardımcı olacak ve 

böylece müşteriler  ana firmaya sadık kalacaklardır. 

 

 



128 
 

 
 

Öneri 5. Global firma olmanın avantajlarını kullanmaya yönelik olarak en iyi 

uygulamaların paylaşıldığı “Best Practice”  bir bilgi birikimi yönetim sistemi 

geliştirilmesi  

Çalışmamızda incelenen Global firma, dünya üzerinde birçok farklı noktada, değisik 

sosyo kültürel ve ekonomik unsurlara sahip ülkelerde faaliyet göstermektedir. 

Günümüzde bilgi işletmelerin uluslararası alanlarda başarı ile faaliyet 

gösterebilmeleri ve hatta varlıklarını sürdürebilmeleri için en önemli silahları 

olmustur. Etkin bilgi birikimi yönetimi, firmaların ellerindeki çok degerli insan ve 

bilgi kaynaklarını, stratejik amaçlar dogrultusunda etkin kullanımının en önemli 

yoludur. Firmalar uluslararası pazarlarda rakiplerinden farklı olarak ne bildiklerine 

ve bunu nasıl kullandıklarına göre ayrılabilirler. 

 

Global firmalar  bilgi birikimi yönetim sistemlerini genellikle satış ve pazarlama 

alanlarında kullanmaktadırlar. Ancak tedarikten lojistiğe, pazarlamadan satışa, 

dağıtım kanallarından müşteri hizmetlerine, finanstan teknik departmanlara kadar 

tüm şirket fonksiyonlarında, Global firmanın çeşitli ülkelerdeki operasyonlarında 

gerçekleştirilen en iyi uygulamalar ve çözümlerin paylaşılmasının sağlandığı 

internet, intranet tabanlı bir uygulama geliştirilmesi son derece önemlidir. Bu 

paylaşım ortamındaki en iyi çözümler diğer ülke operasyonlarında da uygulanarak 

benzer başarılı sonuçlar elde edilebilir. Bu çözümlerin denenmiş ve başarısı ölçülmüş 

uygulamalar olması nedeniyle ufak yerel değişikliklerle çok başarılı sonuçlara 

ulaşılabilir.  
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