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ACIKLAMALAR

KOD 341TP0001
ALAN Pazarlama ve Perakende
DAL/MESLEK Alan Ortak
MODUL UN ADI Urin Alimi

MODULUN TANIMI

Ureticilerle iletisim kurulabilmesi, rakip firmalarin driin ve
fiyatlarinin karsilastirabilmesi, kaliteli ve uygun fiyatli mal
satan firmalarin tespit edilebilmesi, azalan stoklar ve
ihtiyaclarin belirlenerek ilgili firmaya siparis verilebilmesi,
satin ama bitcesinin uygulanabilmesi gibi bilgileri
kapsayan 6grenme materyalidir..

SURE 40/32
AN KOSUL
YETERLIK Ihtiyag duyulan mal ve hizmeti tedarik etmek

MODULUN AMACI

Genedl Amag

Is yerinde ihtiyag duyulan mal ve hizmeti tedarik
edebileceksiniz.

Amaclar
1. Isyerinde, Ureticilerleiletisim kurabileceksiniz.
2. Rakip firmalarin drdn ve fiyatlarim

karsilastirabileceksiniz.

3. s yeri icin kaliteli ve uygun fiyatli mal satan firmalar:
belirleyebileceksiniz.

4. s yerinde, azalan stoklar ve ihtiyaglar belirleyerek,
ilgili firmayasiparis verebileceksiniz.

5. s yeri, satin alma biitgesini uygulayabileceksiniz.

EGITiM OGRETIM
ORTAMLARI VE

Ortam: Kendi kendinize veya grup hélinde
caligabileceginiz tim ortamlar
Urin aimi ve satumi ileilgili dokimanlar

DONANIMLARI Donanim: CD, internet, telefon, faks, anketler ve
bilgisayar
Her 6grenme faaliyeti sonunda modilde verilen dlgcme
araclar ile ulastiginmz bilgi diizeyini kendi kendinize

OLCME VE degerlendirebileceksiniz.

DEGERLENDIRME Modul sonundaise, kazandigimz bilgi ve becerileri

belirlemek amaciyla 6gretmeniniz tarafindan hazirl anacak
bir 6lgme araciyla degerlendirileceksiniz.







GIRIS

Sevgili Ogrenci;

Insanlar yasamlarinin her asamasinda kendileriyle ilgili pek cok karar verirler. Almis
oldugunuz kararlarin isabetli olmasi icin bireyin cevre kosullariyla ve kendisiyle ilgili bilgiye
parale olarak beceriye sahip olmasi gerekmektedir. Bu modil lkeye saglayacag: istihdam
imkdninin  yaninda  Uretim-pazarlama slirecinde yarattigi katma deger ve uluslararasi
ticaretteki agirligi nedeniyle ekonomik kalkinma stirecinde blyuk rol oynayacaktir.

Rekabet, artik Uretim basta olmak Uzere maliyetle aym zamanda kalite ile hatta hiz ile
mUmkinddr. Bu olgularin icinde en énemli yeri hi¢ sUphesiz Griin alinm almaktadir. Zira
yapilan pazar arastirmalart her on aicidan sekizinin fiyatin yaninda kalite bilgilerine de
Onemsediklerini gostermistir.

Degisen dinyada, kiresellesme ve entegrasyon alamnda oldukca hizli bir siireg
yasanmakta ve bu slreg icinde de birtakim bitiinlesme hareketleri gergceklesmektedir. Bunlar
icinde en etkin olam, dinya ticaretinin biyik bir kismum elinde bulunduran ve genigleme
potansiyeli olan Avrupa Birligi’dir. Avrupa Birligine giris stirecinde olan tlkemiz agisindan;
Avrupa Birligi kurumlarinin isleyis mekanizmasi, standardizasyon kurumlarimn yapis ve
ihrag edilen Urdnlerde aranan standartlar biiyik dnem tagimaktadir. Bu ¢alismada; Avrupa
Birligi standardizasyon kurumlar1 yapisi, isleyisi ve gorevleri itibariyla ayrnn ayri ee
alinmustr.

Sevgili dgrenci okuduguz Uzere, yaptiginiz ve yapacaginiz tim faaliyetler Grinin
Uretilmesi ve drdn aliminin geregidir. Bu sebeple modilden edineceginiz bilgilerin size ve
cevrenizdeki tim kisilere faydali olmasim umar, basarilar dileriz.






OGRENME FAALIYETIi-1

AMAC

Is yerinde, Ureticilerleiletisim kurabileceksiniz.
ARASTIRMA

Bu faaliyet 6ncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli arastirmalar sunlardir:

»  Bulundugunuz kentte, cevrede Uretim ve satisi ileilgili ugrasisi olan isletme olup
olmadigin arastirinmz.

»  Tespit edilen bu is yerinde Uriin alim safhasindaki calismalar hakkinda bilgi
amaniz gerekmektedir.

>  Internetten bilgi ve dokiumanlar alip sif ortaminatasiyabilirsiniz.

»  Arastirma islemleri icin internet ortamu veya c¢evredeki kamu kurum ve

kuruluslar ile 6zel isletmeleri gezmeniz gerekmektedir.

1. URETICILER

Intiyaglar: gidermek icin kullamlan mal ve hizmetleri meydana getirmek, bir fayda
saglamak veya var olan fayday: arttirmak amaciyla yapilan her tirll faaliyetleri Ureticiler
Ustlenmektedir.

Ekonomik faaliyetlerin temeli ve zenginligin kaynag: Uretimdir. Ciftciler, memurlar ve
isciler degisik ortamlarda Uretim olayin gergeklestirmektedirler. Yeni bir mamul meydana
getirmek Uretimdir. Ornegin bugday, otomobil, ilag Uretmek gibi. Bir malin faydasim
artirmak icin yapilan calismalar da Uretimdir. Bir araca yakit tasarrufu saglayacak bir aletin
takilmast gibi.

Mevcut bir mala yeni bir sekil ve gorinim kazandirmak da uretimdir. Ornegin
paketlemek, ambal gjlamak, tamir etmek gibi. Doktorun, 6gretmenin, komisyoncunun hizmeti
de Uretimdir. O h@de Uretim, yeni bir fayda meydana getirmek veya mallarin mevcut
faydasin artirmaktir.



Uretim faktorleri (girdiler) kullamlarak belirli bir islemden sonra iretim (hasila)
gerceklestirilir.

GIiRDILER _ CIKTILAR

Toprak (dogal

kaynaklar), emek, ‘ .
sermaye mutesebbis — URUN —

Toplumlarin gelismislik ve refah dizeyi, yapilan Uretimle yakindan iligkilidir. Bir Ulke
ekonomisi icin Uretim, canlilarda hayat1 saglayan kan gibidir. Dogal ve diger kaynaklarin
yerinde ve zamanmnda kullamlmasiyla gerceklestirilen yeterli diizeyde Uretim, ekonominin
saglikl1 bir sekilde islemesi ve gelismesi icin sarttir. Insan gereksinimlerinin doga tarafindan
eksiksiz olarak karsilanamamasi, Uretimi zorunlu kilmigtir. Dogal ve diger kaynaklarin ¢ok
cesitte ve ayn yerlerde bulunmasi goz 6niinde bulundurulursa insanlarin gereksinimlerini
karsilayabilmek icin bu kaynaklarin toplanmasi ve bir degistirme slrecine tabi tutulmasi
gerekir. Bu durumda tretim dogal ve diger kaynaklarin bir diizen icinde, planli ve belirli bir
ama¢ dogrultusunda bir araya getirilmesi ile ortaya yeni bir mal veya hizmetin ¢ikmasi
surecidir.

»  Uretim Yontemlerine Gore

Temel ham madde Uretimi: Madencilik, ormancilik, balikgilik gibi

Analiz ve sentez yoluyla tretim: Seker, kaucguk, plastik Uretimi gibi
Fabrikasyon dretim: DOkum, torna, baski gibi

Montgj tasima araglari: Otomobil ve televizyon montaj1 gibi

Uriin cinderi: Demir, celik, elektronik, kimyasal, tekstil, gida Uretimi gibi.
Uriin miktarlar:: Siparise gore parti Uretimi, seri dretim gibi.

>  Uretim Cesitleri

Uretim siirecinde imal edilen mallar igin kullalan ham madde, toprak su ve maden
gibi kaynaklardan elde edilebilecegi gibi diger bir isletmenin Urettigi mallarin ham madde
olarak kullanimasiyla da mimkindir. Her iki durumda da ham maddeler insanlarin
kullanabilecegi sekillere doniisturilir. Uretimin temel amaci budur. Ornegin demir, degerli
bir madendir ama Uretim siireciyle celige donUstirilerek daha degerli duruma getirilir. Daha
sonra ¢elik diger fabrikalarca yeniden islenerek otomobil, ev aetleri gibi daha da degerli
mallara donUstUrdl dr.

Uretimin temel amaci fayda olusturmasidir. Fakat insanin gereksinimleri sadece somut
maddeler olan fiziksel mallarla karsilanmaz. Gereksinimleri karsilamaya sunulan soyut
etkinliklere hizmet denir. Insan gereksinimleri tatmin etmek icin isletmelerin etkinliklerine
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konu olan Uretim, cesitli sekillerde simflandirilabilir. Ancak genel olarak isletmelerin
etkinliklerine konu olan Uretimin mal ve hizmet olmak Uizere baglicaiki ¢esidi vardir.

Mal (Mamul) Uretimi

Mal Uretimi, tiketim gereksinimini karsilamak amaciyla Uretilen mallarin
tumini ifade eder. Bélirli bir gereksinimi duyurma ¢zelligi bulunan sahip
oldugu degerle degisime konu olan her somut seyin ima edilmesi mal
Uretiminin kapsamina girer. Mallar cesitli sekil ve Ozellikte olabilir.
Mallarin Uretim sekilleri ve mal Uretim etkinlikleri farkliliklar gosterir.

0 Siparis Uretimi:Bu Uretim sirecinde misterinin talebi Uzerine
uretim etkinligine gecilir. Siparis hacmine gore Uretim miktar
degisir. Siparis Uzerinde yapilan Uretimde stok yapmak amaci ile
Uretim yapilmaz. Bu Uretim tUrinde belirli sayidaki mamul bir kez
Uretilebilecegi gibi belirsiz ya da belirli araliklarla da Uretilebilir.
Ancak bazen de belirli zaman dilimi icinde tek bir mamul Gretilir ve
Uretim islemi bir dahatekrarlanmaz.

Siparis Uretiminde mallar kaliteli olmakla beraber, Uretimin kilfet
ve maliyeti yuksektir. Bu nedenle zorunlu haller disinda yapilmayan
bir Uretim cesididir. Tekstilde fason Uretim yapan isletmeler kicuk
ayakkabi imalathaneleri, tamir atélyeleri, modaya uygun giyecekleri
diken firmalar, bina, insaat, ucak ve gemi Uretimiyle ugrasan
sirketlerinin Uretimleri bu gruba girmektedir.

o Sei Uretim (kitle hélinde Uretim):Seri Uretimde isletmeler,
piyasa talebini karsilamak icin ¢ok miktarda dretim yapar.
Makinelesmeye bagli olarak ortaya ¢ikan bu Uretim seklinde bir
zaman dilimi icinde ¢cok sayida ama belirli seriyi dolduracak kadar
mamuliin Uretilmesi sdz konusudur. Bu Uretimle piyasamn talep
edecegi mallart Oretmek icin seri imaat plan ve teknikleri
benimsenmis ve gelistirilmistir.

Uretim siireci; buyikltk, kalite, 6l¢t vb. bakimlardan birbirinin aym
olan sinirl1 sayida Uretimi kapsar. Imalat sanayinde yaygin olan bu
yontemde, Uretim kisa bir siire icinde yapilir ve seri bitince bir bagska

seriye gegilir.

Seri hélinde Uretimin, Uretilecek mamuliin 6zelligine ve maliyetine,
isletmenin cinsine, piyasanin talep durumuna gore gesitleri vardir.



. Hizmet Uretimi

Sanayi isletmeleri, Uretimde bulunmak icin dnce gerekli olan ham madde
ve yardimci maddeleri saglar, daha sonra mamulin Uretimine geger.
Uretim siires de mamuliin cinsine gore bdirli bir zaman alir. Uretimin
ardindan kalite kontrol yapilir ve Uriin depolanir. Pazarlama etkinlikleri
de mamul, fiyat, tamtim ve dagitim siiresi icerisinde gergeklesir. Uretimin
ciktilan ele tutulup gozle gorilen somut Uriinler oldugundan pazarlama
calismalarinda verilecek hizmetlere karsi avantgjli bir durumdadir. Cesitli
Urdnlerde oldugu gibi deneme Uretimi yapilip Ucretsiz olarak potansiyel
migsterilerin -~ begenisine  sunulabilir.  Bir  mamulin  Uretim  ve
pazarlamasindaki bu etkinlikler birbirinden ayr1 olarak yapilabilmektedir.
Hizmet igletmelerinde ise Gretim sistemi, hizmetin  6zelliginden
kaynaklanan bazi sinirliliklar tasir. Clnkl hizmet Grinlerinde elle tutulup
g6zle gorilebilecek somut bir Griin yoktur. Bu ylzden depolanamaz.

> Hizmet Isletmelerinin Ozellikleri

Hizmet igletmelerinin kendilerine 6zgl 6zellikleri vardir. Bu 6zelliklerdenbazilar
sunlardur:

Hizmet Uretimde satilacak Uriiniin envanteri yoktur.

Basar1 verilen hizmetin niteligine gore belirlenir.

Is guicti maliyeti en buyik etkinlik harcamasin olusturur.

Hizmet tekrarlama veya sirdirme oOzelligi tasir (bankacilik, saglik,
eglence, kuaforl ik gibi)

o Biytk bir cogunlugu simirli bir  bolgeye hizmet eden kiguk
isletmelerdir.(kuafor, hastane, sinema, gibi)

Mal Uretimi yapan isletmeler, mamulleri 6nce Uretilip sonra pazarlayabildikleri hdlde,
hizmet isletmeleri hizmetleri nce pazarlayip sonra tiretmek zorundachr. Isletmelerde Uretilip
pazarlanamayan mamuller daha sonra alicilar ortaya ¢iktiginda pazarlanabilir ya da Grinler
Uretilirken pazarlamast yapilabilir. Fakat hizmetler Uretildiginde alicilart hazir degilse
ekonomik olarak kayip olur. Ornegin; bir banka subesinde mevcut personelin belirli bir
zamanda sunabilecegi hizmeti alacak kadar musteri yoksa ekonomik olarak bir kayip soz
konusudur. Bir baska zaman diliminde de mevcut personelin vereceginden daha fazla
hizmete talep varsa karsilanamaz. Hizmetlerin depolanamamasi, alici ve saticimin birlikte
olma zorunlulugu, icerik olarak soyut bir 6zellik tasimasi, Uretim ve pazarlanmasinda 6zel
durumlarin bulunmas ¢esitli sorunlarayol acar.

Hizmet isletmelerinin Uretim ve sunumu (pazarlamasim) aym anda gergeklestirmek
zorunda kalmasi, satis1 yapilacak olan bir “mamul” den cok bir “aktivite” olmasi, baslica bir
sorundur. Hizmet isletmelerinin bazilarina normal olarak karsilayabileceklerinden daha fazla
talepte bulunabilir. Bu durum da ister istemez kaliteli hizmet dretimini engelleyebilir.
Ornegin bir doktorun gereginden fazla hastaya bakmasi gibi.
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Urin Alim

TUketicilerin gelenekleri, ekonomik durumlari, yasadiklari cografi, sosyal ve
siyasi ortam Urunun niteligini etkileyen faktorlerdendir. Bu yizden pek cok
urun, tuketicilerin tercihlerine gore Uretilmektedir. Alinacak veya siparis
verilecek Uriinn tat ve kokusu kadar, renkleri de tiketicileri ilgilendirmektedir.
Tuketicilerin geleneksd aiskanliklari, Grinln tadina, kokusuna ve rengine gore
0 Urlnde pazarda uUstinlik getirmekte ve bu suretle pazardan daha iyi
faydalanmasina sebep olanak tanimistir. Ayrica siparis edilecek ya da alinacak
Urdiniin tasarim ve sitili de tUketici agcisindan énem arz eder.

Uriiniin ebat, tasarim ve stil yoniinden tiiketici tercihleri de arastiriimali Griiniin
fizibilitesi iyi yapilmal1 akill1 ve zamaninda Ureticilerde baglantiya gecilmelidir.
Ureticilerin is ve islemlerine gore konusma yapilmal1 ve uygun kiyafet giyilerek
birebir gérisme yapilmalidir.

Urunleilgili Bilinmes Gereken Gend Ozellikler

o Uriin niteigi: Yapiminda kullanilan ham ve yardimeir maddeler, tasarim,
stil, boyutlar, renk, tat, kullamm 6zellikleri ve kolayliklari.

. Uriin ambalajr: Yasal yukiamlulikler, koruma, kullanim bilgileri, satig
yontemleri, tuketiciyi 6zendirmesi ve satis islevi, tiketicinin profili.

. Dis ambalaj: Urinii korumadaki mukavemeti, tasima, yikleme ve
bosaltmadaki kolayliklari, depolama ve kullammdaki yer hacmi gibi.

) Tasima ve satis: Bulunabilme, maliyet ve satis fiyati, satis sartlari, Griniin
hareket hizi, glivenlik ve risk sekli

o Dagitim kanallary: Dagitim kanallarinin kullanimi, stok durumu ve sevk
sureleri, 6nemli dagiticilar, kérlilik oranlari,

) Fiyatlandirma: Fiyatlarda alt ve Ust simirlar, rakiplerin fiyatlar ve fiyat
stratejileri, Urin ustinlikleri ve avantajlar.

o Reklam ve satis promosyonlari: Medya etkinlikleri ve etkinlik
maliyetleri, dagitim kanallarinca yapilan tamitim faaiyetleri, rakiplerin
verdikleri mesgjlar ve izledikleri yontemler ile bu ugurda yaptiklar
harcama yukleri.

o Teknik hizmetler: Garanti, bakim, onarim ve yedek parca saglama ve
karsilama hizmetleri.

o Destek hizmetler: Uriinuin kullanimi ve dagitimiylailgili damsmanlik ve
egitim faaliyetleri ile bilgilendirme, sikéyetleri karsilama hizmetleri.
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* Ambal g * Ofis Mazemé eri

« Bilgisayar « Orman Urinleri

* Cep Telefonu » Otomotiv

* Danismanhik & Egitim * Saglik

* Deri Sektoru » Tamtim

* Eglence e Tanm

* Elektrik & Elektronik » Tasimacilik

* Enerji * Tekstil (8)

e Ev Esyadan » Telekominikasyon
» Gida « Internet

* Hizmetler « Insaat & Emlak

* Kimyasal « [thél at-Thracat

» Kozmetik & Guzellik * Makine ve Parcalar
* Maden & Metal sanayi » Matbaa & Y ayincilik

Sekil: Uretici firmalarin bagh bulunduklary sektorler

Bulundugunuz is ortaminda Ureticilerle isin ¢zelligine gore telefon, faks, teleks, ve
internetle iletisim kurabilir daha etkili ve 6nemli bir iletisim olan bire bir iletisimi
kullanabilirsiniz. Talep ve isteklerinizi bire bir canli konusarak karsimzdaki Ureticiye
anlatma imkam bulacaksiniz. Istenen kalitede Uriiniin alinmas: ve pazarlanmasiyla ilgili
Ureticileri yonlendirmelisiniz.



UYGULAMA FAALIYETI

islem Basamaklari

Oneriler

> Ureticilerin amag ve felsefesini baska
kaynaklardan da bulunuz.

> Uretim standartlar: gok iyi bir firmaile
baglanti kurulabilir. Bu kurum ve
kuruluslardan kaynak temin edilebilir.

> Uretim standartlar1 nelerdir belirleyiniz.

» Sinif icinde 6gretmen ve 6grencilerle
ureticiler hakkinda beyin firtinast
yapilarak 6grencilere dahaiyi
kavratilabilir.

> Uriin satis1 ileilgili temel bilgi sahibi
olunuz.

> Uriin ve Uriiniin pazarlama yonetimi
prensipleri ve uygulama yer ve ortamlari
belirlenmeli.

» Slrekli gelisme, cagaayak uydurmave
gelismeleri yakindan takip etmeicin
yapilmasi gerekenleri belirleyiniz.

> Interneti kullanarak kurum ve
kuruluglarin Grtin satist ileilgili
calismalar: gbzlemleyebilirsiniz.




OLCME VE DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki sorulara dogru (D), yanlis (Y) olarak cevap veriniz:

Dogru

Yanhs

1

. Mevcut bir malayeni bir sekil ve gorinim kazandirmak da

dretim midir?

2.

Ihtiyaglar: gidermek icin kullamlan mal ve hizmetleri meydana
getirmek, bir fayda saglamak veya var olan fayday: artirmak
amaciylayapilan her tirll faaliyetleri Ureticiler Ustlenmeli midir?

Bu Uretim trinde belirli sayidaki mamul bir kez Uretilebilecegi
gibi belirsizyadabelirli araliklarla da Uretilebilir. Ancak bazen
de belirli zaman dilimi icinde tek bir mamul dretilir ve Gretim
islemi bir dahatekrarlanmaz. Bu Uretim sekli seri Uretimdir.

. TUketicilerin gelenekleri, ekonomik durumlari, yasadiklar

cografi, sosyal ve siyasi ortam Uriintn niteligini etkileyen
faktorlerdendir. Bu yiizden pek ¢ok Uriin, tiketicilerin
tercihlerine gore Uretilmelidir?

Buytik bir cogunlugu simirli bir bolgeye hizmet eden kigik
isletmeler, Uriin satan isletmel erdir.

Y aptminda kullamlan ham ve yardimecr maddel er, tasarim, stil,
boyutlar, renk, tat, kullamim 6zellikleri ve kolayliklari, Griin
alimlarin etkiler.

Bulunabilme, maliyet ve satis fiyati, satis sartlari, Uriniin hareket
hiz1, givenlik ve risk sekli Urtin alimlarin etkilemez.

Urindin kullanmm ve dagitimiylailgili damsmanlik ve egitim
faaliyetleri ile bilgilendirme, sikéyetleri karsilama hizmetleri
kisilerin Grdn alimlarint pek etkilemez.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi modulin sonundaki cevap anahtari ile karsilastinmz. Dogru cevap
sayinmizi belirleyerek kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken
tereddiit yasadigimiz sorularla ilgili konular1 faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.
Karistirdigimz veya kavramlardan anlamadiklarinizi ilgili 6gretmeninize veya okulunuzdaki

TKY ekiplerinde gorevli 6gretmenlere sorabilirsiniz.

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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B. UYGULAMALI TEST

DEGERLENDIRME OLCUTLERI

Evet

Hayr

Uriiniin genel kullanilan tammin yapabilir misiniz?

Uretim olay1 belirli bir islemden sonra hasila olarak goriil irmii?

Y 6netim belirli amaglara ulasmak igin baskalar: vasitasiylais
gormek midir?

Siparise gore parti Uretimi, seri Uretim gibi Gretim miktarina m
baglichr?

Analiz ve sentez yoluyla Uretim, seker, kaucuk, plastik Uretimi
gibi midir?

Uretimin temel amaci fayda olusturmas: micdir?

Mal Uretimi, tiketim gereksinimini karsilamak amactyla Uretilen
mallarin timanu ifade eder mi?

8.

Uriin kalitesinin temellerini belirlediniz mi?

9.

Ureticilerin tasnifi hakkinda bilgi sahibi oldunuz mu?

10.Tiketicilerin gelenekleri, ekonomik durumlari, yasadiklar

cografi, sosyal ve siyas ortam Urtnun niteligini etkileyen
faktorlerden midir?

DEGERLENDIRME

Tum sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geginiz.
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OGRENME FAALIYETI-2

AMAC

Rakip firmalarin Uriin ve fiyatlarinin karsilastirmasini yapabileceksiniz.

ARASTIRMA

Bu faaliyet dncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli arastirmalar sunlar olmalidir:

»  Cevrenizdeki toptancilardan veya pazarlama ve satig ile ilgilenen kisi veya
kuruluglardan bilgi alimz.

»  Her kurum ve kurulusun drtin alim ile ilgili uygulama stratejisi veya politikalart
nelerdir belirleyiniz.

»  Tamma iglemleri icin internet ortami, esnaf ve magaza calisanlarim gezmeniz

gerekmektedir. Kazanmis oldugunuz bilgi ve deneyimleri arkadas gurubunuz ile

paylasiniz.

2. REKABET KOSULLARI

Rekabet Hukukunun temelini, rekabet kavramu olusturur. Bu da, rekabet ile neyin
ifade edilmek istendigini ve Rekabet Hukukunun esas adig: rekabet kavramimn, genel
rekabet olgusu icindeki yerinin belirlenmesini gerektirir.

Rekabet, sosya hayatta kimin daha iyi oldugunun bilinmedigi durumlarda, bunu
belirleme yoludur. Ekonomik yasamda oldugu gibi, sosyal yasamin diger boltmlerinde de,
rekabet bize belirli bir durumda kimin basaril1 oldugunu gosterirken, kisiler Gzerinde de, en
iyi ikinci olandan da basarili olmak icin daha ¢ok gayret gostermek gibi bir etki yapar.
Rekabet kisileri, bilgi ve becerelerinin timini kullanmaya tegvikte, bilinen en etkin yoldur.
Kisilerin, digerlerinden daha basarili olmak icin tim faydali bilgi ve becerilerinden
yararlanmasi da toplumsal bir kazanctir ve en iyinin tespiti usulti olan rekabet, en fazla yeni
toplumsal degerin de ortaya ¢citkmasini saglar.
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Rekabet Hukukunun temelini olusturan ekonomik rekabet olgusu da, sosya yasamda
karsilasilan rekabetten, genelde nitelik bakimindan farkli degilse de, ekonomik rekabetin
dahadar bir sahayailiskin olmasi, igerik bakimindan farklilasmaya neden olmustur.

Ekonomi biliminde, rekabetin biri, aic1 ve saticilarin davranislari, digeri de alici ve
saticilarin faaliyet gosterdikleri piyasa yapisi ile ilgili iki farkli anlami vardir. Rekabet
kavramu, klasik ekonomi teorisi bakimindan ¢ok dnemli ise de, klasik ekonomi teoris icinde
rekabet kavram Uzerinde durulmamis ve bunun sonucu olarak da rekabet, varligi sezgi yolu
ile dgilanan bir kavram olarak kalmistir. Baslangicta, ekonomi biliminde de bu kavram,
gunlik dilde kullanildigr sekli ile yer almis ve iki ve daha fazla kisi arasindaki hasim
(disman) olma durumunu ifade etmek icin kullamlmugtir.

Liberal ekonominin kurucularindan Adam Smith, rekabeti bir yarismadaki hasimlarin
davrariglarina benzetmis ve bunun mal miktarinin sinirli olmasindan kaynaklandigin ileri
strmastir. Smith rekabeti, firmalarin piyasadaki degisiklige uyum saglama faaliyeti olarak
gorur. Smith'e gore rekabet, tesebbiderin kér elde etmek icin, digerlerinin faaliyetlerini
zorlastirma olarak tanimlanabilir. Smith'in rekabet icin yaptigi kendi ¢ikarlart ugruna ve
digerlerinin aeyhine davranmak seklindeki tammi, giinimiizda terkedilmis olmakla beraber,
Smithin bazi gbzlemleri modern ekonomi biliminin gelismesine 6nemli  katkida
bulunmustur. Smith, rekabetin piyasaya iliskin bilgilerin herkese acik oldugu ve piyasaya
girisin serbest oldugu bir ortamda, gerceklesebilecegini ifade etmektedir.

Ekonomi biliminde, XIX. ylzyildan bu yana, matematiksel distncenin uygulanmaya
baslamasi, rekabet sdzcigine farkli bir icerik kazandirmigtir. Modern ekonomi teorisinde
rekabet ile kastedilen, malin fiyatimin arz ve talebe gére belirlendigi ve faaliyet gosterenlerin
kisiliklerinden bagimsiz bir piyasa seklidir. Stigler rekabeti, "her bir aicinin sonsuz miktarda
talep ile karsilastigr piyasa', seklinde tammmlamustir. Stigler'e gore, rekabet piyasasindan ya
da sadece rekabetten sz edebilmek icin, ¢cok sayida aici ve saticilarin bulunmasi, ilgili
herkesin piyasa hakkinda bilgi sahibi olmasi ve malin bdlinebilir ve homojen olmasi gerekir.
Modern ekonomi teorilerinin rekabete verdigi bu anlam, rekabetin gunlik yasamda
kullamldig: sekilden daha sinirlidhr.

Her ne kadar Hayek, Stigler'in bu gorisunt, gergeklesmesi mumkiin olamayacak
faraziyelere dayandigi gerekces ile elestirmis ve rekabeti en iyinin tespiti usulti olarak
tammlamusise de, liberal ekonomistler arasindaki baskin gorls, rekabetin, piyasa yapisina
iliskin bir niteleme oldugu yonindedir.

Rekabet sdzcigl, gunlik hayatta hdld, kendi amaci dogrultusunda, diger firmalarin
cikarlarimin aksine davranmak olarak, Smith'in tamimladigi sekilde kullaniimakta ise de,
gunumizde ekonomi bilimi bakimindan, farkli bir durumu ifade etmektedir Kamnmuzca,
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gunltk dilde rekabet olarak nitelendirilen durumu, "rakip olmak" seklinde ifade ederek,
rekabet kavramindan farklilastirmakta yarar bulunmaktadir. Ornegin, iki bag sahibi arasinda
rekabet vardir, ancak birinin kendi ¢ikar: icin digerinin fadiyetlerini zorlastirmaga yonelik
herhangi bir davramsi yoktur, hatta birbirlerine yardim ederler. Her ikisinin Gretim
miktarlar, piyasadaki arza gére o kadar azdir ki, birinin davramsindan digerinin zarar
gormesi sz konusu olmadig: icin, birbirini rakip olarak kabul etmezler. Ancak ¢cok sayida
bagcimn yer aldigi Uziim piyasas: rekabet sartlarin yerine getirmekte, her iki bagci arasinda,
hasim durumu olmadan da, rekabet gerceklesmektedir. Yani rekabet kavrami, sadece cok
sayida alici ve saticinin bulundugu ve hichirinin tek basina piyasay: etkilemek gictine sahip
olmamast durumu ile ilgilidir. Modern ekonomi teorisine gore, bu sartin gerceklesmedigi
durumlarda, érnegin Amerikan otomobil endistrisinde Ford, Genera Motors ve Chrysler
sirketleri hasim olmakla beraber, bunlar arasinda rekabetten stz edilemez. Bu, ayni piyasada
faaliyet gosteren tesebbuderin, érnegin satis fiyatini belirlemeleri, ya da Uretim kotalar:
tespit etme durumlart icin de gecerlidir. Tesebblisler anlasarak rekabeti ortadan
kaldirmiglardir, ancak rakip tesebbiis olma durumlari degismemistir. Kendi c¢ikarlarim
korumak icin, digerlerinin davramslarim kontrol etmek zorunda olmalarimin yanm sira,
ardarindaki sbzlesme hukumlerine, fark edilmedikce uymayarak daha fazla kazang elde
etmege calisacaklardir. Aralarinda herhangi bir anlasmanin olmadig: héllerde de durumun
farkli olmadigi ve aralarindaki ekonomik bagimliligin rekabeti ortadan kaldirdig: ileri
strdlmastar.

Ekonomi teorileri bakimindan piyasa yapisi ile scmirlandirilmig olan rekabet kavram,
hasim olmak durumunu icermemekte ve firmalarin hasim olmalar: tam rekabet kavraminin
icinde yer almamaktadir. Ekonomi bilimine gére rekabet, bilgi akiginin tam, malin homojen
ve hichir alic1 ve saticimn kendi baginafiyati ve toplam arz miktarim etkilemek giictine sahip
olmadig1 bir piyasa sekli olarak taimlanabilir. Rekabet Hukukunun konusu da, rekabet
kosullarimin  gerceklestiriimesi  icin  gerekli tedbirlerin  alinmast ile bu kosullarin
gerceklesmedigi piyasalarda faaliyet gosteren tesebbislerin, rekabet piyasasinda faaliyet
gosteriyormus gibi davranmalarini saglamaktir.

Bu sebepten de, tesebbislerin rekabet sartlarim bozmaga yonelik faaliyetleri kadar
rekabet sartlarimn gerceklesmedigi piyasalarda, piyasay:r kontrole yonelik faaliyetler de
Rekabet Hukukunun kapsamina girer. Ornegin, oligopol piyasasinda rakip tesebbiislerin
birbirlerine Uretime ve fiyata iliskin bilgiler vermesini, Amerika Birlesik Devletler Y Uksek
Mahkemesi, rakip tesebbislerin anlasarak rekabeti ortadan kaldirmasi ve Rekabet Hukuku
kurallarimin ihlali olarak nitelendirmistir. Oysa, saf ekonomi teorisi bakimindan ele
aindiginda, oligopol piyasasinda ekonomik bagimiilik sebebi ile rekabetin yok oldugu ve
mevcut olmayan rekabetin kisitlanmasinin da mimkiin olmayacag: seklinde bir disiince akla
gelmekte ise de, hukuk politikasi bakinindan rekabet icin gerekli olan sayida alici ve
saticinin bulunmadigr durumlarda da, rakip olan tesebblserin rekabet piyasasinda faaliyet
gosteriyormus gibi davranmalar1 ve karar vermeleri beklenmektedir. Bu da bizi, Kanun
koyucularin rekabet sistemini hangi sebeplerden dolay:r vazgegilmez kabul ettiklerini
arastirmaga sevk eder.
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2.1.1. Tam Rekabetten Beklenen Yarar

Ekonomik hayatin diizenlenmesinde rekabetin 6nemli bir yeri vardir. Rekabeti ihlal
eden davranislan yasaklayici diizenlemelere tarihin her devrinde rastlanmistir. Rekabetin
ekonomik bir olay olmasi nedeniyle Rekabet Hukuku da oncelikle rekabetin ekonomik
sonuclarint dizenli bir sekilde elde etmege yoneliktir. Ancak, Rekabet Hukuku ile elde
edilmek istenen yarar, rekabetin ekonomik sonuglari ile sinirli degildir. Rekabetin ekonomik
sonuclarit XX. ylzyilda anlasiimaya baslanmissa da, Rekabet Hukuku daha uzun bir gecmise
sahiptir. Bunun dogal sonucu da, Rekabet Hukukunun kabul iinde ekonomik gerceklerin yan
sira, sosyal ve ahlaki degerlerin etkili ve hatta Rekabet Hukukunun kabuliinde bunlarin
ekonomik gerekcelerden de daha etkili oldugu da goérilUr. Ahlaki ve sosya ihtiyaclart
karsilamak icin kabul edilmis olan Rekabet Hukuku kurallar1, ancak XX. ylzyilda ekonomi
bilimindeki gelismelerle yeni bir boyut kazanmistir.

Rekabet Hukukunun kabul iinde ve gelismesinde etkili olan disinceler Uc genel baslik
atinda toplanabilir: Hakkaniyet distincesinden kaynaklanan ve toplumun ve oOzellikle
tiketicinin korunmasina iliskin dustnceler, ekonomik yarari temine yonelik distinceler ve
rekabetten beklenen sosyal yarardir.

2.1.2. Tam Rekabette T Uketicilerin Korunmasi

Rekabeti gerceklestirmege ve korumaga yonelik her Rekabet Hukuku kuralimn
temelinde tiketicinin korunmas: disiincesi vardir. Rekabetin, Uretim verimliligi ve teknik
gelismeleri tesvik ederek ve kér hadlerine sinirlamalar getirerek, tuketicilerin daha az para
odemelerini temine yonelik oldugu ileri slrdlmektedir. Kaynak kullaniminda etkinlik de
dahil olmak Uzere rekabetin ekonomik sonuclarinin tiketiciler Gzerindeki bitin etkileri,
tiketiciler yararinadir. Bu sebepten, ginlik hayatta Rekabet Hukukundan sdz edildiginde,
bununla tiketicileri korumaga yonelik bir dizi kurallar kast edilmektedir. Tarih boyunca da,
tiketicilerin  korunmalar1 ile rekabet sartlarina uyulma bir bitin olarak, birlikte
disuntlmisttr. Bunun en belirgin kanit1 da, kanun koyucularin Rekabet Hukuku' na iliskin
ilk duzenlemelerinde, yiyecek, giyecek gibi, tiketicilerin temel ihtiyagc maddeleri
piyasalarinda rekabetin teminini saglamaga yénelmis olmalarichr. Bitin bu diizenlemelerde
hedeflenen amag, tiketiciye belli bir mal icin piyasafiyati Uzerinde bir bedel odetilerek zarar
verilmesine engel olmaktir. Tiketicilerin korunmasina iliskin distnceler ginimizde de
gecerliligini korumaktadhr.

Ancak, XIX. yuzyilin ikinci yarisindan sonra, ekonomi biliminde gézlenen gelismeler,
Rekabet Hukukuna farkli bir nitelik kazandirmstir. Ekonomi bilimine gore, her ne kadar,
rekabetten yararlanacak olanlar tiketiciler ise de, bunlarin korunmasi Rekabet Hukukunun
konusu degildir. Cunki, rekabetle elde edilmek istenen, iktisadi verimliliktir; yoksa
tiketicilerin korunmas degil. Ekonomi bilimine gore rekabet, tiketicinin ddemesi gerekenin
Uzerinde 6demede bulunmasi, yani rekabeti kisitlayan tesebbiiderin normal kérlarimn
Uzerinde tekel kérlar1 elde etmesi ileilgili degildir. TUketicilerin mal varliklarimn bir kism
karsiliksiz olarak, tekel kéri seklinde, rekabeti kisitlayan tesebbiglerin mal varligina
katilmistir; ancak bu sadece toplumdaki servet dagilimina iliskin bir sorundur. Bu iddialar
sUphesiz, modern ekonomi biliminin rekabete simirli bir anlam vermesinden dogmaktadir.
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Rekabet Hukuku nun, tiketicileri de korumaga yonelik kurallarim, genel hukuk
ilkelerinden ve hakkaniyet disiincesinden kaynaklanmakta ve sosyal politika geregince
rekabetle tUketicilerin de korunmasi amaglanmaktadir. Kanimizca da, rekabet ekonomik bir
olay olmakla beraber, Rekabet Hukuku nun koruma alam, ekonomik yararin elde
edilmesinden daha genistir. Tuketicilerin, hakkaniyet geregi de olsa korunmasi, Rekabet
Hukuku uygulamasinin vazgecilmez bir yanim olusturur.

2.1.3. Tam Rekabetin Sosyal Amaci

Rekabetin sosyal yasamdaki gelismeleri tesvik edici rol oynadigi ve bitin
gelismelerde 6nemli rolt oldugu stphe gotirmez bir gergektir. Rekabet, Adam Smith'in
anladig1 sekilde basit bir hasimlik durumu olarak kabul edilse bile, bunun her zaman sosyal
bir yam mevcuttur. Tekelci firmalara kars ileri sirtlen elestirilerin basinda, bu firmalarin
gelismeye olumsuz katkilar: konusu gelmektedir. Piyasada tek satici durumunda olan tekel ci
firma, fiyat ve arz miktarim tespit edebilecegi gibi, arz edilen malin kalitesini de kontrol
eder. Karim maksimalize etmek isteyen tekelci firmanin, yeni arastirmalara para harcamasi
rasyonel bir davranis degildir, ¢clnki herhangi bir yenilik olmadan da, tekel kérini elde etmek
olanagina sahiptir. Boyle bir firmamn yapacag: her harcama kendi kérinin azalmasi anlamina
geleceginden, rekabetin kisittanmis oldugu piyasalarda, firmalarin yeni buluslara ve dahaiyi
mal arzina yonelik faaiyette bulunmayacagi aciktir. Tam rekabet piyasasinda faaiyet
gosteren firmalar agisindan ise, basarili olmak yani digerlerinden fazla kazang elde etmek,
farklilasmaya, yani yeni bir bulusa, dahaiyi Urtine, ya da digerlerinden daha verimli faaliyet
gostermeye baglidir. Bitin bunlar da tam rekabet piyasasinda faaliyet gosteren tesebbiiserin
aragtirma ve gelistirme faaliyetlerinde bulunmalar1 sonucunda ortaya ¢ikar. Yenilikler, daha
kaliteli ve ucuz mal tam rekabet piyasasinin dogal sonucudur. Firmalar: yenilige yoneltici
glictin rekabet oldugu kabul edilmektedir.

Suphesiz ki, tekelci firmalarin da, topluma yenilikler getirerek katkida bulunmalar
mUmkin olabilir, ancak buna tam rekabet piyasasindaki kadar sik rastlanmaz ve tekelci
firmanin yenilikler icin harcamada bulunmasi, tekelin giict ile dogru orantilichr. Kanimizca,
tekelci firmamn faaliyet gosterdigi piyasaya yeni tesebbiiserin kolayca girmesi mimkiin ise,
tekelci firma durumunu korumak amaciyla, ya piyasaya girisi zorlastirmak icgin yeni arastir-
malara yonelecek, ya da fiyatim tekel fiyatinin altinda tespit ederek, digerlerinin piyasaya
olanilgilerini azaltmaga calisacaktir.

Rekabet piyasasinin diger bir énemli sonucu da, ekonomik giciin tek bir elde
toplanmasini 6nleyerek, bu giiciin toplumda yayginlagtirilmasim temin etmesidir. Libera
devlet felsefesinin en eski ve temel distincelerinden biri, toplumda yasayan kisilerin
kendilerine iliskin kararlarda yetkili olmalari, bu konuda devlet organlarinin ve diger
kisilerin yetkilerinin simirlandirilmasidir.  Rekabet, ekonomik konulardaki tercihlerin
tiketiciler tarafindan yapilmasimi saglar. Rekabetin kisitlandigi piyasalarda ise, Uretim
miktar1 ve fiyatin tespitinde arzedilen malin tiketiciler bakimindan ne sekilde
degerlendirildigi 6nemli degildir. Ekonomik tercihlerin tiketiciler yerine, tekelci firmayada
rekabeti kisitlayan tesebblsler tarafindan yapilmasi, ekonomik glice sahip olanlarin siyas
hayatta egemen olmasim da saglar. Ozellikle bu husus, Amerikan Rekabet Hukuku
Kanunlarinin kabulli sirasinda ileriye strilmis, ve Senatér Shearman, ilk Rekabet Hukuku
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Kanununu teklif ederken, bunun bir 6zgurltk bildirgesi oldugunu ifade etmistir. Y tksek
Mahkeme de rekabetin "demokratik, politik ve sosyal miisseselerin korunmasinda' dnemli
bir rol oynadigim acik¢a kabul etmistir.

Tekel piyasasinin, ekonomik diktatorliige yol acacak olmasina karsilik, rekabet
ekonomik etkinligi topluma yayginlastirarak adil bir toplumun olusmasina katkida bulunur.
Karar vermede ve sorumlulugun tek elde toplanmasina engel olmada en etkili yontem
tekellerin ve kartellerin faaliyetlerine son verilmesidir. Robert Pitofsky, ekonomik hayatin
birkag firmanin kontrol ine gecmesi durumunda, tiketiciler gibi devletin de ekonomik hayat-
taki etkinliginin ortadan kalkacagin ileri sirmektedir.

Pitofsky, rekabet sistemi ile demokrasinin ayrilmaz iki kavram oldugunu, totaliter
sistemlerde ise ekonomik hayatin tek elden yonetildigini ve rekabet disinda bir sistemin
liberal (6zgurlUkcl) demokratik sistem ile bagdasmayacagim ifade etmektedir. Rekabetin,
liberal demokratik sistemin vazgecilmez bir sarti oldugunda stiphe yoktur. Y tksek Mahkeme
de, Rekabet Hukuku Kanunlarini, "Magna Carta' ve "Bill of Rights' ile karsilastirmakta ve
hi ¢hirinden vazgecmenin mumkiin olmadigim belirtmektedir.

Rekabetin, sosya bakimdan diger bir etkis de, secme ve firsat 6zgurligini tam
olarak karsilamasidir. Rekabetin kisitlandigi piyasalar ile tekel piyasasinda, tiketicilerin
secme OzgurlUkleri fiillen simrlamr. Rekabet piyasasinda, rakip firmalarin arz ettigi mallar
arasindan diledigini secme ve diledigi firma ile sbzlesme yapmak durumunda olan
tiketiciler, tekel piyasasinda bu olanaktan yoksundurlar. Rekabetin kisitlanmast, tiketicilerin
secme hakkini ortadan kaldirir.

Rekabet, piyasaya giriste hi¢ bir engelin bulunmadigi bir sistem 6ngorir. Yani,
rekabet piyasasinda, yeni tesebblislerin piyasaya girmelerinde hicbir sinir yoktur ve kisiler,
kendi yetenek, beceri ve bilgileri gercevesinde diledikleri faaliyeti yapabilirler. Rekabetin
kisitlandig: piyasalarda ise, piyasayr kontrol etmekte olan tesebbiser, kendi ayricalikli
durumlarint bagkalar: ile paylasmamak icin reklam, mal farklilastirmas: gibi yontemler ile
piyasaya giris engellerini artinp piyasaya girisi zorlastirabilirler. Bu da, ticari hayatta firsat
esitliginin bozulmasina yol agarak, toplumun Kkisilerdeki tesebbiis ruhundan yoksun
kalmasina neden olur. Rekabet, toplumdaki kisilerin faaiyetlerine serbestlik getirirken,
toplumun bundan azami 6l¢lide yararlanmasinm temin eder.

2.1.4. Tam Rekabetten Beklenen Ekonomik Yarar

2.1.4.1. Genel Olarak

Rekabet Hukukunun konusu ekonomik hayattaki rekabettir. Bundan dolay: da,
Rekabet Hukuku politikasi bakimindan ekonomi bilimine gore rekabetin ne oldugu kadar,
rekabetin  ekonomik sonuglarinin  belirlenmesi  de gereklidir. Bu da, rekabetin
diizenlenmesine neden olan etkenler ile, modern Rekabet Hukukunun gelismesinde énemli
katkilart olan ekonomi teorilerinin onemini artirir. GiUnimiz Rekabet Hukukunu,
oncekilerden ayiran en énemli fark, ekonomi bilimi bulgularindan ve kanunlarindan daha
fazla yararlanilmakta olmasidir.

17



Ekonomi biliminin, Rekabet Hukukundaki etkilerinin artmast ile birlikte, rekabetin
ekonomik sonuclarinin tespiti daha da 6nem kazanmistir. Adam Smith'den beri bitdn liberal
ekonomistler, rekabetin ekonomik verimliligin temininde en etkili yéntem oldugunu kabul
etmektedirler. Dogal olarak da, Rekabet Hukuku ile elde edilmesi hedeflenen amaclar
arasinda ekonomik verimliligin gerceklestirilmesi yer alir. Ancak, ekonomik verimlilik, fen
ve mihendislik bilimlerindeki verimlilik kavramindan farklichr. ikinci grup bilimlerde
verimlilik sadece en az kaynak kullanimu ile dretime iligskin iken, ekonomi biliminde bu,
ayricaneyin Uretilecegi sorununu dailgilendirir.

Acaba, Rekabet Hukukunun amaci olarak tespit ettigimiz verimlilikten ne anlamak
gerekir? Bu sorunun cevabi, modern Rekabet Hukukunda iki karsit kavram olarak
kullamlmakta olan, rekabet ve tekel piyasalari olgularimn birlikte degerlendirilmesini
gerektirir.

Rekabetin yararlarindan, ya da tekellerin zararlarindan sdz edildigi zaman, gercekte
kast edilen, rekabetin sosya yasama olumlu etkisinden cok tekellerin sebep oldugu
ekonomik deger kayiplaridir. Rekabet piyasas: gibi, tekellerde ekonomik olgulardir. Her ne
kadar, Rekabet Hukuku kurallarimin kabuliinde, sosyal yonlerin, rekabetin ekonomik
yanmindan daha etkili oldugu iddia edilmekteyse de, ekonomi bilgilerin Rekabet Hukuku ile
elde edilmek istenen ekonomik sonuclar bakimindan énemi yadsinamaz.

2.1.4.1. Uretimde Verimlilik

Rekabetin en 6nemli ekonomik yararlarindan biri de, Gretimde verimliligin teminidir.
Rekabet, tesebblisleri daha ucuza Uretim yapmaga, yani daha az kaynak kullanimi ile Gretim
yapmaga zorlar. Rekabet piyasasinda, fiyatin piyasadaki toplam arz ve talebe gore
belirlenmesi ve bu piyasada faaliyet gosteren firmalarin piyasada olusan fiyati etkilemek
guciinden yoksun olmasi sebebi ile tesebblderin faaliyetlerini sirdirebilmeleri ya da daha
fazla kazan¢ elde edebilmeleri, daha disik ortalama toplam maaliyete sahip olmalarina
baglidir. Ekonomik verimliligin elde edilmesinde, rekabet tekel piyasasina gore tstinlik arz
eder. Tesebbuderin daha az kaynak tiketimine yonelmeleri, rekabetin sonucudur.

Kaynak kullaniminda verimlilik ile Uretimde verimliligin saglanmasinda tekelci firma,
rekabetin yoklugu sebebi ile herhangi bir gayret gostermez. Oysa, tam rekabet piyasasinda,
maaliyetini piyasa fiyatimn atina distremeyen firmalar, piyasadan cekilmek zorunda
kalirlar. Uretimde verimlilik ticari faaliyete devam edebilmek icin sarttir.

Tekelci firma bakimindan da, tretimde verimlilik ilkesi gegerli olmakla beraber, bu
aym derecede 6nemli degildir. Tekelci firmamn piyasadaki fiyati kendi marjinal giderinin
Uzerinde tespit etmesi sebebi ile Uretimde az kaynak tiketimi tekelci firma bakimindan bir
var olma sorunu degildir. Bu sebepten de, tekel piyasasinda Uretimde verimlilik ilkes
nadiren gozetilir.

Uretimde verimlilik ilkesi, Rekabet Hukuku ile Patent Hukuku catismasinda daha da
Onem kazanir ve belirleyici rol oynar. Patent hakki sahibi ve lisans alanin, ayn bulustan ayr
ayn yararlandigi durumlarda, tretim verimliligini gerceklestiren lisans alammnin ekonomiye
olumlu katkisi 6zellikle korunmustur.
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2.1.4.2. Kaynak Dagilminda Verimlilik

Kaynak dagiliminda verimlilik ilkesi, belirli bir malin ne miktar Uretilecegi, toplumsal
degerlerin ne sekilde tahsis edilecegi ileilgilidir. Toplumdaki ekonomik kaynaklar sinirlidir.
Ornegin, toplumda bitiin kaynaklar kullamldigi zaman, her bir maldan ancak belirli bir
miktar Gretilebilir. Herhangi bir malin Gretimi artirllcig zaman, baska bir malin Gretiminin
distrilmesi gerekir, cinkii ham madde, is glicli, sermaye gibi toplumsa kaynaklar sonsuz
miktarlarda degildirler. Rekabet, kaynak dagiliminda verimliligin temininde en etkili
yontemdir ve kaynaklarin, tuketicilerin her bir mali elde etmek arzusu ve o maa verdigi
ekonomik degere gore dagilimim saglayarak, genel mutluluk ve refahin artmasinm
gerceklestirir.

Kaynak dagiliminda verimlilik, bitin piyasalarda fiyatin marjinal gidere esit olmasi
ile gerceklesir. Her bir firmanin Uretim miktari, piyasamn timind etkileyemecek kadar
kUcuktUr ve her bir firma Uretim miktarini piyasa fiyati ile son Urettigi malin marjinal gidere
esit olacak sekilde belirler. Bu, rekabet piyasasinda faaiyet gosteren firmalarin marjinal
gelirlerinin fiyata esit olmasinin sonucudur. Oysa, tekelci firma bakimindan durum farklidir.
Tekelci firmanin bir fazla mal satmasi hdlinde elde edecegi marjinal gelir satis fiyatina esit
degildir, ¢clink(i fazladan arz edilen her bir mal, fiyatin dismesine yol acar.

Fiat & MC (marjinal gider) Fiat A MC (marjinal gider)
T (talep)

/ T (talep)

MR (marjinal gelir
( jind g )

>
M Miktar M Miktar
a) Rekabet Piyasasi  1sas b) Tekel Piyasasi a

Tekelci firma Uretim miktarini talebe gore degil, marjina giderini, marjina gelirine
esit olacak sekilde belirler ki, bu da Uretim miktarinin azalmasina ve toplumsal kaynaklarin
tahsisinde tuketicilerin etkilerinin ortadan kalkmasina yol acar. Bu oportinite gideri
kavraminin yardimu ile agiklanabilir.

Her bir malin Uretimi icin ham madde, is guicl gibi ¢esitli piyasa giderlerine ihtiyag
vardir. Mantiken, bunlardan herhangi birinin belirli bir is icin kullanilmasi, baska bir malin
Uretiminde bunlarin  kullanilamayacagi sonucunu ortaya cikarir. Ornegin, ayakkab:
imalatinda calisan bir isci, o iste caligmasa idi ¢anta ya da baska bir seyin imalatinda
calisiyor olacakti. Ayakkab: imalatinda ¢alistigi slire boyunca, ¢anta imalatinda ¢calismamast
ekonomik bir kayiptir. Diger taraftan, Urettigi ayakkabilar da is glcUnln yarattigi yeni bir
degerdir ve amag ekonomik kayip ve kazanclarin dengelenmesidir. Bu sebepten, Uretilen
ayakkabinin gercek beddi, Uretilmeyen cantanin bedeline esittir. Aynm mantik cercevesinde,
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bir fabrikanmn Uretimi ile o fabrikanin Gizerinde bulundugu araziden el de edilebilecek tarimsal
Urdinler ya da camasir makinesi ile kurutma makinesinde Uretiminde kullanilacak ham madde
harcamalar1 karsilastirillarak ekonomik bir kaybin mi, yoksa kazancin mi oldugu arastiri-
labilir. Bir seyin dretilmemesinden dogan kayba ekonomi biliminde oportinite gideri
denilmektedir. Bir malin marjinal gideri oportiinite giderine esittir.

Endustri bir bitin olarak ele aindiginda, Uretilen son maldan elde edilen marjinal
faydayi, fiyat gosterir. Son mal1 satin alan tiketici bakimindan o mal yerine bir baska sey
satin almak arasinda fark kalmamustir ve bu tiketici agisindan fiyat marjina faydaya esittir.
Fiyatin daha yiksek olmasi hélinde ise, tiketici tercihini baska bir mal satin alarak gosterir.
Kaynak dagiliminda verimliligin gozetildigi bir sissemde, marjinal gider fiyata esittir ve
genel ekonomi icinde degisik mallarin Uretim miktarini, oportinite gider, marjinal fayda,
marjinal gider ve fiyat arasindaki dengenin kurulmas: belirleyecektir.

Rekabet Hukuku ile elde edilmek istenen fiyat ve marjinal gider arasindaki dengenin
korunmasi, arz miktarimin tiketicilerin  degisik malara verdikleri degere gore
belirlenmesidir. Rekabet piyasasinda faaliyet gosteren tek bir firma ele aindiginda, fiyatin
marjinal gidere esit oldugu gorul Ur.

MC (marjinal gider)

Fiat &

ATC (ortalamatoplam gider)

» Miktar
Sekil. 2.1: Basabas noktas

Firmamn satig fiyatini, firmanin ortalama toplam giderinin minimum oldugu nokta
belirler. Eger bu F1 (birinci fiyat)'in Uzerinde ise, piyasa fiyatimn lzerinde fiyattan mal
satamayacag: icin piyasay: terk edecek, Fl'in altinda ise, piyasadaki yiksek kérlilik, yeni
firmalar: piyasaya girmege sevk edecek ve arzin artmast sonucunda da F1 azalarak denge
noktasina ulasilmig olacaktir. Goruldigi gibi, kaynak kullaniminda verimlilik, alicilarin elde
edecekleri marjina faydaya gore gerceklesmektedir.

Rekabetin kisitlanmas: durumunda ise, Uretim miktar: tiketicilerin talebine ve tekelci
firmamin ké&rim maksimalize etmek durumuna gore ayarlanmakta ve arz miktar: diserken,
fiyat artmaktadir. Bunun dogal sonucu da, baz: tiketicilerin taleplerinin karsilanamamasi,
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digerlerinin ise daha yuksek bir bedel 6demek zorunda kalmalaridir. Tiketicilerden
bazilarinin fazla bedel 6demek zorunda kalmalari, bu fazlalik kadar kismin piyasadan
cekilmesine ve baska degerlerin yaratilmasina katkida bulunmamasina yol acar ve kaynak
dagiliminda verimliligin bozulmasi, tiketicilerin arzularimin daha az tatmin edilmes ile
sonuclanir. Bu rekabetin kisitlanmasinin toplumsal bedeli ya da baska bir ifade ile, rekabetin
kisittanmasindan toplumun gérmis oldugu zarardir. Rekabetin kisittanmasi sonucunda fiyat
tekel fiyatinayikselir.

Fiat 4 MC (marjinal gider)

.................... X T (talep)

MR (marjinal gelir)

» Miktar
Sekil 2.2. ABC noktalari arasinda kalan alan toplumsal zar ar1 géster mektedir.

Kaynak dagiliminda verimlilik ilkesi, matematigin ekonomi bilimine uygulanmaya
baslanmasi ile ortaya cikmistir. Bu sebepten, XX. ylzyil dncesi gozlenen rekabeti kisitlayici
faaliyetleri diizenleyen kanun ve emirnamelerde bu ilkenin etkilerine rastlanmaz. Ornegin,
Roma Hukukunda rekabeti kisitlayici faaliyetleri yasaklayan Lex Julia de Annona ve Kral
Zeno Emirnamesinde kaynak dagiliminda verimliligin korunmasi amaclanmanus ve rekabet
sadece belirli piyasalar bakinindan dizenlenmistir. Verimlilik ilkesinin ortaya cikisi ve
rekabetin bunu gerceklestirmede en etkili yontem olarak kabulll XX. ylzyildaki bilimsel
faaliyetler sonucudur. Guniimtizde ise, rekabetin en dnemli ekonomik sonucunun kaynak
kullamm verimliliginin gerceklestirilmes oldugunda goriis birligi vardir.

Talep piyasalarda, belirli bir mal ve hizmete yonelen, belirli bir satin alma glicllyle
desteklenmis, satin ama istegidir. Kuskusuz pek cok mal ve hizmet, pek cok kullanict
tarafindan talep edilmektedir. Ancak bu istegin piyasada talep héline dénisebilmes igin
yeterli satin alma giclyle desteklenmesi gerekir, aksi takdirde sadece kisisel bir niyet olarak
kalir, ekonomi Uzerinde herhangi bir etkisi olmaz.

Herhangi bir ma ve hizmete ydnelen bu piyasa talebini etkileyen pek cok unsur
vardir, moda, kisisel tercihler ve kisisel gereksinimlerin siddeti, ikame mal ve hizmetlerin
kosullar1 vb. gibi. Ancak bunlarin hichiri, 6lcllebilir, gendlenebilir ve 6ngoérilebilir
olmadiklar: icin, ekonomik olaylar agiklamakta kullanilabilecek bir model acisindan hareket
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noktas: olarak alinamazlar. Ancak bir mal ya da hizmete yonelen talebin, fiyat degismeleri
karsisinda gosterecegi tepki  Olcllebilir, genellenebilir ve o6ngoérilebilir bir tepkidir.
Dolayisiyla ekonomi biliminde fiyatla talep arasinda fonksiyonel bir iliski oldugu kabul
edilir ve bu kavram "Talep Fonksiyonu" olarak tanimlanr.

Kuskusuz talep fonksiyonu, kisi ve kuruluslarin belirli bir mal ya da hizmete yonelik
taleplerinde fiyatin etkisini agiklamakta cogu kez yetersiz kalacaktir. Ancak tim ekonomi
baz aindiginda fiyatla talep arasinda, negatif egimli bir fonksiyon gecerlidir, fiyat
yukseldikce, talep dusecektir. Fiyatlatalep arasindaki bu iliskiye Talep Kanunu denir.

Belirli bir piyasada, belirli bir fiyat diizeyinde tiketicilerin amaya hazir olduklar mal
miktarinin, Ureticilerin o fiyattan satmaya istekli olduklari miktardan daha fazla olmasi
sonucu ortaya talep fazlasi c¢ikar. Asin talep durumunda, diger sartlarda bir degisme
olmamak sartiyla, talep edilen mal miktar: ile arz edilen mal miktar: birbirine esit oluncaya
kadar arz ya da talep degisme gosterir. Ekonomi yeterince esneklige sahipse, arz artarak
talebi karsilar. Ancak ¢ogu kez arz bu denli esnek degildir. Bu durumda fiyat, yikselme
egilimi icindedir. Talep, arz seviyesine disene kadar fiyat artislart gerceklesir. Asir talep,
Ulke ekonomisinde de toplam mal ve hizmet talebinin arzi asan kismuni ifade etmektedir ve
Ulke ekonomisi Uzerinde enflasyonist etki yaratir.

Pa
D1 D2 S
rrrrrrrrr .
P2 -
P1
-
a1 a2z Fod

Sekil 2.3: Arzvetalep egris

Arz ve talep teorisi, her fiyattaki Uriin mevcudiyeti (arz) ve satin ama gucu ile olusan
istegin (talep) ortaya cikardigi denge sonucunda, Urln fiyatlarinin nasil  degistigini
tammlamaktadir. Sekildeki grafik, talebin D1'den D2ye cikmasi sonucunda, fiyat ve
miktarin artmasin ve boylece (S) egrinin saglanmasiyla, pazarda yeni bir arz-talep denge
noktasinin olusmasin gostermektedir.

Arz, mal ve hizmetlerin belirli bir fiyat karsiliginda misteriye sunulmas: ve satilmak
istenmesidir. Belirli bir piyasada, belirli bir zamanda satilmak istenilen miktar, arz
miktaridir. Firmalar, yiukselen fiyatlardan yararlanmak icin arz ettikleri miktarlarn
cogatmaya calisirlar. Fiyatlarin dismesi durumunda firmalar, arz miktarlarim azaltirlar.
DusUk fiyatlar, geliri olumsuz etkiler. Bu durumda firma, fiyatlarin daha sonra yiksel ecegini
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distnerek arz miktarim kisar ya da fiyati ¢ok disen bir mali Uretmekten tamamen
vazgecebilir.

Bir ferdin belirli bir fiyattan arzi, muayyen bir piyasada ve belirli sure zarfinda, satisa
¢ikarilan mal ve hizmet miktaridir. Fiyatin tesekkiilinde rol oynayan arz sediildi ise belirli bir
donemde cesitli fiyatlarda muayyen bir piyasada Ureticilerin satmak isteyecekleri mal ve
hizmeti miktarlar1 ve bunun seyridir. Arz icin ele aldigimiz piyasada belirli bir siire zarfinda
muhtelif fiyatlardan Ureticilerin Griind arz etmesidir.

2.2.1. Tam Rekabet Piyasasinda Fiyat Olusumu

Tam rekabet piyasasinda mal homojendir ve ¢cok sayida alicilar ve saticilardan her biri,
fiyat ve arz miktar1 Gzerinde tam bilgiye sahiptir, ancak higbiri kendi basina piyasa
kosullarin degistirecek etkinlige sahip degildir. Piyasaya giris ve cikislar serbesttir ve Uretim
faktorlerinde tam akicilik (mobilité) vardir. Bu sartlarin gerceklestigi bir piyasadafiyat, mala
olan arz ve talebe gore belirlenir. Alcilar, diledikleri kadar mali piyasa fiyati ile
bulabilmekte, herhangi bir saticinin, fiyati1 yikseltmesi karsisinda, aym mali daha disik
fiyattan, baska bir saticidan satin alabilmektedirler.

Marjinal gelir fiyata esit oldugundan, her bir firma ne miktarda mal Uretecegini,
marjinal giderin fiyata esit oldugu miktarla belirler. Firmalarin, Uretim miktarim, marjina
gider ve fiyata gore tespit etmesi, toplam endustri arzina gore ¢ok kiguktir. Eger piyasadaki
karhilik diger piyasalardan yuksek ise, bu diger firmalarin bu piyasaya girmesine ve fiyatin
asagiya dismesine yol acar. Firmalarin, kérlarim maksimalize etmeleri, marjinal giderin
piyasa ortalama giderin atinda gerceklesmesinin sonucu olarak arz miktarini arti-
rabilmelerine baglidir.

2.2.2. Tekel Piyasasinda Fiyatin ve Arz Miktarinin Belirlenmes

Tekel piyasasinda tek bir firmamn faaliyet gostermes sebebi ile, piyasadaki mal
miktarini belirlemede tekelci firmatek basina hareket eder. Tekelci firma fiyati tespit ederse,
arzim o fiyattaki talebe bagli olarak olusacaktir, yani baska bir ifade ile tekelci firma
belirledigi fiyattan diledigi miktarda mal satamaz. Fiyat ve arz miktarinin tespitinde talep
gene de belirleyici unsurdur. Ancak, tekilci firma da kérim maksimalize etmek icin Uretim
miktarint ayarlamak zorundadir. Kérin maksimalize oldugu Uretim miktari, marjinal gider ile
gelirin esit oldugu noktadadir. Fakat tekelci firmamn talep egrisi, tam rekabet piyasasindaki
firmanin talep egris gibi yatay eksene parael degil, saga dogru azalan lineer bir dogrudur.
Dolayisi ile, tekelci firmamn marjina geliri, tam rekabet piyasasinda faaliyet gosteren
firmanin marjinal gelirine esit degildir.
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Fiat A

A

\Al

- Miktar
Sekil. 2.4: Tekelci firmada fiiyat olusumu

Tekelci firma, marjinal giderin, marjinal gelire esit oldugu miktardan fazla Urettigi her
bir birim maldan zarar eder. Bu da onu, Uretim miktarimi piyasadan bagimsiz olarak
belirlemeyeiter.

KDOM (kisa ddnem ortalama maliyef)
Fiat 4 v\ A J MC (il gider)

e T (talep)
\MR(marjinaJ gelir)

p» Miktar
Sekil. 2.5: Marjinnal fiyat denges

Tekelci firma M miktarda mal Orettigi zaman maksimum kér1 elde eder. ABCD
dikdortgeni icindeki bolge, tekel olmak sebebi ile elde ettigi kardir. Tekelci firmanin Uretim
miktar1, rekabet piyasasindaki toplam arzdan azdir; dolayisi ile fiyat daha yiksek seviyede
olusur. BDK noktalar1 arasinda kalan bolge ise, tekelin sosyal bedeli oldugu ya da tekelin
sebep oldugu toplumsal zarar: gosterdigi ileri strilmektedir.
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UYGULAMA FAALIYETI

islem Basamaklar1 Oneriler

» Rekabet ve tam rekabet kurallarim baska | > Bulundugunuz gevredeki kurum ve
kaynaklardan da bulunuz. kuruluslardan kaynak temin edilebilir.

» En cok talep ettiginiz trund tiketici

» Herhangi bir Griint ele alip arz-talep kurum ve kuruluslar ile en basta
durumunu sinifta analiz ediniz. kendinizi distnerek verilen bilgileri test

ederek sinifta tartisinmiz.

» Piyasa fiyatlarinin olusmasinda etikli
olan Uriin kalites sizce ne kadar
onemlidir?

» Tum Urdn mal ve hizmetler icin
distndndz.

> Interneti kullanabilirsiniz, isletme kurum
ve kuruluglarimn halklailiskiler ve
msteri sorumlular: ile gorisinuz.

» Rakip firmadeyince aklimzailk gelen
ndians nedir?
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki sorularda dogru olani isar etleyiniz.

1

Tuketicinin belli kosullarda en yiksek fayday: sagladig durum asagidakilerden
hangisidir?

A) Tuketim egilimi
B) Tiketici dengesi
C) Piyasa dengesi
D) Arz talep denges
E) Marjina fayda

Arz esnekligi ileilgili olarak asagidakilerden hangisi yanlistir?

A) Dogrusal bir arz egrisi, fiyat eksenini kesecek bir egimde ise bu egrinin her
noktasinda esneklik degeri birden biyuktur

B) Dogrusal bir arz egrisi, orijinden gegiyorsa her noktasindaki esneklik degeri I'e
esittir.

C) Dogrusal bir arz egrisi miktar eksenini kesiyorsa her noktasinda esneklik |'den
kucuktor.

D) Herhangi bir arz egrisinin esnekligi ile Gretim maliyeti arasinda herhangi bir iligki
yoktur.

E) Arz egrisinin esnekligi ile Uretim maliyeti arasindailiski vardir.

Bir malaait dogrusal talep egrisinin egimi -0,5 ise, tiketici fiyat 5Y TLiken bu
maldan 20 adet satin almaktadir. Bu noktada esneklik katsayisinin degeri nedir?

A) 0.125
B) 0.5
C) 0.25
D) 8

E) |

A malinarakip ve A malini tamamlayan iki malin fiyatlar: artarsa A'mn talebi icin
asagidakilerden hangisi dogrudur?

A) Artar

B) Azar.

C) Degismez.

D) Herhangi biri dogru olabilir
E) Hicbiri
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5. Bir malin Uretim teknol ojisinde meydana gelen ilerleme denge fiyatini ve denge
miktarim nasil etkiler?

A) Denge fiyatim artirir, denge miktarin azaltir.
B) Denge fiyati ve denge miktar1 degismez.

C) Denge fiyatim ve denge miktarin azaltir.

D) Denge fiyatim azaltir, denge miktarim artirir.
E) Denge fiyatim ve miktarim artirir.

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi modulin sonundaki cevap anahtar: ile karsilastinmz. Dogru cevap
sayinizi belirleyerek kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken
tereddiit yasadigimz sorularlailgili konular: faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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B. UYGULAMALI TEST

DEGERLENDIRME OLCUTLERI Evet Hayr

1. Rekabet kosul ve hukuku hakkindatemel gorisleri tespit ettiniz
mi?

2. Tamrekabet icin teknik altyapr nasil olusturulur, 6grendiniz
mi?

3. Tamrekabette tUketicileri koruyabildiniz mi?

4. Uriiniin, kalite ile bagdastiriimas: size neyi ifade ediyor?

5. Musterinin rekabet gereksinimlerini belirleyerek bunagoére
hatasiz ¢ikti saglayarak musteriyi memnun etmek ve kaliteyi
gelistirmekle ilgili strekli caba sarf etmek standartlagsmanin
unsuru mudur.?

6. Tam rekabetin faydalarint 6grenebildiniz mi?

7.  Sizce en ¢ok hangi sektér veya yerde tam rekabet uygulamak
gerekir sdyleyebilirmisiniz?

8. Tadep piyasdarda, belirli bir mal ve hizmete yonelen, belirli bir
satin alma guictiyle desteklenmis, satin dmaistegi midir?

9. Standardizasyonun rekabet giiciine etkisi olumlu yénde midir?

10. Taep ve arzin bdlumlerini siralayabilir misiniz?

DEGERLENDIRME

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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OGRENME FAALIYETI-3

AMAC

Is yeri icin uygun ve kaliteli mal satan firmalar: tespit edebileceksiniz.

ARASTIRMA

Bu faaliyet dncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli aragtirmalar sunlar olmalidir:

> Urinvefirmabilgis tizerine yazilmis kaynaklar: bulmanz.
»  Caisma kosul ve sartlarn blylk olan firmalara giderek firmamn Grinin
pazarlamasina verdigi onemi yetkili bir kisi ile gorlstp hangi uygulamalar:

yaptiklarint not alinimiz. Kaynak varsa sinifa getiriniz.

3.1. URUN VE FIRMA BILGISI

Uriin stratejisi, tek drin, Griin dizileri eve drin karmalart konusunda es giidimlii
kararlar almay1 gerektirir. Bu ¢ok boyutlu ve karmasik stratgji, markalama, ambalgjlama,
servis, Uriin karmasi, Urtin dizis vb. gibi konularda ¢esitli kararlarin ainmasim icerir. Bu
kararlar alinirken, yalniz tiketicilerin istekleri ve rakiplerin stratgjileri degil aym zamanda
Uriin ekleme ¢ikarma patent koruma kalite glvenlik ve garanti gibi Uriin kararlarina iliskin
kamu politikalarinin ve yasalarinin da dikkate alinma durumu vardir.

Uriin bir tek ya da gereksinmeyi karsilamak (izere tilketim kullanim ele gegirme veya
dikkate alinmasi icin bir piyasaya sunulan herhangi bir seydir. Fiziksel objeleri, hizmetleri,
mekanlar1, yerleri, orgut ve fikirleri igerir. Normal olarak herhangi bir Uriin Ui¢ ana diizeyde
ele alinmaktadir.

Oz (asil) riin; aicimin bir Griind satin alirken neyi satin aldigin ifade eder. Uriiniin
jenerik ozelliklerine agirlik verir. Sorun c¢dzmeye donidk hizmetler demetinin 6zinu
olusturur. Ornegin fotograf makinesi maddi ©zelliklerinin yaninda nostajiyi doyuran
olimstlizlUk istegine, statli arzusuna baska insanlarla iletisim kurma cabalarina cevap veren
nitelikler tasir.
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Somut (maddi) Grin; 6z Urtnlerin bUrdnddrdldigi maddi yapi ve gorinimdur.
Ornegin bilgisayar, ruj, egitim hizmeti, siyas aday, daktilo, ¢celik vb. somut Uriinlerin temel
karakteristikleridir.

Genisletilmis Orin; maddi Grinle birlikte sunulan ek yarar ve hizmetlerin bitiniddr.
“komple’, “sistem”, “butinlesik Grdn” de denilir. Bu Urinde Orin 6zelliklerinin icinde
tedimat, montgj, 6zel ilgi, garanti, reklamasyon, begenilmediginde iade kabul( vb. gibi
konular da vardir. Ornegin x firmasinin genisletilmis Grinii PC yamnda kullanma talimati,
yazilimlar, paket programlar, servis kalitesi, garanti vb. gib hizmetleri deicerir.

Is yeri icin kaliteli ve uygun fiyatli mal satan firmalar: tespit ederken ;

Uriin tirlerinin tamnmast ve belirlenmesi

Uriin hizmet markalarinailiskin kararlarin belirlenmesi

Kalite kararlarinin belirlenmesi

Ulusal ve uludararas: standart kararlarinmin belirlenmesi

Garanti kosul kararlarinin belirlenmesi

Urtinuin aksesuarlarinin belirlenmesi

Ambalgy ve ambalg icinde bulunanlarin  dokimine iliskin kararlarin
belirlenmesi

Etiketleme, barkod vb. sistemlerin belirlenmesi

Uriiniin hizmete iliskin 6zel sozlik, dil, jargon.gibi hususlarin belirlenmesi
Uriin kullamm talimatlarinin belirlenmesi

Uriin teknik dzelliklerinin belirlenmesi

Servisler vb. (Uriin iade servis, satig sonrasi hizmet ve destek gibi) belirlenmesi

VVVVY VVVVVVYYVY

Tiketicilerin veri fiyatla en iyi kaliteyi, performanst yiksek ve énemli ozellikler
gosteren Urtnlere yoneltecekleri disuncesinden hareketle isletmeler tim cabalarin Griin
kalitesini  ylkseltmeye ayirmalidirlar. Bu anlayis tuketicilerin - sorunlarinin ve
gereksinimlerinin ¢ozUmi yerine yalmzca uriin satmakla yetinmedikleri, Grinin kalites ve
rakip malarin kalite ve ozelliklerini birbirinden farklarin bildikleri ve ddedikleri paranin
karsiliginda en iyi kaliteyi tercih edecekleri “Iyi mal kendini satar.” gibi varsayimla hareket
ederse yanlis bir politikaizliyordur. Ornegin, bir otobiis isletmecisi “Biz otobiis isletiyoruz.”
derse drdn yonludir. Dogru cevap ise “Guvenli yolculuk icin ulagtirma hizmeti
sunuyoruz.” dur.

Siparisi 0ngorilecek firma her zaman tescil belgeli, piyasa tarafindan tamnms en
onemlisi misteri istek ve sikayetlerine birebir cevap verebilecek sikayet getirmeyecek kolay
pazarlanabilir vb. 6zellikleri olan firmalarla ¢calismak siz sorumlu Kisiler icin her zaman
iyidir.

Cagdas cagin gereklerine gore satis yapan bir firmada asagidaki hususlarin bulunmasi
gereklidir (yapilan isin tiriine gore).
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BILGISAY AR PROGRAM DESTEKLI CAGDAS URETIM TESISI

UYGUN HAMMADDE KAYNAKLARI

TECRUBELI MUHENDIS VE TEKNIK EKIP

BILINGLI HAZIRLANMIS URUN RECETELERI

KALITE KONTROL LABORATUVARI

BAGIMSIZ, iYi DONATILMIS ARASTIRMA VE GELISTIRME LABORATUVARI (AR-GE)

VVVYYVYYVY

Ar-Ge laboratuvarimin bagimsizligi, onun yaratici ve etkin olabilme sartlarindan
biridir. Ayni sart 1SO 9001 Kalite Sisteminde de ongdrilmustir. Ar-Ge laboratuvarinin
kendine 6zgU, vazgecilemez 6zel fonksiyonlar: vardir. Bunlardan bazilart;

o Uriinlerin karisim regetelerini diizenlemek ve devamli gelistirmek

o Uriinlerin gesitlerini ve kullamm alanlarim genisletmek amaciyla genis
capli arastirmalar yapmak, yeni Uriinler gelistirmek ve Uretime sokmak

o Ham madde 6zelliklerinin zaman zaman degisimiyleilgili mevcut
Uretimde kullanilan regetelerin iceriklerini degistirmek, gerektiginde yeni
receteler diizenlemek

) Piyasaya sunulan ¢ok sayida yeni kimyasallari denemek ve en iyilerini
(fiyat ve kalite agisindan) bir an dnce Uretimde degerlendirmek

o Piyasay takip etmek, misterilerin sorun ve isteklerini inceleyip
zamaninda Urtinlerin dzelliklerini veya kullamm sartlarin degistirmek,
gereken tedbirleri almak

o Dinyada kendi alan Gretimimizle ilgili sektorlerde gerceklesen bilimsel
gelismeleri takip etmek ve elde edilen bilgileri Ar-Ge calismalarinave
Uretime yansitmak

o Sektorun diger dallarinda kesif calismalar yapmak

o Y eni teknolojiler gelistirmek

o Sirketin perspektif gelisme planlari icin yeni faaliyet yonlerini belirlemek
ve bununlailgili teklifler hazirlamak

Satin alinan ve pazarlamasi yapilacak tim Urinlerde basina"e" gelmedik ne kaldi diye
distntrken, birileri toplam kaliteden bahsetti. Giderek ivmelenen bir degisime sahip dijital
devrimden kagamayacagimizi bilmemize ragmen, halen eski sistemde alis veris yapan pek
nadir Kisi veya kuruluslar kalmistir. Bu baglamda Uriiniin satin alinmasindaki kistaslarinuz
satin ainacak Urindn kalitesi ve o Grdnin tescilli (1SO, TSE vb. )olup olmadig: dir. Bu
husud ara dikkat edilecek olursa toplam kalite yonetim sistemi zaten mikemmeliyeti arayan
ve misterisine sunan bir sistemdir.

Toplam Kalite

Kavramsa olarak net bir tamnu olmayan kalite, gerek bireysel (Edwards, Gilmore,
Price, Broh, Juran, Crosby, Taguchi, Feigenbaum, Deming vd.), gerekse kurumsal
otoritelerin (JS - Japon Sanayi Standartlar Komitesi, TSE-Turk Standartlar: Enstitiisu,
EOQC -Avrupa Kalite Kontrol Organizasyonu, ASQC - Amerikan Kalite Kontrol Dernegi,
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vd.) katkilariyla felsefi, misteri, Urun, Gretim, deger baglamlarinda ve zaman igerisinde
degisik tammmlar kazanmustir. Tamimlardan bazilarini; ihtiyaclar: karsilama yetenegi, misteri
tercihlerine-kullanima-sartlara- tasarim ve spesifikasyonlara uygunluk, ilk seferde ve en
dogrusunu yapmak, urtin ya da hizmetin degeri olmak, organizasyonun butin ¢alismalarinda
yer alan kalicilik olarak sayabiliriz.

Fonksiyonel olarak ise kalitenin gelisimine farkli yonlerden bakilabilir. Kimi bakis
agisina gore, 20. yuzyil basinda Amerikada baslayan Istatistiksel Proses Kontrol, ardindan
gelen kitlesel Uretim ve kaliteden uzak teknolojik gelismeler sonucunda varilan Japon kalite
anlayisi, kalitenin gelisimini olusturan temel taslardir. Kimi bakis agisina gore ise kalitenin
asamalari, 180010 yilarda ustalikla, 1900-1940 arast muayene ile, 1940-1970 arasi prosesin
kontrolU ile, 1970-1980 arasi prosesin tasariminda, 1980'den sonra ise Urdinin tasarimiyla
sekillenmektedir.

Benzer taumlarin birlestigi ortak noktay: soyle tammlayabiliriz. Uriine odaklanan
kalite muayene ve kalite kontrol (6nleme, istatistik yontemler) ile baslayan ilk asamaar,
Uretim sistemine odaklanan kalite glvencesi (6nleme, 1SO 9000, belgelendirme) ile devam
etmis, ardindan yasam bicimine odaklanan toplam kalite yonetimine ulasilmistir. Varilan bu
noktada toplam kalite yonetimini artik yasam bicimi, misteri odaklilik, katilimcilik, stirekli
gelisim, stireg gelistirme, sorun ¢ozme, yetki devri ve yonetim agilarindan ele aliyoruz.

Sirada dijital dunyanin kisa bir tanim var:

Ancak tamma gegmeden Once sunu sOylemek gerekiyor. Dijital dunyadaki
kavramlarin gelisimi, kalite kavramlarinin gelisiminden farkli bir yol izlemektedir. Kalitenin
konusuldugu dinyada dncelikle distnlyoruz, stratgjileri kuruyoruz, sonra uyguluyoruz.
Dijital dinyada ise stratgji ile uygulama paralel gidiyor, ¢cogunlukla da 6nce uyguluyoruz,
sonra disundp, stratgjileri kuruyoruz.

Sadece bu farki bilebilmek bile, neyle karsi karsiya oldugumuzu anlamamiza,
anlayamasak bile en azindan hissetmemize yardimc olacaktir.

Kronolojik olarak Abakiistn kesfine kadar geriye gitmeye gerek yok. 1943 yilinda
"Dinya piyasasinda bes bilgisayardan fazlasina yer yoktur. " diyen IBM baskant Thomas
Watson'in ya da 1981 yilinda "Herkese 640 kb'lik bellek yeterli olacaktir" diyen Bill Gatesin
donemlerine kadar uzansak yeter sanirim.

Simdi, dijital dinyamn olusmasina katkilart olan bu insanlarin bile tahmin
edemedikleri gelisimin boyutlarina kisaca bakalim.
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Teknolgjik boyutta chip yogunluklar: 1970'1erde 1000 civarinda iken, 2000'erde bu
rakam 1 milyara ulagsmistir. Aym ddnemde clock hizlar1 1 mHz'den 1 gHZ'ye, ana bellekler
kbyte'lardan 100 gbytelara, mimari ortam 4 bit'ten 64 bit'e, Arpanet'ten milyarlarca digim
noktasina sahip internete ulagmstir.

Hacimsel boyutta ENIAC'tan ana bilgisayarlara, oradan masa Ustl ve server
sistemlerine uzanan sistemler, zamanla laptop, notebook, PDA (Personel Digital Assistance)
boyutlarinainmis, hatta giderek kiculerek sirketin tretim/satis vb. bilgilerinin cep telefonlar
ile okunmasi da gerceklestirilmistir.

Yazilim boyutunda kiglk capli muhasebe-finans-personel bordro fonksiyonlarindan
olusan sistemler, zamanla ihtiyag planlamasi-kaynak planlamasi (MRP-MRP I1) sistemlerine
kadar blyimUs, kurumsal kaynak ve kapasite planlamalarina maliyet muhasebesi ve yonetim
karar destek sistemlerinin eklenmesiyle (ERP) devasa boyutlara varmistir. Bugiin 6n ofis ve
arka sistemlerin CRM (customer relationship management) kapsaminda birlestirilmes
calismalarina yogunlasil mgtir.

Bir baska bakis agisiyla kisisel bilgisayarlardan, kablosuz iletisim uygulamalarina,
internet altyapist uygulamal arindan internet altyapisi Urinlerine dogru bir gecis yasiyoruz.

Literatire gore kaliteyi etkileyen faaliyetler sunlardir: Pazarlama-pazar arastirmasi-
satis, tasarim ve gelistirme, proses planlama ve gelistirme, satinalma, Uretimin yapilmas: ve
hizmetin verilmesi, dogrulama calismalar1 (muayene, test, kontrol, gdzden gegirme,
denetim...), paketleme, depolama, satis-dagitim, montgj-tedim, servis-teknik yardim, satis
sonrast pazar gozetimi.

TUm bu bilgiler 1s181nda, dijital dinyanin girmedigi bir asama goérebiliyor musunuz?
Simdi sorularimizi, dijital dinyada e-kaliteyi temel aarak daha u¢ noktadara
goturelim.

»  Birisletme aldig1 siparisi ne kadar hizl1 paraya gevirirse o kadar ¢cok kazanir, bu
daancak dijital dinyanin yardimiyla gerceklesecektir.

»  Ne zaman e-business yontemiyle c¢alisan bir firmanin dinyamn herhangi bir
yerindeki firmaya rakip olabilecegini, bu yontemi secmeyen firmaya ise
dunyanin herhangi bir yerinden rakip ¢ikabilir.

>  Artik bankalarin sistemleri 7%24 calisabilmek zorunda. internet sitelerinin bir
kag saat bile olsa kapal1 kalmasinaizin veremez.
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»  Bir banka subesinde bir igslemi yapmanin maliyeti 2 dolar, aym islemi internet
yoluyla yapmak 0.15 dolar, ¢agri merkezi yoluyla yapmak 0.6 dolar deyip,
banka subelerini kapatalim mu ya da bitin Urdnlerimizi ille de internet
sitesinden mi satacagiz? Insanlann sosyallesme gereksinimleri  busbiitin
unutmak zorunda kalinir nm?

> llag ve gida gibi Uriinlerin Gizerine bile artik herkesin anlayabilecesi agiklamalar
konulurken, musterilerimizle hAlADNS, ISS, HTTP, SMTP, POP, FTP, SSL gibi
korkutucu kisaltmalarla mu konusalim.

»  Online tiketicilerin haklarini agiklayacak miyiz? Online siparis edilip de haber
bile alinamayan ya da faturasiz yollanan mallari, iade edilen mallarin bedelini
o6demek icin aylarca bekleten tuketiciler de vardir.

»  Online vatandaglarin, ahlak kurallarini (netiquette) nasil koruyacagiz.

»  Web ve eektronik ticarette basari kriterleri olan gorsellik, fonksiyonellik,
interaktiflik, icerik, guncellik, internet uyumluluk site benchmarking, aktif
pazarlama, ses, bellek, amnda yardimi ne zaman ve tam anlamyla
uygulayacagiz?

»  Ne zaman emlakcilarimiz ¢ boyutlu modelleme kullanarak (ABD'de oldugu
gibi) musterilerine bir giin icerisinde 15-20 evi gosterebilecekler?

»  Ev ofis (home worker) calismalarinin aslinda isten kagma olmadigini, video
konferans, elektronik posta vb. dijitd iletisim araclariyla desteklenen bu
calismalarin, trafik, otopark, stres, is yeri kaynaklarimin gereksiz kullamlimasi
gibi sorunlara ¢ziim oldugunu, bunun da aslinda toplam kalitenin bir konusu
oldugunu unuttuk mu?

»  Dijital diinyanin esnek calisma ve esnek ofis kavramlarina olumlu etkilerini nasil
anlayacagiz? Ofiderde devasa evrak dolaplarimn degisip, yerine daha ince ve
zarif dolaplarin gelmesinin  sorumlusunun, dijital dinyamn bir Urdnd olan
ka&gitsiz ofis oldugunu anlayabilecek miyiz?

»  Dijital dinyamin ¢ temel bileseni, donamim, servis ve icerigin e-kaliteden
kacamayacagin ne zaman Ggrenecegiz?

Cunkd dijital dinyada, her yerde bir seyler oluyor. Her tikladigimz tusun ardinda
Olcimler, veri tabanlari, istatistikler devreye giriyor, ardindan similasyonlar yapiliyor,
sizden bir achm 6nde giden dijital tutumlar beliriyor. Ozellesen siteler, harcamal arimzdaki
degisimi izleyip, size ihtiyacimz olan krediyi 6neren bankalar, sizin tercihinize uygun ve
daha siz aramadan onerilen kitaplar, yakinda on metre uzagindan gecerken "Bize de ugrayin,
yeni mallarimiz var." diye cep telefonunuza mesgj yagdirmaya hazirlanan magazalar, vs.

Teknolgjinin sosyal sistemden cok daha hizli gelismesi, artik gecmise bakarak
ongoride bulunanlarin yanilmasina yol acabilir. Diger taraftan bu belirsizlik, yaratict
girisimlere kacirilmaz firsatlar sunar.

Ama bu, dijital diinyamn toplam kalitenin deneyimlerinden faydalanmamasi icin bir
gerekce degildir. Sorunu dogru ele dmamiz gerekiyor. On yedi yasindaki bir gencin dikkat
ve reflekdleri, otuz yasindaki birisinden cok daha iyidir, dogru. Ama o sirict ehliyeti
alamaz. Cunkd deneyim, sorumluluk duygusu ve psikolojik olgunluk agilarindan zayiftir.
Soruna bu agidan yaklasamaz niy1z?
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Kdlite felsefes gok uzun yollardan gegti. Simdi onun bu dijital dinyamn hizina ve
degisim gucune ihtiyact var. Dijital dinyanin da toplam kalite felsefesinin deneyimine
ihtiyaci var.

Dijital dinya saniyelerin sirketleri batirabilecegi bir dinyadir. Bu nedenle, bu
dinyanin her bileseninin kusursuz bir kaliteye sahip olmasi gerekmektedir. Standartlarin,
kuralarin, stillerin, aiskanliklarin hentiz tam olarak belli olmadig: bu dinyada e-kalite nasil
saglamr?

Sadece Ureticinin degil, tiketicinin de katkistyla tabii ki. Bu katki nedir peki? Chat
kdltard, bende de olsun diye agilan ve artik islevsiz olan siteler, kavramlarda sikisip kalmis
isten ise ve isten tiketiciye fonksiyonlarim saymayacagiz burada.

Bir zamanlar video kamera ciktiginda, Onine gegip poz verisimizi ammsiyor
musunuz? Fotograf makinesine olan aiskanligimizi yeni bir teknolojide devam ettirmistik.
Ayni hatay1 devam ettirmememiz gerekiyor.

Oncelikle aliskanliklarimizi degistirmeye hazir olmaliyiz. Ogrenmekten, denemekten
korkmamaliy1z. Burada oncelikli gérev toplam kalitecilere duslyor. Toplam kalitenin e-
yasamda bicimlenmesini hep birlikte olusturmaliy1z. Recete pek de bilinmedik degil aslinda.
E-yasam aktif olarak kullanmak, kullanimlailgili distincelerimizi, elestiri ve 6nerilerimizi,
her platformda, her firsatta ve ylksek sesle sdylemek, ucuk bile gelse "Soyle de olsa iyi
olurdu."yu sdylemek zorundayiz. Ancak bdyle olursa toplam kalitenin en 6nemli bileseni
olan, musteri memnuniyeti icin zorlayici bir etki yaratmis, e-yasam'a katkida bulunmus
oluruz.

Teknoloji giderek simirlarina dayanmaktadir. Dolayisi ile Uriin gesitliligi yavaslamakta,

hizmette kalite 6n plana gikmaktadir. Uretici ve hizmet verenlerin de, bu kapsamda dijital
yasamun kurallarini bir an 6nce 6grenmeleri gerekmektedir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklari

Oneriler

> Isletme veya kurumda genel bir triin ve
kalite calismasi yapinz.

» Kalitei Urdn alip satmamn milli
ekonomiye katkisi neler olabilir?

» Toplam kalite biinyesinde Uriin satan
firmanin hedeflerinde ekonominin yeri
sizce nedir?

» Gelismis bir Ulkeyi ele alip o Ulkenin Grin

standartlari ile Turkiye Cumhuriyeti
Devletinin farklar: ve tsttnl tklerini
belirleyiniz?

> Uriin standardizasyonu uygulama
Orneklerine bakabilirsiniz.

» Sanayilesmis ve gelismis tlkelerin
ekonomilerini inceleyebilirsiniz.

> Ekaliteileilgili internet veilgili
kaynaklar1 kullanabilirsiniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki sorularin dogru olanlar Uzerine isaretleyiniz?
1.  Birisletmenin pazara sundugu tim mallarane ad verilir?

A) Mal dizis

B) Mal karmasi

C) Mal birimi

D) Yeni ma

E) Malin eni ve boyu

2. Elektrik motorlari, yar iletkenler gibi musterinin nihai UrinUnin bir parcast olarak
Uretilmis endustriyel Grtinlere ne ad verilir?

A) Yapilar

B) Agir donamm Urinleri

C) Hafif donarmm rinleri

D) Alt montg elemanlar: ve parcalar
E) islenmis maddeler

3. Asagidakilerden hangis tuketim mallar: gruplandirilmasinda yer amaz?

A) Aranmayan mallar
B) Ozelligi olan mallar
C) ikame mallar

D) Kolaydamallar

E) Begenmeli mallar

4.  Asagidakilerden hangisi markanin sagladig: yararlardan biri degildir?

A) Musteriye belirli bir Grind tammaimkén vermesi

B) Rakip Urlnlerin taklit edemeyecegi bir tamnmayaimkan vermesi
C) Isletme sahibinin prestijini artirmayaimkan vermesi

D) Alclarin, kendilerini ifade etme bicimlerinden biri olabilmesi
E) Aliclarnn rin kalitesini degerlendirmelerini kolaylastirmasi
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Asagidakilerden hangis begenmeli mallarin 6zelliklerinden biri degildir?

A) Dagitim alammn sinirl: olmasi

B) Uretici ve araci isletmelerin dagitim ve satis ¢abalarina bagvurmalarim zorunlu
kilmasi

C) Ureticilerle perakendecilerin yakin iliski kurmalarim gerektirmesi

D) Dagitim kanalinda toptancilarin yer almamasi

E) Saticiisletmenin adimn, Uretici isletmenin adindan daha 6nemli olmasi

Satislart hizli bir sekilde artarak basa bas noktasina ulasan bir Urln, yasam egrisinin
hangi asamasindadhr?

A) Gelisme asamast
B) Olgunluk asamasi
C) Gerileme asamast
D) Tamtmaasamast
E) Doygunluk asamasi

Asagidakilerden hangis fiyatlamayi etkileyen faktorler arasinda yer amaz?

A) Pazarlama amaclar
B) Maln nitelikleri

C) Malin Uretim kosullar
D) Maliyetler

E) Pazarin yapisi

Asagidakilerden hangis fiyatlama hedefleri arasinda yer dmaz?

A) Sosyal sorumluluklar: yerine getirmek
B) Ké& edeetmek

C) Pazar payin biyitmek

D) Fiyat dncisiini izlemek

E) Urinyadaisletmeicinimaj yaratmak

Isletmelerde yatirimin geri donls oram asagidaki pazarlama karmas: elemanlarindan
hangisine baglidir?

A) Dagitima

B) Fiyata

C) Uriine

D) Reklama

E) Satis gelistirmeye
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10. Asagidakilerden hangiss mallarin  fiyatlandinimasinda kullamlan maliyet  arti
yonteminin 6zelliklerinden biri degildir ?

A) Isletmelerde yaygin olarak kullanilmasi
B) Fiyatlamada, misteri ihtyaclarinin géz éniinde bulundurulmasi
C) Rekabeti gbz 6niinde tutmamast

D) Fiyatlamada, maliyetleri esas almas
E) Pazar talebini dikkate almamasi

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtar ile karsilastirimiz. Dogru cevap sayimzi bdirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddit yasadiginiz
sorularlailgili konular: faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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B UYGULAMALI TEST

DEGERLENDIRME OLCUTLERI

Evet

Hayr

1. Urin tanmma stratejilerini belirlediniz mi?

2. Milli ekonominin temel varolus nedenlerinin ne oldugunu
ogrenebildiniz mi?

3. Ureticilerin milli ekonomiye katkilar1 agisindan sonuglarin
kavrayabildiniz mi?

4. Firmatamma hedefleri nelerdir, sonuclarin sosyal hayatta nasil
goruraz?

5. Uriin ve kalitede 6nemli unsurlar: grendiniz mi?

DEGERLENDIRME

Tum sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geginiz.
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OGRENME FAALIYETi—4

AMAC

Is yerinde, azalan stoklar ve ihtiyaclari belirleyerek, ilgili firmalara siparis
verebileceksiniz.

ARASTIRMA

»  Bufaaliyet 6ncesinde yapmaniz gereken oncelikli arastirmalar sunlar olmalidir.
»  Bulundugunuz cevrede biyik capta stoklama ve Uriin satisi yapan bir firma
tespit edip randevu aimz. Topladigimiz bilgileri simfta arkadaslarinizla

paylasiniz.

4. STOK BILGISI VE SIPARIS VERME

Saklanmak Uzere ham madde, yart mamul ve mamul maddelerin ¢esitli amaglarla
degisik donemler icin tutuldugu sabit noktalardaki Urinlerdir. Saklanan Urinden ne kadar
oldugu is yeri binyesinde stok takip kartlari agilmali buna gore stoklarin takipleri
saglanmalidir. Isverene her an stok bilgisi bu sistemde verilebilir. Eksilen trtinleri bu kart
sayesinde gorebiliriz.

Gunlik stok bilgis VPSN teknolgjisine gectiginiz andan itibaren, ginlik satig
bilgileriniz gincellenmeye baslar ve merkez stok bilgisi sizin igin artik eskisinden hem daha
kolay ulasabilir, hem de daha onemli bir hdle gelir. 20nci ylzyilin sonlarina dogru internet
teknolojis 6n plana ¢ikti ve bu donem icinde en basarili olan uludlararasi sirketler, stok
bilgisini en iyi idame ettirenler olmustur. Ay sirketler, merkez - sube iliskisinde lojistik
destege en erken geemeyi basaranlar olmustur.

Uriin yonetimi ve stok, Maestro Perakende Sisteminin yapr tasidir. Sistem burada
kurulan stok yapisina gore sekillenir. Burada olusturulan yam veriler toplandikca karar
destek raporlarinda etkili olur.

Stok kartlart matris yapida hazirlamr. Bu yontemle ¢ok az stok kartiyla renk/beden,
cing/tip takibi yapilabilir. Stok kart: igerisinde tema ve asorti tammlar: yapilabilir. Stok kart
icinde ana grup, marka, Urtin tipi, alt grup, kalite, Urin kullamcr grubu, ait oldugu yil ve
sezon bilgileri, tutulabilir. Bunlarin yan sira, Uretici ya da Urinin temin edildigi firma, stok
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takip birimi, KDV oram, kullamcinin driin Gzerinde tutmak istedigi hatirlatma notlarini ve
resim bilgilerini icermektedir. Stok kartlarinn tanitiminda birden fazla yontem uygul anabilir.
Akill1 kod sistemine gore daha 6énceden hazirlanmis agag¢ yapisinda otomatik tamtilabilir.

Agac yapisi kurumun biinyesinde ihtiyaca gore sekillendirilebilir. Stok kartlarina, agag
yapist haricinde kurum icin gerekli analiz raporlarinin hazirlanmasinda yararlanilan sinif ve
aternatif simf kodlamalar1 da yapilabilir. Renk/Beden, Cing/Tip bilgileri, asorti adetleri,
Urdin barkodu, asorti/tema, minumun/maximum stok adetleri raf adrederi bilgilerine aminda
ulasilabilir ve gerekli dizenlemeler yapilabilir. Barkod girisleri sistemde kullanmilan barkod
tipine gore hesaplatilabilir. Var olan barkodlar ise kullanic tarafindan €lle girilebilecegi gibi
Excel ya da benzer dosyaardan programdaki bilgia isleviyle hizla yiklenebilir. Asorti/Tema
barkodlar1 da aym yontemle hazirlanir. Bu barkodlar daha sonra programda toplu giris cikis
islemlerinde kullanilarak kuruma hiz, zamandan kazang, dogru islem saglar. Stok karti
sayfasinda toplam firma ya da depo ve magazalar bazinda stok adedi gorilebilir, ciktist
anabilir. Ayrica depo ve magazalar bazinda en dt ve Ust stok seviyeleri belirlenebilir, ilgili
birimlere yapilacak uyarilar aktif duruma gegirilebilir. Uriinlerin, takip etmek istediginiz tim
ozelliklerini tarif ederek bu 6zelliklere gore rapor aabilirsiniz. Sinirsiz sayida fiyat tipi
olusturarak Ordnlerin fiyatlarim tarih bazinda saklayabilir ve raporlayabilirsiniz. Otomatik
fiyat olusturabilir, indirim ginlerinde fiyatlarin ayarlanmasim saglayabilirsiniz. Boylelikle
fiyat politikaniz1 daha hizl1 ve dogru bir bicimde olusturabilirsiniz.

Uriinlerin hareketlerinde cesitli islem kodlar1 vererek defolu veya problemli gelen
Urdnlerin raporlart ainabilir. Bu raporlari, Urin grubu, marka vb. kategorilerde alarak
degerlendirme yapabilirsiniz. En ¢ok, en az satilan Urtnlerinizi miktara veya tutara gore
raporlayabilirsiniz. Ayrica, isterseniz depo kalammzi da gorerek yeni satin ama kararlari
verebilirsiniz. Farkl: fiyatla satislar raporu aarak, tespit edilen fiyatin disinda yapilmis olan
satislarimzi ve farklari gorebilirsiniz. Barkod uygulamalar: ile Urtinlerinize simirsiz sayida
barkod tarif ederek, bir Orin kaleminin birden ¢ok barkodu olmasim saglayabilirsiniz.
Boylelikle diger firmalardan gelen barkodlari kullanarak daha pratik bir takip
gerceklestirebilirsiniz. Barkodlu  Orin  etiketlerini  istediginiz formatta ve boyutta
basabilirsiniz.

Fiili sayimi, barkodlu portatif € terminaleri ile yapabilirsiniz. Ayrica, magazanizda
bulunan fiili stok sayim miktari ve olmas: gereken miktar arasinda dogabilecek farklar: tespit
ederek, adetsel ve tutar fark analizi yapabilirsiniz. Stok karti ekramnda trtine ait gincel ve
gecmis fiyat bilgileri, barkodlari, minimum, maksimum stok adetleri, raf adrederi vb. gibi
izlenebilmektedir.

> Omirlii stoklarin son kullanma tarihlerine gére takibi

>  Igtenildiginde hareket esnasinda giris ve cikis birimlerinin otomatik olarak Ust
birimlere cevrilmesi

»  Seri numarasi ve barkod ile envanter yénetimi
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Stok devir hizi sirketin Uretip stokta tuttugu mallari ne hizla sattigim gosterir. Bu oran
ne kadar hizlysa, sirket o kadar akill1 bir satis politikast izliyor demektir. CUnkU ticarette en
buyUk risk stoktur..

Bir donemin stoklar: ile net satislarn arasinda kurulacak iliski stok devir hizim
bulmaya yarar. Bunun icin de, net satislarin stoklara bolinmesi gerekir.

Net Satislar
Stok Devir Hiz1 Oran = --------——-=-————-
Ortalama Stoklar

Oran, isletmenin stoklarinin ne kadar siratle satildigimi gosterir. Butin stoklar
maliyet bedeli ile kaydedileceginden ayni oran dogru olarak;

Satilan Md1n Maliyeti
Stok Devir Hizi Oram = seklinde de bulunur.
Ortalama Stoklar

Ortalama stoklar ise su sekilde hesaplanir:
Ortalama Stoklar = (D.Bas1 Stoklar + D.Sonu Stoklar) / 2

Stok devir hizi, stoklarin yil icinde kag kez satildigini gosterir. Stok devir hizi oraninin
yuksek olmasi daha az sermayenin stoklara yatirilmis oldugunu ifade eder. Stok devir hizi
yiksek olan isletme daha fazla rekabet giictine sahiptir. Clinkl dustk fiyatla mal satarak satis
hacmini genisletebilir. K& marj1 distk de olsa toplam karinm artirabilir. Oranin yiksek
olmasi, isletmenin maruz kaldig: fiyat, moda degisimlerinden kaynaklanan riski azaltir.
Isletmede etkili bir stok ve pazarlama programinin ve etkili bir stok kontrolii oldugunun
gostergesidir.

Oramin distk olmast bir takim sakincalar dogurur. Stoklarin muhafaza ve sigorta
masraflar artar, stoktaki mallarin fiyat1 diserse zarara ugranabilir, uzun sire stokta kalmasi
sonucu malin fiziki vasf1 bozul abilir, stoktaki mallar demode ol abilir.

Ticari isletmeler bakimindan stoklar sadece ticari mallar ifade ederken (retim
isletmelerinde mamuller, yari mamuller, ham madde ve mazemeler, stoklar kalemini
olusturur.

Alim siparisleri, satis siparisleri, Uretim asamasinda baz olabilecek planlama siparisi
bilgileri, depo ve magaza sparisleri takip edilebilmektedir. Siparis asamasinda sevk
edilenlere gore siparis bakiyeleri izlenir. Renk/beden, boy/beden, cing/tip matrisli Uriinlerde
siparislerinizi bu matrisler seklinde pratik olarak girebilirsiniz. Siparisi ainan Grinin
rezervasyonu yapilarak kullamlabilir stok takibi yapilir. Siparisler birden fazla sevk edilebilir
yada sevki kabul edilebilir. Istenildiginde sevk emri planlama modilli ile sevkiyat
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planlamasi yapilabilir. Verilen sevk emirleri depo yetkilisinin sevk ekranina diiser, yetkili ne
zaman ne adetlerde kimlere sevkiyat yapilacagim onceden bilerek otomatik sevklestirme
islemi ile hizl1 ve dogru olarak sevk islerini tamamlar. Siparis Planlanma Modul U sayesinde
satin ama ve Uretim planlamast saglikli takip edilebilir. Satis ya da alis teklifleri proforma
faturadan olusturulabilir. Teslimat tarihleri izlenebilir, bu tarihler sistemden 6nceden girilen
parametrelere gore otomatik hesaplanabilir ya da musteriye 6zel tarihler verilebilir. Ayrica
tedimat tarihlerine gore cesitli listeler almnabilir. Siparis formu hazirlanirken barkodla, el
terminalinden, elle daha 6nceden hazirlanmig siparislerden kopyalanarak, Bilgi a metotlar
ile cis ortamlardan (excel, xml, txt) kullanlabilir. internet tizerinden siparis aktarilabilir.
Bununlabirlikte, stok bilgisi ve tammmlar sayesinde gerekli Grinler icin siparis formu Satistan
Siparis-Stoktan Siparis adimlariyla otomatik olarak hazirlanabilir, siparis formu dokumleri
yazicidan alinabilir. Tekrar giris islemleri yapmaya gerek kalmadan irsaliye ve faturalar
otomatik olarak hazirlanir. Firmalar ve anlasma sartlart sisteme girildiginde siparis formu
hazirlarken aninda olusan fatura tutar1 da gorulebilir. Siparis formu istenildiginde yeniden
fiyatlandirilabilir. Gelen faturalar alim sartlarindan farkli hazirlanmissa, istenildiginde fark
faturast aminda hazirlanir ve raporlanabilir. Tedarik¢i performans: degerlendirilebilir.
Acik/kapal1 siparisler, stok ve cari hesaplar ve detaylar cesitli raporlarlaizlenehilir.

| Stogun az ile fazla bulunmasi arasinda denge noktasi var mi?

*—‘
ey Az envanter
<= bulundurmani
n maliyeti
B
L - - .Satlgln kacrmazn
- Irmalatin aksamas=
Fazla envanter
bulundurmanin
maliyeti
- Pararin rmaliyeti
- Daha fazla “alan” iktivac
- Kullarmilarnaz durrna diizrme

- Takip ve izlerne masraflan



| Stogun bize olan maliyetini formiile edelim ...

" Pazar, dizayn veya rakibin
. dedigikliklerinden dolayr satilamaz veya
i kullamilarmaz dururnuna gelmnek

i a Dokdran ileilgili iglernler, satinalrma ve b, Uzun sireli saklarmaktan dolay bozulmak
zabiz sipariglerinin hazirlanraz, teklif
hazirlarna ve armbalaj tarlerine gére i o Kayit tutmak
raliyetler, . d. Envanter ile ilgili sigortalar
b, Tezgah dedisirmleri ve set-up slreleri ve i e Depolarna malivetleri (151, ver, 151k,
bu iglemler ile ilgili keontrol, hurda veva insan]
veniden imalat masraflan : N
. i f. Envantere baglanrmis paranin altern atif
c. Ig takip ile ilgili izlernler " rnaliveti
Siparis Yermenin Maliyeti Bulundurma Maliyeti

| |
¥

Toplam Maliyet

| Bir seferde ne kadar siparis vermeliyiz (1) ...

Bir seferde siparis vermek istedigimiz miktari sembolize etmesi igin “Q” harfini kullanacadiz ...

Bir yillik talep igin ise “D” harfini kullanacagiz ...

Siparis Yermenin _ | Bir siparisi + Acacadim iz toplam
M aliyeti ~ | agmanin malivet siparis sayisi
Bir siparisi
agmanin maliveti ™ | + D/Q
P " olsun ...
P:DJSQ
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| Bir seferde ne kadar siparis vermeliyiz (2) ...

Bir seferde siparis vermek istedigimiz miktari sembolize etmesi igin “Q” harfini kullanacagiz ...

Bir birim stogu yillik bulundurma maliyeti ise “C” olsun ...

Bir birim stodu
Bulundurma Maliyeti = | bulundurm a # | Avera] Stok
maliveti
c X Qf2
Cx Qf2

| Bulundurma Maliyeti ile Toplam Siparis Maliyeti ters calisir ...

Her seferinde ne kadar gok siparis verirseniz birim siparis basina disen maliyet azalir (6rnegdin bir yilhk
ihtiyacinizi bir seferde Uretirseniz bir defa SET-UP yaparsiniz). Ancak bir seferde ne kadar gok siparis
ederseniz o kadar fazla stok tasirsiniz.

Bu iki egri bir noktada kesisirler ...

A

Bulundurma Maliyeti

Siparis maliyeti

Yilhik maliyet

-

Bir Defalik Siparis Miktarn
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| Kesisim Noktasinin Anlami -1

Bu iki egrinin kessim noktasinin 6zel bir anlami vardir, ¢linkli bu noktada asagidaki esitlik yazilabilir.

Siparis Vermenin Maliyeti = Bulundurma Maliyeti

Ve ikisinin toplami bize toplam maliyeti verir. Gordiginiz gibi “eder bu iki grafigin toplamlarini gizecek olsa
idik” , ortaya Toplam Maliyet Egrisi gcikacakti ...

Bulundurma Maliyeti

Siparis maliyeti

Yillik maliyet

>

Bir Defalik Siparis Miktar:

| Kesisim Noktasinin Anlami -2

Toplam Maliyet Egrisinin “dip noktas!” ayni zamanda kesisim noktasi olacaktir. Hatirlarsaniz bu
noktada : Siparis Vermenin Maliyeti = Bulundurma Maliyeti 'ne esit olmakta idi. O zaman bu
noktanin “X” koordinat dederi bizim icin Optimumum Siparis Miktari olacaktir.

A
Toplam maliyet

.. — — — —
v
- Bulundurma Maliyeti
"
E :
X :
E Siparis maliyeti

- >

Optimum Q Bir Defalik Siparis Miktari
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| Formillere geri déniis

Aradi§imiz Optimum Siparis Noktasinda : Siparis Vermenin Maliyeti = Bulundurma
Maliyeti ‘ne esit oldugunu biliyoruz . Bunun anlami :

P:D/Q = CxQJf2

Simdi bu esitigin icinden “Q” dediskenini bulacagiz, bundan sonrasi lise matematigi ..

PxD/Q = CxQ/2.."Q" nun esltlgln bir tarafindan yok olmasi icin her iki tarafi Q ile
carpacagiz .

PxD = CxQ2/2 ... simdi Q yaIn|z birakilacak
(2x P x D)/ C= Q2 ... Heriki tarafin karekékii alinmali ...

YWa2PD fC = 0 ... Bu formal “"anlG” EOQ formdaludar
(Economic Order Quantity - Ekonomik Siparis Miktari)

| EOQ formiilii

EOQ formulid ilk defa 1915 yilinda Ford W.Harris tarafindan ortaya atildi. Bu
yontemin sinirlarina dikkat edildigi slirece etkili sonuglar yaratabilir.

2PD
EOQ

C

Yilhk Talebi 200 Adet olan bir malzemenin birim fiyati 50 TL ve bir siparisi agma maliyeti ise 100 YTL olsun.
(D = 200, P = 100)

Envanter tasima maliyetin ise envanter degerinin %24'l kadar oldugunu varsayalim.
(C=24*50/100 =12 YTL)

Formull uygularsaniz sonug “58” gikacaktir. Burumda Optimum Siparis Miktari 58 Adet” olmaktadir.
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| EOQ formiilii, Toplam Maliyet Grafigi ve KOR NOKTA

Economical Order Quantity formltin dayandigi temel mantik Siparis Verme Maliyeti ile Bulundurma
Maliyetinin miktara gore ters oranti icinde olmalarina ve bir noktada kesisecek olmalarina dayanir.

Ancak bu mikemmel gériinen iliskinin bir Kér Noktasi vardir.

Toplam maliyet

Bulundunna Mallyet

Yulllk maliyat

Siparis maliveti

‘i' .

Optirum Bir Defahkk Sipariz Miktan

| Siparis Verme Maliyetinin Ozel Durumu... KOR NOKTA

Prensip olarak “Bulundurma Maliyeti” her zaman pozitif bir rakkamdir. Siparis verme maliyeti ise Uretimini
yaptiklarimiz igin “hazirhk - SETUP” maliyeti veya satinaldiklarimiz igin dékiimantasyon hazirlama ve
satinalma béliminin masraflarindan olusan bir tir maliyet olarak kabul edilmektedir.

Uretimini yaptiginiz bir parca icin “SETUP” islemini yok etse idiniz bir siparis
verme maliyeti de olmayacakti (JIT prensipleri, Waste Elimination, Lean
Manufacturing).

Bu durumda EOQ formilindeki “P” dederi “0” olacak ve EOQ dederi’de “0” olacakti.

2PD
EOQ = 0

C

Siparis Verme Maliyeti sifira yaklastikca EOQ degerinin kiiciilerek yok
olmasi, JIT ve WASTE Elimination prensipleri ile paralel bir gelismedir.
Firmalardaki parti biiyiikliigiiniin azaltilabilmesi icin yapilmasi gereken
calismayi isaret eder.

49



UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar:

Oneriler

> Isletme veya kurumda genel bir stok ve
stok takibi ¢alismast yapinz.

» Stok takibinin kuruma ne gibi  katkisi
olabilir?

» Stok devir mzimn ekonomideki karsiligi
sizce nedir?

> Isletmeler icin siparis verme veya
siparisleri karsilama sizce ne kadar 6nemli
olabilr?

» Stok ve takibi ile ilgili Orneklere
bakabilirsiniz.

> Internet veya cevrenizde bulunan bir
fabrika, Uretici ya da toptanciya gidip
bilgi ve dokimantasyon isteyebilir,
bunu simf ortaminatagiyabilirsiniz.
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OLCME VE DEGERLENDIRME

OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)
Asagidaki sorularda bos birakilan yerlere dogru ifadeyi yazinz.

1.  Saklanmak Uzere ham madde, yar1 mamil ve mamul maddelerin gesitli amaglarla

degisik donemler igin tutuldugu sabit noktalara.................. denir.

2. Urinlerin hareketlerinde gesitli islem kodlar1 vererek defolu veya problemli gelen
drdnlerinraporlart ..o, sayesinde alinabilir.

3. Stok Devir Hiz1 Sirketin Uretip .................... mallar1 ne hizla sattigim gosterir. Bu

oran ne kadar hizliysa o kadar iyidir.

4.,  Stok devir mzi oramnin yiuksek olmasi daha az sermayenin stoklara yatirilnms
oldugunu ifade eder. Stok devir iz1 yuksek olan isletme dahafazla ....................
sahiptir.

5.  Siparis asamasinda sevk edilenleregore .................... bakiyeleri izlenir.

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz.

DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastirimiz. Dogru cevap sayimizi belirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddit yasadiginz
sorularlailgili konular: faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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B. UYGULAMALI TEST

DEGERLENDIRME OLCUTLERI

Evet

Hayr

Is piyasasinda stok bilgisininin énemini belirlediniz mi?

Siparis vermenin ¢zelliklerini kavrayabildiniz mi?

Stok kartimin ne demek oldugunu ve hangi sektérler icin gerekli
bulundugunu anlayabildiniz mi?

Stok devir mzimin iyi olmasinin isveren icin ne denli 6nemli
oldugunu kavrayabildiniz mi?

Stok devir hizi sirketin Oretip stokta tuttugu mallar: ne hizla sattigin
gosterir. Bu oran ne kadar hizliysa o kadar iyi olmasi tlkemizde
hangi kurum veya kuruluslar1 kapsamaktadir, belirleyebildiniz mi?

DEGERLENDIRME

Tum sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geginiz.
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OGRENME FAALIYETI-5

AMAC

Calisilan ortamda, satin alma bitgesini uygulayabileceksiniz.
ARASTIRMA

Bu faaliyet dncesinde yapmaniz gereken 6ncelikli arastirmalar sunlar olmalidir:

»  Bultceleme ve bitceleme sistemleri Uzerine yazilmis kaynaklart bulmaniz.

»  Calisma kosul ve sartlarn biyldk olan firmalara giderek firmamin Oriin
bitcelemeye verdigi dnemi arastirimiz. Uygulanan Urin bitce sistemi hakkinda
yetkili bir kisi ile gorisip hangi uygulamalar1 yaptiklarim not alimz. Kaynak

varsa sinifa getiriniz.

5.BUTCELEME SISTEMI

Gelecek faaliyet donemi icin, isletmenin amaclarina, hedeflerine ve isletme
politikalarina uygun olarak isletme yonetimi tarafindan hazirlanan gelecek donem
faaliyetlerini ve sonuclarim parasal ve sayisal olarak ifade eden raporlara buitge denir.

Gunumizde isletmelerde, sabit ve esnek olarak iki tir bitce uygulamas
yapilmaktadr.

Sabit bitce, dizenlendigi tarinten sonraki donemlerde olusacak muhtemel
degisiklikler karsisinda hichir sekilde degistirilmez.

Esnek bitce ise, dizenlendigi tarihten sonraki bir tarihte Gretim maliyetlerinde genel
yonetim giderlerinin dolayl1 etkileri dikkate alinarak ve gelecekteki muhtemel degisikliklere
uyarlanabilen biitcelerdir.

Onceden tahmin esasina dayanan isletme biitceleri diizenlenirken, isletmenin amag,
hedef ve politikalart dogrultusunda diizenleneceginden bitin serviderle is birligi ve bilgi
aigverisi yapilmalidir.

Bitcelerin dénemi bir yi1l oldugundan veriler bir yillik doénemi kapsamalidir. Bununla
beraber yillik donem butgeleri aylik, Ucer aylik donemler hélinde diizenlenip bunlarin icmali
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yapilarak yillik bitce rakamlar: tespit edilebilir.

>  Isleemeler Hazirladiklar Biitgeler Sayesinde

Amaclarim ve hedeflerini tespit eder.

Hedefledikleri durum ile gerceklesen durum arasindaki sapmalart ve
nedenlerini tespit ederek gerekli diizeltmeislemini yapar veileriye yonelik
Onlemini alir.

Daha akilc ve saglikli sonuclar elde edilir.

Mevcut olanaklarla neler yapilabilecegini ve bu konudaki en dogru ve
verimli yolu gosterir.

Hedeflere ulasmak icin ilerlenen yolda nelere katlamlacaginm gosterir.
Isletmenin sahip oldugu kaynaklar: en etkili sekilde kullanma olanag:
saglar.

Y 6netimin saglikl1 ve dogru karar vermesine yardimci olur.

Gelir ve giderlerin strekli kontrol atinda tutulmasim saglar.

»  Butcelerin Dizenlenmesinde Dikkat Edilmesi Ger eken Konular

Bitceler gecmis donem sonuglarindan yararlanarak ileriye yonelik tahmin
esasina gore duzenlenir. Bu nedenle bitce dizenlenirken oncelikle
bakilmasi gereken yer isletmenin mevcut durumudur.

Biitce isletmenin yapisina uygun olarak hazirlanir.

Bitceler belirli bir donem icin diizenlenir bu nedenle biitge diizenlenirken
bu zaman siirecine kesinlikle uyulmalidir.

Bitce sistemi ile muhasebe sistemi arasinda saglikli  koordinasyon
kuruimali1 ve aylik olarak bltce verileri ile muhasebe verileri kontrol
edilmelidir.

Bitce kalemleri ilgililer tarafindan isletmenin fiili sonuglarina gore
devamli izlenebilmeye olanak taniyacak sekilde diizenlenmelidir.

Bitce hazirlamirken kaynak arastirarak butce donemi ileilgili tahmini kur,
enflasyon orani, parite calismasi yapilmalidir.

Bitce hazirlanmasi genellikle kasim ve aralik ayinda baglar. En geg
31/12/... tarihinde yonetim kurulu onay: alinmis ve temize ¢ekilmis olarak
ilgili birimlere dagitimi yapilir.

Muhasebe servis veya biitce servis her ay gerceklesen ve bitgcelenen
olarak bitce karsilastirmasini yapar. ilgili birimlere dagitir. Bu birimler
aylik olarak yapilan bitge toplantisinda butceleriyle ilgili  gerekli

aciklamay: yaparlar.

»  Butcelerin Dizenlenmesi

Isletme biitceleri hazirlamrken asagidaki siratakip edilir.

Satis Bltces
Uretim Biitcesi



Direkt Ik Madde ve Malzeme Blitgesi

Direkt iscilik Bitcesi

Genel Uretim Giderleri Bitcesi

Mamul Stok Bitcesi

Satilan Mamullerin Birim Maliyet Bitces
Arastirmave Gelistirme Giderleri Bitces
Pazarlama Satis ve Dagitim Giderleri Bitges
Genel Y Onetim Giderleri Bitgesi

Olagan Faaliyet Gelirleri ve Giderleri Butges
Finansman Butces

Gelir Tablosu Butgesi

Y atirnm Biitgces

Bilango Butges

Bitce hazirlamanin ilk basamagidir. Satis bltgesi hazirlamadan diger asamalara
gecilemez. Satis bolumu, onumizdeki bir yil icin aylik bazda miktar ve tutar olarak satis
bitgesini hazirlar. Genel muidure onaylattiktan sonra Uretim bolumlerine dagitimim yapar.
Aynicasatiglarlailgili; Pazarlama Satis ve Dagitim Giderleri Bitgesi'ni hazirlar.

Biitge Asamalan ve interaktif Etkilesimi

Foalkyet ™

gideren
| . bligesl i
. o
[ Mokt | | Safl Biltgelenmis
| bltges “ 7| tahminied qgelir toblosu
Uretim
tahminien
Urestirm i
rrclivetien
L bolces .
_/'_\\ E AT
Sermaye 7
e ‘_. Bltcalanmis
biitces! ; Bikango i

kEaynak : hkeigs8ikigs, Accounting, bz Graw Hill
Publication=9.bazhki, sayfa 1156

55



Y apilacak bitgeleme calismasimin ilk ve en 6nemli kismimi olusturmakta olan satig
hasilatinin tahmini, satis yoneticisi ve calisanlarinin gegmis tecribeleri, dngorilen fiyat
politikasi, makro ekonominin ve sektériin gosterecegi kondisyonun tahmini ve rekabetin
boyutuna gore ol usturulmaktadhr.

Y apilan satis tahmini, Uretim tahminini, gelirlerin tahminini ve degisken maliyetleri
dogrudan etkilemektedir. Bu etkilesimi sekildeki kirmizi oklarlaizleyebilmekteyiz.

Satis biutcesinin baslangic noktasi olan satis tahminlerinde bulunmak, cok cesitli
kriterin stz konusu oldugu bu asamada, defalarca revizyon yapmak ve alternatif senaryolar
hazirlamak gerekebilmektedir.

Qualis Budget ile bitce sorumlusu Uriin ve satict bazina kadar ayrintili olarak satis
tahminleri yapabilmekte, bu sayede hedeflerini Urin bazinda tayin edebildigi gibi, fiyat
politikasit da donemler itibariyla hedefl eyebilmektedir.

Revizyon ve senaryo secenekleri ile tahminler gincellenebilir ve aternatif satis
politikalar1 olusturulabilir. Dinamik bir rekabet ortaminda statik bir bitce yerine,
guncellenebilen ve politika degisikligine gidilebilen bitce olanag saglanmaktadir.

Satin Alma taleplerinin yetki dahilinde yapilmasim ve satin ama biriminde
toplanmasint saglar. Satin alma talepleri icin onay modiline sahiptir. Onay moduli
isletmelerin  yonetsel yapisina uyumlu calisabilecegi gibi kendi iginde de onay
prosedirlerinin olusturulmasina imkan verir. Kritik stok seviyelerini tedarik siiresi, devir
hiz1, raf 6mrl gibi parametreleri gbz onine aarak belirler. Kritik stok seviyesi dismus
Urinlerde satin alma birimlerine otomatik makro satin ama bitcesinin yillik bazda
yapilmasi, uygulanacak zaman dilimlerine (3 aylik, aylik, haftalik vb.) dagitiimasi, biitgenin
ilgili birimlere dagitiimasi, satin amalarin planlama/kesinlesme/tahakkuk asamalarinda
bitce kalanina (parasal ya da miktarsal) gére kontrol i, satin alma talimatlarim onay zincirine
bagl1 kalarak baglatir. Stoktaki Grtinler icin onay dahilinde otomatik talep karsilamay: saglar.

Onayl:1 tedarikcilerle ilgili sbzlesmeleri elektronik ortamda saklar ve her bir siparis
tedim asamasinda tedarikci ile yapilan stzlesme kosullarina ne kadar bagli kalindigin
denetler. Siparislerin stoklara alinmas ile birlikte belge girislerinin (irsaliye, fatura, garanti
vb.) yapilmasini saglar. Satin aiinan Urdnler ile ilgili her tarli 6zellik detayinin
tammlanabilecegi fonksiyonlara sahiptir. Tedarikgiler ile ilgili belgeleri ve dokimanlar
saklar. Teminat mektuplar: gibi kiymetli evraklar icin tarih bazinda kontrol islemleri yaparak
olasi riskleri onler.
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Insan Kaynaklar: Yonetimi (IKY) kavramu 6zellikle son 20 yilda yaygin olarak
kullamlmaya baslannus ve her gegen giin énemi daha iyi kavranan bir isletme fonksiyonu
olmustur. 1KY, is gorenlerle orgit hedeflerini uyumlastirmada en Onemli isletme
islevlierinden biri olurken, ayni zamanda is gorenlerin is doyumunun saglanmas: yoluna
hizmet etmektedir.

Bu sire¢ IKY politika ve stratgjilerinin belirlenmesinden baslayan, insan giicli
planlamasi ile devam eden, is goren tedarik ve secim isleminden oryantasyon egitimine,
Ucret yonetiminden is gorenlerin gelistirilmesi, performanslarimin degerlendirilmesi ve
kariyerlerinin yonetilmesine kadar uzanmaktadr.

Orgittler kiresel pazarda rekabet edebilmek ve hayatta kalabilmek icin pek cok
kaynaga ihtiyac duymaktadir. Ancak bugin hichir kaynak insan kaynagi kadar onemli
olmamugtir. Clnka isletmelerin belirlenen stratejiler cergcevesinde amaglara ulasabilmeleri
ancak nitelik ve nicelik yéniunden gerekli is gorene, verimli is gérene ve istikrarli is gérene
bagl1 olmaktadir. Bu sayilan niteliklere sahip is gorenler ise ancak 1KY uygulamalarinin
etkin bir sekilde uygulanmasi ile mimkin olmaktadir.

Toplam Kadlite Yonetimi’'nde anahtar kelime "insan"dir. insan, bir kurulusun en
degerli varligidhr. insana yapilan yatirnm geri doniisii en hizli olan yatirimair. M Usterilerinizi
tatmin edecek, satisimizi ve kérinizi artiracak olanlar, bu insanlardir. Ancak insan, degerli bir
kristal gibidir, her an kirilabilir, kirlan pargalar sizin ve misterilerinizin ellerini kesebilir.
Iste bu yiizden insan yonetimi dikkat ister, sabir ister, hosgoru ister, motivasyon ister.
Kisacasi, liderlik ister.

Bu liderlikte hayati 6nem tasiyan iki 6nemli kavram vardir; iletisim ve saydamlik.
Yoneticiler her konuda acik olmali ve insanlarda 6nce yonetime given duygusunu
yerlestirebilmelidir. Tim iletisim kanallarini agik ve isler hdle getirerek calisanlarlaiki yonlu
iletisimi mikemmel bir duruma getirmek gereklidir. Ancak bunu yapabilmek icin yatay
organizasyona gecmek, hiyerarsiyi ortadan kaldirmak, acik kap: politikalari uygulamak ve
al¢ak gondll i olmak gereklidir.

Oncelikle uygulamakta ol dugunuz calisanlarin yonetimi siireci ve sisteminiz, kurumun
politika ve stratejilerine ve kurum kalttriine uygun degilse bunu degistiriniz. Eger kurumun
kiltir ve degerlerini bilmiyorsamz bunu arastirimz. Kurum kdltdrintzi bilmeden, insan
yonetimini temel degerlerinizle, iletisim planlarimzla ayni potaya koyamazsiniz.

Ise alma yontemleriniz ve milakat tekniklerinizden baslayarak tim sireclerinizi,
kendinizi calisanin yerine koyarak ve calisanlarin gorUslerini, onerilerini alarak yeniden
tasarlayiniz. Ise yeni girenlerin, tim calisanlar gibi politika ve strategjileri, hedefleri bilmesini
ve kurumun kultirt hakkinda bilgi sahibi olmasim saglayimz. is pozisyonlarina gore
calisanlarin gerekli egitimleri amalarim saglayimz. insanlarin kendilerini gelistirmelerine
olanak veriniz, onlardan beklediklerinizi ve gelismeye acik olan yonlerini tam bir aciklikla
styleyiniz. Y dneticilerden geri bedeme bilgisi amayan insanin beklentilerinizi bilmesi ve bu
beklentilere gore kendi eksiklerini giderebilmesi mimkin degildir.
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Onlara basaril1 olduklarinda ve olumlu gelismel erinde tesekkiirde cimrilik etmeyiniz.

Orgiit kiltiriiniize uygun 6dul sistemleri gelistirmeniz ve bu odilleri calisanlar
tarafindan gosterilen adaylar arasindan, onlarin degerlendirmelerine gére sirekli olarak
veriniz. Insanlar motive ediniz. Motivasyon her zaman yiiksek ticret demek degildir. Bazen
insanlar cok kicuk seylerle mutlu olabilirler (tipki cok kicuk seylerle kirilabilecekleri gibi).
Insanlara gii¢ veriniz. Onlar yetkilendiriniz.

Ekip calismalarim devamli tesvik etmek, calisanlarin onerilerine kulak tikamamak,
onlara mutlaka cevap vermek ve neticeleri etkileyen olumlu dnerileri ddillendirmek Toplam
Kalite Y 6netimi’ nin vazgecilmez gerekleridir.

Bugiin "ergonomi", toplam kalite yonetiminde 6nemli bir yer tutmaktadir. insanin
calisma ortamu, insan makine iliskis, bilimsel olarak ve insamin verimini artiracak, onun
sagligimt koruyacak bir bicimde planlanmalidir; is kazalarim yok etmek igin tim tedbirler
ainmalidir.

Batun bu olumlu girisimleri yaparken zaman zaman, ¢alisamin sizi ve kurumu nasil
gordigini ve degerlendirdigini bilmek ve onlarin geri beslemelerine gére yonetimi yeniden
yonlendirmek gereklidir. Bir veya iki yilda bir yapilacak, calisanlarin tutum arastirma
anketleridir. Bu anketler sizin disimzda, bagimsiz bir kurulusa ve tamamen anonim bir
bicimde yaptinlmali, caisanlar hi¢ korkmadan acik bir sekilde bu anket sorularim
cevaplandirabilmelidir. Sorular bilimsel bir bicimde ve kurumun kimligine uygun
hazirlanmal1, istatistik biliminin bitin imkanlarindan yararlanmalidir. Bu sorular o sekilde
tasarlanmalidir ki neticede faaliyetlerin etkinligi, yoneticilerin kalites, isletmenin sayginligi,
yoneticilerle iletisim ve yardimlasma, kurumun gelecegine iliskin dislinceler, Ucretler,
terfiler, kalite gelistirme, egitim ve kurumla 6zdeslesme gibi konularda caisanlarin gérisU
ortaya cikmalidr.

Bu anketlerin sonuclarindan korkmayiniz, cesur olunuz, bir¢ok olumsuz gorisle
karsilagabilirsiniz ancak onlemler alimz ve devamli iyilestirme programlart uygulayimz, bir
sonraki ankette dahaiyi neticeler elde edebilmek icin neler yapabileceginizi yine ¢alisanlarla
birlikte saptay1p, yonetim stireglerinizi yeniden tasarlayiniz.

Son olarak yine insan kaynaklari departmam olarak iletisim karsimiza ¢ikmaktadir.
Calisanlarinizla devamli iki yonll iletisim icinde olunuz. Batin, parcalarinin toplamindan
biyuktir. Insanlarin ortak bir hedefe dogru, tatmin edilmis ve mutlu bir sekilde, sistematik
hareketi ile asilamayacak hig bir engel yoktur.

Insanlar1 kaynak olarak gérmeyiniz ama tim kaynaklarinmzi insanlarin mutlulugu icin
seferber ediniz.
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Yeni yatirim icin saglanan fonlarin maliyetleri ve nakit bitcesine olan etkileri 6zenle
dikkate alinmalidir. Bu asamada saglanan kaynagin bor¢ veya dzkaynak olmasina gore
etkileri farkl olabilmektedir.

Yatinm butgesi calismalart esas olarak yapilmasi distndlen yatinmlarin ya da
fizibilite calismalarinin donistiniin 6l ¢ctlmesinde kullanilmaktadir. Projelendirilecek olan bir
yatinm bitcgesi, projenin uygulamp uygulanmayacagi hakkinda bilgi verebilecegi gibi,
dternatif projeler ile kiyaslama imké&nimi da sunmakta ve aralarindan birinin secilmesini
saglamaktadir.

Alternatifli projeler Qualis Budget (firma yazilimi)'te olusturularak kiyaslamasi
yapilabilmekte, karar verilen bir proje neticesinde biitcel erde revizyona gidilebilmektedir.

Yatinnm butcelemes yapilarak su sekilde yatirimlar hakkinda kararlar
alinabilmektedir:

»  Maliyet tasarrufu saglayan yatinm kararlarimin alinmasi. Bu h@lde sirketler, yeni
varliklar edinmek ile maliyetleri kismak arasinda bir tercihte bulunmaktadirlar.

> Uretimin genisletiimesi kararimin alinmasi. Bu hélde sirketler, satislardaki artis
egilimine istinaden Uretimlerini yeni varlik edinimi yoluyla mi yoksa kapasite
artinmi (modernizasyon) yoluyla m  saglayacaklarina karar vermek
durumundadirlar.

> Uretimicin makina ve ekipmanin secimi. Bu halde sirketler, alternatif makinave
ekipmanlar arasinda en ¢ok tasarrufu sagliyacak olan arasindan bir tercihte
bulunmaktadir.

»  Kirdama veya satin dma kararimin ainmasi. Burada ainmasi karar verilen
duran varlik ya satin alma yoluyla (muhtemelen kredili olarak) yada finansal
kiralama (leasing) yoluyla alinmasi seklinde iki alternatif bulunmaktadir. Hangi
yontem daha fazla tasarruf sagliyacak ise onun tespit edilmesi gerekmektedir.

»  Yenileme (modernizasyon) kararimn ainmasi. Burada sirketler eski
yatinmlarinin yenilenmesi ile sagliyabilecekleri tasarruflar dikkate almalidirlar.

Goruldigu gibi butceleme teknigini farkli amaglar icin kullanabilmekteyiz. Bu sayede
ainacak kararlari en az sapma ile 6nceden belirleyebilmekteyiz ve rekabetin oldugu
piyasalardaise bu, ciddi bir Gstlinl Uk saglamaktadir. Kolay bitceleme calismalari icin Qualis
Budget’in kullamlmasi da yabanci para biriminde biitce yapmak, senaryo kurabilmek, kolay
revizyon yapabilmek, formilasyon imkém vb. sundugu islem 6zellikleri ile hatasiz ve ¢abuk
bitce ol usturulabilmektedir.
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Y atirim bitcelemesinde dikkat edilmesi gereken iki husus ise “firsat maliyeti (iskonto
oranmi)” ve “parann zaman degeri” kavramlarinin belirlenmesidir. Bu sayede nominal olarak
aym tutardaki nakit akislarim vadelerine gore ayirt edebilmekteyiz. Soyle ki, yapilacak olan
bir yatirimin donidst bir yilda 100 milyon ise, bunu alternatif yatirimda bir yildaki 100
milyonluk donisimden ayirabilmek, daha avantgjli olamm tespit edebilmek icin, firsat
maliyeti ve paranin zaman degerini iyi tespit etmek gerekmektedir.

Y atirnm bitcelemesinde dikkat edilecek bir diger husus ise amortisman tutarlari ve
secilecek amortisman ayirma yontemleridir. Bilindigi gibi, amortismanlar nakit cikist
gerektirmemekle beraber ciddi vergi tasarrufu saglamaktacir. Ozellikle satin alma veya
kiralama karar1 verilirken amortismanlar biytk 6nem tasimaktadir.

Bltceemes yapilmakta olan yatirnm kararlarimin kiyaslanmasi baglica 4 degisik
yontem ile yapmak mimkindur. Bunlar kisaca sunlardir:

Net Buglnki Deger Yontemi: Bu yontemde yapilmasi disUnllen yatinm tutari ile
beklenen getirilerin belli bir iskonto orani ile bugline indirgenmesi suretiyle farki bulunarak,
yatirimin yapilip yapilmamasina karar verilmektedir.

Net Buglnk( Deger (NBD)=Getirinin Buglnkl Degeri - Y atirinun Buglnk( Degeri

NBD eger pozitif cikarsa, yatinmin yapilmasimin sirkete arti bir deger katacagi
anlasiimaktadir, tersi bir durum ise sirkete bir katkisimin olmayacagi, hatta olumsuz etkide
bulunacag: anlasilmaktadhr.

Bu durum tek bir proje icin gecerlidir. Coklu projelerde ise NBD’si en yiksek olan
proje secilir.

NBD yonteminde gorUlecegi gibi iskonto oram (firsat maliyeti)’ nin blyUk bir
ehemmiyeti bulunmakta, belirlenen orana goére NBD pozitif veya negatif ¢ikabilmektedir.

I¢c Verim Oran Y 6ntemi: ic verim oram (iVO), NBD’i O yapan iskonto oramdhr. Y ani
yatirnm ile yatirnnun saglayacag: getirilerin buginki degerinin esit oldugu zamanki iskonto
oraninai¢ verim oram denir.

Ic verim oran ile sirketlerin sahip oldugu iskonto orami karsilastirma yapilarak
yatinma karar verilmektedir. ICO'min iskonto oramndan yilksek olmasi durumu, sizin
beklediginiz getiriden de yiksek bir getiri elde etmeniz sdz konusudur ve yatirimin
yapilmasina karar verilir. Tersi bir durum ise yeterince kérli olmadigindan yatirim
gerceklestirilmez.

Bu durum tek bir proje icin gecerlidir. Coklu projelerde ise IVO'su en yiiksek olan
proje s

ecilir. Fakat yatirim tutarlar: farkli olan projeler arasinda iV O’ su diisiik olamn toplam
faydasi yatirim tutarinin yiiksek ol masindan dolay: daha yiksek olabilmektedir. Bu durumda
NBD'yi dikkate alarak karar vermek daha dogru olmaktadir.
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Geri Odeme Siresi: Yatinm projes tutarinin, elde edilecek olan getiriler ile amorti
edilecek olan slreye Geri Odeme Slresi denmektedir. Bu sayinin uzunlugu yatirimcinin
beklentileri ile karsilastirilir ve yatirimin yapilip yapilmayacagina karar verilir.

Muhasebe Getiri Orani: iskonto oraniin dikkate alinmadhg: bir yatinm projelendirme
teknigidir. Basit olarak getirinin yatirim tutarina olan oramim gostermektedir.

5.6.1. Dis Kaynak Kullanimi (DKK)

Kireselesme ve teknolojideki hizli gelismelerin etkisindeki sirketlerin, bu yogun
rekabet ortaminda ayakta kalabilmesi icin ¢ temel 6zelligi saglamasi gerekmektedir: Hiz,
esneklik ve maliyet avantgji.

Gunumuizde musteri bilinclenmis, kendi beklentilerine gore 6zellestirilmis Grinlerin
uygun miktar ve hizda saglanmasini talep etmektedir. Bunun yan: sira Ulke ekonomisinde ve
kiresel ekonomide ani dalgalanmalar da sirketler acisindan 6énemli riskler olusturmaktadhr.

TUm bu etkenlere bagli olarak firmalar yonetim ve Uretim yapilarinda radikal
degisimler yapmaya baslamistir. Degisim ve degiskenlige uyum saglayabilmek,
dalgalanmalardan daha az etkilenmek, guincel ve en son teknolgjilerden, bilgi birikiminden
hizla yararlanabilmek amaciyla “dis kaynak kullanimi (outsourcing)” yontemi yaygin olarak
uygulanmaktadir.

Dis Kaynak Kullanmmu (DKK) kisaca, daha oOnce firmamn kendis tarafindan
gerceklestirilen fonksiyonlarinin bagka bir firmadan temin edilmesi olarak tanimlanabilir.
Ancak DKK sirecini, geleneksel satin almadan ayiran Ozellikler vardir. Fonksiyon ya da
hizmeti satin alan firma ile tedarik¢i arasinda “is ortaklig1” denilebilecek stratejik bir iliski
stz konusudur. Bu iliskide daha yiksek performans ve/veya dusik maliyet hedefine yonelik
olarak bagimsiz iki firmanin ortak cabasi stz konusudur. Riskin paylasiliyor olmasi, bu
iliskiyi geleneksel musteri-tedarikei iliskisinden ayirmaktadir.

Ozetle bir sirket bir is siirecinin sahipligini disarya transfer ettiginde DKK uyguluyor

denilebilir. DKK yaklasiminda hizmeti alan firma, hizmeti sunan firmaya isini nasil
yapacagint degil, hangi is sonuglarina ulasmasin istedigini bildirir.
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DKK ilk ortaya ¢iktiginda firmalarin toplam c¢alisan sayisim azaltmak ve maliyet
avantaj1 yaratmak igin kullandiklar: bir arag olarak algilamyordu. Ancak guinimuizde DKK
yalmz maliyet azaltma amagli degil, operasyonel etkinligi artirmak icin de kullamlan
stratgjik bir is yapmabicimi halini amustir.

5.6.2. Lojistik Sektor inde Dis Kaynak Kullanim

Lojistik sektoriinde dis kaynak kullanimi aym zamanda 3. parti (taraf) lgjistik olarak
da amilmaktadir. A.T. Kearney damsmanlarindan Jon Africk tarafindan “birden fazla lojistik
hizmetinin tek bir hizmet saglayici tarafindan bir sozlesme kapsaminda saglanmasi” olarak
tammlanmustir.

LODER’in tammmina gore, “tedarik zinciri icindeki temel lojistik faaliyetlerinden
birkacinin (ardisik olarak en az ¢ farkli faaliyet - 6rnegin depolama, nakliye ve stok
yonetimi) konusunda uzman lojistik sirketleri tarafindan Ustlenilmesi”dir.

DEPO
y / 4

DKK yaklasiminda geleneksel hizmet satin almaya gére daha kapsamli ve uzun
soluklu olmasi, standart hizmetlerden cok hizmet verenle alanin ortaklasa gelistirdigi 6zel
¢Ozumleri icermesi, isin nasil yapildigindan ¢ok is sonuclarina odaklanmast gibi farkliliklar
yer amaktadir. Geleneksel olarak bir hizmet saglayicidan birbirinden bagimsiz satin
anabilen ve birbiriyle iliskilendirilmemis, belirli hizmet seviyeleri tanimlanmanus nakliye,
depolama, siparis isleme, malzeme tasima hizmeti satin almalarr DKK  kapsamina
girmemektedir. Geleneksel nakliye yaklagimi ile DKK’min karsilastirmas: Tablo 1' de yer
almaktadir.
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Geleneksel Dis Kaynak Kullanim

Standart M Usteriye Ozel

Cok boyutlu tasima, depolama, ambar yénetimi
birbirini tamamlar bicimde, butinlesik sistem
yaklasimi

Hizmet kalitesi ve esneklik gereksinimlerini de goz
Oniine alarak toplam sahip olma maliyetinin en uygun
dizeyeindirilmes

Ust/ora yonetim diizeyinde tartisilan daha uzun siir el

Genellikle tek boyutlu, yalmzca
tasima ya da yalmzca depolama

Amag nakliye masraflarinin en aza
indirilmesi

1-2 yilhk sbzlesmeler

sbzlesmeler
Daha kigith bir alanda uzmanlhk Daha genis kapsamh lgjistik uzmanhgi ve analitik
gereksinimi yetenekler gereksinimi
SOzlesme gor ismeleri kisa stirer SHzlesme gor tismeleri uzun surer

Firmalar arasindaki bag daha zayif,
hizmet saglayic firmayr degistir mek
daha kolay

Firmalar arasindaki bag daha kuvvetli, hizmet
saglayic firmayr degistirmek daha zor ve maliyetli

Tablo 1: Geleneksel nakliye yaklasimi ile DKK' nin kar silastir mas
Lojistik sektoriinde DKK’ya yonelimin arkasinda cok sayida farkl: etken yer ar.

Firmalarin kiresel pazarlara agilmas: lojistik gereksinimlerini hizla artirmugtir. Y eni
girilen pazarlar ve bu pazarlardaki diizenlemeler hakkinda bilgi birikimi ve uygun altyap:
bulunmamas: firmalarin 3. parti lgjistik sirketlerine yonel mesine neden ol mustur.

Bunun yam sira tam zamamnda Uretim, esnek Uretim sistemleri gibi yontemler bu
sistemleri bedeyecek kaynaklarin planlamasint ve yonetimini daha da karmasiklastirmustir.
Boyle sistemleri destekleyecek slrecleri ve bilgi sistemlerini kurmak ve isletmek 6zel
yetkinlikler gerektirir. Ayrica yuksek kurulum maliyetleri ve uzun devreye alma sureleri
firmalarin kendi i¢ organizasyonlar: ile bu sorunlarin tstesinden gelmelerini olanaksiz
kilmaktadir.

Piyasalardaki dalgalanma ve talepteki degisiklikler firmalar:, ylksek yatirimlardan
kacinmaya, sabit maliyetlerini en aza cekmeye zorlamaktadir. Firmalar tahmin edemedikleri
gelecek icin yatinm yapmaktansa, bir 3. partinin kaynaklarini kullanip, kullandigi kadar
Odeme yaparak maliyetlerini degiskene cevirmeyi hedeflemektedir.

Toplam maliyetleri azaltmak, lojistik zinciri icerisindeki stok miktarlarin distrmek,
yuksek yatirnmlarin firma defterlerinde yer almamasini saglamak, toplam calisan sayisim
yukseltmemek DKK’ya yoOnelten finansa etmenlerdir.
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5.6.3. Sagladig Yararlar

D1g kaynak kullaniminin baslica avantajlar: su sekilde 6zetlenebilir:

>

Ana ise odaklanmak: GUnUmUzin pazar sartlari, tedarikci-Uretici-mUsteri
zincirinde islerin  giderek daha karmagik yapilarda  yonetilmesini
gerektirmektedir. Birbiri ile etkilesim ve uyum iginde ¢alismasi gereken bu
yapilart kurmak ve yonetmek blylUk finans kaynaklari, bircok konuda bilgili
yonetim katmanlart ve yogun ilgi gerektirmektedir. Lojistik sektorinde dis
kaynak kullanimi ile ulasiimak istenen hizmet seviyesi ne ise sadece bunun
tammlanmasi yeterli olmakta, lgjistik ile ilgili, finansman déahil, sorumluluk dis
kaynak kullammu sirketine devredilmektedir. Hizmet alaninin yapmasi gereken
tek sey stratgjiyi belirlemek, hedefleri koymak ve iliskiyi yonetmektir. Hizmet
dan firma, zamamn ve kaynaklarimi ana yetkinligine yonelik daha verimli
olarak kullanabilmektedir.

Maliyetin azaltilmasi: Dis kaynak kullammu  hizmeti  veren kurumlar
mUsterilerinin herhangi birinin tek basina sahip oldugundan ¢ok daha biytk bir
olcese sahiptir. Ornegin, birden ¢ok firmanin siparislerinin birlestiriimesi ile
nakliye, gimrikleme, malzeme tasima gibi maliyetleri azaltmak, kaynaklari
daha verimli kullanmak mimkin olmaktadir. Bu sebeple hem satin ama
maliyetleri hem de isletim maliyetleri daha dusUktir. Rota optimizasyonu,
buyik 6lceklerden kaynaklanan indirimler gibi operasyonel verimliligini artirict
avantgjlar da g6z 6ntinde bulundurulmalidir.

Saglanan Yararlar

Ana ise odaklanmak

Maliyetin azaltiimasi

Sabit maliyetin degiskene donustir Glmesi
Belirlenmis hizmet dlizeyleri:

BT’yi dogru kullanmak

Sirec ve prosedirler

Genis ve esnek kaynak havuzu

Kaynak siirekliligi

Maliyet veteknoloji risklerinin azalmasi

Tablo 2: DKK'nin sagladig: yararlar.



Sabit maliyetin degiskene donusturulmesi: Lojistik bilgi  sistemlerinin
kurulmasi, yiksek maliyetli yik tasitlari, genis depo alanlari, cok sayida insan
gicl gibi gerekli kaynaklarin saglanmasinda ilk maliyet ¢ok yiksektir ve
maliyet kapasite arttikga goreceli olarak az artmaktadir. Lojistik sistemini
kendis icin kuran her sirket bu sabit maliyetlere katlamrken, dis kaynak
kullammu sirketleri toplamda cok daha biylk bir havuzda erittikleri sabit
maliyetleri misterilerine yansitmayabilmekte, dolayisi ile kapasite gereksinimi
artip azalirken kullamct esnek ve dustk bir maliyet modeli ile hareket
edebilmektedir.

Maliyetlerin dnceden bilinmesi: Piyasdardaki ani dalgalanmalar ve talepteki
degisimlerle basa cikabilmek icin sirketler farkli durumlarda maliyetlerinin nasil
degisecegini onceden bilmek istemektedir. Buna ek olarak eger firma bir pazara
ilk defa giriyorsa o ulke ya da pazarin kosullarim 6nceden bilemeyeceginden
maliyetler agisindan c¢esitli slrprizler yasayabilmektedir. Bircok sirket hem
tecriibe hem de bilgi eksikligi sebebi lgjistik maliyetlerini belirleme ve ileriye
yonelik degisimi tahmin etmede zorlanmaktadir. Ote yandan hizmeti sunan
firmalojistik alaninda uzmanlasmis, deneyim sahibi olmus oldugundan risklerini
daha iyi yonetebilmekte, maliyetini daha iyi hesaplayip hizmeti alan firmaya
taahhut edebilmektedir. Boylece, hizmeti alan firmaya hizmetin toplam sahip
olmamaliyeti konusunda cok ayrintili ve kesin bilgi verebilmektedir.

| Do el s sfddiale Toli seal Sdadews

Belirlenmis hizmet dizeyleri: Dis kaynak kullammu sirketleri misterilerinin
alacaklart hizmetin butin parametrelerini 6nceden belirleyebilmektedirler. Bu
hizmet dizeylerinin saglanamamasi durumunda uygulanacak yaptinmlar da
belirlenebilmekte, bdylece taahhitlerin gergeklestiriimesi glivence atina
alinmaktadr.

BT'yi dogru kullanmak: Gunimuzde lojistik yonetimi 6nemli 6l¢ide BT’ ye
dayanmaktadir. Dolayist ile BT nin dogru secimi, uyarlanmasi ve yonetimi,
rekabet edebilirlige buyik katkida bulunmaktadir. BT'yi dogru kullanmayan
firmalar lojistik strecini etkin bicimde kontrol edememe, tedarik stirelerinin
uzamasi ya da aksamasi, sistem igindeki stoklarin artmasi, entegrasyonun
saglanamamast gibi blyuk sorunlar ile karsilasabilmektedir. Bu durum,
Lojistik’ te BT uygulamalarim deneysel bir yaklasimla ele amay: blyuk bir risk
h@ine getirmektedir. BT'yi, etkin lojistik yonetiminde hizmet alan firmamn is
hedeflerine uygun bir sekilde yonetmek dis kaynak kullammu sirketlerinin
sorumlulugudur; dolayist ile bunu basaramadiklar: takdirde bu sirketler 6nemli
yaptinmlarla kars: karsiya kalirlar. Bu durum, dis kaynak kullanim sirketlerinin
sagladigi en 6nemli faydalardandir.
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Sire¢ ve prosedirler: Lojistik zincirinin iyi ve etkin bicimde islemes,
birbiriyle entegre bircok alt strecin, birgok farkli grup ya da firmanin uyum
icerisinde etkilesimiyle mUmkUndur.Bir lojistik hizmetinin kalitesi; tammii,
iletisimi yaplmis ve uygulanan sireglerin varligina baglidir. Degisiklik
yonetiminden risk yonetimine kadar genis bir cerceveyi doldurmasi gereken
siregler sorun olasiligint azalttig: gibi, ¢ikmas: kagimlmaz olan sorunlarda da
¢O6zUmin ¢ok hizl1 ortaya cikmasin saglamaktadir. Etkin dis kaynak kullanim:
firmalar: ise siregleri ve prosedirleri olusturabilmek icin lgjistik uzmanlari,
¢esitli metodolgjileri, kalite ve yetkinlik yonetimi sistemleri kullanmaktadirlar.
Slreclerin aksamadan islemesi icin gerekli dnlemlerin ainmasinin yam sira,
yanlis tedimat, iade, yolda hasar gérme gibi istisnai durumlarda da sorunun en
kisa siirede giderilmesi icin gerekli adimlar 6nceden belirlenmistir.

Geno

Genis ve esnek kaynak havuzu: Genis bir alana yayilmis olan lgjistik
hizmetlerinin, farkl1 zamanlarda gerektirdigi farkli uzmanlik ve kaynaklar ancak
genis bir kaynak havuzundan saglanabilir. Bu havuzun bir sirket tarafindan
yonetilmesi de kaynak yoOnetimini, entegrasyonunu ve koordinasyonunu
kolaylastirmaktachr. Ozellikle dénemsel ya da mevsimsel olarak lretim ya da
dagitim gereksinimleri artan firmalar icin dig kaynak kullanimi firmalar: blyiik
esneklik saglamaktadir. Kisa sireler icin ¢ok miktarda nakliye araci, insan
kaynagi, depo alam saglama gibi olanaklar mevcuttur. Firmanin bu hizmetleri
kendisinin yapmas: durumunda ya donemsel darbogazlar ya da 6l donemlerde
atil kapasite ortaya ¢citkmaktadir.

Kaynak stirekliligi: isten ayrilma, hastalik, izin gibi kaynak stirekliligini tehdit
eden durumlar ile micadele edebilmek ve beklenmedik durumlar icin 6nlem
gelistirmek bir dig kaynak kullammu sirketinin fazla ek kaynak gerektirmeden
yonetebilecegi konulardir.

Maliyet ve teknoloji risklerinin azalmasi: Ozellikle proje yonetimi hatalari,
yanhs teknoloji secimi, kaynak yetersizligi, hedef yonetiminin olmamas: gibi
sebeplerle maliyetleri cok yukselebilen lojistik projelerinde, bu konuda gerekli
Onlemleri almak ya da 6nlem alamadig: takdirde de sonucuna katlanmak misteri
sirketin sorumlulugu olmaktan c¢ikip dis kaynak kullanimi  sirketinin
sorumlulugu héline gelmektedir.
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UYGULAMA FAALIYETI

Islem Basamaklar:

Oneriler

» Calisgilan ortamda genel bir bitceleme
unsuru s6z konusu ise bunun mutlaka
maliyetinin  de  belirlenmis  olmasi
gerekmektedir. Bu bitceleme maliyet
cesitleri hangileridir?

» Satis bitcesi yapmanin veya diizenleminin
isletmeye ne gibi katkisi olabilir?

> Insan kaynaklar1 kurum veya kurulus icin
ne goruntdst tagir?

» Finansman ve lgjistik kavramlari ile ilgili
internetten  bir  sirket  secin @ ve
uygulamasini elestirin?

> Bitceleme cesitleriyle ilgili
Orneklerine bakabilirsiniz.

uygulama

> Bitce ozellikle satis butces ile ilgili
kuruluglara sahsen veya internet yoluyla
bagvurarak bilgi edinebilirsiniz.

> Isletmelerin halkla iliskiler veya satis
sorumlusu size bu bilgileri verebilir.

» Tek yoneticili isletmelerde ise bitin
organizasyonu tek Kkisi yaptigi icin o

kisiden de bilgi ve
aabilirsiniz.

dokiiman
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OLCME VE DEGERLENDIRME

A.OBJEKTIF TESTLER (OLCME SORULARI)

Asagidaki sorularin dogru olanlar Uzerine isaretleyiniz?

1. Asagidakilerden hangis stratgjik yonetim slrecinin “stratgji secimi” evresinde
incelenir?

A) Gend cevre

B) isletmeici faktorler

C) Degisik stratgjileri inceleme ve analiz
D) Organizasyon yapisi

E) Fonksiyonel taktik planlar

2. Asagidakilerden hangisi, bir orgitsel yap gelistirme ve onu yeni stratejiye uyumlu
hél e getirmenin nedenlerinden biridir?

A) Orgiit birimlerinin is tammlarimn yapilmasi

B) Organizasyon €l kitaplarinin hazirlanmasi

C) Orgiit birimlerinin gereksinimlerinin saptanmasi

D) Organizasyonun farkl: birimleri arasindailetisimin saglanmast
E) Orgit ici denetim standartlarinin belirlenmesi

3. Isletmelerin kicik boyuttan orta dlgege gecmesi, tek kisinin kararlarinin zaman ve
enerji bakimindan yetersiz kalmasi ve hilgi ve becerisinin kararlarda etkin olmaya
baslamasi durumunda gecilecek 6rgiitsel yap: asagidakilerden hangisidir?

A) Fonksiyonel yap
B) Girisimci yapi
C) Fiebekeyap

D) Cok drinlt yapt
E) Matrisyam

4.  Orta blyukltkte bir isletmenin blylime stratgjisi izleyerek drlnlerini ve pazarlarin
¢esitlendirmesiyle stratgjik is birimleri sayisinin artmasi durumunda  yapilacak
reorganizasyonla ortaya cikan yap1 asagidakilerden hangisidir?

A) lcsel yapi

B) Hareketli sebeke orguitl
C) Kararli-ol¢ult yap

D) Sebeketipi yap

E) Uriin bélimiine gore yap
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5. Isletmelerin elerinde bulunan kit is gicl kaynaklarimt daha etkin kullanmak ve
orgutsel giderleri en azaindirmek icin gelistirilen yapiya ne ad verilir?

A) Biutinlesik yapt

B) Matrisyam

C) Koordinasyon

D) Cok bolimlt yapt

E) Fonksiyonel yap

Cevaplarinizi cevap anahtari ile karsilastiriniz.
DEGERLENDIRME

Cevaplarinizi cevap anahtar ile karsilastirimiz. Dogru cevap sayimzi bdirleyerek
kendinizi degerlendiriniz. Yanlis cevap verdiginiz ya da cevap verirken tereddit yasadiginiz
sorularlailgili konular: faaliyete geri donerek tekrar inceleyiniz.

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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B. UYGULAMALI TEST

DEGERLENDIRME OLCUTLERI Evet | Hayir

1. isletme biinyesinde biitgeleme maliyet tirlerini belirleyebildiniz
mi?

2. Butceleri  duzenlerken dikkat edilmesi gereken konular
ogrenebildiniz mi.?

3. Butgelemenin isletme agisindan ne kadar 6nemli oldugunu
kavrayabildiniz mi?

4. Satis bitcesinin tutarl1 olmasi isletmenin devamlilig: icin o kadar
o6nemli oldugunu anlayabildiniz mi?

5. Insan kaynaklarimim Ulke ve caisanlar olarak  Gnemini
kavrayabildiniz mi?

DEGERLENDIRME

TUm sorulara dogru cevap verdiyseniz diger faaliyete geciniz.
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MODUL DEGERLENDIRME

PERFORMANSTESTI
Modul ile kazandiginiz yeterligi asagidaki 6lcitlere gore degerlendiriniz.
1. Asagidakilerden hangis isletme kaynaklarindan biri degildir?

A) Finansal kaynaklar
B) Dogal kaynaklar

C) Beseri kaynaklar

D) Orgiitsel kaynaklar
E) Teknolojik kaynaklar

2. Isletme genel ve 6zel amaglarina uygun olarak verimlilik ve kérlilik esasarina gore
yapilan planlarin faaliyet sonuglar Uzerindeki etkisini ortaya koyan bitceye ne ad
verilir?

A) Satis bitcesi

B) Uretim bitces

C) Gelir tablosu bitgesi
D) Donem giderleri bitcesi
E) Donem gelirleri bitgesi

3. Isletmede Uretim kapasitesini artirmak amaciyla yapilan yeni yatinmlar
asagidakilerden hangisinin kapsamina girer?

A) Uretim yatirnmlar:

B) Yenileme yatinmlar

C) Stratgjik yatirimlar

D) Mamullerleilgili yatinmlar
E) Genisleme yatinmlar

4.  Asagdakilerden hangis finansman ve yatirim bitgeleriyleilgilidir?

A) Satis bitcesi

B) Uretim bitces

C) Satin dmabitces
D) Stoklar biitces

E) Gedlir tablosu biitces
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Isletmelerin risklerini azaltmak amaciyla bitiinlesme ya da cesitlendirme yéniinde
yapilacak yatinmlara ne ad verilir?

A) Stratgjik yatinmlar
B) Uretken yatirnmlar
C) Degisken yatirimlar
D) Genisletme yatirimlar
E) Riskli yatinmlar

Asagidakilerden hangis talep kavramini ifade etmektedir?

A) Taep, belli bir fiyat seviyesinde tiketicilerin satin amaya hazir oldugu mal
miktarin gosterir.

B) Talep, fiyat ile miktar arasindaki iliskidir.

C) Taep tiketicininihtiyacim gosteren egridir.

D) Tuketilen mal miktaridhr.

E) Talep, tiketicininistedigi mal ve hizmetten satin alabilmesidir.

Tam rekabet piyasasinda faaliyet gosteren bir firmanin kars: karstya oldugu talep egris
asagidakilerden hangisidir?

A) Negatif egimli talep egrisi

B) Esnekligi sonsuz olan talep egrisi

C) Esnekligi O olantalep egris

D) Esnekligi | olantalep egris

E) Esnekligi | 'den blylk olan talep egrisi

Asagidaki etkenlerden hangis normal bir mala ait piyasa talep egrisinin saga
kaymasinayol acar?

A) Parasal gelirin azalmasi

B) Rakip mallarin fiyatinin digmesi

C) Red gelirin azalmasi

D) Tamamlayict mallarin fiyatimn digmesi
E) Malin fiyatimn dismesi

Asagidakilerden hangisi endustri arz egrisinin degismesine yol agcmaz?

A) Uretim teknolojisinin degismesi

B) Uretim faktorleri fiyatlarimn degismesi
C) Piyasayayeni firmagirisleri

D) Malin fiyatinin artmas

E) Rakip mallarin fiyatimn artmasi
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10.

11.

12.

Dengefiyati ileilgili olarak asagidakilerden hangisi yanlistir?

A) Dengefiyati, arz ve talebi birbirine esitleyen fiyattir.

B) Dengefiyati, arz ve talepten etkilenmeyen fiyattir.

C) Dengefiyati, arz ve talepteki degismeden etkilenmeyen fiyattir.
D) Dengefiyati, arz fazlasi ile talep fazlasimn sifir oldugu fiyattir.
E) Denge fiyati degisme egilimi gostermeyen bir fiyattir.

Piyasa fiyat1 denge fiyat seviyesinden asagida ise asagidaki durumlardan hangisi
gerceklesir?

A) Taep edilen miktar arz edilen miktara esit olur

B) Talep edilen miktar arz edilen miktardan az olur.
C) Taep edilen miktar arz edilen miktardan fazla olur.
D) Talep arzdan dahaaz olur.

E) Talep sirekli azalmaegiliminde olur.

Talebin fiyat esnekligi asagidakilerden hangisidir?

A) Taep miktarindaki degismenin fiyattaki degismeye oranidir.

B) Fiyattaki nispi degismenin miktardaki nispi degismeye oramdir.

C) Miktardaki nisbi degismenin fiyattaki nisbi degismeye oramdir.

D) Her fiyat diizeyinde tiketicinin ne kadar mal satin alacagim gosterir.

E) Miktardaki nispi degismenin baska mallarin fiyatindaki nispi degismeye oramdir.

DEGERLENDIRME

Yaptiginiz degerlendirme sonucunda eksikleriniz varsa 6grenme faaliyetlerini

tekrarlayinz.

Modilii tamamlacimz, tebrik ederiz. Ogretmeniniz size cesitli 6lgme araglar

uygulayacaktir. Ogretmeninizle iletisime geginiz.
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CEVAP ANAHTARLARI

OGRENME FAALIYETIi 1 CEVAP ANAHTARI
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OGRENME FAALIYETI 4 CEVAP ANAHTARI

1 Stoklama
2 Stok Takibi
3 Stokta
Tuttugu
Rekabet
4 S
Glclne
5 Siparis

OGRENME FAALIYETIi 5 CEVAP ANAHTARI
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ONERILEN KAYNAKLAR

Maliye Bakanlig1

Hazine MUstesarli1g1

Pazarlama ve satis kata oglar:.

Uriin alimi ve satilmast ileilgili kataloglar

Pendik Ticaret Meslek Lisesi Web sitesi. www.pendikticaret.com/

Internetten Griin alim ve satis tantimi yapan kurum ve kuruluslarin siteleri.
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