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OZET

Teknolojinin gelismesi ile birlikte, isletmelerin glinlimiiz rekabet kosullarma uyum
saglayabilmeleri icin siirekli degisim iginde olmalar1 gerekmektedir. isletmeler bu degisim
ile birlikte siirekli olarak kendilerini gelistirmek ve teknolojik gelismelere ayak uydurmak
zorundadirlar. Miisterilerin taleplerini anlayip kavradiktan sonra bu taleplerin 151ginda iiriin
ve hizmetlerini sekillendirmeleri gerekmektedir. Siire¢ yonetimi ile birlikte isletmeler
miisteri ihtiyaglarina hizli yanit verebilir, iiriin ve hizmetlerinde karlarin1t maksimize ederek
iiriin ve hizmet siireglerine deger katabilirler. Bu sayede rekabette kalici olarak uzun yillar
faaliyet gosterebilirler. Bu calismada asma dekoratif akustik yapi {riinleri iireten bir
isletmede satig-pazarlama ve iiretim departmanlari arasindaki siliregler belirlenmis, ve
belirlenen siiregler siireg iyilestirme yontemlerinden balik kil¢i1g1 diyagrami ve beyin firtinast
yontemleri kullanarak degerlendirilmistir. Yapilan ilk degerlendirmeler sonucunda
biitiinlesik sistemler olarak gecen ERP (Kurumsal Kaynak Planlamasi) ve CRM (Miisteri
Iliskileri Yonetimi) sistemlerinin entegre bicimde kullanilmasi kararlastirilmistir. ERP ve
CRM entegrasyonu sonrasinda CRM yazilim siire¢lerinde de iyilestirilmeye gidilmistir.
Uretim yapan bir isletmede bu ¢alisma ile birlikte ERP ve CRM sistemleri entegre edilerek
stireglerde iyilestirme yapilmistir. Bu c¢alisma sayesinde iiretim ve satig-pazarlama
departmanlar1 arasinda iletisim arttirilarak, maliyetlerin ve hatalarin en aza indirgenmesi
hedeflenmistir.
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ABSTRACT

With the development of technology, enterprises must constantly change in order to adapt
to modern competitive conditions. Along with this change, enterprises need to constantly
improve and keep up with technological advances. After understanding and understanding
the requirements of customers, they should shape their products and services in the light of
these requirements. Combined with process management, businesses can quickly respond to
customer needs and increase the value of their products and service processes by maximizing
profits from their products and services. Thus, they can constantly participate in
competitions for many years. In this study, the processes between the sales, marketing and
production departments at an enterprise producing suspended decorative acoustic building
products were identified, and methods for improving the process using the fish deck scheme
and brainstorming methods were evaluated. As a result of initial evaluations, it was decided
to use integrated ERP (enterprise resource planning) and CRM (customer relationship
management) systems, which are considered integrated systems. After the integration of
ERP and CRM, CRM software processes have also been improved. As part of this work,
ERP and CRM systems were integrated at the production enterprise, which allowed to
improve processes. Thanks to this study, the goal of decommunization of costs and errors
was achieved by improving communication between the production and sales and marketing
department.
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1. GIRIS

Stiregler, isletmelerin faaliyetlerini girdilerden ¢iktilara doniistiirdiigli ve deger yarattigi
islemlerdir ve isletmelerin isletmenin amaclarina ulasmak i¢in kullanilan kaynaklarla
birlikte calisir. Bir siirecin etkin ve verimli olmasi i¢in, siirecin katma degeri yliksek
olmalidir. Katma deger, girdilerin ¢iktilara doniisiimiinde ortaya ¢ikan faydadir. Siiregler,
girdileri degerli ¢iktilara doniistiirerek isletmeye avantaj saglar. Bu siireclerin verimli
olmasi, kaynaklarin etkin kullanimini, zaman ve maliyet tasarrufunu, hatalarin azaltilmasin

ve miisteri memnuniyetini saglar.

Etkili ve verimli bir siire¢ yonetimi, bir yandan iletisim sorunlarinin ve gereksiz faaliyetlerin
oniline gecilmesini hedeflerken bir yandan da kaynak tasarrufuyla isletme hedeflerinin
gerceklesmesini saglayan bir aragtir. Ozellikle kiiresellesen diinyada yasanan hizli
degisimler, miisteri beklentilerini ve ihtiyaglarim1 da etkiler. Bu nedenle, miisteri
memnuniyetini saglamak isteyen sirketler, sunduklari iiriin veya hizmetin siire¢lerin birer
ciktis1 oldugunun farkindadir. Siire¢ yonetimi sayesinde, isletmeler miisterilere daha iyi
hizmet sunarak miisteri memnuniyetini artirir ve degisen teknolojiyi takip ederek
rakiplerinin Oniine gecerler. Bununla birlikte, siire¢ yOnetiminin bir pargasi olarak
"tyilestirme" siireci de isletmeler i¢in vazgecilmez bir unsurdur ¢iinkii iyilestirme siireci
olmadan siire¢ yonetimi tam anlamiyla gerceklestirilemez. Siire¢lerin diizenli olarak gézden
gecirilerek verimlilik ve etkinlik agisindan iyilestirme ¢alismalar1 yapilmalidir. Bu sayede
stirecler daha verimli hale getirilebilir, isletmenin performansi artirilabilir ve rekabet avantaji

elde edilebilir.

Uretim ve satig/pazarlama departmanlar1 arasinda etkili iletisim isletmenin basarist icin
hayati 6neme sahiptir. Iletisim, bu departmanlar arasinda bilgi paylasimini, is birligini ve
uyumu saglar. Bu sebeple bilginin paylasimi, isletmeler i¢in stratejik bir hale gelmistir.
Iletisimin baslica unsuru bilgi oldugu icin, dogru bilgiye ulasmak en az etkili iletisim kadar
hayatidir. Miisteri taleplerini karsilamak, rekabet avantaji elde etmek, karar verme
stireclerini iyilestirmek ve isletme performansini artirmak i¢in dogru bilgiye ihtiya¢ vardir.
Isletmeler, miisterileriyle ilgili verileri, iiretim siireglerine dair bilgileri, pazar trendlerini ve
diger oOnemli bilgileri saklamak ve analiz etmek istemektedir. Biitiin isletmeler

miisterileriyle, satis yaptiklar1 pazarlariyla ya da iiretim siiregleriyle ilgili verileri diger bir



deyisle isletme acisindan onemli olabilecek biitiin bilgileri saklamak ve analiz etmek

istemektedirler.

Bu noktada, yazilim sistemleri biiyiik bir 6neme sahiptir. Yazilim sistemleri, bilginin etkili
bir sekilde saklanmasini, analiz edilmesini ve kullanilmasini saglar. Veri tabanlari, is
stirecleri otomasyonu, miisteri iligkileri yonetimi (Customer Relationship Management,
CRM), kurumsal kaynak planlamasi (Enterprise Resource Planning, ERP) gibi yazilim
sistemleri, isletmelere operasyonel verimlilik, karar verme siire¢lerinin hizlandirilmasi, veri

analitigi ve raporlama gibi avantajlar sunar.

Calismamizda oncelikli olarak iiretim sistemleri yonetimlerinden bahsedilmis; tretim,
iretim sistemlerinin smiflandirilmasi, siireg, siire¢ iyilestirmesi, siire¢ iyilestirme
yontemleri, satis ve pazarlama kavramlar1 agiklanarak bu kavramlarin tanimlari tarihsel
olarak gelisimleri ile birlikte incelenmistir. Kavramlarin genel ¢ergeveleri olusturulduktan
sonra ¢alismanin yapildigi isletmenin genel durumu aktarilarak var olan isleyis bi¢imi ele
alinmis ve bu kullanilan siire¢ iyilestirme yoOntemleri sonrasi yapilan iyilestirmeler

karsilastirilmistir.

Calisma icerisinde kullanilan siire¢ iyilestirme yontemleri ve CRM siireglerine gegcis ile
birlikte saglanan yenilikler detayli bir bicimde aktarilmistir. Firmanin LogoCRM siirecine
gecisinden sonra yapilan degerlendirmeler ile yazilim siire¢lerinde yapilan iyilestirmeler
maddeler halinde agiklanmistir. En son yapilan iyilestirmelerin firmaya sagladig: faydalar

sonu¢ ve degerlendirme boliimiinde analiz edilmistir.

Bu tez ¢alismasinin amaci, siire¢ yonetimi ve siireg iyilestirme kavramlarinin teorik olarak
incelenmesi ve bu siireclerin yazilim sistemleri ile nasil etkili bir iligki halinde olabileceginin
analizini yapmaktir. Bu kavramlar1 inceledikten sonra, ¢alismalarimiz sonucu edindigimiz
bilgilerin esliginde, yazilim siireglerinde iyilestirmeler yapilacaktir. Akustik mimari asma
tavan imalat1 yapan bir firmada yaptigimiz ¢aligmalar neticesinde ERP-CRM yazilimlar
arasinda entegrasyon saglanmis, liretim ve satig-pazarlama departmanlari arasinda iletisim

sorunlar1 giderilmis ve isletmenin siire¢ performanslari iyilestirilmistir.



2. URETIM SISTEMLERi YONETIMi

Bu boliimde tez kapsaminda kullanilan konular hakkinda agiklamalara yer verilmistir.
2.1. Uretim

Uretim denildigi zaman literatiirde cesitli bakis acilarma gore uyarlanmis bircok farkls
tanimla karsilasmak miimkiindiir. Firmalar agisindan kilit rol oynayan bu fonksiyonun
teknik ve ekonomik olarak ¢ok fazla tanimi1 mevcuttur. Ekonomistler iiretimi deger yaratmak
olarak tanimlarken, teknik agidan bakan miihendisler herhangi bir {iriin iizerinde deger artis1
yaratacak degisiklikler yaparak kullanilabilir bir nihai tiriine doniistiirmek olarak agiklarlar
[1]. Bu tanimlara bakarak genel ve kapsamli bir tanim yapmamiz gerekirse {iretim, insani
gereksinimlerin kargilanmasi igin belirli girdilerin, doniistiirme siirecinde birgok islemden
gecirilerek mal veya hizmet olarak ¢iktilarin elde edilmesidir [2]. Bu son tanima baktigimiz
zaman iretimin sadece fiziksel bir faaliyet veya satis islemi olmadigini, planlama,
organizasyon, depolama gibi son lriin i¢inde fiziksel olarak yer almayan ama iiretim
siireglerinde bulunan faaliyetleri de kapsadigini gorebiliriz. Uretim asamalarinda sadece
fiziksel siiregler olmadig1 gibi iiretim sonucunda olusan ¢ikti da sadece fiziksel bir iiriin

olmak zorunda degildir.
2.1.1. Uretim yonetimi

Uretim ydnetimi, mal ya da hizmet iireten bir firmanin en islevsel, en kazanch ve katma
degeri en fazla olacak big¢imde {iiretim yapacagi sistemi gelistirmesidir. Firmalar esas
hedeflerine ancak bu sekilde ulasabilirler. Firmalarin ellerinde bulundurduklari kaynaklari
en ekonomik bi¢cimde kullanarak arzu ettikleri miktarda mal ve hizmeti, hedefledikleri
nitelik ve siirecte iiretmeleri igin {iretim ydnetim ¢alismalar1 dnemlidir. Uretim ydnetiminin
saglanmasi bir firma i¢in kolay ¢oziilebilecek bir sorun degildir zira bir {irliniin fiyat, kalite,
miktar ve zaman acisindan sorunsuz olmasi ger¢ekte pek miimkiin olmaz. Bu sebeple
isletmeler i¢in bu siireglerin olabildigince iyilestirilmis bir iiretim sistemine tasinmast
hedeflenir. Kit kaynaklar etkili ve iyi planlanmis bir liretim yonetimi araciligiyla verimli bir
sekilde kullanilmaya ¢alisilir bunun gergeklestirilmesi ise isletmenin i¢inde ve disinda siki

bir bilgi aligverisi ile miimkiin hale gelir.



Uretim yonetiminin tarihsel gelisimi

Uretim ile ilgili giiniimiizde kullandigimiz birgok kavramin kayna@i sanayi devrimine
dayanmiyor olsa da insanin iretim ile tamisikligi elbette ¢ok daha Oncesine dayanir.
Makinelesmenin olmadig1 zamanlarda yapilan Cin Seddi, Misir Piramitleri ve Inkalarin sehir
diizenlemeleri imalat ve {retim tekniklerinin kullanildigr klasiklesmis orneklerden
sayilabilir. Modern iiretimin tarihi ise modern ekonomist Adam Smith’in 1776’de
yayimladig1 Uluslarin Zenginligi (The Welth of Nations) isimli eserine kadar uzanir. Adam
Smith, bu eserinde iiretimdeki artis1 saglayacak gelismeler ve iyilestirmeler lizerine

tartisirken, is boliimiiniin 6nemini ayrintili olarak inceler.

1832 senesine gelindiginde ise Charles Babbage ‘The Economy of Manufacturer’ isimli
eserinde, is bolimiiniin sonucunda kazanilan faydanin matematiksel sonuglarin
hesaplayarak verimliligin artirilmast konusunda ¢aligmalar yapmistir. 1900lerin basinda,
Frederic Taylor sanayi iiretim siirecinin tamaminin bilimsel olarak hesaplanabilecegi
iddiasin1 ortaya atar, bugiin bu kuram Taylorizm olarak adlandirilir. Taylorizm’e bir
fabrikanin iiretim sisteminin bilimsel olacak sekilde yonetilmesi de denilebilir. Ayrica bu
yontem Smith'in bahsettigi is boliimiine de atifta bulunur ve bir fabrikadaki biitiin {liretim
stireglerinin  pargalanmasin1  ve isgilerin yalnizca bulunduklari konumlardaki iste
uzmanlagmalar1 gerektigini one siirer. Bu sayede, is¢ilerin departmanlar aras1 gecislerde
harcadig1 zaman maliyeti de engellenmis olur. Ayrica is¢inin konumlandirilmasi sonrasinda
bulundugu is siirecinde kullanacagi makinay1 verimli ve ergonomik olarak kullanmasini
saglayacak pozisyon hesaplanarak {iretim girdilerinin olabildigince az bir zamanda, en diisiik
maliyetle ve en verimli sekilde ¢iktiya doniistiiriilmesi hedeflenmistir [3]. Organizasyonlari
verimli bir sekilde yonetme istegi Taylor’un gelistirdigi bu kuram ile birlikte ortaya ¢ikmistir
[4]. Taylor’un gelistirdigi bu kuramin en ¢ok gelisimine katkida bulunan kisi ise Henry
Ford’dur. 20. yiizyilin basinda otomobil sadece zengin ve ayricalikli siniflardaki insanlar
i¢in ulagilabilir bir tiriindii. Fakat Henry Ford her kesimin bu iirline ulagmasini istiyordu bu
sebeple ii¢ y1l boyunca bu hedefine ulasabilmek adina arastirma yapti [5]. ilk olarak A model
sonrasinda ise 1908 yilinda T model Ford marka arabasini iiretti. Henry Ford giliniimiizde
hala ‘seri liretim’ ve ‘montaj hatti’ kavramlarinin babas1 sayilir ve giiniimiiz motorlu arag
endiistrisinin de temellerini attigin1 séylemek yanlis olmaz. Henry Ford’un bu hamlesi ile

birlikte otomobiller klasik bir ailenin sahip olabilecegi derecede ucuzlamis ve bu iiretim



modelinin giderek yayginlasmasi ekonomik kalkinma yolunda Amerika’y1 kiiresel bir gii¢

haline getirmistir.

1920 senesinde ise F.W. Harris stok kontrol sorunlarini matematik modelleri ile
cOziimlemistir. 1930’lara gelindiginde ise kalite kontrol sistemleri icin W. Shewhart
istatistik yontemlerini ve olasilik teorisini kullanmigtir. 1960’lardan sonra genis kavraml
simiilasyon modelleri iiretim sistemlerinin tasariminda kullanilmis bilgisayarli sistemlerin
teknolojilerinin  gelismesi ile birlikte bilgisayarli sistemlerden genis bir sekilde
yararlanilmaya baglanmistir.  Gilinlimiizde ise hala bilgisayarli teknolojilerden

yararlanilmaya devam edilmektedir.

Son senelerde ise 6zellikle Japon igletmeler, Poke-Yoke, Just in Time, KANBAN, bilgisayar
tasarimli tiretim (CAD, CAM) ve toplam kalite yonetimi benzeri diisiincelere liderlik

etmektedirler.

Uretim sistemleri ve siniflandirilmasi

Uretim sistemlerini genel olarak tanimlamak istersek, iiretim sistemleri bir firmaya 6zgii
kaynak ve kisitlar ¢ercevesinde, belirli bir hedef dogrultusunda gergeklestirilen ¢alismalar
ile elde edilen ciktilardir. Uretim sistemleri, kaynaklarin ve iiretim yeteneginin kisitli ve

sartlarin yetersiz oldugu durumlar i¢in kabul edilebilir ¢oziimler tiretmeye ¢aligir.

Uretim sistemlerinin esas dzelligi bir déniistiirme siireci olmalaridir. Déniistiirme siirecinin
ozetle girdilerin 6nceden tayin edilen kosullara gore islenmesi ve yine dnceden tayin edilen
ozelliklere uygun bir ¢ikt1 olusturulmasidir. Sekil 2.1°de iiretim sistemlerinin genel yapisi

gosterilmistir.
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Sekil 2.1. Uretim sistemlerinin genel yapisi

Gelisen teknolojiler ile birlikte eski usiil liretim sistemlerinin hiyerarsik yapisi yetersiz
kaldigindan dolayi, etkili sonuglar elde edilebilmesi amaciyla iiretim adimlarinin azaltilarak
etkilesimin arttirllmas1 gerekmektedir. Tiim {iretim adimlarinin ortadan kaldirilarak,
birimlerin birbirleri ile iligski i¢inde oldugu yapilara ise heterarsik denir [6]. Bu sebeple
iiretim sistemlerini geleneksel ve modern iiretim sistemleri seklinde iki ana baslik altinda

inceleyebiliriz.

Geleneksel iiretim sistemleri

Literatiir incelendiginde iiretim sistemlerinin siniflandirilmasinda farkli bakis agilariyla
bir¢cok kategorilendirmenin yapildig:1 goriilmiistiir. Biz bu caligmada, iiretim sistemlerini

kesikli tiretim, stirekli liretim ve proje tipi iiretim olarak ii¢ ana baslik altinda inceleyecegiz.

Kesikli tiretim sistemleri

Kesikli tiretim sistemlerinde, diisiik miktarlarda ¢ok cesitli liriiniin tiretilmesi s6z konusudur.
Genel amagli olarak bulunan makineler iizerinde bazi ayarlamalar yapilarak cesitli tirlinler
iiretilir. Genel amagli techizatlarda siparise gore degisiklikler yapildigr i¢in calisanlarin

kalifiye olmasi 6nem arz etmektedir. Kesikli tiretimin genel 6zellikleri sunlardir,

e Uretim planlamasini giiglestirecek diizensiz talep bulunur.

e Uretimde esneklik vardir.



Calisanlar genel olarak kalifiyedir.

Fazla ara stoklar bulunurken diisiik hammadde ve mamul stoklar1 bulunur.

Makine ve techizatlar1 genel amaghdir.

Ayni islevsel ozelliklere sahip araglar ayni yerde bulunur.

Kesikli iiretim sistemleri kendi iginde siparise gore lretim ve parti iiretimi seklinde

gruplandirilir.

Siparise gore liretim ya da diger adiyla atdlye tipi iiretim, alicinin dizayn, miktar ve kalite
acisindan spesifik olarak belirledigi bir iirliniin {iretilmesidir. Bu tarz sistemlerde iiriiniin
biitiin 6zelliklerini alict belirler, bu yiizden {iretilen iriinlerin ¢ok ¢esitli olmasi sz
konusudur. Bu sebeple her siparis icin gerekli islem sayisi ve sirasi birbirine gore
degiskendir. Uzay ve havacilik endiistrisi, makina takim ve Ozel aparatlar1 siparis tipi

iiretimin 6rnekleridir [7].

Parti iiretim ise, 6zel olarak alinan bir siparisin ya da devamli bir talebin karsilanmasi i¢in
belirli bir iirliniin belirli miktarlardan olusan partiler seklinde iiretilmesidir. Bu sistem,
siparise gore iretim Sisteminin standardizasyonuna bir basamak daha yaklasmis halidir
denebilir. Fakat yine de siirekli iiretim sisteminde gorecegimiz gibi bir standardizasyondan

bahsetmek miimkiin degildir.

Stirekli tiretim sistemleri

Stirekli tretim sistemlerinde liretim miktarr fazla olmasina ragmen {iriin ¢esitliligi azdir.
Makine ve teghizatlar tek bir iirlin ¢esidinin liretimi i¢in 6zellestirilmistir. Bu sebeple talebi
stireklilik arz edecek bir iirlinlin iiretilmesi gerekmektedir. Talebin siirekli ve yiiksek
miktarlarda olmasi1 sebebiyle hammadde ve nihai {irlin stok sayilar1 yiiksektir. Stirekli

iiretimin genel 6zellikleri sunlardir,

Uretim planlamasimi kolaylastiracak bir sekilde diizenli ve yiiksek talep bulunur.

Uretimde esneklik yoktur.

Ozel amagli makine ve techizat kullanilir.

Uretim hiz1 ve verimlilik yiiksektir.



e (Calisanlarin kalifiye olmasi gerekmediginden vasifsiz calisanlar ¢ogunluktadir. Bu

sebeple isgiicli maliyetinden tasarruf saglanir.

Stirekli tiretim sistemleri kendi i¢inde kiitle iiretim ve akis iiretimi seklinde gruplandirilir.

Kiitle iiretim sistemleri

Kiitle, diger adiyla yigin iiretim tipinde, standart veya az sayida bir {iriinden yiiksek
miktarlarda {iretim yapilir. Ihtiya¢ durumunda iiretim hattinda yapilacak olan ufak
degisiklikler ile birlikte benzer iiriinlerin iiretimine gecis yapilmas1 miimkiindiir. Ik olarak
1900’lerin basinda Henry Ford montaj fabrikasini kurarak diinyada y1gin tiretime dogru ilk

adimlar1 atmastir [8].

Akis Uiretim sistemleri

Tek bir iiriin iiretecek bigimde tasarlanmis iiretim sistemleridir. Uriin secilerek iiretiminde
kullanilacak siiregler, malzeme ve araclar standardize hale getirilmistir. Akis tipi iiretimin
sermayeleri fazladir, bunun nedeni otomasyona dayali olmalaridir ve bu durum bu tip {iretimin en énemli
ozelligidir. Akus tipi Giretimde verimlilik i¢in uzun siireli, dengeli ve yiiksek hacimli bir talebe
ihtiya¢ oldugundan bu iiretim tipi genellikle seker, plastik, ¢cimento vb. iiriinlerin liretiminde
kullanilir. Zira bu tip iiretim sistemlerinde tiretim birimleri esnek olmadigindan dolayi kisa

stirede bagka bir liriiniin liretimine gecis yapilamaz [9].

Proje tipi iiretim sistemleri

Proje tipi liretim, siparise gore iiretim sistemleri ile belirlenen iirlinlin sadece bir defaya
mahsus sekilde tiretilmesi agisindan benzerlik gostermektedirler. En fazla maliyet gerektiren
iretim sistemleri oldugu kabul edilir. Ugak tiretimi, metro hatt1 yapimi gibi iiretimler proje
tipi tretim sistemlerine 6rnek olarak verilebilir. Proje tipi tiretimin 6zellikleri asagidaki

gibidir,

e Tek cesit bir iirlin ya da tek cesit az miktarda {iriin tiretilir.
e Ozel ihtiyaglara gore iiretim yaplir.
e Uretilecek olan iiriinler teknik uzmanlik gerektiren 6zel iiriinler olduklarindan, kalifiye is

giicli onemlidir.



e Belirli sanayi tiplerinde kullanilir.

Modern tiretim sistemleri

Modern iiretim sistemleri, teknolojinin ilerlemesiyle birlikte gelisen ve isletmelerin liretim
stireclerini daha verimli, esnek ve rekabetci hale getirmeyi amaglayan iiretim sistemlerdir.
Bu sistemler, daha hizli iiretim, daha diisiik maliyetler, kalite kontrolii, kaynaklarin etkin

kullanimi1 ve miisteri odaklilik gibi avantajlar saglar.

Just In Time (JIT) iiretim sistemleri

Just In Time iiretim sistemleri, ikinci Diinya Savas’mndan sonra Toyota’nin ydneticilerinden
olan Taiichi Ohno’nun 6nderliginde kullanilmaya baglanmistir. JIT felsefesine gore, bir akis
stirecinde montaj i¢in ihtiya¢ duyulan pargalarin yalnizca ihtiya¢ duyulduklar1 zamanda ve
gerekli miktarda montaj hattina ulagmasi gerekmektedir. Taiichi’ye gore ancak JIT akisini

bastan sona kurabilen bir isletme sifir envanter seviyesine yaklasabilir [10].

JIT felsefesinde montaj hattinin kenarlarinda montaji yapilacak iirlinler kiiciik stoklar
olusturacak sekilde tampon bolgelerde bekletilerek, ana montaj hattinda iiretimi
gerceklesecek olan nihai liriiniin montaj vakti geldiginde kullanilir. Bu sayede montaj hattina
stirekli olarak besleme yapilarak tam olarak belirlenen siireclerde iiretim gercgeklesir.
Binlerce pargadan olusan iirlinlerin {iretim yonetimi s6z konusu oldugu i¢in, ilgili siireglerin

fazlalig1 bu sistemin uygulanmasini gii¢ kilar

JIT felsefesi temelinde iiretilen {iriine deger katmaya c¢alisir ve bu degere katkis1 olmayan
her unsur israf olarak degerlendirilir. Bu sebeple JIT icin 6nemli olan esasen israfin
azaltilmasidir. Kisacas1 JIT felsefesi, sifir hata ve sifir stok ile tam zamaninda iiretim

yapabilmeyi hedefler.

JIT prensibine bakildiginda yedi farkli israf tipi tanimlanir. Bu israflar sirasiyla;

1. Hatali Uretim: Bir iiriiniin hatal iiretimi durumunda is giicii, maliyet ve zaman kaybi
olusur.
2. Fazla Uretim: Ihtiyag fazlasi iiretim stok tutmay1 zorunlu hale getireceginden isletmeler

icin stok tutma maliyeti yaratir.
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3. Stok: Stok tutma, depolama, lojistik ve envanterleme maliyetleri olusturur.

4. Bekleme: Uretim sistemindeki beklemeler zaman kaybina sebep olur.

5. Tasima: Uriin i¢in herhangi bir katma deger yaratmadig1 ve zaman kaybina sebep oldugu
icin israf olarak degerlendirilir.

6. Hareket: Uretim yerlesimi hatali olan isletmelerde gereksiz hareket islemleri
olusacagindan bu zaman ve is giicii kaybina sebebiyet verir.

7. Siireg: Isletmenin siireglerinde gereksiz adimlar (isletme icin katma deger yaratmayan

biitlin isler) kaynaklarin ve zamanin bosa harcanmasina sebep olmaktadir.

JIT felsefesi, bu israf tiirlerini ortadan kaldirmak icin stoklari azalma, iiretim hatlarin1 ve
tedarik zinciri siireglerini diizeltme, kalite kontrol ve liretim siireglerini siirekli olarak
iyilestirme gibi bir dizi ¢6ziim gelistirmistir. Bu sayede iiretim hizi, miisteri memnuniyeti ve
kalite artarken, stok maliyetleri ve olagan hatalar azalir. JIT iiretim sistemi, sagladig: bu gibi

faydalardan 6tiirli son zamanlarda seri iiretim yapan bir¢ok isletmede kullanilmaktadir.

Grup teknolojisi (GT) sistemleri

Grup teknoloji (GT) yontemi, is parcalarini benzer 6zelliklerine gére gruplandirdiktan sonra
bu gruplar arasinda benzerlikleri olan islemler i¢in standart bir iiretim sistemi kurmaya
calisir. GT ile ilgili ilk uygulamalar Taylor tarafindan yapilmistir. Yapilan ¢aligsmada iirtinler
degil, mevcut isler benzer 6zelliklerine gore kategorilendirilmis ve bu kategorilendirme
sayesinde de daha verimli bir sonuca ulasilmistir.1960°11 senelerde Bat1 Almanya ve Biiytik
Britanya Taylor’un kullandig1 bu yontemi gelistirerek bazi ciddi ¢alismalar yapmistir. Bati
Almanya ve Biiyiik Britanya’nin 6nciiliigiinde, GT biitiin Avrupa’ya dagilmis son olarak da

Rusya’da yaygin bir bi¢imde kullanilmaya baslanmistir.

Firmalarin GT yi kullanmalarindaki en biiyiik etken, GT nin tiretilen tirtinlerin verimliligini
arttirmas1 ve ayni zamanda da talepleri karsilayacak miktar ve kaliteye sahip olmasidir.
Isletmelerin siirekli olarak degisen ve gelisen rekabet kosullarina uyum saglamalar1 ve
yasam dongiilerini devam ettirebilmeleri zaruri bir ihtiyactir, bu ihtiyaci karsilayabilmeleri
icin gelisen teknolojiden ve pek ¢cok yeni teknikten yararlanmalar1 gerekmektedir. GT de bu
tekniklerden biridir. GT sistemi kullanilarak iiretilen iiriinler benzerlikleri baz alinarak kendi
iclerinde siiflandirilir, bu sayede de ayri, bagimsiz ve kendi i¢ kontrol mekanizmalari

bulunan {iriin smiflar1 olusur. Gliniimiizde isletmelerin ¢ok fazla sayida ve gesitte {iriin
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iiretimi yaptiklar1 goz 6niine alinirsa {iretim sistemlerini iiriin bazinda diizenlemenin zorlugu
anlagilabilir. Bu sebeple iirlinlerin siniflandirilmasi ve ardindan bu siniflandirmaya uygun
diizenlemeler yapilmasi 6nem teskil eder. Fakat GT'nin faydalar1 saydiklarimizla sinirli
degildir, daha genis bir perspektiften baktigimizda, bu iiretim tipinin diger etkilerini de

gorebiliriz.

GT kullanilarak gergeklesen iiretimlerde zaman, isgiicii ve maliyet agisindan tasarruf
saglanir. Ek olarak, GT ile iiretim sistemlerinde sadelesme saglanacagindan daha kolay
uyarlanabilir sistemler yaratilir. Birgok benzerlikleri olsa da GT sistemleri ve JIT sistemleri

iiretimde stok kontrolii yerine akis kontrolii saglamalar1 noktasinda ayrilirlar.

Hiicresel imalat sistemleri

Hiicresel imalat sistemleri ¢ok fazla gesite sahip olan {iriinleri en kisa zamanda, en az maliyet
ile liretmeye calisan bir yaklasimdir. Hiicresel imalat sistemlerindeki her bir hiicrede, bir
iiriin veya aym Uriin ailesindeki iirlinlerin iiretilmesi i¢in is istasyonlari, makineler ve
ekipmanlar bekleme siirelerini ve hareketi en aza indirgeyecek sekilde yapilandirilmistir.

Kisaca her bir hiicre, bir iirlin veya iiriin ailesini imal etmek amaciyla tasarlanir [11].

Hiicresel imalat sistemlerinin hedefi; akis tipi iiretimin yliksek verimliligi ile atdlye tipi
iretimin esnekligini birlestirmektir. Kisacasi kitle tipi iiretim sistemlerinin kazanclar: atolye

tipi iretime aktarilmaya calisilir.

Hiicresel iiretim sistemlerinin en oOnemli faktorii hiicrelerdir. Bu sebeple hiicreler
olusturulmadan 6nce parca ailelerinin belirlenmesi, parca aileleri ile hiicrelerin eslestirilmesi
ve makine hiicrelerinin 6zenli bir sekilde belirlenmesi gerekmektedir. Hiicreler, belirlenen
bir parganin iiriin ya da iiriin ailesine doniisiimiinde ihtiyaci olan tiim tiretim kaynaklarini bir
simif altinda toplamalidir. Biitlin tiretim kaynaklarinin ilgili hiicrelerin i¢inde birbirlerine

yakin olmasi, onlar1 kolay islenebilir kilar.

Hiicresel iiretim sistemlerinin avantajlar1 sunlardir;

e Parca tasima islemlerini azaltir.

e Parca iiretim siirelerini diisiirtr.
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e Ara stok miktarlart ve ara stok bekletme alanlar1 azalir. Bu sayede yeni makinelerin
eklenebilecegi alanlar olusabilir.

e Teslim siireleri daha hizli ve dogru bir sekilde tahmin edilebilir.

Hiicresel iiretim sistemlerinin dezavantajlar1 sunlardir;

Uriin ailelerini belirlemek zaman alan ve zor bir istir.

Hiicresel is yiiklerinin dengelenmesi mesakkatli olabilir.

Calisanlarin egitimli ve kalifiye olmas1 gerekir.

Atolyenin yeniden diizenlenmesini gerektirdiginden yiiksek bir baslangi¢ maliyetine

sahiptir.
Esnek imalat sistemleri

Isletmeler, iiretim sistemlerinde onceden tahmin edilemeyen bircok durumla karsilasma
olasiligin1 goz onilinde bulundurarak, bu degiskenlere hizli ve etkili bir sekilde adapte olma
yetenegine sahip olmalidir. Uretim sistemlerinin dngériilemeyen olay ve durumlara adapte
olabilme kabiliyetine sistemin esnekligi denir. Sistemin degisime yanit verme siiresine bagl
olarak esneklik kabiliyeti de artar. Yani, sistemin beklenmeyen olaylara ne kadar hizla
adapte oldugu onun esnekligini belirler. Esneklik, bu acidan sistemin degisikliklere ne kadar
hizla yanit verdigiyle dogru orantilidir. Bu nedenle, rekabet¢i bir ortamda ayakta kalabilmek
icin esnek {iretim sistemlerine ihtiya¢ duyulmustur. Uriin tasarimlarmin degismesi
durumunda klasik sistemlere nazaran esnek iiretim sistemleri daha hizli uyum saglamaktadir
[12]. Bu iiretim sistemlerinde otomasyon teknolojileri ve bilgisayar kontrolii hakimdir. Bir
esnek tiretim hiicresi genel olarak robotlar, depolama {initeleri, makineler, tasima sistemleri
gibi Ogelerden olusur. Esnek iiretim sistemlerinde iiretim hattinda bulunan makineler,

robotlar ve diger ekipmanlar, birbirleri ile iletisim kurabilir ve birlikte calisabilirler.

Esnek imalat sistemleri sayesinde tiriinlerin hizli, giivenilir, kaliteli ve ekonomik bir sekilde
liretimi saglanir. Bu sayede esnek imalat sistemlerini kullanan isletmeler yaganan ekonomik
krizlerden, yasal diizenlemelerin degisiminden ve teknolojik gelismelerin yarattig

olumsuzluklardan en az etkilenen isletmeler olmuslardir.
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Hammadde olarak bulunan bir malzemeden istenen forma ve goriiniise gore bir malzeme
elde etmek i¢in iiretim sistemlerinde c¢esitli tezgahlar kullanilir. 1940’11 senelerden 6nce
torna ve freze gibi spesifik islemleri yapabilen tezgahlar kullanilmis olsa da ilk olarak sayisal
kontrollii tezgahlar (Numerical Controlled, NC) geleneksel tezgahlara ilave edilerek
olusturulmustur. ilerleyen zamanlarda ise Bilgisayar Kontrollii Sayisal tezgahlarla
(Computer Numerically Controlled, CNC) her bir tezgdh grubunu denetleyecek
mikrobilgisayarlar kullanilmistir.  1960°l1  senelere gelindiginde gelisen Dbilgisayar
teknolojileri ve malzeme tasima sistemleri sayesinde esnek imalat sistemleri ortaya
cikmistir. Son yillarda ise artik Computer Integrated Manufacturing (CIM), bilgisayarlarin
kullanildigi, tasarim, imalat ve igletme siireglerinin entegre edildigi sistemler kullanilmaya
baslanmistir. CIM, bilgisayar destekli tasarim (CAD), bilgisayar destekli imalat (CAM) ve
bilgisayar destekli istatistiksel proses kontrolii (SPC) gibi alanlar1 kapsar ve ¢ogunlukla
birbirleriyle iletisim kurabilen ve veri paylasabilen bir veritabani ile entegre ¢alismaktadir.

CIM'in hedefi, siireglerin daha verimli ve etkin bir bi¢cimde yliriitiilmesini saglamaktir.

Yalin diretim sistemleri

Toyota Uretim Sistemi (TUS) olarak da bilinen yalin iiretim modeli Japon otomotiv
endiistrisinden tiiretilen bir iiretim modelidir. Son gilinlerde “yalin tiretim” ifadesinin yerine
“yalin yonetim” ya da “operasyonel miikemmellik™ gibi ifadeler de ¢okca kullanilmaya
baslanmistir [13]. Yalin iiretim, liretim silirecinde ortaya ¢ikabilecek tiim israflar1 ortadan
kaldirmay1 hedefler. Yalin diisiincede israf, bilinen anlamindan ziyade miisteri i¢in bir deger
olusturmayan, miisterinin fazladan bedel 6demek istemeyecegi her seydir [14]. Yalin {iretim,
hatal1 tiretim, asir1 stoklama maliyetleri, gereksiz bekleme siireleri, fazla islem adimlar1 ve

gereginden fazla galisan maliyeti gibi maliyetleri sifirlamay1 amaglar.

Yalin iiretim yaklasim icerisinde deger iiretmeyen her sey icin “muda” ya da “fire” terimi
kullanilir. Fireyi engellemeyi amaclayan yalin iiretim sisteminin ilkelerini bes basamak
altinda toplayabiliriz. Bu adimlar sirasiyla sdyledir, iiretilecek olan {iriin i¢in kesin degeri
belirlemek, degeri belirlenen iiriinlin deger akisin1 saptamak, degerin siirekli akisina vesile
olarak, misterilerin degeri treticiden g¢ekmesini saglamak ve siirekli miikemmellik
hedeflemek. Yalin liretimin bagarisinin temeli s0yle 6zetleyebilecegimiz 5 faktorden olusur,

deger, deger akisi, siirekli akis, cekme ve miikemmellik.
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Deger: Yalin iiretimde odak noktasi miisteri degeridir. Her faaliyetin miisteriye deger
katmasi gerekmektedir. Degerli faaliyetler, miisterinin iiriinde istedigi 6zellikleri veya islemi
gergeklestiren adimlari igerirken, deger katmayan faaliyetler israf olarak kabul edilir ve en

aza indirgenmeye calisilir.

Deger Akisi: Bu ilke, iiretim siirecindeki tiim adimlarin ve malzemelerin akisinin optimize
edilmesini saglar. Deger akisi haritalamas1 yaparak, stirecteki israft belirlemek ve gerekli
tyilestirmeleri yapmak miimkiin olur. Hedef, deger akisinda kesintilere, bekleme siirelerine

ve fazlaliklara neden olan her tiirlii faaliyeti ortadan kaldirmaktir.

Stirekli Akis: Yalin iiretimde var olan biitiin siireclerde siirekli akis saglanmasi hedeflenir.
Uretim siireci, miisteri talebine paralel olarak akis halinde olmalidir. Bu, iiretim
miktarlarinin dengelenmesi, is istasyonlarinin optimize edilmesi ve is yiikiiniin esit

dagitilmasiyla gergeklestirilir. Siirekli akis, tiretimde hiz, verimlilik ve esneklik saglar.

Cekme: Yalin iiretimde miisteri talebi iizerine {iretim yapilmas1 prensibi benimsenir. Uretim
islemleri, talep olustugunda baslar ve ¢ekilen is modeliyle gergeklestirilir. Bu, stok miktarini
azaltir, isletme maliyetlerini diisiiriir ve miisteri taleplerine daha hizli yanit verme

kabiliyetini artirir.

Miikemmellik: Yalin iiretimin en biiylik getirisi isletmeler icin siirekli olarak miikemmellik
arayisini hedeflemektir. Kalite, verimlilik ve siire¢ 1yilestirmeleriyle miikemmeliyet
saglanir. Bu ilke, siirekli 6grenme, is birligi, katilim ve sorunlar1 kokten ¢cozmeyi tesvik eder.
Miikemmellik arayisi siirekli olarak is yeri kiiltlirlinde koklii degisimler yaratacagindan

isletmeler i¢in belki de yapilmasi en zor faktorlerden biridir.

Cevik iiretim sistemleri

1991 senesinde Lehigh Universitesi lacocca Enstitiisii’niin yaymladigi “21st Century
Manufacturing Enterprise Strategy” adli raporda ilk kez c¢evik iiretim kavramiyla
karsilagilmaktadir. Tacocca Enstitiisli yayinladigi bu raporda ¢evik iiretimin tanimini pazarin
hizla degisen ihtiyaglarini karsilamak hedefinde olan yazilim ve donanim teknolojileri, insan

kaynaklari, bilgi vb. iistiin i¢sel yeteneklere sahip bir liretim sistemi seklinde yapmistir. Bu
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sistemler esnek olduklari i¢in miisteri istekleri dogrultusunda iiriin ¢esitlerinin degisimine

cok hizli cevap verebilirler [15].

Miisterilerin taleplerini her zaman “hemen simdi, burada ve kisiye 6zel” olarak istemeleri
sebebi ile tiiketici pazarlar1 adeta evrim gegirmistir [16]. Bu sebeple iiretim stratejilerinin
geleneksel yontemlerle kullanim1 maalesef ¢ok zordur. Degisim, glinlimiizde bir istisna degil
neredeyse zorunluluk haline gelmistir bu sebeple ¢evik iiretim sistemlerine ihtiyag giin
gectikce artmaktadir [17].

Cevik tretim sistemleri her ne kadar yalin lretim sistemleri ile ya da esnek iiretim
sistemleriyle karistirilmakta ve es anlamli gibi kullanilmakta olsa da bu yaklagim kesinlikle
yanhstir [18]. Oncelikle ¢evik iiretim sistemleri ile yalin iiretim sistemleri temel
felsefelerinde birbirlerinden ayrilmaktadirlar. Cevik iliretim sistemleri gelecege yonelik bir
strateji iken yalin liretim ge¢cmisteki uygulamalardir. Yani gevik iiretim sistemleri giintimiiz
sartlarinda bagarili olabilmek i¢in yalin liretim sistemlerinden ortaya ¢ikan bir stratejidir
diyebiliriz. Esnek imalat sistemleri ise ¢evik imalat sistemlerinin uygulanabilmesi igin

gerekli bir alt ihtiyactir.

Bu sebeple ¢evik iiretim sistemlerini daha iyi anlayabilmemiz agisindan, ¢evik {iretim

sistemlerinde olmas1 gereken bazi yaklasimlar su sekilde siralanabilir [19];

1. Yaln iiretim yaklasimlarinin kullanilarak maliyetlerin azaltilmas: gereklidir.

2. Malzemelerin, siire¢ ve makinelerin verimli kullaniminin stirekli olarak kontrol edilmesi
gereklidir.

3. Bilgi teknolojilerinin kullanilmasi gereklidir.

4. Uretim sistemlerinin tekrar konfigiire edilebilirliginin, uyarlanabilirliginin ve esnekligin
saglanmasi gereklidir.

5. Insan ve teknolojinin entegrasyonu ile yiiksek verimliligin saglanmasi gereklidir.

Stirekli ani ve hizl1 degisimlerin yasandigi giiniimiizde ¢evik liretim sistemleri isletmeler i¢in

kurtarici bir ¢6ziim yontemidir.
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2.2. Satig-Pazarlama

Satis ve pazarlama, isletmelerin {iriin ve hizmetlerini misterilere ulastirmak, satiglari
artirmak ve miisteri iliskilerini yonetmek icin kullanilan stratejiler, taktikler ve faaliyetlerin

bir kombinasyonudur.

Satis ve pazarlama kavramlari birbirlerinin i¢ine adeta kenetlenmis iki kavramdir. lyi bir
pazarlama stratejisine sahip olmaksizin, potansiyel miisteriye sahip olmak zordur. Iyi bir
satis teknigine sahip olmadan da satis islemini basariyla sonu¢lanmasi miimkiin degildir. Bu
sebeple satis ve pazarlama kavramlarinin aralarindaki baglantiya girmeden Once detaylica

aciklamak, gelisimlerini incelemek gerekmektedir.
2.2.1. Satis ve satis yonetimi kavramlar

Satis, yapilan tiim pazarlama etkinlikleri sonrasinda potansiyel miisteriler tarafindan fark
edilip kisiler veya sirketlerin sahip olmak istedikleri iiriin veya hizmetlerden kar edilme
asamas1 ve bu asamadaki etkinliklerdir. Kisaca tanimlamak istersek, bir iirlinii para ya da
baska bir tiriin karsiliginda degistirmek i¢in yapilan her tiirlii etkinlik satig olarak adlandirilir.
Satis kavrami, belirli bir siireci ifade etmektedir. Bu siireci, siparisin alinmasi ya da
verilmesinden baslayarak teslimatin ve tahsilatin yapildig1 ana kadar gecen zaman dilimi

olarak tanimlayabiliriz.

Satis yOnetimi ise satis1 yapacak satig temsilcilerinin miisteriyi tespit ettikleri ilk andan
baslayarak satis etkinliklerinin planlanmasini, organizasyonunu, satis temsilcilerinin
egitimini, yonetilmesini ve kontroliinii kapsayan bir siirectir. Glinlimiizde artan rekabet
ortamu ile birlikte satis yonetimi giderek 6nem kazanmaktadir. Uzun yillar boyunca satig
yonetimi sadece bir satig ekibinin yonetilmesi seklinde anlagilmistir fakat gliniimiizde bu

alg1 yikilmistir. Satis yonetimi bir firmanin hedeflerine ulagmasindaki en 6nemli asamadir.

Satis asamas1 pazarlamanin bir alt 6gesi olmasina ragmen, pazarlama ve satig genellikle
birbirleri ile karistirilirlar. Oysaki pazarlama kavrami satisin dar anlamina karsin ¢ok daha
genis bir anlama sahiptir. Ornek vermek gerekirse, iiretimi baglamamis bir {iriiniin bile

pazarlama faaliyetleri baslamis olabilir. Biitiin pazarlama etkinlikleri satisin daha ¢ok
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olmasi, daha verimli bir halde gergeklestirilebilmesi i¢in yapilmalidir. Pazarlama olmadan

satis gergeklesmeyeceginden, satis olmadan da pazarlamaya gerek duyulmaz.

2.2.2. Pazarlama ve pazarlama yonetimi kavramlar

Insanlarin, iirettiklerini tamamen tiikettikleri veya ihtiyaglarina yonelik iiretim yaptiklari
donemlerde satis ve pazarlamaya ihtiya¢c duyulmamigtir. Ancak yerlesik hayata gecip
irettiklerinden daha azini tiiketir hale geldiklerinde, fazla {irlinlerini diger ihtiyaglari i¢in
degis-tokus yapmaya baslamislardir. Insanlar ve kiigiik dlgekli gruplar arasinda baslayan
degis-tokus faaliyetleri, bu gruplarin toplumlara doniismesi ile birlikte geliserek biiyiik ticari
faaliyetlere donlismiistiir. Ticari faaliyetlerin ise zamanla degisip gelismesi ile birlikte

pazarlama faaliyetlerinin 6nemi artmistir.

Bu tarihsel gelismelerden yola ¢ikilarak genel bir tanim olusturulmak istenirse pazarlama;
miisterilerin ihtiyag ve beklentilerini anlayarak satisi yapilacak {irlin veya hizmetin nasil
tasarlanip sunulabilecegini planlama islemidir denebilir [20]. Pazarlama igin literatiire
bakildiginda aslinda bu ve bunun gibi bir¢ok tanimla karsilagilmaktadir. Bu tanimlardan yola
cikarak pazarlamanin yillar icerisindeki gelisimini ve degisimini takip edebiliriz. Bunun i¢in

Amerikan Pazarlama Birligi’nin yillar igerisinde verdigi pazarlama tanimlarina bakabiliriz;

“Pazarlama, {ireticiden tiiketiciye, mallarin ve hizmetlerin akisini1 saglayan isletme

faaliyetleridir.” [21]

Bu tanim 1935 yilinda Amerikan Pazarlama Birligi tarafindan pazarlamanin ilk tanimi olarak
yayinlanmistir. Daha sonrasinda belirli yillar boyunca ¢esitli tanimlamalar yapilmis olsa da

2017 yilinda asagidaki sekilde bir tanimlama gelistirilmistir.

“Pazarlama, miisteriler, alicilar, ortaklar ve genel olarak toplum i¢in degeri olan tekliflerin
yaratilmasi, iletilmesi, teslim edilmesi ve degis tokus edilmesi i¢in faaliyet, kurumlar seti ve

stirecleridir.” [21]

Her iki tanim arasindaki degisimden de anlasilacag lizere pazarlama yillar igerisinde anlayis
ve bakis agis1 olarak ¢ok degisim gdstermistir. Ozellikle son dénemlerde iliskisel pazarlama
kavramiin ortaya ¢ikmasi ile birlikte geleneksel pazarlama stratejileri terk edilmistir.

Geleneksel pazarlama stratejilerine gére amag liriin ya da hizmetin satis1 ile biterken, iliskisel
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pazarlama ile iirlin satig1 sonrasinda miisteri ile uzun siireli miisteri iligkileri kurmak hedeftir.
Miisteri memnuniyetinin bu denli 6nemli olmasiyla birlikte, iligskisel pazarlamada stirecler

iirtin odakl1 olmaktan ¢ikmis ve miisteri odakli olmustur.
2.3. Uretim ve Satis Pazarlama Iliskisi

Isletmelerin basarilarini etkileyen en énemli etkenlerden biri de isletmelerin departmanlar
arasindaki koordinasyonun etkin bir bi¢imde saglanmasidir.Gerekli faaliyetlerin basarili bir
bicimde devam edebilmesi i¢in {retim ve pazarlama departmanlart arasindaki
koordinasyonun saglanmasi gerekir. Miisterilerin talep ve gereksinimlerinin dogru bir
sekilde anlasilmasi ve dogru fiiriiniin veya hizmetin saglanmasi i¢in bu departmanlar
arasindaki koordinasyonun var olmasi sarttir. Bu departmanlar arasindaki iletisim ve
iletisimsizlik, dogrudan ya da dolayl olarak miisteri memnuniyetini etkiler. Her ne kadar,
firmalarin biitiin departmanlar1 arasinda anlagsmazliklar olabilse de departmanlar aras1 hedef
farkliliklarinin bariz olarak goriildiigii iki departman ¢ogunlukla iiretim ve pazarlama (ya da

sat1g) boliimleridir.

Bilindigi iizere isletmelerin kurulus amaglar1 maksimum kar elde ederek olabildigince uzun
slire piyasada tutunabilmektir. Giiniimiiz piyasa kosullarinda firmalarin piyasada var
olabilmeleri i¢in siirekli olarak kendilerini gelistirmeleri gerekmektedir. Yani satis-
pazarlama departmaninin yaptifi caligmalar ile miisterinin talepleri ve istekleri
degerlendirilerek yeni tiriinler tiretmek ve bunlarin piyasada tutunabilmeleri saglanmalidir.
Bu asamaya kadar olan siirecin isletme igin karli bir hale gelmesi, tiretim departmaninin
elindeki olanaklar1 ve {iriiniin iiretim asamasmi degerlendirmesiyle baslar. Uretim
departmani satig-pazarlama departmaninin onlara sunduklar1 bilgiler 1s18inda {iretim
planlamalarini, ar-ge arastirmalarimi ve iretilecek {riiniin firma icin kar marjim
degerlendirir. Bu sebeple isletmelerin iiretim sistemlerinin hedeflerine ulasabilmesi icin
satig-pazarlama sistemlerinin siki sikiya bagl iliskiler i¢inde olmalar1 ve aralarinda bilgi

akisin1 devamli olarak saglamalar1 gerekir.
2.4. Uretim Hizmet Sistemlerinde Bilisim

Giliniimiiz teknoloji ¢aginda bilgisayar ve iletisim teknolojilerinin siirekli gelismesi ve

degismesi maliyet, zaman, kalite ve pazarlama gibi bircok isletme siirecini derinlemesine
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etkilemektedir. Bilisim teknolojilerindeki gelismeler, isletmelerin yapilarinda kokli
degisikliklere sebep olmakta ve isletmelerin yeni olusan pazarlara girmesinde, iirliin ve
hizmetlerini miisterilerin talep ve isteklerine uygun bir bigcimde sunmasinda yeni yollar
se¢mesini bir nevi zorunlu kilmaktadir [22]. Bu durumlar géz 6niinde bulundurularak
bilisim teknolojisi mefthumu incelendiginde, isletmelere bilgi saglamak amaciyla kullanilan
ve siirekli gelisen araglarin (bilgisayarlar, veri toplama araglari vb.), uygulama ve
hizmetlerinin tiimii kastedilmektedir. Bilisim teknolojisi kavramu literatiirde incelendiginde
birden ¢ok tanimla karsilasilmaktadir. Bu kavramlar incelendiginde en kapsamli olarak
bilisim teknolojisi, bilginin bulunan bilgisayar ve telekomiinikasyon teknolojileri ile

islenmesi olarak tanimlanabilmektedir.

Bilisim teknolojileri giinlimiizde kelimenin tam anlamiyla devrimsel bir nitelige sahiptir. Bu
teknolojiler dyle ki lilkelerin gelismislik seviyelerine bile tesir etmektedirler. Bilgiler bilisim
teknolojileri araciligiyla geleneksel yollara nazaran ¢ok daha biiyiik hizlarla gerekli yerlere
iletebilmektedirler. Yani anlagilacagi iizere bilisim teknolojileri yasamin her alanina tesir
ederek zaman kaybinin 6niine gegmektedir. Bu da isletmeler agisindan diisiiniildiigiinde,
yonetimde s6z hakkina sahip olanlarin talep ettigi bilgiye son derece hizli bir bi¢imde sahip
olmas1 anlamina gelmektedir. Bu sebeple yeni yapilacak bilisim teknolojisi yatirimlarinin
degerlendirilmesi, yoneticiler i¢in ¢ok fazla 6nem arz etmektedir. Gilinlimiizde bilisim
teknolojilerine isletme biinyesinden ayrilan maddi kaynaklar tiim isletme kaynaklari
icerisinde en biiylik paya sahiptir ve bilindigi lizere giin gegtikce bilisim teknolojilerinin

pastadaki pay1 biiytimektedir [23].

2.4.1. Kurumsal kaynak planlamasi (ERP)

Literatiire bakildiginda bir¢ok tanim yapilmis olmasina ragmen Kurumsal Kaynak Planlama
sistemleri en genel kapsamiyla bir isletmenin siire¢ ve bilgi akislarmin biitiinlesmesine
olanak veren ticari yazilim paketleridir. Tiirkge literatiirde ‘Kurumsal Kaynak Planlama’
kisaltmasi olarak KKP ya da Ingilizce literatiirde ‘Enterprise Resource Planning’ kisa adiyla
ERP sistemleri olarak bilinmektedir. ERP sistemlerinin adlandirilirken ‘Kurumsal’
sOzciigiiniin kullaniliyor olmasinin nedeni, belirli bir hizmet ya da iiriin lireten isletmelerin
biitiin iglevlerini icermesidir. ERP sistemleri, firmalarin ¢esitli boliimleri arasinda bilgi ve
belge paylasimina, firma i¢in maliyetlerin azaltilmasina ve is siirecleri yonetiminin

gelisimine olanak saglayan yapilardir [24].
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Kurumsal Kaynak Planlamasi, kuruluglarin dis siireglerde avantaj saglayabilmeleri i¢in i¢
stireglerindeki bilgileri tanimlamalari, organize etmeleri ve standartlastirmalart i¢in gerekli
sistemlerdir [25]. ERP sistemleri, bir isletmenin is performansini en yiiksek seviyeye
cikarmay1 hedefler. ERP sistemleri sayesinde isletmelerin is akislarindaki tiim kaynak ve

faaliyetlerin biitlinlesmesi saglanarak, bilginin boliimler arasinda aktarilmasi kolaylagtirilir
[26].

Bu tanimlara ek olarak, literatiir taramas1 ile ERP’nin tespit edilen bazi1 tanimlar1 sunlardir;

e ERP sistemleri, basitge, bir isletmenin tamamini kapsayan entegre bilgi sistemleridir [27].

e ERP sistemleri isletmelerin hedefleri dogrultusunda miisterilerin talep ve isteklerini
kargilayabilmek i¢in farkli yerlerde bulunan tedarik, imalat, lojistik ve parasal
kaynaklarinin en etkili sekilde planlanmasi, koordinasyonu ve kontroliinii saglayan
yazilim sistemleridir.

e ERP sistemleri, isletmelerin muhasebe, satig-satin alma, tretim, risk yonetimi vb.
sistemlerinin yan1 sira tedarik zinciri yonetimi gibi glinliik is faaliyetlerini kontrol etmek
icin kullandiklar1 yazilim {iriinlerini ifade eder [28].

e ERP sistemleri, bir firmanin biitlin veri ve islemlerini biraraya getiren kullanimi kolay
yonetim sistemleridir.

e ERP sistemleri, bir isletmedeki departmanlar1 ve islevlerini degerlendirerek, tiim bu
departmanlarin 6zel ihtiyaclarina hizmet edebilecek tek bir bilgisayar sistemine entegre

etmeye c¢alisir [29].

Kurumsal kaynak planlamasinin ortava cikisi

ERP sistemlerinin tarihi diisiiniilenden ¢cok daha eski bir zamana dayanmaktadir. Baglangicta
1913’te Ford Whitman Harris, liretim ¢izelgeleme i¢in ekonomik siparis miktar1 (EOQ)
modelini gelistirdi [30]. EOQ modeli ile bir malzemeden ne kadar ve ne zaman siparis
verilecegi sorular1 yanitlanmaya c¢alisilmistir. Uzun seneler boyunca EOQ modeli bir iiretim
standard1 olarak firmalar tarafindan kullanildiktan sonra 1964’te Black&Decker sirketi
tarafindan ilk defa bilgisayarli sistemler ile birlestirilerek Malzeme Ihtiya¢ Planlama
sistemleri olarak yeni bir boyuta tasinmistir [31]. MRP (Materials Requirement Planning)
yani Tiirk¢e adiyla Malzeme ihtiyag¢ Planlama sistemleri, iiretim siireglerinin degiskenligini

dikkate alarak malzeme ihtiyaglarin1 daha detayli planlamak amaciyla 1970’lerin baginda
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gelistirilmistir. MRP 11 (Manufacturing Resource Planning) sistemi yani Tiirkge adiyla
iretim kaynaklar1 planlamast ise MRP sisteminin islevselliginin gelistirilerek satis-
pazarlama, planlama ve kapasite yonetimi gibi sistemler ile entegre ederck gelistirilmis
halidir. Bu sistemlerin kullanimi1 ile birlikte isletmeler sadece iiretimin kar marjinin
arttirtlmasinin yeterli olmadigini, ayn1 zamanda tiim organizasyonu saran kavramlarin da
oldugunu anlamis oldular. Bu sebeple ERP yazilimlar1 ile tiim bu kavramlar1 birlikte
yonetebildigimiz entegre kurumsal ¢6ziim programlar1 ortaya ¢ikmistir. ERP sistemleri
sadece lUretim ve stok kontrollerini saglamaz, hizmetler de dahil olmak iizere biitiin

departmanlar1 kapsar.

MRP sistemleri, sonsuz kapasiteli bir planlama modeli ile sadece malzeme ihtiyaclarina
odaklanir. Bu modeller; 1960’11 yillarda iiretim sistemlerinin odaklandig1 konu ¢ogunlukla
stok kontrolii oldugu i¢in 0 zamana uygun olarak envanter yonetimi i¢in gelistirilmisti [32].
Gliniimiizde ise gercek zamanli olarak iiretim ve planlama siireclerinin yonetilmesi
gerekmektedir. MRP sistemleri, stokta bulunan malzemelere bakarak bir ana iiretim plani
olusturur ve malzemelerin siparis siireleri hakkinda bilgi verir. Fakat zaman icerisinde fark
edilmistir ki MRP sistemleri, arz ve talep dalgalanmalarini absorbe edememistir. Bu
problemin yaninda, MRP sistemlerinin en onemli eksikligi ise iiretim kapasitesinin ve
gerekli {iretim i¢in kaynaklarin mevcudiyetini incelememesidir. Bu acig1 kapatmak
amaciyla, kapasite ihtiya¢ planlamasi da silirece dahil edilerek MRP sistemleri
genisletilmigtir. MRP 1II sistemleri envanter, satis, liretim, planlama ve nakit akislari ile de
ilgilenir. Aslinda MRP II bir iiretim isletmesinin tiim kaynaklarinin etkin olarak yonetimini
saglar denilebilir. Bu gelismeler ile birlikte firmalar, tiim firma organizasyonlarini saran
kavramlarin da var oldugunun farkina varmis oldular. 1990’lara gelindiginde bilgisayarl
sistemlerinde hizla gelismesiyle birlikte ERP sistemleri yani Kurumsal Kaynak Planlamasi
yazilimlar1 ortaya ¢ikarak tiim bu kavramlari icine alan entegre bir kurumsal ¢oziimii

olusturmustur. Sekil 2.2° de kurumsal kaynak planlamasinin tarihsel gelisimi gosterilmistir.
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Kapasite Ihtryag
PlanlamasiCRP)
Dagitim Kaymak
PlanlamasiDRF)
Finansman

Musteri lliskiler
YonstmilCRM)
I5 Zekasi (BI)
Tedarik Zincir
Yonetimi(SCM)

Sekil 2.2. Kurumsal kaynak planlamasinin tarihsel gelisimi

Yasanan teknolojik gelismeler ile birlikte ERP sistemlerinin firmalarin ihtiyaglarina daha iyi
uyum saglayabilmesi amactyla zamanin ihtiyaglarina uygun olarak ERP sistemlerine de
ilaveler yapilmistir. Bu baglamda giiniimiizde ERP II sistemleri dedigimiz, ERP’nin esas
aldig1 tiim konular1 iceren ayrica miisteri ve tedarik zinciri yonetimlerinin de eklendigi bir
stirece evrilme gerceklesmistir. ERP sistemlerine miisteri iligkileri yonetimi (CRM), tedarik
zinciri yonetimi (SCM) ve is zekast (BI) gibi kavramlar eklenerek ERP II sistemine gecis
saglanmistir [33].

Kurumsal kaynak planlamasi sisteminin avantajlari

ERP sistemlerine gecis temel anlamda degerlendirildiginde firmalar igin sancili ve zor bir
siirectir. Bu sebeple ERP sistemlerine gegis oncesinde sistem igin iyi bir analiz asamasinin
olmasi ve sistemin firma tarafindan yeterince sahiplenilmesi gerekmektedir. Sistem eger bu
stireclerden basarili bir sekilde gecebilirse firma igin diizenli bir bilgi akis1 saglayabilir. ERP
sistemleri modiiler yapilar1 sayesinde firmalarin biitiin is stireclerini birbirlerine entegre
edebilir. Bu entegrasyon sadece firmanin is siirecleri icin gegerli degildir ayrica tedarikgiler
ve miisteriler arasinda da saglanabilir. Bu sebeple firmalarin ERP sistemlerine gegiste
aceleci olmamalar1 ve sabirli davranmalar1 gerekmektedir. Eger firmalar ERP sistemlerine

gecis siirecini dogru bir sekilde kontrol edebilirlerse ¢cok fazla fayda elde edebilirler.
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ERP sistemleri firmalarin biitiin birimlerini entegre eden ve merkezi olarak kontrol eden bir
yazilim oldugu i¢in firmalarin iiretim planlama, satin alma, iiretim, satig-pazarlama gibi
birgok ayr1 departmanlar arasinda is birligi ve etkilesimlerinde gelisme olmasi beklenir.
Isletmelerde departmanlarin birbirlerinden bagimsiz olarak tuttuklar1 kayit ve raporlari
yinelemeleri kaginilmazdir. ERP sistemleri yasanan bu tekrarli is siireclerini biiylik oranda
azaltir. Onceden kisilerin manuel olarak yaptiklar1 ¢ogu gérevi otomatiklestirerek, insan
kaynakli hatalarin en aza indirilmesini saglar. Bu sekilde kullanic1 hatas1t minimize edilerek
calisanlarin daha iiretken bir sekilde kendi gorevlerine odaklanmalar1 saglanir. Hatalarin ve

yinelenen gorevlerin azaltilmasi ise isletme maliyetlerinin azalmasini saglayacaktir.

ERP sistemleri sayesinde isletmede gerceklesen tiim operasyonlarin tek bir uygulamada
goriilebilmesi ile kurumlarin tiimiinde gergeklesen operasyonlarin takip ve analizleri
kolaylasir. ERP sistemleri kurum igindeki entegrasyonu saglamasinin yaninda,
operasyonlarin kurum disindaki kisimlarmin da takibini kolaylastirir. Kisacasit ERP
sistemleri, hammadde girisinden nihai iiriiniin misteriye teslimi ve teslim edilen {iriiniin
miisteride biraktig1 etkiye kadar tiim siirecin izlenmesini saglar ve kolaylastirir. Tim
stireclerin kontrollii bir sekilde takibinin yapilmasi ise isletmelerin hizla degisen iiretim
kosullarina tepki siirelerini kisaltarak rekabet giiclinii arttirir. Verilen hizmetlerin nitelik ve
memnuniyetinin arttirilmasi ise bir yandan firmalarin karar verme siireglerine hizlanmalarini
saglarken, 6te yandan firmalara kurum i¢i kontrol yetenegini artirmalart i¢in bir¢ok firsat
sunar. Kurum i¢i kontrol yetileri artan firmalar kurumsallagma siirecine gegis yapabilirler.
Firmalarin gelismesi, uzun bir yasam dongiisiine sahip olmasi ve kusaktan kusaga ge¢mesi
icin, kurumsallasma bir zorunluluktur [34]. Kurumsallasan firmalarda calisanlarin ve
yoneticilerin gorev ve sorumluluklar net bir sekilde belli oldugu i¢in firmalarda yasanan

bir¢ok sorun heniiz ortaya ¢ikmadan 6nlenmis olur.

Bir ERP sisteminin bir firmaya sagladigi en onemli faydalardan biri de yliksek veri
giivenligidir. ERP sistemlerinde veri giriginin tek bir kanaldan saglanmasi ve veri giivenligi
icin gerekli kontrollere sahip olunmasi sayesinde, verilerin merkezi bir sistemden
yedeklenmesini saglanir. Biitiin verilerin tek bir merkezde toplanmasi da, verilerin daha

dogru, tutarl ve giivenilir olmasina yardimer olur.
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Kurumsal kaynak planlamasi sisteminin dezavantajlari

ERP sistemlerinin sagladigi bircok faydanin yani sira bazi dezavantajlara sahip olmasi
kacinilmazdir. ERP sistemlerine tam entegrasyon saglanmasi durumunda bile firmanin hedef
ve isteklerinin degismesi olasiligi bulunmaktadir. Degisen siiregler ile firmanin baska bir
ERP sistemine gegisinin kolay olmamasi firmay1 belirli bir saticiya bagimli kilabilir. Bu gibi
nedenlerden otiirli, bir firma ERP sistemine ilk kez gececegi zaman yogun bir piyasa
arastirmasi yaparak kendisine en uygun yazilimi belirlemelidir. Secilen ERP sistemlerinin
modiillerinin firmalarin is siireclerine, stratejilerine ve hedeflerine uygun olmasi basari

olasiligin yiikseltir.

ERP programlarinin en biiylik dezavantaji ise yliksek kurulum ve lisans fiyatlarina sahip
olmalaridir. Bu fiyatlara bir de satici firmalarin danmismanlik ve egitim hizmetleri dahil
edildiginde ERP sistemlerinin maliyetleri oldukca artar. Ayrica ERP sistemlerinin kurulum
ve Dbaglangic siireclerinin  olduk¢a mesakkatli olmasi ve kullanicilarin  siirece
entegrasyonlarinin zorlugu sebebiyle is veriminin diismesi de firmalar i¢in gizli maliyetlerin
ortaya ¢ikmasina neden olur. ERP sistemleri ise genellikle baslangigta 6ngoriilen yatirim
doniislerini saglayamazlar. Bir ERP sisteminin kurulduktan sonra verimli bir sekilde
calisabilmesi i¢in ¢ogunlukla ek sistemlere ihtiyact vardir [35]. Her ek sistem ise firma i¢in

yeni bir maliyet kalemi anlamina gelmektedir.

ERP sistemleri modiiler ve ¢ok ozellikli yapisi nedeniyle kullanicilar i¢in karmagsik
olabilmektedir. Kullanicilarin sisteme entegrasyonunu zorlagtirmamak icin kullanicilarin
sadece ig tanimlar1 i¢in gerekli arayiizlere odaklanmalar1 gereklidir [36]. Fakat bunun yani
sira yazilim siiregleri i¢in genel bir analiz ve raporlama yapabilecek sistem kullanicilarina
da ihtiyag¢ duyulabilir. Bu sebeple ¢ogu ERP sistemi firmalara ek ¢alisan maliyeti olarak geri

doner.

Tiim bu aktarilan dezavantajlara ragmen ERP sistemlerinin bagarili bir sekilde uygulamaya

gecmesi ile bu maliyetler uzun siireglerde fazlasiyla kar olarak geri donecektir.
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2.4.2. Miisteri iliskileri yonetimi (CRM)

Miisteri terimi pazarlamanin temelini olusturan bir kavramdir [37]. Eger ki miisteri kavrami
olmasaydi iiretilen mallarin satis1 ger¢ceklesemeyecegi i¢in liretim, satig-pazarlama, planlama
gibi kavramlarin hepsi anlamini yitirirdi. 21. yiizyilda degisen pazarlama anlayisiyla birlikte
isletmeler her miisterinin talep ve isteklerini dnemseyerek buna uygun bir davranis stratejisi
benimsemeye caligmaktadir. Yalnizca bu sekilde miisteri bagliligi saglanarak firmalarin

uzun donem karlilig1 garanti altina alinabilir.

Isletmelerdeki Tiirkce adiyla Miisteri iliskileri Yénetimi (MIY) ya da Customer Relationship
Management (CRM) sistemleri de isletmenin diyalog halinde oldugu miisteri ve potansiyel
miisterilerinin sistematik olarak tanimlanmasi ile miisteri memnuniyetinin olusturulmasina
zemin hazirlar. CRM sistemleri araciligiyla miisterilerin bilgileri toplanarak bunlarin

isletmenin stratejik hedeflerine uygun olarak kullanilmasi saglanir.

Miisteri iligkileri yonetiminde miisterileri tanimak, kategorilendirmek ve etkilesim i¢inde
olmak i¢cin CRM sistemlerine ihtiya¢ duyulur. Giiniimiiz diinyasinin teknolojik 6zellikleri
diisiiniildiigi zaman isletmelerin gereginden fazla sayida ve cok uzak mesafelerde,
gereksinim ve talepleri birbirinden ¢ok farkli olan miisterileri oldugu diisiiniildiigii zaman
bu siirecin teknoloji destegi olmadan yiiriitiilmesi neredeyse imkansizdir. Bu sebeple CRM
bir¢ok firmanin ve organizasyonun giindemine oturmustur. Fakat yine de CRM bir yazilim
iirlinii ya da projesi olarak diisliniildiigli i¢in esas felsefesi anlasilamamaktadir. Tabii ki CRM
sistemleri bilgi teknolojilerine entegre olmay1 gerektirir ama bir CRM yazilimi alinarak
hemen ertesinde netice beklemek igletmelerin en ¢ok yaptig1 hatalardan birisidir. Bir CRM
projesinin basarili olabilmesi i¢in 6n kosul miisteri odakli bir idari felsefeyi kurumun tiim

yapisina Oziimsetebilmektir.

Buradan da anlasildigi lizere miisteri iliskilerini idare etmek olduk¢a kapsamlidir. Bu sebeple

CRM’1 agiklayan bir¢ok tanim mevcuttur ve bunlardan bazilari su sekildedir;

. CRM, miisteriler ile bireysel baglant1 kurulmasina olanak taniyan, miisteri tatminin
arttirilmas1 ve karlarin maksimum seviyeye tasinabilmesi i¢in, en fazla kar elde edilen

miisterilerin belirlenerek onlara en giizel hizmetin saglanmasini hedefleyen bir yontemdir

[38].
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CRM, bir firmanin ¢alistigt miisteriler ile ilgili insan, siire¢ ve teknoloji kavramlarinin
tamamudir.

CRM, miisterileri tantyarak onlarin ihtiyaclarin1 anlamak ve onlara uygun hizmet ve {iriin
gelistirmektir [39].

CRM, miisteri kazanim slirecini, sadakatini ve karliligimmi yiikseltmeyi amaglayan
kurumsal bir yaklasimdir.

CRM miisteri etkilesimlerini birlestirmek ve miisterilerle ilgili tim bilgileri takip etme
yetenegi saglayan siirecler ve stratejiler biitliniidiir [40].

CRM, pazarlama ile bilisim teknolojileri arasindaki kopridiir [41].

Miisterti iliskileri yonetimi ile ilgili kavramlar

Miisteri iliskileri yonetimi kavrami sadece miisteri ile sinirli kalmaz, firmalarin iligki

icerisinde bulundugu biitiin siiregleri kapsamaktadir ve bu da siire¢lerin uzun ya da kisa

zaman dilimlerinde birbirlerini etkilemelerine sebep olur. Miisteri iligkileri yonetimini daha

detayli anlayabilmek i¢in bazi temel kavramlardan bahsedilmesi gerekir.

Miisteri

Miisteri kavrami, bir firmanin belirli bir marka {iriiniinii, idari ya da kisisel ihtiyaclar1 i¢in

satin alan kisi ya da kuruluslardir. Miisteri kavraminin bu denli 6énemli olmasi sebebiyle

iizerine daha ¢ok egilmek gerekmis ve bu sebeple bir¢ok siniflandirma yapilmustir.

Mevcut miisteri, isletmelerin siirekli olarak mal veya hizmetini satin alan miisterilerdir.
Muhtemel miisteri, isletmelerin satis yapmaya c¢alisti§i ama heniiz satisi
gergeklestiremedigi miisterilerdir.

Eski miisteri, isletmelerin daha oncesinde satis yaptig1 fakat gesitli sebeplerle artik
miisterisi olmayan kisi veya kurumlardir.

Yeni miisteri, bir mal veya hizmeti bir isletmeden ilk kez satin alan miisterilerdir.

Hedef miisteri, bir isletmenin mal veya hizmetini satmayr hedefledigi kisi ya da

kurumlardir.
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Miisteri sadakati

Isletmelerin en énemli pazarlama gayelerinden biri de sadik miisteriler yaratmaktir. Bu da
ancak ve ancak miisteri sadakatini saglayarak ger¢eklesir. Miisteri sadakatini artirmak igin
yapilan yatirimlar firmalar i¢in baslangigta biiyiik bir maliyet kalemi olarak goziikse bile
stirecle birlikte kazanilan sadik miisteriler isletmenin karini arttirmaktadir. Clinkii sadik
miisteriler daha ¢ok tirlin satin alir, yeni miisterilere isletmenin reklamini yaparak olumlu bir

imaj yaratir ve rakip firmalardan gelen tekliflerle kolayca cezbedilmez [42].

Sadik miisteriler, isletmeler ile duygusal bag kurduklar1 i¢in diizenli olarak rastgele olmayan
satin alma davranis1 gosterirler [43]. Bu sebeple isletmeler i¢in sadik miisteriler yaratmak
onemlidir ¢linkii misteriler her gecen yil bir 6nceki yila oranla daha fazla harcama egilimi
gosterirler. Rekabetin giderek arttigi ve satisin globallestigi giliniimiizde sadik miisteri
kavrami igletmeler i¢in biiyiik avantaj yaratir. Yapilan aragtirmalara bakildiginda yeni
miisteri kazanma maliyetinin eski miisteriyi elde tutma maliyetinden daha fazla oldugu
anlagilir. Bu sebeple isletmeler yeni miisteri sayisini arttirmaktansa sadik miisteri sayilarini

ufak bir oranda yiikselterek daha fazla kar elde edeceklerinin farkindadirlar.

Sadik miisteriler, senkronik bir satin alma davranis1 gosterir, aldig1 {iriiniin ve isletmenin
reklamini yapar ve rakip tUriinlerin cekimine kars1 koyar. Bu faktorler de firma i¢in pazarlama
reklam maliyetlerinde azalis, irliniiniin markalasmasina katki ve iirlin satis fiyatimi

belirlemede isletmenin rahatlamasina olanak saglar.
Iliskisel pazarlama

Isletmelerin ve miisterilerin ihtiyaglarmin giin be giin degismesinden dolay! pazarlama
teknikleri de ¢aga ayak uyduracak sekilde siirekli bir gelisim ve degisim halindedir. Bu
gelisim ile birlikte pazarlama stratejilerinde yeni olgular ortaya ¢ikmaya baglamustir. Tliskisel
pazarlama kavrami ise 1983 senesinde Berry tarafindan ortaya atilmistir. Berry, iligkisel
pazarlamay1 firma ile miisteri arasinda devamli iliskiler olusturulmasi ve korunmasi seklinde

aciklamistir [44].

Geleneksel pazarlama sistemlerinde 6nemli kavramlar satis ve kar iken, iliskisel pazarlama

sistemlerinde bu kavramlara ek olarak miisteri ve miisteri memnuniyeti de eklenmistir.
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Geleneksel pazarlama sistemlerinde miisteriler siniflandirilarak {irtin  6zellikleri ile
miisterilere ulasilmaya calisilir. Oysa iligskisel pazarlama da biitiin isletme faaliyetleri
yalnizca miisterinin talep ve isteklerine odaklanir [45]. lliskisel pazarlamanin hedefi,
firmalar ile miisterileri arasindaki iliskiyi olabilecek en yogun hale getirmektir. Miisteri
firma iliskisinin bu seviyeye ulasabilmesi i¢in de karsilikli olarak giivenin saglanmasi
gerekmektedir. Bu giliven ortaminin saglanabilmesi ig¢in, firmalarin miisterilerinin
davranislarim analiz ederek anlamalar1 gerekir. Iliskisel pazarlama anlayisinda esas amag
misteriyi kazandiktan sonra onu elde tutarak uzun déonemli iliskiler gelistirmektir. Cizelge

2.1’de genel hatlariyla iligkisel pazarlama ile geleneksel pazarlamanin 6zellikleri verilmistir.

Cizelge 2.1. Geleneksel pazarlama ile iligkisel pazarlamanin 6zellikleri [46]

Geleneksel Pazarlama Iliskisel Pazarlama
Yalnizca anlik satisa odaklanmak Miisteriyi daimi olarak elde tutmak
Miisteri ile iliskinin kesikli olmasi Miisteri ile iliskinin daim1 olmasi
Uriin 8zelliklerine odaklanma lg/([ji;itlzrrillrzgn taleplerine ve memnuniyetine
Kisa siireli bakis agis1 Uzun siireli bakis acis1

Kalite yalnizca iiretim personelinin

abrevidir Kalite tiim personelin gorevidir

Miisteri beklentilerini karsilamak i¢in | Miisteri beklentilerini karsilamak i¢in uzun
stireci kisa stireli istlenme stireli siireci iistlenme

Iliskisel pazarlama her ne kadar geleneksel pazarlama yontemine gore isletme agisindan
daha karl1 gibi goziikse de ciddi kaynak kullanimi gerektirdigi i¢in firma tarafindan kabul
edilmesi {ist yonetimin onayina baglidir [47]. Tam bu agamada firmalarin kalic1 ve potansiyel
miisterilerini saptamalari, kalici miisterilerle iligkilerini stirdiirmeleri ve bu iligkileri miisteri
diizeyinde karlara doniistiirmeleri icin gerekli bilgileri kullanabilmeleri i¢in CRM
sistemlerine ihtiyac duyulur [48]. Iliskisel pazarlama stratejisine sahip bir firma i¢in CRM
sistemlerine gecis bundan dolay1 oldukc¢a 6nem kazanir. Bu sistemler fazla maliyetlidir fakat
baslangi¢ maliyetlerinin firma tarafindan kabul edilmesinden sonra geri doniiglerinin olacagi

asikardir.



29

Miisteri iliskileri yonetiminin avantajlari

Calismamizda daha 6nceden de bahsedildigi gibi CRM sistemlerinin kullanim sebeplerinden
en Oonemlisi tabii ki firmalarin miisteri bilgileri i¢in bir data olusturmak istemeleridir. CRM
uygulamalarinin kullanimiyla birlikte olusturulmasi planlanan kazanimlardan bazilar

sunlardir;

e Miisteriler kolayca belirli gruplara ayrilabilir ve satis stratejileri bu gruplara odaklanarak
belirlenebilir,

e Miisterilerin bilgileri uzun bir zaman dilimi firmada tutulabilecegi i¢in miisteriler ile
iligkiler kesintiye ugramaz,

e Karsiz ya da potansiyeli olmayan miisteriler belirlenerek onlara karsi harcanan efor
minimize edilebilir,

e Miisterilerin ilgi alanlarina ve ilgi alanlarinin 6zelliklerine gére promosyon ve satis
teklifleri olusturulabilir [49],

e Doniistiirilmemis yani daha 6nce temas kurulmus fakat doniis alinmamis ya da satig
yapilmamis miisteriler belirlenerek kazanimlarinin saglanmasi igin ¢aligmalar yapilabilir,

e CRM uygulamalarindan saglanacak olan detayli raporlar ile firmanin kar-zarar oranlari
daha saglikli hesaplanabilir,

o CRM uygulamalar1 sayesinde eger var ise miisterilerin abonelik siireleri ve abonelik
stirelerinin bitigleri takip edilerek miisterilere gerekli hatirlatmalar yapilabilir,

o CRM uygulamalarinda bulunan veriler 1s18inda alinan raporlar ile satig ekibinin takip
etmesi gereken isler azalacagindan ¢alisanlarin is yiikii azalir bu da dolayli olarak ¢alisan
sayisinin ve ¢aligan maliyetinin azalmasini saglar [50],

e Kullanilacak CRM programlarinin sagladigi olanaklar ile calisanlar arasinda gorev
atamalari, hatirlatmalar vb. bircok islemler yapilarak, ¢alisanlar arasi motivasyon ve
iletisim arttirilabilir,

e CRM uygulamalarinin esas konusu miisteriler olsa bile bu uygulamalar sayesinde

rakiplerin takibi ve analizi de saglanabilir.

Miisterti iliskileri yonetiminin dezavantajlari

Her sistemin oldugu gibi CRM sistemlerinin de bazi dezavantajlar1 olabilmektedir.

Bunlardan en 6nemlisi firmalarin CRM sistemleri igerisinde tuttuklar1 miisterilere ait
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bilgilerinin firma sisteminde olan acgik sebebiyle sizdirilma tehlikesidir. Miisterilere ait
bilgilerin koti niyetli kisilerce ele gegirilmesi sonrasi miisterilerin firmaya olan giivenleri

azalacagi gibi firmanin itibar1 da zedelenebilir.

CRM sistemlerinin kullanimiyla satis personellerinin performanslarinin net veriler ile
oOlciilebilir hale gelmesi sonrasinda personeller {izerinde satig baskilari olusur. Satis baskisina
maruz kalan personeller ¢esitli hilelere bagvurarak ve miisterileri kandirma yoluna giderek
performanslarini arttirmaya caligirlar bu silire¢ uzun vadede miisteri memnuniyetsizligine

doniisiir.

2.4.3. ERP-CRM entegrasyonu

Isletme performansinin arttirilmasi icin firmalar bilgi teknolojisi sistemlerine biiyiik
yatirimlar yapmaktadirlar. Firmalarin deger zincirlerindeki biitiin kullanicilarinin arasinda
entegrasyon saglamasit ve kendi iglerindeki biitlin departmanlar arasinda entegre bir
yonetime sahip olmasi rekabet avantaji saglamaktadir. ERP yazilimlar {iretim, satin-alma,
satig, pazarlama, muhasebe, finans vb. birgok boliimiin kullandigr modiilleri igermektedir.
ERP sistemleri bagimsiz olarak calisabilecekleri gibi, birgok operasyonun merkezi olarak
yonetilmesini saglayacak sekilde de calisabilir. Bu sayede firmalarin is siirecleri ve

gereksinimleri daha kolay analiz edilerek degerlendirilebilir.

ERP yazilimlari sayesinde firmalarin tiim verileri islem siralarina uygun olarak merkezi bir
alanda toplanarak saklanabilir. Bu ¢aligsma sistemi ile birlikte firmalarin planlama hesaplari
ortak verilere dayandigindan daha saglikli ve gergekei olabilir. Genel olarak bakildiginda
firma ¢apinda standardize edilmis ve merkezi olarak saklanan verilerin, firmanin yonetim
stirecini kolaylastirdigi asikardir. ERP yazilimlarindan alinabilecek raporlar ile firma
performansina ait net goriintiiler saglanacagindan buna uygun olarak problem tanimlamalari

ve uygun iyilestirmeler daha kolay yapilabilir.

1990’11 senelerin sonlarinda tedarikgiler, ERP sistemlerinin temel modiillerine firmalarin
ihtiyaclarina uygun olacak sekilde ekstra modiiller ve performans gelistirici yazilimlar
eklemeye bagladilar [51]. Sistem operasyonlarinin, kullanicilarin ve is performansinin
potansiyelini artirmaya yardimci bu yazilimlardan biri ise CRM’dir. CRM sistemleri ile

isletmeler miisterileri ile daha uzun siireli iligskiler kurmayi, yeni miisteri kazanimin
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kolaylastirmay1 ve miisteri degerini artirmayr hedefler. CRM yazilimlar1 da ayn1 ERP
yazilimlar1 gibi verileri merkezi bir alanda depolayan karar destek ve raporlama araglaridir.
CRM sistemleri sayesinde veri girislerindeki tekrar azaldigi gibi, veri giris asamasi
olabildigince otomatiklestirilip standartlastirilarak kullanici hatalar1 minimize edilir. CRM
yazilimlarinin en onemli faydasi ise eskiden bireysel satis destek elemanlarinin kendi
inisiyatifleri dahilinde tuttuklar1 kurumsal miisterilere ait verilerin, isten ayrilan satig destek

elemanlar1 ile birlikte kaybolmasinin 6nlenmesidir.

Bir ERP yazilim1 firmadaki karliligin arttirilarak maliyetlerin diistiriilmesine odaklanirken,
CRM yazilim1 daha yiiksek satis hacmi meydana getirerek firmanin karmi arttirmaya
odaklanir. Dolayistyla CRM sistemleri ERP sistemlerini desteklemektedir. CRM ve ERP
yazilimlari, isletmelerin karlarmi arttirmak olan ortak hedeflerini farkli yaklagimlar
kullanarak gerceklestirmeye galisirlar. ERP sistemleri, bir firmanin stok, muhasebe, finans
gibi arka planda kalan operasyonlarina ve boliimlerinin yonetiminde rol oynar; CRM
sistemleri ise, pazarlama ve misteri iliskileri gibi 6n plandaki operasyon ve boliimlerinde
rol oynar. Bu konuda 6rnek vermek gerekirse; CRM yazilimlarinda miisterilere ait teklif
bilgileri yer alirken, ERP yazilimlarinda firmaya verilen teklifin satis asamasi,

muhasebelestirilmesi ve liretim bilgileri yer alir.

ERP ve CRM yazilimlari ayni liriin ailesine dahil olsalar bile farkli veri tabanina sahiptirler.
Ayr1 tutulan veri tabanlari, firmanin bilgi sistemi i¢indeki verilerin tutarliliklar1 konusunda
sorunlar olusturabilir. Fakat ¢cogu sistemde ayr1 veri tabanlarinda tutulan verilerin ERP ve
CRM yazilimlari arasinda otomatik olarak aktarimi ile entegrasyon miimkiin olabilmektedir.
Ornegin, ERP ve CRM sistemlerinde firma ve stok kartlarmin veri tabaninda entegrasyonu
ile birlikte firmalarda {iretim ve satig-pazarlama departmanlarinin ortak verileri tek bir veri

tabaninda toplanarak iletisim arttirilmaktadir. (Sekil 2.3)
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Sekil 2.3. Firma ve stok kartlariin veri tabani iliskisi

Sistemlerin birbirleri ile otomatik entegrasyonunun olmamasi bilgi akisinda bozukluklara ve
ikili durumlara sebebiyet verebilir. Otomatik entegrasyona sahip olmayan firmalarda ERP
ve CRM yazilimlaria ayni verinin iki kere girilmesi gerekebilir, bu da is ve zaman kaybina
sebep olur. Cakisan verilerin iki veritabanina manuel kaydi yarattigi is ve zaman kaybinin
yaninda, kayit yapan kullanicilarin hata yapma ihtimalleri diisliniildiigiinde veri
farklilagsmasima sebep olabilir. Bu sebeple ERP ve CRM sistemlerinde entegrasyon
saglanmamasi durumunda firmalar departmanlar arasi iletisimin kaybolmasi riskiyle karsi

karsiya kalirlar.
2.5. Siirec Iyilestirme

Isletmelerin yasam déngiilerini devam ettirebilmeleri icin degisen rekabet kosullarina uyum
saglamalar1 gerekmektedir. Siire¢ iyilestirme calismalari ise bunu basarmalarinin en 6nemli
asamalarindandir. Yapilan siire¢ iyilestirme calismalar1 ile israf noktalar1 ve deger
yaratmayan eylemler bulunup, en aza indirgenerek daha uygun fiyata daha kaliteli tirlinler
iiretilebilmektedir. Isletmeler siire¢ iyilestirme calismalarimi devamli yaparak siirekli

gelisimi amaglamalidirlar.
2.5.1. Siirec ve siire¢ yonetimi kavrami

Stire¢ kavrama ile ilgili literatiire bakildig1 zaman bir¢ok degisik tanimin oldugu goriilebilir.

Bu tanimlardan bazilar1 sunlardir;
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e Siirec kavrami en genel sekliyle birbirine bagli islemler dizisidir fakat bu islemlerin
tanimlanabilirlik, dl¢tilebilirlik, tekrarlanabilirlik, kontrol edilebilirlik ve deger yaratma
gibi baz1 6zelliklere sahip olmasi gerekmektedir [52].

e Siire¢ insan, makine, malzeme, bilgi gibi kaynaklari isleyerek bir katma deger olusturup
misterilerin isteklerine uygun ¢iktilar iireten islemler dizisidir.

e Siirec, bir girdiyi, miisterilerin talep ettigi mal ve hizmetlere ¢eviren, kendi icinde
biitiinlesik faaliyetler dizisidir [53].

e Siireg, birlik ve diizen igerisinde zamanla tekrarlanan, ilerleyen, gelisen olay ve hareketler
dizisidir [54]

e Siirec, girdilerin ¢iktilara doniistiiriildiigi adimlarin timidir [55]. (Sekil 2.4)

Bu tanimlar 1s1ginda siire¢ kavramini en sade haliyle agiklamak istersek bir firmanin iiriin
veya hizmetlerini olusturan islerin biitiiniidiir diyebiliriz. Firmalarin hayatta kalabilmeleri
icin silirekli degisen miisteri taleplerini, uygun fiyata ve yliksek kaliteye sahip iirlin ve
hizmetler ile karsilayabilmeleri sarttir. Isleyislerini siirekli gdzden gecirerek is siireclerinde

devamli olarak iyilestirme yapmalar1 bundan dolay1 olduk¢a 6nemlidir.

SUREC CIKTI

Geri Besleme(Feedback)

Sekil 2.4. Siirecin tanimi1 [56]

Bir siirecin iyi bir siire¢ olabilmesi i¢in siire¢ sorumlularinin belli, miisteri odakl ve girdiye
deger katabiliyor olmas1 gerekmektedir, 6te yandan siireci meydana getiren kisilerin de
stireci acikca anlamis olmalar1 gerekir. Son olarak, siire¢ performansinin 6lgiilebilir olmasi

da iyi bir siire¢ i¢in gerekli maddelerden birisidir.

Giliniimiizde isletmelerin yasadiklar1 en biiylik problemlerden biri, maliyetleri en aza
indirgeyerek miisterilerin taleplerini olabilecek en hizli sekilde yanitlarken ayni1 zamanda
verimliligi arttirmak i¢in nelerin gerekli oldugunu saptayabilmektir. Bu sebeple isletmelerin
biitiin siireclerinin en ince detayma kadar belirlenerek tanimlanmasi, tanimlarin

dokiimantasyonunun yapilmasi, siiregten mesul kisilerin saptanarak performans
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gostergelerinin olusturulmasi, performanslarinin izlenerek siireglerin denetlenmesi, siireg
yonetimi olarak tanimlanmaktadir [55]. Siire¢ yonetiminin basarili olabilmesi i¢in 6n kosul
siire¢ yonetim seklinin O6ziimsenebilir, siirekli olarak gelistirilebilir ve uygulanabilir
olmasidir. Siirekli olarak degisen ¢evre kosullar1 sebebiyle isletmelerin hayatta kalabilmeleri

icin yeniliklere acik ve degisime kolay ayak uydurabiliyor olmalar1 gerekmektedir.

Siire¢ yonetiminin agsamalar1 asagidaki gibi siralanabilir;

e Siire¢ Ogelerinin, performans Olgiitlerinin, girdi-¢ikt1 gibi sinir tanimlamalarinin
yapilmast,

e Siirec yoOneticilerinin, tedarik¢i ve miisterilerin belirlenmesi,

e Miisterilerin gereksinimlerinin belirlenmesi,

e Siirecin performansinin saptanan kriterlere gore degerlendirilmesi,

e Siire¢ performanslarina bakilarak siireglerde iyilestirme yapilmasi, gerekli olmasi

durumunda siireclerin yeniden tanimlanabilmesi.

Siire¢ yonetimindeki asamalar1 bir model olarak degerlendirmek istersek Sekil 2.5 ‘deki gibi

bir model olusturulabilir [57].

BELGELE
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Sekil 2.5. Siire¢ yonetiminin agamalari

“Kritik siireglerin” saptanmasi siireglerin yonetilmesi icin yapilacak ilk eylemdir ¢ilinkii
anlasilacagi lizere kritik silireclerde yapilacak iyilestirmeler organizasyonun performansini

daha ¢ok etkileyecektir.
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Siiregler, bir isletmenin yonetimindeki bir¢ok bileseni etkileyebilir. Bu baglantilar siireclerin
entegrasyonunun saglanabilmesi icin &nemlidir. Is siireclerinin dogru bir sekilde
tanimlanmasindan sonraki asamada isletmeler i¢cin en mithim mevzu, tanimlamasi yapilan
bu siireclerin etkili bir sekilde kullanilabilir olmasidir. Anlagilacagi iizere is siireclerinin
birbirleri ile entegre olmalari is akisi i¢in olduk¢a dnemlidir. Siire¢ yonetim sistemlerinde
organizasyonel siireglerin elektronik ortamlarda takip edilmesi siireclerin entegrasyonlari

icin bu sebeple oldukea kritiktir [58].

2.5.2. Siireg iyilestirme ve siirec iyilestirme yontemleri

Glinlimiiz piyasa kosullarinda tiretim maliyetlerinin diistiriilerek, karin maksimize edilmesi
isletmeler icin iizerinde diisliniilmesi gereken en Onemli konudur. Siire¢ iyilestirme
caligmalar1 ile iiretim maliyetlerini kaliteden 6diin vermeden diisiirmek ve bu arada da

stireclerin zamanlarinda tasarruf saglamak igletmeler icin mecburiyet haline gelmistir.

Globallesen diinyada miisterilerin taleplerinin siirekli degistigi g6z Oniine alindiginda
yalnizca siire¢ yoOnetiminin yeterli olmadigi, yonetilen siireclerin de siirekli olarak
tyilestirilmesi gerektigi goriilmiistiir. Siire¢ 1yilestirme tanimi bu gereklilikten dolay1 stire¢
yonetimine baglidir. Siire¢ iyilestirme kavramu ilk olarak H. James Harrington tarafindan
1991 yilinda Business Process Development kitabinda kullanilarak diinyaya tanmitilmigtir.
Siire¢ iyilestirme kavramini tamimlamak istersek isletmelerin siire¢ adimlarint ve
organizasyon yapilarini, yaptiklar1 analizler dogrultusunda uyguladiklar1 baz1 yontemler ile
maliyetlerini azaltarak, kalite ve is giiclinde artis1 hedefledikleri biitiin calismalaridir
diyebiliriz. Bu sebeple siire¢ iyilestirmesinin etkilerinin anlagilabilmesi i¢in siire¢lerin

Olciilebilir olmasi ¢ok dnemlidir.

Siire¢ iyilestirme tanimlama, analiz, tasarim ve uygulama olmak {izere dort asamada
yapilmaktadir [59]. Siire¢ iyilestirmenin basarili bir sekilde uygulanabilmesi i¢cin Sekil
2.6’da gosterildigi gibi Once deger katan ve katmayan is siiregleri tanimlanmalidir.
Sonrasinda biitiin kaynaklar kullanilarak iyilestirilecek alanlar ve problemler belirlenmeli ve
onceliklendirilmelidir. Miisterilerin  gereksinimleri dikkate alinarak yeni siirecler

tasarlandiktan sonra ise tasarlanan siiregler firmaya uygulanmalidir.
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Sekil 2.6. Siirec iyilestirme yonetiminin agamalar1

ERP sistemlerine gegiste belirlenen kritik basari etmenleri incelendiginde, gerekiyorsa is
stregleri ERP yazilimina uygun olacak sekilde yeniden yapilandirilmalidir. ERP
entegrasyonu uygulanan firmalarda, calismanin fonksiyonel yapiya gore degil siireg

akislarina gore yapilmasi firmay1 basariya tasiyacaktir [60].

Oniimiizdeki yillarda firmalarin basarili olabilmeleri icin ihtiyaclarinin anahtar olaylari
onceden tahmin ederek ona uygun davraniglar gelistirmeleri(anticipation), inovasyon ve
milkemmeliyet¢ilik olacagini sdyleyebiliriz [61]. Bunun i¢in isletmeler stirekli olarak
stireclerini iyilestirmek zorundadirlar. S6z konusu olan iyilestirme asamasinda kullanilan

yontemlerden bazilar1 sunlardir;

Beyin firtinasi

Beyin firtinas1 kelimesi ilk olarak Alex F. Osborn tarafindan 1953'te Applied Imagination:
Principles and Procedures of Creative Thinking adli kitabinda bahsedilerek diinyaya
tanitilmistir [62]. Beyin firtinasi, gelistirilmek istenen konu ile alakali yetkili bir grup insanin
yaratici ve yenilikgi fikirler tiretmek amaciyla bir araya gelerek diisiincelerini 6zgiirce ifade
ettikleri bir siire¢ iyilestirme yontemidir. Beyin firtinas1 yontemiyle bir isletmede siireglerin
nasil daha verimli hale getirilebilecegi konusunda fikirler gelistirilmeye caligilir ve
cogunlukla tarafsiz oldugu diisliniilen bir kisinin onderliginde yapilir. Beyin firtinasi
yapilirken katilimcilarin fikirlerini rahatga ifade etmeleri tesvik edilir, hi¢bir fikir sagma

olarak nitelendirilmez.
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Beyin firtinasi yontemi i¢in dncelikli olarak tartismanin amaci belirlenerek, tartismaya konu
olan durumun sorunlari tanimlanmalidir. Caligma grubuna segilen kisilerin tartismaya konu
olan problem ile ilgili minimum diizeyde bilgilerinin olmasi, ortaya konan biitiin ¢6ziim
yollarinin elestirilmeden ve lizerine fikir beyan edilmeden yazilmasi gerekmektedir. Beyin
firtinas1 esnasinda gruptaki kisilerin fikirlerini beyan ederken ¢ekince duymamalart i¢in
herhangi bir kayit alinmamali ve konuk bulundurulmamalidir. Tartigma bittiginde, ortaya

konan ve yazilan fikirler detayl bir bi¢imde analiz edilerek degerlendirilmelidir.

Beyin firtinasinin verimliliginin arttirilmasi i¢in dikkat edilecek bazi kriterler sunlardir;

e Beyin firtinast yapacak kisiler siirecin igindeki veya siireci etkileyen kisilerden
sec¢ilmelidir.

e Katilimcilarin konuya daha kolay odaklanabilmeleri i¢in ag¢ik ve net hedefler
belirlenmelidir.

e Beyin firtinasi esnasinda ortaya konulan her fikre saygi gosterilmelidir.

e Ortaya konulan biitiin fikirler not edilmeli ve sonrasinda gelistirilmeye ¢alisilmalidir.

e Beyin firtinast sonrasinda ortaya konulan fikirleri uygulamaya koymak i¢in bir eylem

plan1 olusturulmalidir.

Balik kilcig1 (Ishikawa diyvagrami)

Siire¢ iyilestirme yontemlerinden biri olan balik kil¢1g1 diyagrami, “neden-sonug analizi”
veya “Ishikawa diyagrami” olarak da adlandirilmaktadir. 1943 senesinde ilk kez toplam
kalite uzmani1 Kaoru Ishikawa tarafindan kullanilmistir ve kisa siirede Japonya’da biiyiik
kullanim alanlarina yayilmistir [63]. Balik kil¢1g1 diyagraminda bir sorunun nedenleri ana
ve alt nedenler olarak ayrilarak bu nedenlerin birbirleri ile iliskileri gorsel olarak siralanir.
Semanin tasarimi bir baligin kil¢igina benzediginden bu sekilde adlandirilmistir. Baligin bag
kismina ana neden yerlestirildikten sonra ana nedenin altinda, olayin alt nedenleri ve
etkenleri yerlestirilir. Bu sayede, olayin nedenleri ve alt nedenleri arasindaki iligkiler net bir
bi¢imde goriilebilir ve nedenler arasinda en bilyiik etkiye sahip olan1 belirlenerek gerekli
¢Oziim adimlan atilabilir [64]. Balik kil¢ig1 diyagramlar1 kalite kontrol sistemleri, iiretim

stiregleri, is kazalarinin sebepleri gibi cok cesitli alanlarda kullanilabilmektedir.
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Bir balik kil¢ig1 diyagrami olusturulurken izlenecek olan agamalar sunlardir;
Problemin belirlenmesi ve tanimlanmasi,

Ana sebeplerin belirlenmesi ve diyagramda yer alacak bigimde yazilmasi,

Alt sebeplerin ana sebeplere baglanacak bigimde diyagrama uygun olarak yazilmalari,

e

Alt sebeplerin altinda bulunan detay sebeplerin belirlenerek alt sebeplere baglanacak

bi¢cimde diyagrama uygun olarak yazilmalari,

5. Diyagramin grafiksel olarak olusturulmasi ve sebepler arasindaki baglantilarin agik
olarak belirtilmesi,

6. Olusturulan diyagrama gore analizlerin yorumlanmasi, risklerin belirlenerek siire¢ igin

gerekli onlemlerin alinmasi.
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Sekil 2.7. Balik kil¢ig1 diyagrami 6rnek gosterimi

Balik kil¢1g1 diyagraminin ¢izilmesinden sonra (Sekil 2.7), beyin firtinasina katilan kisiler
ile ana sebeplere uygun olarak yazilan alt sebepler degerlendirilir ve puanlanir. Puanlamanin
sonucuna gore en ¢ok puani alan alt sebep, kok neden analizine gore problemin kaynak
noktasini olusturur. Kaynak sebepten baslanarak yapilan iyilestirme ¢alismasiyla sorunlarin
¢oziilmesi hedeflenir. lyilestirme calismalarinin devami igin, balik kilgig1 diyagraminin

stirekli olarak giincellenmesi gerekir.

Pareto analizi

Pareto analizi, Italyan ekonomist Vilfredo Pareto tarafindan ortaya konan ve cok sik

kullanilan bir siire¢ iyilestirme metodudur. Pareto yaptigi analizlere dayanarak "80/20
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kural1" dedigimiz bir kurami ortaya atmistir. Pareto’nun bu kurami ortaya atmasindaki
dayanagi aslinda toplumsal adalet esitsizligine dikkat cekmektir. Bu kurala gore, milli gelirin
%80’1 toplumun %20’si tarafindan, geri kalan %20’si ise %80°1 tarafindan kullanilir. George
K Zipf, 1949 senesinde Pareto analizinin yeniden kesfi ya da ayrintilandirilmasi
diyebilecegimiz “En Az Caba Prensibi” ni bulmustur. "Human Behavior and the Principle
of Least Effort" adl1 eserinde Zipf, kaynaklarin ¢aligmayi en aza indirecek sekilde kendilerini
diizenleme egiliminde olduklarini ve buna goére hareket ettiklerini savunur. Bu ilkeye gore,
herhangi bir kaynagin yaklasik olarak %20-30'u, faaliyetin %70-80'ini olusturmaktadir. Bu
nedenle, kaynaklarin kullaniminda en az ¢abayi sarf etmek icin, 6ncelikle en etkili %20-30'u

belirleyip, bu kaynaklara dncelik vermek gerekmektedir.

Pareto analizi, basit ve etkili bir analiz yontemidir, benzer dagilimin ¢ogu alanda dogru
oldugu ampirik olarak kanitlandiktan sonra bu kural endiistriyel sistemlere uygulanmistir.
Pareto analizi yapilan isletmelerde %20’1ik kisimda bulunan sorunlar saptanip ¢oziildiigiinde
isletme siireclerinde %80’lik bir iyilesme sagladigi fark edilmistir. Ayrica bu analiz
metodunun pazarlama, finans, insan kaynaklar1i gibi c¢ok fazla alanda kullanildigini

sOyleyebiliriz.

Isletmeler, onem degeri az is ya da iiriinlere degerinin ¢ok iistiinde zaman ve gider
ayirdiklarinda biiyiik kayiplara ugramaktadirlar. Bu kayiplarin oniine ge¢ebilmek icin isler
ya da iirlinler 6nem derecelerine gore kategorilendirilir ve bigilen degerle dogru orantili
yatirnmlar yapilir. Bu sebeple isler “cok onemli”, “orta derecede 6nemli” ve “az 6nemli”
olmak {izere 3 ana baslik altinda kategorilendirilir. Bu analiz ile “A grubu” elemanlar1 “gok
onemli”, “B grubu” elemanlar1 “orta derecede énemli” ve “C grubu” elemanlar1 da “az
onemli” seklinde ifade edilir. Yapilan bu gruplamaya referansla Pareto analizi ayn1 zamanda
ABC (Always Better Control) Analizi olarakta adlandirilmaktadir. Isleri bu sekilde

gruplamanin amact A grubu islerini yapip geri kalan isleri onemsememek degil, aksine biitiin

isleri 6nem siralarina gore verimli bir bicimde yapmaktir.

Pareto analizinin faydalar1 su sekilde siralanabilir;

e Pareto analizi sayesinde isletmeler sorunlarini dnceliklendirebilirler,
e Yapilan ¢aligmalar sonucunda elde edilen veriler ile sorunlarin ¢dziimiine odaklanilacagi

icin verimlilik artis1 kaginilmazdir,
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e Analiz sonucu elde edilen veriler sayesinde, isletmeler kaynaklarini etkili bir bigimde
kullanabilirler,
e Analiz i¢in yapilan calismalar sonrasinda isletmelerin karar verme siireclerinde

kullanabilecekleri etkili veriler elde edilir.

Pareto analizi, isletmelerde sik¢a kullanilan bir yontem oldugu gibi, aynm1 sekilde hayatin
bircok alaninda da uygulanabilir. Ornegin, kisisel yasamda, en ¢ok hangi faaliyetlerin

zamanimiz tiikettigini belirleyerek, zaman yonetimini daha etkili hale getirebiliriz.

Alt1 Sigma

Etimolojik olarak incelenmek istendiginde Sigma (o) Yunan Alfabesinin on sekizinci harfi
iken, istatistikte bir degiskenlik 6l¢lisii olan standart sapmayi agiklar. Alt1 sigma metodolojisi
ilk olarak milyon olasilikta hata sayisim1 3,4’¢ indirgemek amaciyla 1987 senesinde
Motorola firmasi tarafindan gelistirilmistir [65]. Alt1 sigma, bir isletmenin siire¢lerindeki
degiskenligi azaltarak siireclerin hata oranin1 en aza indirirken kaliteyi de maksimuma

cikarmay1 hedefler.

Alt1 sigma yonteminde siireclerin basarimlarit sigma diizeyi ile belirlenmektedir. Sigma
diizeyleri artan siireclerin, degigkenlikleri, maliyetleri ve hata oranlari azalmakta, {iriin
kalitesi ise artmaktadir. Bu sebeple sigma diizeyinin yiikselmesi i¢in siire¢lerdeki sapma

yaratan sebepler tespit edilerek iyilestirmeler yapilmaktadir.

Alt1 sigmanin uygulanmasi i¢in Oncelikle isletmenin vizyon ve misyonuna uygun olan
projeler ve bu projeleri gerceklestirmeye hevesli ekipler kurulur. Kurulan bu ekiplerin amaci
alt1 sigma metodolojisini isletmeye uygulamak olmalidir. Alt1 sigma ekiplerinin gorev
dagilimlarinda uzak dogu sporlarinda kullanilan sampiyonlar, uzman kara kusaklar, kara
kusaklar ve yesil kusaklar gibi kavramlarin kullanildig1 goriilmektedir [66]. Ancak gerekli

egitimler alindiktan sonra bahsi gecen rollere hak kazanilir.

Alt1 sigma seviyesine ulagabilmek i¢in bir sorunun ¢6ziim yontemi olarak DMAIC asamalari
gelistirilmistir (Sekil 2.8). DMAIC, Define (Tanimla), Measure (Olg), Analysis (Analiz Et),
Improve (Gelistir) ve C (Kontrol Et) asamalarindan olusur [67].
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Define (Tanimlama)

Sorunlar tanimlanarak Olgtilebilir hedefler belirlenir ve bu sorunlar1 ortadan kaldiracak ne
gibi imkanlara sahip olundugu degerlendirilir.

Measure (Olg)

Bu asamada, siirecin saglikli bir sekilde yonetilebilmesi i¢in veriler toplanir ve analiz edilir.

Siirecin performansinda bulunan bosluklar bu agamada belirlenmektedir.

Analysis (Analiz Et)

Sorunlarin sebeplerinin belirlendigi ve olas1 ¢6zliim yontemlerinin analiz edildigi asamadir.

Improve (Gelistir)

Siireglerin iyilestirilmesi igin ¢ozlimlerin belirlenerek uygulandigi asamadir.

Control (Kontrol Et)

Bu agsamanin amaci siireg iyilestirmenin siirekliligini saglamaktir. Bunun i¢in uygun kontrol

mekanizmalar1 gelistirilir. Kalite yonetim araglar1 kullanilarak siirecler izlenir, kontrol edilir
ve gerekli olmast durumunda kullanilir.

Gorsel

iire¢ Kontrol
Streg Kontrol P

lanlarn

KONTROL ET
(CONTROL)

GELISTIR
(MPROVE)

TANIMI A
(DEFINE)
Kullandan Arag ve Tcknikicr
De asarimai
Seg¢imi a
R Anahzi

Beyvin Firunasa
——— Bahk Kilais
ALTI SIGMA Parcto Analizi
re Uyvgulama Siireg¢ Analizi
ssS Miisteri Sesi
Kaizen

Arag ve Teknikler

ANALIZ ET
(ANALYSIS)

K Arag v

e Teknilkler Ceelicersslcars Ar,
Pareto Dayse amil Pareto I
Bahk Kilgis: Divagramm R Hist
Beyvin firtinasi Istaustikse nekleme
ANOVA Kontrol Divagramlan
Regresyon

OLC
(MEASURE)

Tekniklcr
rami

Sekil 2.8. Alt1 sigma igin DMAIC agamalarinin gosterimi
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Alt1 Sigma, diinya standartlarinda bir performansa ulasilmasinda ve bu diizeyin
stirdiiriilmesinde yol gosterici olmasi sebebiyle vakit kaybini ve israfi 6nlemeye dayali

“yalin yonetim” ile bir arada uygulanarak hizla yayginlagmaktadir.

Cetele divagrami

Cetele diyagrami, belirli bir siirede meydana gelen hatalarin ortaya ¢ikma sebeplerini ve
kaynaklarim1 bulmak amaciyla yasanan sorunun ya da benzer durumun kag¢ kere
tekrarlandigini gormemiz igin yapilan bir veri toplama teknigidir. Veriler belirli bir zaman
aralifinda gruplandiktan sonra bu gruplar ¢eteleler olarak isimlendirilir ve her ¢etele, bir alt
ve st siir aralifinda degere sahip olur. Bu sayede daginik olan veriler diizenlenmis bir

sekilde bir forma islenir.

Cetele diyagramlari, cok farkli alanlarda ve sektorlerde kullanilabilir. Ornegin; kalite kontrol
departmanlarinda {riinlerdeki hatalar1 saptamak i¢in kullanilabildikleri gibi, saglik

sektoriinde hastaliklarin teshisinde de kullanilabilir.

Poke-Yoke

Etimolojik olarak incelendiginde Japonca ’da Poke dalginlik, istenmeyen hata, Yoke
(Yokeru) kelimesi ise ortadan kaldirma anlamina gelmektedir. Baglarda Baka-Y oke seklinde
kullanilmig olsa da baka kelimesinin budala gibi yan anlamlarindan dolay1 Poke-Yoke‘ye
cevrilmigstir. Poke-Yoke, Toyota’da miihendis olan Shigeo Shingo tarafindan ilk defa ortaya
atilmistir [68].

Poke-Yoke yaklagiminin temelinde hatalarin 6nlenerek bir sonraki adima aktarilmadigindan
emin olmak yatar. Hatalarin olustugu ilk anda dnlenmesiyle birlikte yeniden isleme ve hurda
maliyetleri minimuma indirgenmis olur. Buna ek olarak ara stoklarin azaltilmasiyla siireg ile
ilgili kalite geri bildirimleri daha hizli olacaktir. Bu sebeple Poke-Yoke, JIT anlayisinin da
bir parcasidir [69].
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3. LITERATUR TARAMA

Rekabet sartlarinin devamli degistigi giiniimiizde isletmelerin hayatta kalabilmeleri i¢in
stirekli gelisim i¢inde yeniliklere agik olmalar1 ve aym1 zamanda hem dis hem de i¢
stireglerini siirekli olarak iyilestirmeleri gerekmektedir. Son teknolojik gelismeler ile
isletmeler siireclerinin isleyislerini daha saglikli kontrol edebilmek ve veri kaybi gibi
olumsuzluklar yasamamak i¢in ¢ok ¢esitli yazilim sistemleri kullanmaktadirlar. Bu agsamada
ERP ve CRM yazilim sistemleri isletmelerin iiretim ve satis-pazarlama siireglerini kontrol
etmelerini kolaylastirir. Bu sistemlerin birbirleri ile entegre ¢aligmalari sayesinde ise kurum
ici iletisim sorunlart minimize edilerek verimlilik arttirilir. Bundan dolayr bu boliimde
calisgmamiza uygun olacak sekilde ERP/ CRM vyazilim sistemleri, yazilim siireg

tyilestirmeleri ve siire¢ gelistirme ile ilgili detayli bir literatiir taramas1 yapilmistir.

Chan ve Popovich (2003), bu g¢alisma ilk olarak uygulama konularinin anlagilmasini
kolaylastirmak amaciyla CRM'in gelisimini sunmaktadir. Ardindan, CRM girisimlerinin
basarili bir sekilde uygulanmasini saglayabilecek veya engelleyebilecek temel kritik
bilesenlerden bahsetmektedir. Kurulus i¢cin miisteri odakli, teknolojiyle biitiinlesmis, islevler
aras1 bir organizasyon baglaminda insan, siire¢ ve teknolojinin ii¢ temel boyutunu

biitiinlestiren bir CRM uygulama modeli 6nermektedir [70].

Adamson ve ark. (2006), calismada futbol kuliibii isletme yoneticilerinden toplanan bilgilere
dayanarak futbol endiistrisindeki CRM uygulamasinin mevcut durumu incelenmis ve
taraftar davranis1 hakkindaki bilgilere dayanarak FRM (Fan Relationship Management)
kavrami1 gelistirilmistir. Futbol endiistrisinin CRM'e yaklasimi tartisilarak CRM
uygulamasina yonelik bir vaka ¢alismasi yapilmistir. Caligma sonrasi elde edilen sonuglara
gore futbol endiistrisinin ana akim is sektorlerinin zaten yaptig1 hatalar1 tekrarliyor oldugu

sonucuna varilmis ve FRM sistemlerine ihtiyacin giiclendigi goriilmiistiir [71].

Ozilhan (2010), calismada firmalarin miisteri iliskileri uygulama prosesleri ve miisteri

iligkileri yonetiminin sistemlerin igletme performansina tesirleri incelenmistir [72].

Celik (2011), calismada Istanbul Menkul Kiymetler Borsasi’nda islem goren isletmelerde
anket caligsmasi yapilarak ERP sistemlerinin muhasebe siireclerine etkilerine iligskin algilari

iizerinden degerlendirmelerde bulunulmustur [73].
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Boztas ve Ozmizrak (2012), ¢alismada ERP yazilimlarinin kurulum ve kurulum sonrasi
evrelerinin bilgi yonetim siireclerinin faaliyetlerine etkisinden ve ERP yazilimlarinin

basarilarini tayin eden 6nemli faktorlerden bahsedilmistir [74].

Stojki¢ ve ark. (2016), ¢alismada Endiistri 4.0’a ulasmada ERP ve CRM yapilarinin 6nemi
vurgulanmak istenmistir. Bu amacla Hirvatistan ve Bosna Hersek i¢in Endiistri 4.0
ilkelerinin benimsenmesini tesvik ederek isletmelerin verimliliinin arttirilmasini
hedefleyen INSENT projesi kapsaminda yapilan degerlendirmelerde bu iilkelerde Endiistri

4.0’a ulasmada ERP ve CRM sistemlerinin rolii incelenmistir [75].

Haddara ve Constantini (2017), bu arastirma kuruluslar1 edinilen ERP sistemin ic¢inde
mevcut olan CRM ile ilgili modiilleri kullanmak yerine farkli CRM sistemlerine yatirim

yapmaya motive eden ana nedenleri arastirmaya odaklanmistir [76].

Ruivo ve ark. (2017), calismada hem ERP hem de CRM sistemlerini benimsemis
firmalardan Microsoft araciligiyla toplanan veriler ile bu sistemlerin is degeri tizerindeki
etkileri 6l¢iilmek istenmistir. ERP ve CRM sistemleri, kaynak tabanli goriis teorisi ile test
ve analiz edilmistir. Elde edilen veriler 151¢inda bir ERP sisteminin benimsenerek sistemsel
entegrasyonunun saglanmasinin bir is degeri lizerinde dogrudan etkisi oldugu anlasilmistir.
Diger yandan CRM sisteminin is degerine olumlu etki etmesi i¢in ERP sistemi ile siireg

entegrasyonunun saglanmasi gerektigi kanisina varilmastir [77].

Wachnik (2017), calismanin amaci Polonya'daki orta ve biiylik 6lgekli isletmelerde ERP ve
CRM uygulama projelerinde ki basarilar ve basarisizliklar ile ilgili arastirma sonuglarini
sunmaktir. Bu dogrultuda elde edilen veriler, 2013 ile 2016 yillar1 arasinda Polonya merkezli
isletmelerde standart uygulama, yayginlastirma, yiikseltme, dikey ¢6ziim uygulamasi ve
yeniden uygulamadan olusan secili BT projelerindeki etkililik diizeyiyle ilgili bilgiler
vermektedir [78].

Aljawarneh ve Al-Omari (2018), arastirma Urdiin'deki Safeway Company'daki ¢alisanlar ile
yapilmistir ve CRM'in 1iyilestirilmesinde ERP sistemlerinin  roliinii  belirlemek
hedeflenmistir. Yapilan ¢alismanin sonucuna bakildiginda calisanlarin bakis agisina gore
Safeway'de ERP sistemleri ile CRM sistemleri arasindaki iliski istatistiksel olarak anlamli

cikmistir [79].
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Atakul (2018), calisma ERP yazilim programlarini kullanmaya karar veren isletmelerin,
uygulama siirecinde karsilagabilecekleri asamalar1 anlamalarina olanak saglamakta ve kendi

ihtiyac¢larina uygun bir ERP sistemi segmelerine yardimci olmay1 amaglamaktadir [80].

Kazangoglu ve ark. (2018), calisma ile endiistriyel pazarda faaliyet gosteren isletmelerin
miisteri edinme faaliyetlerine bilgi teknolojileri entegrasyonunun etkisi incelenmistir.
Derinlemesine goriisme teknigi kullanilarak B2B faaliyet gosteren iki firma ile nitel bir
arastirma yapilmistir. Arastirma modeli olarak durum caligma tasarimi kullanilmis ve
goriismeler sonucunda elde edilen veriler betimsel analiz yontemi ile analiz edilmistir.
Calismanin bulgulari, ti¢ temanmn altinda toplanmis ve ERP\CRM sistemlerinin veri
aligverisi sayesinde operasyonel siirecleri daha kolay hale getirdigi ayrica karar vermede

biitiinsel bakis acisini 6ne ¢ikardigr goriilmiistiir [81].

Riaz ve ark. (2019), calismada yazilim projelerinin olumsuz etkilenmesine sebep olacak
risklerin belirlenmesi, siniflandirilmast ve degerlendirilmesi i¢in c¢esitli kuruluslardaki
uzman kisilerle anketler yapilmistir. Elde edilen veriler balik kilgig1 diyagrami yontemi ile
kategorilendirilmis ve niteliksel\niceliksel bir risk degerlendirmesi uygulanmistir. Bu
caligma ile birlikte yazilim projelerinde ortaya ¢ikan riskler ve bu risklerin belirlenmesi
hakkinda isletmelere yardimeci olmak hedeflenmistir. Risk kontrol siireglerinin

degerlendirilmesi i¢in ise daha fazla calisma yapilmasi gerekmektedir [82].

Yontar ve Ersoz (2019), calismada tarim makine sanayi sektoriinde faaliyet gosteren bir
firma Ornegi ilizerinden ERP uygulamalarinin kullanimi ele alinmistir. Bu sektordeki
firmalarin iirlin gesitliliginin genis olmasi, liretim yogunlugunun mevsimsel degisiklikler
gostermesi ve stok oranlarinin diizensiz olmasi gibi sorunlarimin planlama siireclerinde
aksakliklara sebep oldugu belirtilmistir. Bu nedenle, ERP sisteminin bu firma igin
uyarlanmasi ve lirlinlerin sisteme entegre edilmesi asamasinda sistem analizi yapilmis ve
iiriinlerin  6zellestirilmesi icin caligmalar gergeklestirilmistir. Uriinlerin 6zellikleri ve
kategorileri incelenerek, bu bilgilerin ERP sistemine akilli kodlama ile entegre edildigi ifade
edilmistir. Hammadde, yar1 mamul, mamul ve malzemeleri karakteristik 6zellikleri yapilan

modellemede dikkate alinmistir [83].

Asan ve Aygin (2020), calismada ERP sisteminin se¢iminde dikkat edilen kriterler Best-

Worst methodu ile isin kompedani kisilerin goriisleri alinarak degerlendirilmistir. Yapilan
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caligma sonucunda 6nem derecesi en yiiksek kriter olarak fonksiyonellik, 6nem derecesi en

az olan kriter olarakta marka imaj1 sonucuna varilmistir [84].

Issa ve Qutaishat (2020), calismada ERP ve CRM sistemleri arasindaki entegrasyonun
Urdiin otomobil sirketlerinin organizasyonel performansi iizerinde diizenleyici etkisinin
incelemesi amaglanmistir. Amaclh 6rneklem teknigi ile segilen 6rneklemde yapilan anket
caligmasi sonuglar1 SPSS programi yardimiyla degerlendirilmistir. Arastirmadan elde edilen
sonuglar dogrultusunda, Urdiin otomobil sirketlerinde kurumsal performans iizerinde
ERP\CRM sistemlerinin ve bu sistemler arasi entegrasyonunun istatistiksel olarak anlaml
bir etkisi oldugu ortaya konmustur. Ek olarak, kurumsal performans iizerinde de ERP ve
CRM sistemleri arasindaki sistem entegrasyonunun diizenleyici bir etkisi oldugu ancak
istatistiksel olarak anlamli olmadig1 sonucuna varilmistir. Urdiinlii otomobil sirketlerinin
ERP ve CRM sistemlerinin uygulanmasini1 daha da gelistirmesi ve her iki sistem bilgisini

kurumsal performansi artiracak sekilde entegre etmesi Onerilmistir [85].

Kumar ve ark. (2020), calismada ¢evik {liretim sistemlerinin basarilt bir sekilde
uygulanmasini etkileyen kritik basar1 faktorlerini belirlemek icin cevik iiretim (AM)
hakkindaki mevcut literatiir taranmustir. 1991'den 2019'a kadar olan ve hakemli dergilerde
yayinlanan 37 ampirik ¢alisma analiz igin listeye alinarak c¢evik iiretim sistemlerinin daha
sorunsuz ve etkili bir sekilde uygulanmasi i¢in kritik faktorleri olusum sikliklarina gore
diizenlemek amaciyla “Pareto Analizi” kullanilmistir. Calisma kendi alaninda bir 6ncii kabul
edilebilir ve ¢evik iiretim sistemlerini kullanmak isteyen isletmeler icin yol haritas1 olmasi

amaglanmistir [86].

Mahmood ve ark. (2020), calisma ERP alanindaki mevcut literatiirii sentezlemek i¢in saygin
dergilerde yaymlanmis olan 103 g¢alismadan 53'lniin elestirel bir incelemesinden
olusmaktadir. Secilen calismalar, ERP uygulamasi sirasinda kii¢lik ve biiyiik kuruluslarin

karsilastigi farkli zorluklari ele almistir [87].

Sayin ve Demirel (2020), calismada gida sektoriinde etkin bir isletmede tedarik zinciri
aktivitelerinde kullanilan bilgi teknolojileri incelenmistir. Calisma neticesinde bu bilgi
teknolojilerinin isletmeye sagladig faydalar ve isletme i¢in yaratti1 sorunlar ele alinarak

firma yoneticilerine dnerilerde bulunulmustur [88].
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Tiana ve Prasetyaningrum (2020), calismada Acc Sampit deposunda bulunan mallarin
fiyatlar1 ve stoklar1 hakkinda bilgi bulmanin zorlugu tanimlandiktan sonra biitiin miisterin

isteklerini karsilayabilen bir CRM sistemi olusturulmustur [89].

Wahidah ve ark. (2020), East Kotawaringin bolgesinde bulunan ‘Babe’ isimli kii¢iik bir
lokantada web tabanli CRM sistemine gegis iizerine bir calisma gerceklestirilmistir. Isletme
gel-al ve telefon ile servis saglamaktadir. Bunun iginde miisteriye Oncelikle satis1 yapilan
yemekler tanitilmakta ve miisterinin talepleri dogrultusunda garson hesab1 olusturmaktadir.
Bu siireclerin azaltilmasi ve her miisteri i¢cin bu agsamalarin tekrardan yasanmamasi i¢in web
tabanli bir menii olusturulmus, miisterilerin tercih edebilecekleri iirlinler ve bu iiriinlerin
fiyatlarin1 gérmeleri saglanmistir. Makalede arastirmanin yontemi, veri toplama asamasi,
sistem tasarim asamasi, program gelistirme asamasi, program deneme asamasi ve uygulama
asamalar1 aciklanmigstir. Gelistirilen uygulama ile birlikte depo yonetimi, maliyet, miisteri

yonetimi gibi agsamalar tek bir yazilim iizerinden kontrol edilebilmistir [90].

Serdarasan ve Ertek (2021), ¢alismada yazilim gelistirme siirecleri deger odakli olarak yalin
ilkeler cergevesinde tanimlanmistir. Bu tanimdan yola ¢ikilarak projeler ikili kiimeleme
sistemiyle siiflandirilmis ve deger akis haritalar c¢izilmistir. Bu sayede tespiti yapilan
israflar ic¢in siire¢ iyilestirmesi tavsiyelerinde bulunulmustur. Yazilim siiregleri igin
cogunlukla liizumsuz kodlama, ihtiyaglarin yeterince giizel tanimlanmamasi, béliimler ve

kullanicilar arasi iletisimsizlik gibi sorunlarin oldugu anlagilmistir [91].

Ozcan (2021), ¢aligmada Istanbul’daki gida lojistigi ve tedarigi yapan firmalarda ¢alisan 474
kisi ile yapilan anketler SPSS programi yardimiyla istatistiksel olarak incelenmistir.
Calismanin amaci, siire¢ yonetimi ve siire¢ iyilestirmenin firmalarin basarimlarina olan
etkisinin degerlendirilmesidir. Yapilan regresyon analizi neticesinde; siire¢ yonetimi ve
stire¢ iyilestirme calismalarinin finansal olmayan basarimlar iizerinde olumlu yonde bir

etkisinin oldugu tespit edilmistir [92].

Er ve Akman (2022), iiretim yapan bir isletmeden elde edilen veriler ile ERP sistemi
icerisinde miisterilere ait satig verileri veri gorsellestirme teknolojisinin yardimiyla gdsterge
panellerine (dashboard) doniistiiriilmiistiir. Bu gorsel verilerin 1s181inda miisteriler arasindaki

iligkiler degerlendirilerek miisteriler hakkinda yorumlar yapilmistir [93].
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4. UYGULAMA

Bu boliimde oncelikli olarak uygulamanin yapildig1 firma hakkinda genel bilgiler verilmis
daha sonrasinda firmanin halihazirda olan isleyisi agiklanmistir. Firmanin iiretim ve satig-
pazarlama siireclerinde yapilan iyilestirmeler ve bu iyilestirmelerin kazanimlari
aciklandiktan sonra yazilim siireclerinde yapilan iyilestirmeler ve bu iyilestirmelerin

kazanimlar1 a¢iklanmustir.
4.1. Uygulama Yapilan Firmanin Tanitimi ve Uygulamanin Amaci

Uygulama yapilan ABC igletmesi, Merkez fabrikast Akyurt’ta olmak {izere Ankara’daki 3
farkli bolgede konuslanmis modern tesislere sahiptir ve gereksinim duyulan asma tavan-
duvar sistemlerini, estetik, islevsel ve siirdiiriilebilir bir diisiince ile karsilamaya
calismaktadir. Isletme, iirettigi genis iiriin yelpazesi ile ihtiya¢ duyulan biitiin performans
beklentilerini de saglamay1 hedeflemektedir. Firma, tirettigi tirlinler ile mimari ve estetik
beklentileri yerine getirirken ayni zamanda yangma dayaniklilik, sismik ve akustik
dayaniklilik gibi bir¢ok ihtiyact da géz oniinde bulundurarak konforlu alanlar yaratmaya

calismaktadir.

Firmanin misyonu modern teknoloji ile donatilmis tesislerde tiim diinyanin kabul
edebilecegi kalitedeki yenilik¢i iiriinler iireterek, sektorde oncii bir firma olmak ve ayni
zamanda bilgi, beceri ve tecriibelerini de miisteri ve diger paydaslari ile paylasarak bir deger
olusturmaktir. Firma bu misyona uygun olarak uluslararas1 arenada teknolojinin gelisim
seyrini devamli olarak takip ederek sahip oldugu tiim siirecleri buna entegre etmeye
calismaktadir. Uretim siireglerinde gerekli olan biitiin teknolojik gelismeleri biinyesinde
bulundurmaya caligsmakta ve teknolojik gelismelerden uzak kalmamak adina sirket icinde ve

disinda gerekli olan tiim teknolojik sistemlere entegre olmak icin ¢aba sarfetmektedir.

30 yili askin bir tiretim gegmisi olan ve 100’1 askin ¢alisani bulunan firma, hem hizmet
verdigi yap1 sektoriinde hem de kendi i¢ isleyisinde gelisen teknolojiye adapte olarak siirekli
ileriye giden ve gelisen modern bir gelecek yaratmak ve sektore deger katmak istemektedir.
Tiim bu hedefler dikkate alinarak ABC isletmesinde boliimler arasi siireglerde iyilestirme
calismas1 uygulanmasina karar verilmistir. Isletme icerisinde bdliimler aras1 mevcut siiregler

belirlenerek, siire¢ akis semalar1 Drawio programinda olusturulmus ve yapilacak iyilestirme
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siireclerinin hangi noktalarda yapilacag: belirlenmistir. isletmedeki béliimler arasi siireg
iyilestirme calismalar1 yonetimden segilen Satig-Pazarlama Miidiirii, Uretim Miidiirii ve
Genel Miidiir ile birlikte yapilmistir. Calismanin tamaminda satig-pazarlama, liretim, satin
alma gibi siireclerin dokundugu tiim departmanlarin ¢alisanlari ile goriisiilerek fikir aligverisi
yapilmis ve biitlin siire¢ bu kisilerden alinan bilgiler 1s18inda yiiriitiilmiistiir. Bu ¢alismanin
esas amact; isletmenin departmanlart arasindaki siireglerin ve siireglerdeki sorunlarin
belirlenerek ERP ve CRM yazilimlar1 kullanilarak siireglerin iyilestirilmesidir. Firmanin
mevcut ve ERP-CRM yazilimlar1 kullanimi1 sonrasinda iyilestirilmis stire¢ akislar: gorsel ve
sirali olarak gdsterilmistir. isletmenin bu sekilde bilisim sistemlerine entegre olmadan &nce
ve sonra olacak sekilde siireclerindeki sorunlar analiz edilerek atil zamanin minimize
edilmesi hedeflenmistir. Olusturulan ekip ile yapilan toplantilar sonrasinda satig-pazarlama
ve iiretim departmanlari arasindaki diyalog arttirilarak sistemsel yavaglik ve hatali {iretim

stirecleri azaltilmistir.

4.2. Uygulama Yapilan Firmada Siireclerin Cizilmesi

ABC firmasinda su anda var olan siiregler Sekil 4.1°de verilmistir. lyilestirmesini yaptigimiz
stiregler satig-pazarlama sorumlularinin miisteri taleplerini dinlemesi ile baslamaktadir.
Satig-pazarlama sorumlular1 miisterilerin taleplerini dinledikten sonra proje bazli iiretim
yaptiklar1 i¢in miisterinin ihtiyac¢lari dogrultusunda daha 6ncesinde iiretilmis 6rnek tirtinleri
baz alarak bir nihai iirlin olusturma ¢alismas1 yapmaktadirlar. Bu siirecte yeni liretilecek iirtin
i¢in kullanilacak hammaddeler ya da yar1 mamuller belirlenmektedir. Uriiniin 6zelliklerine
bakilarak ¢ikarilan taslak ile liretimi yapilacak nihai iiriin i¢in bir fiyatlandirma calismast
yapilmaktadir. Bu fiyatlandirma caligmasinda miisteri sadik miisteri ya da eski miisteri ise
onceden verilen teklifler, eger miisteri yeni miisteri ise de farkli firmalara benzer iiriin i¢in
verilen teklifler degerlendirilmektedir. Olusturulan fiyatlandirma sonrasinda satig sorumlusu
tarafindan miisteri i¢in taslak bir teklif formu olusturulmaktadir. Olusturulan taslak teklif
formu satis sorumlusu tarafindan satis miidiiriine gonderilmektedir. Satis miidiiriiniin
onayina gore taslak teklif iptal edilebilir, yeniden giincellenmesi i¢in satis sorumlusuna geri
gonderilebilir veya kabul edilebilir. Satis miidiirii tarafindan bir teklifin iptal edilmesi
halinde satis siireci sonlanacaktir. Onun disinda giincellemesi yapilan teklifler sonra ya da
direkt olarak onaylanan teklif formlar1 envanter planlama uzmanina yonlendirilerek
depodaki iiriin miktarlari, iretim departmaninin yogunlugu, satin alma biriminden eksik

tirtinler ile satin alma siireglerinin tahmini rakamlarimin belirtilmesi gibi detaylar dikkate
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alinarak bir onay siirecine girmektedir. Envanter planlama uzmani tarafindan teklifin
gerekeeli olarak iptal edilmesi durumunda siire¢ sonlanabilir. Ote yandan, envanter planlama
uzmani teklifi revize edilmesi i¢in tekrar giincelleme siirecine de gonderebilir veya teklifi
onaylayarak tahmini termin siiresi belirleyebilir. Termin siiresi de verilen teklif bu asamadan
sonra satig-pazarlama departmanina iletilmekte ve teklifin miisteriye gonderilmesi
saglanmaktadir. Miisteriye gelen teklif miisteri tarafindan degerlendirilerek iptal edilebilir,
giincelleme talep edilebilir ya da direkt olarak onaylanabilmektedir. Miisterinin teklifi
onaylamas1 durumunda ise teklif iiretim boliimiine iletilmektedir. Uretim sorumlusu
tarafindan iiretim boliimiine iletilen ve miisteri onay1 alan teklifin siparis formunun ERP
sistemine girisi yapilmaktadir. ERP sistemine girilen siparisin kontroliinii yapan satin alma
sorumlusu eger teklif i¢erisinde depoda bulunmayan ve satin alinmasi gereken iirlinler var
ise satin alma teklif formlarin1 olusturmaktadir. Olusturulan miisteri siparisinden ise tiretim
sorumlusu tarafindan is emri olusturulmaktadir. Bundan sonraki siiregler yalnizca ERP
sisteminin iiretim modiilii ile devam edeceginden ve iiretim birimini ilgilendirdiginden is

akis semasinda devam edilmemistir.
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4.2.1. Tedarik is siireclerinin aciklanmasi

1. Siire¢ Sorumlulari: Satig-pazarlama sorumlusu
Stire¢ Boliimii: Satig-pazarlama boliimi
Kullanilan Araglar: Telefon, e-mail, web sitesi, katalog
Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Ms Office)
Stire¢ Aciklama: Miisteri ihtiyag ve isteklerini karsilayacak tirlinlerin gelistirilmesi i¢in

misterinin taleplerinin dinlenmesi

2. Siire¢ Sorumlulari: Satig-pazarlama sorumlusu, satis-pazarlama uzmani, iiretim
sorumlusu
Stire¢ Boliimii: Satig-pazarlama boliimii, tiretim bolimii
Kullanilan Araglar: Telefon, e-mail
Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Ms Office)
Stireg Agiklama: Misteri talepleri dogrultusunda firetilecek iiriinliin projesinde
kullanilacak hammadde ve yar1 mamullerin se¢ilmesi saglanir. Yapilan bu islem iiretim
sorumlusu, satis-pazarlama uzmani, satig-pazarlama sorumlusunun ortak caligsmasi

sonucunda elde edilir.

3. Siire¢ Sorumlulari: Satig-pazarlama sorumlusu, satis-pazarlama uzmani, satis miidiirti
Stire¢ Boliimii: Satis-pazarlama boliimii
Kullanilan Araglar: Telefon, e-mail, Satis teklif formu, katalog
Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Ms Office)
Siire¢ Agiklama: Fiyat olusturma iglemi i¢in yeni miisteri ise daha dnce benzer firmalara
verilen teklifler incelenir eger miisteri eski miisteri ise de miisteriye daha dncesinde
verilen teklifler degerlendirilir. Yapilan degerlendirmeler satig-pazarlama midiird,
satig-pazarlama Ssorumlusu, satis pazarlama uzmani tarafindan degerlendirilerek

sonuclandirilir.

4. Siire¢ Sorumlulari: Satis-pazarlama sorumlusu, satis-pazarlama uzmani, satis midiirii
Stire¢ Boliimii: Satig-pazarlama boliimi
Kullanilan Araglar: Telefon, e-mail, satis teklif formu, katalog
Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Ms Office)

Siire¢c Aciklama: Teklif formu edinilen veriler sonucunda olusturulur.
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Stire¢ Sorumlulari: Satig-pazarlama Sorumlusu, satis-pazarlama uzmani, satis midiirii
Stire¢ Boliimii: Satig-pazarlama boliimii

Kullanilan Araglar: Telefon, e-mail, satis teklif formu, katalog

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Ms Office)

Stire¢ Agiklama: Olusturulan teklif formunun son hali satis miidiiriiniin onayina sunulur.
Satig miidiirii teklif formunu onaylayabilir, revize edilmesini talep edebilir ya da teklifin

iptalini gergeklestirebilir.

Stire¢ Sorumlulari: Satig-pazarlama sorumlusu, envanter planlama uzmani

Stire¢ Boliimii: Stok-depo kontrol boliimii

Kullanilan Araglar: Telefon, e-mail, satis teklif formu

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Ms Office)

Stire¢ Agiklama: Satis miidiirii tarafindan onaylanan teklif formunun son hali envanter
planlama uzmaninin onayina sunulur. Envanter planlama uzmani formu onaylayabilir,

formun revize edilmesini talep edebilir ya da teklifin iptalini gerceklestirebilir.

Stire¢ Sorumlular1: Envanter planlama uzmani

Stire¢ Boliimii: Stok-depo kontrol boliimii

Kullanilan Araglar: Telefon, e-mail, satis teklif formu

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Ms Office)

Siire¢ Agiklama: Envanter planlama uzmani kabul ettigi teklif formuna stok-depo

durumuna gore bir termin siiresi atamasi yapar.

Stire¢ Sorumlular: Satig-pazarlama sorumlusu

Stire¢ Boliimii: Satig-pazarlama boliimii

Kullanilan Araglar: E-mail, satis teklif formu

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Outlook, Ms Office)

Siire¢ Agiklama: Teklif satis pazarlama sorumlusu tarafindan miisteriye e-mail yoluyla

iletilir.

Stire¢ Sorumlular: Satig-pazarlama sorumlusu
Stire¢ Boliimii: Satis-pazarlama boliimii
Kullanilan Araglar: E-mail, satis teklif formu

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Ms Office, Outlook)
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Stire¢ Aciklama: Miisteriye gonderilen teklif miisteri tarafindan reddedilebilir, revize

talep edilebilir ya da onaylanabilir.

Stire¢ Sorumlulari: Satis-pazarlama sorumlusu, Satis-pazarlama uzmani, tiretim
sorumlusu

Stire¢ Boliimii: Satig-pazarlama boliimii, iiretim bolimi

Kullanilan Araglar: E-mail, satis teklif formu

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Ms Office)

Stire¢ Agiklama: Miisteri ve satig-pazarlama departmaninin onayindan gegen satis teklif

formu liretim sorumlusuna iletilir.

Siire¢ Sorumlulari: Uretim boliimii

Siire¢ Béliimii: Uretim sorumlusu

Kullanilan Araglar: Satis teklif formu, ERP programi, miisteri siparis formu

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Ms Office, Netsis)

Siire¢ Agiklama: Uretim sorumlusu onaylanan satis teklif formunu ERP programina

(Netsis) miisteri siparis belgesi olarak kaydini gerceklestirir.

Siire¢ Sorumlulari: Satin alma boliimii

Stire¢ Boliimii: Satin alma sorumlusu

Kullanilan Araglar: Miisteri siparis formu, ERP Programi, satin alma teklif formu
Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Netsis)

Siire¢ Aciklama: Miisteri siparis formuna uygun olarak ERP sisteminde satin alma teklif
formlar1 olusturulur. Satin alma departmani satin alma teklif formlarin1 olusturduktan

sonra satin alma siirecini baglatir.

Siire¢ Sorumlulari: Satin alma boliimii

Siirec Boliimii: Uretim sorumlusu

Kullanilan Araglar: Miisteri siparis formu, ERP programu, i emri formu

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Netsis)

Siire¢ Agiklama: Uretim sorumlusu tarafindan miisteri siparis formundan ERP sistemi

tizerinden is emri formu olusturulur.
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4.3. Uretim ve Satis-Pazarlama Béliimleri Arasi Siireclerin Tyilestirilmesi

Satis-pazarlama ekibinin miisteri taleplerini dinlemesi ile baglayan ve {iretim boliimiinde is
emrinin olusturulmasina kadar gecen tiim siirecleri kapsayan is siirecleri belirlenerek bu
stireglerde karsilasilan problemler tespit edilmis ve bu problemlerin {izerinde bazi siire¢

iyilestirme teknikleri kullanilmugtir.
4.3.1. Beyin firtinasi uygulamasi

Satig-pazarlamadan is emri olusturma asamasina kadar olan siiregler i¢in Satis-Pazarlama
Miidiirii, Satis-Pazarlama Uzmanlari, Satis-Pazarlama Sorumlulari, Envanter Planlama
Sorumlusu, Uretim Sorumlusu, Depo Sorumlusu, Satin alma Sorumlusu ve Fabrika Miidiirii
gibi silireclerde aktif gorev alan herkes ile goriisiilerek bir silire¢ iyilestirme ekibi
kurulmustur. Siire¢ iyilestirme ekibine her boliimden bir temsilci se¢ilmistir. Olusturulan
stire¢ iyilestirme ekibi ile biitiin siirecler tek tek tartisilmis ve siiregler lizerinde yapilacak
faaliyetler konusunda fikir aligverisi yapilmistir. Siire¢ iyilestirme ekibi ile yapilan
toplantilar sirasinda siire¢ paydaslarinin 6zgiir bir bigimde siiregler ile ilgili goriislerini
sunmalar1 saglanmistir. Yapilan toplantilarda var olan siireclerin acgiklanmasi ve is akis
semasinin olusturulmasinda beyin firtinasi teknigi kullanilmistir. Yapilan tiim toplantilar
rapor tutanaklar ile birlikte kayit altina alinmustir. Is akis siireglerinde belirlenen tiim
stireclerin aksayan yonlerinin temini i¢in siire¢ iyilestirme toplantilarinda belirlenen konular
iizerinde detayl bir sekilde tartigsmalar gerceklestirilmistir. Siire¢ iyilestirme ekibindekiler
stirecler ile ilgili diger departmanlar (bilisim sistemleri, muhasebe ve satin alma boliimleri

vb.) ile de istisare ederek planlanan toplantilar i¢in 6n ¢calisma yapmislardir.

Siireg 1yilestirme ekibinden beyin firtinast dogrultusunda ¢ikan fikirler; isletmenin satis ve
pazarlama siire¢lerinin hem takip ve raporlama kolayligi sebebiyle hem de {iiretim
departmani ile iletisimin kolaylasmasi i¢in bir CRM programina gecis yapilmasidir. Bu
stirecin daha verimli olmasi i¢inse ERP-CRM yazilimlarinin entegre olarak kullanilmasi

gerekmektedir.
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4.3.2. Balik kil¢1g1 uygulamasi

ABC firmasinda, satig-pazarlama siireclerinde meydana gelen sorunlar ile ilgili olarak balik
kilgig1r teknigi kullanilarak, Sekil 4.2.°deki gibi problemlerin nedenlerinden sablon
olusturulmustur. Ilk énce balik kilg1g1 teknigi kullanilarak satis-pazarlama siiregleri satis
taleplerinin alinmasindan tiretim departmaninda is emirlerinin olugturulmasina kadar gecen

stire degerlendirilmistir.

MUSTERI PERSONEL
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Fiyat Anlasmazliklar Zaman Yinetimi Sorunlar, =
—_— =
Art Niyetli Davramislar ==
——— —
o an

Yetki Sorunlari —
7z =
—_
Z N
Raporrlama Zorluklar Onay Gecikmes =N
—_— —_ N~
Kontrolsiiz Milsteri Portfoyii e -
§ : e = =
—— o = o
T ——— iletisimSorunlary - =

Standardizayon Saglamada Zorlu —

MATERYAL YONTEM

Sekil 4.2. ABC firmasinda iiretim ve satig-pazarlama departmanlari arasi siireg iyilestirme
icin olusturulan balik kil¢ig1 diyagrami

Satig-pazarlama silirecinin uzun olmasi firma icin 1iyilestirilmesi gereken Onemli
sorunlardandir. Mevcut slirecin uzamasina sebep olan sorunlar balik kil¢ig1 diyagraminda
gosterilmistir. Diyagrama bakildiginda siirecin uzamasinin en énemli nedeni personel ile
ilgili olanlardir. Bu sebeple personelin siirece miidahalesi en aza indirgenmek istenmistir.
Personelin siirecin akisina en az miidahale edecegi bir sistem kurmak elzem oldugundan
firmanin istekleri dogrultusunda yapilan degerlendirmeler ile LogoCRM programi satin
alinmis ve iiretim departmaninda kullanilan ERP yazilimi olan Netsis programai ile entegre

olacak sekilde ozellestirilmistir.

Birgok CRM programi alternatifi igerisinde LogoCRM'in segilme sebeplerinden en

onemlileri sunlar olarak belirlenmistir.;

e [ 0goCRM programinin web ara yiizlii olmasi,
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e Outlook entegrasyonunun olmasi sebebiyle miisteri mail trafiginin tek ekrandan yonetim
kolayligini saglamasi,

e ihtiyaca 6zel rapor ve dashboard tasarim olanaklarinin olmast,

e Netsis ile entegrasyonunun kolayligi,

® Ara yiiz 6zellestirmelerinin yapilabilmesi,

e Kabul edilebilir diizeyde lisans ve destek fiyatlandirmasina sahip olmasi en 6nemli

etkenler arasinda sayilabilir.

LogoCRM sistemine gegis ile birlikte personelin bilgi eksikliginden, art niyetli
davraniglarindan ya da istem dis1 hatalarindan kaynaklanan sorunlar minimize edilmistir.
Biitiin kullanicilar verilere tek bir sistem {lizerinden ulasabilmektedirler, sistem icerisinde
iriinler ve miisteriler ile ilgili sabit kartlara gerekli tiim bilgiler (resimler, l¢ii, grup bilgileri
vb.) detayli olarak girilmektedir. Ayrica kullanicilarin yaptiklar iglemler sistem igerisindeki
“Kullanict Giinliikleri” alanindan gegmise yonelik olarak izlenebilmektedir. Kullanicilarin
sistem igerisinden siiregler ile ilgili hatirlatmalar olusturabilmeleri sayesinde istem dist

olarak gerceklesebilen isleyis aksakliklarinin oniine gegilmistir.

Gorevler -

£ Gorevler Eislemler = Toordndmler = Q? | /O|

BASLANGIC TARIHI BITMES] GEREKEN TARIH TAMAMLANMA YU ZDESI FiRMa DURUM ATANAN

10.09.2023 00:00 . ED ZILE DEVLET HASTANESI K Baska bir kullanici bekleniyor MUSTAFA D

14.04.2023 12:31 ANKARS BASKENT UNIVERSITE: « Tamamland:

Resim 4.1. LogoCRM yazilimi gérevler ekran goriintiisii

Atanan gorevler 1lgili kullanic1 ya da kullanicilara Resim 4.1°de gosterildigi gibi bildiri
seklinde iletilebilir. Tlgili kullanicilar sisteme girdiklerinde kendilerine iletilen bildiriler ana
sayfalarina diiger. Istenirse “Bildiriler” sekmesinden okunmus ve okunmamus bildirileri

izleyebilirler.

Balik kil¢ig1 diyagrami kontrol edildiginde bir diger dnemli sorunun hali hazirda kullanilan
yontem sebebiyle gergeklestigi agiktir. Bu sebeple departman isleyis yontemi CRM
yazilimina gegisle birlikte neredeyse tamamen degismistir. CRM sistemi ile birlikte siirecin
hangi asamada oldugu, silirec sorumlusu ya da sorumlularmin kimler oldugu

goriilebildiginden siire¢ takipleri kolaylagmistir. Olusturulan gorev ya da tekliflerin
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icerisinde  anlik  mesajlasma  yapilabilmesi, ilgili  e-postalarin  siiregler ile
iligkilendirilebilmesi, siiregler ile ilgili dnemli notlarin eklenebilmesi ve siirecin belirli
etiketler ile gruplanabilmesi sayesinde iletisim problemleri 6nemli dl¢lide azaltilmistir. Daha

oncesinde yasanan telefon ve e-mail trafigi en aza inmis siirecler standart bir zeminde

ilerlemeye baglamistir.

Resim 4.2. Logocrm teklif onay durumunun teklif icerisinden izlenmesine 6rnek ekran
gosterimi

Onay siireclerinde yasanan gecikmeler sebebiyle, CRM sistemine gecis ile sistem iginde
coklu onay tanimlamasi yapilmis zamandan ve is giiclinden tasarruf saglanmistir. Resim

4.2°de goriildiigi tizere son onay durumlari teklif ekranlari igerisinden izlenebilmektedir.

Resim 4.3. Logocrm teklif onay durumunun teklif liste goriinimde izlenmesine 6rnek ekran
gosterimi

Satig-pazarlama departmanindaki veriler CRM sisteminin kullanimi ile birlikte tek bir veri
tabaninda tutulmaya baslanmis, veri kayiplar1 minimize edilerek miisteri portfoy bilgisi gibi
bilgilerde satis pazarlama uzmanlarinin tekelinden kurtulunmustur. Potansiyel miisteri ve
sadik miisteri ayrimlar1 daha net ve saglikli yapilabiliyor oldugu icin fiyatlandirmalarda

yasanan zaman kaybi1 azaltilmistir. Biitlin verilerin tek bir veri tabaninda tutulmasi sayesinde
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raporlamalar sistem i¢erisinden hizli bir sekilde yapilabilir hale gelmis, is giicli ve zamandan
tasarruf edilmistir. Resim 4.3’de goriildiigii tizere teklif onay durumlar ile ilgili hizh

raporlama direk arayiiz ekranindan alinabilmektedir.

4.4, Siirec Tyilestirmesi Sonras1 Kazamimlar

Firmanin ERP-CRM entegrasyonu sonrasinda iyilestirilen siire¢leri i¢in is siirecleri yeniden
cizilmistir. LogoCRM programi Logo Netsis ile entegre kullanima uygun olacak sekilde
firma i¢in uyarlanmistir. Firmanin bilgisayarh sistemlere ge¢mesi ile birlikte siireglerindeki

iic asama komple kaldirilmis, ayrica bazi siiregler i¢inde zamandan tasarruf saglanmustir.

Firma CRM sistemini kullanmaya basladiktan sonra satis temsilcilerinin verilere daha rahat
ulagmas1 sayesinde miisterinin stok kalemlerinin belirlenmesi ve fiyatlandirma agsamalarinda
zamandan ve is gliciinden tasarruf edilmesi saglanmistir. CRM sisteminden ge¢mise yonelik
olusturulan teklifler istenilen kriterler ile raporlanarak gerekli bilgiler kolaylikla satis

sorumlular tarafindan goriilebilmektedir.

Iki asamali onay siireci ise CRM sistemi sayesinde tek asamaya cekilmis, sistem iizerinden
olusturulan teklif, yapilan tanimlamalar ile otomatik olarak satis miidiiriine ve envanter
planlama sorumlusuna diismektedir. Bu asamada idari birim tarafindan belirtilen bir diger
talep ise termin siiresinin belirlenmesi adiminin envanter planlama uzmanindan alinarak
satig sorumlularina verilmesidir. Bu sayede hem satis sorumlular1 verdikleri tekliflere daha
hakim olabilecek hem de miisteri taleplerinin dinlendigi ve miisteriye nihai iiriin ile ilgili
bilgilendirmelerin yapildig1 yiiz yiize goriismelerde proje omiirlerini daha dogru bir sekilde
aktarabileceklerdir. Bu sebeple bu adim kaldirilarak teklif olusturma adiminin igine dahil
edilmis daha sonraki onay siirecinde envanter planlama uzmanina sadece onaya sunulacaktir.
Ayrica teklifler CRM sistemi sayesinde herkesin gorebilecegi feed-backlere acik

oldugundan siire¢ daha da hizlanacaktir.

CRM sistemine gecisten onceki teklif olusturma i¢ siireglerinde teklif departman iginde
onaylandiktan sonra satis sorumlusuna son hali gonderilmekte ve son haline gore satis
sorumlusu teklif formunu revize ederek miisteriye mail yolu ile iletmekteydi. Bu asamada
firmanin satig sorumlularina tanidiklari zaman ortalama olarak 1 giin olarak belirlenmisti.

CRM sisteminin kullanilmaya baglanmasi ile birlikte yapilan diizenlemelerin hep sistemdeki
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ayni belge iizerinde olmasi, otomatik dizayn sablonunun bulunmasi ve sistem igerisinden
taniml1 mail sablonu ile gonderimin yapilabilmesi sayesinde siire¢ 1-2 saatlik bir adima

doniismiistir.

Teklif en son olarak iiretim boliimiine gonderildikten sonra tiretim sorumlusu tarafindan ERP
sistemine girilmekteydi bu asamada ERP-CRM entegrasyonu sayesinde ¢o6ziilmiis, CRM
tarafinda teklifin durumunun sadece satigsa ¢evrilmesi ile otomatiklestirilmistir. Bu sayede
iiretim sorumlusu stoklar1 kalem kalem sisteme girme silirecinden kurtulmustur. Ayrica daha
oncesinde firmada yasanan iiretim sorumlusu ile satis sorumlularinin aralarindaki
iletisimsizlik nedeniyle hatali stok girisi ve bunun sonucunda hatali {iriin iiretimi gibi
sorunlarin dniine gecilmistir. Sekil 4.3 de ABC firmasi iiretim-satis pazarlama boliimleri

tyilestirilmis is akis semasi1 verilmistir.
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4.4.1. Tedarik is siireclerinin aciklanmasi

1. Siire¢ Sorumlulari: Satig-pazarlama sorumlusu
Stire¢ Boliimii: Satig-pazarlama boliimi
Kullanilan Araglar: Telefon, e-mail, web sitesi, katalog
Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Ms Office)
Siire¢ Agiklama: Miisteri ihtiyag ve isteklerini karsilayacak iirlinlerin gelistirilmesi i¢in

miisterinin taleplerinin dinlenilir.

2. Siire¢ Sorumlulari: Satig-pazarlama sorumlusu, satis-pazarlama uzmani, iiretim
sorumlusu
Stire¢ Boliimii: Satig-pazarlama boliimii, tiretim bolimii
Kullanilan Araclar: CRM, satis teklif formu
Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (LogoCRM)
Stire¢ Aciklama: Miisteri talepleri dogrultusunda iiretilecek iiriiniin projesinde kullanilacak
hammadde ve yar1 mamullerin segilerek crm sisteminde teklif formunun taslagi olusturulur.
Satis-pazarlama sorumlusu, satig-pazarlama uzmani ve iiretim sorumlusu sistem tizerinden teklif
formundaki hammadde ve mamullerin dogrulugunu kontrol edebilirler, sistem iizerinden
iyilestirmeler ve diizeltmeler yapabilir, sistemin anlik mesajlasma kismindan bilgi paylagiminda

bulunabilirler.

3. Siire¢ Sorumlulari: Satig-pazarlama sorumlusu, satis-pazarlama uzmani, satis miidiirii
Stire¢ Boliimii: Satig-pazarlama boliimii
Kullanilan Araglar: CRM, Satis teklif formu
Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (LogoCRM)
Stire¢ Aciklama: Fiyat olusturma islemi i¢in yeni miisteri ise daha 6nce benzer firmalara
verilen teklifler eger miisteri eski miisteri ise de miisteriye daha Oncesinde verilen
teklifler CRM programi igerisindeki veriler dogrultusunda degerlendirilir. Yapilan
degerlendirmeler satis-pazarlama miidiirii, satig-pazarlama sorumlusu, satis pazarlama

uzman tarafindan degerlendirilerek sonuglandirilir.

4. Siire¢ Sorumlulart: Satig-pazarlama sorumlusu, satis-pazarlama uzmani, satis miidiiri,
Siire¢ Boliimii: Satis-pazarlama boliimii

Kullanilan Araglar: CRM, Satis teklif formu
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Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (LogoCRM)

Siire¢ Agiklama: Satig teklif formu CRM sistemi igerisinde son haline getirilir.

Siire¢ Sorumlulari: Satig-pazarlama sorumlusu, satigs-pazarlama uzmani, satig miidiirii
Siire¢ Boliimii: Satig-pazarlama boliimii

Kullanilan Araglar: CRM, Satis teklif formu

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (LogoCRM)

Stireg Aciklama: Olusturulan teklif formu otomatik olarak CRM sisteminde onaya
diiser. Satis midiirti teklif formunu onaylayabilir, revize edilmesini talep edebilir ya da
teklifin iptalini gergeklestirebilir. Envanter planlama uzmani teklif formunu
onaylayabilir, revize edilmesini talep edebilir ya da teklifin iptalini gerg¢eklestirebilir.
Ayrica envanter planlama uzmani ya da satis miidiirii bu siire¢te herhangi bir verinin
(termin siiresinin glincellenmesi vb) kendisi de giincelleme yapabilir. Sistem tarafindan

yapilan revizyonlar diger kullanicilar tarafindan goriiliir.

Stire¢ Sorumlulari: Satig-pazarlama sorumlusu

Siire¢ Boliimii: Satis-pazarlama boliimii

Kullanilan Araglar: E-mail, Satis teklif formu, CRM

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (LogoCRM, Outlook)

Siire¢ Aciklama: Teklif satis pazarlama sorumlusu tarafindan miisteriye CRM sistemi

icerisinden e-mail yoluyla iletilir.

Siire¢ Sorumlular: Satig-pazarlama sorumlusu

Siire¢ Boliimii: Satis-pazarlama boliimii

Kullanilan Araglar: E-mail, satis teklif formu

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Outlook)

Stireg Acgiklama: Miisteriye gonderilen teklif miisteri tarafindan reddedilebilir, revize

talep edilebilir ya da onaylanabilir.

Siire¢ Sorumlular: Satig-pazarlama sorumlusu, iiretim sorumlusu
Stire¢ Boliimii: Satig-pazarlama boliimi, tiretim bolimii

Kullanilan Araglar: CRM, Satis teklif formu

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (LogoCRM, Netsis)
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Siire¢c Agiklama: Miisteri ve satig-pazarlama departmaninin onayindan gegen satis teklif
formu sistem {izerinden tipi ‘satis’ yapildiginda ERP sistemine otomatik olarak miisteri

siparis formu olarak diiser.

Siire¢ Sorumlulari: Satin alma boliimii

Stire¢ Boliimii: Satin alma sorumlusu

Kullanilan Araglar: Miisteri siparis formu, ERP programi, Satin alma teklif formu
Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Netsis)

Siire¢ Agiklama: Miisteri siparis formuna uygun olarak ERP sisteminde satin alma teklif
formlar1 olusturulur. Satin alma departmani satin alma teklif formlarini olusturduktan

sonra satin alma siirecini baslatir.

Siire¢ Sorumlulari: Satin alma boliimii

Siire¢ Bolimii: Uretim sorumlusu

Kullanilan Araglar: Miisteri siparis formu, ERP programa, is emri formu

Dokiiman veya Belgenin Kayit Yeri: Bilgisayar (Netsis)

Siire¢ Agiklama: Uretim sorumlusu tarafindan miisteri siparis formundan ERP sistemi

tizerinden is emri formu olusturulur.

Cizelge 4.1°de yapilan iyilestirmeler sonrasi kazanimlar detayli olarak gdsterilmistir.

Cizelge 4.1. ABC firmasinda siire¢ iyilestirmesi kazanimlar1

Mevcut Siire¢ | Yeni Siire¢ | Mevcut Tyilestirilmis

islem No islem No Siire Siire Siirec lyilestirmesi Aciklamast

Talep icin stok kalemlerinin
belirlenmesinde ve fiyat olusturma
islemlerinde CRM iizerinde stok
2,3 2,3 5 giin 3 giin bilgilerine ve daha 6ncesinde
verilen fiyat bilgilerine ulagim
kolaylastig1 i¢in bu adimlarda
zaman tasarrufu saglanmustir.

Firmanin en biiyiik sorunlarindan
birinin teklif olusturulduktan sonra
iki agsamal1 bir onay siirecine
girmesi oldugu tespit edilmistir.
5,6,7 5 4 giin 1 glin CRM sisteminin kullanimu ile
birlikte iki agamali onay siireci
sistem iizerinden otomatik olarak
satis miidiiriine ve envanter
planlama uzmanina diismektedir.
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Cizelge 4.1. (devam) ABC firmasinda siire¢ iyilestirmesi kazanimlar1

Termin siiresi atamasi ise envanter
planlama uzmanindan alinarak
satig pazarlama sorumlularina
atanmugtir. Satig-pazarlama
sorumlularin verdigi termin siiresi
de onay agamasinda envanter
planlama uzmani tarafindan

5,6,7 5 4 giin 1 giin kontrol edilmekte ve gerekli
diizenlemeler sistemden
yapildiktan sonra onaylanmaktadir.
Bu sekilde siireclerde zaman
tasarrufuna gidilmis ve satis-
pazarlama sorumlularinin
sorumluluklarinda olan teklife
hakimiyetleri arttirtlmistir.

Teklifin miisteriye gonderim
asamasinda iyilestirme yapilmistir.
Satig-pazarlama sorumlular teklifi
miigteriye gondermeden 6nce
gerekli diizenlemeleri MS Office
programlarinda manuel olarak
gerceklestirmektelerken CRM
sistemi sayesinde bu siire¢ sistem
icine gdmiilen dizaynlar ile
kisaltilmis, sistem arayiiziinden
mail gonderimi yapilabilmesi ile
hizlandirilmstir.

8 6 1 giin 1-2 saat

Teklifin iiretim boliimiine
gonderilerek iiretim sorumlusu
tarafindan sisteme girilmesi
asamasi ERP-CRM entegrasyonu
sayesinde otomatiklestirilerek tek
bir adim olarak birlestirilmis ve ig
yiikii azaltilarak siire¢ i¢in zaman
tasarrufu saglanmistir. Teklifin
ERP’de siparis formuna donligmesi
icin bu agamada CRM igerisinden
‘sat1s” durumuna g¢evrilmesi
yeterlidir.

10,11 8 1 giin 1dk

4.5. Yazilim Siireclerinin iyilestirilmesi

Isletmenin satig-pazarlama ve {iretim béliimleri birbirleri ile entegre olmalarina ragmen,
isletmedeki ¢alisanlar ile yapilan goriismeler ile firmanin ERP-CRM entegrasyonu sonrast

bazi uyarlamalar yapilmistir.
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Isletmenin ERP-CRM sistemlerini entegre olarak kullanmasi sonrasinda siireglerde
iyilestirmeler yapilmis olsa da satig-pazarlama ve iiretim departmanlarinda ¢alisan ve sistemi
kullanan kullanicilar ile yapilan goriismelerde departmanlar arasi bazi sorunlar oldugu
anlasilmistir. Bu sebeple departman yoneticileri ve sistem kullanicilari ile yapilan toplantilar
sonrasinda sistemin sorunlari tespit edilerek balik kil¢ig1 teknigi kullanilarak Sekil 4.4’de ki
balik kil¢1g1 diyagrami olusturulmustur.

Yapilan toplantilar sonucunda olusturulan sablona bakildiginda en fazla problemin hala
personel kaynakli oldugu goriilmiis bu sorunu ortadan kaldirmak i¢in de kullanicilarin

sisteme en az miidahil oldugu bir diizene gegilmesi hedeflenmistir.

ERP ve CRM sistemlerinde yapilan ve agiklanan calismalar 1s18inda siireclerde asagidaki

tyilestirmeler saglanmistir;

e Akilli kodlama ¢alismalart ile birlikte satis temsilcilerinin stoklar yeterince tanimamalari
sebebiyle, stok kart1 hatasi igeren teklif sayis1 takip eden ay igerisinde %100 oraninda
azalmistir.

e Satig-pazarlama sorumlularina yoneticilerinin talepleri dogrultusunda yapilan rol
atamalari ile sorumlu kullanicilarin ekranlarindaki veri karmasiklig1 azaltilmistir.

e Sevk edilebilir stok miktarmin anlik takibinin CRM sistemi icerisinde yapilabilmesi ile
ilk tahmini termin siiresi verme islemini yapan satig-pazarlama uzmanlarinin siirece
hakimiyetleri artirilmis ve onayda yasanan zaman kaybinin dniine gecilmistir.

e Kullanici dostu arayiiz 6zellestirmeleri ile kullanicilar i¢in sade ve kullanimi kolay bir
uygulama ekrani olusturulmasi amaglanmistir.

e Kullanict dostu arayiiz 6zellestirmelerinde liriinlerin otomatik olarak birimlerine gore
ekran paylasimlari degistirilerek kullanici hatalarinin 6niine ge¢gmek hedeflenmistir.
Kullanicilarin hatali birim girmeleri sebebiyle olusan hatalarda yapilan iyilestirmeleri
takip eden ay icerisinde %100 oraninda bir azalma s6z konusudur.

e ERP-CRM sabit kart senkronizasyon islemi i¢in zamanlanmig gorev tanimlamasi
yapilarak siire¢ kullanici insiyatifinden alinmis, bu sayede yasanan aksakliklar minimize
edilerek zaman tasarrufu saglanmstir.

e Raporlarin kullanicilar tarafindan karmasik bulunmasi sebebiyle kullanicilar ig¢in

dashboard ekranlar1 tasarlanarak raporlara gorsellik kazandirilmigtir.
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e Firmada kullanilan LogoCRM sistemi web tabanli bir servistir. Fakat kullanicilar bu
servisi kullanirken internet baglantis1 sorunlart ve bilgisayardan kaynakli teknik
problemlerle karsilastiklarindan olduk¢a zaman kaybi1 yasamaktaydilar. Bu zaman
kayiplarinin minimize edilmesi i¢in, LogoCRM uygulamasi kullanicilarin telefonlarina

indirilmis ve gerekli egitimler araciligiyla iyi bir kullanici deneyimi elde etmeleri

-
saglanmistir.
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Sekil 4.4. ABC firmasinda yazilim siireclerinin iyilestirmesi i¢in olusturulan balik kilgigi
diyagrami

4.5.1. Akilh kodlama ¢alismalar:

Uretim ile satis-pazarlama béliimleri arasinda en sik yasanan sorunlardan biri yapilan
goriismelerde anlasildigi izere satis-pazarlama boliimii ¢alisanlari ile liretim boliimiiniindeki
calisanlarin ~ stoklar1 aym1  sekilde adlandirmamalaridir.  Yani  satig-pazarlama
departmanindaki ¢alisanlarin ERP’de acilan stoklarin kodlarina hakim olmadiklarindan ve
aktif olarak liretim asamalarinda bulunmadiklarindan &tiirii stoklar1 taniyamiyorlardi, bu
sorunda bu iki departman arasinda iletisim sorunlarina sebep oluyordu. Buna bir ¢6ziim
olarak, stok kartlar1 agilirken akilli kodlama sistemine geg¢ilmesi ve stoklarin ortak bir
algoritma ile kodlanarak biitiin kullanicilarin kodu okuyabilmesi saglanmistir. Olusturulan
"Akilli Kod" sistemi ile stok sabit kartlarindaki stok kodlarinin (daha 6nce belirlenmis olan
bir sablona gore) program tarafindan {iretilmesi ve bu sayede kodlarda bir standardizasyon

saglanmaya caligilmistir.
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Olusturulan akilli kodlama sisteminde asagidaki hususlara dikkat edilmistir:

e Stok kodlarin1 kullanacak her kullanici i¢in 6nem arz eden minimum bilgi kodlama
icerigine dahil edilmistir.

e Kodlamadaki bilgiler daima ayni siralamada olacak bi¢cimde sekillendirilmistir.

e Yaratilan kodlamada atlanmasi istenen bilgi kirilimi ‘@’ isareti kullanilarak o kirilimin o
kod dahilinde olmadig1 belirtilmistir.

e Yaratilan kodlamada bilgi kirilimlari (.), (-), (/) gibi isaretler ile ayrilmistir.

e Yaratilan kodlamada verilen bilgiler olabildigince basit ve anlasilabilir yapilmaya

caligilmistir [1].

Isletmenin iiretim béliimiinde ¢alisan ve ERP sistemine kodlar1 agan kisiler ile goriisiilerek
iriinler hakkinda detayl bilgiler alinmistir. Bu sebeple ilk olarak iiriinler hammadde, yar1
mamul ve mamul olarak iice ayrilmistir. Isletmede hammaddeler neredeyse higbir zaman,
yart mamullerde ¢cogu zaman satis1 yapilmayan stoklar olmasina ragmen biitiin stoklar
istisnalar hari¢ olacak sekilde akilli kodlama sistemine dahil edilmistir. Bunun sebebi

isletmenin stok sisteminde bir biitlinliik saglanmasinin istenmesidir.

Hammaddeler icin olusturulan kodlama calismalari

Isletmede hammadde olarak boya, ahsap, al¢i, metal ve kumas vb. iiriinler asma tavan
tiretiminde kullanilmaktadir. Oncelikle firmada yapilan galisma ile stok kodlarma bakildig

zaman okunmasi istenen kod 6zellikleri belirlenmistir.

Asama 1: Hammaddelerin Ozelliklerinin Tayin Edilmesi

Akilli kodlama i¢in belirlenen 6zellikler sunlardir:

Hammaddelerin ana sinifi (ahsap, ambalaj vs.)
Hammaddelerin modeli
Hammaddelerin renk 6zellikleri

Hammaddelerin ebat bilgisi

Asama 2: Belirlenen Akilli Kodlama Ozelliklerinin Harf ve Alfabe ile Tanimlanmasi
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Ilk olarak hammadde stogunun hammadde oldugunun anlasilabilmesi amaciyla akilli

kodlama sistemi ‘HM’ ile baglayacaktir.

Akilli kodlama sisteminde, stogun hammadde oldugu belirtildikten sonra ikincil katmanda
hammaddelerin ana siniflandirma bilgileri gosterilmistir. Cizelge 4.2°de bazi1 ana

siiflandirma bilgileri bulunmaktadir.

Cizelge 4.2. Hammadde ana siiflandirma ve kisaltmalari igin 6rnekler

Hammadde Ana Simiflandirmasi Kisaltma
MDL METAL MM
MDL ALCI MC
ALCI PLAKA CP
KUMAS KM
MDL SFTB MS
MDL AHSAP MA
TUTKAL TT
TASIYICI TS
MALZEME ML
DOGRU METAL DM
AMBALAJ AB
AKSESUAR AK
OZEL 0z
KASET KS
AHSAP AH
ASTAR AS

Olusturulan akilli kodlama sisteminde iki kelime igeren kisaltmalarda ‘M’ harfi her daim
metali, ‘A’ harfi her daim ahsabi, ‘C’ harfi her daim alciyr temsil edecek sekilde

belirlenmistir.

Ugiincii katmanda hammaddelerin model 6zellikleri gosterilmektedir. Model dzellikleri igin

kullanilan bazi kisaltmalar Cizelge 4.3’de gosterilmistir.
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Cizelge 4.3. Hammadde model 6zellikleri ve kisaltmalari igin 6rnekler

Hammadde Model Ozellikleri Kisaltma
RULO RL
LEVHA Lv
CLIP-IN CL
AHSAP BAFFLE AB
BAFFLE BF
SEPERATOR SP
KUMAS KM

Dordiincii katmanda stogun rengini belirten bilgiler bulunmaktadir. Hammaddelerin bazilar
RAL renk kartelasina dahil olan iiriinlerden olusmaktadir. Koleksiyonunda 200'den fazla
renk tonu bulunduran RAL ilk olarak Alman Kalite Giivencesi ve Etiketleme Enstitiisii'niin
bir yan kurulusu tarafindan 1927°’de yaymlanmistir [20]. Eger hammadde RAL renk
kartelasina dahil ise karsilik gelen RAL kodu belirtilmelidir. Fakat hammadde bu kartelaya
dahil degil (ceviz, bambu gibi ahsap {iriinler vs.) ise ilk {i¢ sessiz harf kullanilarak rengin
kisaltmast yapilmalidir. Rengin sessiz harf sayisi iicten az ise dnce var olan sessiz harfler
yazilmali, sessiz harflerden sonra ilk gelen sesli harf ile devam edilmelidir. Eger renk
tonlarmin birden fazla kelime ile belirtilmesi gerekiyorsa, kelimelerin bas harfleri
yazildiktan sonra esas vurgulanmak istenen rengin sessiz harfleri eklenmelidir. Ayrica
isletme i¢in 6nemli olan stogun mat ya da yar1 mat olmasi gibi 6zelliklerinin belirtilmesi igin

‘Y’ ve ‘M’ harfleri kullanilacaktir.

Cizelge 4.4. Hammadde renk 6zellikleri ve kisaltmalari i¢in 6rnekler

Hammadde Renk Ozelligi Kisaltma
AKCAAGAC AKC
CEVIZ Ccvz
SIYAH SYH
BEYAZ BYZ
KIRAZ KRZ
WENGE WNG
BAMBU BMB
FINDIK FND
MESE MSE
KAYIN KYN
JOTUN KREM JTK
PULVER PLV
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Cizelge 4.4’de baz1 renklerin kisaltma bilgileri bulunmaktadir. Akilli kodlamada

hammaddelerin en son boyut, ¢ap veya uzunluk degerleri eklenmelidir.

Asama 3: Hammaddelerin belirtilen bu 6zelliklere gore akilli kod sistemine entegre edilmesi

HM }—| MM

Lv

NTR

7501300

‘ » Hammaddelerin Ebat Bilgisi

» Hammaddelerin Renk Bilgisi

» Hammaddelerin Model Bilgisi

y Hammaddelerin Ana Simflandirma Bilgisi

> Hammadde

Kodun okunusu: MDL metalden yapilmis levha seklinde naturel renkli 750 x 130 mm

ebatlarinda hammadde

Yarimamuller icin olusturulan kodlama calismalari

Asama 1: Yar1 Mamullerin Ozelliklerinin Tayin Edilmesi

Akilli kodlama i¢in belirlenen 6zellikler sunlardir:

0]
0]
0]
0]
0]
0]

Yart mamullerin model bilgisi

Yar1 mamullerin renk bilgisi

Yar1 mamullerin bordiir bilgileri

Yar1 mamullerin ebat bilgileri

Yar1 mamullerin perforasyon bilgileri

Yart mamullerin anasinifi (ahsap, ambalaj vs.)

Asama 2: Belirlenen Siniflandirma Ozelliklerinin Harf ve Alfabe ile Tanimlanmasi

Oncelikli olarak kullanilan yart mamuliin belirtilmesi amaciyla “YM’ kodu gosterimde yer

alacaktir.
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Ikinci olarak yar1 mamullerin ana siniflandirma bilgileri bulunacaktir. Cizelge 4.5’de bazi

ana siiflandirma bilgileri bulunmaktadir.

Cizelge 4.5, Yart mamul ana simiflandirma ve kisaltmalari i¢in 6rnekler

Yart Mamul Ana Smiflandirmast Kisaltma
MDL METAL MM
MDL ALCI MC
BOYA BY
KUMAS KM
MDL SFTB MS
MDL AHSAP MA
TUTKAL TT
TASIYICI TS
MALZEME ML
DOGRU METAL DM
AMBALAJ AB
AKSESUAR AK
OZEL 0z
KASET KS
AHSAP AH

Yaratilan kodlamada iki kelimelik kisaltmalarda ikinci ‘M’ harfi her zaman metali, ikinci
‘A’ harfi her zaman ahsabi, ikinci ‘C’ harfi her zaman algiy1r temsil edecek sekilde

belirlenmistir.

Uciincii katmanda yar1 mamullerin model &zellikleri bulunacaktir. Bunun i¢in kullanilan

bazi1 kisaltmalar Cizelge 4.6’de gosterilmistir.

Cizelge 4.6. Yart mamul model 6zellikleri ve kisaltmalari i¢in 6rnekler

Yar1 Mamul Model Ozellikleri Kisaltma
HOOK-ON HKO
CLIP-IN CLI
BAFFLE KAPAK BFK
AHSAP CITA AHC
T-24 TASIYICI 24S
FMX TASIYICI FMX
KENAR PROFILI KNP
FMX-5 PANEL FMP




74

Cizelge 4.6. (devam) Yar1 mamul model 6zellikleri ve kisaltmalari i¢in 6rnekler

OTURMALI OTR

T-15 SARKMALI 15S
HOOK-ON KORIDOR HOK
AYDINLATMA KUTUSU AYK
OTURMALI KORIDOR OTK
CLIP-IN KORIDOR CIK
RINGS RNG

LAMBRI LMB
HOOK-ON PLANK HOP
SARKMALI SRK
AHSAP TASIYICI AHT
DEKUPE AHSAP DKA
BANDRASTER BND

T-24 SARKMALI 245
HOOK-ON TASIYICI HOT
PETEK PTK
EGRISEL HOOK-ON KORIDOR EHK

Doérdiincti katmanda iiriinlin rengini belirten bilgiler bulunacaktir. Hammaddeler ile ayni

sekilde gruplama yapildig1 i¢in burada tekrar edilmemistir.

Besinci katmanda yar1 mamullerin perforasyon 6zellikleri bulunacaktir. Metal hammaddeler
fabrika sartlarinda bazi islemlerden gegirilir, bunlardan en onemlisi perforasyondur [21].
Uretim sirasinda cesitli delik yapilariyla birlikte perfore iiriinler iiretilir. Uretilen iiriiniin
kullanilacag1 alana gore ya da miisterinin talebine gore perforasyon c¢esitleri farklilik
gostermektedir. Perfore iirlinlerde sadece delik olmas1 gerektigi diisliniilse bile bazen istek
dahilinde kabartma veya gomme yontemi ile de tasarimlar olusturulabilmektedir (Resim

4.4). Bu sebeple asma tavanlar i¢in perforasyon bilgisi ¢ok biiyiik nem arz etmektedir.
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Resim 4.4. Ornek tam bordiir ile kare ve yuvarlak perforasyon gosterimi [22]

Bu asamada {irlinlerin en ¢ok kullanilan perforasyon sekillerinin agagidaki gibi ilk harfleri
alinmasi kararlastirilmistir. Sekli temsil eden ilk harften sonra ise perforasyon sekli ile ilgili
ebat bilgileri yazilacaktir. Eger perforasyon seklinin ilk harfi daha dnce baska bir sekil i¢in
kullanilmig ise daha sonra gelen sessiz harfi ile adlandirilmistir. Cizelge 4.7°de bazi yari

mamul perforasyon sekilleri ve kisaltma bilgileri verilmistir.

Cizelge 4.7. Yar1t mamul perforasyon sekilleri ve kisaltmalari i¢in 6rnekler

Yar1 Mamul Perforasyon Sekilleri Kisaltma
SIRALI S
DAGINIK
DUZ
YUVARLAK
KARE
DIAMOND
OZEL
OSMANLI
UCGEN

GO |O|IZ | X|<|O|®

Isletmede hammadde olarak boya, ahsap, al¢i, metal ve kumas vb. iiriinler asma tavan
tiretiminde kullanilmaktadir. Oncelikle firmada yapilan galisma ile stok kodlarina bakildig

zaman okunmasi istenen kod 6zellikleri belirlenmistir.

Yedinci katmanda tirlinlerin bordiir 6zelliklerinden bahsedilmektedir. Perforasyon islemi
yapilan tavanlarin kenarliklarinda perforasyon deliklerinin bitigini yani bitme seklini ifade
etmektedir. Bu alanda eger standart bordiir bitisi kullanilacaksa ‘T’ kullanilmayacaksa

iirlinlin kenarindan birakilacak 6l¢ii yazilmalidir.
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Kullanilan yar1 mamullerin en son boyutlar1 ¢cap ve uzunluk degerleri dikkate alinarak

eklenecektir.

Asama 3: Yar1 Mamullerin 6zelliklerinin bir araya getirilerek akilli kodun olusturulmasi

M }—{ MM HOT 9010 Y25 T B00X400

Yar1 Mamullerin Ebat Bilgisi

Yar1 Mamullerin Bordiir Bilgisi

Yar1 Mamullerin Perforasyon Bilgisi

v

Yar1 Mamullerin Renk Bilgisi

v

Yar1 Mamullerin Model Bilgisi

v

Yar1 Mamullerin Ana Siiflandirma Bilgisi

A J

Yar1 Mamul

v

Kodun okunusu: MDL Metalden yapilmis Ral 9010 Renkli 2.5 mm c¢apli yuvarlak

perforasyona sahip tam bordiir 600 x 400 ebatlarinda Hook-On Tasiyicili asma tavan yari

mamuli

Mamuller icin olusturulan kodlama calismalari

Firmada asma tavan ve akustik ahsap tavan gibi tiriinler tiretilmektedir. Yapilan ¢aligmalarda
firma nihai {irtinlerinde bilinmesinin elzem oldugu diisiintilen kriterler incelenerek bir akill

kodlama mantig1 gelistirilmistir.

Asama 1: Mamullerin Ozelliklerinin Belirlenmesi

Akilli kodlama esnasinda dikkat edilen tipik 6zellikler sunlardir:

0 Mamullerin ana siniflandirma bilgisi (ahsap, ambala;j vs.)
0 Mamullerin model bilgisi
o Mamullerin rengi

o Mamullerin perforasyon bilgileri
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0 Mamullerin bordiir bilgileri

0 Mamullerin ebat bilgileri

Asama 2: Belirlenen Siniflandirma Ozelliklerinin Harf ve Alfabe ile Tanimlanmasi

Oncelikli olarak kullanilan mamuliin belirtilmesi amaciyla ‘M’ kodu gosterimde yer
alacaktir. Ikinci olarak mamullerin ana siniflandirma bilgileri bulunacaktir. Cizelge 4.8’de

mamul ana siniflandirma 6zellikleri i¢in kullanilan bazi kisaltmalar gosterilmistir.

Cizelge 4.8. Mamul ana siniflandirma 6zellikleri ve kisaltmalari i¢in rnekler

Mamul Ana Smiflandirma Kisaltma
MDL METAL MM
AKSESUAR AK
MDL AHSAP MA
TASIYICI TA
MESH ME
DOGRU METAL DM
LAMBRI AHSAP LA
AHSAP AH
PETEK PE
MDL ALCI MC
KUMAS KU
TAMALCI TC
OZEL 0z
TUTKAL TU

Yapilan ana simiflandirma isleminde genel olarak bu kodlamalar kullanilmaktadir. Burada
dikkat edilmesi gereken unsur kisaltmalarin belirli bir algoritmaya oturtulmasidir.
Hammaddelerin kodlamasinda da oldugu gibi 6rnek vermek gerekirse kodlamada her zaman

ikinci ‘C” harfi algry1, ikinci ‘M’ metali, ikinci ‘A’ ise ahsab1 temsil etmektedir.

Ugiincii katmanda mamullerin model dzellikleri bulunacaktir. Bunun igin kullanilan bazi

kisaltmalar Cizelge 4.9°de gosterilmistir.



78

Cizelge 4.9. Mamul model 6zellikleri ve kisaltmalari i¢in 6rnekler

Mamul Model Ozellikleri Kisaltma

HOOK-ON HKO
CLIP-IN CLI
BAFFLE KAPAK BFK
KUTU PROFIL KTP
AHSAP CITA AHC
T-24 TASIYICI 24T
FMX TASIYICI FMX
KENAR PROFILI KNP
FMX-5 PANEL FMP
OTURMALI OTR

T-15 SARKMALI 158
HOOK-ON KORIDOR HOK
AYDINLATMA KUTUSU AYK
OTURMALI KORIDOR OTK
CLIP-IN KORIDOR CIK
RINGS RNG
LAMBRI LMB
HOOK-ON PLANK HOP
SARKMALI SRK
AHSAP TASIYICI AHT
DEKUPE AHSAP DKA
BANDRASTER BND
T-24 SARKMALI 24S
HOOK-ON TASIYICI HOT
PETEK PTK
EGRISEL HOOK-ON KORIDOR EHK

Dordiincii katmanda iiriiniin rengini belirten bilgiler bulunacaktir. Eger var ise mamuliin
RAL kodu yoksa da mamuliin renginin kisaltmasi bu alanda belirtilmelidir. Renklerin
kisaltmalar1 hammaddelerin kisaltma algoritmasina uygun olarak yapilmistir. Mamullerde
birden fazla renk tonu bir arada kullanilabilmektedir, bu sebeple aralarina ‘+’ konarak
kisaltma devam ettirilmistir. Cizelge 4.10°da ¢cogunlukla kullanilan baz1 mamul renklerinin

kisaltmalar1 verilmistir.



Cizelge 4.10. Mamul renk ozellikleri ve kisaltmalar1 i¢in drnekler

Mamul Renk Ozellikleri Kisaltma
STARWOOD BUTE BEYAZ SBBYZ
ALPI FREZE MESE+PEK MAT CiLA AFMS+MC
ALPI FREZE MESE+RENKLI CILA AFMS+RC
ALPi FREZE MESE AFMS
KOYU KIRAZ KKRZ
TEAK TEA
HAM HAM
KASTAMONU ENTEGRE A387 MILAS KEM+A387
KASTAMONU ENTEGRE A353 TEAK KETEA+A387

Besinci katmanda mamullerin perforasyon oOzellikleri bulunacaktir. Bu asamada yari
mamuller i¢in olusturulan algoritmanin aynis1 kullanilmistir. Sekli temsil eden ilk harften

sonra ise perforasyon sekli ile ilgili ebat bilgilerinin yazilmasi kararlastirilmistir. Kullanilan

baz1 perforasyon sekillerinin kisaltmalar1 Cizelge 4.11°de verilmistir.

Cizelge 4.11. Mamul perforasyon sekilleri ve kisaltmalari igin drnekler

Mamul Perforasyon Sekilleri

Kisaltma

SIRALI

S

DAGINIK

DUZ

YUVARLAK

KARE

DIAMOND

OZEL

OSMANLI

UCGEN

GO |G| XR|KX|O|®

Altinc1 katmanda {riinlerin bordiir 6zelliklerinden bahsedilmektedir. Yar1 mamuller i¢in

yaratilan bordiir algoritmasinin aynis1 kullanilmaktadir.

Kullanilan mamullerin en son olarak boyutlari, cap ve uzunluk degerleri dikkate alinarak

eklenecektir.
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M }—{ MM HOT 9010 Y35 T 1000X1000

y Mamullerin Ebat Bilgisi

Mamullerin Bordiir Bilgisi

Mamullerin Perforasvon Bilgisi

v

Mamullerin Renk Bilgisi

v

Mamullerin Model Bilgisi

v

Mamullerin Ana Smiflandirma Bilgisi

w

Mamul

v

Kodun okunusu: MDL Metalden yapilmigs Ral 9010 Renkli 3.5mm ¢apli yuvarlak

perforasyona sahip tam bordiir 1000 x 1000 ebatlarinda Hook-On Tasiyicili asma tavan

mamuli

4.5.2. Firmadaki satis temsilcilerine rol atamalar: yapilmasi

Firma yoneticileri ile yapilan goriismelerde, satig-pazarlama departmaninin aslinda kendi
icinde yurti¢i satislar ve yurtdisi satiglar olarak kismen ayrildigi belirlenmistir. Sistem
iizerinden departmandaki biitiin kullanicilarin yurtigi ve yurtdisi satis tekliflerini gdrebilmesi
hem yoneticiler tarafindan fiyat politikalarinin denetlenmesine olanak vermesi sebebiyle
hem de satig-pazarlama sorumlularinin ekranlarini kalabaliklastirmasi sebebiyle istenmeyen
bir durumdur. Bu sebeple sistem de CRM rol tanimlamalarinda kullanic1 bazinda kayit
gorme Ozelligi tanimlanmistir. Sistemdeki roller meniisiine girilerek firma ve teklif rolleri
cogaltilmis, yeni bir ad verilerek bir rol olusturulmustur. Olusturulan rol ile kullanicilarin
sadece kendilerinin girdikleri kayitlar okuma ve diizenleme yapabilmeleri amaciyla okuma
ve yazma izinleri kaldirtlmistir. Tanimlanan kriter dahilindeki kullanicilarin kayitlart
okuyabilmeleri icin ise ‘Nesne izinleri’ secilerek ‘Yeni Nesne Islem izinleri’ butonu ile
kriter ekleme penceresinde sadece Okuma ve Yazma izinleri tanimlanmistir (Resim4.5). Bu
ekran1 kapattiktan sonra gelen ekranda bastaki onay kutusu secilerek diizelt butonuyla tanimi1

yapilmak istenen kod yazilmis ve kullanicilara istenen roller atanmistir [23].
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Tiir Islemleri Izinleri Tamam Vazgeg

[ Uye izinleri B Nesne Izinleri

i) Disa aktar

KRITER OKUMA YAZMA siL GORUNTULE ST KAYNAGI

[Satis temsilcisi Kullanicilar][[0id] Esit CurrentUserld()] [ ] Goriintiile 'Firma' sinifindan tiretildi

LKayit @ v skt v € 1 v

Resim 4.5. Kullanicilarin yalnizca tanimlanan role atanan satis temsilcilerine ait carileri
gorilip islem yapabildikleri rol tanimlamasina 6rnek ekran paylagimi

4.5.3. Sevk edilebilir stok miktarmin anlik takibinin saglanmasi

Firmanin en biiyilik sorunlarindan bir tanesi de satig temsilcilerinin stok durumunu bilmemesi
sebebiyle olusturulan tekliflerin teslim siirelerinde sikint1 yasanmasidir. Satis temsilcileri
Netsis’te bulunan mevcut stok miktarlarint LogoCRM ile Netsis entegrasyonu sonrasi takip

edebilmektedirler.

ERP lirlinl depolara gére kalanlar
600x600x9,5 mm Oturm...

B00X600x3,5 mm Oturmali, RAL 9016 Renk, Algi Plaka
4.842,00

0,00
4.342,00

K
Kl
R

HU

DEPOSU

23 SARTLI KABUL DEFO

Resim 4.6. LogoCRM igerisinde Netsis depolarina gore fiili stok sayilarinin ekran goriiniimii

LogoCRM igerisinden Netsis tarafindaki Uriinlerin depolara gore fiili stok sayilari
goriilebiliyor olmasina ragmen (Resim 4.6’da gosterildigi gibi) miisterinin talebi sevk
edilebilir stok miktarin1 da gorebilmektir. Bunun sebebi satis elemanlarinin siparis
asamasinda bekleyen stok miktarlarini1 da burada depo bakiyelerine dahil olarak gérmeleri
sebebiyle miisterilere saglikli bir termin siiresi verememesidir. Netsis’te siparisten stok
ayrilarak islem yapilmadigi i¢in siparis asamasinda olan iirlinlerin genel bakiyesinin

hesaplandig1 bir view (_yds sipayri1) olusturulmustur. Bu viewin de siparis kalemlerinin
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tutuldugu TBLSIPATRA tablosundan irsaliyeye doniismemis stok miktarlar1 kiimiilatif

olarak hesaplanmuistir.

Bir baska view’de ( sevkedilebilirstok) ise stoklarin toplam miktarlarinin tutuldugu
TBLSTOKPH tablosundan agikta kalan siparis bakiyeleri ¢ikartilarak sevk edilebilir stok
miktart bulunmustur. Bu alanda kisit olarak depo kodu=’0’ sec¢ilmistir. Bunun sebebi
toplam bakiyelerin depolar bazinda ayr1 ayri tutuldugu gibi biitiin depolar1 kapsayacak
sekilde toplam bakiyenin ‘0’ numarali hayali depoda tutulmasidir. Bizim i¢in bu asamada

depolar bazinda sevk edilebilir stok miktarlart 6nemli degildir.

Bundan sonraki agamada elde ettigimiz son view’in (_sevkedilebilirstok) de bulunan sevk
edilebilir stok bakiyelerinin LogoCRM arayiiziine teklif tirinleri eklenirken iiriin bazinda
satig temsilcileri tarafinda goriilebiliyor olmasi gerekmektedir. Bu asamada teklif iiriinleri
ekranina yeni bir bakiye alan1 tanimlanabilecegi gibi, var olan alanlardan kullanilmadig:
diistiniilen bir alan segilerek bu islem icin diizenlenmesi tercih edilebilir. Calisma igerisinde
sevk edilebilir stok miktarlari i¢in stok kartlarinin igerisine ekstra alanlardan bir ekstra alan

tanimlamasi yapilmistir.

e CBiLiRMikTaR | Esemer || Yesringmier - v @ veni Elstrasian m
AL . | sevk epiLeeiin mikTar |

Aktif | swstor |

<

-

Resim 4.7. Sevk edilebilir stok miktar1 i¢in LogoCRM’de ekstra alan tanimlama ekraninin
gosterimi

Resim 4.7°da da gosterildigi gibi tanimlanan alan LogoCRM veri tabaninda ‘MT_Product’
tablosunda ‘SVKSTOK” kolonunda tutulmaktadir bunun i¢in bir update ciimlesi yazilarak
alanlar eslestirilmistir. Netsis veri taban1 ile LogoCRM veri taban1 arasinda dil uyumsuzlugu

sebebiyle ‘COLLATE’ komutu kullanilmistir.
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Yapilan tanimlamalar sonrasi alanin giivenilirligi rastgele segilen bir stok iizerinden test

edilmistir.
(80M K20y Y e Lol rim0 a9 1y STOK [ ACKLAMA

Resim 4.8. LogoCRM tiizerinden rastgele segilen bir stok igin sevk edilebilir stok miktarinin
gosterimi

Resim 4.8’te goriildiigi tizere LogoCRM sisteminde secilen rastgele bir iiriiniin ERP fiili

stok miktar1 sifir olmasina ragmen sevk edilebilir stok miktar1 ‘-8’ goziikmektedir.

L Stok Hareketleri Dékiimii

DE BDE BEEE B DEEsE & RF
A B C D E F

G H | J K L

Stok Kodu |M-9376 |Olgii Birimi |AD

Stok Adi | 240X70 mm, AL, 0.6mm, Troyaline Kapak, Ahsap Gorunumli TEAK (TCR-AD-10 003) (Yatay Baffle)

Tarih Fig No |Tip Fiyat |Giren Miktar Giren Tutar |(Cikan Miktar |[Cikan Tutar |[Kalan Miktar |[Kalan Tutar Agiklama Depo
0,000 0,00 0,000 0,00 0,000 0,00

el TSI

Resim 4.9. Netsis’te se¢ilen stogun hareket dokiimii raporu

Resim 4.9’da goriildiigli iizere netsis sisteminden cekilen raporlarda {riiniin hareket

dokiimiinde bakiyesi ‘0’ goziikmektedir.

L Mal Bazinda Miisteri / Satiai Raporu ( m-9376 )

2 BE @8dsE & DEQAE 204
A B

C D E F
Stok Kodu Stok Adi Cari Kodu Cari Isim Siparig Miktar Teslim Miktan
M-9376 240%70 mm, AL, 0.6mm, Troyaline Kapak, Ahgap Garunimli TEAK (TCR-AD-10 003) (Yatay Baffle) | 120-10-03642 BAREKS POLIETILEN FILM EKSTRUZYON SAN.TIC.AS. 8,000 0,000
Bakiye Miktan 0,000 Toplam 8,000 0,000

1
2
3
1
5
6

Resim 4.10. Segilen stogun Netsis’te mal detayli siparis raporu

Buna ragmen Resim 4.10°da goriildiigii iizere Netsis’ten cekilen mal detayli siparis
raporunda ise ayni1 stok i¢in teslim edilmeyi bekleyen 8 adet siparis bulunmaktadir. Bu da

sistemimizin glivenilirligini dogrulamaktadir.

Yapilan kontrollerde siirecin dogrulugu ile ilgili bir sikinti olmadigi anlasilmistir fakat

siirecin siirekli aktif olarak degisen verilerden olugmasi sebebiyle olusturulan her siparis
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sonrast ‘MT_Product’ tablosunun yukarida yazilan update’e uygun bir sekilde revize

edilebilmesi icin bir trigger yazilmistir.

4.5.4, Kullanici dostu arayiiz 6zellestirmeleri

Firmanin bir diger problemi ise satig temsilcilerinin iirlinlerin teknik 6zelliklerini ¢ok rahat
okuyamamalar1 sebebiyle {iriinlerin tekliflerini girerken yasadiklari sorunlarin daha
kullanimi kolay ve 6zellestirilmis ekranlar ile ¢oziilmesidir. Bunun i¢in 6ncelikli olarak satis
temsilcilerinin talepleri dogrultusunda LogoCRM arayliziinde bulunan alanlar kullanim
kolayliklarma gore once sekillendirilmis sonrasinda ise kullanilmayan alanlar ekran

arayliziinden temizlenmistir.

ABC firmasinda iriinlerin satiglart ‘adet’ ve ‘metre’ olmak iizere iki birim {izerinden
ilerlemektedir. Bu sebeple satis temsilcilerinin hata yapma ihtimallerinin azaltilmasi
amactyla ara yiiziin segilen iiriiniin birimine gore 6zellestirilmesi talep edilmistir. Uriinler
ERP tarafinda agilmakta ve birim ozellikleri o asamada girildikten sonra direk CRM
sistemine entegre edilmektedir. Bu sebeple iiriinlerin hangi 6l¢ii birimi ile satiginin yapildigi
baz1 durumlarda satis temsilcileri tarafindan karistirilabilmektedir. Bu kisimda hatanin en
aza indirgenebilmesi icin ERP’den gelen {iriinlerin 6l¢ii birimleri baz alinarak arayiizde ona
gore Ozellestirmeleri yapilmistir. Bunun i¢in dncelikle veri tabaninda {iriin kartlarinin 6l¢ii
birimlerinin tutuldugu tablolar bulunmus ve buradan alinan veriye gore bir trigger yazilarak
{iriin kart icerisinde secilen ‘Uriin Kategorisi-01” alanina otomatik olarak adetli iiriinler i¢in

‘adet” metreli yani metrekareli satis1 olan iiriinler i¢cin ‘M2’ yazilmasi saglanmistir (Resim

4.11).
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Resim 4.11. LogoCRM ekranlarinda iiriin kartlarinda yapilan m2-adet ayrimlarinin iriin
kartlarinda gosterimi

Olusturulan bu algoritma ile segilen teklif iirlinliniin satis birimine gore 6zellestirilen ekran

goriintlisi gelmektedir. Bu ekran 6zellestirmeleri i¢in ModelEditor igerisinden BO Model

alanma girilerek MT Proposal Product alanindan AppereanceRules (goriiniim kurali)

icerisine girilerek kriter tanimlamalar1 ile gerekli kurallar olusturulmustur (Resim 4.12).

=0 Framework =
[~ (-] Language | (Default language) ~| @ Localization | oo ShowLinks s Loaded Modules A% Search [ Show Unusable Data
® apr_DisableEditingFields_Discount < =l 12
# =pr_DisableEditingFields_Surcharge
# =pr_NetDiscountitems Disabled Davranis
@ =pr_UnitConversion_Hide AppearanceltemType ViewItem
@ apr_UnitConversion_Show Context Detailview
' DisableDiscounttineType Criteria [Productoid.ProductCategory01] = 'Adet’
® DisablePriceApplyAddCost
# DisablepecialConsumptionTax Memea
® DisableSpedialConsumptionTaxOnListiew Priority o
W EnableExchangeRateAndCurrency Diger
4 _FrshlevaT P id gizle_adetliiiriin
:gizle Index
# oizle_m2irinler Goriniim
[ ] g(?ﬁel‘,ﬂddfﬁ:lﬂlll,(ﬂw BackColor —
W géster_mairiinler_Copy
' MI0EAOOLOSTTOPE UEs Enabled False
¥ HideSpedialConsumptionTas FontColor —
W HideVariantDescriptionProperties FontStyle Regular
W HideVariantMameProperties visibiity Hide
W tideVariantPropertiss -
W IsReadERPPric .
# ruie_MT_Proposals_Productabroad % Targetitems —Adel;_Boy;_BoyKAdetPrice
# rije MT Proposals Products LC St

Resim 4.12. Model editér ekraninda yapilan 6zellestirmelerden 6rnek gosterimi
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Yapilan bu 6zellestirmeler ile kullanicilarin sectikleri teklif tirlinlerinin birimleri 6zelinde

bir gdriiniim alinmasi saglanmistir.

||| Anabilgiler ~ ¢? Ekstra alanlar ERP B Difer 3¢ Birim Cevrimleri

| ARM BP313051A PRELUDE CROSS TEE 1200mm

IE:UL | | 000 | | | | M

(000 I | [uso v+

Resim 4.13. Birimi metre olarak segilen tirtinlerin {iriin teklifleri ekraninin gériiniimii

Birimi metre olarak segcilen iiriinlerde m? hesaplamasi yapilabilmesi amaciyla kullanici boy
ve adet bilgilerini girmektedir. ‘Boy X Adet’ alani kullanicilar i¢in pasiftir ve otomatik
olarak boy ile adet alanlarma girilen rakamlarin carpim degerini atacak sekilde

ozellestirilmistir (Resim 4.13).

)|l Anabilgiler > Ekstra alanlar ERP B Difier 3 Birim Cevrimleri

(10 (@

‘:EJE | | | [sz v 4 :\

Resim 4.14. Birimi adet olarak se¢ilen iiriinlerin iriin teklifleri ekraninin goriiniimii

Birimi adet olarak secilen iiriinler i¢inde yalnizca miktar alan1 bulunmaktadir (Resim 4.14).

Yapilan bu 6zellestirmeler sonucunda kullanici dostu bir ara yiiz olusturulabilmistir.

4.5.5. Zamanlanmis gorev tanimlamalari

Satig-pazarlama departmaninin stok ve miisteri kartini sistem igerisinde olusturmalari
yonetimin talebi ile engellenmistir. Stok kartlarini yalnizca iiretim ve depo-stok kontrol

departmani; miisteri  kartlarm1  ise muhasebe departmani sistem igerisinde
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olusturabilmektedir. Firma bu sayede miikerrer ve eksik bilgili agilabilecek sabit kartlarin
Online gecebilmektedir. Bu sebeple sabit kartlar yalnizca ERP sistemi igerisinde
olusturularak CRM sistemine aktarilmaktadir, yani sistemde sabit kartlarin aktarimi
ERP’den CRM’e olacak sekilde tek yonliidiir. Akis igerisinde yeni agilan kartlarin
kullanicilar tarafindan aktariminin gecikmesi, unutulmast veya kartlarin revize edilmesi
sonrast CRM sistemine giincel hallerinin senkronize edilmemesi gibi nedenlerden otiirii satis
temsilcilerinin  teklif siireleri uzayabilmektedir. Bunun Oniine gegebilmek icin
senkronizasyon islemleri LogoCRM  sisteminde yapilan tanimlamalar ile

otomatiklestirilmistir (Resim 4.15).

| (x)DENIZ DIKBAYIR 3 | CEM DUKAN X |
Bildirim génderilsin (Web)

Resim 4.15. Yeni agilan miisteri sabit kartlar1 i¢in otomatik gorev olusturma ekrani 6rnek

Tanimlanan otomatik gorevler tanimlamaya uygun olan saatte otomatik olarak c¢alistiktan
sonra belirlenen kullanicilara otomatik bilgilendirme maili atilmaktadir. Bu sayede aktarim

detay raporu ilgili kullanicilar tarafindan izlenebilmektedir.

4.6. Siirec Iyilestirmesi Sonras1 Kazamimlar

Siireg iyilestirmeleri sonrasi elde edilen kazanimlar ile ilgili Cizelge 4.11 olusturulmustur.
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Cizelge 4.12. Yazilim siireg iyilestirmeleri sonrasinda elde edilen kazanimlar

Mevcut Siireg Yeni Siirec Kazanimlar Stireg lyilestirmesi Agiklamasi
Stok  kodlarmin | Akilli stok | Stok kodlarimin hatali | Stok  kodlarmin  {iretim  departmam
iiretim departman1 | kodlarinin girilmesi sebebiyle 1 | tarafindan agilmasi sebebiyle satig
tarafindan olusturulmasi ayda 3 adet hatali | temsilcilerinin stok kodlarina ¢ok hakim
belirlenerek teklif olmamalarindan dolay: satis temsilcileri
acilmasi olusturulmustur. stoklar1 tanimada sikint1 yasayarak hatali

Siirecin iyilestirilmesi | teklifler olusturabilmektedirler. Bir aylik
sonrasi, takip eden | kullanim siiresinde bu sekilde 3 adet
ayda stok kodlarinin | hatali teklif olusturulmus olup onay
hatal1 girilmesi ile | asamasindan geri donmiistiir. Ayrica satis
olusan hatali teklif | temsilcileri de teklif olustururken stok
olmamasi sebebiyle | kodlarini tanimada zorluk yasadiklari i¢in
slirecte %100 | zaman kaybettiklerini iletmistirler. Bu
iyilesme saglanmistir. | sebeple stok kodlar1 i¢in akilli kod
uygulamasma  gegilerek  ortak  bir
olusturulmustur.
Satis Satig Satis temsilcilerinin | Satig  temsilcileri CRM  sistemine
temsilcilerinin temsilcilerine rol | ekrandaki bilgi | kaydedilen biitiin verileri
biitiin verilere | atamalarinin kalabaligr sebebiyle | gorebilmekteydiler bu da temsilcilerin
ulagmasi yapilmasi veri takibi yapmakta | fiyatlandirma c¢aligmalarinda daha g¢ok
zorlanmakta ve | kisit kullanmalarina ve dolayisiyla zaman
zaman kayb1 | kaybetmelerine sebep olmaktaydi. Ayrica
yasanmaktadir. firma yetkililerinin firma i¢i hiyerarsi
Yapilan calisma | sebebiyle yurtigi ve yurtdisi satis
sonras1 fiyatlandirma | temsilcilerinin  birbirlerinin  verdikleri
calismalarinda 3 | fiyatlar1 gormemelerini talep etmeleri
dk’ik  bir zaman | sebebiyle gerekli rol tamimlamalar1 ve
kazanimi oldugu | atamalar1 yapilmistir.
tespit edilmistir.
Sevk edilebilir | Sevk edilebilir | Sevk edilebilir stok | Firma {ist yonetiminin talebiyle termin
stok miktarlarinin | stok miktarlarnin  anlik | siireleri 6ncelikli olarak satig temsilcileri
anlik miktarlarmin goriintiilememesi tarafindan sisteme girilmeye baglanmis
goriintiillenememe | anhik  takibinin | sebebiyle termin | eger hatali ise onay asamasinda envanter
si sebebiyle iiretim | sistem iizerinden | siireleri satis | planlama uzmant tarafindan
departmanindan saglanmasi temsilcileri tarafindan | diizenlenmesi kararlastirilmigtir.  Satig
anlik stok 1 ayda 13 kere hatali | temsilcilerinin  sevk edilebilir  stok
bilgisinin alinmast girilmigtir. ~ Siirecin | miktarin1  sistemden  gdrememeleri
iyilestirilmesi sebebiyle bir ay icerisinde 13 adet hatali
sonrasi, takip eden | termin siiresi vermeleri sonucunda
ayda hatali termin | siiregcte iyilestirmeye giderek, sevk
stiresi girme iglemi 4 | edilebilir  stok  miktarlarinin  anlik

kere
dolayisiyla
%69,2
saglanmustir.

yapilmigtir
siirecte
iyilesme

goriilebilmesi i¢cin CRM ekranina alan
tanimlamas1 yapilmistir. Izleyen ayda
hatali termin siiresi 4’¢ diismiistiir. Bu
sayede envanter planlama uzmaninin
ekstra is yiiki hafifletilmistir.
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Cizelge 4.12. (devam) Yazilim siireg iyilestirmeleri sonrasinda elde edilen kazanimlar

belirlenen kullanicilar
tarafindan
yapiliyordu, bu siireg
otomatiklestirilerek
kullanicilarin - giinliik
ortalama 10 dk’lik is
kayiplari sifira
indirilmistir.

Ara yiizde | Arayiiziin stok | Arayiiz iyilestirmesi | Araylizde satig temsilcilerin  stok
stoklarin birimlerine sayesinde teklif | birimlerini  karigtirmalar1  sebebiyle
birimlerini  satis | uygun bi¢imde | olusturma siiresinde 2 | yaganan  hatalarin  Oniine  gegmek
temsilcilerinin Ozellesmesi  ve | dk’lik  bir kazanim | amaciyla stok  Kartlarinin  igerdigi
belirlemesi, standart ekranda | olmustur. Ayrica | birimlere gore ekranlar 6zellestirilmis ve
standart arayiiziin | kullanilmayan hatal1 birim kodlar1 | kullanic1 hatalar1 sifira indirgenmistir.
kullanilmasi alanlarin sebebiyle 1 ayda 21 | Ayrica arayiiz kullanicilarin talepleri
kaldirilmast, adet hatali  teklif | dinlenerek diizenlenmis ve ergonomik bir
arayliziin olusturulmustur. hale getirilmistir.
kullanim Siirecin iyilestirilmesi
durumuna gore | sonrasi, takip eden
ergonomik  bir | ayda stok birimlerinin
hale getirilmesi | hatali girilmesi ile
olusan hatali teklif
olmamasi sebebiyle
surecte %100
iyilesme saglanmistir.
ERP-CRM ERP-CRM Uretim Stok kartlarin1 {iretim departmaninda
entegrasyonunun | entegrasyon departmaninda  stok | belirlenen kullanici agtiktan sonra, firma
belirlenen isleminin kodlarinin ve | kartlarin1 ise muhasebe departmanindaki
kullanici otomatik muhasebede  firma | kullanici agtiktan sonra entegre ediyordu
tarafindan yapilmasi kartlarinin  agilmasi | bu islem kullanicilarin unutma, islemi geg
yapilmasi sonrasinda yapma  gibi  durumlart  sebebiyle
entegrasyon  islemi | aksamaktaydi. Bu durumda dolayli olarak

satig-pazarlama departmanini
etkilemekteydi. Bu sebeple zamanlanmis
gorev tanimlanarak siire¢
otomatiklestirildi. Islemi yapan
kullanicilarin is yiikii azaltild.
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5. SONUC VE DEGERLENDIRME

Tim isletmelerin ortak amaci, karlarimi maksimize ederek {iretimlerini arttirmaktir.
Giliniimiizdeki gibi rekabetin yogun oldugu bir ortamda biitiin isletmelerin hayatta
kalabilmeleri ve biiyiiyebilmeleri icin teknolojik doniisime ayak uydurmalar
gerekmektedir. Teknolojik gelismelerin igletmelere verimlilik, rekabet avantaji, miisteri
kazanimi ve maliyet tasarrufu sagladigi su gotiirmez bir gercektir. Ancak yeni miisteri
kazanmak giiniimiiz sartlarinda isletmeler igin yeterli degildir. Isletmelerin var olan
miisterilerini ellerinde tutmalart ve onlar1 kaybetmemek igin ¢aba sarf etmeleri
gerekmektedir. Bu da ortaya miisteri sadakati kavramini ¢ikarmistir ve bu kavram igletmeler
icin uzun vadeli karlilig1 arttirir. Miisteriye verilen deger, miisteri memnuniyeti ve iliski
yonetimi gibi faktorler miisteri sadakatini etkileyen unsurlardir. Bu sebeple de isletmelerin
miisterileri ile ilgili topladiklari biitiin veriler ¢ok kiymetlidir. Eldeki verilere dayanarak

cikarilan anlamli bilgiler ile isletmeler pazarlama stratejilerini gelistirebilirler.

Ankara'da asma tavan {iiretimi gergeklestiren ABC firmasimin o6ncelikli olarak satis-
pazarlama siiregleri i semasi olusturularak siire¢ iyilestirme yontemlerinden beyin firtinasi
ve balik kilgig1 metotlart kullanilarak degerlendirilmistir. Yapilan degerlendirmeler
sonucunda siireglerin iyilestirilmesi ig¢in bir miisteri iligkileri yOnetimi yazilimi olan
LogoCRM programi satin alinmig ve siiregler yonetimin talepleri dogrultusunda yazilim
programina uygun olarak revize edilmistir. CRM (Customer Relationship Management),
miisteri iliskilerini yonetmek, miisteri taleplerini takip etmek ve satig-pazarlama siireclerini
optimize etmek i¢in kullanilan bir yazilim sistemidir. Firmaya satin alinan CRM
programinin ERP programi ile entegre olarak ¢alismasina karar verilmistir, bu sayede firma
departmanlar1 arasinda yasanabilecek olumsuzluklarin ¢6ziilmesi ve verilerin tek bir ortak
veri tabaninda saklanmasi amaclanmistir. ERP (Enterprise Resource Planning), isletmelerin
farkli departmanlar1 arasinda bilgi ve veri akisim1 saglamak, kaynaklari yonetmek ve is

stireclerini entegre etmek i¢in kullanilan bir yazilim sistemidir.

ERP ve CRM sistemlerinin entegre kullanilmasi ile birlikte fiyat olusturma islemlerinde
verilere ulagim kolaylastirilmistir. Firmanin iki asamali onay sistemi degistirilip sisteme
entegre edilerek termin siiresi belirleme agsamasi satis temsilcilerine atanmis, bu sayede satis-
pazarlama departmaninin tekliflerdeki etkinligi artirilmistir. Satig-pazarlama departmaninin

kullandig1 dizaynlar sisteme entegre edilerek kullanici hatalari minimize edilmis,
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dizaynlarda bir standart yakalanmistir. Sistemler arasi entegrasyon sonrasi departmanlar

arasi is birligi artirilarak bazi kullanicilarin is yiikii bu sayede azaltilmistir.

Belirli bir kullanim siiresi sonrasinda ise tekrardan kullanicilar ve yonetim ile yapilan
goriismeler neticesinde yazilim siireclerinde de 1iyilestirmelere gidilmistir. Yapilan
goriismeler neticesinde stok kodlarinda akilli kodlama sistemine gegilerek stoklar i¢in ortak
bir dil yaratilmistir. Bu sayede hatali stok girisi minimize edilmistir. Kullanicilara rol
atamalar yapilarak gereksiz bilgi kalabalig1 uzaklastirilmistir. Stok birim kodlarimin hatali
girisleri sebebiyle yasanan aksakliklar i¢in ekranlar ozellestirilmis, LogoCRM araylizii
kullanicilar i¢in ergonomik hale getirilmistir. Gérev zamanlayicist kullanilarak ERP ve
CRM entegrasyonu kullanicilarin insiyatifinden alinmistir. Firmada satis temsilcilerinin
anlik sevk edilebilir stok ve fiili stok miktarlarina erisimleri saglanarak gergekc¢i termin
stireleri ile miisterileri dogru bilgilendirmeleri saglanmistir. Yapilan iyilestirmelerin tamami

ile zaman tasarrufu saglanarak is yiikii azaltilmistir.

Yapilan iyilestirme ¢aligmalari ile, ABC firmasinin liretim ve satig-pazarlama departmanlari
arasinda daha iyi bir koordinasyon saglanmasi hedeflenmistir. Veri ve bilgi akisinin daha
hizli ve dogru bir bicimde gerceklesmesi ile karar alma siirecleri iyilestirilmistir. Miisteri
taleplerine daha hizli yanit verilmesi ile miisteri memnuniyeti arttirilarak misteri sadakati
yiikseltilmis, stok elde bulundurma maliyeti azaltilmis ve siparis gecikmesine bagli olarak
ortaya ¢ikan stok elde bulundurma maliyeti disiiriilmiistiir. Kullanici hatalar1 en aza

indirgenerek hatali liretim maliyeti de sifirlanmigtir.

Isletmenin tiim departmanlarinin ERP ve CRM siireglerine entegrasyonu, is siireclerinin
daha verimli hale gelmesi ve departmanlar arasindaki iletisim problemlerinin ¢6ziilmesi
acisindan 6nemlidir. Bu entegrasyonlar, satin alma, muhasebe ve diger departmanlarin da
yazilim siireclerinden faydalanmasini saglayarak veri paylasimini kolaylastirir ve is akisin
daha uyumlu hale getirir. Ancak bu sayede, satin alma departmani tedarikgilerle daha etkili
iletisim kurabilir, siparis siireclerini hizlandirabilir ve envanter maliyetlerini kontrol altinda
tutabilir. Muhasebe departmaninin entegrasyonu, finansal raporlamay1 hizlandirir, hatalari

azaltir ve finansal verilerin dogrulugunu artirir.

Siire¢ iyilestirme yontemleri, departmanlar arasindaki iletisimi gii¢lendirir ve verimliligi

artirir. Ornegin, is akis siireclerinin gdzden gegirilerek yeniden tasarlanmasi, departmanlar
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arasindaki bilgi akisini ve is birligini iyilestirir. Veri paylasimi i¢in otomatik entegrasyonlar,
manuel veri aktarimlarinin ve hatalarin azalmasini saglar. Ayrica, departmanlar arasinda
stirekli iletisim ve is birligini tesvik etmek icin egitim ve farkindalik programlar1 da
diizenlenebilir. Bu programlar, departmanlarin ERP ve CRM sistemlerini nasil
kullanacaklarin1 ve birbirleriyle nasil etkilesimde bulunacaklarmi 6gretir. Boylelikle,
departmanlar arasinda daha etkili bir ig birligi kiiltiirli olusturulur ve is siiregleri daha verimli
hale gelir. Isletmenin departmanlar aras1 entegrasyonunun saglanmasinin ardindan, is zekas1
¢ozlimleri, insan kaynaklar1 ¢oziimleri (IK), is saghgi ve giivenligi ¢oziimleri (ISG) ve e-

islemler i¢in yazilim paketlerinin satin alinmasi da bir sonraki adim olabilir.
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EK-1. Netsis’te siparisten stok ayrilarak islem yapilmadigi i¢in siparis asamasinda olan
tiriinlerin genel bakiyesinin hesaplandigi ' YDS SIPAYRI view’i olusturulmustur.

CREATE VIEW [dbo].[ YDS_SIPAYRI] AS
SELECT STOK_KODU,
KUMTOP
FROM
(SELECT STOK_KODU,
kumtop
FROM (
(SELECT STHAR_HTUR,
STHAR_FTIRSIP,
STOK_KODU,
FIRMA_DOVTUT,
(SELECT sum(x.sthar_gcmik-FIRMA _DOVTUT)
FROM TBLSIPATRA AS x
WHERE x.STOK_KODU=s.stok_kodu) AS kumtop,
STHAR_GCMIK
FROM TBLSIPATRA AS s
WHERE STHAR_HTUR='h'
AND STHAR_FTIRSIP='6'
GROUP BY STHAR_HTUR,
STHAR_FTIRSIP,
STOK_KODU,
FIRMA DOVTUT,
STHAR_GCMIK-FIRMA _DOVTUT,
STHAR_GCMIK)) AS x) AS KML
GROUP BY STOK_KODU,
Kumtop
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EK-2. Stoklarin toplam miktarlarinin tutuldugu TBLSTOKPH tablosundan agikta kalan
siparis bakiyeleri ¢ikartilarak sevk edilebilir stok miktar1 ' YDS SEVKEDILEBILIR
view’in de bulunmustur.

CREATE VIEW [dbo].[ YDS_SEVKEDILEBILIR] AS
SELECT PH.STOK_KODU,
PH.DEPO_KODU,
PH.TOP_GIRIS_MIK,
PH.TOP_CIKIS_MIK,
YDS.KUMTOP,
(CASE
WHEN YDS.KUMTOP IS NULL THEN PH.TOP_GIRIS_MIK-PH.TOP_CIKIS_MIK
ELSE PH.TOP_GIRIS_MIK-PH.TOP_CIKIS_MIK-YDS.KUMTOP
END) AS SIPAYRIBAK
FROM TBLSTOKPH PH
LEFT JOIN _YDS_SIPAYRI YDS ON PH.STOK_KODU=YDS.STOK_KODU
WHERE ph.depo_kodu="0'

EK-3. ‘SVKSTOK” kolonu ile alanlarin eslestirilmesi i¢in kullanilan update kodu.
UPDATE LOGOCRM.. MT_Product

SET logocrm..MT_Product.SVKSTOK=_YDS_SEVKEDILEBILIR.SIPAYRIBAK
FROM _YDS_SIPAYRIBAK

INNER JOIN LOGOCRM.. MT_Product ON _yds_sipayribak.STOK_KODU= Logocrm..
MT _Product.ProductCode
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