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OZET

PERAKENDE SEKTORUNDE DAGITIM AGININ TEDARIKCI ODEME TURUNE
GORE BELIRLENMESI: PERAKENDE GIDA FIRMASINDA BiR UYGULAMA

Yasemin Bektas Batirer
Tedarik Zinciri ve Lojistik Yonetimi
Tez Danismani: Adnan Corum
Mayis 2018, 61 sayfa

Perakende sektoriinde tedarik zinciri, irlinlerin se¢imi ile baslar, planlama, siparis,
depolama, alokasyon, dagitim, nakliye, miisteri hizmetleri, iade siireci ile sona erer.
Tedarik zinciri mal akisini, bilgi akisini ve nakit akisini saglamaktadir. Perakende;
operasyon maliyetlerinin yiiksek, rekabetin yogun, ancak karliligin diisiik oldugu bir
sektordiir. Isletmeler bu rekabet ortaminda ayakta kalabilmek igin operasyonel
giderlerini optimum seviyede tutmaya ¢alismaktadirlar. Operasyonel giderleri optimum
seviyede tutmaya calisirken bir yandan da miisterilerine kaliteli iirlin, en iyi fiyat
hizmeti, en iyi satis sonrasi hizmet vermek durumundadirlar. Bilgi akisii giiglii bir
sistem ile saglarken, mal akisinda yapilacak kar, nakit akisin1 pozitif yonde
arttiracaktir. Bu tezin amaci operasyonel giderleri azaltarak, nakit akisini pozitif yonde
arttirmaktir. Tez ¢aligmasi Tiirkiye'de modern perakende sektdriiniin dnciisii olan gida
perakende firmasinin destegi ile yapilmustir.

Anahtar Kelimeler: Perakende ,Finans, Dagitim Tiirleri, Depolama Tiirleri,

Tedarik Zinciri



ABSTRACT

ADJUSTING DISTRIBUTION NETWORK ACCORDING TO PAYMENT SYSTEM OF
SUPPLIERS IN RETAILER SECTOR: AN IMPLEMENTATION FOR A FOOD RETAILER
COMPANY

Yasemin Bektas Batirer
Supply Chain and Logistics Management
Thesis Supervisor: Adnan Corum

May 2018, 61 pages

Supply chain in retailer industry starts with determination of products and it ends with
planning, stocking, distributing, shipping, customer service and refunding processes.
Supply chain manages the flow of product, data and cash. Retailer is an industry of
which operation costs are high and rivalry is intense. Companies makes effort to keep
their expenditures in optimum minimum level in order to maintain their businesses in
this competitive environment. In addition, companies continue providing the best
product and service needed after sales. The flow of information will be provided by a
powerful system while the profit gained during the flow of product will increase the
flow of cash. The purpose of this thesis is minimizing operational costs and increasing
the cash flow. This thesis study is supported by a food retailer which is the market
leader in supermarket retailer sector of Turkey.

Key Words: Recailer, Finance, Distribution Types, Storage Types, Supply
Chain,
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1. GIRIS

Tez c¢alismas1 Tirkiye’de modern perakende sektoriiniin Oncilisii olan bir
perakende gida firmasinin destegi ile yapilmistir. Datalar firmanin kullanmis
oldugu veri ambarindan alinmistir. Perakende firmasi; Tirkiye’de ¢esitli
sehirlerde dagitim merkezi, ylizlerce magazasi, binlerce liirlinli, binlerce
tedarikci firmasi ile tiiketicilere hizmet vermektedir. Perakande sektoriinde 3 tip
sevkiyat tiiri vardir. Bunlardan ilki transit dagitim seklidir. Transit dagitim
seklinde satis noktalarinin (magazalarin) sisteme girdigi siparisleri tedarikg¢i
firmalar dogrudan satis noktalarina teslim eder. Ikincisi cross dock dagitim
seklidir. Satis noktalarmin (magazalarin) sisteme girmis olduklar1 siparisleri
tedarikc¢i firmalar depoya teslim eder ancak depolarda stok tutulmaz. Depoya
teslim edilen siparigler 2 giin igerisinde siparis veren magazalara teslim edilir.
Ucgiinciisii ise merkezde gorev yapan siparis planlama c¢alisanlarinin sisteme
girdigi, tedarike¢i firmalarin tirtinleri depoya teslim ettigi, depoda stok tutularak

caligilan tirtinlerdir.

Perakende firmalarin tedarik¢i firmalara yapmis oldugu 3 tip 6deme tipi vardir.
[1ki iiriinler teslim alinmadan pesin olarak ¢alisilan ddeme tipi, ikincisi {iriinler
teslim alindiktan sonra vadesi baglayan O0deme tipi, Uglinciisii ise triinler
kasadan ¢iktiktan yani son miigteriye satisindan sonra vadesi isleyen 6deme

tipidir.

Bu c¢aligmada olusan operasyonel maliyetler birbiri ile kiyaslanacak olup,

maliyetlerin diisiiriilmesi amaglanmustir.

Tezin ilk boliimiinde arastirma yapilan konu hakkinda giris yapilmistir.

Tezin ikinci bdliimiinde literatiir taramasi yapilmis olup, tedarik zinciri kavrama,
tedarik zinciri yonetimin tarihsel gelisimi, tedarik zinciri yonetiminde siire¢ler
(satin alma siireci, tedarik se¢imi siireci, siparig yonetimi, alokasyon yonetimi,
liretim yonetimi, envanter yonetimi, depolama yonetimi, miisteri hizmetleri

yonetimi, tagima yonetimi, dagitim yOnetimi, iade ydnetimi), depo ¢esitleri,



tedarik zincirinde dagitim siirecleri, tedarik zincirinde stok, Tiirkiye’de ve
diinyada perakende gelisimi ve son durum ve tezde konusu gegen bazi tanimlar
anlatilmistir.

Tezin tgiincli bolimiinde; perakende firmalarinin tedarik¢i firmalar ile ortak
kullandiklar1 sistemlerden bahsedilmistir. Tedarik¢i firmalarin perakende
firmalar ile yapmis olduklar1 tagima c¢esitleri ve Odeme tiirlerinden

bahsedilmistir.

Tezin son boliimlerinde ise; perakende sektoriinde dagitim ve ddeme tiirlerine

gore yapilan uygulama hakkinda bilgi verilmis ve sonuglar1 anlatilmastir.



2. LITERATUR TARAMASI

21 TEDARIK ZINCiRi KAVRAMI

Tedarik zinciri; {irinlerin veya hizmetlerin yasam dongiilerinin timiini
kapsayan bir siirectir. Bu yasam siiregleri; tiriniin hammadde asamasindan son
tiiketici asamasina kadar gecen operasyonlarin, bilgi akisinin, nakit akisinin
biitiinii kapsamaktadir.

Is siiregleri acisindan degerlendirildiginde; malzeme temini, iiretim, envanter
yonetimi, tedarik, dagitim, miisteri hizmetleri gibi departmanlar1 da igine
almaktadir.

Ornekle anlatilmak gerekilirse; bir perakende gida market zincirinin binlerce
farkli iirlinii, yiizlerce yurt igi-yurt dis1t tedarik¢isinden satin alip, ithalatini
yaptiktan sonra binlerce farkli subesine gondermesi ve stoklarimin takip
edilmesi tedarik zincirinin biitiiniine 6rnektir.

Temelde gerceklestirilen islem bir mal hareketi olsa da bu siirecte ulusal bir
market zincirinin ihtiya¢ duydugu sistem, KOBI’nin duyacagindan ¢ok daha
karmasik ve kompleks bir gereksinimdir (Ipek¢i 2017).

Tedarik Zinciri literatiirde bir ¢ok farkli anlamlarda karsimiza ¢ikmaktadir.
Tedarik zinciri; bire bir is iligkilerine sahip bir isletme zinciri degil, birden ¢ok
isletme zinciridir(Lambert 2000).

Miisterilerin ya da tedarikgilerin ihtiyaglarina gére uygun kaynaklari arastirip
pazara stirmek tek bir isletmenin faaliyeti ile tamamlanmamaktadir. Tedarik,
hammadde asamasindan miisterilere kadar uzanan biitiinlesik bir sistemdir
(Topoyan 2009).

Tedarik sozctigii satin almay1 ifade eder (Saglam 2008).

Bagka bir tanima gore tedarik; finans, satis, pazarlama, bilgi teknolojileri,
lojistik, tiretim departmanlarinin koordine edilmis isletme faaliyetidir (Erdem

2013).



Tedarik yonetimi siiregleri firmalarin ihtiyaglarma gore sekillenir. Siirecler ne
kadar Kkaliteli, karli, hizli sekilde yonetilirse, 0 kadar yiiksek miisteri
memnuniyeti, rakip firmalara gore farklilik saglanmis olur.(Kocaoglu 2013)
Cogu tretici i¢in tedarik zinciri; kokleri geligsmis bir agagtan ziyade, boru
hattina veya zincire benzemektedir(Cooper, Ellram, Gardner, Hanks 1997.
$5.67-89).

Sekilde 2.1°de genel bir tedarik zinciri 6rnegi gosterilmistir.

Sekil 2.1: Tedarik zinciri semasi

Kaynakhr Balgesel Depolar: Depolama Alankin:  Tuketcider
Fabrikakir Stk Stok
Sauncilar noktlan noktalan

Limanlar

Keaynaic: (https:/www _slideshare net )

211 Tedarik Zinciri Yonetiminin Tarihsel Gelisimi

Tedarik zinciri yonetimi kavrami ilk olarak 1960’11 yillarda ortaya cikmustir.
Bowersox tedarik zinciri yonetiminin fiziksel dagitim asamasina deginen ilk
yazardir. Fiziksel dagitim diisiincesinde, dagitim fonksiyonunun firma disinda,
kanal-i¢i entegrasyonla, rekabetgi bir avantaj saglayacagi one siiriilmiistiir.

1960’1 yillarda MRP (Material Requirments Planning) sistemi (Malzeme
Ihtiyag Planlanmasi Sistemi) devreye girmistir. MRP sisteminin devreye

girmesiyle birlikte organizasyonlar kendi pazarlama, finans ve iiretim ile ilgili



dagitim merkezini yiiriitecek merkezi bir fiziksel dagitim boliimii olusturmuslar
ve her bir fonksiyonun lojistigini ayr1 ayr1 yonetmek yerine lojistik birimini
birlestirmislerdir. Bdylece her bir birimin lojistik maliyetini degil biitiin
sistemin lojistik maliyetini minumum seviyeye indirmeyi amaclayan lojistik
hizmetleri birimini kurmuslardir. Bu sistem ilk zamanlarda oldukc¢a basitti ve

sadece tirtin agaglarini ve stoklarini kapsiyordu ( Ross 1998, s. 66).

MRP malzeme ihtiyaglarini, satin alma emirlerini gergeklestirirken, fabrikanin
bu tretimi gerceklestirmek igin yeterli olmadigr tespit edilince MRPII
gelistirilmis ve 1980°li yillarda MRP II (Manufacturing Resource Planning)
(Uretim Kaynaklar1 Planlamas1) olusturulmustur. MRP 1I, isletmenin tiim
fonksiyonlarin1 bilgisayarlar yardimiyla entegre ve optimize ederek verim
artisim hedefleyen bir sistem olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Ozcan 2006).
1980’1i yillarin ortalarinda rekabetin artmasiyla birlikte firmalar daha diisiik
maliyetli, giivenilir tirlinler sunulmaya zorlanmis olup, tedarik zinciri yonetimin
ikinci agamasi olan lojistik asamasina ge¢mislerdir (Ross 1988).

1985’11 yillarda, tedarik zincirinin ilk Onciisii sayilan Hizli Cevap (Quick
Response-QR) sistemi kurulmustur. QR programu ilk defa tedarik zinciri 6nciisii
olarak tekstil sektoriinde baslatilmig, 1990’11 yillarda perakende sektoriindeki
uzant1 olan (Efficient Consumer Response -ECR) Etkin Miisteri Cevabi
programlari izlemistir (Houlihan 1985, s. 23).

1990l y1llara geldigimizde ise artik bu sistemler sadece iiretim sektoriinii degil
ayni zamanda hizmet veren sektorleri de kapsamaya bagladi. Yonetim
sisteminin kapsadig1 sektorlerin artmasiyla dogru orantili olarak faaliyet
birimleri de artt1 (servis, bakim, insan kaynaklari...). Bu genis 6l¢ekli ve daha
kapsamli sistemlere ERP (Enterprise Resource Planning-Kurumsal Kaynak
Planlamasi) denildi.

1990’1arin ortalarindan sonra rekabet halinde olan firmalar, tedarik¢ilerden
alman iirlin ve hizmetlerin, miisterilerin ihtiyaclarim1 karsilama yetenegi
tizerinde onemli bir etkisinin oldugunu fark etmisler, ayn1 zamanda tek basina

kaliteli mal iiretmenin yeterli olmadigini anlamislardir. Uriinleri dogru



miktarda, istenilen zamanda, istenilen noktada, en az maliyetle miisteriye
ulastiran firmalar daha rekabetci konuma gelmistir.

Boylece firmalar, kendilerine girdi temin eden tedarikgileri tist akig (upstream)
ve son miisteriye Urlinleri ulastiran ve satis sonrasi hizmetler veren tedarikgileri
alt akis (downstream), agin biitiinliniin yonetiminde yer almalar1 gerektigini
anladilar (Handfield ve Nicholas 1999, s. 43).

Bu doneme literatiirde, tedarik zinciri yonetimi asamasi denilmektedir (Ross
1998, s. 71).

Sekil 2.2°de tarihsel gelisimi 6zetlemektedir.

Sekil 2.2: Tedarik zinciri tarihsel gelisimi

1990'lar

2000'ler

aris Siirecleri [ Bilisim Teknolojileri ——
‘ Tagima 3 : I Pazarlama }—
[ Misteri Hizmetleri |_Stratejik Planlama_j———

Kaynaic: (https://www slideshare net )

212 Tedarik Zinciri Yonetiminde Siirecler

Tedarik zinciri yonetimi (TZY); malzeme, bilgi ve para akislarinin yonetimidir.
Sirketteki herkesin miisteri odakli olmast gerekmektedir. Miisterinin
ihtiyaglari1 karsilamaya odaklanmak herkesin sorumlulugundadir (Lambert
2000).



Tedarik zinciri ag yapisini belirlerken, zincirin siireglerinin ne oldugunu bilmek
gerekir. Zincirin siireclerinin ne oldugunu bilmemek ya da hakim olmamak tiim
ag1 karmagik hale getirir (Cooper ve dig. 1997. ss.67-89).

Tedarik zincirindeki siireg; satin alma ile baglamaktadir. Ardindan stok yonetimi
ve depo yonetimi ile devam eder. Uriinlerin son kullaniciya ulasmasiyla son
bulur. Hammaddeleri yart mamullere, yart mamulleri de iirlinlere ¢eviren iiretim
sistemi bulunmaktadir. Ortaya ¢ikan iirlinler depo ya da dagitim merkezlerine,
sonrasinda da son miisteriler, toptanci, komisyoncu ya da distribiitorlere gider.
Tedarikgilerden son tiiketicilere kadar giden hammaddelerin, yar1 mamullerin,
mamullerin parcalarin planlanmasi ve yonetilmesi siirecidir (Barbarosoglu ve
Yazgag, 1997.ss. 14-21).

Kiiresel Tedarik Zinciri Yoneticileri siiregleri asagidaki gibi siralamistir

(Croxton ve dig., 2001. Ss.13-36). Sekil 2.3’te siireglerin 6zeti gdzlemlenebilir.

Sekil 2.3: Tedarik zinciri yonetiminde siirecler

o K ~— _

Keynale: (http:/'manfuldanismanlik com)




213 Satin Alma Siireci

Genel olarak satin alma; ihtiyacimiz olan iiriin ya da hizmetlerin {icret ya da
hizmet karsiliginda temin edilmesidir (Gtilbay 2015).

Gilinitimiizde tedarik zinciri ve satin alma kelimeleri karistirilmakta olup, birbiri
yerine kullanilabilmektedir. Ancak tedarik ve satin alma arasinda farklar vardir
(Ozdursun 2010).

Satin alma; bir firmanin, isletmecinin ya da perakendenin ihtiyaglarin1 en uygun
fiyattan, en 1yi kaliteden, verilen biitceyi en uygun sekilde kullanarak iiriin veya
hizmetlerin temin edilmesidir. Oncelikle ihtiyac belirlenir. Hangi iiriiniin hangi
tedarik¢iden alinacagi tespit edilir. Satin alma karar1 verirken optimum alig
fiyati, tedarik¢inin tlretim kapasitesi, lojistik ag1 onemli faktorler arasindadir.
Uriiniin koli i¢i miktarinin ne olacagindan, koli boyutlarina, ambalaj tasarimina
kadar satin alma birimi tarafindan karar verilir. Satin alma karar1 verilen
triinlerin  hangi noktalarda satisa sunulacagi da baz1 sirketlerde satis

departmanlari bazi sirketlerde satin alma departmanlari tarafindan karar verilir.

Sekil 2.4’te satin alma siirecini asagidaki sekil ile 6zetleyebiliriz.

Sekil 2.4: Satin alma siireci

| iemivace seinusamesi |

iHTIYACIN DETAYLANDIRILMAS]

| TEDamicc TEspiTININ YAPILMAL

| saey aumis TEXLIFLERININ TOPLANMAS |

TEDAREO(] SECIMI

[ Usibw i erin Ering mamas VERILMES] (KoL it mikTas, kuTu amaaralvs) |

TESLIMAT SOMRASINDA DESERLENDIRME FAFILMAS |




214 Tedarikgi Secimi

Tiim sirketlerin {retici tedarik¢ilerden beklentileri; en iyi kaliteden iiriin
tiretmeleri, en uygun fiyattan iiriin saglamalar1 ve zamaninda eksiksiz olarak
tirlinleri istenilen noktalara teslim etmeleridir. Uretim, hammadde temininden
baslar, {iriiniin teslimi ile sona erer. Uriinii satin alan son tiiketicinin bir
tedarikgisi (perakende), perakendenin tedarikgisi (iiretim yapan tedarik¢i firma),
tireticinin  tedarik¢isi (hammadde saglayam firma) bulunmaktadir ve tiim
tedarikcilerde yukarida bahsedilen sartlar aranmaktadir. Yani tiim bu siirecin
baslangict iyi bir tedarik¢i se¢imi ile baglar. Tedarik¢i se¢imi yapilirken
sezgisellikten uzak bir analitik yaklasimi benimsemek gerekir (Ozyoriik ve

Ozcan, 2008). Tedarikgi secimi ile ilgili asamalar sekil 2.5’te goriilebilir.

Sekil 2.5: Tedarikci secimi

Keynaic: (http:/www_dragonsourcing com tr)

215 Siparis Yonetimi

Oncelikle firmalar ile tedarikgiler arasinda siparisleri gorecekleri sistem
bulunmasi gerekmektedir. Satin alma departmanlarinin karar verdigi {riinler
siparis departmanina aktarilir. Siparis departmani iriinlerin hangi noktalarda
satilacagi bilgisine sahip oldugu i¢in satis tahminleyerek siparis tahminlemesi

yapar. Uriin rafta her zaman diizenli olarak satacaksa farkli bir method, sezonda



satacaksa farkli bir method, kampanya iirlinii ise farkli bir method kullanilarak
satis tahminlenir ve sisteme siparisler girilir.

Siparis; tirlinlerin satiginin tahminlenmesidir. Yani siparis tahmini de bir tahmin
yontemidir. Sipariglerin karsilig1 satisa denk gelecegi icin, tedarikg¢i liretiminin
de temelini olusturur (Karabilen 2017).

Tedarik zincirinin en 6nemli amacglarindan birisi; miisteri memnuniyetini 6n
planda tutacak istek ve beklentilerin tam olarak karsilanmasidir. Bu da etkin bir
siparis yoOnetimi ile miimkiin olmaktadir. Miisterin siparislerinin istenilen
miktarda, istenilen zamanda, beklenen kalitede teslim edilmesi gerekilmektedir.
Isletmelerin karli bir sekilde faaliyetlerini siirdiirebilmeleri; miisterilerden,
perakendecilerden siparislerin alinmasi ile baslar, siparislerin hazirlanmasi,
faturalarin kesilmesi, siparisin teslimi ve miisteriden ya da perakendeciden
O0demenin tahsis edilmesi ile sona erer. Tedarik zinciri halkalarindaki tiim siire¢
miisteri ile tedarik¢i firmalar arasindaki sipariglerin istenelin tarihte, istenilen
miktarda eksiksiz karsilanmasi amacina hizmet eder. Bu siirecin aksi durumu
gerek tedarikc¢i firmalar gerekse miisteriler icin istenilmeyen ve maliyet yaratan
bir durumdur. Tedarik¢i firma ile miisteriler arasindaki bu kesintisiz iletisim
etkin bir sistem ile miimkiin olmaktadir. Siparis yoOnetimi; {iiriin bilgileri
tanimlanmasi, sisteme girilen siparisin ka¢ gilin sonra teslim edilecegi (siparis
termin sliresi), siparisin ne siklikla sisteme girilecegi (siparis frekansi),
siparislerin bakiyeli ya da bakiyesiz yonetilme karari, siparislerin teyidi, sevk ve
teslim bilgisi, siparisin 6zelliklerinin belirlenmesi, siparisin iptali, gibi siiregleri

kapsamaktadir (Toros 2016).

216 Alokasyon Yonetimi

Alokasyonun dagitma, sevk, tahsis, paylastirma gibi anlamlari1 da bulunmaktadir
(http- 1). Tedarikgilerden almis oldugumuz triinleri maximum Kar ile en hizl

bir sekilde satisa cevirmek i¢in gerekli analizleri yapan kisilerin yaptigi ise

alokasyon denir. Bu isi yapan c¢alisanlara da allocator denir (http- 2).
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217 Uretim Yonetimi

Insanlarin ihtiyaglar1 ve talepleri dogrultusunda; gesitli arag, gere¢ ve belirli
tiretim faktorlerini bir araya getirerek ortaya tiriin ¢itkmasidir (http- 3).

Mal veya hizmet iiretin bir isletmenin {li¢ temel gorevi vardir. 1. lretim, 2.
finans, 3. Ise satistir. Elde bulunan kaynaklar1 en optimum sekilde kullanarak
dogru miktarda, dogru zamanda, dogru kalitede ve minumum maliyetle elde
etmeye iretim denir (Kobu B., 2010). Uretim Yonetimi Uretim ya
miisterilerden siparis geldikten sonra giinliik olarak ya da siparis tahminlemesi
yapilarak onceden yapilir. Uretim taminlemesi yapilirken kullanilan birgok

method ve tiretim gesitleri vardir.

218 Envanter Yonetimi

Envanter; isletmelerin stoklarinda tutmak zorunda oldugu hammadde, mamul,
yart mamullerin toplamudir. Isletmeler talep belirsizlikleri, ekonomik 6lgek gibi
durumlardan dolay1 yiiksek envanter yiikleri ile yasamaktadirlar (Ozgiir 2007).
Tedarik zinciri stiregleri boyunca iiriinlin iiretim agamasindan son tiiketiceye
ulasincaya kadar hammadde, yar1 mamul, yedek par¢a, mamullere yapilan
harcamalarin tamamina envanter denir. Bu harcamalarin biiyiikligii iyi bir
planlama ve kontrol gerektirir. Envanterin toplam degeri, envanterin miktari,
uriniin stokta kalma siiresi, stoku bulundurmanin bedeli etkin bir envanter
yonetimi ile yonetilir. Optimum stok, seviyeleri ile gidilmelidir (Thiry 1967).
Gereksiz stok yiikii altinda kalmayip, ihtiyacimiz olan yeni iiriinleri alabilmemiz
icin maximum bulunurluk, minumum stok ilkesiyle envanteri diizgiin

yonetmemiz gerekmektedir.
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219 Depolama Yonetimi

Uretici firmalar miisterilerine {iriinleri géndermeden énce merkezi bir depoda
bekletmektedir. Uriinler 1 giinden fazla depoda bekletilmektedir. Uriinlerin
burada paketleme, ambalajlama, etiketleme gibi islemleri de yapilabilir. Satisa
hazir {irtinler tiim bu siireclerden sonra miisterilere gonderilir (Saglam 2008).
Tedarik¢ilerden, miisterilerden, iadelerden gelen fliriinlerin teslim alinip, raflara
yerlestirilip, korunup, teslim edilecegi noktalara hazirlanmasini kapsayan
sirecin tamamidir.

Depolar; agik hava depolari, kapali depolar, soguk hava depolari, hammadde
depolari, yar1t mamul depolari, tamamlanmis mamul depolari, gida depolari,
gida dis1 depolar, tehlikeli madde depolari, iade depolar, lojistik depolar,
dagitim/aktarma merkezi depolari, genel saklama depolari, antrepolar, merkezi
depolar, transit depolar, bolgesel depolar, geleneksel depolar, yiiksek
yogunluklu depolar, otomatik depolar gibi gesitlere ayrilmaktadirlar. ilerleyen

sayfalarda depo cesitleri ile ilgili bilgiler yer alacaktir.

2110 Miisteri Hizmet Yonetimi

Firmalarin miisteriler ile aktif olarak goriistiigii siireclerde iirliniin siparisinin
durumu, yiikleme zamani, tam zamanli gergek bilgilerin, bilgi kaynagi olmasini
saglar. Miisterilerle yapilan iiriin ve hizmet anlagmasi da miisteri hizmet
yonetmi ile saglanir (Ozdemir 2004, ss. 87-96). Giiniimiizde teknolojinin
ilerlemesi ile birlikte rekabet ortami1 daha da zorlu hale gelmistir. Teknoloji ile
birlikte rekabetin artmasi da miisterilerin daha da beklenti igine girmelerine
neden olmustur. Bu modern pazarlama anlagmasinin benimsenmesini saglayan
siirglerden birisi de miisteri iliskileri yonetimidir. Miisteri iliskileri Yo6netimi
(MIY) sayesinde miisteri memnuniyeti ve miisteri degeri kavramlar1 olusmustur

(Cmar ve Dondurmaci 2014, s.205).
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2111 Tasima, Dagitim, Lojistik Yonetimi

Miisteri ihtiyaglarinin giderilmesi i¢in iiriinlerin istenilen bdlgelere zamaninda
ulastirilma islemidir. Diger bir ifade ile tedarik¢iden fabrikaya, fabrikadan
depoya, depodan miisteri deposuna ya da miisteri satis noktasina, depodan satig
noktasina teslimati igerir (Kiigiiksolak 2006).

Lojistik, mallarn, hizmetlerin ve bilgilerin verimli, dogru akisim1 ve
depolanmasini saglayan, kontrol eden tedarik siirecinin bir pargasidir (Lambert

2001).

2112 Iade Yonetimi (Tersine Lojistik)

Tersine lojistik kavramina ilk kez Lambert ve Stock (1981) deginmistir.
Lojistik ¢ift yonlii olup, ireticiden tiliketiciye, aynt zamanda da tiiketiciden
tireticiye bir hareket vardir (Rogers ve Tibben — Lembke, 2001, s.131).

Tersine lojistik iiriinlerin son satig kanallarindan tiretim kanalina geri donmesini
belirtir. Uriinlerin satilmamasi, bozulmasi, miisterilerin fikrinin degismesinden
dolay1 geri vermesi, arizali liriinlerin bakim onarimi, modasi ge¢mis {iriinlerin
geri verilmesi, iirlin ambalajlamasinda kullanilan malzemelerin geri doniisiim
icin verilmesi durumunda tersine lojistik gergeklesir (Stevenson 2007, s.513).

Sekil 2.6’da iade depo 6rnegi bulunmaktadir.
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Sekil 2.6: Iade depo drnegi

Keynaie: (http:/www_tunahangumruk com)

22 TEDARIK ZINCIiRINDE DEPO KAVRAMI

Depo; hammaddelerin, yar1 mamullerin, mamullerin, atiklarin, iadelerin agik ya
da kapali alanlarda korunmasi ve stoklanmasi amaciyla tutuldugu yerdir.
Depolar geleneksel yonetim yaklagimina gore lirlinlerin saklandigi yer olarak
goriiliirken, gilinlimiiz tedarik zinciri yonetiminde satisa destek yerler olarak
goriinmektedir.

Depo iiriinlerin uygun bir sekilde bosaltma, yiikleme islemleri arasindaki zaman
diliminde bekletildikleri yerdir.

Depo iiriin tedariginden sevkiyata kadar olan faaliyetler dizisidir. Bu yiizden
depo, alici-satici arasinda 6nemli bir baglantidir.

Depolar iiretimde stirekliligin saglanabilmesi i¢in, pazara {iriinii tam zamaninda
yetistirebilmek i¢in, pazarda rekabet edebilmek i¢in 6nemli bir noktadadir.
Depolar satig, distribitor, toptanci, perakande sirketleri ve devlet kurumlari
tarafindan kullanildig1 igin, ardiye, dagitim merkezi, antrepo gibi terimler de
depo yerine kullanilmaktadir.

Firmalar {irtin bulunurluklarini maximum seviyede tutabilmek i¢in ve maximum
miisteri hizmet diizeyine ulasabilmeleri i¢in farkli lokasyonlarda cesitli

biiytlikliiklerde depo kullanmaktadirlar. Lojistik firmalari da kendi hizmet
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seviyelerini maximum diizeyde tutmalar1 i¢in depo kullanmaktadirlar (Aktas
2016).
Depolar {iriinlerin nakliyesinden 6nce kullanilan stoklama alanlaridir (Ertek

2012).

221 Depo Cesitleri

Depolar Hava Kosullarina gore 3’e ayrilir.

2.2.1.1 Agik Hava Depolar

Acik hava depolarinda depo alaninin iizerini Orten duvar, cati...vb
bulunmamaktadir. Genellikle giris ¢ikis kontrolii i¢in duvar, tel orgii ile
¢evrilmistir. Deponun {izerini 6rten herhangi bir yap1 olmadig1 i¢in yagmur, sel,
dolu, kar...vb. dogal afetlerden kolayca etkilenirler. Hirsizlik olaylarina da agik
oldugu ve siklikla rastlandigi i¢cin genelde tercih edilmezler. Genellikle insaat
firmalar1 tarafindan tugla, mermer, demir, hurda, makine...vb gibi {irlinler

depolanir. Seki 2.7°de agik hava depo 6rnegi bulunmaktadir.

Sekil 2.7: Acik hava depo rnegi

Kaynaic: (www.cozumdepo.com)
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2.2.1.2 Kapah Depolar

Hava ile temas1 kesilen catis1 bulunan bina yapilarinda alanlardir. Acik hava
depolarina goére maliyetleri ¢ok yiiksek olup, giivenilirlik olarak daha iyi
noktada olduklar1 i¢in daha fazla tercih edilirler. Kapali olduklar1 i¢in de sel,
yagmur, kar, dolu...vb. gibi doga olaylarina karsi korunaklidirlar.

Sekil 2.8’de kapal1 depoya ornek olarak verilebilir.

Sekil 2.6: Iade depo drnegi

Keaynaic: (http/www tunahangumruk com)

2.2.1.3 Soguk Hava Depolar

Kapal1 depolarin igerisinde 6zel alanla ayrilmis, 1sis1 kontrol altinda tutulan
alanlardir. Soguk zincirle tagman driinler (giinliik siit, yogurt, ayran, kefir,
peynir, kat1 yaglar, sebze, meyve, ilaglar, et sarkiiteri, kirmizi et, kiimes
hayvanlari, balik...vb.) depolanmasi sirasinda belirli bir derecede tutulmak
zorundadirlar. Aksi takdirde tiriinler 6zelliklerini yitirirler.

Sekil 2.9’da soguk hava deposunda depolanan soguk zincir iriinleri

goriilmektedir.
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Sekil 2.9: Soguk hava depo Srnegi

Kevnalke: (www karalsogutma.com)

Depolar iiriiniin tiiriine gore 7’ye ayrilir.

2.2.1.4 Hammadde Depolari

Uriinlerin iiretiminde kullanilacak olan malzemelerin bulundugu alandur.
Hammadde depolari {iriiniin cinsine gore agik ya da kapali depolanabilirler. Bu
depolar genellikle tiretim tesisisin i¢inde yer alirlar.

Sekil 2.10°da plastik hammaddesinin depolanmasi gosterilmistir.

Sekil 2.10: Hammadde depo érnegi

Keaynaic: (www _polipro.com.tr)
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2.2.1.5 Yar1 Mamul Depolar

Heniiz {iriin haline gelmemis, kismen tamamlanmig lriinlerdir. Beyaz esya,
otomobil, tiiketici elektronigi iireten firmalar genellikle yar1 mamul depolarini

kullanmay tercih ederler.

2.2.1.6 Tamamlanms Uriin Depolar

Hammadde depolarindan alinan {iriinler yar1 mamul agamasina ge¢ip iiriin halini
aldiktan sonra tamamlanmus {iriin depolarma sevke hazir halde alinirlar. Uriinler

hazir olarak farkli bir tedarik¢iden de alinip tamamlanmig {iriin depolarinda
bekletilebilir.

2.2.1.7 Gida Depolan

Gida depolart islenmis ya da islenmemis diirtinlerin bulundugu insan ve
hayvanlarin yiyecek-igecek olarak tiikettigi iiriinlerin muhafaza edildigi
alanlardir. Paketli {irtinlerden(makarna, piring, biskiivi, sekerleme, zeytin, sivi
yag...vb.), igeceklerden (su, soda, meyve suyu...vb.), pet triinlerinden (kedi-
kopek mamalari), sebze ve meyvelere kadar ¢ok genis yelpazeli iirlinlerin

muhafaza edildigi yerlerdir.

2.2.1.8 Gida Dis1 Depolar

Gida harici triinlerin tutuldugu alanlardir. Gida dis1 {iriinler depolarda gida
depolarindan ayr1 noktalarda yer alirlar. Tekstil tirtinleri, zliccaciye triinleri,
elektronik triinler, oyuncak, ayakkabi, mobilya, kozmetik, deterjan, kagit
havlular, bebek bezleri...vb. ¢ok genis yelpazeli iiriinler gida dis1 depolarda

muhafaza edilirler.
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2.2.1.9 Tehlikeli Madde Depolari

Tutusucu, patlayici, yanici...vb. tehlikeli tirlinlerin muhafaza edildigi alanlardir.
Bu iiriinleri depolamak, tagimak, paketlemek ayr1 bir uzmanhk alam
gerektirmektedir. TNT, dinamit, gazli cakmaklar, gaz kartuslari, amonyak
¢oOzeltileri, nitrojen ile sogutulan sivilar, kibrit, metal tozu, sodyum siilfit...vb.

tiriinler tehlikeli madde depolarinda muhafaza edilir.

2.2.1.10 iade Depolar

Son kullanim tarihi gegmis, satis Ozelligini yitirmis, hasar gormiis ya da
satisindan vazgecilmis iirlinlerin satis noktalarindan toplanarak imha edilmesi
beklenen ya da tedarik¢iye iade amagli gonderilmesi beklenen iiriinlerin

muhafaza edildikleri alanlardir.

Isletme fonksiyonuna gore depolar 4’e ayrilir.

2.2.1.11 Lojistik Depolar
Bir veya birden fazla miisteriye hizmet veren depolama, dagitim, nakliye,

paketleme...vb. hizmetlerini de kapsayan alaninda uzman Kkisiler tarafinda

ylriitiilen isletmelerdir.

2.2.1.12 Dagitim Depolari

Sadece mal kabul ve dagitim faaliyetlerini igeren minumum miktarda stok

tutulan katma degeri yiiksek faaliyetleri i¢eren iiriinlerin tutuldugu alanlardir.
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Firmalardan alinan iirinler bu alanlarda toplanir, elleglenir, adreslere ayrilir,

satis noktalarina teslim edilmek {izere tutulur.

2.2.1.13 Genel Saklama Depolari

Alinan egsyalarin belli bir siire saklanmasi igin karsiliginda iicret alinarak
muhafaza edilen alanlardir. Ev eve ofis esyalari, sezonluk mobilyalar, kitap,

fotograf, cd, yeni alinan tekne, araba, motosiklet...vb. esyalar ticret karsiliginda

anlasilan siire kadar bu alanlarda saklanir.

2.2.1.14 Antrepolar

Yurtdisindan gelen ticari {irlinlerin serbest piyasaya girmeden Once devlet
tarafindan bazi kontrollerin(etiket, ambalaj, kalite, mikrobiyolojik analiz...vb)
yapilmasi gerekir. Bu iirlinler glimriik islemleri tamamlanana kadar bu alanlarda

tutulurlar. Genellikle glimriik binalarina yakin olarak tutulurlar.

Yerlesim yerine gore depolar 3’e ayrilir.

2.2.1.15 Merkezi Depolar

Pazar ve miisteri taleplerine yakin, ulasimin kolay oldugu, merkezi noktalarda

kurulan depolardir. Cogunlukla iirlinler bu depolarda toplanip, dagitilirlar.
2.2.1.16 Transit Depolar
Bu depolarda tiriinler depolanmaz, aktarma merkezi olarak kullanilirlar. Birgok

noktadan bu depoya gelen firiinler ellegcleme (ayristirma, birlestirme,

etiketleme...vb) yapilarak hizli bir sekilde miisterilere ulastirilirlar.
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2.2.1.17 Bolgesel Depolar

Belirli bolgeye hizmet veren depolardir. Akdeniz bolgesinde satis noktasi fazla

ise Antalya sehrinde depo kurulmasi bolgesel depo olarak 6rnek verilebilir.

Otomosyonel duruma gore depolar 3’e ayrilir.

2.2.1.18 Geleneksel Depolar

Genellikle satig noktasina, liretim noktasina yakin noktada bulunan ihtiyag anina
kadar iiriinlerin bu noktalarda saklandigi alanlardir. Asil amag¢ depolama
oldugundan giris ve ¢ikis hareketi oldukca yavastir. Forklift kapasitesine bagl
olarak ylikseklik genelde 6-8 metre civarinda olup raf sistemi buna gore

ayarlanmustir.

2.2.1.19 Yiiksek Yogunluklu Depolar

Yiiksekligin 10 metreden uzun oldugu, truck araglarin kullanildigi, ytiksek iiriin

giris ¢ikisin oldugu alanlardir.

2.2.1.20 Otomatik Depolar

Operasyonun tamaminin sistem tarafindan yapildigi, insan faktoriiniin ve
hatalarin en aza indirildigi kurulumu ve maliyeti yiiksek olan depolardir.

Ispanya’da bulunan Porcelanosa Grubu’nun otomatik depo &rnegini asagidaki

sekil 2.11°de goriilebilir.
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Sekil 2.11: Otomatik depo 6rnegi

Keoynak: (httpsy/www.mecalux.com tr)

222 Depolama-Saklama Kosullari- Gida Muhafaza Yontemleri

Gidalarin muhafazasinda genellikle birkag yontem birden kullanilir. Ornegin
icme siitlerinde sogukta muhafaza ve pastorizasyon (yiiksek sicaklik ) birlikte
kullanilir.

Gida muhafaza yontemleri; sogukta muhafaza, dondurarak muhafaza,
sterilizasyon, pastorizasyon, dondurarak muhafaza, isinlama uygulamalar ile
muhafaza, yiiksek basing uygulamalari ile muhafaza, tuzlama, sekerleme,
koruyucu gazlar ile muhafaza, fermantasyon (biyolojik asitlendirme), vakum
ambalajlama olarak belirtebiliriz. Gidalar ¢esitli nedenlerle muhafaza edilir.
Bunlar; gidalar1 kolay saklamak ve tagimak, tiretilmedikleri bolgelere gotiirmek,
bazi gidalarda istenilen yonde degisiklikler meydana getirerek c¢esitliligini

artirmak, gidalarin bulunmadigi mevsimlerde de tliketilmesini saglamaktir.
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23 TEDARIK ZiNCIiRi YONETIMINDE DAGITIM FONKSiYONU

231 Dagitim Tanim

Dogru iiriinlerin, anlasilan zamanda, dogru miktarda iretildigi noktadan son
miisterinin bulundugu noktaya kadar taginma islemlerinin tiimiine dagitim denir.
Hammaddelerin temininden, yart mamul, mamul, ya da son iriinlerin
miisterilere ulagsmasina dagitim agi denir (Chung-Piaw, 2003).

Dagitim sisteminin iki temel amaci depolama ve teslim etmedir. Bu ikKi
fonksiyon iiretim ve pazarlamaya bagl olarak siirekli degisen bir dinamik yap1
icerisindedirler. Dagitim sistemi bu dinamik yapidan etkilendigi i¢in islevsel bir
yapi gelistirerek, bir biitiin olarak ele almak gereklidir (Tiirkéz 2007).

Dagitim hem miisteri servis diizeyini hem de maliyetleri dogrudan etkiledigi

icin tedarik zinciri karliligina etkisi dnemlidir.

Sekil 2.12: Fabrikadan iiretici deposuna, iiretici deposundan perakendeci

depolarina, perakende depolarindan magazalara, magazalardan son

o _’W
g =

Is:f
\\ woat o,

kullaniciya dagitim

e

\pi
™
b "'
02 4%, 40%

Keaynaic: (http:/www _tematik net)
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232 Dagitimin Amaglari

Dagitim amaci, minumum maliyet maximum fayda saglanarak {iriinii bir yerden
bir yere optimum bir sekilde dagitmaktir. Uriinii elde tutmanin maliyeti ve
operasyonel giderler ne kadar minumum olursa, iriiniin son satis fiyatinin
tiiketiciye yansimasi o kadar minumum olur. Bunun i¢inde en uygun fabrika
noktasi, depolama noktas1 secilmeli, dagitim araclarinin rotalandirilmasi
gereklidir.

“Dagitim, {ireticilerden son alicilara mallarm ve hizmetlerin ulastirilmasi
stirecidir. Bu siire¢ zaman, yer ve miilkiyet faydalarini yaratir. Tiketiciler
ihtiya¢ duyduklar1 mal ve hizmetler igin her zaman uzak yerlere gitmeyi ve
bunun i¢in ¢ok zaman harcamayi istemezler. Bu durumu Aytug (1997, s.170),
“Alict ve satict arasindaki uzakligin azalmasiyla mamul ve hizmetler
tiiketicilere yakin bir yerde bulunursa, zaman ve yer faydasi yaratilmis, mallara

deger katilarak tiiketici tatmini arttirtlmis olur” seklinde agiklamustir.

233 Dagitimin Gelisimi

Bir ¢ok isletme optimum bir dagitim ag1 kuramadig: i¢in pazardaki paylarim
biiylitmemekte ve ilerleyememektedir. Dagitim fonksiyon; {iriiniin ilk iiretim
asamasindan son tiiketici eline gecinceye kadar olan asamasinda yer aldigindan
tilketiciye gore firmanin temsilcisilerdir. Pazar yapisindaki degisimler ve
gelisimler pazarlama yapisinda bulunan dagitimi dogrudan etkilemektedirler.
Gelisen ve degisen pazarda firmalar ilerleyebilmek, pazarda kalabilmek ve
miisteri memnuniyetini saglamak icin giderek birbirine benzemislerdir.
Miisterilere sunulan iiriin ¢esitliligi artarken, {irlin ve hizmetler arasindaki
farkliliklar neredeyse yok denecek kadar azalmustir. Uriinler benzer yapida,
fiyatlar benzer yapida, satig sonrasi hizmetler benzer yapida oldugu rekabet
ortaminda firmalar farklilagmay1 dagitim kanallar1 ile saglamaya baslamiglardir.

Bu durum dagitim kanallarimin 6nemini arttirmigtir. Karlarini maximum
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seviyede tutmaya calisan firmalar gelirlerini arttirmaya ¢alisirken maliyetlerini
de minumuma indirmeye ¢alismislardir. Maliyetleri minumuma indirmeye
calismak dagitimin 6nemini arttirmistir.

Ureticiler hangi iiriinlerin tiiketici tarafindan talep edildigini tespit ettikten sonra
malin ne kadar, ne zaman, nerede iiretilecegini belirleyip, istenilen miktarda,
istenilen zamanda, istenilen mekana gonderilecegi dagitim sistemi kurmaya
baslamislardir. Fiziksel dagitim uygulamasi ise {liriiniin tedariki ve sevki iizerine

odaklanmaktadir (Divani 2013).

234 Fiziksel Dagitim

Fiziksel dagitim teknoloji ve teknolojinin getirdigi sistemler gelistikce stirekli
olarak degisim ve gelisim gostermektedir. Uretilen iiriinlerin hammadde
siparislerinin verilmesinden, yiiklenmesi, bosaltilmasi, stoklara kaydedilmesi,
nakliyesine kadar gegen siirecin olusturdugu fonksiyona fiziksel dagitim denir.
Fiziksel dagitim; tirlinler ya da hizmetlerin son tiiketicinin alacag: sekilde hazir
hale geldigi zaman isletmelerin politikalarina uygun bir sekilde ulastirmalarini
saglayan tasima operasyonu, depolama operasyonu, bilgi isleme operasyonlarini
olusturan bir pazarlama bilesenidir (Yorulmaz 2012).

Uriinlerin siparis teslimatlar1 istenilen yerde, zamanda, istenilen miktarda
olmamasi, miisteriye istenilen sekilde teslim edilmemesi ve bunun telafisi
olmadigr durumlarda firmaya imaj kaybettirecek olup, rekabet¢i ortamda
miisteri kaybina sebep olacaktir.

Smykay (1975, s.5)’a gore fiziksel dagitim; “Fiziksel dagitim iiretim ve ticarette
kullanilan mallarin, {iretim bitim noktas1 olan son tiiketicilere etkin bir bigimde
ulastirilmalarin1 ve bazi durumlarda da hammaddelerin, tedarik kaynaklarindan
iiretimin baslama noktasina kadar olan hareketlerini kapsar. Bu hareketler;
tagima, depolama, malzeme yOnetimi, ambalajlama, stok kontrolii, fabrika ve
depo yeri sec¢imi, siparis isleme, pazar tahmini ve miisteri hizmetleri kapsamini

i¢cine alir.
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Uriinler tiiketim noktalarindan uzak yerlerde iiretilirlerse tiiketim noktalarina
tasinmas1 gereklidir. Depolama, bosaltma fonksiyonlar1 fiziksel dagitimi
olusturur. Fiziksel dagitim, hammaddelerin ya da yar1 mamullerin fabrikaya
getirilmesinden baslar, biten iiriinlerin dagitimryla biter. Uriinlerin depolanmasi,
stoklanmasi, fabrika yeri se¢imi, depo yeri se¢imi, siparislerin islenmesi,

misteri hizmetleri fiziksel dagitim kapsamina girer(Divani 2013).

235 Dagitim Kanallarn

Dagitim kanali; dirlinlerin {retilmesinden son tiiketiciye ulasincaya kadar
tasinmasiyla ilgili tim operasyonlarin olusturdugu orgiitsel bir sistemdir.

Birgok iiretici firma i¢in iiriinii iiretmek, o iiriinii pazara ulastirincaya kadar
pahali olmamaktadir (Kotler 2000).

Uretim kitlesel bir nitelik olduktan sonra iiretim ve tiiketim siirecleri arasinda
uyusmazliklar ortaya ¢ikmistir. Bu zaman, mekan, miilkiyet uyusmazliklarini
gidermek icin iiretilen iirlin veya hizmetlerin son tiiketicilere ulastirilmasi igin
dagitim kanallar1 ve araci kuruluslar ortaya ¢cikmistir. Dagitim kanallarini etkin
bir sekilde yonetmek hem isletmenin karmi arttirmaya hem de iilkelerin gayri
safi milli hasilasinin artmasina neden olmaktadir (Oz 2008).

Dagitim kanallari, tiretimle tiiketim arasindaki boslugu kapatan dogru {irtinlerin,
dogru zamanda, dogru miktarda, dogru tiiketicilere teslimiyle ilgili isletme igi-
dis1, kurum, kurulus, yer, ara¢ faaliyetlerini igeren organizasyonlar biitiiniidiir
(Mucuk 2000).

Dagitim kanallarinin 6nemi gilin gectikce artmaktadir. Nedeni ise; giiniimiiz
gelisen Dbilgi teknolojisinde dagiticilarin ~ 6zellikle de perakendecilerin

giiclenmesi ile dagitim maliyetlerini diisiirme ¢abasidir (Rosenbloom 1999, s.5).
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236 Dagitim Kanallarimin Simflandirilmasi

Ureticilerin iirettikleri {irlin ya da hizmetleri pazara nasil ulastiracagini
belirlemesi gereklidir. Ureticiler iiriin ya da hizmetleri iiretim noktalarindan ya
dogrudan satmasi1 gerekir ya da aract kurumlarla satmasi1 gerekmektedir (Kotler
2009, 5.132).

Dagitim kanallar1 iliskinin tiirline gore, yOnetim stratejilerine gore,
biitiinlesmenin yoniine gore siniflandirilabilir.

Ureticiler miisteriler ile dogrudan iletisim halinde olmak istedigi ve daha fazla
denetimi elinde tutmak istedigi zaman dogrudan dagitim metodunu kullanirlar.

Asagidaki sekilde dagitim tiirlerinin ¢esitleri goriinmektedir.

Sekil 2.13: Dagitim kanallarinin simflandirilmasi

1 o Toketicl _' "Oretid | J Toketici
2

3 ' 4
a - y
Oretier | s — T Taweter Ureticl 2 {TArG s [ Tuketicl|
6
7 3 6

8
Oretici } 9 ‘4: Tuketicl Uretici | f Tuketici

Direkt Dagitim 3x3=9 hareket Endirekt Dagitim 3+3=6 hareket

Keynaic: (https://www _shdeshare net)

237 Dogrudan (Direkt) Dagitim

Dogrudan dagitim, {ireticinin iirlinleri ya da hizmetleri herhangi bir arac1 igletme

kullanmadan dogrudan dogruya tiiketiciye satisinin yapmasi halidir. Bu dagitim
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yonteminde TUretici dogrudan {iriinli tliketiciye araya araci girmeden satar
(Mallin ve Finkle 2007).

Dogrudan dagitim tiiriinde lireticiler pazarlama siirecinde daha fazla denetim
kontroliine sahiptirler (Erbaslar, 2014 s. 224).

Dogrudan dagitim tiiriiniin avantajlar1 asagidaki gibidir;

Uretici firma, dagitim kendi imkanlar1 dogrultusunda yaptig1 icin piyasaya
hakimdir ve denetimi elinde tutar. Dogrudan miisteriler ile iletisim halinde
oldugu i¢in pazar hakkinda dogru bilgiye sahiptir (Cengel 2008).

Dogrudan dagitim tiiriiniin dezavantajlar1 da asagidaki gibidir;

Uretici dagitim operasyonunu kendi yaptig1 icin olas1 aksi bir durumda riski
paylasacagi aract bir kurum olmadigindan tiim riskleri kendi iistlenmis olur.
Araci bir kurum olmadigindan depolama iglemini de iiretici kendi yapmaktadir.
Bu da depolamada yasanan aksakliktaki riskleri iistlenmek demektir. Tiim bu
dagitim, depolama operasyonlarin1 yapmak i¢in isinde uzman kisileri iiretici
kendi biinyesinde tutmak zorundadir. Depolama, dagitim, uzman personeller
icin firma kurulus asamasinda yatirim igin biitce ayirmast gereklidir (Can,
Giiney 2007, s. 389).

Ureticinin perakende magazasi var ise; {irettigi iiriinleri dogrudan fabrika satis
magazasina gonderebilir. Bir¢ok ziiccaciye ve tekstil firmalar1 bu duruma 6rnek
olarak verilebilir (Cengel 2008, s.17).

Ureticinin sahada satis personelleri var ise; dogrudan miisteri ile yiiz yiize
pazarlik yapabilir. Bireysel emeklilik firmalari, sigorta sirketleri 6rnek olarak
verilebilir.

Amag profesyonel satis ekibi ile birlikte var olan miisterileri harekete
gecirmektir (Kotler ve Armstrong 2001, S.s. 627-644).

Uretici teknolojik imkanlardan yararlanarak internet iizerinden dogrudan
miisteri ile iletisime gegip satis yapiyor olabilir. Gliniimiizde e ticaret yontemini
kullanan birgok firma bulunmaktadir. Bilgi teknolojilerindeki gelismeler
dogrudan dagitim ve pazarlamanin en hizli bir sekilde ilerlemesine ve dijital
¢agin en hizli pazarlama anlayisi olarak adlandirilmasina neden olmustur (Kiani

1998: 185).
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Uretici firma miisterilerine dogrudan telefon ile ulasarak satis yapiyor olabilir.
Bankalar kredi kartlari, kredi, otomatik 6deme talimatlari gibi hizmetleri i¢in bu
yontemi kullanmaktadirlar.

Yeni miisteriler kazanmak, mevcut miisteri sayisini arttirmak, miisterilerin
tatmin olma seviyesini belirlemek i¢in, siparis almak i¢in operatorlerin

kullanilmasidir (Kotler 2000).

238 Dolayh (Endirekt) Dagitim

Uretilen {iriinlerin son tiiketicinin eline geginceye kadar olan dagitim, depolama
operasyonlarinin  hukuki olarak farkli isletmelere devredilmesine dolayh
dagitim denir. Bagimsiz ticari kurumlar yar1 toptanci, toptanci, perakendeci,
komisyoncu...vb. olabilir.

Isletmelerin dolayli dagitimi segme nedenleri arasinda depolama, tasima gibi
operasyonlarin maliyetinin yiiksek olmasi1 biiylik bir faktordiir. Ayrica bu
operasyonlarin risklerini iistlenmenin de maliyeti yiiksektir (Nakip ve digerleri
2012, 5.182).

Satis hacimlerini karli bir sekilde arttirmak, pazarda paylarini arttirmak isteyen,
dogrudan miisteri ile temastan vazgecmeye goniillii olan isletmeler depolama,

dagitim operasyonlarini farkl igletmelere devrederler (Nakip ve digerleri, 2012,
s. 182).

239 Dagitim Kanal Alternatifleri

Uretilen iiriinlerin dagitimi gesitli sekillerle yapilabilir. Baz1 isletmeler degisik

yapida dagitim araclarina yer verebilir.
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2310 Tiiketim Mallarinda Dagitim Kanallar

Tiiketim mallarinda dagitim kanallarin1 asagidaki sekilde 6zetleyebiliriz.

Ureticiden Tiiketiciye Dagitim: Araci firmalar olmadan iiretilen {iriinlerin direkt
olarak son kullaniciya ulagtirilmasi seklidir. Dagitimda kullanilan en basit ve en
kisa modeldir.

Ureticiden Perakendeciye, Perakendeciden Tiiketiciye Dagitim: Bu dagitim
modelinde iki satis noktas1 perakende ve son tiiketici vardir. Perakende iiretici
ve tiiketici arasindadir. Uretilen iiriinler perakende noktasina, oradan da son
tiikketiciye ulasir.

Ureticiden Toptanciya, Toptancidan Perakendeciye, Perakendeciden Tiiketiciye
Dagitim: Bu dagitim modelinde ii¢ satis noktasi vardir. Uretilen iiriinler énce
toptancilar tarafindan satin alinir. Toptanci satin aldig: tirlinleri perakendeciye
satar. Perakendeci ise iirlinleri son miisteriye satar.

Ureticiden Acenteye, Acenteden Perakendeciye, Perakendeciden Tiiketiciye
Dagitim: Bazi isletmeler {irlinleri toptanciya vermek yerine acenteye ya da
komisyoncuya vermeyi tercih ederler. Bunu yapmalarindaki amacg biiyiik
perakendecilere ulagsmay1 hedeflemektir.

Ureticiden Acenteye, Acenteden Toptanciya, Toptancidan Perakendeciye,
Perakendeciden Tiiketiciye Dagitim: Bazi isletmeler kiigiik perakende
firmalarina ulasmak amaci ile {iriinleri 6nce acente ya da komisyoncuya buradan

toptanciya sonra da perakendecilere dagitir. (http- 3).

2311 Dagitim Agim Etkileyen Faktorler

Dagitim ag1 genellikle iki performans {izerinden degerlendirilir. Dagitim ag1
tasarimi degerlenirken miisteri servis diizeyi ve bu servis diizeyinin olusturdugu

maliyete bakilir.
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Karsilanan miisteri ihtiyaci: Verilen miisteri servisinin diizeyi tepki siiresi, liriin
cesitliligi, trtin bulunabilirligi, misteri deneyimi, siparis goriniirliigi, iade
edilebilirlik gibi kriterler bakilarak 6lgiiliir.

Karsilanan miisteri ihtiyacinin maliyeti: Miisteri servis seviyesini maximum
seviyede tutmaya calisirken bir yandan da maliyetlerin optimal seviyede olmasi
gerekmektedir. Maliyeti stok tutari, tasima bedeli, {iriin ellecleme bedeli,

depolama bedeli, iletisim i¢in harcanan ticretler belirlemektedir (Akin, 2017).

24 TEDARIK ZINCIiRINDE STOK

Firmalarin iiretim yapabilmek icin ellerinde bulundurduklar1 hammaddelerin,
yart mamullerin ya da mamullerin belirli bir siire bekletilen fiziksel
varliklaridir. Perakende sektoriinde stok ise friinlerin son tiiketiciye arz
edilmeden once elde tutulan varliklarin biitiiniidiir. Literatiirde stok ve
envanterde ayn1 anlamda kullanilmaktadir fakat aralarinda farkliliklar vardir.

Stok; isletmenin {iretmek ya da satmak i¢in elinde bulundurdugu miktarsal
degerlerdir. Envanter; isletmelerin ellerinde bulunan mamul, yart mamul,
hammaddelerin diizenli olarak giincellenen liste, rapor, kayitlaridir (Giiner, S.).

Isletmelerin stoklar1 parasal degeri ile belirlenir.

241 Stok Tutmanin Amaci

Stok bulundurmak firmalarin yiiksek maliyet kalemlerinden biridir. Stoklar;
maliyetleri yiikseltmeden, satiglar1 diisirmeden, minumum stok, maximum
bulunurluk prensibiyle optimum seviyede tutulmalidir. Belirli donemlerde artan
talebi karsilayabilmek i¢in, yapilan talep hatalari ve belirsizlikler icin satis
kaybetmemek adina elde stok tutulur. Siparis odakli ¢alisan kii¢iik firmalar
genelde minumum stokla calisir. Hammaddeler siparis geldikten sonra temin

edilir ve son {iriin son miisteriye teslim edilir. Firmalarda iiriin ¢esidi ve kapasite
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arttikca olusabilecek talep hatalarina karsi elde stok tutulur. Uriinlerin toplu
alimi alis fiyatin1 diisiiriiyorsa maliyeti azaltmak adina stok tutariz. Fiyatlarda
yakin zamanda artis bekleniyorsa alis maliyetini diisirmek icin stok tutariz.
Uretim ve satisin paralel seviyede seyretmesi bazi durumlarda zordur. Eger arz
talep arasinda denge var ise yani Uriinler talep kadar {iretilebiliyorsa stok
tutmaya gerek kalmaz (Demirel 2002).

Bir igletmenin karlilig1 ve devamlilig1 i¢in stok ydnetimi ve stok maliyeti ¢cok
Onemlidir.

Isletmelerin {iriinleri iiretebilmeleri icin hazirlik maliyetleri yiiksekse biiyiik
partiler iiretmek zorunda kalabilirler. Bu durum da stok yiginina sebep olabilir.
Arz ve talep arasinda olusan bu dengesizlik tedarik zincirinde girdi ve ¢iktilarin

araliklara boliinmesine sebep olabilir (Garrett 2001).

242 Stok Bulundurmanin Avantajlari

Hammadde ya da yar1 mamulleri stoklamak olas1 bir talep artiginda iiretimin
devamliligin1 saglar. Son iirlin stoklamak ise yine olas1 bir talep artisinda satis
kaybetmemeye yarar. Ihtiyaglar dogru belirlendigi takdirde finansal ydnetim
etkinlik kazanir. Tedarik ve satis siire¢leri diizene girdigi i¢in maliyetler diiger.
Malzeme ve iiriin kayb1 en aza indirilir. Uriinler piyasada ragbet goren iiriinler
ise, tedarik¢i firmada {iriinlin bitme olasilif1 var ise, rekabet etmek amaci ile
liretimin tamami alinabilir.

Yiiksek miktarda iirtin alindig1 zaman diisiik miktarlardaki alimlara gére daha
fazla fiyat indirimi elde edilir ¢iinkil birim basina diisen satin alma, depolama,
tasima maliyeti diiser. Bu karar1 verirken stok bulundurma maliyeti de g6z ardi

edilmemelidir. Aksi durumda kar kaybedilir (Muller 2003).
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243 Stok Bulundurmanin Dezavantajlar

Stok bulundurmak maliyet kalemleri arasinda iist siralarda yer alir. Stoku
depolamak gerektiginden depolama maliyeti, is¢ilik maliyeti de yiikselir. Raf
omrii olan friinler i¢in de {irlinlerin tazeliginin azalmasi, iirliniin bozulmast,
imhasina sebep verebilir. Stoklara baglanan para diger ihtiya¢ kalemleri icin
kullanilmaz. Uriinlerin alis fiyat1 ya da hammadde fiyat1 sabit degilse her zaman

yuksek fiyattan iiriin alma riski vardir.

244 Stok Tiirleri

Hammadde Stoklari: Uretimin gerceklesebilmesi igin, iiretilen iiriinlerin
yapisini olusturan, iiretime heniiz gegcmemis, diger isletmelerden satin alinan
elde tutulan maddelerdir. Hammadde stokunun bulundurulmasindaki amag
tiretimin aksamamasidir. Literatiirde hammadde ya da ilk madde ayni anlamda
kullanilabilir. Hammaddelerin parasal degerine malzeme maliyeti de
denmektedir.

Yar1 Mamul Stoklar: Uretim siirecinde olan satilabilir {iriin haline gelmemis
maddelerdir. Uriin heniiz hazir hale gelmemis, daha islem yapilmasi
gerekilmektedir. Uriiniin {iretilmesi i¢in uzun siireye ihtiya¢ duyan isletmeler
yari mamul stoklarina ihtiya¢ duyarlar. Ornegin uluslararasi bilgisayar
firmalarinda diz Ustii bilgisayarlarin klavye takilmadan yar1 mamul seklinde
depoda bekletilirler, siparis veren iilkeye gore klavye takilip sevk edilir.

Bitmis Uriin Stoklar:: Uretimi tamamlanms, sevk edilmek iizere bekletilen
iiriinlerdir. Uretim icin satisin gerceklesmesi beklenmez, satiglar stoktan
alinarak yapilir.

Hazir Parca Stoklari: Uretim asamasinda kullamilan farkli tedarikcilerden
temin edilen parcalardir. Otomobil {ireten bir firmanin motorunun farkl

tedarik¢iden satin alinip stoklanmas1 6rnek olarak verilebilir.
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Vi.

Vil.

viii.

Xi.

Xii.

Xiii.

Xiv.

Yardimer Malzemeler: Uriiniin iiretim asamasinda dogrudan kullanilmayan
tretimin  gergeklestirilmesine katkida bulunan ¢ivi, vida, tutkal gibi
malzemelerdir.

Stoklar elde tutulma amaclarina gore agsagidaki gibi siniflandirilirlar:

Giivenlik (Emniyet) Stoku: Stokta yokluga diismemek i¢in ve satis
kaybetmemek i¢in ya da iiretimin aksamamasi i¢in elde fazla tutulan fazla iiriin ya
da maddelerdir. Emniyet stokunda yanlis yapilan fazla tahmin yiiksek maliyete,
karin azalmasina, paranin farkli alanlarda kullanilmamasina sebep vermektedir.
Son kullanim tarihi olan drlinler i¢in tazeli§inin azalmasina, bozulmasina,
imhasina neden olmaktadir.

Promosyon Stoku: Pazarlama ya da satis departmanlari tarafindan yapilan
hediyeli, indirimli promosyonlarda olabilecek fazla satiglar icin elde tutulan
stoklardir.

Cevrim Stoku: Siparis doneminin net oldugu, talebin net olarak bilindigi,
siparislerin karsilanmasi i¢in partiler halinde tutulan stoklardir. Cevrim i¢i stokun
tutulmasindaki amag tagima ticretini diistirmektir.

Transit Stok: Heniiz satisa ve kullanima uygun olmayan siparis edilmis, hareket
halindeki (yoldaki) stoktur.

Donemsel Stok: Sezon baslamadan Once alinan, mevsim boyunca ihtiyaci
karsilamak {izere stoklanan iiriinlerdir. Ihtiyaglar yilin belirli dénemlerinde
mevsimsellik faktore gore degisim gostermektedir.

Olii Stok: Belirli bir siire boyunca talebin bulunmadig1 modas1 ge¢mis iiriinlerdir.
Spekiilatif Stok: Fiyatlarda s6z konusu beklenen artisa istinaden toplu alinan
tiriinlerdir.

Stoklar talebe gore asagidaki gibi siniflandirilirlar:

Talep, bir mala kars1 duyulan satinalma istegidir.

Bagimh Talep Stoklari: Uriiniin talep edilmesi baska bir iiriine bagli ise bagimli
taleptir. Arabalarin lastikleri, bulasik makinesi deterjani bagimli talebe ornek

olarak verilebilir

Bagimsiz Talep Stoklari: Uriiniin talep edilmesi baska bir iiriinii bagh degilse

bagimsiz taleptir. Bagimsiz talepte talep hizi net olarak belirlenemedigi icin

34



tahminlere dayanir. Ornegin miisteri siparislerini tahmin ederek stok tutulur
(Hallag 1978).

25 PERAKENDECILIK

251 Perakendecilik Kavrami ve Sektorel Gelisimi

Perakende; iiriin veya hizmetlerin toplu olarak degil de tek tek satilmasi seklidir.
Yani toptan olmayan satigtir. Pazarlamanm son zinciri olan perakendeciler
toptancilardan toplu olarak aldigi mallar1 dogrudan son tiiketiciye teker teker
satar. Perakendeciler saticilara satis yapmazlar. Son tliketicinin aligveris
yapabildigi her yer perakende saticidir denebilir. Marketler, manavlar, kasaplar,
pazarlar, magazalar...vb. yerlerin tamami perakende saticilara Ornek olarak
gosterilebilir.

Tek (1984,1) perakendeciligi sOyle tanimlamistir: ‘“Perakendecilik, bir
toplumdaki pazarlama, dagitim hatta ekonomik etkinliklerin 6nemli bir
boliimiiniin tiiketiciler tarafindan goriinen yiizii, perakendeci kurulus ise mal ve
hizmetlerin iiretim-yapim noktalarindan son tiiketiciye dek akisiyla ilgili
etkinliklerin son ¢ikis kapisi olarak tanimlanmaktadir.”

Perakendecilik, pazarlamanin dort boliimiinden biri olan dagitimin gdstergesi
olup, hedef tiiketicinin ihtiyaglarini karsilamak amaci ile mal ve hizmet iireten
firmalarin drlinlerini son kullaniciya iletmek igin yiiriittiikkleri pazarlama
faaliyetleridir (Giirman 2006).

Pazarlama; son tiiketicinin kullanacagi sekilde hazirlanmig triinleri pazarlayan
isletmelerin, son kullanicilara yonelik gayret ettikleri pazarlama gayretleridir
(Karafakioglu 2005).

Drucker’a gore pazarlama; “Pazarlama o kadar temeldir ki, ayr1 bir fonksiyon
olarak diisliniilemez... O, nihai sonucu ag¢isindan, yani miisteri bakis acisiyla isin

timudir.”
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(**) Peter Drucker (1910-2005) ABD’de en ¢ok satan Kitaplar arasina giren
otuza yakin kitabin yazaridir. Kitaplar1 yirmiden fazla dile ¢evrilmistir. Drucker
eserlerinde isletmelerin basarisinda pazarlamanin ¢ok 6nemli oldugunu 1srarla
vurgulamistir.

Pazarlama {iriin ve hizmetlerle birlikte fikirlerin de gelistirilip hedef kitlelere
yayilmasi bi¢imidir. Ayrica bu faaliyetler sadece kar amaci i¢in degil, kar amaci
giitmeyen isletmeler tarafindan da benimsenmelidir (Doktorlar, vakiflar,
partiler...vb.) (Boone ve Kurtz 1988).

Perakendeciligin 6nemi lriin ya da hizmet ireten ireticiler i¢cin de oldukca
yuksektir. Perakendeciler iiriin ya da hizmetleri tiiketici ile bulusturmada son
birim oldugu i¢in lreticiler acgisindan da son derece Onemlidir. Perakende,
tilkketicilerden iiriinler hakkinda ne kadar geri bildirim alabilirse, iireticiler o

kadar gelisim gosterebilirler (Cengiz ve Ozden, 2003, s.2).

252 Diinyada Perakendeciligin Gelisimi

Eski tarihlerden giinlimiize kadar birgok iiriin ya seyyar olarak seyyar saticilar
tarafindan ya da pazarlarda pazarcilar tarafindan satilmistir. 16.ve 17.
Yiizyillarda Cin’de bazi perakende zincirleri bilinmektedir. Hudson’s Bay
Company 1670 yilinda Kanada’da magazalar zincirini kurmustur. New York’ta
1859 yilinda Atlantic & Pasific Tea Company sirketi modern zincir
magazalarinin onciisii olmustur. 17. yiizyilda 1800°li yillarin ortalarinda Bon
Marche’si Paris’te departmanli magaza haline gelmistir. 19. Yiizyilin ikinci
yarisindan sonra perakendecilik gelismeye baslamis olup bolimlii magazalar
ortaya ¢ikmaya baslamistir (Ozdemir 1999). Bu dénemde iiriinler biiyiik sergi
alanlarinda sergileniyor, biiyiikk miktarli satislarin fiyatlar1 diisiik tutuluyordu.
Amerika Birlesik Devletleri’'nde 1930’larda satisa baslayan silipermarketler
1950 yillarda gelisim gostermistir. Cok diikkanli magazalar sehir merkezlerinde
kuruldugu icin ve zamanla tiiketicilerin araglarin1 park edecegi alanlar
kalmadig1 icin tiliketici tarafindan ilgi gérmemeye baslamistir. Avrupa’da da

benzer durum s6z konusuydu. Biiyiik dlgekli dagitim olaymna ilk kez Fransa
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girmis olup, perakende sektoriiniin kiiresellesmesiyle Almanya 6nemli bir
gelisim gostermistir. Perakende sektoriinde en yiiksek ciroya sahip iilke ise
1980’lerde Ingiltere olmustur (Arasta 1999).

Gida dis1 alanlarina ilginin artmasi ile birlikte perakende isletme sayilarinda da
artis olmustur. Bu artiglar kiiresellesmenin etkisiyle hizli bir sekilde daha da
artmistir. Sinirlar Otesi ticaretin artmasiyla yabanci yatirimlarla ortaklik, sirket
evlilikleri perakende sektoriiniin biiyliimesinde dnemli rol oynamistir (Cengiz ve

Ozden, 2003).

Suanda da diinya genelinde perakende satiglar1 sekil 2.14’deki gibidir.

Sekil 2.14: Diinya genelinde toplam perakende satislar

Duirvya genelinde toplam perakende satislar, 2015-2020 (milyar LSD)

%18,25

Kaynak: Worldwide Retail Ecommerce Sales: The eMarketer Forecast for 2020

253 Tiirkiye’de Perakendeciligin Gelisimi
Anadolu’da perakendecilik, ortacagdan itibaren besin maddeleri alaninda

ilerlemeye baglamistir. Avrupa’ya gore sanayilesme daha geride gittigi igin

modern perakendecilik iilkemize daha ge¢ donemlerde girmistir. Ticari
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iliskilerin yapildig1 Selguklu kervansaraylarinda el isleri ile besin maddelerinin
ayni alanda satildig1 kapali carsilar, Anadolu’nun ilk hipermarketleri olmustur.
Avrupa’nin etkisinde kalan iilkemiz 19.yiizyilda istanbul Beyoglu'nda ilk
bonmarseler ve pasajlar agilmistir. Bu girisim Istanbul’da ¢ok iiriin satan
magaza kavraminin baslangici olmustur. 1930 yilinda Belediye Kanunu ile
belediyelere Tanzim Satis Magazalar1 kurma yetkisi verilmistir. Bu yetki ile
birlikte 1950°1i yillarin basinda Istanbul Valisi ve Belediye Baskan1 Migros un
kurucusu olan Duttweiler’i Istanbul’a getirmis, bu ziyaretin sonucunda ilk
Tanzim Satis Magazalar1 1954 yilinda acgilmistir. Boylece Migros’un temelleri
iilkemizde atilmis oldu. 1956 yilinda tasra kentlerini de perakende ile
tamistirmak icin ddnemin basbakanin da destegi ile Gima (Gida ve Ihtiyag
Maddeleri Tirk A.S) kurulmustur. 1970’li yillarin ikinci yarisindan itibaren
“stiper marketcilik” kavrami daha da yayginlasarak tiiketiciyi, korumak, para
akisin1 saglamak, karaborsayr Onlemek gibi nedenlerle perakende satis
magazalarini kurmaya baslamuslardir. Istanbul’da tekstil ticaret merkezi olan
Sultan Hamam 1950°1i yillarda giyim {irtinleri ile satisa baglayan Karamiirsel,
1970’1 yillarda ilk aligveris merkezini agmistir. 1986 yilinda Avrupa’nin en
bliyiik market Zinciri Metro iilkemizde yatirim karar1 almistir. Tiirkiye’de ilk
defa “Cash&Carry”(pesin 6de, al gotiir) yapist olugmustur. 1993 yilinda Tiirk
Petrol Holding’in yatirimi ile Spektrum agilmis olup, sonraki yillarda Office 1
Superstore magazalar1 piyasaya girmistir. Tiirkiye’nin ilk modern toplu aligveris
merkezi 1988 yilinda Istanbul Atakdy’de Galleria agilmistir. Sonrasinda sirayla
Ankara’da Atakule, Istanbul Levent’te Akmerkez alisveris merkezleri hizmete
girmisgtir. 1993 yilinda Avrupa’nin biiyiik zincirlerinden olan Carrefor,
Istanbul’da ilk hipermarketini agmustir. Yiiksek gelir seviyesindeki miisterilere
hitap edebilmek amaciyla 1994 yilinda Akmerkez’de Tekfen, Akkdk ve Istikbal
gruplarinin ortakligiyla Makro Supercenter magazasi agilmustir. 1995 yilinda
Alman zincir Aldi, Tiirkiye’nin ilk Ucuzcu Market Zinciri (Discounter) olarak
Birlesik Magazalar A.S. BIM’i kurmustur. Yine 1995 yilinda Migros’un ucuzcu
marketler olarak piyasaya girdigi Sok hizmete girmistir (Cengiz ve Ozden,
2003).
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2008 yilinda “Hard discounter” konseptinde Aydin Holding tarafindan A101

magazalar1 kurulmustur.

254 Tiirkiye’de Perakendecilikte Son Durum

Tiirkiye’de perakende pazarinin yiizde 67’sini geleneksel perakende, yiizde
33’linii ise organize perakende olusturuyor. Organize perakende pazari son 20
yilda biliylimesine ragmen esnaflik gelenegi Tiirkiye’de geleneksel perakende de
Oonemini korumaktadir. Buna ragmen organize perakende biiylimesi devam
ederken, geleneksel sektorde diisiis yasanmaktadir. Organize perakende
bliylimesindeki en biiylik sebepler; AVM yatirimlarindaki artis, aligveris
aligkanliklarini degistiren teknolojik gelismeler olarak gosterilebilir. Onemli bir
baska sebep ise; indirim marketlerin satin alma, birlesme yolu ile geleneksel
sektor aleyhine biiyliyor olmalaridir. Organize perakende sektorii son 10 yilda
bir¢ok yabanci yatirimciy1 kaybetmistir ancak yerel yatirimcilarin magaza sayist
bazinda sergiledigi agresif biiylime sektorii daha da giiglii hale getirmistir (http-
4).

Sekil 2.15: Tiirkive'de toplam perakendecilik oram

Toplam perakendecilik

Kaynak: TAMPF B Organize perakandea
W Galeneksal parakande

Feaynale: (http:/ tampf org &)
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255 Tanimlar

2.5.5.1 ABC Uriin Analizi

ABC analizi; Pareto tekniginden (Vilfredo Frederico, Damaso Pareto tarafindan
gelistirilen, degiskenlerin yiizde 20 si sonuclarin ylizde 80’ini olusturur.)
olusturan yola ¢ikmig smiflandirma teknigidir. Bir sirketin stoklarini analiz
etmek istedigimizde stoklarin yiizde 80 1 yiiksek giris ¢ikis hareketine sahip
tirlinlerden, yiizde 20’si ise stok giris ¢ikisi diisiik {iriinlerden olusur. Stoklari
olusturan iiriinler 6nem derecesine gore A,B ve C olmak ilizere 3 ana gruba
ayrilir. A grubu iriinler stok miktarinin yilizde 20’sini, toplam degerin yiizde
80’nini, B grubu iriinler stok miktarinin ytizde 30’unu, toplam degerin yiizde
15’ini, C grubu iriinler stok miktarmin yiizde 50’sini, toplam degerin yiizde

5’ini olusturur (http-5).

2.5.5.2 Stok Giin

Stoklarin hesaplanmak istenilen dénemde (bir yil, bir ay, 15 giin...vb.) devir
sayisint gosteren veridir. Satilan {irlinlerin maliyeti; hesaplanan ddénemin
basindaki stok ile hesaplanan donemin sonundaki stokun ortalamasina
boliinmesiyle bulunur. Sonugta ¢ikan katsayi; sirketin hesaplanan donemde
stoklarimi ka¢ kere yeniledigini yani hangi hizda iiretim siirecinden gegerek
sattigin1 gosterir. Stok giin degerinin diisiik olmasi sirketler igin istenilen bir

durumdur (http-6).

2.5.5.3 Q ve P siparis Sistemi

Q siparis sisteminde; hammaddelere, yar1 mamullere ya da mamullere siparis
verilirken siirekli ayni1 miktarda siparig verilir, siparis verilen zaman belli

degildir.
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P siparis sisteminde; hammaddelere, yar1 mamullere ya da mamullere siparis
verilirken stlirekli zamanda siparis verilir, verilen siparis miktar1 da belli

degildir, ihtiyag durumuna gére verilir.

2.5.5.4 Uriinlerin Raf Omrii ve Son Kullanma Tarihi

Uriiniin giivenliginin ve kalitesinin belirtilen depo kosullarinda tutulabildigi
stirenin adina raf Omrii denir. Raf omrii iriiniin iretildigi zamandan baslar,
depolama kosullari, iirliniin icerigi gibi birgok faktore baglh degisiklik gdsterir.
Uriinlerin raf Omiirlerini ve saklama kosullarmi belirlemek f{ireticinin
sorumlulugundadir.(agildiktan sonra buzdolabinda saklaym...vb.) Raf omrii
{iriiniin {iretiminde, gelistirilmesi sirasinda belirlenir. Uretici {iriiniin kalitesini
belirleyen i¢ ve dis etkileri tespit eder. Uretici; iiriiniin raf dmriinii uzatmak i¢in
ambalaj tipi, kullanilan bilesenler, depolama kosullari, raf dmriinii uzatmak igin
modifiye atmosfer paketleme gibi c¢alismalari iriin gelistirme ve iretim
asamasinda belirler.

Uretim tarihi: Uriiniin piyasaya ¢ikarilmadan 6nce imalatiin son giiniinii ifade

eder.

Son kullanim tarihi: Uriiniin tiiketilebilecegi son tarihi ifade eder.

2.5.5.5 Son Kullamim Tarihi(SKT)

Uriinlerin  tazeligini yitirmedigi, ilaglarm etkisini kaybetmedigi son

kullanilabilecegi tarihe son kullanim tarihi (skt) denir.
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3. VERI VE YONTEM

Bu boéliimde Tiirkiye’nin modern perakende sektdriinlin dnciisii olan firmanin
tedarik¢i firmaya yapilan 6deme tiirleri ve depolardan magazalara sevk tiirleri
incelenmistir. Odeme tiirlerine gdre depodan magazaya sevkiyat tiirii degisimi

yapildigindaki karlilik ortaya koyulmustur.

3.1 ARASTIRMANIN AMACI VE KAPSAMI

Gilinlimiizde artan rekabet sartlari, benzer iiriinlerin nihai tiiketiciye genis iiriin
yelpazesinde ve hizli arzi satin alma kararinda etkin rol oynamaktadir. Bu
nedenlerden dolay1 perakendeciler zorlasan piyasa kosullarina karsilik cesitli
sevkiyat modelleri ile ihtiyac1 karsilarken farkli 6deme metotlar ile de fiyat
avantaji yaratmaya caligmaktadirlar. Bu tezde; dagitim sistemleri ve 0deme
yontemleri arasinda Tiirkiye’nin modern perakende de onciisii olan sirketin

operasyonel giderlerinde diisiis saglanmas1 amaglanmustir.

3.2 PERAKENDE FIRMALAR VE TEDARIKCILER ARASINDA
KULLANILAN SISTEM

3.2.1 B2B Sistemi

Firmadan firmaya ifadesinin kisaltilmis hali B2B’dir. Perakende firmasi ve
tedarik¢ilerinin birlikte yiirittiikleri stireclerin yonetildigi ve bu siireglere ait
bilgi akisinin yonlendirildigi, elektronik is platformudur. Firmanin tedarikgileri
ile B2B sistemi iizerinden tiim duyurular (haberler, yeni magaza agilis1) yapar.
Her tedarik¢inin bir kullanici adi ve sifresi bulunmaktadir. Tedarik zinciri
siparis planlama departmaninin ya da magazalarin sisteme girmis olduklari
siparisler B2B sistemine yansir. Tedarikgiler istenilen iiriinii, istenilen miktarda,
istenilen zamanda, istenilen noktaya teslim eder. Dagitim merkezlerine teslim

edilen iriinlerin magazalara yapilan sevkiyatlar sistem sayesinde izlenebilir.
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Kamyon bilgileri, sevkiyat icerikleri vb. bilgiler raporlanabilir. Secilen
magazaya sevkiyat yapmakta kamyonlar anlik olarak harita {izerinde
goriintiilenebilir. B2B iizerinden firmalar; sipariglerin takibi, faturalama
islemleri, 6deme islemleri, alis, satis fiyati takibi ile ilgili islemler, sevkiyat
takip iglemleri, stoklarin takibi, satiglarin  takibini  sorgulayabilir,
raporlayabilirler (Perakende firmasi i¢ kaynak).

Tedarik¢i firmalarin yukarida anlatilan bilgileri goriintiiledigi ekran sekil 3.1°de

goriilebilir.

Sekil 3.1: B2B ana giris ekram
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Sekil 3.2: B2B Siparis onavlama ekram

Sipariyi Onaryls
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Sekil 3.3: B2B Siparis sevkiyat takip ekram
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Sekil 3.4: B2B Fatura sorgulama ve raporlama ekram
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Sekil 3.5: B2B Odeme takip ve sorgulama ekram

Satintan Odeme Kategorwye gore Satistan Odeme. Kategortye gore
1 I ‘ p ¢ 3
! I
!
v n
1B :
-
L ] &
2. Satss Tankd 2 (Gerex 4. Proforma Yade Bty (Gersx
I -
K| *.12.201 i | -
L v

3.2.2 EDI Sistemi

EDI (Elektronik Veri Degisimi- Elektronic Data Interchange), bilisim
platformlarina (yazilim, donanim, iletisim...vb.) sahip isletme ve kurumlar
arasinda bilgi aktarimini saglamak amaci ile 1980’11 yillarin basinda Birlesmis
Milletler Orgiitii biinyesindeki komisyonlarin galigmalariyla kurulmustur.

Bilgi ¢agi olarak bilinen yeni ylizyilda isletmelerin 6nemli unsuru bilgiyi
isleyip, aktarabilme ozelligidir. Bu silirecin en oOnemli girdisi veri
toplayabilmektedir. Bu verilerin dogrulugu, bilgiye doniismeleri, ucuz fakat bir
o kadarda hizli yontemlerle elde edilmesi rekabet avantaji saglamaktadir. EDI
verilerin hizli ve ucuz olarak aktarilmasini saglamaktadir.

EDI firmalar ve firmalarin tedarikgileriyle, siparislerin takibi, faturalama
islemleri, 6deme islemleri, alis, satis fiyati takibi ile ilgili islemler, sevkiyat
takip islemleri, stoklarin takibi, satislarin  takibini = sorgulayabilir,
raporlayabilirler. Perakende firmalar1 tarafinda sisteme girilen siparisler,
tedarik¢i firmalar tarafindan kontrol edilir. Sistem sayesinde dogru {iriinlerin,
dogru miktarda, dogru zamanda, dogru noktaya teslimati saglanir. (Perakende
firmasi i¢ kaynak).

Sekil 3.6’da EDI giris ekranini goriilebilir.
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Sekil 3.6: EDI ana giris ekram
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Sekil 3.7°de tedarik¢i firmanin perakande firmalarindan

sorguladigi ekran1 goriilebilir.

Sekil 3.7: EDI Siparis goriintiilleme ekram
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Asagidaki sekil 3.8’de iiriin bilgilerinin (iiriin adi, {iriin kodu, satici iiriin kodu,

alict iirlin kodu, koli i¢i adet miktar1...vb.) goriilebilir.

Sekil 3.8: EDI Uriin bilgileri ekram

Uriin Katalogu

P 1

Ek Sacenakder - -
(RN KATALOGU Urtn katalogu arachil de gelen
irn

(il Kntalog Numarasi 2 Alicy TLN Nos 8636236000000

iriin Kotelog Tarih: 2011-09-29 Saticr ILN Nos L
Sana deén Al Oein - KOV KDV Okci
= ¥edu  Grans Orem  Birims

Geri
No EAN Orian Tseni OsnsEml
Paket

viisy lersm, 5

3.3 PERAKENDE FIRMALARININ URUN SATIN ALMA CESITLERI

Tedarik¢i firma tarafindan yurt disindan ithal edilen {iriinler: Tedarikgi firmalar
yurt digindaki fabrikasindan, distribiitorden, acentadan, komisyoncundan
iiriinleri satm alir. Ulkeye giris yapan iiriinler ilgili giimriik islemlerinden sonra
serbestleserek tedarik¢inin  deposuna alinir. Perakende firmasi1 siparis
departmani tarafindan ya da magazalar tarafindan tedarik¢i firmaya verilen
siparisler perakende firmasi depolarina ya da magazalarina teslim edilir.

Tedarik¢i firma tarafindan yurt i¢cinden satin alinan {iriinler: Tedarik¢i firmalar
yurt icindeki distribiitoriinden, acentasindan, komisyoncundan iiriinleri satin
alir. Tedarik¢i firma triinleri kendi deposuna alinir. Perakende firmasi siparis
departmani tarafindan ya da magazalar tarafindan tedarik¢i firmaya verilen

siparigler perakende firmasinin depolarina ya da magazalarina teslim edilir.
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Tedarik¢i firma tarafindan yurt i¢inde tretilen iriinler: Tedarik¢i firmalar
fabrikasinda dirlinleri irettikten sonra Triinleri kendi deposunda stoklar.
Perakende firmasi siparis departmani tarafindan ya da magazalar tarafindan
tedarik¢i firmaya verilen siparisler Perakende firmasi depolarma ya da
magazalarina teslim edilir.

Perakende firmasi tarafindan yurt disindan ithal edilen iriinler: Perakende
firmas1 ithalat departmani tarafindan yurt digindaki distribiitér firmalara,
acentalara, komisyonculara siparis gegcilir. Ilgili giimriikleme islemleri
tamamlandiktan sonra tiriinler Perakende firmasi depolarina ya da magazalarina
teslim edilir.

Tedarik¢i firmalardan perakende firmasi depolarina ya da Perakende firmasi
magazalarina alinan iriinler ya perakende firmasi depolarinda stoklanir ya
dogrudan perakende firmasi magazalarina sevk edilir ya da perakende

firmasinin depolari cross dock aktarma merkezi olarak kullanilir.

3.3.1 Depoda Stok Tutularak Cahsilan Uriinler

Perakende firmasinda tiitiin {iriinleri, alkollii-alkolsiiz icecekler, temel kuru
gida, konserve, cay, biskiivi, ¢ikolata, cips, ¢erez, deterjan, evbakim, kagit,
kozmetik, sebze, meyve, uht siit, peynir, zeytin, margarin, tereyag, yumurta,
unlu mamuller, kirmiz1 et, ev tekstili, i¢-dis giyim, ziliccaciye ve ev esyalari,
oyuncak, pet irlinleri, kirtasiye, elektrikli ve elektronik ev aletleri gibi iiriin
gruplari depoda stok tutularak calisilir. Perakende firmasin tedarik zinciri
planlama departmani ¢alisanlar1 tarafindan sisteme siparisler girilir. Her bir
tedarik¢inin cari kodu, her iiriiniin de iiriin kodu bulunmaktadir. Haftanin her
giinii belirlenen tedarikgilere siparis girilmektedir. Tedarik¢i firmalar ile yapilan
anlagmalar dogrultusunda bazi tedarikg¢ilere haftanin 5 giinii siparis girilirken,
bazi1 tedarikcilere haftada 1 giin siparis girilebilir. Yani periyodik gbézden
gecirilen P siparis sistemi uygulanir. Sisteme siparis girilirken ABC {iriin analizi
yapilmamaktadir. Tedarikgilerin carilerine ait her {irlin ihtiyact iirlin bazlh

kontrol edilir. Siparisler sisteme girilirken firma karsilamasi, depoda bulunan
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stok, yolda gelen ya da gelecek olan bakiye stok, teslim siiresi, liriiniin giinltik
ortalama satis adeti, iirlinlin giinliik ortalama depodan ¢ikis adeti, fiyat indirimi,
kampanya durumu, mevsimsellik faktorii, sezonsallik gibi kriterler hesaplanir.
Depoda belirli bir stok giin hesaplanarak siparisler sisteme girilir. Tedarikgi
firmalar siparisleri B2B’den alir. Tedarikgi firmalar siparislerin detaylarina gore
ilgili {rtinleri istenilen miktarda, istenilen zamanda, istenilen depoya ulastirir.
Tedarikgilerden ya da ithalat yoluyla gelen satisa hazir triinler perakende
firmasinin depolarma alinir. Uriinler depolarda depo raflama ve adresleme
kurallarina goére tutulur. Soguk zincir triinleri soguk depolarda, kuru gida
irlinleri, gida dis1 iiriinler, meyve sebze, kirmizi ve beyaz et, deterjan, kozmetik
gibi gida ile temas etmemesi gereken iiriinler farkli farkli adreslerde muhafaza
edilir. Depoda stok tutularak calisilan tiriinlerde higbir zaman stoksuz kalma
riski alimamaz. Emniyet stoku tutularak planlama yapilmalidir. Bir yandan da
yanlis tahmin yaparak fazla {riin alip, {riinleri depoda bekletme riski
bulunmaktadir. Depoda bekleyen iirlinler 6zellikle gida firmalarinda biiyiik risk
tagimaktadir. Depolama iicreti, ellegleme {icreti, depoda iirlinleri yaslandirma
bedeli biiyiik gider kalemleri arasinda olup, isletmeler i¢in istenmeyen bir
durumdur.

Perakende firmasimin magazalarinda da giinlik olarak sisteme siparig giren
personeller bulunmaktadir. Merkezden tedarik¢i firmalara verilen siparis gibi
her tedarik¢i firmanin carisine her iirlin i¢in ayr1 ayr1 bakilir. ABC iiriin analizi
yapilmaz. P siparis sistemi uygulanir. Tedarik¢i firmalarla yapilan anlagsmalara
gore her giin belirlenen tedarikgilerin siparigleri magaza personeli tarafindan
sisteme (MicroStrategy-Obase) girilir. Yine siparis verilirken yukarida anlatilan
kriterler (firma karsilamasi, depoda bulunan stok, yolda gelen ya da gelecek
olan bakiye stok, teslim siiresi, iirlinlin giinliik ortalama satisi, iiriinlin giinliik
ortalama depodan ¢ikisi, fiyat indirimi, kampanya durumu, mevsimsellik) g6z
onlinde bulundurulur. Siparis verilen tirlinler magaza planograminda yer
aliyorsa sistem tarafindan siparis miktar1 belirlenir. Her magazanin bagli oldugu
bir depo vardir. Sisteme girilen siparisler deponun ekranina yansir. Depoda mal

toplama personelleri magazalarin sipariglerini mal toplama kurallarina gore
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ilgili raflardan toplar. Magaza sevkiyat giinlerine gore iirlinler magazalara sevk

edilir.

Sekil 3.9: Depoda stok tutularak cahsilan iiriinler

3.3.2 Cross Dock (Aktarma Merkezi) Cahsilan, Depoda Stok Tutulmayan

Uriinler

Perakende firmasinin raf dmiirleri kisa ¢abuk bozulabilen soguk zincirle taginan
ve muhafaza edilen iirlinler cross dock depolama sistemi ile ¢aligilir. Glinliik
siit, yogurt, kefir, ayran, tath atistirmaliklar, etli sarkiiteri grubu (salam, sucuk,
sosis, pastirma, kavurma, jambon...vb.), balik ve su {irlinleri, hazir yemek ve
mezeler, soguk zincirle taginan unlu mamuller (pasta, tepsi borekleri) cross dock
siparis sistemine ornek olarak verilebilir. Her firmanin bir cari kodu, her {iriiniin
de iirlin kodu bulunmaktadir. Bu tiir liriin gruplarinin siparisleri magazada
siparis personelleri tarafindan verilmektedir. Her tedarik¢inin her {iriinli diizenli
olarak kontrol edilir. ABC iiriin analizi kullanilmaz. P siparis sistemi metodu
uygulanir. Tedarik¢i firmalarla yapilan anlagmalara gore belirlenen giinlerde
magaza siparisi sisteme c girer. Magaza personeli siparisi girerken iirlinlin
magaza stoku, gelecek olan yoldaki stok, teslim siiresi, kampanya durumu,
sezonsallik durumu...vb. kriterleri géze alarak bir tahmin yapar. Siparis verilen

tiriinler magaza planogramina bagli ve siparise agiksa sistem tarafindan
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otomatik olarak sisteme siparigi yazilir. Sistemde cari bazinda, depo bazinda,
iirlin bazinda siparisler birlestirilerek B2B’ye yansir. Tedarik¢i firma {iriinleri
istenilen depolara, istenilen miktarda, istenilen zamanda teslim eder. Depolara
teslim edilen {rlinler, depoda mal toplama personeli tarafindan, ilgili
magazalarin teslimatlarma eklenir. Bu tiir iirlinler magazalarin toplam siparis
miktar1 kadar depolara teslim edildiginden sifir depo stoku ile ¢alisilir. Emniyet
stoku tutulmaz. Uriinler depoda bekletilmez, depo aktarma merkezi olarak

kullanilir.

3.3.3 Transit Sevkiyatla Cahsilan Uriinler

Yiizlerce magazaya hizmet veren perakende firmasinda tedarik¢i firmalarin
dagitim aginin giiclii oldugu noktalarda sifir depo stoku ile caligmaktadir.
Tedarik¢i firma 2000 magazada {iriin  bulunurlugunu saglayabiliyorsa,
magazalarin sisteme girmis olduklar1 siparisleri ya da sistem tarafindan
otomatik olarak yazilan siparisleri tedarik¢i firmalar dogrudan magazalara
teslim etmektedir. Kola, bira, unlu mamullerin bazi iiriinleri (ekmek,
kurabiye...vb), donuk iiriinler, dondurma grubu bu sevkiyat tiiriine 6rnek olarak

verilebilir.

Sekil 3.10: Transit calisilan iiriinler
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3.4 PERAKENDE SEKTORUNDE ODEME VE VADE

Uriinii satin alan firmanm (perakende), satan firmaya (tedarik¢i firma,
distribiitor, komisyoncu...vb.) malin bedelini vermesine 6deme denmektedir.

Malin bedelinin 6denmesi i¢in verilen ya da gereken siireye ise vade denir.

3.4.1 Pesin Odeme

Mali satin alan firmanin (perakende),satan firmaya (tedarik¢i firma) {iriin
bedelini teslimattan once ddeme seklidir. Bu 6deme seklinde iirlinii satin alan
perakende firmasi {iriin bedelini pesinen 6dedigi i¢in mallarin génderilmesinde
herhangi bir aksaklik yasanmasi durumunda tiim riski almis olur. Perakende
firmas1 tedarik¢i firma ile sozlesme yaparken tiim riskleri gbéz Oniinde
bulundurmalidir. Pesin 6deme sekilleri; banka vasitasiyla havale, ithalatei,
ihracatg1 veya bunlar adina ¢alisan li¢lincii kisilerce ¢ek, kredi kart1 seklinde

yapilabilir.

3.4.2 Mahn Tesliminden Sonra Odeme (Faturadan Odeme)

Uriinii satin alan perakende firmasinmn, iiriinii satan tedarik¢i firmaya {iriin
bedelinin teslimattan sonra 6denmesi seklidir. Yani {irlinler depoya ya da
magazaya teslim edildikten sonra vade siiresine gore tedarik¢i firmaya bedelinin
O0denmesidir. Perakende firmasi ile tedarik¢i firma sozlesmede Odeme seklini
ve vade siiresini anlasirlar. Vade sekilleri 10 giin, 30 giin, 90 giin, 120 giin...vb.
seklinde olabilir. Tedarik¢i firma ile 60 giin vadeyle ¢alisiliyorsa, malin depoya
ya da magazaya tesliminden 60 gilin sonra 6deme yapilmasit anlamina
gelmektedir. Bu 6deme seklinde iiriiniin perakende firmasi tarafindan ne zaman
son tliketiciye satilacagi oOnemli degildir. Vade malin teslimi ile baslar.
Uriinlerin tedarik¢i firma tarafindan kaynaklanan nedenlerden dolay1 sevk

edilmemesi durumdaki riskin tamami tedarik¢i firmadadir. Ancak iirlinler teslim
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edildikten sonra malin satilmamasi, elde kalmasi, modasinin gegmesi, skt sinin

bitmesi gibi durumlarda riskin tamamini perakende firmasi iistlenir.

3.4.3 Malin Satisindan Sonra Odeme (Satistan Odeme)

Uriinii satin alan perakende firmasmin, {iriinii satan tedarik¢i firmaya {iriin
bedelinin son tiiketiciye satisindan sonra 6denmesi seklidir. Yani driinler
depoya ya da magazaya teslim edildikten sonra son tiiketici iiriinii satin alir,
vade siiresine gore malm bedeli tedarik¢i firmaya &denir. Ornegin bir iiriin
magaza ya da depoya teslim edildikten 30 giin sonra son tiiketici tarafindan
satin alinirsa ve 6deme vadesi 60 giin ise; tedarik¢i firma {iriinii teslim ettikten
90 giin sonra malin 6demesini alir. Bu durumda riskin tamamini tedarik¢i firma

istlenmis olur.
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4. BULGULAR

Dagitim ve ddeme tiirleri i¢in kisa tanimlar asagidaki gibidir.

Tablo 4.1: Odeme, dagitim tiirleri ve raf dmiirleri kisaltma tanimlari

Odeme Tiirleri Dagrtim Tirleri
Kisaltma|Tamim Kisaltma |Tanim
P Pesin Odeme Dir Transit Dagitim
Pdil Depo teslimden sonra 1 ay vadeli ddeme Ded Cross Dock Dagitim
Pdt3 Depo teslimden sonra 3 ay vadeli ddeme Dds Depoda stok tutularak yapilan dagiim

Pdtd Depo teslimden sonra 6 ay vadeli ddeme
Pdt9 Depo teslimden sonra 9 ay vadeli ddeme
Pdil2  |Depoteslimden sonra 12 ay vadeli ddeme

Pssl Kasa satis sonrasi L ay vadeli Gdeme
Pss3 Kasa satis sonrasi 3 ay vadeli ddeme
Pss6 Kasa sati sonrasi @ ay vadeli ddeme

Pss9 Kasa satis sonrasi 9 ay vadeli Gdeme
Pssl2  |Kasa satis sonrasi 12 ay vadeli ddeme

Raf Omiirleri
Kisaltma Tanim
R1/10 Raf &mrl 3 giin olan driinler
R1/4 Raf émri 7 giin alan drinler
R1/3 Raf 6mri 10 giin olan Grdnler
R1/2 Raf 6mru 15 glin olan Grdnler
Rl Raf 6mrid 30 glin olan Grdnler
R3 Raf &mri 90 glin olan Grdnler
Rb Raf &mrl 180 gin olan Grinler
R12 Raf &mrl 365 gin olan Grinler
R12+ Raf dmrl 365+ gln olan Urinler

Datalar incelendiginde mevcut durumda;

Dagitimin ylizde 10’u transit dagitim tiiriiyle, yiizde 20’si cross dock dagitim
tiiriiyle, yiizde 70’1 depoda stok tutulan dagitim tiirliyle yapilmaktadir. Ancak
dagitim yapilirken tedarik¢i firmaya yapilan 6deme tiirii ve vade siiresi baz

alinmamaktadir.
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Tablo 4.2: Dagitim Tiirlerinin Yiizdesel Oram

Dagitim Tiirlerinin Yizdesel Orani
10% 20% 70%
Transit Dagitim |Cross Dock Dagitim | Depoda Stok Tutulan Dagitim

Tedarikgi firmalara 6demeler cirosal bazda; yiizde 8 pesin 6deme, yiizde 11
faturadan 6deme (vade siiresi 1 ay), yilizde 22 faturadan 6deme (vade siiresi 3
ay), ylizde 11 faturadan 6deme (vade siiresi 6 ay), yiizde 5.5 faturadan 6deme
(vade stiresi 9 ay), ylizde 5.5 faturadan 6deme (vade siiresi 12 ay), ylizde 7.5
satigtan 6deme (vade siiresi 1 ay), yiizde 15 satistan 6deme (vade siiresi 3 ay),
ylizde 7.5 satistan 6deme (vade siiresi 6 ay), ylzde 3.5 satistan 6deme (vade

stiresi 9 ay), ylizde 3.5 satistan 6deme (vade siiresi 12 ay) olarak yapilmaktadir.

Tablo 4.3: Odeme tiirlerinin cirosal yiizdesi

Odeme Tiirleri [Toplam Cirosal Yiizdesi
P, B.0%
= 11.0%
P s 22.0%
I 11.0%
P e 5.5%
Pz 5.5%
Py 7.5%
Pees 15.0%
I 7.5%
Pees 3.5%
Ptz 3.5%

Uriinlerin raf dmiirlerine gére yapilan dagitim tipleri ise; Raf émrii 3 giin olan
iriinlerin yiizde 16.5’u transit, ylizde 83.5’u cross dock, raf dmrii 7 giin olan

tiriinlerin ylizde 10’u transit, ylizde 90’1 cross dock, raf dmrii 10 giin olan

55



tirlinlerin yiizde 12’si transit, yiizde 88’1 cross dock , raf omrii 15 giin olan
tirlinlerin yiizde 11°si transit, yiizde 89’1 cross dock , raf omrii 30 giin olan
iriinlerin yiizde 14’1 transit, ylizde 86’s1 cross dock , raf omrii 90 giin olan
tiriinlerin yiizde 10’u transit, yiizde 90’1 depoda stok tutulan dagitim, raf émri
180 giin olan fiiriinlerin yiizde 90’1 transit, yiizde 90’1 depoda stok tutulan
dagitim, raf dmrii 365 giin olan {iriinlerin yilizde 12.5’u transit, yiizde 87.5’u
depo stoklu dagitim, raf omrii 365 giinden fazla olan {iriinlerin ylizde 26.5’u

transit, yiizde 73.5’u depo stoklu dagitim tiirii ile yapilmaktadir.

Tablo 4.4: Raf 6miirlerine gore mevcut dagitim tiirleri

Raf Omiirleri [% D, |% Dy |% D
Ryso 16.5%| 0%|83.5%
Rija 10.0%| 0.0%]90.0%
Rijs 12.0%| 0.0%]|838.0%
Rijz 11.0%| 0.0%]89.0%
R, 14%|  0%| 6%
R; 10.0% | 90.0%| 0.0%
R 10.0% | 90.0%| 0.0%
Ry 12.5%|87.5%| 0.0%
Ria, 26.5% | 73.5%| 0.0%

Tablo 4.5: Raf 6miirlerinin cirosal yiizdesi

Raf Omiirleri |Toplam Cirosal Yiizdesi
Ryjo 3.0%
Rys 5.0%
Rys 10.0%
Ry 15.0%
R, 7%
R 10.0%
R 15.0%
R.s 16.0%
Rz, 19.0%
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Transit dagitim tiirlinii birim maliyet olarak kabul edersek, cross dock dagitim
yontemi yiizde 20, depo stoklu dagitim yontemi yiizde 60 daha fazla maliyet

olusturmaktadir.

Tablo 4.6: Dagilim maliyet katsayisi

Dagihim maliyet katsayisi
D, |= 100% |D..
D= 120%|D..
Dy |= 160%|D..

Odeme yéntemlerini inceledigimizde;

Kasadan satis sonrast 12 ay vadeli 6deme birim maliyeti olugsmakta ve buna
gore sirasiyla kasadan satig sonras1 9 ay vade yiizde 13.74, kasadan satis sonrasi
6 ay vade yiizde 27.2, kasadan satis sonrasit 3 ay vade yiizde 41.18, kasadan
satig sonrast 1 ay vade ylizde 54.56, depo teslim sonrasi 12 ay vade yiizde
53.15, depo teslim sonrasi 9 ay vade ylizde 70.88, depo teslim sonrasi 6 ay vade
yiizde 86.15, depo teslim sonrasi 3 ay vade yiizde 82.35, depo teslim sonrasi 1
ay vade yiizde 100.34 ve pesin 6deme yiizde 107.57 daha fazla operasyonel
maliyet olusturmaktadir. Bu oranlar finansman maliyetleri, nakliye, depo is¢ilik
bedelleri, depo alan bedeli, iiriin sigorta bedeli, vergiler, iiriin kayip imha ve
yipranma paylar1 gozetilerek perakende firmasinin veri ambari sisteminden

hesaplanmustir.
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Tablo 4.7: Odeme maliyet katsayisi

Odeme maliyet katsayisi

P, - 207.57%|P....
Py - 200.34% P,
Py - 182.35%|P...,
P - 186.15%|P...;
P - 170.88%|P....
Pz - 153.15%|P....
Pee, - 154.56%|P....
P... = 141.18%|P...;
Pree - 127.20%|P....
Prc - 113.74%|P....
Pera = 100.00% |Pxs
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5. SONUC VE ONERILER

Raf oOmrii/dagilim tiirii arasinda yiizde 10 luk bir dagitim tiiri
iyilestirmesi(mevcut duruma gore transit orant yiizde 10 arttirilmis, kullanilan
diger yontem ylizde 10 disiiriilmiistiir) yiizde 3.20 birim maliyet diistsi
saglamaktadir.

Dagitim tiirlerinin 6deme tiirleri géz Oniine alinarak yeniden yapilandirilmasi ile
pesin ddeme tiliriinde transit dagitim yiizdesi yiizde 80, cross dock dagitimin
yiizdesi yiizde 15, depo stoklu dagitim yiizdesi yiizde 5, depo tesliminden 1 ay
sonra vadeli 6deme tiiriinde transit dagitim yiizdesi yiizde 75, cross dock
dagitimin yiizdesi ylizde 15, depo stoklu dagitim yiizdesi ylizde 10, depo
tesliminden 3 ay sonra vadeli 6deme tiiriinde transit dagitim yiizdesi yiizde 70,
cross dock dagitimin yiizdesi ylizde 20, depo stoklu dagitim yiizdesi yiizde 10,
depo tesliminden 6 ay sonra vadeli 6deme tiiriinde transit dagitim ytizdesi yiizde
60, cross dock dagitimin yiizdesi yiizde 25, depo stoklu dagitim yiizdesi ylizde
15 depo tesliminden 9 ay sonra vadeli 6deme tiiriinde transit dagitim ytizdesi
ylizde 50, cross dock dagitimin yilizdesi yiizde 30, depo stoklu dagitim ytlizdesi
yilizde 20, depo tesliminden 12 ay sonra vadeli 6deme tiiriinde transit dagitim
yiizdesi yiizde 40, cross dock dagitimin yiizdesi yiizde 35, depo stoklu dagitim
yilizdesi yiizde 25, kasa satisindan 1 ay sonra vadeli 6deme tiiriinde transit
dagitim yiizdesi yiizde 30, cross dock dagitimin yiizdesi yiizde 45, depo stoklu
dagitim yiizdesi yiizde 25, kasa satisindan 3 ay sonra vadeli 6deme tiirlinde
transit dagitim yiizdesi ylizde 20, cross dock dagitimin yiizdesi yiizde 50, depo
stoklu dagitim yiizdesi yiizde 30, kasa satisindan 6 ay sonra vadeli 6deme
tiiriinde transit dagitim yiizdesi yiizde 15, cross dock dagitimin yiizdesi yiizde
55, depo stoklu dagitim yiizdesi ylizde 30, kasa satisindan 9 ay sonra vadeli
O0deme tiirlinde transit dagitim ytizdesi yiizde 10, cross dock dagitimin yiizdesi
yilizde 55, depo stoklu dagitim ylizdesi yiizde 30, kasa satigindan 12 ay sonra
vadeli 6deme tiirlinde transit dagitim yiizdesi yiizde 5, cross dock dagitimin
yiizdesi yiizde 55, depo stoklu dagitim yiizdesi ylizde 40 olarak kabulu

sonrasinda yiizde 16.84 operasyonel kar saglanmaktadir.
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Tablo 5.1: Dagitim tiirlerinin 6deme tiiriine gore

yeniden yapilandirilmasi

Odeme Tiirleri (% D, |% Dy % D
P 80.0%| 5.0%|15.0%
P 75.0%| 10.0%/ 15.0%
P 70.0%| 10.0%/| 20.0%
P 60.0%| 15.0%| 25.0%
Pas 50.0%| 20.0%| 30.0%
Para 40.0%| 25.0%| 35.0%
P.. 30.0%)]| 25.0%/ 45.0%
P.: 20.0%/| 30.0%| 50.0%
P 15.0%)/| 30.0%/ 55.0%
P.c 10.0%)/| 35.0%/ 55.0%
P.oio 5.0% | 40.0% | 55.0%

Dagitim tiirleri arasinda transit dagitimin tiiketici ve perakendeci icin en
avantajli yontem oldugu, ayrica 6deme tiirleri arasinda da kasa satis sonrasi 12
ay vadeli 6deme yontemin en avantajli oldugu goriinmektedir. Perakendecinin
satin alim anlagsmalarinda miizakere asamasinda tedarik¢i ile transit dagitim ve
kasa satig sonras1 miimkiin olan en uzun vadede anlagmaya varmasi operasyonel
maliyetlerin diisiis yasanmasi agisindan kritik 6neme sahiptir.

Hesaplamalar yapilirken tedarikg¢i lojistik aginin binlerce noktaya gidebilecek
filosunun oldugunu ve perakende firmasinin cross dock sistemine uygun olan
depo ve tasima kapasitesinin oldugu kabul edilmistir. Tedarik¢i firmanin transit
dagitim agina uygun olmamasi durumunda, depoya teslimi cross dock sevkiyat
tiirii onerilmelidir. Odeme tiirii ise kasa satisli miimkiin olan en uzun vadeden
en kisa vadeye dogru secilmelidir. Kasa satistan O6deme tiirii ile anlagma
saglanamadig1 durumlarda faturadan 6deme (depo tesliminde vadenin basladigi
tiir) miimkiin olan en uzun siireli vadeden en kisa olana dogru ddeme tiirii
secilmelidir. Faturan 6deme tiiriinde dikkat edilmesi gereken en 6nemli nokta;
tirtinlerin tesliminden sonra depoda kalacag: siiredir. Bir iiriin depoya teslim

edildikten sonra 30 giin depoda, 10 giin magazada bekliyorsa, 6deme vadesi de
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30 giin ise; iriinler son miisteriye satilmadan 10 giin dnce bedeli 6denir. Bu da
isletmeler i¢in istenmeyen bir durumdur. Nakit akisini ciddi anlamda etkiler.

Transit dagitimin dezavantaji ise stok yonetiminin tedarik¢i firmalara
birakilmasidir. Ornek vermek gerekirse donuk grubu (dondurma, dondurulmus
sebzeler...vb.) tedarik eden bir firma satis noktasindaki dolabin tamamini kendi
tirlinli ile doldurabilir. Bu da diger tedarik¢i firmalar arasinda haksiz rekabete
yol agabilir. Transit iiriin tasiyan firmalarin teslimatinda satis kanalindaki

yoneticiler, durumu dikkatli bir sekilde kontrol etmek zorundadirlar.

Tedarike¢i firmalarin lojistik ag1 yeterli degil ise, binlerce satis noktasina transit
teslim yapilamiyorsa, cross dock sevkiyat tiirii tercih edilmelidir. Cross dock
siparis teslim tiirii yapilirken;

l.6ncelik; son kullanim tarihi kisa olandan uzun olana dogru olmalidir. 2.
oncelik; ddeme tiirleri olmalidir. Odeme siralamasi ilk olarak pesin 6deme,
ikinci olarak faturadan 6deme, son olarak satistan 6deme olmalidir. 3. 6ncelik

vade olmalidir. Vadesi kisa olandan uzun olana dogru bir siralama izlemelidir.

Tablo 5.2: Cross Dock sevkiyat tiirii secilmesindeki oncelik

I'_. Oncelik IEH_ IEl:n kullamim tarihi kisa ¢landan uzun colana dogru clmalhidir.

Pesin Odeme
IE. Oncelik IEjdEITlE Faturadan Odeme (Depo teslim tarihi ile vade baslar)
Satistan Odeme (Kasa cikisi ile vade baslar)

Wade 30 glin
Wade 90 giin
3. Oncelik |Vade Wade 180 giin
Wade 270 gln
Wade 365 glin
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