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PERAKENDE SEKTORUNDE STOK SINIFLANDIRMASI VE URUN
YASAM EGRIiSi ANALIZIi

OZET

Gliniimiizde tiikketim aligkanliklarinin ve ekonominin hizli degisimi, rekabet
kosullarinin artmasi perakendecilerin miisteri odakli caligmalarina yol agmustir.
Bununla birlikte miisterilerin beklentileri, talep ettikleri {iriinii uygun yer ve zamanda
perakende magazalarinda bulabilmektir. Perakendeciler bu noktada miisteri talebini
karsilayacak gesit, lokasyon ve hiz kavramlari {izerine yogunlagmaktadir. Miisteriye
daha yakin olmak daha fazla magaza sayisina, miisteri lirlin talebi ise daha fazla ¢eside
neden olmaktadir. Tim bunlar, bir perakendecinin dogru bir tedarik zinciri
yapilanmasini beraberinde getirir.

Dogru bir tedarik zinciri kurgusu iirlin, planlama, tedarik, depolama, dagitim ve satig
unsurlarinin  tiimiinii igerici rol oynamaktadir. Siirdiiriilebilir bir tedarik zinciri
yapilanmasi i¢in tiim faaliyetlerin senkronize, 6l¢iimlenebilir ve esnek olmasi beklenir.
Etkin bir tedarik zinciri olusturmanin ilk kurali, sistemin ana unsuru olan stok
birimlerini tanimaktir. Clinkii stoklar hammadde, yari {iriin veya {iriin olarak; tiretici,
tedarik¢i veya perakendecide olabilir. Tedarik zinciri maliyetlerinin en biiyiik bileseni
olan stoklarin isletme tarafindan ayrintili 6l¢iimlenmesi ve izlenmesi, isletmenin
firmalar arasi rekabet giiclinii arttirir. Stokta tasidigi lirlinlerin ayrintili bilgisine sahip
olan tiim firmalar, varolan sistemdeki iyilestirme olanaklarini ve gelecek yatirimlarini
daha dogru planlayabilir.

Bu c¢alismanin amaci; tedarik zincirinin ana kavrami olan stok birimlerinin kontrol
edilmesini icerir. Faaliyet alanlarina gore isletmelerde farkli sekillerde bulunan stok,
bir perakende firmasinin varligini olusturmasi i¢in gerekli olan ilk yatirim olarak
diigiiniilebilir. Ciinkii perakendeci firmalar, bir {irliniin dogrudan nihai tiiketiciye
sunuldugu isletmelerdir. Bir perakendeci, tiiketicisine sundugu {iriin ¢esitliligi
oOl¢iistinde varligini siirdiirebilir. Miisteri talepleri ve rekabet nedeniyle, perakendeciler
yeni iirlinler sunmaya zorlanirlar ve ayni zamanda eski tirtinleri durdurmak i¢in karar
almak konusunda da isteksiz davranirlar. Tim bu talepler, iiriin yelpazesinin
genislemesine, iirtin Omiirlerinin kisalmasina ve stokta yigilmaya neden olur. Boylece
stok maliyetlerinin buna bagli artisi kaginilmazdir. Kisithh mali kaynaklar iginde
sirketlerin optimal yarari saglayabilmesi i¢in etkin bir stok ve envanter kontrolii
gereklidir.

Bu ¢alismada bir perakende firmasinin incelenen iiriin karmasi stok siniflandirilmast,
iirlin yasam egrisi ve portfoy analizi kavramlari ile incelenerek, atil triinlerin
sistemden cikarilmasi i¢in Oneri isaretlemeler yapilmistir. Giris boliimii sonrasi ikinci
boliimde konu ile ilgili literatiir arastirmasi yapilmistir. Ugilinci boliimde
perakendecilik, perakendeciligin yeri ve magaza tipleri; dordiincii boliimde ise
perakende firmasinda {iriin yonetim bagliklar1 incelenmistir. Besinci boliim stok, stok
tipleri, stok maliyetleri ve stoklarin smiflandirilmasi kavramlarii igerir. Altinci
bolimde ilgili perakende firmasmin envanter kayitlari ve satis verileri ABC/XYZ
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simiflandirmasi, iiriin yasam egrisi ve BCG porftfdy analizi yontemleri ile
incelenmistir. Ulasilan bulgular ile perakendeciye etkin {iriin portfoyli yonetimi i¢in
destek vermek amaclanmuistir.
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STOCK CLASSIFICATION AND PRODUCT LIFE CYCLE ANALYSIS IN
RETAIL SECTOR

SUMMARY

Nowadays, the rapid change of consumption habits and the economy, and the increase
in the competition conditions have led to customer-oriented efforts of retailers. In
addition to that, the expectations of the customers are finding the products in the right
place, at the right time in retail stores. At this point, retailers focus on the concepts of
variety, location and speed to meet customer demand. That, being closer to the
customer leads to more numbers of stores and customers product demand leads to more
variety. All these lead to the establishment of a proper supply chain structure by a
retailer.

An accurate supply chain structure plays an integral role in all the product, planning,
procurement, storage, distribution and sales. All activities are expected to be
synchronized, measurable and flexible for a sustainable supply chain structure. The
first rule of establishing an effective supply chain is to recognize the stock units, which
are the main elements of the system. Because stocks will be raw materials, semi-
finished products or finished goods; the manufacturer, supplier or retailer. The detailed
measurement and follow-up of the inventories, which are the biggest component of the
supply chain costs, increases the competitiveness of the firm. All the companies that
have detailed knowledge of the products, which they carry in stock, can plan the
improvement opportunities in the current system and their future investments more
accurately.

The aim of this study is to control the stock units, which is the main concept of the
supply chain. The stock, which is in different forms in the enterprises according to the
fields of activity, can be considered as the first investment necessary to create the
existence of a retail company. Because retailers are companies where the product is
offered directly to the final consumer. A retailer can survive to the extent of product
variety offered to its consumers. Due to customer demands and competition, retailers
are forced to offer new products and are also reluctant to make decisions to stop old
products. All these demands lead to a widening of the product range, shortening of
product life and accumulation in stock. Thus, the increase in inventory costs is
inevitable. An effective inventory control is required for companies to achieve optimal
benefits in limited financial resources.

In this study, stock classification, product life cycle and portfolio analysis were made
for the product mix of a retail company and suggestions markings were made for the
removal of the inert products from the system.

In the second part of the study, literature research has been carried out in the titles of
classification of stocks, field management and product selection in retail sector,
portfolio contraction and delist concept, and product life cycle. Generally, the
classification of stocks studies includes the multi criteria classification examples
suitable for the working sector. Most of the study is worked on large amount of SKU,
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as supermarket products or pharmacy goods. Field management and product selection
in retail sector studies are especially worked as optimizing problem. They are
concentrated on placing right SKU to right shelf or right category the place for
maximizing margin or sales data. These studies didn’t contain the removing or delist
the SKU’s. Portfolio contraction and delist concept studies are totally concentrated on
portfolio. They include all the SKU data for selecting the most suitable SKU’s for
study sector. Their main aim is marked the removing or delisting SKU’s. Product life
cycle studies examined on life cycle stages and they are focused on what retailer should
do on these stages. The studies encountered in the literature research show how
important the correct stock, right product management and optimizing, is the priority
for each period in each sector group.

The third section includes retailing, aim of retailing, the classification of the retailing,
also current conditions of the retail market on global. Retail means that the sale of
goods to the public in relatively small quantities for use or consumption rather than for
resale. It will be classified as types, sizes, locations, ect. Commonly, they are classified
according to operation methods, like store based and non-store based. Store based
format include all the retail stores like supermarket, hypermarket, discount markets,
etc. Non-store retail organizations focus on establishing direct contact with the
consumer.

The fourth part of the study includes retail product management issues. In this section,
the concepts of category management, in-store space management, supplier
management in relation to inventory and product management, are explained. Product
life cycle and portfolio analysis concepts are emphasized. Category management is the
process of managing retail business that merchandise category outputs rather than the
contribution of individual brands or models. Under category management retailer’s
efforts (promotional, pricing and display) are grouped into categories with the
objectives of measuring their financial and marketing performance separately. Space
management involves the management of a stores physical space inventory. The
importance of managing store floor space, retailers only need to consider the fact that
pay per square meter for the shop space that rent. It would thus be in best interest to
manage it properly and ensure maximum financial return on the space that occupy.
Supplier management refers to all the business processes and activities that deal with
the entire lifecycle of a supplier for an organization. It includes supply chain, product
specifications, logistic and contract management. Product management is an
organizational lifecycle function within a company dealing with the planning,
forecasting, and production, or marketing of a product or products at all stages of the
product lifecycle. Similarly, product lifecycle management (PLM) integrates people,
data, processes and business systems. It also includes pricing, branding, marketing
activities.

In the fifth section, stock which is the main problem of the study, is detailed the subject
of stock, the concepts of stock, stock types, stock criteria and stock costs. Also,
inventory classification control methods are explained as single and multiple criteria.
Stock means that the goods or merchandise kept on the premises of a shop or
warehouse and available for sale or distribution. It will be classified as types, sizes,
color, nature of business. Inventories are also classified as merchandise and
manufacturing inventory. Other such classifications on various bases are goods in
transit, buffer stock, anticipatory stock, decoupling inventory, and cycle inventory.
Inventory costs are all costs associated with ordering, holding and managing the
inventory or stock of an operation or business. These inventory costs include ordering
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costs, holding costs, and shortage costs. Inventory classification control analysis will
be single criteria as ABC, XYZ, VED, GLOF, etc. or it will be controlled with multi
criteria as matrix chart.

The sixth chapter involves working on the data of a large-scale retail company. The
retail company, is a food retail chain spread across the country, serving as
supermarkets, hypermarkets and grocery stores. It manages approximately 50,000
SKU’s of product mix, not only food products but also non-food products. The
company performs category management in order to facilitate the management of
products on SKU basis and to increase customer satisfaction, sales efficiency and
operational efficiency. Store area management in the company is carried out with the
planograms formed by grouping the products with similar category or customer
demand in the same direction for the shelves. In this study firstly all the categories had
been controlled. Then two group categories, which include substitutable SKU’s and
have seasonal effects, are selected for study. These categories are dishwasher
detergents and water- mineral water category groups. Then, group data were analyzed
for 4 years, each SKU entered into stock or sold once during this period was marked
and included in the study. In the study, product groups belonging to selected categories
of retail company were examined by ABC / XYZ stock classification method. Then,
the products in CZ group which are low efficiency, difficult to predict and low
continuity products, is detailed with product life cycle graphs were drawn. The product
life cycle graphs have shown that some products have similar curves. Accordingly,
four groups of products with similar characteristics were separated. These are delisted
products, delist offer products, campaign products, new products and other products.
Delist products are presumed to be product groups which are not actively sold and
stocked by the company, but are not fully out of stock, have not been returned to the
company or returned as per the agreement. Delist offer products have been constantly
fluctuating in their life time but have not achieved large turnover. These products are
taken out of the system; It may be advantageous for the retailer to offer new products
in the areas they occupy. Campaign products; is the group that was purchased and sold
by the company for the campaign period only, not fed with new stock, having low
inventory but intensive sales graph for the period it entered in to sales, and therefore
the demand variability is high. New products are newly listed by the company and
have just entered the product mix. Demand balances did not occur because their time
on the shelf was limited. For this group, which is at the beginning of the product life
cycle, there is no intensive stock in the company shelves. Other products can be
considered as delist products. Demand curves have been variable in all life span.
However, unlike the previous product groups, they had higher turnovers in certain
periods, but they were not followed-up as campaign products. In addition, the products
of the main category were analyzed by BCG portfolio analysis and the inferences were
compared with the life cycle predictions. In the study conducted in the category of
water and mineral waters, it was found that many products belong to the same brand
while forming a delist group of products. In order to measure the relationship of the
products in this class with the existing brand conditions, BCG matrix was applied on
brand basis for water and mineral water class and it was seen that the brand-based
values of the products delist for the relevant period were in the problem group.

As a conclusion, to the advantage of the company; the delist suggestion group and the
other product group, which constitute 14% of the total SKU number of which sales
and orders are in progress, were presented as products that the company could
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terminate the work and take out of the system and enable it to offer new products in
the areas they cover.

As a result of the necessary research and analysis, reviewing the product groups
determined in line with the sales targets of the firm shows that it has a positive effect
on stock costs and stock management.
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1. GIRIS

21. ylizyilin artan rekabet ortaminda sirketlerin dncelikli amaci, pazardaki varliklarini
sirdiirmek ve bulunduklari konumu giiclendirebilmektir. Sirketler bu durumu
koruyabilmek ic¢in miisteri isteklerini yerine getirmek ve miisteri hosnutlugunu
saglayabilmek adina kendilerinden beklenen hizmeti sunmayi1 oncelikli hedefleri
olarak tanimlamaktadir. Kiiresellesen pazarda 6zellikle perakende sirketleri arasindaki
rekabetin artmasi ile miisteriye rakiplerinden daha fazla deger, hizmet ve iirlin sunmay1

hedefleyen sirketlerin ana performans alani, stok ve envanter yonetimi olmaktadir.

Perakende sirketlerinde oncelikli olarak stok; isletmenin miisteriye sunmak iizere raf,
reyon ve depolarinda beklettigi satilmaya hazir iiriin karmasidir. Isletmenin piyasada
konumlandirilmasina gore tiriinler gesitli tiir, kategori, renk ve boyutta bulunabilir ve

donemsellik gosterebilir.

Gliniimiizde rekabete ve miisteri beklentilerine bagli olarak {iriin ¢esitliligi ve yeni
tiriinler stirekli artmaktadir. Artan iiriin gesitliligi, yeni iirlinler i¢in giderek diisen iiriin
yasam siireleri ve tiiketicinin beklentileri, firmalarin kategori ve stok yonetimini iyi
yapma zorunlulugunu beraberinde getirmistir. Miisterilere rakiplerden daha fazla
deger sunabilmek, pazarlama performansini arttirabilmek ve firma imajim

giiclendirebilmek, miisteriye sunulan iirlin karmasi ile dogrudan iliskilidir.

Uriin  gesitliliginin arttig1  firmalarda, stok maliyetlerin buna paralel artisi
kaginilmazdir. Bu durum, isletmelerin stok bulundurma veya bulundurmama
risklerinin olugsmasina neden olmustur. Sirketlerin isleyisi igerisinde stogun etkin bir
bicimde kontrol edilmesi gerekmektedir. Amag, sinirli olan mali kaynaklari en verimli
sekilde kullanarak kar1 enbiiyiiklemek veya maliyetleri enkiigiiklemektir. Maliyetleri
enkiigiiklemek, tiim stogun ortadan kaldirilmasi anlamini tasimamalidir. Onemli olan

dogru iirlinii, dogru zamanda, dogru miktarda ve dogru yerde bulundurabilmektir.

Bu ¢alisma; isletmelerin ellerinde bulundurduklar iiriin karmasini dogru yontemlerle
kontrol etmeleri ile talep dengesi iginde dogru iiriin yonetimi yapmalarina olanak

saglayarak, satis artiglarini &n planda tutabilmeleri i¢in 6nem tagir. Uriin gesitliliginin



yiiksek oldugu isletmelerde stogun kontrol edilebilmesi igin, iiriin portfdy yonetimi

kavramlari ile stok siniflandirma yontemleri birlikte incelenmelidir.

Calismanin ikinci boliimiinde o©ncelikli olarak calismaya konu olan stoklarin
siniflandirilmasi, perakende sektoriinde alan yonetimi ve iirlin sec¢imi, portfoy
daraltilmasi ve delist kavramu ile iirlin yasam egrisi basliklarinda literatiir arastirmalari
yapilmistir. Literatiir arastirmasinda karsilasilan ¢aligmalar, her sektor grubunda dogru
stok ve dogru liriin yonetiminin ne kadar 6nemli oldugunu ve bunu optimize etmenin

her dénem i¢in birincil 6ncelik oldugunu gozoniine sunmaktadir.

Ucgiincii boliimde uygulamaninda yapildig1 perakende sektorii hakkinda bilgi verilerek,
perakendeciligin siniflandirilmasi ile diinya ve Tiirkiye perakende piyasasinin

giiniimiiz kosullar1 hakkinda bilgiler sunulmustur.

Calisamanin dordiincii boliimii perakende {iriin yonetimi konularini igerir. Bu boliimde
agirlikli olarak perakende magazaciliginda iriin yonetimine konu olan kategori
yonetimi, magaza i¢i alan yonetimi, stok ile ilintili olarak tedarik¢i yonetimi ve iiriin
yonetimi kavramlar1 agiklanmgtir. Uriin ydnetimi kavrami ayrintilandirilarak iiriin

yasam egrisi ve portfOy analizi kavramlari tizerinde durulmustur.

Calismanin ana problemini igerdigi ig¢in stok konusu besinci boliimde
ayrintilandirilmis, stok, stok cesitleri, stok Slgiitleri ve stok maéliyetleri kavramlar
aciklanmustir. Bununla birlikte stok siniflandirma yontemleri; tek ve ¢ok 6lgiitlii olacak

sekilde incelenmistir.

Altinc1 Bolim olan uygulama, biiyiik 6lgekli bir perakende firmasinin verileri
lizerinden c¢alismayr icerir. Calisma igerisinde perakende firmasinin secili
kategorilerine ait tiriin gruplart ABC/XYZ stok siniflandirma yontemi ile incelenmis
ve kategori igerisinde etkinligi diisiik ve tahminlemesi zor olan CZ grubunda iiriinler
icin ayrintili irlin yasam egrisi grafikleri ¢izilerek firiinlerin siirekliligine ait
ongoriilerde bulunulmustur. Ayrica ana kategorinin triinlert BCG portfoy analizi ile

incelenmis ve yapilan ¢ikarimlar yasam egrisi 6ngoriileri ile karsilagtirilmigtir.



2. LITERATUR ARASTIRMASI

Literatiirde stok kavrami hem tiretim sirketleri hem satig isletmeleri i¢in uzun zamandir
ayrintili olarak incelenen bir konu olmustur. Perakende sektoriinde stoklarin
siniflandirilmasi ve {iriin karmasi ¢alismalari ise, hem stok kavramlar1 hem de iiriin ve

kategori ¢aligmalart igerisinde ayrintili olarak incelenmistir.

2.1 Stoklarin Siiflandirilmasi

Stoklar tiim sirketlerin temeline etki eden bir konudur. Bu nedenle bir¢ok sirket,
stoklarini dogru gozlemlemek ve gruplayarak izlemek yolunu segmektedir. Varolan
literatiir aragtirmalar1 da hem ftiretim sirketleri i¢cin hem de satis sirketleri i¢in iiretim

veya satis tahminleri yaparken oncelikle ise stoklart siniflandirma ile baslamiglardir.

Kampen ve dig. (2012), arastirmalarinda SKU (stok turma birimi) bazlh
smiflandirmayr incelemislerdir. Varolan yaklagimlarin iriinleri siniflandirmaya
olanak sagladigi ancak hangi kosullar veya baglamda hangi siniflandirmalarin
uygulanmas1 gerektigi agik olarak belirlenmedigi varsayimi ile her siniflandirmanin
nasil tasarlanmasi gerektigi lizerine yogunlasmislardir. SKU siniflandirmasinin bir
sirketin farkli boliimleri (Pazarlama, organizasyon, miithendislik ve isletme yonetimi)
icin gerekli oldugunu vurgulayarak her birimin gereksinimine uygun SKU
siniflandirma  analizlerini  6zetlemeye calismiglardir.  Sonucglari  SKU’lar
siniflandirmak i¢in uygun bir yontem se¢gme konusunda yonlendirebilecek tanimlar

igerir.

Deshpande (2008), cok olgiitlii siniflandirmayr ABC/VED/SDE analizleri bazinda
calismistir. Coklu matris yapilardan ve 6l¢eklendirmeden gelen 27 ayr1 sonucu; 7 ana
grup olusturarak 6zetlemis ve onceliklendirmistir. Bu agirliklandirmalar sonucu 1.

grup i¢in en az stok diizeyini, 7 grup i¢in en yiiksek stok diizeyini 6nermistir.

Ertugrul ve Tanriverdi (2013), bir iplik isletmesinde stok kontrolii ¢alismasinda ABC

analizi ile ¢ok olgiitlii stok siniflandirilmasi i¢in Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP)



yontemini kullanarak iki yontemi karsilastirmis, bu uygulamadan elde ettigi sonuglara

gore AHP’nin daha diigiik maliyetli sonuglar verdigini gozlemistir.

Jeddou (2014), ¢ok olgiitlit ABC siniflandirmasini arag¢ yedek pargalari i¢in yapmustir.
Cok olgitli ve tek olgiitlii olmak tizere iki farkli ABC smiflandirma yaklasimi elde

ederek, yeni siniflandirmay1 bu iki degerin ortak hesaplamasi ile yapmustir.

Dhoka ve Choudary (2015), bir iiretim firmast i¢in ¢ok Ol¢iitlii siniflandirmada
ABC/XYZ yontemini uygulamis, ancak standart uygulamadaki 3*3 matrisin yanisira
hem ABC hem de XYZ siniflandirmalar i¢in ayr1 bir inaktifler grubu olusturarak,

matris yapiy1 4x4 olarak kurgulamistir.

Krishnaraj ve Meenakshi (2016), Delhi’de gocuk bakim hastanesinin eczane envanteri
tizerine ¢aligmiglardir. Eczane c¢alisanlarinin yeterli tedarik bilgisine sahip olmadigini
ongorerek; envanterinde gereksiz hacme ve eskimeye neden olmamak amaciyla;

ABC/XYZ odlgiitlerine gore siniflandirma onerisinde bulunmuslardir.

Devarajan ve Jayamohan (2016), bir kimya firmasinin envanterini, ¢oklu siniflandirma
yontemi olan FSN/XYZ analizi ile incelemiglerdir. 12.000 SKU {iizerinden yapilan
arastirmada Ozellikle NX kategorisine giren haraketsiz ve 6nemli gruptaki iirlinlerin

stoktan ¢ikarilmasi i¢in 6neri sunmuslardir.

Manohar ve Aappaiah (2017), FIFO yonetimi kullanan bir deponun yerlesimi i¢in
ABC/XYZ analizini incelemiglerdir. Yapilan inceleme sonucunda ABC/XYZ analizi
ile ayrilmig trtinler ile olusturulan sonucun, daha az depo personeli ¢alismasina yani

maliyet diistisiine neden oldugu ortaya ¢ikarilmstir.

Stojanovi¢ ve Regodi¢ (2017), yaptiklar1 calismada, Sirbistan’da 101 magazasi
bulunan bir perakende sirketinin stok ve satis verilerini ¢oklu siniflandirma yontemi
ABC/XYZ olgiitlerine gore inceleyerek, firmanin karar alma siirecine katki

sunmuslardir.

Ceylan ve Bulkan (2017), bir eczane i¢in envanterin 6nemi {lizerine ¢alisma yapmis,
hem hasta saglig1 igin gereksinimi karsilama, hem de kaynaklarin optimum kullanimi
icin ABC ve VED analizinden hem ayr1 ayr1 yararlanmis hem de ABC/VED matris

analizi iizerinde durmuslardir. 1.500’e yakin SKU iizerinden ¢alisma yapilmaistir.



Karabicak ve dig. (2018), Tiirkiye’de temizlik kagidi sektoriinde faaliyet gdsteren bir
firmanm talep tahmin yontemlerinde en uygun yonetimi belirlemek i¢in Oncelikli
olarak firmanin stoktaki iiriin kalemlerini ABC ve XYZ analizleri ile siniflandirmus,
iriin kalemi bazinda MINITAB paket programi tarafindan onerilen talep tahmin

yontemlerinden en uygun yontemi belirlemislerdir.

Fathoni ve dig. (2018), bir ila¢ firmasi envanterinde ABC/VED analizini uygulayarak
belirlenen grup Ttriinlerde kontrol sikligmmin arttirilmasini ve stok dogrulugunun
arttirilmasin1 amaglamislardir. Toplam 3.213 SKU i¢in ¢alisma yapilmis; olusturulan
ticlii grubun kontrol ¢evrim sikliklar1 hesaplanarak; dnemli olarak isaretlenen gruplarin
yilda 12 kez, ikincil 6nemli grubun yilda 6 kez, son grubun ise yilda 1-2 kez sayilmasi

Ongorilmiistiir.

Tambunan ve dig (2018), depo alani igerisinde yer tahsisi i¢in envanterde FSN
analizini kullanmiglardir. Yapilan uygulamada 481 SKU’nun Oncelikli FSN
simiflandirma yontemi ile analizi sonrasinda ise depo igerisinde kapladiklar1 alanin

hesaplamasi ile deponun daha uygun sekilde kullanilabilmesi i¢in 6neri sunmuslardir.

Taddele ve dig (2019), Hindistan’da bir hastane eczanesinin stoklarint ABC/VED
analizi ile kontrol ederek, toplam 218 {irlinliin gruplanmasini1 ve yasamdal 6nemde

gruptaki ilaclarin hastane envanterindeki yatirim roliinii incelemislerdir.

2.2 Alan Yonetimi ve Uriin Secimi

Literatiirde marketlerde kategori diizenlemesi ve iiriin se¢imi, raf yonetim problemi
olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Kisitli alan igerisinde iiriin yerlesimi ile kar, ciro, stok
optimizasyonu ile ilgili galismalar 1970’lerden sonra perakende sektoriiniin gelismesi

ile yogunluk kazanmustir.

Borin ve dig. (1994), perakende sektoriinde hangi iiriinlerin stoklanacagi ve raf paylari
lizerine bir ¢alisma gerceklestirmistir. Stipermarket sektoriinde yaklagik 60.000 SKU
igerisinden {iriin se¢cimine bir problem olarak yaklasilmis ve problem iki temel karar
degiskeni ile sinirli bir optimizasyon problemi olarak formiile edilmistir. Modelin iki
degiskeni, iiriin ¢esitliligi ve sabit alan igerisindeki payidir. Model kurgulanirken
tirtinlerin ikdme edilebilirligi gozoniinde bulundurulmus ve raf pay1 dagiliminda iiriin

boyutlari ile iiriinlere en az bir 6n yiiz verilmesi gerekliligi gozetilmistir.



Gaur ve Honhon (2006), en uygun iriin gesitliligi ve stok diizeyini, yer segim
yaklasimi olarak incelemislerdir. Kar1 enbiiyliklemeye yonelik tek donem problemi
olarak ele almislardir. ikame edilebilirligin de gdzoniine alindig1 bir model kurgusu
MNL yontemi ile karsilastirmali incelenmistir. Fiyat ve kalite degiskenleri hesaba

katilmamustir.

Ozcan (2011), bir kitap firmasindaki iiriin cesitliliginin miisteri talebi ile fazlalastigini
ongorerek magaza icerisindeki alan tahsisine ¢aligsmistir. Raf alani tahsisi, {iriin se¢imi
ve yerlesim kararlar1 i¢in gelistirdigi matematiksel modeller ve sezgisel yaklasimlar;

65.000 {iriin, 30 {iriin kategorisi ve 137 raf i¢in uygulanmistir.

Aguiar ve dig. (2016), Portekiz’de 478 magazali bir stipermarket zincirinde raf alan
yonetimi iizerine ¢alismistir. Calismada siire¢ otomasyonu, alan optimizasyonu ve
goriinlim standardizasyonu ana amag¢ olarak kabul edilmistir. Projenin yapildigi
stipermarket Zinciri, alan yonetimini planogramlar ile izleyen, yaklasik 300 kategorisi
bulunan bir isletmedir. Kategorilere ait planogramlar, benzer alani olan magazalara
gore kiimelenerek tanimlanmistir. Calismada GAP (automatic generation of
planogram) modiilii ile planogram yaratma, varolan c¢esidin 6n yiiz ve derinlik

optimizasyonu hedeflenmistir.

Angiin (2019), ¢ok kategorili liriin ¢esidi belirleme problemi uygulamasi yapmustir.
Burada esas olarak aligveris sepeti modeli kurgulamis ve ¢aligma ilkesini miisteri sepet
harcamasinin bilinmesi lizerine kurgulamistir. Yine de ¢aligma, iirlin bazli degisimden
cok capraz satiglarin ongoriilerek iiriinlerin kategoriler ya da planogramlar bazinda

koridora atanmasi yapisini icermektedir.

2.3 Uriin Portfoy Daraltilmasi ve Delist Kavram

Perakende magazalarinda, miisterileri ¢ekmek i¢in genis iirlin yelpazesine sahip
olmak, ek stoklama maliyetleri olusturdugu icin 6zellikle 1990°dan sonra indirim
marketlerinin artan rekabet¢i giicii ile kisitli SKU ve tedarikei ile odaklanarak ¢calismak
onem kazanmistir. Bu noktada {iriin portfoy daraltilmasi ve delist kararlar1 literatiirde

de perakendeci, tedarik¢i ve miisteri agisindan incelenmistir.

Boawright ve Nunes (2001), bir perakende magazasinda bulunan stok tutma biriminin

(SKU) azaltmas1 amaci ile galismislardir. Ozellikle yavas satan SKU’larin sistemden



¢ikmasi i¢in Oneri olusturmuslar ve bunu yaparken iirlin marj1, marka adedi, iiriin
boyutu ile yeglenirligi gibi konulari én plana almislardir. Onceki calismalarinda,
varolan firma i¢in %54’¢ yakin SKU elemesini Onermislerdir. Bu ¢alismada ise
varolan 42 kategoride yapilan elemeler ile perakende magazasinin satiglarinin %11
oraninda arttig1 gézlenmistir. Bu sonug, varolan iiriin sayisinin satisla dogrudan iliskili
oldugunu gostermistir. Bununla birlikte iiriin yelpazesinin se¢iminde énemli olanin

miisteri tercihlerinde rol oynayan miisteri talebi ve marka oldugu anlagilmstir.

Sloot ve dig. (2006), bir perakendeci i¢in 150 {irtinden olusan deterjan kategorisindeki
tirtinlerin %25’ini olusturan 37 trlintin delist 6ngoriisi ile ¢alismislardir. Toplam 4
magazada kontrollii denemeler ile 26 hafta once ve 26 hafta sonraki veriler
karsilastirilmistir. Varolan izlemeler, sadakat karta sahip ve deterjan harcamasi olan
yaklasik 25.000 miisteri lizerinden yapilmistir. Ulasilan sonuglarda SKU azaltmanin
varolan misterilerin raf algilamalarin1 20 saniyeden 14 saniyeye diistirdiigi
gozlenmistir. Bununla birlikte ¢ikarilan tiriinler sonrasi iiriin ¢esitligi degerlenmesinin
7,4’ten 7,6’ya ciktig1 gbzlenmistir. Son durumda perakendeci ile ¢alismalarinda SKU
azaltilmasmin, perakendecinin tiim magazalar1 i¢in yayginlastirilmasina karar

verilmigtir.

Dukes ve dig. (2009), yiiksek pazar payma sahip baskin indirim perakendecilerinde
SKU azaltma iizerine c¢alismislardir. Ozellikle indirim (discount) ve benzeri
perakendecilerde {irlin gesitliliginin azaltilmasi ve smirli tutulmasinin, rakip
perakendeci ile tedarikgi tizerindeki etkilerini aragtirmislardir. Bulgularina gore baskin
perakendeci liriin ¢esitliligini kistiginda, rakip perakendeci geri kalan tiim ¢esitliligi
sagladig1 i¢in tasima maliyetleri artacak, yine baskin perakendeci bu durumdan fiyat
avantaj1 yakalarken rakip perakendeci fiyat rekabeti yapamayacaktir. Tedarik¢inin tim
tirin gamin1 bulunduran rakip perakendeci, piyasada kisitli bulunan 6zellikli tiriinleri
de tasidigi i¢in, nihai tiiketiciye sunarken, bu gruptaki tiriinlerin 6zelliklerini anlatmak
i¢in egitimli personele gereksinim duyacaktir. Tiim bu ek maliyetler hem indirim hem
de diger perakendecilerde satilan iirlinler i¢in olusmazken, kisith yerde sunulan

tirtinlerde son tiiketicinin ¢ikarina olmayan fiyat artisina neden olacaktir.

Wiebach ve Hildebrandt (2010), delist kavramina misteri etkileri {izerinden
yaklasmiglardir. Calistiklar1 ilk konu, Avrupali bir perakende zincirin, 2009 yilinda

dondurulmus pizza kategorisindeki lider markalardan birini eleyerek gida kategorisini



yeniden olusturmasi seklinde gerceklesen vakadir. Bu konudaki 4 farkli pizza markasi
icin 329 kisili anket ¢aligmasinin kurgusu ile ¢ikan sonuglari degerlendirmislerdir. Bu
calisma ile delistin tedarik¢iye zarar verdigi, ancak perakendeci i¢in yiiksek diizeyde
satig kayb1 yansitmadigimi olgmiislerdir. Bu 6rnekte varolan marka kayiplarinin
perakendeci markasina kaymasi, aksine perakendeci firma i¢in avantajh
goriilmektedir. Calismanin ikinci boliimiinde ayn1 yontem ile ti¢ MP3 galar markasi
iginden elemeyi, benzer 290 kisilik anket grubunu gozleyerek yapmislardir. Buradan
ulastiklar1 sonug “baskin”, “benzer” veya “asir1” se¢eneklerinin ortadan kaldirilmasi
durumunda, kalan markalarin pazar paymni, kuramsal olarak tahmin edilebilir bir
sekilde etkiledigini gostermektedir. Calismanin {igiincli boliimii ise miisteri sadakati
ve delist kavramini niteliklendirir. Ulastiklari temel sonug, kayiplarin tahminlenebilir

oldugudur.

Acosta ve Araujo (2017), c¢ok iirtinlii perakencide iiriin delist etmenin mdsteri
davranislarina etkisini incelemistir. Ozellikle perakende firmalarinin, iiriinii veya
markayi lirlin gamindan ¢ikarmayi bir satinalma giicii olarak gordiikleri ve bunun hem
tedarikciye hem de perakendeci firmaya zarar verdigi Ornegi lizerinden gitmistir.
Calismada deneysel bir yaklasim one siiriilmiis olup, miisterilerin tek veya farkli
perakende magazasi ziyaret sikliklari iizerinden bir hesaplama yapilmistir. Coklu
magaza ziyareti yapan miisteriler i¢in ortalama bir magazalar aras1 gecisi temsil eden
maliyet bulmuslardir. Hesaplama sonucuna gore tiiketiciler, alternatif magazalar
ziyaret etmeyi ¢cok pahali buluyorsa (6rnegin, giiclii sadakat duygulari, ¢cok biiyiik
aligveris maliyetleri veya magazalar arasindaki yakin rekabet nedeniyle), bir {irliniin
delist edilmesi yalnizca iireticiye zarar verecek, perakendeciler icin etkili bir maliyet
olusturmayacaktir. Bununla birlikte, tiiketiciler multistop (birden fazla magazadan)
aligveris yapmay1 uygun bulduklarinda, iiriiniin delist edilmesi, rakip magazalardan
tek seferde aligveris yapmayi siirdiiren veya ek bir magazayi ziyaret eden miisterilerin
talebindeki diisilisiin bir sonucu olarak iiriinii listesinden ¢ikaran perakendeciye de

zarar verebilir.

2.4 Uriin Yasam Egrisi

Uriinlerin pazara siiriildiikten sonraki varligi, bir firma i¢in ana amac1 olan karliligim
stirekliligi ve hayatta kalma miicadelesini dogrudan etkilediginden, {irlinlerin pazara

girdigi andan ¢ikis anina kadarki her asamasinin dogrudan ve yakindan izlenmesi



onemlidir. Bu nedenle literatirde ¢ogu kez iriiniin yasam dongiisii icerisindeki
Ozellikleri ve bu asamalardaki firmalarin, {rlin i¢in uyguladiklar1 ve/veya

uygulamalar gereken stratejik kararlar ¢calisilmistir.

Barksdale ve Harris (1982), iiriin yasam egrisi kavrami ile Boston Danismanlik
firmasina ait portfoy analiz matrisini (BCG matris) incelemistir. Uriiniin durumunu
daha kapsamli kavrayabilmek i¢in bu iki analizi biitiinlesik bir model olarak
birlestirerek yeni bir yap1 sunmuslardir. Sunduklar1 yap1, is birimlerinin, iirliniin ve
pazar kategorilerinin ¢esitliligini  smiflandirmak i¢in ayrintili  bir gergeve

olusturdugundan, ayr1 ayri ele alinan ¢alismadan daha giicliidiir.

Usanmaz (2000), perakende, tiiketici elektronigi, gida, tibbi cihazlar ve ag donanimlari
gibi sektorlerde bulunan yedi firma ile, iriin yasam egrisinde diisiis donemine girmis
iiriinlerin saptanmasinda kullanilan yontemler ve alinan aksiyonlar (kampanyaya
sokma ve/veya delist etme gibi) {izerine ¢aligmistir. Ilgili sirketlerde anket yontemi ile;
tirtin karakteristigini ve tedarik zinciri yapilanmasini inceleyerek varolan durumunu
saptamis, sonrasinda firma karar vericileri ve kullandiklar1 IT sistemleri ile
iliskilendirmistir. Caligma sonucunda her firma i¢in gelisim alani saptanmasi ile firma
icin Oneri sunmaktadir. Buna karsin ¢alisma sonucunda firmalarin diisiis donemine

girmis Uriinlere yeterli dikkati vermedigini gézlemistir.

Seyman (2006), 2-6 yas grubuna yonelik gida iriiniin yasam egrisi igerisindeki
dinamikleri, degisik senaryolar altinda incelemistir. Calismadaki iki ana firmadan biri
pazara dnce girmis, digeri 6 yil sonra girmis durumdadir. Analiz girdisi olarak reklam,
satis promosyonu ve ticarl promosyonlar kullanilmistir. “Pazara erken giris yliksek

pazar payi yaratabilir ancak diisiik karliliga neden olur” yaklasimini desteklemistir.

Zahoor ve dig. (2017), hizli tiiketim {irinlerinin (FMCG) iiriin yasam egrileri tizerine
calisma yapmistir. Calismanin ana amact {iriin yasam egrisi yaklagiminin
uygulamasinin hizli tiiketim mallarinin iiriin basarisindaki roliinii belirlemek ve {iriin
yasam egrisi yaklagiminin hizli tiikketim sektorii organizasyonlarina pazar payi
kazanmasinda nasil yardimct oldugunu belirlemektir. Bu noktada giinliik igecekler
meyve suyu ve paketli siitler grubunda iki ana iirlin lizerinde ¢alismigtir. Bu noktada
secili iirlinler igin veri toplamis ve ¢alisma sonucunda firmanin ilk iriinii pazara

stirdiigii noktada yeterli promosyon ve destekleyici etkinlik yapmadigi igin iirtiniin



yasam egrisi grafiginin baslamadan bittigini saptanmustir. ikinci iiriin icin ise pazar
girisi, lirlin yasam egrisi icin giizel baglamis ancak rakiplerin 6zellikle de kiiresel

rakiplerin ortaya ¢ikmasi ile iirliniin yasam egrisinin sonlandig1 goézlenmistir.

Avila (2017), hizmet sektoriinde iiriin yasam egrileri tizerine ¢alismistir. Mobil oyun
endiistrisi iizerine odaklanmis bir ¢alisma yiiriitmiistiir. Ozellikle iiriinlerdeki diisiis
asamasinda miisterilerin iirlinli birakmasinin birbirini tetikledigi tizerinde durmustur.
Bu noktada ¢alisma alaninin mobil oyun yani ¢coklu oynanan bir oyun olmasi tezini
destekler niteliktedir. Ancak iirlinii arastirdigit durumda {iriiniin 6ncelikli olarak
piyasaya ticretsiz siiriilmesi ve miisterilerin meraktan oyunu indirip daha sonra

stirdirmemeleri, ilk hipotezi ¢iiriitmiistiir.
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3. PERAKENDE KAVRAMI

Perakendecilik, tipleri ve gliniimiizdeki yeri kavramlarini igerir.

3.1 Perakendecilik

Perakende, soézciik anlami Fars¢a kokenli "daginik, sagilmis, parga parca"

sozcliglinden alintidir, Tiirk¢e’de bolerek satis manasinda kullanilmaktadir.

Perakende; TDK’ye gore mallarin toplu bir sekilde satilmasindan ziyade, tek tek ya da

birkag parca halinde satiminin temel alindig bir satig bi¢imidir.

Perakende isiyle ugrasan kisilere veya isletmecilere perakendeci denmektedir.
Perakendecilik, kisisel kullanim igin, dogrudan nihai tiiketicilere satilan {iriin ve
hizmetler ile ilgili tim faaliyetleri icerir. Perakendeciler veya perakende satig yapan
magazalar, satislarinin biiylik boliimiinii perakendecilikten elde eden i veya isletme

girisimleridir (Aydi ve dig, 2013).

Perakendecilik, satis noktasinda mal ve hizmetlerin nihai tiikketiciye ulastirilmasiyla

ifade edilen faaliyetlerin biitiiniidiir (Ates, 2014).

Perakendecilik, tiiketicilerin kisisel veya ailevi gereksinimlerinin karsilanmasi igin,
hizmet veya mallarin uygun yer, uygun zaman, uygun miktar gibi katma degerler

eklenerek dogrudan son kullanicilara pazarlanmasidir (Pradhan, 2008).

Perakendecilerin hedef Kkitlesi, nihai tiiketicilerdir. Ureticiler, iirettikleri iriinleri
toptancilara; toptancilar da satin aldiklar1 driinleri perakendecilere satarlar.

Perakendeci ise satin aldig iriinleri son kullanici olan tiiketicilere satar (Varinli ve

Oyman, 2013).

3.2 Perakendecilik Tipleri

Perakendecilik kavrami yapilis sekline, yerine, miisteriye ulagsma adimlarina gore
farklilik gosterebilir. Kendi i¢inde kollara ayrilan perakende bu farkliliklar: tizerinden

gruplanabilir.
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3.2.1 Perakendeciligin simiflandirilmasi

Perakende magazalar1 kendi aralarinda birbirlerine gore farkli 6zelliklere sahiptir. Bu
Ozellik farkliliklar1 perakendecilerin gruplanmasinda belirleyici rol oynamaktadir.

Buna gore asagidaki siniflandirmalar yapilabilmektedir (Varinli ve Oyman, 2013).

e Genel ozelliklerine gore perakendeciler (iiriinler, hizmetler, miilkiyet, yerlesim
vb.)

e Orgiitsel yapilar1 ve pazarlama yontemlerine gore perakendeciler
o Olgek biiyiikliiklerine gére perakendeciler
e Hizmet diizeylerine gore perakendeciler

e Yerlesim yerlerine gore perakendeciler

3.2.2 Faaliyet yontemlerine gore perakendecilik

Bu boliimde perakendecilik siniflandirmasi faaliyet alanlarina gore incelenecektir.

3.2.2.1 Magazah perakendecilik

Tiiketiciye satigin belirli fiziksel alanlar icinde yapildig1 perakendecilik seklidir. Satis
alanlar1 gesitli biyliklikklerde; alisveris merkezi, cadde veya kent dis1 gibi farkl

alanlarda olabilir.

Siipermarket: 400-2.500 m? araliginda self-servis hizmet veren gida iiriinlerinin

yanisira gida dis1 iiriinler bulunduran magazalardir (Kraft ve Mantrala, 2010).

Her iilke igin farkli anlama gelen siipermarket kavrami Tiirkiye’de 400-3.000 m?
arasinda yerlesim biiyiikliigiine sahip, genellikle tek katli, genis satis alanma sahip
magazalar olarak kabul gormiistiir. Ayrintili incelendiginde bakkaliye, kuru gida, yas
sebze ve meyve, et ve et liriinleri, siit ve slit Uiriinlerine ek olarak kozmetik, temizlik,
tuhafiye malzemelerinden oyuncaga kadar genis yelpazede {iriiniin satisa sunuldugu
formatlardir. Siipermarketlerde her {iriin grubu ayr1 reyonlarda, ¢ok c¢esit ve sayida
satigta bulunmaktadir. Boylelikle genis bir tiiketici kitlesinin aligverig gereksinimini
karsilayabilmek hedefine hizmet etmektedir (Varinli ve Oyman, 2013).

Genellikle self-servis hizmetine sahip mal stogunu ve tiiriinii misteri gereksinimlerine
gore diizenleyen magazalardir. Giin icerisinde uzun siireler acik kalirlar. Ana hedefleri

miisteriye dogru lriinii, dogru zamanda ve dogru yerde sunmaktir. Diisiik fiyata
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yiikksek devir hizina sahip stoklama ile yliksek miktarda satis yapma stratejisine

sahiptirler (Fakioglu, 2008).

Hipermarket: Yaklasik 3.000-9.000 m? alana kurulmus biiyiik siipermarketlerdir.
Uriin gam siipermarket ile benzerlik gdstermesine karsin, daha genis gida dis1 alanlar
bulunduran ve gida dis1 satis hacmi %40°lara ulasan magazalardir. Uriin karmasi ¢ok

genis olup 30.000-50.000 SKU arasi {iriin tagiyabilirler (Varinli ve Oyman, 2013).

Indirim Magazalar1: 400-1.000 m? satis alanma sahip, markali ve 6zel markal
trlinleri, siirekli bir bigimde liste veya alisilmis fiyatinin altinda satis yapan
perakendecilerdir. 1.000-3.000 aras1 sinirlt SKU sayisi ile tiriine odaklanarak ¢aligirlar.
Uriinlerin %80°i kendi markal: iiriinlerinden olusabilir. Uriinleri rafta yigin halinde
bulundurarak en az sayida magaza depolart olustururlar. Genellikle bolge
depolarindan hizli sevkiyat ile yiiksek devir hizin1 hedeflerler. Kiigiik m?’li magazalar

olduklari i¢in, mahalle iglerinde kolay yerlesebilirler (Warschun ve Schmidt, 2011).

Departmanh Magazalar: Agirhikli gida disi driinler olmak iizere tiiketim
maddelerinin, genis ve birbirinden bagimsiz ayri reyonlar halinde tiiketiciye biiyiik
binalarda sunuldugu perakendeci tiiriidiir. Her boliim (departman) 6zel bir satis alanina
sahiptir. Tek kat olup o kattaki bolimlerden ya da ¢ok katli olup, her kati ayri
bolimlerden olusabilir (Varinli ve Oyman, 2013).

Ozellikli Magazalar: Indirim ve departmanli magazalarin aksine, belirli bir iiriin
grubunu derin bir tirlin ¢esitliligi ile satan magazalardir. Genellikle tek bir tiriin grubu
ya da birbiriyle iliskili kategorilerde iirlin sunumlar1 vardir. Magaza ig¢inde miisteri
hizmet personelleri bulunur. Kitapg¢1 ve ayakkabicilar bu magazalara 6rnektir (Varinli

ve Oyman, 2013).

Zincir Magazalar: Bir sahiplik veya yonetim ¢atis1 altinda, iki ya da daha fazla
perakendeci magazanin yer aldigi isletmeler zinciridir. Bu magazalarda yonetim,
satinalma ve pazarlama faaliyetleri merkezidir. Her tiirde zincir magaza olabilecegi

gibi, genellikle gida ve giyim zincir magazalari yaygindir (Demirhan, 2009).

Bagimsiz Magazalar: m? veya yonetim seklinin bir kisit1 yoktur. Kiiciik dlcekli,
genellikle sahibi ve yoneticisi ayni olan aile isletmeleridir. Karar ve kontrol
esneklikleri yliksektir. Kiiciik 6l¢ekli alim yapildigi i¢in tedarikei iliskileri gelismemis

ancak miisteriyle bire-bir temas halinde olan magazalardir. Genellikle kasap, manav,
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tuhafiyeci gibi bir iiriin veya hizmet kategorisinde iiriin sunarlar (Varinli ve Oyman,
2013).

3.2.2.2 Magazasiz perakendecilik

Sabit bir diikkan i¢erisinde bulunmayan; tireticilerle tiiketiciler arasinda bir pazarlama

kanal1 yaratan perakende yapilanmasidir.

Otomatik Makinalar: Otomatik makina ya da kiosklar en bireysel perakendecilik
seklidir. Miisterinin makinadan nakit ya da kredi kart1 ile {iriin almasini saglar. Bu
makinalarda smirli sayida iiriin sergilenebilir. Genellikle atistirmalik ve igecek

tirtinleri i¢in kullanilmaktadir (Pradhan, 2008).

Dogrudan Satis: Satig gorevlisinin, miisterilerin ev ve isyerlerine giderek dogrudan
baglant1 kurmasi ile {iriinleri tanitip pazarlamasi isidir. Diinyada yaygin ornekleri,
kozmetik ve ev geregleri i¢in bulunmaktadir. Amway ve Avon, bu alanda bilinen
perakendecilerdir (Pradhan, 2008).

Dogrudan Pazarlama: Zaman ve yer kisit1 olmadan verilen hizmetlerdir. Katalogla
pazarlama, telefon ile pazarlama ve e-ticaret kanallari bu grupta bulunmaktadir.

Yatirim maliyetleri diistiktiir (Varinli ve Oyman, 2013).

3.3 Tiirkiye ve Diinyada Perakende

Diinyada ¢cagdas magazacilik kentlesmenin artmasi ile ortaya ¢ikmaya baglamistir. 17.
Yiizy1l igerisinde artan kent niifuslar1 ile Osmanli imparatorlugu, Biiyiik Britanya
Imparatorlugu ve Fransa’nmin biiyiik kentleri olan Istanbul, Paris, Londra’da ticaret
artig1 goriilmiistiir. Bu doénemde Istanbul’da kapali gars1 gibi pazarlar perakende
merkezlerini olustururken, daha kiiclik yerlerde bakkal gibi yerel diikkanlar
isletilmektedir. 1900’lerin baginda, tiim diinyada perakende bu yerel diikkanlar ile
devam etmistir. 1915 sonras1 donemde ise ilk self-servis hizmet veren magazalar

ortaya ¢ikmaistir.

Tiirkiye’de cumhuriyetin ilk yillarindaki esnaf, bakkal, manav; aile isletmeleri olarak
stirmiistiir. Zincir magazacilik, ilk olarak bir kamu iktisadi tesekkiilii olan
Stimerbank’in kurulmasindan sonra baglamistir. Bu alandaki oncii niteligindeki
Siimerbank 1927, 1930 ve 1931°de agilan 3 magazasi ile hizmete girmistir. 1950°li

yillara gelindiginde ise ilk gida perakendecisi, devlet girisimi ile Isvigre Migros
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Kooperatifler Birligi ve Istanbul Belediyesi’nin katkilartyla Migros-Tiirk adiyla
kurulmustur. 1956 yilinda ise tasra kentlerini de perakende ile tanistirmak igin devlet
destegi ile Gima (Gida ve Ihtiyag Maddeleri Tiirk A.S.) kurulmustur. 1973°te Tansa
adi ile kurulan ve sonrasinda adi TANSAS (Tanzim Satiglar Midirliigii) olarak
degisen bir zincir olusturulmustur. Tiirkiye’nin ilk ¢agdas toplu alisveris merkezi 1988

yilinda istanbul Atakdy’de Galleria adz ile agilmistir.

2000’li yillarda gelisen kiiresel ekonomi ile perakendecilik ivme kazanmistir.
Kiiresellesen diinyada biiyiik tiiccarlar, salt dogduklar tilkelerde degil, diinyanin her
noktasinda iirlin pazarlama ve satma yarisina girmistir. Bununla birlikte bilgi ve
iletisim c¢aginda internetin de destegi ile miisterinin iriinii tanimast ve hakkinda
diistince sahibi olmasi ¢ok kolaylasmigtir. Boylece miisteri talebi dogmus, talep ve arz
birbirini izlemistir. Giiniimiize gelindiginde, artik 6lgeklendirmenin kiiresel olarak

yapildigini sdylemek olanaklidir.

Deloitte’un hazirladigi 2017 finansal yil kapanisi verilerini igeren “Perakendenin
Kiiresel Giigleri 2019 raporuna gore, kiiresel sirketlerin perakendeden elde ettikleri
yillik gelirleri, ortalama 18,1 milyar dolar olmustur. Tiim liste icerisinde hem listeye
giren girket sayis1 (138) hem de ortalama gelir (21,7 milyar dolar) agisindan en 6ne
¢ikan sektor ise hizl tiikketimdir. Listede Tiirkiye’yi temsil eden 3 firma; 6,6 milyar
dolar elde eden BIM Birlesik Magazalar A.S., 4,2 milyar dolar gelir elde eden Migros
Ticaret A.S. ve 3,9 milyar dolarlik gelir ile ilk kez listeye giren A101 Yeni Magazacilik
A.S. olmustur (URL-1).

Nielsen’in 2017 Yili “FMCG Perakende ve Alisveris¢i Trendleri” raporunda
Tiirkiye’de ortalamada 225.000 civarinda aligveris noktasi oldugu, son 12 yilda ise
cagdas kanaldaki magaza sayisinin yaklasik 4 katina ¢iktig1, geleneksel noktalarin ise
giic yitirdikleri ve giderek azaldiklari belirtilmistir. Cagdas kanal magaza agilis
hizlarinda ise ii¢ yillik donemde, her ii¢ zincir grubunda da belirgin artiglar oldugu
goriilmiis; onceki yila kiyaslandiginda ise ulusal zincirlerin %1, indirim marketlerinin
%16 ve yerel zincirlerin %4°lik magaza sayis1 artisi kaydettikleri ifade edilmistir
(URL-2).

KPMG ise sektorel bazli hazirladigi 2017 verilerini iceren “Sektorel Bakis 2019~
biilteninde, perakende sektorii basliginda, kiiresel pazarda e-ticaret olgusunun her

gecen giin yayginlagsmaya basladiginin altini ¢izmistir. Bununla birlikte Tiirkiye
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perakende sektorii icin varolan durumu, Cizelge 3.1’de goriildiigii gibi SWOT analizi
ile incelemistir (URL-3).

Cizelge 3.1 : Perakende sektorii durum analizi.

Giiclii Yonler Zayif Yonler
e ¢ pazarm biiyiikliigii, gen¢ ve dinamik e Tiirk Lirasi’nin deger kaybetmesinin
niifus tilketicinin alim giiclinii diiglirmesi
e Tiirk firmalarin ve yonetim kademelerinin e Jeopolitik belirsizlikler
kriz yonetme konusundaki becerileri, o Nitelikli iggiicii eksikligi
degisim direnglerinin ve yeni kogullara e Magaza kiralarinm yiiksek diizeyde olmasi
uyum saglama yeteneklerinin yiiksek olmast | o Enflasyon artiginin ciro artigindan daha
e E-ticaret ve dijitallesme hiz1 yiiksek olmasi
e Rusya, Ortadogu ve Afrika bolgeleri basta e Makro ihtiyati 6nlemlerle hanehalki
olmak iizere kiiresel arenadaki yatirim bor¢lanmasinin sinirlanmasi
firsatlar
e indirim marketlerinin uyguladig1 formatin
yurt disinda da ragbet gdrmesi
o Lojistik sektoriindeki biiylime ve basari
grafiginin yiiksek olmasi
Firsatlar Tehditler
o Gelecek 5 yilda kentlesmenin stirecek e Enflasyonun daha da kontrolden ¢ikmasi
olmasi, perakende i¢in pazara erigimi o Tiiketici giivenindeki bozulmanin,
kolaylastirtyor. ekonomideki zayiflama ile derinlesmesi
e Turizm sektériindeki toparlanmanin siirmesi | e Maliyet artiglarini tiiketiciye yansitma
ile perakende bagta olmak iizere diger ontindeki engeller
sektorlerde talebin canlanabilecek olmasi e Organize perakende sektoriiniin dis
e Bunoktada Iran gibi i¢ biinyede degisim borcunun yiiksekligi
yasayan onemli bir pazardaki tiiketici o Konvansiyonel perakendede e-ticaretin
talebinin Tiirkiye’ye kaymasi yiikseligine yeterli hazirligin bulunmamasi
o E-ticaret alaninda yapilacak yatirimlar, e Jeopolitik gerilimlerin, alisveris turizmini
perakendecilerin operasyonel maliyetlerini engellemesi

diisiirmek agisindan 6nem tasiyor.

o Nitelikli iggiicii ve sirkiilasyon sorunlarina
karsilik niifus demografisi, isgiicii
havuzunun yeterli olmasini sagliyor.

o Sektdriin verimliligini arttirmaya yonelik
caligmalarin tiim kategorilerde yarara
doniisebilecek olmasi.

e Tim AVM’lerde olmak degil, dogru
lokasyonda ve dogru yapilandirilmis
AVM’lerde olmak, uzun vadeli yatirnmlar
icin 6nemli bir firsat.

e Tiirkiye nin cografl konumu, yakin
cografyadaki tiiketicilerin Tiirkiye’dekKi
aligveris olanaklarina kolay erisimini
sagliyor.

e Yeni devreye giren istanbul Havalimani,
perakende agisindan da ¢ok dnemli bir firsat
kapisi olarak goriiliiyor.

e “Private Label” {iriine yonelik ilginin artig
gOstermesi
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Deloitte’nin hazirladigr kiiresel listedeki ilk 10 firma, sektor biiyiikligiinin

anlasilmasi igin Cizelge 3.2°de gosterilmistir (URL-1). Tabloda goze garpan, kiiresel

pazarda gida perakendesinin ilk siralarda yer almasidir.

FY2017
Perakende
Gelir
Sirasi

10

Cizelge 3.2 : Perakendenin kiiresel giicleri top 250, FY2017.

Sirket Ad1

Wal-Mart Stores,
Inc.

Costco Wholesale
Corporation

The Kroger Co.

Amazon. com, Inc.

Schwarz Group

The Home Depot,
Inc.

Walgreens Boots
Alliance, Inc.

Aldi Einkauf
GmbH & Co. oHG

CVS Health
Corporation

Tesco PLC

Ulke
Mensei

USA

USA

USA

USA

Almanya

USA

USA

Almanya

USA

UK

FY2017
Perakende
Geliri
(US$SM)

500,343

129,025

118,982

118,573

111,766

100,904

99,115

98,287

79,398

73,961
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Stipermarket
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4. PERAKENDE URUN YONETIMI

Kategori, magaza alan, tedarikgi ve iiriin yonetimi kavramlarini igerir.

4.1 Kategori Yonetimi

Kategori, sozlik anlamiyla, aralarinda herhangi bir yonden benzerlik ya da ilgi

bulunan seylerin tiimii, es tiirden nesneler, insanlar boliimii olarak nitelendirilir.

Pazarlama bilimi agisindan bakildiginda ise kategori; tiiketici gereksinimini
karsilamada birbiriyle iligkili veya ikdme edilebilir olarak algilanan farkli iirlinler

grubudur (Chiplunkar, 2011).

Kategori yonetimi, bir perakendeci tarafindan satilan toplam {iriin yelpazesinin, iiriin
kategorileri olarak adlandirilan benzer veya iliskili tirinlerden olusan ayr1 gruplara
boliindiigii perakende anlayisidir. Diger bir deyisle belirli bir iiriin ya da alt grubu
belirlenmis gruplarda (fiyat aralig, tirlin igerigi, kullanim yeri, malzeme gibi) stok
satig dengesi gozeterek kar hedeflerine ulastirmak igin yOnetimdir. Ayrica;
tilketicilerin bir {riinii géorme ve satinalma sekillerine gore tamitim ve satis

etkinliklerini organize etmeyi ve yonetmeyi igerir (Chiplunkar, 2011).

Kategori yonetimi, genel bir sirayla bir¢ok ayrik faaliyetin tamamlanmasini igeren bir
stirectir. Bu faaliyetlerin bazi1 adimlar1 kesindir, digerleri paralel olarak gergeklesir ve
tiim siire¢ boyunca siirer. Bu nedenle dairesel bir siire¢ olarak nitelendirilir. Literatiirde
dairesel dongiiyii tamamlayan bu adimlar “51” olarak belirtilmistir. Baslama
(initiation), i¢gdrii (insight), yenilik (innovaiton), uygulama (implamentation) ve
gelistirme (improvement) adimlaridir (O’Brien, 2009). Kategorinin tanimlanmasi,
anlamlandirilmasi, yeniliklerin tammi, uygulanmast ve gelistirilmesi olarak

Ozetlenebilir.

Kategori yonetimi; fiyat, raf yeri, tanzim, teshir stratejisi, tutundurma g¢abalar1 ve
pazarlamanin diger tiim unsurlar ile birlikte; isletme hedefleri, degisen cevre ve

tiiketici davraniglar tizerine siirekli izlenmesinden olusur (Dunne ve Lusch, 2008).

Kategori yonetiminin ana hedefi, stratejisine ulastiracak asagidaki eylemler i¢in karar

vermektir (Aydin ve dig, 2013).
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e (Cesitlendirme
e Fiyatlandirma
e Promosyon

e Gorsel Sunum

e Tedarik Zinciri Se¢imi

4.2 Magaza Alan Yonetimi

Perakendecilik taniminin 6nceliklerin biri olan “dogru yer” kavrami, magazanin kent
icindeki alanini ifade etmesinin yanisira, satigtaki tiriiniin tiiketiciye sunuldugu magaza
alanini ifade eder. Satig alani, bir perakende magazasinin en smirl kaynaklarmdan
biridir. Bu alanin etkin ve dogru yonetimi, hem finansal performansin
enbiiyliklenmesi, hem de miisteri hizmet diizeyinin gelistirilmesi agisindan kritik dnem

tasimaktadir (Ozcan ve Esnaf, 2010).
Perakende alan yonetimi, asagidaki belirli asamalar1 gegerek uygulanir (Varley, 2006).
e Perakende satis alan1 6lgtimii

e Satis alaninin {irtin kategorilerine bolinmesi

e Uriin diizeni ve raf araliklarinin belirlenmesi
e Magaza alanina iiriinlerin yerlestirilmesi

Perakende satis alanlari, genel olarak uzunluk, m? veya hacme bagh olarak 6lgiilir.
Magaza i¢i alanlar sabit oldugu i¢in, i¢erisinde satis alan1 olarak olusturulan raf, sepet,
kasa Onii alanlari, j-hook ve diger stant uygulamalarinin magaza igi yiirlime yollari ile
birlikte belirlenmesi ve varolan iiriin tasima kapasitelerinin netlestirilerek, kategori
bazli paylastirilmasi, optimal bir yonetim i¢in dnceliklidir. Kategori bazli paylastirilan
alan verimliligi, kategori m? degerleri, kategori ciro pay1, kategori briit kar1 veya

miisteri sepeti verileri kullanilarak hesaplanir (Aydin ve dig, 2013).

Sekil 4.1°de bir gida perakendesi i¢in 6rnek magaza alani igerisinde raf ayrilmasi

(tahsisi) gosterilmistir (Aydin ve dig, 2013).
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Sekil 4.1 : Ornek magaza alan tahsisi (Aydin ve dig, 2013).

Perakende magazalar igerisindeki yerlesim, firmanin misterilerle kurmak istedigi
iligkiye gore degisiklik gosterebilir. Sekilde gosterilen 6rnekteki gibi meyve/sebze ile
baslayan bir giris ile, firmanin, miisteriye karsi tazelik algisini arttirmaya calistigi
sOylenebilir. Bununla birlikte yine girise yakin firin veya pastane {iriinlerinin
konumlandirilmasi, ev hissiyatint olusturmak yapilan planlamalar olabilir. Yilbasi
veya sezon donemlerinde yine giris alanlarinin belirli iiriin gruplarina tahsisi, ¢esitliligi
vurgulamaya yonelik ¢alismalardir. Birgok miisterinin hedefi olan ¢ok satan iiriin
gruplarinin veya deneme kabinlerinin magazanin en arkasina yerlestirilmesi ise,
miisteriye tim magazayr dolastirarak tiim reyonlardaki {riinleri gostermektir

(Underhill, 2012).

Magaza alanina {iriin tahsisi; iiriin se¢imi, iirlin teshir, raf alan1 ve konumlandirma
kararlarindan olusur. En ¢ok kar vaat eden {irlinleri raflarda bulundurmak, her zaman
dogru karar degildir (Aydin ve dig, 2013). Uriiniin 6zelliklerine gore siirekli satista
kalacak, donemsel {iriin, kampanya iiriinii gibi kararlarin alinmasi sonrasinda, magaza
i¢i konumlandirmasi yapilmalidir. Uriinlerin birinci satis noktasi olarak adlandirilan
raf alanlarinda etkin dizilimi, satis verimliligini arttiracaktir. Rafta ve teshirde iiriin
dizilim diizeyine, goriiniirliigiine ve stok yeterliligine dikkat edilmelidir. Rafta ve

teshirde ulagilabilir diizeyde yerlesimi yapilmali, satig hacmi yiiksek iiriinler goz
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hizasinda bulundurulmalidir. Ornegin, cocuklarin tiikettigi iiriinler raflarin alt
kisimlarinda, yetiskin iiriinleri omuz hizasi veya goz diizeylerinde dizilebilir (Cakmut,
2018).

Birg¢ok perakende firmasi, genis magaza alanlarini, daha kolay yonetebilmek iizere
sabit planogram denilen alanlara bdler. Planogramlar iirlinlin magaza i¢inde satin
alinmasini en kolaylayacak, dolayisiyla satigin1 engoklayacak sekilde nasil ve nerede
yerlestirilecegini gosteren diyagramlardir (Aydin ve dig, 2013). Planogramlar,
iriinlerin magaza i¢i reyon veya raflarda nasil gériinmesi gerektigini sunmanin gorsel
bir yoludur. Bir {iriiniin rafta nereye yerlestirilmesi gerektigi ve bir iiriiniin ka¢ 6n
yiiziiniin bulunmast gerektigi ile ilgili ayrintilar1 gosteren bir ¢izimdir. Bir
planogramin nihail amaci, dogru iirlinlerin rafta en iyi konumda olmasini saglamak ve
dogru sergileme miktarlarinin temin edilmesi ile satislar1 arttirmaktir. Ayn1 zamanda
planh degisikliklerin nasil goriinecegini, degisiklik yapilmadan dnce goérsel sunum
olarak goriinmesini saglar. Boylece yeni listelenen veya ¢ikarilacak {irlinler sonrasi
magazanin durum tahminini kolaylastirir (Bryne, n.d.). Temizlik malzemelerine iligkin
bir planogram 6rnegi Sekil 4.2°de gosterilmistir.
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Sekil 4.2 : Temizlik malzemleri planogrami (Bryne, n.d.).

Planogramlar salt raflar i¢in olusturulmaz. Ayni1 zamanda magaza i¢inde tanimlanmis

sepet, kasa onti, gondola gibi tiim satis alanlar1 i¢in olusturulabilir.
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4.3 Tedarik¢i Yonetimi

Perakendecilerin miisterilerine iyi hizmet verebilmeleri igin, gereksinim duyulan ve
tedarik edilmesi gereken tirtinlerin, etkin bir sekilde kapasiteye uygun olarak temin
edilmeleri ve miisteriye sunulmalar1 i¢in gerekli olan faaliyetlerin ydnetilmesine
perakende tedarik yonetimi denir (Aydin ve dig, 2013). Ancak salt perakendeci ile
siirli degildir. Ciinkii perakende sektoriinde kategori yonetimi, tedarikg¢i, dagitici,
toptanci ile perakendecinin; bir kategorinin toplam Karlihiginda etkisi olan her triine
ayr1 bir bi¢cimde odaklanmasini esas alan esnek bir organizasyonel yaklagimdir
(Aydogan, 2007). Perakendeci ile tedarik¢inin birlikte ve uyum i¢inde c¢aligmasini
destekler.

Perakendecinin gereksinimlerini saptayip, tedarik ve iriin spesifikasyonlarimi
belirlemesi ile baslayan siire¢, perakendeci tedarikei iliskisini de baglatir. Tedarikei
firmanm seg¢ilmesi ve sozlesme yoOnetimi asamasi ile stirer. Bu noktadan sonra
tedarikgiler ve perakendecilerin dogru etkilesimleri, etkin bicimde bilgi paylasmalari

ve is slireclerini desteklemeleri cok dnemlidir (Aydin ve dig, 2013).

Perakende firmasinda satisa alinacak {irtinlerin belirlenmesi, fiyatlanmasi, tiriinlerin
perakendeci depo veya magazasina gonderimi ve raflara c¢ikisina kadar siiren,
perakendeci tedarikgi isbirligi, iiriiniin rafta oldugu diger bir deyisle yasam egrisini
sonlandirana kadarki siirecte siirekli olmalidir. Dogru satis hacmini yakalayabilmek ve

miisteriye ulagabilmek i¢in iki firmanin birlikte hareket etmesi gerekir.

Kategori yonetiminde dogru tedarik¢i yonetimi, perakendecinin birgok yiikii tedarikci
firma ile paylagsmasini saglar. Bunun yaninda kategori yoOnetiminin tedarikciye
yararlari; yeni iiriinlerin daha ytliksek oranda kabul gormesini saglamasi, tutundurma
caligmalarini azaltmasi, uygun raf yonetimini saglamasi, karlilik ve etkiyi saglamasi
olarak sayilabilir. Ayrica, kategori yonetimi, marka planlama ve piyasa bolimleme
yonetimini destekledigi igin karlilig1 korur, stoksuz kalmayi azaltir, satis maliyetlerini

diistirtir (Taskin, 2002).

4.4 Uriin Yonetimi

Uriin, belirli bir malzeme ve insan hizmeti vererek meydana getirilen, kullanilabilir

yar1 islenmis veya tamamlanmis madde, ticari esyadir (URL — 4).
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Uriin Y&netimi, bir perakendeci isletmenin, bir yandan finansal amagclarini yerine
getirirken, 6te yandan, dogru cesitte iirlinlin, dogru miktarda, dogru yerde, dogru
fiyatta ve dogru zamanda sunumuna iliskin siirectir. Dogru {iriinii bulundurmak,

miisteri beklentilerini karsilayacak uygun iiriin portféyiine karar vermektir.

Tiiketici talebi, tliketicinin sosyal, ekonomik, demografik oOzelliklerine gore
degiskenlik gosterir. Perakendecinin gorevi, bu farkliliklara bagl olarak ortaya ¢ikan
bu degisim ve gelismeleri gozleyerek, magazada dogru firiinlerin yer almasini
saglamaktir. Uriin gesitlerinin planlamasi, perakendeci isletme tarafindan satilacak
tiriinlerin ne olmasi gerektigine, ne sekilde ve nasil teslim alinacaginin ve miisteriye
nasil sunulacaginin belirlenmesine yonelik ¢cabalardir. Perakendecilik sektdriiniin iiriin
gelistirme alani, yapist itibariyle son derece genistir. Fakat, perakendecilerin genellikle
tiretim hatlar1 olmamasi1 nedeniyle pazarlamada bildigimiz anlamda bir yeni {iriin
gelistirme stliregleri yoktur. Bununla birlikte etkin tedarikei iletisimi ile, iriin
gelistirme konusunda konu ile ilgili disiincelerini tedarikgilere aktarmalar1 ve bu
konuda {iritin gelistirilmesine katki saglamalar1 olanakli olabilir. Diger bir yandan
kendi markali iiriinlerini {ireten veya tedarik¢i firmalar1 ile 6zel anlagmalar yapan

perakendecilerin, yeni iiriin gelistirmeleri kaginilmazdir (Aydin ve dig, 2013).

Uriin gam1 olusturulurken dikkat edilen hususlar, genellikle iiriiniin farkli boyut ya da
gramajlarint igerir. Bununla birlikte asil gruplama, iiriinlerin fiyatlar1 {izerinden
yapilir. Diisiik fiyatli, uygun fiyath ve yiiksek fiyatli tirtinler, farkli miisteri segmentleri
i¢in rafta bulundurulur. Bu se¢ilmis fiyat araliklari; miisterinin bir iirlin i¢in ayirdig
harcama tutarin1 gozlemleyerek, perakendecinin operasyon maliyetlerini karsilayacak

ve kar getirecek fiyatlardir (Aydin ve dig, 2013).

Perakendeci firmada oncelikle satigta olacak kategorilerin belirlenmesi, sonrasinda bu
kategoriler i¢in magaza alanlarinin belirlenmesi ve son olarak bu alanlara yerlesecek
iiriinlerin se¢imi gerekir. Uriin se¢iminde ge¢mis dénem verileri, yer kisiti, miisteri
beklentileri ve piyasa kosullar1 etkin rol oynar. Ilgili kategoriye ait piyasadaki tiim
markalar1 rafta bulundurmak perakendeci i¢in olanakli olmayacaktir. Belirli
durumlarda anlagsma yapilan bir tedarik¢inin tiim driinleri bile ilgili kategori igin
secilemeyebilir. Bu durumda tiriiniin kendi yasam dongiisii i¢indeki yeri, tedarik ve
sergileme kosullari ile diger degiskenler devreye girer. Baz1 durumlarda yeni bir iiriinii
rafa alabilmek, satis1 yavas seyreden ya da iiriin yasam dongiisiiniin sonuna gelmis bir

tiriiniin raftan ¢ikarilmasini igerir.
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Delist bir perakendecinin bir markay1 ya da {iriinii, varolan iiriin yelpazesinden kalic1
olarak ¢ikarmasi veya silinmesi olarak tanimlanir (Wiebach ve Hildebrandt, 2010).
Firmalar, dogru tirtin gamimi olusturabilmek i¢in tedarik¢ilerden gelen yeni iiriin
taleplerini ayrintili olarak degerlendirerck satisa almaktadirlar. Magaza i¢i alanlari
siirl oldugu icin, her yeni {iriin geldiginde bir iiriinii raftan ¢ikarmak ya da mevcutta
¢cok Onyiizlii sergilenen irlinlerin Onyiiz adetlerini kismak zorundadir. Bazi
durumlarda ise yeni bir iiriin olusmamis dahi olsa, {irliniin beklenen satis ve kari

yakalayamamas1 nedeniyle tiriiniin portfoyden ¢ikarilmasi sézkonusu olabilir.

Gilinimiiz perakendeciliginde delist kavrami, perakendeci ve tedarik¢i firmalar
arasinda ¢ikar ¢atismasini yonetmek icin de kullanilir. Bu durum her ne kadar sorun
cikarmaya uygunsa da firmalar, karsilikli ¢6zemedikleri olgular igin iiriinleri satigtan
kaldirmak ile tehdit edebilirler.

Bu konuyla ilgili Hermans (2017), biiyiik perakende firmalar1 ve biiyiik tedarikgiler
arasinda yasanan ¢ikar ¢atismasi ile olugan delist kavrami tizerine ¢alismistir. Buradaki
cikar catigmalar tedarik edilen {iriinlerin fiyat ge¢isinin yapilmamasi, rakipte yapilan
kampanyalar, tedarikgiden habersiz yapilan indirimler, tedarik¢i tarafindan {iriin
gonderilmemesi gibi konulari igermektedir. Bu noktada ¢ozlilemeyen konular,
tirtinlerin perakendeci tarafindan satisa kapatilmasina ve/veya raflardan ¢ekilmesine
yol agmaktadir. Kisa siireli veya ¢ozlilemez durumda olabilir. Calisma sirasinda
verilen gatisma ornekleri Coca-Cola ile indirim marketi Lidl ve oyuncak perakendecisi

Fun ile oyuncak firmas1 Mattel arasinda yasanan delistlerdir.

4.4.1 Uriin marka cesitliligi

Perakendecinin miisteri taleplerini karsilayabilmesi i¢in dogru bir {irlin karmasi
olusturmasi gereklidir. Farkli tiiketicilere ulagmak i¢in farkli kategoriler olusturmak
yetmeyecegi icin, bir kategori icerisinde de her miisterinin talebinin farkli olacag
ongoriilerek farkli opsiyonlar olusturulur. Bu farkliliklar; {iriin miktari, gramaji, rengi

ile saglanabilecegi gibi, en dnemli farki marka ayriliklar: yaratir.

Marka; iirlin veya hizmetlerin kimligini belirleyen, iiriiniin rakiplerinden ayirt
edilmesini saglayan, reklam ve pazarlama yonetimi uygulamalarinin odagi olarak
tiikketicilerle iletisim kurulmasim1 kolaylastiran, {ireticilere ve tiiketicilere yasal

birtakim avantajlar saglayan, kisaca {irtinii farklilastiran ad, sembol veya simgelerin

25



kendisi veya bilesimidir. Marka, tiiketiciyi magaza raflarinda yer alan pek cok

secenegin arasinda analiz ederek 0 {iriinii yeglemesi i¢in yonlendirir (Aktuglu, 2014).

Bir perakendecinin bulundurabilecegi markalar genellikle ii¢ gruptan olusur (Glimiis

ve Sarac, 2013).

e Jenerik marka
e Uretici markasi
e Market markasi

Jenerik Marka: Temsil ettigi iiriin grubunun ad1 olarak kullanilan markalardir. Marka
bilinirligi yiiksek, pazar paylar1 biiyiiktiir. Kagit mendil yerine Selpak, Tras bigagi i¢in
Gillette denilmesi jenerik markaya drnektir (Aktuglu, 2014).

Uretici Markasi: Ureticinin ya da isletmenin, markanin dagitim, tutundurma ve fiyat
kararlariyla kendisinin ilgilendigi, gelistirdigi ve sahip oldugu markalardir. Bireysel

marka, aile marka ve semsiye marka olarak gruplanirlar (Giimiis ve Sarag, 2013).

Bireysel marka; tireticinin her {irlin i¢in ayr1 ayri marka adi1 vermesi durumunda olusur.

Ormnegin; Ace, Ariel, vb.

Aile marka; isletmenin iiriin grubu ailesi i¢in tek bir marka adi yanina {iriin 6zelligi

gelecek sekilde markalastirmasidir. Ornegin; Nivea Krem, Nivea Baby, Nivea Sun.

Semsiye marka; ise isletmenin tiim {riinler igin degil salt satislarinda ya da fiziksel
ozelliklerinde benzerlikler olan 6zel iirlin gruplar1 ayn1 marka adini kullanmasidir.

Ornegin; Volkswagen, Skoda, Seat, Audi.

Market Markasi: Perakendecinin kendi adin1 kullandig1 veya kendisinin olusturdugu
markalardir. Genellikle perakendecinin diizenli tiiketimi olan iiriin gruplarinda, fiyat
ve kalite avantaji elde ederek, miisteri bagliligi yaratmak icin ortaya ¢ikardig
markalardir. Bu gruba, gida (6zellikle un, siit ve {riinleri), temizlik ve kisisel bakim

veya kozmetik {iriinleri 6rnek verilebilir (Aydin ve dig, 2013).

4.4.2 Uriin yasam egrisi

Uriin yasam egrisi kavramu, iiriiniin satis dmriinii grafik olarak gdsteren bir kavramdir.
Uriiniin piyasaya ¢iktig1 andan piyasadan cekildigi ana kadar olan siirecin, satis ve

zaman grafigi lizerinde gosterilmesi ile olusturulur.
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Fakli tirinlerin yagam dongiileri birbirinden farkli olabilir. Geleneksel olarak tirtinlerin
Omiirleri girig, gelisme, olgunluk ve diisiis asamalari olmak iizere dort boliimde

incelenir (Sekil 4.3) (Hofstrand, 2007).
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Sekil 4.3 : Uriin yasam egrisi (Hofstrand, 2007).

Giris Asamasi: Uriiniin piyasaya ilk ¢iktign donemdir. Satislar az, iiretim siireci yeni
oldugu i¢in tiim sistem i¢in maliyet optimizasyonu olusmamistir. Fiyatlama ve
promosyon planlamasi agirlikli olarak miisteriyi tiriin ile tanistirmaya yoneliktir. Bu
nedenle kar marj1 yiiksek degildir. Bu asamada genellikle rakip yoktur. Ancak miisteri
tutundurmasi yapilamadigi durumda kar negatif seyredebilir ve uzayan giris donemi,

firmanin tirtinii bu asamada piyasadan ¢ekmesi ile sonuglanir.

Biiyiime Asamasi: Uriiniin tiiketici ile tanismasinin tamamlandigi asamadir. Bir
miisteri kitlesi olusur. Bu asamada iiretimin hizla artmasi, buna karsin artan talep
nedeniyle maliyet diisiisleri yagsanmasi beklenir. Bunun sonucu olarak kar marjlarinin
yiiksek oldugu donemdir. Bu asamada iiriiniin rakipleri olusup, pazara giris yapabilir.
Gelisme asamasi {iriiniin siirekliligi acisindan oldukga kritik bir asamadir, ¢linkii bu
gelisme stliresince Uriiniin bagarisina kars1 goriilen rekabetci tepkiler iiriiniin yasam
gelisimini etkiler. Bazi iirlinler bazi nedenlerden dolayr biiylime asamasindan Gteye

gidemeyerek, piyasadan ¢ekilmek zorunda kalabilirler.
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Olgunluk Asamasi: Pazar lirline doymus hale gelir. Talep biliylimesi yavaglar, miisteri
sayis1 oturur, satig artist azalan oranda siirer. Rekabet arttig1 icin saldirgan (agresif)
promosyon ve fiyatlama ¢alismalarinm yapildigi dénemdir. Uretim maliyetleri diisiik
olmasina karsin, yogun rekabet fiyatlar1 nedeniyle kar marji1 diisiiktiir. Rakip isletmeler

bu siiregte tiriinlerini farklilagtirmak tizerinde dururlar.

Diisiis Asamasi: Miisterilerin ¢ok azaldigi, rekabetin en yogun oldugu asamadir.
Uriine ilgi kaybolur, kar marjlar1 ¢ok diisiik oldugu igin isletme iiriinii dogrudan
portfoyiinden ¢ikartir veya iirliine yapilan harcamalar1 kisar. Rakipler tarafinda da

piyasadan ¢ekilmeler baglar (Hofstrand, 2007).

Ozet olarak yasam egrisi iizerinde bir asamadan digerine gecildikce olusan
degisikliklerin pazarlama stratejisi lizerinde 6nemli etkileri oldugu i¢in her bir agsama,
iriin sahibi firmanin yerine getirmesi gereken farkli faaliyetleri gosterir. Diger bir
deyisle lirlin yagsam egrisi kavrami, firmanin ilgisini pazardaki bir iiriin ya da markaya

odaklamasin1 saglar.

Her {iriin ayni 6zellikleri tagimadigi i¢in bazi iirlinlerin egrileri geleneksel yasam egrisi
grafiginden farkl olabilir. Geleneksel iiriin yasam egrisinde; giris, biiylime, olgunluk
ve diistis donemleri net olarak goriiliir. Klasik yasam egrisinde ise artan satig hacminin
durgunlastigi ve miisterinin artmadigi ancak diislistinde yasanmadigi uzun bir donem
goriiliir. Moda/Heves {irlin yagam grafiklerinde ise iiriin doygunluga hizlica ulasir ve
ayn1 hizda diiser. Genisletilmis moda/heves {iriin yagam egrilerinde ise iiriin ilk ¢ikista
hizla popiilerlik kazanir, sonrasinda ise dans kurslarinda oldugu gibi salt belirli kitle
tarafindan kabul gorerek yasamini siirdiiriir. Mevsimsel iiriin egrileri genellikle belirli
donemlerde artis ve azalig gosteren ardisik egrilerdir. Yeniden canlanma yasam
egrileri olarak adlandirilabilen egriler ise barbie bebekler gibi {irliniin
gelistirilmig/degistirilmis olarak tekrar piyasaya siiriilmesi ile olusabilir. Degisik
yasam dongiilerine ait satig/zaman yasam egrisi grafikleri Sekil 4.4’te gosterilmistir

(Cant ve dig, 2007).
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Sekil 4.4 : Farkli {irtin yagam egrisi grafikleri (Cant ve dig, 2007).

Uriin yasam egrisi iizerinde hareket ettiginde, rekabet, dagitim, fiyatlandirma,
tutundurma ve pazar bilgisiyle ilgili stratejilerin periyodik olarak degerlendirilmesi
gerekir. Uriin yasam egrisi kavrami, firmanin pazardaki spesifik bir {iriin ya da
markanin {izerine ilgisini odaklamasini saglar. Uriin yasam egrisi kavrammin
isletmeler tarafindan kullanilmasindaki esas nedenlerden biri, pazara ve rekabete
iliskin baz1 6zelliklerin bir asamadan digerine gecildikce degistigi ve bu degisikliklerin
pazarlama stratejisi lizerinde dnemli etkileri oldugu diisiincesidir. Bu yiizden her bir

asama, firmanin yerine getirmesi gereken farkli faaliyetleri gosterir.

Uriiniin yasam egrisi iizerindeki her bir asamadaki ozellikler ve stratejiler Cizelge
4.1°de gosterilmistir. Cizelgede satis, maliyetler, rakipler, pazarlama hedefleri, iiriin,
fiyat, tanitim, konumlandirma, nakit akisi, karlilik ve risk gibi bagliklar; giris, biiylime,
olgunluk ve diisiis evreleri i¢in ayr1 ayr1 ele alinmistir. Burada karar vericilerin her

asama i¢in karsilasacaklar1 durumlar belirtilmistir (Friend ve Zehle, 2004).

Cizelge 4.1 : Uriin yasam dongiisii 6zellik ve stratejileri (Friend ve Zehle, 2004).

Giris Biiyiime Olgunluk Diisiis
Kullanicilar / Satig Az Hizla artan Diizenli Azalan
.. Hizla diigen Azalan iiretim
o Yitksek Arge, (fayda, dlgek ve | maliyetleri, daha .
Maliyetler lansman ve birim - - . Dengeli
Aliv et deneyim etkileri | yiiksek pazarlama
maliyeti . NP
ile) maliyeti
Yeni girig
. yapanlar -
Rakipler Az (yenilikgiler Saglamlastirma Pazardan ¢ikiglar
dagilabilir)
Nakit akist Negatif Baga bag Pozitif Pozitif ama azalan
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Cizelge 4.1 : (devami).

Girig

Biiytime

Olgunluk

Diistis

Pazarlama Hedefi

Basarili giris yapma,
fikir liderlerinin
onayini kazanma

Yeni miisterilere
odaklanarak ve
farkli marka
imaj1 yaratarak

Miisterileri elde
tutma,
miisterilerin bagka
iriine gecis
yapmasini
engelleme, liriiniin
yenilenmesi ve
gelistirilmesi,
yasam dongiistinii

Uriin veya markadan
yararlanarak
maliyeti diiglirme

l()) zlllzlatrurr) 22 uzatma, kullanim
$ sikligini artirma,
yeni {lirlin
kullanicilart
¢ekme, maliyet
azaltma
Temel, kiigiik Cesitlill igi & Kararli, standart fers
o . . ozellikleri .. A ’ Azalan gesitlilik,
- degiskenlik, kalite kiigiik eklemeler .
Urlin itksek desil. sik arttirllmus, aptlmis "veni daha fazla gelisme
b degigikylikleri Koo ve anl;tirﬂriisyxyz" yok
giivenilir
Yavag yavas
_ Yiiksek giris fiyats, diisen arz .le.l'fl dus_us, ]?eflgeleme, gee
Fiyatlar tanttum teklifleri kisitlamalar1 indirim, fiyat diisiis asamasinda
fiyatlar yiiksek rekabeti artig
tutabilir
"kse?l?:;lsel?rialiltllnilirﬁnﬁ Kitlesel pazar avlzl/lllal:'(l?ﬁ‘la
yu ¢ reklamlari, Jlarina,
tanitma, farkindalik sadakatine, Marka tanitiminin
Tanitim marka e .
olusturma, kullanict - donanimlarma ve kiiglilmesi
s e e odakliliginin -
egitimi, basin iligkileri artmast yakinligina
ve reklam odaklanma
Uzman Kitlesel pazar Outlet magazalara
. Toplu pazar e .
perakendecilerde, kanallar1, biiytik is cekilme, bazi
. . kanallarinda, S .
Konumlandirma tavsiye edilen P birlikleri, pazar kanallarda delist
. N biiytik is -
bayilerde, 6zel S . kanallarinin edilme, uzman
birlikleri o
noktalarda giiciiniin artmast noktalarda kalma
Az kar marji D(lilesllk .i?;g:?nll:n
Karlilik Zararlt Karh ancak hacim ile gt nye
dengel dengeli azalan marj,
olasi indirimler
Diisiik talep ot Diistik is riski,
. .. S riski, yiiksek ]?usl.l.k ig riski, sendikal
Risk Yiiksek is riski . dongtisel etmen A e
nakit akisi ctkisi endiistrilerde iggiicii
riskleri gatigmasi
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Uriin yasam egrisi kavrami 6ncelikle bir iiriiniin tiim varligini tanimlasa da ayni
zamanda bir kategori, lirlin grubu ve markanin yasam dongiisiiniin tanimlanmasi i¢in

de kullanilabilir (URL-5).

Marka yasam egrisi: Genellikle degiskendir. Piyasada tutunamayan markalar i¢in
kisa yasam dongiisiine sahiptir denebilirken, uzun yasam egrisine sahip bir¢ok

markaya ornek verilebilir.

Uriin grubu yasam egrisi: Belirli bir iiriin ailesinin tekil degil bir arada incelenmesini
icerir. Ornegin VCP (kaset oynaticilar) ve VCD (video oynaticilar), yasam

dongiisiiniin diisiis asamasinda olan bir iiriin grubudur.

Kategori yasam egrisi: Biiyiik bir grubu temsil ettigi i¢in uzun émiirlii bir egridir.
Ornegin elektronik grupta ev eglence kategorisi gdzoniine alindiginda iiriin grubu
bazinda VCP-VCD-DVD gruplar1 gibi gir-¢iklar olsa da goriintiileme sistemleri

kategorisi halen varligin siirdiirmektedir.
4.4.3 Uriin portféy analizi
Uriiniin portfoydeki yerinin ve rekabet durumlarinin incelendigi kavramdir.

4.4.3.1 BCG portfoy matrisi

Boston Consulting Group (Boston Danigsma Grubu) tarafindan gelistirilmis, iriin
portféyiiniin ve/veya is birimlerinin yonetilmesi i¢in olusturulan matris yapidir. Matris
yapinin olusturulmasindaki ana amag iriinlerin ve/veya is birimlerinin gelecekteki
nakit akig1 yaratma potansiyellerine gore stratejiler gelistirilmesidir. Matrisi
olustururken nakit akisi saglayacak iki 6nemli unsur “pazar biiylime hiz1” ve “goreceli
pazar pay1” olarak belirlenmistir. Pazar biiyiime hizi, iirliniin pazar pay1 elde etme
maliyetlerini azaltmas: ve gelire firsat yaratmasi ile etkilidir. Goreceli pazar payu ise,
tirtiniin rakiplerine gore avantajli oldugu, diger bir deyisle nakit yaratma potansiyeli
oldugu i¢in etkilidir (Mirze ve dig, 2014). Pazar biiyiime hiz1 ve goreceli pazar pay1

hesaplamasi i¢in kullanilan denklemler asagida belirtilmistir.

(Cari Yil Satislart — Gegmis Yil Satislart)

p Biiviime Hizl =
azar Suyume Hizt Gecmis Y1l Satislart (4.1)

Uriiniin Satislari veya Pazar Payt

Goreceli Pazar Pay: = (4.2)

Esas Rakibin Satislari veya Pazar Payt
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Matris yapi belirtilen iki unsurun dikey ve yatay eksene yerlestirilmesi sonrasi1 4
boliime ayrilmasi ile olusturulur. Olusturulan alanlar matris yap1 i¢inde yildizlar (star),
belirsizler (question mark), nakit depolar1 (cash cow) ve sorunlular (dog) alanlari
olarak ifade edilir (Sekil 4.5).

nakit notr nakit tiiketen
=
@ YILDIZLAR BELIRSIZLER
a
S
I
(0]
€
3
>
3
[aa]
©
&
o
o
% NAKIT DEPOLARI SORUNLULAR
2
nakit Greten nakit notr
Yiksek Duslik

Goreceli Pazar Blylime Payi (log)
Sekil 4.5 : BCG portfoy matrisi (Frend ve Zehle, 2004).

Yildizlar: Dikey eksenin iist, yatay eksenin de sol tarafindaki alanda bulunurlar. Hizla
biiyliyen pazarin goreceli pazar payina sahip liriinlerdir. Yasam egrilerinin giris veya
biiylime asamasinda bulunurlar. Bu alandaki iirlinlerin gelecekte nakit akisi yaratmasi
olasidir. Bu iirlinler 6niimiizdeki donem i¢in biiylime vaat ettiginden, bu iiriinler i¢in
kapasite arttirimi yapilmasi ve finanse edilmesi onemlidir. Eger sirket tarafindan
biiyiime icin yeterli harcama yapilmaz ise bu {irlinlerin belirsizler ve sorunlular

alanlarma girmeleri kaginilmazdir (Friend ve Zehle, 2004).

Belirsizler: Dikey eksenin iist, yatay eksenin de sag tarafinda bulunurlar. Pazar
biiylime hiz1 yiiksek ancak goreceli pazar pay: diistiktiir. Bu durum iiriinlere yatirnmin
gerekli oldugunu gosterir. Ancak pazara ayak uydurmak icin yapilacak yatirim tirliniin
rekabet giiciinii artirmaz ve daha ¢ok para emici duruma getirir. Bu durumda bu
gruptaki triinler i¢in yoOnetim stratejisi, Uriinleri elden g¢ikarma olabilir. Bununla
birlikte dogru yonetim yapildigr durumda bu gruptaki iiriinlerin yi1ldiza doniisme sans1

da yiiksektir (Friend ve Zehle, 2004).
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Nakit Depolari: Dikey eksenin alt, yatay eksenin de sol tarafindadirlar. Gérece olgun
bir pazarda pazar pay1 yiiksek irlinlerdir. Bu fiiriin grubu icin biiyiime veya
gelistirmeye daha fazla yatirim yapilmasi gerekmez. Ancak bu gruptaki iiriinlerin
gelecekte pazarlarinin biiyiimemesi nedeniyle ¢ok fazla nakit akisi yaratmasi garanti

degildir. Bu pozisyondaki iiriinler i¢in stabil strateji dnerilebilir (Mirze ve dig, 2014).

Sorunlular: Dikey eksenin alt, yatay eksenin sag tarafindadirlar. Bu alanda hem
pazarin biiyiime hizi, hem goreceli pazar pay:1 diistiktiir. Diger bir deyisle olgun bir
pazarda pazar payi diisiik tirtinlerdir. Bu grubun nakit iiretme avantaji yiiksek degildir.
Bu iiriinleri yeniden konumlandirmak veya bu iiriinler i¢in kii¢iilme stratejisi

gelistirmek gereklidir (Mirze ve dig, 2014).

4.4.3.2 Hofer portfoy matrisi

Hofer analizi; bir iriiniin yasam dongiisii asamalarini igeren ve bunu pazardaki
rekabetci pozisyon ile karsilastiran bir matristir. Dikey eksen iirlinlin yasam dongiisii
igerisindeki asamalarini gelisim, biiyiime, toparlanma, olgunluk ve diisiis olarak bese
boliinmiis sekilde ele alir. Yatay eksen ise iirliniin rekabet durumunu giiclii, orta ve
zayif olarak derecelendirir. Bu sayede 5x3’liik 15°li bir matris yap1 elde edilir
(Chandan ve Gupta, 2004).

Hofer portfoy analizi igin 6rnek matris Sekil 4.6’da gosterilmistir. Sekilde isaretli
alanlardaki driinlerin Hofer matrisine gore durum agiklamalari asagidaki gibi

ayrintilandirilir:
A fdrilinleri; tirlin yasam egrisinin gelisim asamasinda, rakiplerine gore giiglii bir
rekabet¢i konumundadir. Bu durumda iiriine daha fazla kaynak ayrilmasi i¢in

isaretlenmesi saglanmigtir.

B irtinleri, A’ya biraz benzer, giiclii rekabet pozisyonundadir. Bu iiriine daha fazla

kaynak ayrildig1 durumda diisiik pazar payini yukari tasimasina olanak saglanabilir.

C triinleri, disiik pazar payma ve zayif rekabet giicline sahiptir. BCG matrisindeki
sorunlu gruptaki iiriinler gibi tepki gosterir. Bu tirlinlere yatirim yapilmasi yerine elden

c¢ikarilmasi avantajlidir.

D iiriinleri, rekabet¢i bir pozisyona doniisen olgunluk asamasindadir. Uriinii

kuvvetlendirmek igin stratejiler gelistirilmelidir.
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E iiriinleri, hem zayif bir rekabet giiciine sahip hem de diisiis asamasindadir. Bu

tirtinlerin elden ¢ikarilmasi ve tasnif edilmesi gereklidir.

Rekabet Durumu
Glgla Orta Zayif

Gelisim
>

Blyume
ve)

Uriin Yasam Asamalari
Toparlanma
')

Olgunluk
o

Dusus
m

Sekil 4.6 : Hofer portfoy matrisi (Chandan ve Gupta, 2004).
4.4.3.3 Yonlendirici politika portfoy matrisi

Yonlendirici politika matrisi analizinde iki ana eksen bulunur. Dikey eksen, {irlinlerin
rakiplerine gore rekabet durumlarini gésterir ve zayif, orta, giiclii olarak 3 ana boliime
ayrilir. Yatay eksen ise sektoriin ve pazarin ¢ekiciligini gostermektedir. Bu eksen de
kendi i¢inde diisiik diizeyde ¢ekici-orta diizeyde ¢ekici- yiiksek diizeyde ¢ekici olmak
lizere iic ana boliimden olusur. Genel olarak yap1 3x3 9’lu bir matris olusturur (Sekil

4.7) (Mirze ve dig, 2014).
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Sekil 4.7 : Yonlendirici politika portfoy matrisi (Mirze ve dig., 2014).

Matris yapi iginde sol iist kisimda bulunan 3’lii, yani rekabet durumu diisiik ve pazar
cekiciligi diisiik tirlinler firmanin nakit motorlar1 olarak adlandirilir. Bu gruptaki

tirtinler diisiik ¢ekicilikte olduklari i¢in bu gruba kiigiilme stratejisi onerilmektedir.

Matris yapi i¢inde sag alt bolgede bulunan 3’11, yani rekabet durumlari yiliksek ve
pazar gekicilikleri yiiksek rtinler, firmanin biiyiime motorlar1 olarak adlandirilir.

Yiiksek ¢ekicilikte olan bu iiriinlere biiylime stratejileri 6nerilmektedir.

Matris yapi igerisindeki sol alttan baglayarak sag tist kose ile bulusan ortadaki 3°1i
grup ise gelir motorlart adii alir. Bu grupta biiylime gergeklesmesi pek olanakli

olmadig1 i¢in duragan stratejiler uygulanir.

Yonlendirici politika matrisinin diger matrislerden farklilasan yani, sektor ¢ekiciligi
ve rekabet durumu kavramlarmin tek bir 6lgiit ile degil ¢ok sayida dlgiitiin gozoniine

alinmasi ile belirlenmesidir.

4.4.4 Uriin yasam egrisi ve portféy analizi kombinasyonu

Uriin yasam egrisi ve portfoy analizi kavramlar1 birbirlerine yakin kavramlar
olmalarina karsin genellikle ayr1 ayri1 ele alinmislardir. Hofer analizi, ana basliklarimda
iirlin yasam egrisi adimlarindan besleniyor olsa da iist iiste bir biitiinlesme degildir.
Barksdale ve Harris (1982), ise caligmalarinda BCG analizi ile yasam egrisini

birlesiminde olusturduklar1 entegrasyonu calismiglardir. Bu ¢alismada satis zaman
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grafigi iizerinde yasam egrisi adimlarinin isaretlenmesi ile olusan kiimelenmeler,
oncelikle BCG matris adimlari ile tanimlanmis, agikta kalan ii¢ yeni kiime grubu i¢in

ise yeni adlandirmalar yapilmistir (Sekil 4.8).

Girig Biylime Clgunluk Diislis
Bebekler Yildizlar Nakit depolan Savagcilar
Yiksek pay Yiksek pay Yiksek pay
Yiksek buyume Yavas biylime Negatif biyime
Satis
Belirsizler Sorunlular Nesli tikenenler
Diisiik pay Diigiik pay | Disik pay
Yitksek biyime Yavag blylime Negatif buyime
Girig Gikag
Zaman

Sekil 4.8 : Uriin yasam egrisi ve portfdy analizi (Barksdale ve Harris, 2014).

Grafik iizerindeki kiimelenmelerde yildizlar, belirsizler, nakit depolar1 ve sorunlular
BCG matris gruplarindaki tanimlama ile bire-bir aynidir. Yeni olusan gruplar i¢in ise

bebekler (infants), savascilar (war horses), nesli tiikkenenler (dodos) adlar1 verilmistir.

Bebekler: Pazara yeni giris yapmis iirlinlerdir. Bu tirlinler igin Oncelikle pazar
olusturulmali, gelistirilmeli ve pazar biiylimesi beklenmelidir. Pazar oturmadig: igin
piyasa tutundurmasi yapmamis bu gruptaki iirlinler kazang saglayamaz negatif nakit
akigina neden olur. Bu nedenle kendi kendine yetemeyen bu {irlin gruplari i¢in stratejik

olarak ytiksek kaynak ayrilmalidir.

Savaseilar: Diisen bir pazarda nakit depolarinin sahip oldugu yeni adlandirmadir. Bu
tiriinler hala giiglii pozisyonuna sahip kidemli iiriinlerdir. Ancak yasadiklar1 satis
azalmasinin gegicCi olabilmesi igin yeniden konumlandirmaya gereksinim duyabilirler.

Stratejik olarak temel amag, pazar firsatini kaybettirmeyecek bir diizenlemedir.

Nesli Tiikenenler: Diisen bir pazarda diisiik paya sahip iirlinlerdir. Biiyiime ve nakit
yaratma potansiyelleri azdir. Genellikle uygun strateji bu tiir iriinleri portfdyden

¢ikarmaktir.
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5. STOK KAVRAMLARI

Stok, stok cesitleri, stok ol¢iitleri ve stok maliyetleri kavramlarini igerir.

5.1 Stok ve Envanter

Stok tanimu literatiirde, ingilizce’den gelen “inventory” sdzciigiiniin karsilig olan
“envanter” sozciigii ile birlikte kullanilir. Stok, genel anlamda iiretilen, satin alinan ve
kullanilmak iizere bekletilen malzemelerdir. Stok somut olup, hareketsiz duran her
¢esit malzemeyi ifade eder, miktar cinsinden fiziksel varligin1 gosterir. Envanter ise,
daha genis kapsaml olarak stogu icerir ancak stogun parasal degeri olarak belirtilir
(Filiz, 2008).

Stok, fiziksel varlik olarak iiriin/hizmet iiretimi veya satis1 i¢in gerekli olan malzeme
ve mallardir. Envanter ise stoklarin yanisira demirbas, makina ve malzemeleri de

iceren parasal degerdir (Tanyas ve Baskak, 2000).

Stok; bir isletmede gereksinim duyulana kadar bekletilen bir mal veya kaynagin
depolanmis halidir. Gelecekteki talepleri veya tliretimdeki gereksinimleri karsilamak
amaciyla ¢esitli sekillerde, gereksinim Oncesi veya sonrasina kadar bekletilen

malzemelerdir (Kagnicioglu ve dig, 2012).

Envanter, potansiyel ekonomik degeri olan ve kilit sermaye olarak degerlendirilen her
tiirlii bosta kaynak olarak tanimlanmaktadir. Stok ise kisaca, gelecekteki iiretim,
onarim, bakim islemlerinin taleplerini karsilamak i¢in depolanan malzemelerdir

(Saxena, 2009).

Bir iiretim sisteminde iiretilen tiriine dolayli veya dolaysiz olarak katilan tiim fiziksel
varliklar ve iriiniin kendisi, stok kavrami i¢inde yer alir (Filiz, 2008). Buna gore
stoklar, bir tiretim firmasinda baslangigta hammadde, iiretim agsamasinda yari {iriin ve
sonugta bitmis {iriin olarak bulunabilir (Muller, 2011). Buna karsilik toptan veya
perakende satis yapan isletmelerde ise; temin edilmis, salt tiiketiciye satig1 yapilan
iiriinler stoklanmaktadir (Kagnicioglu ve dig, 2012). Uretici, distribiitor ve

toptancilarin  stok kalemleri, genellikle depolarinda bulunan malzemelerdir.
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Perakendeci firmalarda ise, depoda bekleyen malzemeler stok olusturdugu gibi,
market veya magaza raf ve reyonlarinda miisteriye satis igin teshir edilen iiriinler de
stok olusturur (Saxena, 2009). Tedarik zinciri igerisinde olusan stok alanlari, Sekil
5.1°de belirtilmistir (Karaahmetoglu, 2004).

TEDARIKCIDEKI URETICIDEKI URETICIDEKI
- Hammadde stoklan | Yarmamul Stoklar
Stoklar stok alam "

h
TUKETICIDEKI URETICIDEKT
Stoklar Mamul Stoklan

h J
PERAKENDECIDEKI BAYI/ BOLGE
TOPTANCIDAKI |, DEPOLARINDAKI

Mamul Stoklan Mamul Stoklan Mamul Stoklan

Sekil 5.1 : Tedarik zincirinde stok alanlar1 (Karaahmetoglu, 2008).

5.2 Stok Cesitleri

Stok kalemleri arasinda; cins, deger, kullanilma yeri, stoklama bigimi gibi etmenler
acisindan farkliliklar vardir. Bu nedenle stok tanimina giren tiim varliklar1 birarada
incelemek, yanilmalara neden olur. Stoklar, farkliliklar1 bazinda tiirlerine, islevlerine,

kullanim yerlerine gére siniflandirilabilir.

5.2.1 Tiirlerine gore stok cesitleri

Stogun; ortak oOzellikleri, kullanim amaci olacak sekilde gruplanmasini igeren
cesitlendirmedir. Genel olarak hammaddeler, yar iirlinler ve {iriinler bu gruplamayi

olusturur.

Hammaddeler: isletmede imalata giren ve iizerinde islem yaparak deger kazandirilan
tiim varliklar hammaddedir. Uriiniin kendisini olusturan ilk girdi malzemeleridir. Yar
liriin veya lriin iiretmek i¢in kullanilir. Hammadde stogunun bulundurulmasinin

amaci, liretimin aksamasini 6nlemektir (Kara, 2014).

Hazir Parcalar (Bilesenler): Tedarik¢i firmalar tarafindan iiretilen ve iiretimde

kullanilan satinalma parcalaridir (Tanyas ve Baskak, 2000).
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Yar1 Uriinler: Imalat siirecine girmis, siire¢ iginde iizerinde yapilmasi gereken
islemleri heniiz tamamlanmamais, is istasyonlar1 arasindaki ara depolarda biriken
iiriinlerdir. Uretim siirecinde siirecler aras1 genellikle aksamay1 onlemek icin
stoklanirlar. Ancak yari {irlin stoklar1 tiretim sirasindaki periyodik islemlerin ¢ikti
oranlarmin farkli olmasindan kaynaklanabilir. Isletmenin biitiinlesme durumu ve
endiistri koluna bagli olarak, isletme i¢inde bir mal, hem hammadde hem de yardimec1

madde olarak da tanimlanabilir (Kara, 2014).

Uriinler: Tiim iiretim basamaklarini tamamladiklarindan sonra, miisteri satislari icin
bekletilen mallardir. Bu {iriinler, misteri satis1 yapilmis halde teslim ig¢in
bekletilebildigi gibi, Ongoriilemeyen piyasa talebi i¢in de stoklanmig olabilirler
(Muller, 2011).

Isletme Malzemeleri: Uriiniin {iretim asamasinda dogrudan kullamlmayan; bakim-
onarim, yedek parca sarf, ambalaj ve paket malzemeleridir. Uriinleri koruma, tagima,

bakim-onarim amaciyla kullanilirlar.

5.2.2 Islevlerine gore stok cesitleri

Stogun islevi cinsinden ifade edilmesidir. Genel olarak iiretim veya pazarlama

faaliyetleri icerisindeki gorevi ile adlandirilir.

Cevrim Stogu: Uriin siparislerinin arasindaki siirede iiriin talebini karsilamak igin
gereken stoktur. Cevrim stogu, siirmekte olan talepten daha biiyiik lot boyutlarinda
stok tiretimi veya stoklamasi yapilmasi nedeniyle tedarik zincirindeki mal birikimidir.
Siparis donem ve taleplerinin kesin olarak bilindigi durumlarda, biiyiik partiler halinde
tiretip satarak Ol¢ek ekonomisinden yararlanmak ve maliyetleri azaltmak amaciyla
olusur (Hugos, 2003).

Tampon Stogu (Ara Stok): Uretim akisim1 diizenlemek amaciyla bulundurulan
stoktur. Farkli ig istasyonlari, islemin kendisinden veya ekipmanin varolan teknolojik
yeteneklerinden dolay: farkli oranlara sahiptir. Iki veya daha fazla istasyon arasindaki
talep orani ile {iretim oram arasinda degisiklik nedeniyle tutulan stoktur. Uretimin

aksamamasi i¢in olusturulur (Mercado, 2007).

Giivence Stogu: Giivence stogu, tahmini asan taleplere karst koruma amaciyla bir

kalem i¢in tutulacak ekstra stoktur. Belirsiz talep ya da tedarik siiresine karsilik olarak
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olusturulur. Uretim programlarinin net oldugu isletmelerde, giivenlik stoguna

genellikle gereksinim duyulmaz (Thomopoulos, 2015).

Sezonsal Stok: Bir isletmenin sezonsallik veya Ozel dénem igeren tirlinler igin
gelecekteki yiiksek talep beklentisiyle, talebin diisiik oldugu dénemde iiriinii iiretip
depolamasiyla olusan stoktur (Hugos, 2003).

Spekiilatif Stok: Gelecekte olusabilecek fiyat artislarina veya arzin azalacagi

Ongoriisiine kars1 avantaj elde etmek amaciyla tutulan stoklardir (Tanyas ve Baskak,

2000).

Promosyon Stogu: Pazarlama ya da satis kapsaminda yapilan armaganli, indirimli

promosyonlarda olabilecek fazla satislar i¢in elde tutulan stoklardir (Batirer, 2018).

Konsinye Stok: Uriin teslim alindiginda degil, kullamldiginda 6demesi yapilan

stoklardir. Genellikle kullanilmayan miktar iade edilir (Tanyas ve Baskak, 2000).

Transit Stok: Tedarik icerisinde bir yerden digerine giden yoldaki stoktur. Isletme
disindaki dagitim kanali igerisinde miisteriye nakil asamasindaki stok olarak da ifade
edilebilir. Mal akis1 siirekli oldugu durumda transitte dnemli miktarda stok bulunur

(Mercado, 2007).

Olii Stok: Modasiin gegmis veya dzelliklerini yitirmis oldugundan talebin kalmadig,

belirli bir siire boyunca talebi olmayan tirtinlerdir (Kizilboga, 2013).

5.2.3 Talebe gore stok cesitleri

Uriiniin talebine bagh olarak adlandirildigr stok cesitleridir. Uriiniin {iretim hatti
boyunca karsilastig1 talebin birbiri ile iligkili veya iliskisiz olmasi sonucu ile

isimlendirilir. Bu durumun sonucu olarak bagimli veya bagimsiz olarak tanimlanir.

Bagimsiz Talep Stogu: Firmalarin piyasaya sunduklart son iriinlere iligskin talep
bagimsiz talep olarak adlandirilir. Firma digindaki miisteri siparisi gibi etkenlere baglh

olarak olusturulan stok grubudur (Ozgiir, 2007).

Bagimh Talep Stogu: Miisteri talebi olan son iiriinii iiretmek i¢in gerekli olan yan
trlinlerin talebi bagimli talep olarak adlandirilir. Son iiriiniiniin talep adedinden
etkilendigi i¢in bu iirlin genellikle ara iiriinler ve yan malzemeler, bagimli stok

grubudur (Ozgiir, 2007).
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5.3 Stok Bulundurmanin Avantaj ve Dezavantajlari

Firmalarin en etkin amaglari, iiretim ya da satis sirasinda isletmenin faaliyetleri i¢in
gerekli olan stogun miktar ve zamanlamasini dogru yapmaktir. Ancak belirli
durumlarda firmanin optimum adetten fazla {iriin stoklamasi, firmay:1 avantajli hale
getirebilir. Stok tutmanin firma i¢in avantajlari asagidaki gibi belirtilmistir

(Kagnicioglu ve dig, 2012).

e Talepte yasanabilecek ani ve sezonluk degisimlere yanit vermek

Tedarik¢ilerden kaynaklanacak olasi sorunlara karsi koruma saglamak
e Uretimi kararli duruma getirerek istihdamda kararlilik saglamak
e Sistemde olusabilecek arizalar1 ve durumlari tolere etmek

e Malzemeleri ekonomik biiyiikliikteki partiler halinde alarak fiyat avantajlarindan

yararlanmak

e Grev, enflasyon, fiyat giincellemeleri ve teslimata iligkin belirsizliklere karsi

koruma saglamak
e Stoktan teslim gibi bir imajla giiclii goriinme istegi yaratmak

Bununla birlikte stokta gereginden fazla iiriin bulundurmak, firmay1 veya isletmeyi
sikintiya sokabilecek asagida belirtilen belirli basli dezavantajlara neden olur
(Ozgiiven ve Caliskan, 2002).

e Malzeme, yari iirlin Ve iirlinlerin korunmasindan kaynaklanan bina bakim, 1sitma,

sogutma, kira, is¢ilik giderleri
e Yiiksek miktarda kapitalin baglanmasi

e Siparisler gecis siirelerinin uzamasina neden oldugu i¢in termin giivenirliginin

zayiflamasi

e Planlama hatalarinin gériinmesini engellemesi

5.4 Stok Maliyetleri

Her isletmenin stok yonetim politikalarini belirleyen en 6nemli etmen, dncelikli olarak
maliyetlerdir. Stratejik karar almada en optimal diizeye ulasabilmek i¢in olumlu veya

olumsuz yonde degisebilecek maliyet unsurlar1 arasinda bir denge kurmak hedeflenir.
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Stok kalemleri i¢in olusan maliyetler, elde bulundurma ve elde bulundurmama ile

siparis ve liretim hazirlik maliyetleri olarak gruplanabilir.

5.4.1 Elde bulundurma maliyeti

Bir iirtinii t aninda veya bir siire elinde bulundurmaktan dogan maliyetlerdir. Bekleyen
tirtiniin getirecegi mali yiikii 6lgmek amaciyla kullanilir. Sermaye maliyeti, depolama
ve ellegleme maliyeti, stok riski maliyeti ve stok hizmet maliyeti bilesenlerinden

olusur (Tanyas ve Baskak, 2000). Asagida belirtilen denklem ile ifade edilir.
EBM = SM + DEM + SRM + SHM (5.1)

Sermaye Maliyeti: Elde bulundurma maliyetinin biiylik kismini olusturur. Stokta
bekleyen iiriinlerin maliyetidir. Bu maliyet, kredi faizi veya bu para ile yapilacak baska
bir yatirimin kazancini engelledigi icin firsat kayb1 maliyeti olarak da bilinir. Bu
nedenle iirlinlin birim maliyeti, getiri orani ve stogun deger kazanma orani ile ifade

edilir.

SM = BirimMaliyet * (GetiriOrant — StokDegerKazanmaOrant) (5.2)

Depolama ve Ellecleme Maliyeti: Malzemelerin fiziksel olarak depolanmasi ile
olusan maliyetlerdir. Deponun firmasinin mali veya kiralanmig olmasina gére, depo
igerisinde kullanilan aydinlatma, 1sitma, sogutma, yiikleme, indirme, paletleme gibi
masraf kalemlerini igerir. Hesaplanmasi icin kullanilan denklem, stoklarin kapladig:

hacim esasina dayanir.

MalzemeOrtalamaHacmi

YOSM
ToplamDepolamaHacmi )/YOS (5.3)

DEM = (YDG * (

Stok Riski Maliyeti: Elde bulundurulan firiiniin ¢iiriime, bozulma, kaybolma
maliyetleridir.

SRM = Birim Maliyet * Yillik Kayip Oramt (5.4)

Stok Hizmet Maliyeti: Bu maliyet kalemi, iriinlerin stokta durdugu siire boyunca

olusan sigortalama ve bakim-onarim maliyetlerini igerir.
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SHM = Birim Maliyet * Yillik Hizmet Maliyet Oramt (5.5)

5.4.2 Elde bulundurmama maliyeti

Stok kalmadigr ya da stok dist kalindigi i¢in ortaya c¢ikan talebin hemen
karsilanamamasi ile sonuglanan durumdur. Kayip satis maliyeti ve bekleyen siparis

maliyetleri bilesiminden olusur (Kagnicioglu ve dig, 2012).

Kayip Satis Maliyeti: Uriin bulunmadig1 i¢in miisterinin talebi geri gekmesi ile olusan

satig kayb1 maliyetledir.
KSM = BirimKar * YillikSatisMiktart * 7Y1l * 8KayipMiisteri (5.6)

Bekleyen Siparis Maliyeti: Uriin bulunmadigi icin miisteriye gec teslim edilen

iriiniin nakit akisina ge¢ sahip olmaktan kaynaklanir.

BSM = BirimKar * BeklemeSiiresi * GetiriOrant * ImajKayb (5.7)

5.4.3 Siparis ve iiretim hazirhk maliyeti

Satin alinan her ¢esit {iriin i¢cin gerekli tedarik islem masraflari ile tiretim hattinin
hazirligindan dogan maliyetlerdir. Her iki maliyet kalemi iginde 6nemli olan, miktar
degil is emri sayisidir. Personel maliyetleri, kagit-kirtasiye masrafi, tiretim kalip

degistirme maliyetleri bu baslikta listelenebilir (Tanyas ve Baskak, 2000).

1 Yillik Tedarik Islemleri Toplam Gideri

B Toplam Siparis Sayist (5.8)

UHM = (DurusSiiresi * DurugsMaliyeti) + HazirlikIslemMaliyeti (5.9)

5.5 Stok Olciitleri

Stok devir hizi, stok giin sayis1 ve stok kalite orani kavramlarini igerir.

5.5.1 Stok devir hiz1 (SDH)

Stok devir hizi, bir firmanin belirli bir siire igerisinde elinde bulunan stoklarinin kag
kez satildigin1 ve dolayistyla kag kez yeniden tamamlandigint gdsteren bir dl¢tidiir.

Stoklar sirketler tarafindan yatirim olarak goriiniir. Bu nedenle yatirimin geri doniis
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orani yani SDH 6nem kazanir. Stok bir ¢evrim sayist oldugu icin, yiiksek SDH

degerleri hedeflenir (Tanyas ve Baskak, 2000).
SDH, satilan malin maliyetinin ortalama stok miktarina oran1 olarak hesaplanir.

Satilan Malin Maliyeti
SDH =

~ Ortalama Stok Degeri (5.10)

Hesaplamada kullanilan Ortalama Stok Degeri (OSD) degeri ise asagidaki iki sekilde

hesaplanabilir.

(Dénem BasiStok + Dénem Sonu Stok)

0SD = 5 (5.11)
(1. Giin Sonu Stogu + 2. Giin Sonu Stogu+. .. +n. Giin Sonu Stogu)
0SD = = (5.12)

[k denklem sadece donem bas1 stok miktari ile ddnem sonu stok miktarinin ortalamasi
alinarak bulunur. Arada gegen siire boyunca karsilasilan degisimi i¢cermedigi igin
Ozellikle uzun donem hesaplamalarinda bu yontemin verdigi sonuca

giivenilemeyebilir.

Ikinci denklem ise her giin sonu stok degerini hesaplamaya dahil ederek, bir ortalama
sonug verdigi i¢in daha gercekgidir.

5.5.2 Stok giin sayisi

Stok devir hizindan tiiretilmis baska bir dl¢iidiir. Stogun kag¢ giinliik satisa karsilik
geldigini dlgtimler. SDH degerinin aksine, stok giin sayisinin diisiik olmasi istenen bir

degerdir (Tanyas ve Baskak, 2000).

Stok giin say1s1 denklemi; ortalama stok degerinin, satilan malin maliyetine bolinmesi

sonucu, asagidaki sekilde elde edilir.

SGs = Ortalama Stok Degeri
~ (Satilan Malin Mliyeti/365) (5.13)

5.5.3 Stok kalite oram (IQR)

Son donemde kullanilmis ve gelecek donemde kullanilacak ancak ongoriilen stok
hedefleri altinda olan stoklarin toplam stoklara oranidir. Diger bir deyisle son donem
aktif stoklarin toplam stok degere oranlanmasidir. Stok kalite diizeyini 6lgmek icin

kullanilir (URL-6). Denklem 5.14 ile ifade edilir.
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_ Son Donem Aktif Stok Degeri

IQR =
¢ Toplam Stok Degeri (5.14)

Stok Kalite Oran1 (IQR), stok performansini 6lgmenin, stok maliyetlerini yonetmenin
ve stok azaltma firsatlarini belirlemenin basit ve anlasilir bir yoludur. IQR’1n ana ilkesi
tirtiniin degeridir. TL, dolar gibi para birimleri yani tiriiniin maliyet degeri iizerine

kurulmustur.

Stok kalite orani hesaplanirken, stok dnce lic gruba ayrilir; gelecekte gereksinim
duyulacak iiriinler, gelecekte gereksinim duyulmayacak ancak ge¢miste kullanilan
tiriinler ve ikisi de olmayan ancak maliyet olusturan {iriinler. Bu gruplar daha sonra
asagidaki gibi kendi gruplar igerisinde deger kalemlerine gére ABC analizi ile

smiflandirilir (Thummalapalli, 2010).

e ABC: Gelecekte gereksinimi olan iiriinler

e DEF: Gelecekte gereksinimleri olmayan ancak ge¢mis kullanimlara sahip triinler
e GHK: iki grupta da olmayanlar ancak maliyet olusturan

Sonraki adimda ise tiim gruplar i¢in hedef maliyet baremi belirlenir. Hedef maliyet
baremi, triinlerin belirli bir stok degerin iistiinde olmasini istemedigimiz noktadir.

Yani stoga yatirmak istedigimiz en yiiksek degeri belirtir.

Sekil 5.2°de IQR’in ilk adimlari i¢in olusturulmus hedef maliyet baremi ve ABC

siniflandirilmasi gruplari gosterilmistir.

200K
300K
. « GHK—> 4+— DEF—> <« ABC — &
4
200K Kural
100K
| | | | | |
Zaman .12l -6l 3l 1l 2l 3l

Gecmis Kullamm Gelecek Talep

Sekil 5.2 : IQR hedef baremi (Howardell, 2008).
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Her bir grubun secilen hedef maliyet birimi ile karsilagtirilir ve her bir {iriin Aktif (Al
veya A2), Asir1 (E1, E2 veya E3), Yavas Hareket Eden (SM) ve Hareketsiz (NM)
olarak smiflandirilir. Bu simiflara stok kalite kategorileri denir. Sekil 5.3’de

gosterilmistir.

400K

300K

& 200K

100K

Zaman - -6| -3| 1| 2| 3|

Gegmis Kullamm Gelecek Talep

Sekil 5.3 : IQR stok kalite kategorileri (Howardell, 2008).

Tiim bu ulasilan sonuglar i¢in IQR deger denklemi, denklem 5.15’deki hale ulasir. Bu
denklem, denklem 5.14’iin daha ayrintilandirilmis halidir. Ideal bir yapida IQR’mn
%100 olmas1 beklenir.

Al + A2
A1+ A2+ E1+E2+E3 +NM + SM (5.15)

IQR =

5.6 Stok Simiflandirmasi

Tek olgttli ve ¢ok 6l¢iitlii siniflandirma olarak iki grupta incelenir.

5.6.1 Stoklarin tek odl¢iitlii siniflandirilmasi

Stoklarmn simiflandirilmasi, ¢cok yakin kontrol gerektiren iirtinler ile daha az kontrol
gerektiren tirlinlerin birbirinden ayrilmasi islemidir. Cilinkii bir isletmede tiim iiriinlere
ayrintili stok kontrol analizleri uygulamak ekonomik degildir. Bu nedenle iiriinler

ozelliklerine gore ¢esitli sekilde gruplanir.

46



5.6.1.1 ABC yontemi

ABC analizi Pareto ilkesinden yola ¢ikilarak olusturulmus, “tiim elemanlarin kiigiik
bir boliimii, her zaman en biiylik etkiye sahiptir” kuralin1 esas alan bir yaklagimdir.
Pareto’nun 20-80 ilkesinin stok yoOnetimine uygulanmasi soyle ifade edilebilir:
Stoklarin %20’si (kiiclik bir boliimii) stok devir hizlar1 ve ekonomik getirisi yiiksek
yani igletmeye yliksek ciro saglayan tirlinlerden olusur, %801 ise (biiyiik bir boliimii)
genellikle diizenli stok giris ¢ikis hareketine sahip olmayan ve ekonomik getirisi az

olan iirlinlerden olusmaktadir (Senol, 2012).

ABC analizinin temel ilkesi, stoklar1 dnem derecesine gore gruplamaktir. Bu nedenle
oncelikle, 6nemli stok kalemlerini belirlemek ve kontrol etmek amaciyla ¢ok sayida
iriinii, A (en 6nemli), B (orta 6nemli) ve C (en az 6nemli) harfleriyle temsil eden ii¢

gruba ayirir.

A Sinifi Stoklar: Toplam malzemelerin sayisal olarak %15-20’sini, toplam stok

degerinin (envanterin) %65-80’ini olustururlar.

B Smifi Stoklar: Toplam malzemelerin sayisal olarak %20-25’ini, toplam stok

degerinin %15-25’ini olustururlar.

C Smifi Stoklar: Toplam malzemelerin sayisal olarak %60-65’sini, toplam stok

degerinin %5-10"unu olustururlar.

A grubu stoklar kritik veya yiiksek degerli malzemeler olduklari i¢in kontrol sikliklar
yiiksek olmalidir. C grubu stoklar ise diisiik degerli ve 6nemli malzemeler oldugu igin

kontrol sikliginin yliksek olmasina gerek yoktur (Tanyas ve Baskak, 2000).

ABC analizi ile stok kontroliinde B ve C grubundaki stoklar i¢in ise sabit aralikli
siparis sistemi uygulanabilir. A grubundaki {irlinler i¢in ise sabit miktarli siparis
sistemi uygulanabilir. Yine de A grubundaki kalemlerin kontroliiniin daha sik

yapilabilmesi i¢in sunlar yapilmaldir.

e Ayrintili kayit sistemleri uygulanmalidir.

e Kontrol sorumlulugu daha iist diizeydeki personele verilmelidir.
e Gozden gecirme periyotlar siklagtirilmalidir.

e Tedarik siiresi, siparis noktasi, giivence stogu, siparis miktar1 degerleri titizlikle

arastirilip hesaplanmalidir.

47



e Tedarik islemleri yakindan izlenmelidir (Filiz, 2008).

ABC smiflandirma sistemi, yakin kontrol gerektiren kalemleri, yakin izleme ve
kontrol gerektirmeyen kalemleri ayirmaya yarayan etkin basit bir tekniktir. Stok
kontroliiniin yanisira, satis ve dagitim, kalite kontrolii, malzeme tedarigi ve iiretim

planlama sorunlarinda da uygulanabilir (Kagnicioglu ve dig, 2012).

5.6.1.2 XYZ yontemi

XYZ analizi tiriinlere olan talepteki istikrari ifade eden ikincil bir analizdir ve talepteki
degisim Ol¢iitiinii ortalama talebe gore siniflandirarak yapar. Satis degisiminin
Olclilmesi, aylik veya haftalik satisin ortalama satistan sapma orani ile hesaplanan

varyasyon katsayisi ile yapilir (Zrilic, 2015).

XYZ analizi, stok kalemlerini talep degiskenliklerine gore siniflandirmanin bir

yoludur. Uriinler X, Y, Z harfleri ile gruplamir (URL -7).

e X - Cok az degisiklik: X malzemeleri zaman i¢inde degismeyen sabit, siirekli ciro

ile karakterize edilir. Gelecekteki talep giivenilir bir sekilde tahmin edilebilir.

e Y - Biraz degisiklik: Y malzemelerinde talep sabit olmasa da, talepteki degiskenlik
bir 6lclide tahmin edilebilirdir. Bunun nedeni, genellikle talep dalgalanmalarinin
mevsimsellik, tiriin yasam dongiileri, rakip eylemleri veya ekonomik etmenler gibi
bilinen etmenlerden kaynaklanmasidir. Talebi dogru bir sekilde tahmin etmek daha

zordur.

e Z - En fazla degisiklik: Z malzemelerinde talep giiglii bir sekilde dalgalanma
gosterebilir veya diizensiz olabilir. Giivenilir talep tahminini olanaksiz kilan egilim

veya ongoriilebilir nedensel etmen yoktur.

Bir 6genin smiflandirilacagi kategori, bir sirketin isini yaptigi sektdre baghdir.
Kaynaklara gore X tiriinleri, ortalamanin %10’una kadar sapan iiriinlerdir, Y tirlinleri
%10-251 kadar sapabilir ve Z tirlinleri ise sporadik (diizensiz olarak olusan veya

seyrek goriilen) talep olup, %25’in iistiinde sapma gosterebilir.

X-Y-Z smiflamasina ait talep degiskenlik egrileri Sekil 5.4’de gosterilmistir (Zrilic,
2015).
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' diizenli talep
X TAaEP | T
d diizensiz talep
WP TALEP  [rosCmropmage e e g
20 taee |/ L/ . T /s degisken
. [ I," W ! :I \ W ta|.ep

Sekil 5.4 : XYZ talep dalgalanmalar1 (Zrilic, 2015).

XYZ Analizinin uygulama adimlar1 asagidaki gibidir (Karabigak ve dig, 2018).

Her stok kalemi i¢in ortalama hesaplanir.

_ X
X=a— (5.16)
n

Her SKU i¢in standart sapma hesaplanir.

a(x; — x)*

S= |/—— (5.17)
n

Her SKU i¢in degiskenlik katsayis1 hesaplanir.
S

VJE:X

(5.18)

SKU’lar kiigiikten biiyiige dogru degiskenlik katsayilarina gore siralanir.

SKU'’lar degiskenlik katsayisina gore X, Y ve Z gruplarina boliiniir.

XYZ analizinin ¢aligmasi i¢in, talep dalgalanmasin1 degerlendirmek amaciyla uygun

bir zaman dilimini anlamak ve uygulamak ¢ok onemlidir. Bu yaklasimin yararlari

asagidaki gibi siralanabilir:
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e Tahminin dogrulugunu arttirir.

e Stoksuz kalmayi azaltir.

e  Uretim istikrarin1 ve verimliligini arttirir.
e Miisteri hosnutlugunu arttirir.

e Stok kaybini arttirir.

e Stok eskimesini azaltir.

e Gegici talep goren iiriinler i¢in hizmet diizeylerini netlestirir.

5.6.1.3 HML, VED, FSN, SDE, GOLF, SOS analizleri

Etkili stok yonetimi, stogun niteliginin anlagilmasini ve bilgisini gerektirir. Literatiirde
tekli stok siiflandirilmasi yontemlerinin igerisinde en ¢ok kullanilan ABC ve XYZ
yontemlerinin yanisira, 6zellikle sektor bazli 6ncelikleri dikkate alinarak olusturulmus
HML, VED, SDE, GOLF ve SOS diye adlandirilmis tekli siniflandirma yontemleri
goriilmektedir (Bose, 2006).

Bu yontemler ABC analizinde oldugu gibi basit tek oOlciitlii ancak ABC’den farkl
Olciitlerin oncelikli oldugu siniflandirmalardir. Tekli siniflandirma yontemleri 6zeti

Cizelge 5.1°de gosterilmistir (Kapoor ve Kansal, 2005).

HML analizii HML smiflandirmasi igin temel Olgiitler, bir maddenin birim
degerleridir. Malzemeler daha yiiksek degerli malzemeler (H-High), orta degerli
malzemeler (M-Medium) ve diisiikk degerli malzemeler (L-low) olarak siniflandirilir.
HML analizinde, 68eler azalan birim deger sirasina gore listelenmelidir ve yonetim li¢

kategoriyi belirlemek i¢in sinirlar sabitleyebilir.

VED analizi: VED analizi, genellikle yedek parcalar, hastane ekipmanlari gibi
kritiklik iceren isletmelerde kullanilir. Kritiklik, nitelik veya goreceli 6nem temelinde,
yedek pargalar yasamsal (V-Vital), temel (E-Essential) ve talep edilen (D-Desirable)
olarak ii¢ kategoriye ayrilabilir. Yasamsal maddeler, asir1 derecede kritik 6neme sahip,
kisa siire bulunmamasi bile tiretimi durdurabilecek tiirdeki iirtinlerdir. Temel yedek
parcalarin hizmet diizeyi, yasamsal yedek parcalardan daha diisiiktiir. Talep edilen
yedek pargalar ise piyasada kolaylikla bulunabilir. Uretimi durdurmazlar ve ikame
edilebilirler. Bu nedenle kisa bir siire i¢in bunlarin olmamas1 iiretimin durmasina

neden olmayabilir.
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Cizelge 5.1 : Tek olgiitlii envanter kontrol yontemleri (Kapoor ve Kansal,2005).

Smiflandirma Kabul Olgiit
Siirekli daha iyi kontrol o . A L.
A-B-C (always - better - control) Ilgili kalemlerin yillik tiiketim degeri
H-M-L Yiiksek - Orta - Diisiik Ilgili malzemelerin birim fiyat:
(high - medium - low) (ABC’ nin zitt1)
V-E-D Yssamsal - Temel - Talep edilen Tgili malzemelerin iiretim agisindan kritik niteligi

(vital - essential - desirable)

Korkung - Zor - Kolay elde edilebilir

S-D-E (scary - difficult - easy) Ilgili malzemelerin satinalim giigliigii

G-O-L-F Hikiimet - Slradz_m - erel - [thal - Ilgili malzemelerin mensei
(goverment - ordinary - local - foreign)

F-S-N Hizlt - Yavas - Harekgt etmeyen Ilgili malzemelerin magaza satis hiz1
(fast - slow - nonmoving)

S-0-S pezonsal - Sezonsal olrgey Tlgili malzemelerin sezonalitesi
(seasonal - off seasonal) g

X-Y-Z --- Ilgili malzemelerin envanter degeri

FSN analizi: Magazalardaki malzemelerin hareket hizin1 veya bunlarin tiiketim
modelini baz alir. Hizli hareket eden (F-Fast moving), yavas hareket eden (S-Slow
moving) ve hareket etmeyen (N-Non moving) anlamina gelir. SDH bazli bir analizdir
denilebilir. Hizli hareket eden iiriinlerin kontroliiniin yliksek olmasi gerektigini
savunur. Hemen hemen hi¢ tiikenmeyen kalemler, hareketli olmayan kalemler
kategorisine girmektedir. Tiim eski stoklar bu kategoriyi olusturur. Uriin yasam

egrisinin sonundaki irinler hareket etmeyenler grubunda goriinebilir.

SDE analizi: SDE analizi, bir 6genin tedariginde karsilagilan sorunlara dayanarak
olusturulmustur. Uriinler gruplamada korkung, elde edilmesi zor olan ve elde etmesi
oldukga kolay olarak iice ayrilir. Korkung; piyasada kolayca bulunmayan ve kaynak
gelistirme gerektiren bir 6ge olabilir. Elde edilmesi zor bir iiriin, tiretimi karmasik olan
bir {irtin olabilir. Bu tiir lirlinler sézkonusu oldugunda, birka¢ ay onceden siparis
verilmesi gereken salt bir veya iki iiretici olabilir. Elde edilmesi kolay siniflandirma,
hazir olanlar igerir. Arzin talebi gegtigi ve yerel olarak varolan kalemler bu gruba

girmektedir.

GOLF analizi: Golf analizi, esas olarak malzeme kaynagini referans alarak gruplama

yapilmasidir. Hiikkiimet (G-Government), siradan (O-Ordinary), yerli (L-local) ve
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yabanci (F-Foreign) anlamina gelir. Bu gruplama satinalim protokollerinin, vergilerin,

vb. farkliliklarini kontrol etmek amaciyla olusturulmustur.

SOS analizi: SOS analizi iriinlerin mevsimselligini belirtir. Bu nedenle, 6geleri
Mevsimsel (S-Seasonal) ve mevsim dis1 (OS- Off seasonal) gruplarina ayirir. Analiz,
kalemleri mevsimlik olarak tanimlar, ancak salt sinirli bir siire i¢in varolan, mevsimlik
ancak yillar boyunca kullanilabilir veya miktar1 farkli hususlara goére belirlenen
mevsim dis1 iriinler olarak. Ozellikle belirli dénemlerde yiikli alimi yapilmasi
gereken sebze/meyve gibi hammaddeler, ya da 6zel donem satis1 igeren iirtinler bu

gruplama ile siniflandirilabilir.

5.6.2 Stoklarin ¢ok odlgiitlii siniflandirilmasi

Birden fazla 6l¢iitiin birlikte degerlendirildigi yapidaki gruplamalardir.

5.6.2.1 Coklu ABC yontemi

Birden fazla tek olgiitlii siniflandirmanin birlikte yapilmasi ve agirliklandirilmasi ile

olusur (Tanyas ve Baskak, 2000).

Ornegin; stok kalemlerinin kullanim degeri ile kullanim émrii dlgiitlerine gére yapilan

tek olgiitlli analizi sonuglar1 Cizelge 5.2°de gosterilmistir.

Cizelge 5.2 : Olgiit bazinda ABC analizi sonuglar1 (Tanyas ve Baskak,2000).

Stok Malzemesi Kullanim Degeri Kullanim Omrii
1001
1002
1003
1004
1005
1006
1007
1008
1009
1010

Cok olgiitlii hesap yapilirken, her bir stok malzemesini tek bir sinifa sokabilmek

O0mO>0|mm o>
OWmWO|>O> 0w

amaciyla dlgiitler agirliklandiriimaktadir. Ornekte Kullanim Degeri 0,70, Kullanim
Omrii 0,30 agirhiga sahip kabul edilmistir. Ayrica A, B ve C smiflarmm kendi

iclerindeki 6nem katsayilari ise sirasiyla 10, 3 ve 1 kabul edilmistir.
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Bir stok malzemesi Cizelge 5.3’deki tek 6l¢iitlii ABC analizine gore kullanim degeri
oOl¢iitl i¢in A sinifina, kullanim 6mrii 6l¢iitii i¢in ise B sinifina girmis ise, toplam puani

coklu 6lciit i¢in tabloda belirtildigi sekilde hesaplanir.

Cizelge 5.3 : Cok olgiitlii ABC analizi sonuglar1 (Tanyas ve Baskak,2000).

Stok Malzemesi Toplam Puan Birikimli Toplam Puan Sira Sumf (%)
1006 0,710 +0,3*10 =10 10,0 1 A
1001 0,7*10+0,3*3=7,9 17,9 2 A
1004 0,7*3+0,3*10=5,1 23,0 3 A
1008 0,7*3+0,3*3=3,0 26,0 4 B
1003 0,7*3+0,3*1=24 28,4 5 B
1002 0,7*1+0,3*3=16 30,0 6 B
1009 0,7*1+0,3*3=16 32,6 7 B
1005 0,7*1+0,3*1=10 32,6 8 C
1007 0,7*1+0,3*1=10 33,6 9 C
1010 0,7*1+0,3*1=10 34,6 10 C

Toplam 34,6

5.6.2.2 Matris yapilar (ABC/XYZ capraz analizi)

ABC ve XYZ analizleriyle elde edilen sonuglarin daha iyi yorumlanabilmesi icin ABC
/ XYZ ¢apraz analiz matrisinin yapilmasi gerekmektedir. Bu analizden, her birine ayr1
ayrt yaklasim yapilabilecek ve her biri igin ayr1 ayri alim-satim stratejisi
belirlenebilecek ABC ve XYZ analizi 6zelliklerine sahip dokuz {iriin grubu elde edilir.

Cizelge 5.4’de olusan gruplar belirtilmistir (Zirilic, 2015).

AX, AY ve BX Kategorisi; AX, AY ve BX grubundaki malzemelerin toplam
degerlerde orta ya da biiyiik bir payi, istikrarl tiikketimi ve talebin tahmin edilmesinde
orta ila yiiksek giivenilirligi vardir. Bu grup, tiim kalemlerin oldukga biiyiik bir kismin1
olusturmaktadir. Bu nedenle bu gruba olabildigince elverisli alim fiyatlar1 elde etmek
ve olanakli olan en diisiik stoklar1 saglamak icin yeterli dikkat gosterilmelidir. AX
grubu ozellikle 6nemlidir, ¢linkii A {irtinlerinin ve X {irtinlerinin gelecekteki satislari
tahmin etmesinin kolay oldugu 6zelliklere sahiptir. Bu grubun stoklari ve maliyetlerini

optimize etme potansiyeli ¢ok ytiksektir.

AZ, BY ve CX Kategorisi; Orta AZ, BY ve CX gruplari, hem toplam tiikketim
degerindeki payi, hem de satistaki farkliliklar1 bakimindan oldukga heterojendir. Bu
gruba normal (ortalama) bir dikkat gosterilmeli ve miisterilerin talebini kargilamak i¢in

bireysel arz organize edilmelidir.

53



Cizelge 5.4 : ABC/XYZ analizine gore kategori 6zellikleri (Zrilic, 2015).

A B C

*Toplam degerde yiiksek | *Toplam degerde *Toplam degerde diisiik
paya sahip ortalama paya sahip paya sahip

X | *Sabit talepli *Sabit talepli *Sabit talepli
*Talep tahminde yiiksek | *Talep tahminde yliksek | *Talep tahminde diisiik
giivenilirlikli giivenilirlikli giivenilirlikli
*Toplam degerde yliksek | *Toplam degerde *Toplam degerde diisiik
paya sahip ortalama paya sahip paya sahip

Y *Ne sabit ne de degisken | *Ne sabit ne de degisken | *Ne sabit ne de degisken
talepli talepli talepli
*Talep tahminde *Talep tahminde *Talep tahminde yiiksek
ortalama giivenilirlikli ortalama giivenilirlikli giivenilirlikli
*Toplam degerde yiiksek | *Toplam degerde *Toplam degerde diisiik
paya sahip ortalama paya sahip paya sahip

Z | *Degisken talepli *Degisken talepli *Degisken talepli
*Talep tahminde diigiik *Talep tahminde diigiik *Talep tahminde diisiik
giivenilirlikli giivenilirlikli giivenilirlikli

BZ, CY ve CZ Kategori; Bu gruplara gorece az 6nem verilir, gereksinimler stokastik

olarak belirlenir.

ABC / XYZ capraz analizi Uiriin gruplar1 bazinda ortak 6zellikleri ve gereksinimlerin

gozlemlenmesine yardimci olur. Bu noktada daha iyi bir satis, tedarik ve stok politikasi

icin ayrintili incelenip yeni stratejiler olusturulmasina olanak saglar. ABC / XYZ

Analizi, stok iirin gami i¢in asagidaki dort konuda ayrintili aksiyon alinmasina

yardimet olur (Zirilic, 2015).

Bireysel stok kategorileri igin onlemlerin alimi-tanimlanmasi-organizasyonu ve

stratejisi

Talep tahmini - uygun tahmin yonteminin se¢imi

Envanter planlama - Envanter planlama i¢in uygun yontem ve prosediir se¢imi

Uriin yelpazesinin olusturulmast - iiriin say1sinin optimizasyonu
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6. UYGULAMA

Biiyiik 6lgekli bir perakende firmasinin verileri iizerinden ¢alismay1 igerir

6.1 Firma Tanitimi

Uygulamanin yapildig isyeri, Tirkiye’de hipermarket, siipermarket ve market olarak
hizmet veren iilke geneline yayilmis ¢cok magazali bir gida perakende zinciridir.
Sadece gida iiriinlerinin degil, ayn1 zamanda gida dis1 iiriinlerin bulundugu yaklasik
50.000 SKU’luk iiriin karmasimi yonetmektedir. SKU bazinda tiriinlerin yonetimini
kolaylastirmak, miisteri hosnutlugunu, satis etkinligini ve operasyon verimliligini
arttirmak icin firma, ana kategoriye toplanmis {iriin gruplarini asagidaki kirilim

hiyerarsisi igerisinde izlemektedir.

e Kategori

Kategori ana grup

Kategori grup

Kategori simif

Kategori alt siif

Bu kirilimlarda, her bir baglik, kendinden sonra gelen gruplamanin iist semsiyesi
niteligindedir. Alt siniflar bazinda yapilan ¢aligmalar, bir iist kirilima aktif etki etmekte
ve kontrol edilebilirligi kolaylastirmaktadir. Yine de bir alt grup igerisindeki SKU

sayist yliksek rakamlara ulasabilmekte ve kontrol kayiplarina neden olabilmektedir.

Firmada magaza alan yonetimi, raflar i¢in benzer kategori ya da miisteri talebi, ayni
yonlii olan drlinlerin birlikte gruplanmasi ile olusturulan planogramlar ile
yapilmaktadir. Kullanilan destek programi Spaceman ile olusturulan planogramlar, bir
magaza icerisinde satista olan tiim iirlin gruplarinin kiimelenmesinden meydana gelir.
Bir gruba ait en kiiciik ve en yiiksek raf metresine bagl yapilar olarak olusturulurlar.
Boylelikle her magaza i¢in metraj degisiklikleri olsa da, benzer kiimelere ait

sergilemeler sabit kalmis olur. Planogram igerikleri, metraj veya diger degiskenlere
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bagl olarak, o kiime igerisindeki iiriinlerin her birinden bir tane bulundurabilecegi
gibi, farkli renk, boyut ve markalar1 da icerebilir. Onemli olan, satis kaybina yol
acmayacak sekilde, en kiiciik planogram seti igerisinde dogru {lriin karmasini

bulundurabilmektir.

6.2 Uygulama Calismasi

Calismanin amacini, kisitlarini ve faaliyetlerini igerir

6.2.1 Uygulamanin amaci

Perakende firmalarinda stok yonetimi ve siniflandirilmasi, agirlikli olarak talep
tahmini problemlerinin igerisinde incelenmektedir. Miisteri talebine gore dogru
zamanda, dogru adetli siparis vermek, tedarik zincirinin dncelikli konusu olmustur.
Genellikle 6nemli stoklar saptanarak bu grubun en yiiksek satis hacmine ulagmasi

tahminlenmistir.

Bu uygulamada ise firma stogu siniflandirilarak, 6nemsiz envanterlerin saptanmasi ve
sistem digina ¢ikarilmasi i¢in Oneri verilecektir. Ciinkii bir satis perakendecisinde,
tiretim tesislerinden farkli olarak, satmayan bir iriin; hem kendi stok maliyetini
yaratmakta, hem alan maliyetine neden olmakta, hem de kapladig1 alanda

bulunabilecek bagka bir iiriiniin satig kaybina neden olmaktadir.

6.2.2 Uygulamanin kisitlari

Uygulamanin yapildig1 perakende firmasi, yiiksek SKU sayist ile ve kategori yonetimi
kavrami ile ¢alisan bir isletmedir. Varolan firma verileri 4 yil igin incelenmis, bu siire
icinde 1 kez stoga girmis veya satis gormiis her SKU isaretlenerek calismaya dahil

edilmistir.

Calisma sirasinda ayrintilandirilan iirlin gruplari, firma i¢in dnemli olan satis hacmi
yiiksek gruplar ve literatiir Ornekleri ile karsilasilmasi olanakli olan sezonluk
gruplardir. Calisma, firmanin yonetim yapisindaki kategori sinif adi/basligr altindaki
gruplanmis bulunan triinler arasinda yapilmistir. Bu kisitlama ile iriinlerin ikame

edilebilirligi dikkate alinmugtir.

Segilen gruplar; yiiksek satis hacmine sahip deterjan-kagit-kozmetik kategorisi altinda

deterjan ana grubunun bulasik yikayicilar1 grubuna ait bulagik makinasi yikayicilar
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smift ve elde bulasik yikama siniflar ile kuru gida kategorisine ait igecekler ana
grubunun su ve maden sular1 grubuna ait su smifi ve maden sulart siniflaridir.

Calismanin ayrintilandirildigi bu smiflara ait kategori agaci Cizelge 6.1°de

belirtilmistir.
Cizelge 6.1 : Firma iiriin kategori agaci.
Kategori Kategori Ana Kategori Grup Kategori Kategori Alt Sinif
Adi Grup Adi Adi Simif Adi Adi
JEL
KOKU GIDERICI
KORUYUCU
BULASIK PARLATICI
BULASIK MAKINASI | SET
YIKAYICILARI TABLET
TOZ
DETERJAN TUZ
= N SIVI DETERJAN
DETERJAN YIKAMA
KAGIT CAMASIR ) )
KOZMETiK YIKAYICILARI
GENEL
TEMIZLIK - -
MADDELERI
SABUN - -
EV BAKIM
URUNLERI i i i
KAGIT VE
BEBEK - - -
URUNLERI
KOZMETIK - - -
MADEN | SADE MADEN
SU VE MADEN | SULARI
SULARI MEYVE AROMALI
SULAR e AR ONAL]
ICECEKLER GATL]
ICECEKLER i i
GAZSIZ
ICECEKLER i i
AKTIF YASAM | - -
KURU BISKUVI
GIDA CIKOLATA
TATLI i i i
HAMURISLERI
CIPS CEREZ - - -
KONSERVE
CAY SAGLIKLI | _ ) )
URUNLER
KAHVALTILIK
KURU GIDA
TEMEL i i i
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6.2.3 Uygulamammn faaliyetleri
Bulagik yikayicilari ile su ve maden sular1 kategori gruplari incelenmistir.

6.2.3.1 Bulasik makinasi yikayicilar:

Ana grup igerisinde bulunan toplam 149 SKU i¢in 6ncelikle ABC stok siniflandirmasi
yapilmistir. Yapilan ABC analizine ait ¢iktilar Cizelge 6.2°de verilmistir.

Cizelge 6.2 : Bulagik makina yikayict ABC analizi sonuglari.

SKU SAYISI | SKU SAYISI % STOK %
A 35 23% 80%
B 20 13% 16%
C 94 63% 4%

Cizelgeye gore;
A grubunda bulunan 35 stok kalemi, tiriinlerin %23’iinii, stok degerlerinin %80’ini,
B grubunda bulunan 20 stok kalemi, tirtinlerin %13’{in, stok degerlerinin %16’sinu,

C grubunda bulunan 94 stok kalemi ise iriinlerin %63’linii, stok degerlerinin ise

%4’linii olusturmaktadir.

Cikan sonuglar, kabul edilen Pareto analizi bazli ABC yontemine paraleldir. ABC

analizi i¢in uygulanan Pareto analiz grafigi Sekil 6.1°de gosterilmistir.

BULASIK MAKINASI YIKAYICILARI

120%
100%
80%

60%

STOK DEGERI

40%
20%

0%
0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%
SKU SAYISI

Sekil 6.1 : Bulasik makina yikayici stok degerleri pareto analizi.
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Ayn1 grup i¢in son yil verilerine dayali XYZ analizi uygulanmistir. XZY analizine ait

sonuglar Cizelge 6.3’de verilmistir.

Cizelge 6.3 : Bulasik makina yikayici1 XYZ analizi sonuglari.

SKU SAYISI SKU SAYISI % SAPMA
X 12 8% <10%
Y 24 16% >10%; <25%
Z 113 76% >25%

Cizelgeye gore;

X grubunda bulunan 12 iiriin stok kalemlerinin %8’isi olusturur ve %10’dan kii¢iik

sapma degerine sahiptir,

Y grubunda bulunan 24 irtin stok kalemlerinin %16’sin1 olusturur ve %10-25 arasi

sapma degerine sahiptir,

Z grubunda bulunan 113 iiriin stok kalemlerinin %76’ m1 olusturur %25’ten yiiksek

sapma degerine sahip ¢ikmustir.

Burada dikkat ¢eken grup, Z grubundaki {iriinlerin yani tahmin edilebilirligi diisiik olan
stok kalemlerinin, SKU sayisinin ¢ogunlugunu olusturmasidir. Bu grup, ABC ve XYZ
matris yapisina taginarak, ayrintili olarak kontrol edilecektir. Bu gruptaki iirtinlerin,
firmanin kampanya tiriinlerinden olusabilecegi veya en az satis degerlerinde olduklar

icin sapmalarinin yiiksek hesaplanabilecegi 6ngoriilmiistiir.

Elde edilen tek olgiitlii siniflandirmalar, {irtinleri gruplamada aktif rol oynar ancak
bliyiik isletmeler icin tekli kontrol, iirlinlerin yetkinliklerinin anlasilabilmesi i¢in
yeterli degildir. Mutlaka ¢oklu siiflandirmalar, yeniden ve farkli kontroller icermesi

gerekir.

Bu calismada degerlendirilen grup i¢in elde edilen veriler ile ¢ok Olgiitlii matris yap1
olan ABC/XYZ analizi uygulanmistir. Farkli ¢alisma esaslarina gére oncelikle tek
Olctitli ABC yapisi dl¢eklendirilerek, ¢ok ol¢iitlii forma getirilip, sonrasinda matris

yap1 ¢alismast planlanabilir.

Elde edilen sonuglara gore olusturulan ABC-XYZ 6zet gruplamasi Cizelge 6.4’de
belirtilmistir. Varolan veriler EK’te paylagilmistir.
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Cizelge 6.4 : Bulasik makina yikayict ABC-XYZ matrisi.

A B C
X 3 3 6
Y 11 7 6
Z 21 10 82

Olusturulan 6zet tabloda AX, BX ve AY kalemlerini olusturan iirlinlerin firma icin
tahmin edilebilir ve yliksek oneme sahip iiriinlerden olustugu sdylenebilir. Bu grup

stok tutuma birimlerinin %211’ine denk gelmektedir.

CX, BY ve AZ kalemleri ise orta izleme gerektiren triinlerdir. Bu gruptaki {irtinler

bulasik makinasi yikayicilart grubundaki SKU sayisinin %23 unu olusturmaktadir.

CY, CZ ve BZ kalemlerinden olusan grup, stogun en az, dalgalanmanin en yiiksek
oldugu yerdir. Burada dikkat ¢eken SKU birimlerinin ¢ogunlugunun bu grupta
kiimelenmesidir. Toplam SKU adetinin %66’s1 bu grupta ¢ikmistir.

Calismanin bu agamasina kadar olan bulgular, daha 6nceki ¢alismalar ve genel literatiir
ile paralellik gosterse de, lriinlerin CZ grubunda birikmesinin nedeni ayrintili

incelenecektir.

Toplam stok degeri olarak diisiik ancak stok tutma birimi olarak bu g¢aligmanin
yaklasik %55’ini olusturan 82 kalem CZ {iriin grubu i¢in, gegmise doniik satis verileri
incelenerek tiriinlerin yasam egrileri kontrol edilmistir. Calismadaki amag tirtinlerin
yasam egrisi daha Once sonlandirilmig, ancak friinler stoktan tam anlami ile

silinememigse saptamak ve bu noktada yeni onerileri bulabilmektir.

82 kalem i¢in ayr1 ayr1 yasam egrileri olusturuldugunda belirli iiriin gruplar arasinda

benzerlik saptanmistir. Bu benzerliklere gore asagidaki bes grup olusturulmustur:
e Kampanya iirlinleri

e Yeni iirlinler

e Delist iirlinler

e Delist 6nerileri

e Diger iiriinler
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Kampanya iiriinleri; firma tarafindan salt kampanya donemi i¢in alinmig ve satista
bulunmug daha sonra ise yeni stokla beslenmemis, stogu diisiik ama satisa girdigi
doénem igin yogun satis grafigi olan talep degiskenligi bu nedenle yiiksek olan gruptur.
Toplam 25 kalem {iriin kalemi saptanmigtir. Genellikle rafta bulunmayan, armaganlh
veya bilyiik paket gir-¢ik iiriinleri bu gruptadir. Uriinlere ait satis grafigi Sekil 6.2°de

goriilmektedir.

Kampanya Uriinleri

2.000.000
1.800.000

1.600.000

1.400.000
A
1.200.000
1.000.000

800.000

- N ,\

/

' /
200.000 ‘ "b ' " o Q
A o o
. Pl N\l N N
IS SO SOOI SO OIS SO SO S SO G SO Sl o
AR R AN SN SN SN RN SN SN AR\ RN SN N RN RN
PO M R R R R P P RO PP R

e BYM 144 Kampanya Uriinleri === BYM131 Kampanya urunleri
e BYVI107 Kampanya Uriinleri e== BYM141 Kampanya urunleri
e BYM 123 Kampanya Uriinleri s===BYM88 Kampanya Urinleri
e BYM 111 Kampanya Uriinleri === BYM139 Kampanya urunleri
e BYM 121 Kampanya Uriinleri e BYM109 Kampanya urunleri
e BYM87 Kampanya Urlinleri e==BYM95 Kampanya Urinleri
e BYVI99 Kampanya Urlinleri == BYM90 Kampanya Urinleri
BYM74 Kampanya Urlinleri e BYM68 Kampanya Urlinleri
e BYM86 Kampanya Uriinleri BYM67 Kampanya Urinleri
e BYN98 Kampanya Urilinleri e=BYM70 Kampanya Urlnleri
e BYM78 Kampanya Urilinleri e==BYM124 Kampanya urunleri
e BYM 102 Kampanya Uriinlerj e BYMS82 Kampanya Urinleri

BYM106 Kampanya Urinleri

Sekil 6.2 : Bulasik makina yikayici kampanya tirlinleri iirlin yagam egrileri.
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Yeni triinler, isletme tarafindan yeni listelenmis, iirliin karmasina yeni giris yapmis
tiriinlerdir. Rafta bulunduklar: siire sinirli oldugu icin talep dengeleri olusmamustir.
Uriin yasam egrisinin basinda olan bu grup igin, firma raflarinda yogun stok
bulunmamaktadir. Uriinlere ait bes stok kalemi yeni giris yapmis goriinmektedir.

Uriinlere ait grafik Sekil 6.3°de goriilmektedir.

Yeni Urlinler

500.000

450.000

400.000

350.000

300.000

250.000

200.000

150.000

100.000

50.000
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SIS SIS AP IS SRS SR I BN R SN SN I R S
DT AT AT DT DT AT AT DT DT DT AT DT DT DT

e BYMG69 Yeni lrlinler e====BYM122 Yeni lrlinler BYM96 Yeni urinler

e BYM117 Yeni Urlinler s==BYM56 Yeni trlinler

Sekil 6.3 : Bulagik makina yikayici yeni {irtinler {irlin yasam egrileri.
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Delist iiriinler olarak, iiriin yasam egrilerinin sonuna gelmis, yasam egrisinin diisiis
kisminda bulunan 43 {iriin isaretlenmistir. Firma tarafindan aktif satis ve stogu
izlenmeyen, ancak stoktan tam anlamiyla ¢ikmamus, firma iadesi yapilmamis veya
anlasma geregi iade edilmemis iiriin gruplar1 oldugu 6ngoriilmiistiir. Uriinlere ait

yagsam egrisi grafigi, Sekil 6.4’de goriilmektedir.
Delist Urtinler
800.000
700.000
600.000
500.000
400.000

300.000

200.000

100.000

e BYM 91 Delist Urlinler em=BYM148 Delist lirlinler s===BYM143 Delist Grlinler

== BYM 137 Delist Urilinler e====BYM129 Delist lirlinler === BYM138 Delist Urlinler
e BY V1145 Delist Urlinler e BYNM127 Delist Urlinler == BYM149 Delist trlinler
e BYM1146 Delist (irlinler e BYM136 Delist lirlinler ===BYM110 Delist Urlinler
== BYM 118 Delist Urilinler e====BYM133 Delist Urtinler BYM116 Delist Uriinler
e BYM135 Delist Urlinler e====BYM132 Delist Urlinler BYM119 Delist trlnler
e BYM114 Delist (irlinler == BYM126 Delist lirlinler === BYM120 Delist Urlinler
= BYM 130 Delist Urilinler e====BYM104 Delist lirlinler === BYM97 Delist Uriinler
BYM108 Delist Urlinler == BYM128 Delist Urlnler BYM101 Delist trlnler
e BYM 147 Delist Uriinler BYM112 Delist Urlnler BYM142 Delist uriinler
e BYV1134 Delist Uirlin|er e BYNM140 Delist {irlinler e=—BYM113 Delist Grlinler
e BYV1115 Delist Urlinler e BYM105 Delist Urlinler == BYMS89 Delist triinler
e BYM 125 Delist (irlinler e====BYM76 Delist Urlinler BYM93 Delist Urtinler
e BYM 103 Delist Uriinler BYMB83 Delist triinler BYM81 Delist Grtinler

e BYM62 Delist Griinler

Sekil 6.4 : Bulasik makina yikayici delist tirlinler {irlin yasam egrileri.
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Delist 6nerileri, bu iirlinler yagsam 0miirleri icerisinde siirekli dalgalanmalar ile siirmiis,
ancak biiyiikk ciro paylar1 yakalayamamig iirlinlerdir. Bu iirlinlerin sistem disina
cikarilarak; kapladiklar1 alanlarda yeni {iriinler sunmak, perakendeci i¢in avantajh
olabilir. 7 adet SKU bu durumda olup, tedarik¢i firma ile ek bir anlagsma yoksa

vazgecilebilir durumdadir. Uriinlere ait yasam egrisi grafigi, Sekil 6.5°de

gosterilmistir.
Delist Onerileri
300.000
250.000
200.000
150.000
100.000
50.000
0 —
N A o O O A o O O A o O O A o O
SIS AP IS SR S S I BN R SN SN I R
DT AT AT DT AT AT AT DT DT AT DT DT AT AT DT
e BYM85 Delist Onerileri === BYM91 Delist trlinler BYMY75 Delist 6nerileri
e BYM 72 Delist Gnerileri === BYM94 Delist 6nerileri BYM?73 Delist 6nerileri

e BYM63 Delist 6nerileri

Sekil 6.5 : Bulasik makina yikayici delist Onerileri iiriin yasam egrileri.
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Diger firiinler, 7 adet iiriin diger kategorisinde kontrol edilmistir. Bu triinler delist
tiriinleri olarak degerlendirilebilir. Tiim yasam siireleri i¢inde talep egrileri hep
degisken olmustur. Ancak onceki iirlin gruplarindan farkli olarak belirli donemlerde
daha vyiiksek cirolar yapmislar ancak kampanya friinleri gibi gir-¢ik olarak
izlenmemislerdir. Bu {iriinler i¢in tedarik¢i firmalar ile goriisiilerek talep egrileri
lizerinden yaklasimda bulunmak yararl olacaktir. Uriinlere ait grafik Sekil 6.6°da

belirtilmistir.

Diger Uriinler

450.000

400.000

350.000

300.000

250.000

200.000

150.000

100.000

50.000

e BYVI94 Delist Onerileri «==BYNM84 Diger Urlinler

BYM100 Diger Uriinler == BYMG61 Diger Urlinler

Sekil 6.6 : Bulagik makinasi yikayaicilari diger {irtinler iirlin yagam egrileri.
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6.2.3.2 Bulasik elde yikama

Ana grup igerisinde bulunan toplam 76 SKU i¢in 6ncelikle ABC stok siniflandirmasi

yapilmustir. Yapilan ABC analizine ait ¢iktilar Cizelge 6.5’de verilmistir.

Cizelge 6.5 : Elde yikama ABC analizi sonuglari.

SKU SAYISI | SKU SAYISI % | STOK %
A 27 36% 80%
B 13 17% 15%
C 36 47% 5%

Cizelgeye gore;

A grubunda bulunan 27 stok kalemi, iiriinlerin % 36’sin1, stok degerlerinin %80’ini

B grubunda bulunan 13 stok kalemi, {irlinlerin %17°sini, stok degerlerinin %15’ini

C grubunda bulunan 36 stok kalemi ise iiriinlerin %47°sini, stok degerlerinin ise

%5’ini olusturmaktadir.

Cikan sonuglar, kabul edilen pareto analizi bazli ABC yontemine paraleldir. ABC

analizi i¢in uygulanan pareto analiz grafigi Sekil 6.7’de gosterilmistir.

ELDE YIKAMA
120%
100%
‘=  80%
L
(D
L
a 60%
¥
o
= 40%
20%
@
.
0%
0% 20% 40% 60% 80%
SKU SAYISI

100% 120%

Sekil 6.7 : Elde yikama stok degerleri pareto analizi.

66



Ayn1 grup igin, son y1l verilerine dayali XYZ analizi uygulanmistir. XZY analizine ait

sonuglar Cizelge 6.6’da verilmistir.

Cizelge 6.6 : Elde yikama XYZ analizi sonuglart.

SKU SAYISI SKU SAYISI % SAPMA
X 3 4% <10%
Y 21 28% >10%; <25%
Z 52 68% >25%
Cizelgeye gore;

X grubunda bulunan 3 iriin stok kalemlerinin %4’{inii olusturur ve %10’dan kii¢iik

sapma degerine sahiptir.

Y grubunda bulunan 21 iiriin stok kalemlerinin %28’ini olusturur ve %10-25 arasi

sapma degerine sahiptir.

Z grubunda bulunan 52 iiriin stok kalemlerinin %68’ini olusturur %25’ten yiiksek

sapma degerine sahip ¢ikmustir.

Burada dikkat ¢eken, Z grubundaki {iriinlerin yani tahmin edilebilirligi diisiik olan stok
kalemlerinin SKU sayisinin, ¢ogunlugu olusturmasidir. Bu grup ABC ve XYZ matris

yapisina taginarak ayrintili olarak kontrol edilecektir.

Elde edilen sonuglara gore olusturulan ABC-XYZ 6zet gruplamasi Cizelge 6.7°de

belirtilmistir.
Cizelge 6.7 : Elde yikama ABC-XYZ matrisi.
A B
X 3 0
Y 15 3
z 9 10 33

Olusturulan 6zet tabloda AX, BX ve AY kalemlerini olusturan {irtinlerin firma igin

tahmin edilebilir ve yiiksek dneme sahip iirlinlerden olustugu sdylenebilir. Bu grup,

stok tutuma birimlerinin %24’{ine denk gelmektedir.
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Olusturulan 6zet tabloda AX, BX ve AY kalemlerini olusturan {iriinlerin, firma i¢in
tahmin edilebilir ve yiiksek dneme sahip iiriinlerden olustugu sdylenebilir. Bu grup,

stok tutuma birimlerinin %16’sina denk gelmektedir.

CX, BY ve AZ kalemleri ise orta izleme gerektiren triinlerdir. Bu gruptaki tirtinler,

bulasik yikayicilari grubundaki SKU sayisinin %23 ’{inii olusturmaktadir.

CY, CZ ve BZ kalemlerinden olusan grup, stogun en az, dalgalanmanin en yiiksek
oldugu yerdir. Burada dikkat ¢eken, SKU birimlerinin ¢ogunlugunun bu grupta
kiimelenmesidir. Toplam SKU adedinin %61’i bu grupta ¢ikmustir.

Toplam stok degeri olarak diisiik ancak stok tutma birimi olarak bu g¢aligmanin
yaklagik %43 inii olusturan 33 kalem CZ iiriin grubu i¢in, gegmise doniik satis verileri

incelenerek {irlinlerin yasam egrileri kontrol edilmistir.

33 kalem icin ayr1 ayr1 yasam egrileri olusturuldugunda, belirli iiriin gruplar1 arasinda

benzerlik saptanmistir. Bu benzerliklere gore asagidaki 5 grup olusturulmustur.
e Kampanya iirtinleri

e Yeni lirlinler

e Delist iirtinler

e Delist 6nerileri

e Diger iirlinler

Gruplar bulasik makinasi yikayicilari sinifi altinda olusturaln gruplama ile parallellik

gostermektedir.

Kampanya iriinleri; firma tarafindan salt kampanya donemi i¢in alinmis ve satista
bulunmus, daha sonra ise yeni stokla beslenmemis, stogu diisiik ama satisa girdigi
doénem igin yogun satis grafigi olan, talep degiskenligi bu nedenle yiiksek olan gruptur.
Toplam 5 iiriin kalemi saptanmistir. Uriinlere iliskinsatis grafigi Sekil 6.8°de

goriilmektedir.

Yeni iirlinler, isletme tarafindan yeni listelenmis, iirlin karmasina yeni giris yapmis
triinlerdir. Rafta bulunduklar: siire sinirli oldugu i¢in talep dengeleri olusmamustir.
Uriin yasam egrisinin basinda olan bu grup icin, firma raflarinda yogun stok
bulunmamaktadir. Uriinlere ait 2 stok kalemi, yeni giris yapmis goriinmektedir.

Uriinlere ait grafik Sekil 6.9°da goriilmektedir.
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Kampanya Uriinleri

3.500.000
3.000.000
2.500.000
2.000.000
1.500.000
1.000.000

500.000

= BYE74 Kampanya Urlinleri === BYE75 Kampanya Uriinleri === BYE68 Kampanya Urinleri

e BYE65 Kampanya Urlinleri e===BYE52 Kampanya Urlinleri

Sekil 6.8 : Elde yikama kampanya iirlinleri iiriin yasam egrileri.

Yeni Uriinler

70.000
60.000
50.000
40.000
30.000
20.000

10.000

== BYEA2 Yeni Urlinler  e====BYES51 Yeni Griinler

Sekil 6.9 : Elde yikama yeni iiriinleri {irtin yasam egrileri.
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Delist iiriinler olarak, iiriin yasam egrilerinin sonuna gelmis, yasam egrisinin diisiis
kisminda bulunan 6 {iriin isaretlenmistir. Firma tarafindan aktif satis ve stogu
izlenmeyen, ancak stoktan tam anlamiyla ¢ikmamus, firma iadesi yapilmamis veya
anlasma geregi iade edilmemis iiriin gruplar1 oldugu &ngériilmiistiir. Uriinlere ait

yasam egrisi grafigi, Sekil 6.10°da goriilmektedir.

Delist onerileri, yasam Omiirleri icerisinde siirekli dalgalanmalar olmus, ancak biiyiik
ciro paylar1 yakalayamamis friinlerdir. Bu f{iriinlerin sistem disina c¢ikarilarak;
kapladiklar alanlarda yeni tirtinler sunmak, perakendeci i¢in avantajli olabilir. 16 adet
SKU bu durumda olup, tedarik¢i firma ile ek bir anlagsma yoksa vazgegilebilir

durumdadur. Uriinlere ait yasam egrisi grafigi Sekil 6.11°de gdsterilmistir.

7 adet iirlin “diger iirlinler” diger kategorisinde kontrol edilmistir. Bu iiriinler delist
riinleri olarak degerlendirilebilir. Tiim yasam siireleri i¢inde talep egrileri hep
degisken olmustur. Ancak onceki {iriin gruplarindan farkli olarak belirli donemlerde
daha yiiksek cirolar yapmiglar ancak kampanya iirlinleri gibi gir-¢ik olarak

izlenmemislerdir. Uriinlere ait grafik Sekil 6.12°de gosterilmistir.

Delist Urtinler

700.000
600.000
500.000
400.000
300.000
200.000
100.000
0
N A o O > A o O O A o O O A P O
SIS S SR RN S SN RN R S RN RN SR I A
DT AT AT DT AT AT AT DT DT AT DT DT AT AT DT
e BYE47 Delist (irlinler === BYE69 Delist triinler BYE61 Delist Grtinler
e BYE76 Delist lirlinler === BYE73 Delist rlinler BYE72 Delist Grlinler

Sekil 6.10 : Elde yikama delist tiriinleri {iriin yasam egrileri.
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Delist Onerileri

70.000
60.000
50.000
40.000
30.000
20.000 =~
10.000
0
IS SO S SO G SO SO SO SO O SN G SO S g
NI REN AN EENN NN SN SN SN SN RN SN SN SN RN SN
DX S S S S S S S S S SN S U U M
== BYEG7 Delist Onerileri === BYE71 Delist Onerileri === BYE70 Delist Onerileri
e BYEG6 Delist Onerileri s=====BYE63 Delist Onerileri s====BYE60 Delist onerileri
== BYE58 Delist Onerileri «==—BYES53 Delist Onerileri === BYES55 Delist Onerileri
e BYEG2 Delist Onerileri == BYE50 Delist Onerileri === BYE54 Delist Onerileri
e BYE4 1 Delist Onerileri s====BYE56 Delist Onerileri BYE46 Delist onerileri
=== BYE48 Delist Onerileri
Sekil 6.11 : Elde yikama delist onerileri iiriin yasam egrileri.
Diger Urlnler
250.000
200.000
150.000
100.000
50.000
0
INEIT SO S SO S GO SO G SO SO S S G SO g g
AN INN RN SENN RN SN N SN RN SN SN SN SN RN BN
DS S SO SO O S S S S U S S S S S

e BYEA9 Diger Urilinler === BYE4S5 Diger Uriinler

e BYE43 Diger Urlinler === BYE57 Diger Urinler

Sekil 6.12 : Elde yikama diger tiriinler {iriin yasam egrileri.
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6.2.3.3 Su

Ana grup igerisinde bulunan toplam 104 SKU i¢in dncelikle ABC stok siniflandirmasi

yapilmustir. Yapilan ABC analizine ait ¢iktilar Cizelge 6.8’de verilmistir.

Cizelge 6.8 : Su ABC analizi sonuglari.

SKU SAYISI | SKU SAYISI % STOK %
28 27% 80%
B 24 23% 14%
C 52 50% 6%
Cizelgeye gore;

A grubunda bulunan 28 stok kalemi, iiriinlerin % 27°sini, stok degerlerinin %80’ini,

B grubunda bulunan 24 stok kalemi, tirinlerin %23’{inii, stok degerlerinin %14’inii,

C grubunda bulunan 52 stok kalemi ise iiriinlerin %50’sini, stok degerlerinin ise

%6’s1n1 olusturmaktadir.

Cikan sonuglar, kabul edilen pareto analizi bazli ABC yontemine paraleldir. ABC

analizi i¢in uygulanan pareto analiz grafigi Sekil 6.13’de gosterilmistir.

120%

100%

80%

"

STOK DEGERI

60%

40%

20%

0%
0% 20% 40%

SU

60% 80%

SKU SAYISI

100% 120%

Sekil 6.13 : Su stok degerleri pareto analizi.
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Ayn1 grup i¢in son yil verilerine dayali XYZ analizi uygulanmistir. XZY analizine ait

sonuclar Cizelge 6.9°da verilmistir.

Cizelge 6.9 : Su XYZ analizi sonuglart.

SKU SAYISI SKU SAYISI % SAPMA
X 3 3% <10%
Y 28 27% >10%; <25%
Z 73 70% >25%
Cizelgeye gore;

X grubunda bulunan 3 iiriin, stok kalemlerinin %3’{inii olusturur ve %10’dan kii¢iik

sapma degerine sahiptir.

Y grubunda bulunan 28 iirtin, stok kalemlerinin %27’sini olusturur ve %10-25 aras1

sapma degerine sahiptir.

Z grubunda bulunan 73 iiriin, stok kalemlerinin %70’ini olusturur %25’ten yiiksek

sapma degerine sahip ¢ikmustir.

Burada dikkat ¢eken, Z grubundaki {iriinlerin yani tahmin edilebilirligi diisiik olan stok
kalemlerinin, SKU sayisinin ¢ogunlugunu olusturmasidir. Bu grup, ABC ve XYZ

matris yapisina taginarak ayrintili olarak kontrol edilecektir.

Elde edilen sonuglara gore olusturulan ABC-XYZ 6zet gruplamasi Cizelge 6.10°da

belirtilmistir.
Cizelge 6.10 : Su ABC-XYZ matrisi.
A B C
X 2 1 0
Y 5 9 14
z 21 14 38

Olusturulan 6zet tabloda AX, BX ve AY kalemlerini olusturan {irtinlerin firma igin

tahmin edilebilir ve yiiksek dneme sahip iirlinlerden olustugu sdylenebilir. Bu grup,

stok tutuma birimlerinin %8’ine denk gelmektedir.

73




CX, BY ve AZ kalemleri ise orta izleme gerektiren tirtinlerdir. Bu gruptaki iiriinler, su

ve maden sular1 grubundaki SKU sayisinin %29 unu olusturmaktadir.

CY, CZ ve BZ kalemlerinden olusan grup, stogun en az, dalgalanmanin en yiiksek
oldugu yerdir. Burada dikkat ¢eken, SKU birimlerinin ¢ogunlugunun bu grupta
kiimelenmesidir. Total SKU adetinin %63’ bu grupta ¢ikmistir.

Calisma verisinde dikkat ¢eken ayrinti, SKU adetlerinin Z grubunda A, B ve C gruplari
icin paralel dagilmis olmasidir. Bu gruptaki iirlinlerin her grupta yiiksek sapma
gostermesinin bir nedeni de, {irlinlerin sezonluk etki gostermesidir. Kategoriye ait

yasam egrisi ¢izilerek varolan mevsimsellik Sekil 6.14°de kontrol edilmistir.

SU
PN SO SO SO G SO SONG SOIUE U SO SO SO\ G, SO Sl \ S
SR NN RN N N I R SR B R SRS SRS SRS S
O S SO SO SIS S S S N SO SIS SIS SIS M S

Sekil 6.14 : Su iiriin yagsam egrileri.

Calismadaki amag, bu grup i¢inde iiriinlerin yagsam egrisi daha dnce sonlandirilmis,
fakat iiriinler stoktan tam anlamui ile silinememisse tespit etmek ve bu noktada yeni
Onerileri bulabilmektir. Bu nedenle CZ iiriin grubu i¢inde bulunan 64 SKU igin

gecmise doniik satis verileri incelenerek iirlinlerin yasam egrileri kontrol edilmistir.
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Bu gruptaki iirlinler, yasam egrilerindeki benzerliklerine gore diger siiflardan farkl

olarak asagidaki 4 grupta toplanmustir:

e Yeni iirlinler: Giris asamasindaki iirtinler

e Delist iirlinler: Diisiis asamasinin sonundaki tirlinler

e Delist onerileri: Olgunluk donemimin sonu, diisiis asamasi bagindaki iiriinler

e Diger sezonluk iiriinler: Olgunluk dénemi i¢inde sezonluk etki gosteren tiriinler

Yeni tirtinler, bu gruptaki tiriinlerde 7 stok kalemi yeni giris yapmis goriinmektedir.
Uriinlere ait grafik Sekil 6.15°de paylasilmistir. Grafigin son déneminde diisiis
goriilmesi, iriinlerin yasam egrilerinin degismesi ile ilintili degil, iiriin grubunun

sezonsal etkisinden kaynaklanmaktadir.

Yeni Uriinler

120.000

100.000

80.000

60.000

40.000

20.000

e SUS56 Yeni Urlinler == SU83 Yeni Urlinler SUB1 Yeni Uriinler e==SU62 Yeni rlinler

= SU64 Yeni Urlnler SU66 Yeni lirlinler e===SU58 Yeni Uriinler

Sekil 6.15 : Su yeni tirtinler iiriin yasam egrileri.
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Delist iiriinler olarak, iiriin yasam egrilerinin sonuna gelmis, yasam egrisinin diisiis
kisminda bulunan 16 iiriin isaretlenmistir. Uriinlerin grafigi agirlikli olarak 2016 yili
itibari ile diisme egilimindedir. Firma tarafindan aktif satis ve stogu izlenmeyen, ancak
stoktan tam anlamiyla ¢ikmamis, firma iadesi yapilmamis veya anlasma geregi iade
edilmemis iiriin gruplar1 oldugu 6ngériilmiistiir. Uriinlere ait yasam egrisi grafigi,
Sekil 6.16°da gortilmektedir.

Delist Uriinler
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e SJ92 Delist Uirlinler e SU104 Delist Griinler s==SU84 Delist trlnler

e SU94 Delist Urilinler e====SU89 Delist Urlinler e====SU103 Delist trlnler
e SU101 Delist Griinler e SU100 Delist {irlinler = SU53 Delist {riinler

e SU67 Delist Urlinler emm=SU96 Delist lirlinler* e=SU95 Delist lrinler*
e SU99 Delist Uirlinler™ em====SU88 Delist Urlinler* SU82 Delist drtinler*

e SU91 Delist Griinler*

Sekil 6.16 : Su delist tiriinler {irtin yagsam egrileri.
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Delist onerileri, bu iirlinler yasam egrileri igerisinde diisiis asamasina gegmis ve giris
donemi itibari ile yiliksek ciro paylart yakalayamamis tirtinlerdir. Bu {iriinlerin sistem
disina ¢ikarilarak, kapladiklari alanlarda yeni iiriinler sunmak perakendeci icin
avantajl olabilir. 11 adet SKU bu durumda olup tedarik¢i firma ile ek bir anlagsma
olmadig1 durumda vazgegcilebilir durumdadir. Uriinlere ait yasam egrisi grafigi Sekil

6.17°de gosterilmistir.

Delist Onerileri
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e SU98 Delist Onerileri e===SU93 Delist dnerileri SU76 Delist onerileri
e 587 Delist Onerileri === SU102 Delist onerileri SU54 Delist onerileri

e SJ59 Delist Onerileri e==SU79 Delist Onerileri e==SU63 Delist dnerileri

= SJ72 Delist Onerileri e==SU70 Delist onerileri

Sekil 6.17 : Su delist 6nerileri iiriin yagam egrileri.

77



4 adet tirlin, “Diger sezonluk tiriinler” kategorisinde kontrol edilmistir. Tiim yasam
stireleri iginde talep egrileri sezon egrilerine paralel olmustur. Ancak A grubundaki
triinler kadar yiiksek cirolara ulasmamis, delist iirlinler onerileri grubundaki iriin
ornekleri gibi gerileme goriilmemistir. Bu iirlinler i¢in tedérik¢i firmalar ile
goriisiilerek, triinlerin taleplerinin yukari ¢ekilmesi igin ¢aligmalar yapilabilir (Sekil
6.18).

Diger Sezonluk Uriinler
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e SU71 Diger lirlinler e==SU80 Diger Urlnler

e S 68 Diger lirlinler e SU65 Diger lrlnler

Sekil 6.18 : Su diger sezonluk tiriinleri tirtin yagsam egrileri.
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Su sinift igerisinde yapilan ¢alismada delist iirlinler grubu olusturulurken bir ¢ok
tirtiniin ayn1 markaya ait oldugu saptanmistir. Bu smif igerisindeki {irtinlerin varolab
marka durumlariyla iliskilerini 6lgimleyebilmek igin ayrica su smifi i¢in marka
bazinda BCG matrisi uygulanmis ve ilgili donem igin delist edilmis triinlerin marka

bazli degerlerinin sorunlular grubunda oldugu goriilmiistiir.

Matris yap1 olusturulurken pazar lideri analiz disinda tutulmustur (Sekil 6.19).

2
1,5 (5
1 o °
[+]
25% 20% 15%), 10% 5% 0%
o R

-0,5

Sekil 6.19 : Su sinifi BCG matrisi.
6.2.3.4 Maden sulari
Ana grup igerisinde bulunan toplam 90 SKU i¢in 6ncelikle ABC stok siniflandirmasi

yapilmustir. Yapilan ABC analizine ait ¢iktilar Cizelge 6.11°de verilmistir.

Cizelge 6.11 : Maden sular1 ABC analizi sonuglari.

SKU SAYISI | SKU SAYISI % | STOK %
A 26 29% 80%
B 25 28% 15%
C 39 43% 5%
Cizelgeye gore;

A grubunda bulunan 26 stok kalemi, tirtinlerin % 29’unu, stok degerlerinin %80’ini,
B grubunda bulunan 25 stok kalemi, iiriinlerin %28’ini, stok degerlerinin %15 ini,

C grubunda bulunan 39 stok kalemi ise iirlinlerin %431, stok degerlerinin ise %5’ ini

olusturmaktadir.
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Cikan sonuglar, kabul edilen pareto analizi bazli ABC yontemine paraleldir. ABC

analizi i¢in uygulanan pareto analiz grafigi Sekil 6.20’de gosterilmistir.

MADEN SULARI
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STOK DEGERI
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SKU SAYISI
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Sekil 6.20 : Maden sular1 stok degerleri pareto analizi.

Ayni grup i¢in son yil verilerine dayali XYZ analizi uygulanmistir. XZY analizine ait

sonuglar Cizelge 6.12°de verilmistir.

Cizelge 6.12 : Maden sular1 XYZ analizi sonuglart.

SKU SAYISI SKU SAYISI % SAPMA
X 2 2% <10%
Y 18 20% >10%,; <25%
Z 70 78% >25%

Cizelgeye gore;

X grubunda bulunan 2 iiriin stok kalemlerinin %2’sini olusturur ve %10’dan kii¢iik

sapma degerine sahiptir,

Y grubunda bulunan 18 iiriin stok kalemlerinin %20’sini olusturur ve %10-25 arasi

sapma degerine sahiptir,

Z grubunda bulunan 70 iriin stok kalemlerinin %78’ini olusturur %25’ten yiiksek

sapma degerine sahip ¢ikmistir.
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Burada dikkat ¢eken, Z grubundaki iiriinlerin, yani tahmin edilebilirligi diisiik olan
stok kalemlerinin, SKU sayisinin ¢gogunlugunu olusturmasidir. Bu grup, ABC ve XYZ

matris yapisina taginarak ayrintili olarak kontrol edilecektir.

Elde edilen sonuglara gore olusturulan ABC-XYZ 6zet gruplamasi, Cizelge 6.13’de

belirtilmistir.
Cizelge 6.13 : Maden sulart ABC-XYZ matrisi.
A B C
X 1 0
Y 5 4 9
4 20 21 29

Olusturulan 6zet tabloda, AX, BX ve AY kalemlerini olusturan tiriinlerin firma igin
tahmin edilebilir ve yiiksek dneme sahip tiriinlerden olustugu sdylenebilir. Bu grup,

stok tutma birimlerinin %7°sine denk gelmektedir.

CX, BY ve AZ kalemleri ise, orta izleme gerektiren iiriinlerdir. Bu gruptaki tiriinler,

su ve maden sular1 grubundaki SKU sayisinin %28’ini olusturmaktadir.

CY, CZ ve BZ kalemlerinden olusan grup, stogun en az, dalgalanmanin en yiiksek
oldugu yerdir. Burada dikkat ¢eken, SKU birimlerinin ¢ogunlugunun bu grupta
kiimelenmesidir. Total SKU adedinin %66°s1 bu grupta ¢ikmistir.

Caligma verisinde dikkat ¢eken ayrinti, su sinifinda oldugu gibi SKU adetlerinin Z
grubunda A, B ve C gruplari i¢in paralel dagilmis olmasidir. Bu gruptaki iiriinlerin her
grupta yiikksek sapma gostermesinin bir nedeni de, iriinlerin sezonluk etki
gostermesidir. Kategoriye ait sezonluk degisimi gozleyebilmek icin, bu sinifa ait
yasam egrisi ¢izilerek, varolan mevsimsellik, Sekil 6.21°de kontrol edilmistir. Uriin

grubunda satislarin yaz aylarinda yiikseldigi goriilmektedir.
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MADEN SULARI

Sekil 6.21 : Maden sulart {iriin yasam egrileri.

Calismadaki amag, bu grup i¢inde iiriinlerin yagsam egrisi daha dnce sonlandirilmis,
fakat iiriinler stoktan tam anlamui ile silinememisse tespit etmek ve bu noktada yeni
oOnerileri bulabilmektir. Bu nedenle CZ iiriin grubu i¢inde bulunan 29 SKU igin

gecmise doniik satis verileri incelenerek iirlinlerin yagam egrileri kontrol edilmistir.

Bu gruptaki iiriinler yasam egrilerindeki benzerliklerine gore diger siniflardan farkl

olarak asagidaki 4 grupta toplanmustir:

e Yeni iirlinler: Girig asamasindaki iirtinler

e Delist iirlinler: Diisiis asamasinin sonundaki tiriinler

e Delist 6nerileri: Olgunluk donemimin sonu, diisiis asamas1 basindaki tirtinler

e Diger sezonluk tiriinler: Olgunluk dénemi i¢inde sezonluk etki gosteren tiriinler
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Yeni iirtinler, bu gruptaki iirlinlerde 2 stok kalemi yeni giris yapmis goriinmektedir.
Uriinlere ait grafik, Sekil 6.22’de paylasilmistir. Grafigin son déneminde diisiis
goriilmesi {riinlerin yasam egrilerinin degismesi ile ilintili degil, iirlin grubunun

sezonsal etkisinden kaynaklanmaktadir.

Yeni Uriinler
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e \SU62 Yeni Urlnler e \SU64 Yeni Grlinler

Sekil 6.22 : Maden sular1 yeni iiriinler {irlin yasam egrileri.

Delist iirtinler olarak, iiriin yasam egrilerinin sonuna gelmis, yasam egrisinin diisiis
kisminda bulunan 14 iriin isaretlenmistir. Uriinlerin grafigi agirlikli olarak 2016 yil
itibari ile diisme egilimindedir. Firma tarafindan aktif satig ve stogu izlenmeyen, ancak
stoktan tam anlamiyla ¢ikmamuis, firma iadesi yapilmamis veya anlasma geregi iade
edilmemis {iriin gruplar1 oldugu ongoriilmiistiir. Uriinlere ait yasam egrisi grafigi,

Sekil 6.23’de goriilmektedir.

Delist Onerileri, bu iiriinler yasam egrileri igerisinde diislis asamasina ge¢mis ve giris
donemi itibari ile yiiksek ciro paylar1 yakalayamamis iiriinlerdir. Bu {iriinlerin sistem
disina ¢ikarilarak kapladiklar1 alanlarda yeni iirlinler sunmak, perakendeci icin
avantajli olabilir. 7 adet SKU bu durumda olup tedarikgi firma ile ek bir anlagsma
olmadig1 durumda vazgegilebilir durumdadir. Uriinlere ait yasam egrisi grafigi, Sekil

6.24’de gosterilmistir.
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Delist Urtinler
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e \|SU87 Delist Uriinler emm===MSU90 Delist lriinler e==MSU88 Delist triinler
e [\|SU86 Delist Urlinler e \SU81 Delist lirlinler e MSU79 Delist trlinler
e \|SU74 Delist Uriinler emm©MSU84 Delist Uirlinler e=MSU76 Delist riinler
e \|SU8O0 Delist Uriinler emm===MSU82 Delist Urlinler* em==—MSU83 Delist Urunler*

e \SU85 Delist Urlinler* e NMSU89 Delist drinler*

Sekil 6.23 : Maden sular1 delist tirtinler {irlin yagsam egrileri.

Delist Onerileri
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e \V|SU69 Delist Onerileri em==\SU67 Delist Onerileri s====NSU77 Delist onerileri
e [\|SU78 Delist Onerileri e===\SU68 Delist Onerileri === NMSU73 Delist onerileri

@ [\|SU55 Delist Onerileri

Sekil 6.24 : Maden sular1 delist Onerileri iiriin yagsam egrileri.
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6 adet iriin, “Diger sezonluk iiriinler” kategorisinde kontrol edilmistir. Tiim yasam
stireleri iginde talep egrileri sezon egrilerine paralel olmustur. Ancak A grubundaki
triinler kadar yiiksek cirolara ulasmamis, delist iirlinler Onerileri grubundaki iriin
ornekleri gibi gerileme goriilmemistir. Bu iirlinler i¢in tedérik¢i firmalar ile
goriisiilerek triinlerin taleplerinin yukar1 ¢ekilmesi i¢in ¢aligmalar yapilabilir.

Uriinlere ait grafik 6.25°de verilmistir.

Diger Sezonluk Uriinler
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e \|SUS59 Diger Uriinler e N\SU61 Diger lriinler s== MSUG63 Diger Urlnler
e \|SU60 Diger liriinler e====NMSU53 Diger Urlinler s== MSU54 Diger Urlnler

Sekil 6.25 : Maden sular1 diger sezonluk iirlinleri {irlin yasam egrileri.
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Maden sular1 sinifi igerisinde yapilan ¢alismada, delist iirlinler grubu olusturulurken,
birgok iiriiniin ayn1 markaya ait oldugu saptanmistir. Bu sinif igerisindeki tiriinlerin,
varolan marka durumlariyla iliskilerini 6l¢imleyebilmek igin ayrica maden sulari
sinifi i¢in marka bazinda BCG matrisi uygulanmis ve ilgili donem i¢in delist edilmis

tirtinlerin marka bazli degerlerinin sorunlular grubunda oldugu goriilmustiir.

Matris yap1 olusturulurken, pazar lideri analiz diginda tutulmustur (Sekil 6.26).

MADEN SULARI

0,5
o 0 0 7 o )
70% 50% 40% 0 30 10% 0%
-0,5
-1

Sekil 6.26 : Maden sular: sinifi BCG matrisi.
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7. SONUCLAR VE DEGERLENDIRMELER

Biiyiik 6l¢ekli perakende firmasinda yapilan uygulamanin sonug ve degerlendirmeleri

ile sonraki aragtirmalar i¢in 6nerileri igerir.

7.1 Sonuclar

Perakende firmalar, artan miisteri talebi ve kisalan {irlin Omidrleri ile {riin
yelpazelerinin genislemesini durduramazlar. Ancak buna 6nlem olarak diizenli stok ve

iiriin kontrolleri ile stok maliyet artiglarin1 kontrol altina almalar1 beklenir.

Bu caligma ile, kategori yonetimi ile galisan bir perakende firmasinin iiriin gruplarina
stok simiflandirilmasi yapilarak, atil driinlerin sistemden c¢ikarilmasi i¢in Oneri

isaretlemeler yapilmasi hedeflenmistir.

Calisma icerisinde 50.000 SKU tasiyan bir perakendeci firmanin, se¢ili kategori
smiflarinda stok tutma birimleri ayrintilandirilmigtir. Calisma verisi, firmanin 2016

y1l1 verileri lizerinden diizenlenmistir.

Bu grup tirtinler i¢in oncelikle ABC analizi uygulanmis, iiriinlerin Pareto analizine
uygun olarak tiim siniflarda SKU’larin yaklagik %25’inin, stok degerlerinin %80’ini
olusturdugu goriilmiistiir. Diger bir smiflandirma analizi olan XYZ analizi
yapildiginda ise tiriinlerin %73 {iniin Z, yani tahmin edilemez talep dalgalanmalarina

sahip oldugu anlagilmistir.

ABC ve XYZ matris yap1 analizi ile trilinlerin gruplamasi yapildiginda, ¢aligma
baglangicindaki SKU adedinin diisik bir kisminin AX grubunda yer aldigi
gozlenmigtir. Yine bu analiz ¢ercevesinde, tiim se¢ili siniflarda BZ, CY ve CZ

kategorilerinin, toplam SKU adedinin yaklasik %65’sini olusturdugu goriillmiistiir.

Olusturulan ABC/XYZ matris sonuglarina gére SKU’larin CZ grubunda y18ilmasini
anlamlandirabilmek igin {iirlinlerin gegmis donem verilerine iligkin yasam egrisi
grafikleri ile, iriinlerin perakendecideki yasam dongiileri isaretlenmek istenmistir.

Yasam egrilerini olusturabilmek i¢in veri grubuna, gegmis 3 yil verileri eklenmistir.
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Yasam dongiisii egrileri ¢aligmasi ile, CZ iiriin grubundaki SKU’lar, benzerlikleri
g0zoniine alinarak olusturulmus, kampanya tiriinleri, yeni tirtinler, delist iiriinler, delist
Oneri Uriinler ve diger trlinler adinda 5 grupta toplanmistir. Bulasik deterjanlari
kategorisine ait CZ grubunda belirlenen gruplamalarin tiimii gézlenmistir. i¢ecekler

grubunda ise sezonsallik nedeni ile kampanya {irlinleri gruplamasi olugsmamustir.

CZ grubuna diisen toplam 182 SKU ig¢in yapilan ¢alismada, firmanin daha 6nce delist
ettigi 79 SKU (43 bulasik makinasi, 6 elde yikama, 16 su, 14 maden sular1) {iriin
saptanmistir. Bu grup, CZ grubu iirlinlerin yaklasik yarisini, toplam incelenen

tiriinlerin %20’sini olusturmaktadir.

Calisma igerisinde kontrol edilen 4 gruba ait iiriinlerin iginde toplam 39 SKU’luk (6
bulagik maskinasi, 16 elde yikama, 11 su, 7 maden sular1) delist 6neri grubu ile 18
SKU’dan (4 bulasik makinasi, 4 elde yikama, 4 su, 6 maden sular1) olusan diger {iriin
grubu, ¢alismanin amacina uygun olarak sistemden ¢ikarilmasi firmanin avantajina
olacak tiriinlerdir. Bu 57 kalem tiriin, toplam SKU sayisinin %14 {inii olusturmaktadir.
Belirli bir ciro hacimleri olmayan bu iiriinlerin, hem yil i¢i ciro dalgalanmalar

yiiksektir, hem de stok ve siparis maliyetleri bulunmaktadir.

Delist oneri olarak belirlenen {irlinlerin segilmesinde, iiriinlerin yasam egrisinin
sonunda olmasi ve toplam cirodan aldig1 pay ile yillik satig getirisi dikkate alinmistir.
Talep degiskenligi yiikksek CZ grubundaki iirlinlerin delist Oneri olarak
isaretlenmesinde, yillik satis getirisinin 0-10.000 TL aralifinda olmas1 gdézoniinde

bulundurulmustur.

Diger iiriinlerin isaretlenmesinde, iirtinlerin talep degiskenliklerinin yiliksek olmasi,
onceki kategoriler ile benzer grafik yapilarinin olmamasi ve toplam cirodan aldiklari
paymn yiliksek olmasi gozoniinde bulundurulmustur. Diger iriinler i¢in yillik satis

getirisi araliginin, bu kategorilerde 10.000-200.000 TL oldugu goriilmiistiir.

7.2 Degerlendirme

Yapilan stok smiflandirma ve yasam egrisi analizleri ile firmanin tasidigi SKU
sayisinin, literatiire uygun olarak; stok degeri diislik, talep degiskenligi yliksek
tiriinlerden olustugu belirlenmistir. Buna bagl olarak firmanin tagidigi SKU sayisinin

biiyiik kisminin, artik izlenmeyen delist SKU’lardan olustugu goriilmiistiir.
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Firmanin avantajima olacak sekilde; satis1 ve siparisi siiren toplam SKU sayinin
%14’lik bolimiini olusturan delist oneri grubu ile diger {irin grubu, firmanin
calismaya son verebilecegi, sistem disina ¢ikararak, kapladiklar1 alanlarda yeni tirtinler

sunmasina olanak saglayabilecek liriinler olarak sunulmustur.

Gerekli arastirma ve analizlerin yapilmasi sonucunda belirlenmis iiriin gruplarini
firmanin satis hedefleri dogrultusunda yeniden gézden gegirmenin, stok maliyetleri ve

stok yonetimi i¢in olumlu bir etkisi oldugunu gostermektedir.

Literatiir arastirmalarinda atil stok ve delist kavrami, genellikle firmanin tiim {iriin
portfoyli arasindan iriin isaretleme ya da kategori isaretleme ile g¢alisilmistir.
Calismada ise segilen en kiigiik sinif tizerinden inceleme yapilmasi, lietratiirden farkli

olarak SKU bazinda ayrintilandirmaya olanak saglamistir.

7.3 Gelecek Arastirmalar I¢in Oneriler

Tez galismasi igerisinde, varolan ve gegmis donem verileri kullanilarak bir perakende
firmasinin stok smiflandirmasi yapilmistir. Calismanin amaci, stokta atil durumda
bekleyen iiriinlerin firma i¢in goriiniir kilinmasi ve bu liriinlerin stoktan temizligi i¢cin

harekete gecilmesine dnayak olmaktir.

Calisma, salt firmanin secili iriin gruplart i¢in yapilmig olup, firmanin tim {iriin
gruplari i¢in uygulamasi gerceklestirilebilir. Calismada seg¢ilen iirlin gruplari, firmanin
hizli tiiketim grubuna ait, son kullanim tarihi olmayan ve sezonluk etki gruplardir.
Ozellikle ¢alismanim SKT (son kullanim tarihi) olan iiriinler i¢in de yapilmas, iade ve

imha siireglerini de igerici bir rol oynayacagi i¢in, gelecek ¢aligmalarda uygun olabilir.

Calisma tamamlandiginda c¢ikacak delist {iriin gruplart icin firmanin tedarikei
goriismeleri yapmasi ve gerekli ise yeni tiriin alimi planlamasi gereklidir. Bu siireg,

kategori lirlin gaminin degismesi ile sonuglanabilir.

Tedarik¢i bazinda yapilacak bu goriismeler, bir firmanin hem ¢ok satan iriinii, hem
delist Onerisi grubunda {iriinli oldugunda tedarikg¢i firmanin lehine sonuglar igerebilir.
Bu durumda ¢alismanin tedarikei ayrintisinda yeniden yasam egrileri ¢izilerek yeniden

ele alinmasi, daha sonraki ¢alismalarin konusu olabilir.

Caligma siiresince firmanin CZ grubu iiriinleri, yani diisiik stok ve talep tahmin egrileri

degisen gruplar1 incelenmistir. Buna ek olarak sonraki c¢alismalarda firmanin talep
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degiskenligi fazla olan Z grubuna giren tiim portfoyli gozden gegirilerek, yasam egrisi
diisme egiliminde olan friinler 6nceden saptanip, yasam siiresi diisiis grafiginin

basindayken 6nlem alma ¢alismalar1 yapilabilir.

Calisma sirasinda gruplama segimi, ikdme edilebilir tiriin 6zelliklerini igerecek
sekilde, firmanin siif grubu secilerek yapilmistir. Diger kategoriler icin sinif grubu
ikame edilebilir 6zellik gostermedigi durumda, sonraki ¢alismalarda tiriinler alt sinif

ayrintisinda incelenerek ¢alisma daha da derinlestirilebilir.

Calisma, firmanin giincel verileri ile yapildigi i¢in, iicer aylik donemler bazinda
incelenebilmistir. Gelecek ¢alismalarda aylik ya da haftalik bazda veri gruplari ile

caligmak, {liriin yasam egrilerinin daha ayrintili ¢izilmesine olanak saglayabilir.

Calisilan veriler gaminda, firmanin stok ve satis verilerinden yararlanilmistir. Sonraki
calismalarda {iirlin kir marjlar1 ve tedarik¢i sozlesmelerinden dogan kar marjlar

eklenerek ayrintilandirma yapilabilir.
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EKLER

EKA
Cizelge A.1 : Bulasik makina yikayict ABC-XYZ Analizi.

KATEGORI ALT STOK

SINIF ADI ADI SKU% | STOK | (+)% | ABC | SAPMA | XYZ | ABCIXYZ
TABLET BYM1 1% 8% 8% A 173% z AZ
TABLET BYM2 1% 4% 12% A 101% z AZ
JEL BYMS3 2% 4% 16% A 10% X AX
TABLET BYM4 3% 4% 19% A 93% z AZ
TABLET BYMS5 3% 3% 23% A 15% Y AY
TABLET BYM6 4% 3% 25% A 121% z AZ
TABLET BYM7 5% 3% 28% A 173% z AZ
TABLET BYMS 5% 3% 31% A 30% z AZ
TABLET BYM9 6% 3% 34% A 173% z AZ
SET BYM10 7% 2% 36% A 93% z AZ
KORUYUCU BYM11 7% 2% 38% A 13% Y AY
TABLET BYM12 8% 2% 41% A 21% Y AY
JEL BYM13 9% 2% 43% A 79% z AZ
TABLET BYM14 9% 2% 45% A 9% X AX
TABLET BYM15 | 10% 2% 47% A 20% Y AY
TABLET BYM16 | 11% 2% 50% A 138% z AZ
TABLET BYM17 | 11% 2% 52% A 27% z AZ
TOZ BYM18 | 12% 2% 54% A 8% X AX
TABLET BYM19 | 13% 2% 56% A 61% z AZ
TABLET BYM20 | 13% 2% 57% A 43% z AZ
TABLET BYM21 | 14% 2% 59% A 19% Y AY
TABLET BYM22 | 15% 2% 61% A 50% z AZ
TABLET BYM23 | 15% 2% 63% A 24% Y AY
TABLET BYM24 | 16% 2% 64% A 59% z AZ
TABLET BYM25 | 17% 2% 66% A 94% z AZ
TABLET BYM26 | 17% 2% 67% A 125% z AZ
TABLET BYM27 | 18% 1% 69% A 12% Y AY
TABLET BYM28 | 19% 1% 70% A 14% Y AY
JEL BYM29 | 19% 1% 72% A 21% Y AY
TABLET BYM30 | 20% 1% 73% A 97% z AZ
TABLET BYM3L | 21% 1% 75% A 28% z AZ
SET BYM32 | 21% 1% 76% A 39% z AZ
JEL BYM33 | 22% 1% 7% A 25% Y AY
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KATEGORI ALT STOK

SINIF ADI ADI SKU% | STOK | ()% | ABC | SAPMA | XYZ ABC/XYZ
PARLATICI BYM34 23% 1% 78% A 13% Y AY
TABLET BYM35 23% 1% 80% A 27% z AZ
SET BYM36 24% 1% 81% B 36% z BZ
TABLET BYM37 25% 1% 82% B 23% Y BY
TUZ BYM38 26% 1% 83% B 13% Y BY
PARLATICI BYM39 26% 1% 84% B 10% Y BY
TABLET BYM40 27% 1% 85% B 54% z BZ
KOKU GIDERICi | BYM41 28% 1% 85% B 18% Y BY
KOKU GIDERICi | BYM42 28% 1% 86% B 15% Y BY
TABLET BYM43 29% 1% 87% B 173% z BZ
SET BYM44 30% 1% 88% B 5% X BX
KORUYUCU BYM45 30% 1% 89% B 27% z BZ
PARLATICI BYM46 31% 1% 89% B 8% X BX
SET BYM47 32% 1% 90% B 8% X BX
KORUYUCU BYM48 32% 1% 91% B 120% Z BZ
KOKU GIDERICI | BYM49 33% 1% 92% B 18% Y BY
TABLET BYM50 34% 1% 92% B 38% Z BZ
SET BYM51 34% 1% 93% B 58% Z BZ
TABLET BYM52 35% 1% 94% B 65% Z BZ
TABLET BYM53 36% 1% 94% B 173% Z BZ
KORUYUCU BYM54 36% 1% 95% B 10% Y BY
TABLET BYM55 37% 1% 95% B 173% Z BZ
TABLET BYM56 38% 0% 96% C 43% Z cz
TABLET BYM57 38% 0% 96% C 6% X CX
TUZ BYM58 39% 0% 96% C 5% X CX
PARLATICI BYM59 40% 0% 97% C 9% X CX
PARLATICI BYM60 40% 0% 97% C 14% Y CcY
KOKU GIDERICi | BYM61 41% 0% 97% c 26% z cz
TABLET BYM62 42% 0% 97% c 58% z cz
TABLET BYM63 42% 0% 98% c 55% z cz
KORUYUCU BYM64 43% 0% 98% c 7% X CX
TOZ BYM65 44% 0% 98% c 3% X CX
TABLET BYM66 44% 0% 98% c 13% Y CcY
TABLET BYM67 45% 0% 99% C 52% z cz
TABLET BYM68 46% 0% 99% C 121% z cz
TABLET BYM69 46% 0% 99% C 71% z cz
TABLET BYM70 47% 0% 99% C 59% Z cz
SET BYM71 48% 0% 99% C 12% Y CcY
TABLET BYM72 48% 0% 99% C 72% Z cz
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KATEGORI ALT STOK

SINIF ADI ADI SKU% | STOK | (+)% | ABC | SAPMA | XYZ ABCIXYZ
TABLET BYM73 49% 0% 99% C 38% z cz
TABLET BYM74 50% 0% 99% C 102% z cz
TABLET BYM75 50% 0% 99% C 67% z cz
TABLET BYM76 51% 0% 100% C 55% z cz
TUZ BYM77 52% 0% 100% C 6% X CX
TABLET BYM78 52% 0% 100% C 116% z cz
SET BYM79 53% 0% 100% C 23% Y CcY
TOZ BYM80 54% 0% 100% C 18% Y CcY
TABLET BYM81 54% 0% 100% C 49% z cz
TABLET BYM82 55% 0% 100% C 67% z cz
TABLET BYMS83 56% 0% 100% C 71% z cz
TABLET BYM84 56% 0% 100% C 73% z cz
PARLATICI BYMS85 57% 0% 100% c 51% Z cz
TABLET BYMS86 58% 0% 100% C 81% Z cz
TABLET BYMS7 58% 0% 100% C 98% Z cz
TABLET BYM88 59% 0% 100% e 61% z cz
JEL BYM89 60% 0% 100% C 121% z cz
TABLET BYM90 60% 0% 100% C 147% z cz
TABLET BYM91 61% 0% 100% C 79% Z cz
PARLATICI BYM92 62% 0% 100% C 10% Y CcY
TABLET BYM93 62% 0% 100% C 123% Z cz
JEL BYM94 63% 0% 100% C 27% z cz
TABLET BYM95 64% 0% 100% C 152% z cz
TABLET BYM96 64% 0% 100% C 107% z cz
TABLET BYM97 65% 0% 100% C 37% Z cz
TABLET BYM98 66% 0% 100% C 109% Z cz
TABLET BYM99 66% 0% 100% C 158% Z cz
TABLET BYM100 | 67% 0% 100% C 89% z cz
TABLET BYM101 | 68% 0% 100% C 69% z cz
SET BYM102 | 68% 0% 100% C 63% z cz
TABLET BYM103 | 69% 0% 100% C 142% Z cz
TABLET BYM104 | 70% 0% 100% C 57% Z cz
JEL BYM105 | 70% 0% 100% C 135% Z cz
TUZ BYM106 | 71% 0% 100% C 79% z cz
TABLET BYM107 | 72% 0% 100% C 114% z cz
TABLET BYM108 | 72% 0% 100% C 86% z cz
TABLET BYM109 | 73% 0% 100% C 97% Z cz
KOKU GIDERICI | BYM110 | 74% 0% 100% C 102% z cz
TABLET BYMI111 | 74% 0% 100% C 56% z cz
TABLET BYM112 | 75% 0% 100% c 147% z cz
TABLET BYM113 | 76% 0% 100% c 70% z cz
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KATEGORI ALT STOK

SINIF ADI ADI SKU% | STOK | ()% | ABC | SAPMA | XYZ ABC/XYZ
TABLET BYM114 | 77% 0% 100% C 41% z cz
PARLATICI BYM115 | 77% 0% 100% C 142% z cz
TOZ BYM116 | 78% 0% 100% C 32% z cz
TABLET BYM117 | 79% 0% 100% C 105% z cz
TABLET BYM118 | 79% 0% 100% C 53% Z cz
KORUYUCU BYM119 | 80% 0% 100% C 95% z cz
TABLET BYM120 | 81% 0% 100% C 127% z cz
TABLET BYM121 | 81% 0% 100% C 109% z cz
TABLET BYM122 | 82% 0% 100% C 103% z cz
TABLET BYM123 | 83% 0% 100% C 172% z cz
TABLET BYM124 | 83% 0% 100% C 110% Z cz
TABLET BYM125 | 84% 0% 100% C 135% Z cz
TABLET BYM126 | 85% 0% 100% C 88% z cz
TOZ BYM127 | 85% 0% 100% C 92% z cz
TABLET BYM128 | 86% 0% 100% C 135% z cz
TABLET BYM129 | 87% 0% 100% C 102% Z cz
TABLET BYM130 | 87% 0% 100% C 122% Z cz
SET BYM131 | 88% 0% 100% C 116% Z cz
PARLATICI BYM132 | 89% 0% 100% C 32% z cz
TABLET BYM133 | 89% 0% 100% C 78% z cz
TABLET BYM134 | 90% 0% 100% C 152% z cz
KORUYUCU BYM135 | 91% 0% 100% C 130% Z cz
TABLET BYM136 | 91% 0% 100% C 94% Z cz
TABLET BYM137 | 92% 0% 100% C 102% Z cz
TABLET BYM138 | 93% 0% 100% C 88% z cz
JEL BYM139 | 93% 0% 100% C 101% z cz
TABLET BYM140 | 94% 0% 100% c 116% z cz
TABLET BYM141 | 95% 0% 100% C 156% Z cz
TABLET BYM142 | 95% 0% 100% C 134% Z cz
TOZ BYM143 | 96% 0% 100% C 162% Z cz
SET BYM144 | 97% 0% 100% c 113% z cz
TABLET BYM145 | 97% 0% 100% c 99% z cz
TABLET BYM146 | 98% 0% 100% c 141% z cz
SET BYM147 | 99% 0% 100% c 127% Z cz
TOZ BYM148 | 99% 0% 100% C 99% z cz
TUZ BYM149 | 100% | 0% 100% C 51% z cz
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Cizelge A.2 : Bulasik makina yikayict yasam egrisi gruplamalart.

ADI SKU% | STOK (S_;I;(g /L( ABC | SAPMA | XYZ ';(\E;/ gg%:l:_/[ AER(;'RiSi
BYM67 45% 0% 99% C 52% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM68 46% 0% 99% Cc 121% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM70 47% 0% 99% C 59% Z CZ | Kampanya iriinleri
BYM74 50% 0% 99% C 102% Z CZ | Kampanya iriinleri
BYM78 52% 0% 100% C 116% Z CZ | Kampanya iriinleri
BYM82 55% 0% 100% C 67% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM86 58% 0% 100% Cc 81% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM87 58% 0% 100% C 98% z CZ | Kampanya iriinleri
BYM88 59% 0% 100% C 61% z CZ | Kampanya iriinleri
BYM90 60% 0% 100% C 147% Z CZ | Kampanya iiriinleri
BYM95 64% 0% 100% Cc 152% Z CZ | Kampanya iiriinleri
BYM98 66% 0% 100% C 109% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM99 66% 0% 100% C 158% Zz CZ | Kampanya tiriinleri
BYM102 68% 0% 100% C 63% z CZ | Kampanya iriinleri
BYM106 71% 0% 100% C 79% Z CZ | Kampanya iiriinleri
BYM107 2% 0% 100% Cc 114% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM109 73% 0% 100% C 97% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM111 74% 0% 100% C 56% z CZ | Kampanya iriinleri
BYM121 81% 0% 100% C 109% z CZ | Kampanya iriinleri
BYM123 83% 0% 100% C 172% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM124 83% 0% 100% C 110% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM131 88% 0% 100% C 116% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM139 93% 0% 100% C 101% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM141 95% 0% 100% C 156% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM144 97% 0% 100% C 113% 4 CZ | Kampanya iiriinleri
BYM56 38% 0% 96% C 43% Z CZ | Yeni triinler
BYM69 46% 0% 99% C 71% 4 CZ | Yeni iiriinler
BYM96 64% 0% 100% C 107% 4 CZ | Yeni iiriinler
BYM117 79% 0% 100% C 105% 4 CZ | Yeni iiriinler
BYM122 82% 0% 100% C 103% z CZ | Yeni iiriinler
BYM62 42% 0% 97% C 58% 4 CZ | Delist tiriinler
BYM76 51% 0% 100% C 55% 4 CZ | Delist uriinler
BYM81 54% 0% 100% C 49% 4 CZ | Delist triinler
BYM83 56% 0% 100% Cc 71% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM89 60% 0% 100% Cc 121% 4 CZ | Delist iiriinler
BYMOI1 61% 0% 100% C 79% V4 CZ | Delist uiriinler
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ADI SKU% | STOK (S+T)(2 /OK ABC | SAPMA | XYZ :)5(\5(27/ gg%‘:ll\_/[ AER(;'RiSi
BYM93 62% 0% 100% Cc 123% 4 CZ | Delist iirtinler
BYM97 65% 0% 100% Cc 37% 4 CZ | Delist iirtinler
BYM101 68% 0% 100% C 69% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM103 69% 0% 100% C 142% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM104 70% 0% 100% C 57% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM105 70% 0% 100% Cc 135% 4 CZ | Delist iirtinler
BYM108 72% 0% 100% Cc 86% 4 CZ | Delist iirtinler
BYM110 74% 0% 100% C 102% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM112 75% 0% 100% C 147% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM113 76% 0% 100% C 70% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM114 T7% 0% 100% Cc 41% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM115 7% 0% 100% Cc 142% Z CZ | Delist iiriinler
BYM116 78% 0% 100% C 32% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM118 79% 0% 100% C 53% 4 CZ | Delist tiriinler
BYM119 80% 0% 100% Cc 95% Z CZ | Delist iiriinler
BYM120 81% 0% 100% C 127% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM125 84% 0% 100% Cc 135% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM126 85% 0% 100% C 88% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM127 85% 0% 100% C 92% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM128 86% 0% 100% Cc 135% 4 CZ | Delist iirtinler
BYM129 87% 0% 100% Cc 102% 4 CZ | Delist iirtinler
BYM130 87% 0% 100% C 122% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM132 89% 0% 100% C 32% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM133 89% 0% 100% C 78% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM134 90% 0% 100% C 152% Z CZ | Delist tirtinler
BYM135 91% 0% 100% C 130% Z CZ | Delist tiriinler
BYM136 91% 0% 100% C 94% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM137 92% 0% 100% C 102% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM138 93% 0% 100% C 88% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM140 94% 0% 100% C 116% Z CZ | Delist tiriinler
BYM142 95% 0% 100% C 134% Z CZ | Delist tiriinler
BYM143 96% 0% 100% C 162% 4 CZ | Delist iiriinler
BYM145 97% 0% 100% C 99% 4 CZ | Delist uriinler
BYM146 98% 0% 100% C 141% 4 CZ | Delist uriinler
BYM147 99% 0% 100% Cc 127% Z Ccz Delist iirtinler
BYM148 99% 0% 100% C 99% 4 CZ | Delist uiriinler
BYM149 100% 0% 100% C 51% 4 CZ | Delist uriinler
BYM63 42% 0% 98% C 55% 4 CZ | Delist onerileri
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ADI SKU% [ STOK (S_;I;? /L( ABC | SAPMA | XYZ ;‘(‘3(2:/ ggls_]?)l:_/[ AER(;'RiSi
BYM72 48% 0% 99% C 2% 4 CZ | Delist onerileri
BYM73 49% 0% 99% C 38% 4 CZ | Delist onerileri
BYM75 50% 0% 99% C 67% 4 CZ | Delist onerileri
BYM85 57% 0% 100% Cc 51% z CZ | Delist nerileri
BYM94 63% 0% 100% C 27% 4 CZ | Delist onerileri
BYM61 41% 0% 97% C 26% 4 CZ | Diger iriinler
BYM84 56% 0% 100% C 73% 4 CZ | Diger iriinler
BYM100 67% 0% 100% C 89% z CZ | Diger iiriinler
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Cizelge A.3 : Elde yikama ABC-XYZ Analizi.

gﬁgig}‘i ALT | Ap) SKU% | STOK ?+T)(3 /OK ABC | SAPMA | XYz ngl
SIVI DETERJAN BYEL 1% % | 7% A 8% | Az z
SIVI DETERJAN BYE2 3% % | 14% | A 20% | AY Y
SIVI DETERJAN BYES3 4% 5% | 19% | A 19% | AY Y
SIVI DETERJAN BYE4 5% | 4% | 23% | A 2% | AY Y
SIVI DETERJAN BYES % | 4% | 2% | A 15% | AY Y
SIVI DETERJAN BYE6 8% | 4% | 31% | A 17% | AY Y
SIVI DETERJAN BYE7 % | 4% | 3% | A 6% | Az z
SIVI DETERJAN BYES 1% | 3% | 38% | A 4% | Az z
SIVI DETERJAN BYE9 1% | 3% | 41% | A 1% | AY Y
SIVI DETERJAN BYEL0 13% | 3% | 44% | A 0% | AY Y
SIVI DETERJIAN BYE11 14% | 3% | 46% | A 0% | AY Y
SIVI DETERJAN BYE12 16% | 3% | 49% | A 5% | AY Y
SIVI DETERJIAN BYE13 17% | 3% | 51% | A 0% | AY Y
SIVI DETERJAN BYE14 18% | 2% | s54% | A 2% | Az z
SIVI DETERJAN BYEL5 20% | 2% | 56% | A 7% | Az z
SIVI DETERJAN BYEL6 21% | 2% | s58% | A 1% | Az z
SIVI DETERJAN BYEL7 2% | 2% | 60% | A 10% | AX %
SIVI DETERJAN BYE18 2% | 2% | 63% | A 14% | AY Y
SIVI DETERJAN BYE19 5% | 2% | 65% | A 10% | AX X
SIVI DETERJAN BYE20 26% | 2% | 67% | A 6% | Az z
SIVI DETERJAN BYE21 8% | 2% | 69% | A 9% AX X
SIVI DETERJAN BYE22 200 | 2% | 71% | A 6% | Az z
SIVI DETERJAN BYE23 0% | 2% | 72% | A 21% | AY Y
SIVI DETERJAN BYE24 2% | 2% | 74% | A 9% | AY Y
SIVI DETERJAN BYE25 3% | 2% | 76% | A 1% | AY Y
SIVI DETERJAN BYE26 3% | 2% | 78% | A 20% | AY Y
SIVI DETERJAN BYE27 36% | 2% | 79% | A 108% | Az z
SIVI DETERJAN BYE?28 37% | 2% | 8l% | B 3506 BZ z
SIVI DETERJAN BYE29 38% | 2% | 83% | B 30% BZ z
SIVI DETERJAN BYE30 39% | 2% | e5% | B 19% | BY Y
SIVI DETERJAN BYE31 4% | 1% | 8% | B 37% BZ z
SIVI DETERJAN BYE32 2% | 1% | 8% | B 91% BZ z
SIVI DETERJAN BYE33 43% | 1% | 8% | B 28% BZ z
SIVI DETERJAN BYE34 45% | 1% | 0% | B 31% BZ z
SIVI DETERJAN BYE35 46% | 1% | 91% | B 67% BZ z
SIVI DETERJAN BYE36 47% | 1% | 92% | B 111% | BZ z
SIVI DETERJAN BYE37 49% | 1% | 9% | B 173% | BZ z
SIVI DETERJAN BYE38 500 | 1% | 94% | B 21% | BY Y
SIVI DETERJAN BYE39 51% | 1% | 94% | B 21% | BY Y

104




IS(I?ITI]:E ig}u ALT ADI SKU% ([ STOK (S_;I;(Z/I: ABC SAPMA | XYZ ';(\5(2:/
SIVI DETERJAN BYE40 53% 1% 95% B 173% BZ z
SIVI DETERJAN BYE41 54% 1% 96% C 89% Ccz z
SIVI DETERJAN BYE42 55% 1% 96% C 99% Ccz z
SIVI DETERJAN BYE43 57% 1% 97% C 28% Ccz z
SIVI DETERJAN BYE44 58% 1% 98% C 20% CYy Y
SIVI DETERJAN BYE45 59% 0% 98% C 32% Ccz z
SIVI DETERJAN BYE46 61% 0% 98% C 30% Ccz z
SIVI DETERJAN BYEA47 62% 0% 99% C 95% cz z
SIVI DETERJAN BYE48 63% 0% 99% C 52% cz z
SIVI DETERJAN BYE49 64% 0% 99% C 27% cz z
SIVI DETERJAN BYES50 66% 0% 99% C 27% cz z
SIVI DETERJAN BYES1 67% 0% 99% C 31% cz z
SIVI DETERJAN BYES52 68% 0% 99% C 131% cz z
SIVI DETERJAN BYES53 70% 0% 99% C 36% Ccz z
SIVI DETERJAN BYES54 71% 0% 99% C 48% Ccz z
SIVI DETERJAN BYES55 2% 0% 100% Cc 30% Ccz z
SIVI DETERJAN BYES56 74% 0% 100% C 46% Ccz z
SIVI DETERJAN BYES57 75% 0% 100% C 40% Ccz z
SIVI DETERJAN BYES58 76% 0% 100% C 37% Ccz z
SIVI DETERJAN BYES59 78% 0% 100% C 20% CcYy Y
SIVI DETERJAN BYEGO 79% 0% 100% C 43% (074 z
SIVI DETERJAN BYEG61 80% 0% 100% C 120% cz z
SIVI DETERJAN BYE62 82% 0% 100% C 37% Ccz z
SIVI DETERJAN BYEG3 83% 0% 100% C 49% Ccz z
SIVI DETERJAN BYEG4 84% 0% 100% C 12% CYy Y
SIVI DETERJAN BYEG5 86% 0% 100% C 91% cz z
SIVI DETERJAN BYEG6 87% 0% 100% C 124% cz z
SIVI DETERJAN BYEG7 88% 0% 100% C 35% cz z
SIVI DETERJAN BYEGS 89% 0% 100% C 168% cz z
SIVI DETERJAN BYEG9 91% 0% 100% C 76% cz z
SIVI DETERJAN BYE70 92% 0% 100% C 128% cz z
SIVI DETERJAN BYE71 93% 0% 100% C 134% Ccz z
SIVI DETERJAN BYE72 95% 0% 100% C 112% Ccz z
SIVI DETERJAN BYE73 96% 0% 100% C 69% Ccz z
SIVI DETERJAN BYE74 97% 0% 100% C 135% Ccz z
SIVI DETERJAN BYE75 99% 0% 100% C 99% Ccz z
SIVI DETERJAN BYE76 100% 0% 100% C 47% Ccz z
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Cizelge A.4 : Elde yikama i¢in yagsam egrisi gruplamalari.

ADI OSAJKU STOK | sTok (+)% | ABC | sapmA | xvz ngl égi‘;{%‘?msj
BYE52 68% 0% 99% C 131% Cz z Kampanya tirtinleri
BYEG65 86% 0% 100% Cc 91% Ccz Z Kampanya firiinleri
BYEG68 89% 0% 100% C 168% Ccz Z Kampanya firiinleri
BYE74 97% 0% 100% C 135% Cz z Kampanya tirtinleri
BYE75 99% 0% 100% C 99% Ccz Z Kampanya firiinleri
BYE42 55% 1% 96% C 99% cz z Yeni iiriinler
BYE51 67% 0% 99% C 31% cz 4 Yeni iiriinler
BYE47 62% 0% 99% C 95% cz z Delist tiriinler
BYEG61 80% 0% 100% C 120% cz z Delist iirtinler
BYEG9 91% 0% 100% C 76% cz 4 Delist tirtinler
BYE72 95% 0% 100% C 112% cz z Delist tiriinler
BYE73 96% 0% 100% C 69% cz z Delist tiriinler
BYE76 | 100% 0% 100% C 47% cz z Delist tiriinler
BYE41 54% 1% 96% C 89% cz 4 Delist 6nerileri
BYE46 61% 0% 98% C 30% cz z Delist 6nerileri
BYE48 63% 0% 99% C 52% cz z Delist 6nerileri
BYES50 66% 0% 99% C 27% cz 4 Delist onerileri
BYE53 70% 0% 99% C 36% cz z Delist 6nerileri
BYES54 71% 0% 99% C 48% cz z Delist 6nerileri
BYES55 2% 0% 100% C 30% cz z Delist 6nerileri
BYES56 74% 0% 100% C 46% cz 4 Delist 6nerileri
BYE58 76% 0% 100% C 37% cz z Delist 6nerileri
BYEGO 79% 0% 100% C 43% cz z Delist 6nerileri
BYEG62 82% 0% 100% C 37% cz z Delist 6nerileri
BYEG3 83% 0% 100% C 49% cz 4 Delist 6nerileri
BYEG6 87% 0% 100% C 124% Ccz z Delist onerileri
BYEG7 88% 0% 100% C 35% cz z Delist 6nerileri
BYE70 92% 0% 100% C 128% cz z Delist 6nerileri
BYE71 93% 0% 100% C 134% Ccz z Delist onerileri
BYE43 57% 1% 97% C 28% cz z Diger iiriinler
BYE45 59% 0% 98% C 32% cz z Diger iiriinler
BYE49 64% 0% 99% C 27% cz 4 Diger iiriinler
BYE57 75% 0% 100% C 40% Ccz Z Diger iirtinler
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Cizelge A.5 : Su ABC-XYZ Analizi.

KATEGORI ALT STOK

SINIF ADI ADI SKU% | STOK | (+)% | ABC | SAPMA | XYZ | ABC/IXYZ
SADE SULAR su1 1% 9% 9% A 25% z AZ
SADE SULAR Su2 2% 7% 16% A 40% z AZ
SADE SULAR su3 3% 6% 22% A 46% z AZ
SADE SULAR Su4 4% 5% 27% A 16% Y AY
SADE SULAR SU5 5% 4% 31% A 34% z AZ
SADE SULAR SuU6 6% 4% 36% A 100% z AZ
SADE SULAR su7 7% 4% 40% A 36% z AZ
SADE SULAR sus 8% 4% 43% A 9% X AX
SADE SULAR SuU9 9% 3% 47% A 39% z AZ
SADE SULAR Su10 10% 3% 50% A 51% z AZ
SADE SULAR su11 11% 3% 53% A 23% Y AY
SADE SULAR SU12 12% 2% 55% A 40% Z AZ
SADE SULAR SuU13 13% 2% 58% A 33% z AZ
SADE SULAR su14 13% 2% 60% A 70% z AZ
SADE SULAR SuU15 14% 2% 62% A 172% Z AZ
SADE SULAR SU16 15% 2% 64% A 17% Y AY
SADE SULAR su17 16% 2% 66% A 29% z AZ
SADE SULAR SuU18 17% 2% 68% A 61% Y4 AZ
SADE SULAR SU19 18% 2% 69% A 73% Z AZ
SADE SULAR SuU20 19% 2% 71% A 5% X AX
SADE SULAR su21 20% 1% 2% A 24% Y AY
SADE SULAR SU22 21% 1% 74% A 29% Z AZ
SADE SULAR SuU23 22% 1% 75% A 101% Z AZ
SADE SULAR Su24 23% 1% 76% A 11% Y AY
SADE SULAR SU25 24% 1% 7% A 58% Z AZ
SADE SULAR SU26 25% 1% 78% A 35% z AZ
SADE SULAR su27 26% 1% 79% A 83% z AZ
SADE SULAR Su28 2% 1% 80% A 173% z AZ
SADE SULAR SU29 28% 1% 81% B 13% Y BY
SADE SULAR Su30 29% 1% 82% B 60% z BZ
SADE SULAR su31 30% 1% 83% B 8% X BX
SADE SULAR SU32 31% 1% 84% B 36% Z BZ
SADE SULAR SuU33 32% 1% 85% B 24% Y BY
SADE SULAR Su34 33% 1% 85% B 21% Y BY
SADE SULAR SuU35 34% 1% 86% B 25% Y BY
SADE SULAR SuU36 35% 1% 87% B 173% Z BZ
SADE SULAR Su37 36% 1% 87% B 30% z BZ
SADE SULAR SuU38 37% 1% 88% B 34% z BZ
SADE SULAR SU39 38% 1% 89% B 2% Z BZ
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KATEGORI ALT STOK

SINIF ADI ADI SKU% | STOK | ()% | ABC | SAPMA | XYZ | ABCIXYZ
SADE SULAR SU40 38% 1% 89% B 15% Y BY
SADE SULAR Su41 39% 1% 90% B 25% Z BZ
SADE SULAR SuU42 40% 1% 90% B 26% z BZ
SADE SULAR Su43 41% 0% 91% B 13% Y BY
SADE SULAR SuU44 42% 0% 91% B 30% Z BZ
SADE SULAR SU45 43% 0% 92% B 24% Y BY
SADE SULAR SU46 44% 0% 92% B 27% z BZ
SADE SULAR su47 45% 0% 93% B 40% Z BZ
SADE SULAR Su4s 46% 0% 93% B 20% Y BY
SADE SULAR SU49 47% 0% 93% B 42% z BZ
SADE SULAR SU50 48% 0% 94% B 27% z BZ
SADE SULAR Sus1 49% 0% 94% B 63% z BZ
SADE SULAR SU52 50% 0% 94% B 18% Y BY
SADE SULAR SUs3 51% 0% 95% C 67% z cz
SADE SULAR SuU54 52% 0% 95% C 30% z cz
SADE SULAR SuUs5 53% 0% 95% C 22% Y cY
SADE SULAR SU56 54% 0% 96% C 46% z cz
SADE SULAR SU57 55% 0% 96% C 24% Y cY
MEYVE AROMALI | SU58 56% 0% 96% C 119% z cz
SADE SULAR SU59 57% 0% 97% C 35% z cz
SADE SULAR SU60 58% 0% 97% C 22% Y cY
SADE SULAR Su61 59% 0% 97% C 28% z cz
SADE SULAR Su62 60% 0% 97% c 34% z cz
SADE SULAR SuU63 61% 0% 97% C 60% Z cz
SADE SULAR Su64 62% 0% 98% C 26% z cz
SADE SULAR SU65 63% 0% 98% c 25% z cz
MEYVE AROMALI | SU66 63% 0% 98% C 127% Z cz
SADE SULAR Su67 64% 0% 98% C 64% Z cz
SADE SULAR Su68 65% 0% 98% c 28% z cz
SADE SULAR SU69 66% 0% 99% c 15% Y cYy
SADE SULAR SuU70 67% 0% 99% C 46% Z cz
SADE SULAR su71 68% 0% 99% C 28% z cz
SADE SULAR Su72 69% 0% 99% c 75% z cz
SADE SULAR su73 70% 0% 99% C 18% Y cY
SADE SULAR SU74 71% 0% 99% C 15% Y cY
SADE SULAR Su75 2% 0% 99% c 18% Y cY
SADE SULAR suU76 73% 0% 99% C 36% Z cz
SADE SULAR SU77 74% 0% 100% C 14% Y cY
SADE SULAR su78 75% 0% 100% C 20% Y cYy
SADE SULAR Su79 76% 0% 100% C 29% z cz
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KATEGORI ALT STOK

SINIF ADI ADI SKU% | STOK | ()% | ABC | SAPMA | XYZ | ABCIXYZ
SADE SULAR SuU8o0 7% 0% 100% C 26% Z cz
SADE SULAR sus1 78% 0% 100% C 24% Y cY
SADE SULAR Su82 79% 0% 100% c 73% z cz
SADE SULAR Su83 80% 0% 100% c 94% z cz
SADE SULAR Sus4 81% 0% 100% C 76% Z cz
SADE SULAR Suss 82% 0% 100% C 13% Y cY
SADE SULAR SU86 83% 0% 100% c 15% Y cY
SADE SULAR sus7? 84% 0% 100% C 28% z cz
SADE SULAR suss 85% 0% 100% C 145% Z cz
SADE SULAR SU89 86% 0% 100% c 44% z cz
SADE SULAR SU90 87% 0% 100% C 14% Y cY
SADE SULAR SuU91 88% 0% 100% C 135% z cz
SADE SULAR SU92 88% 0% 100% C 55% z cz
SADE SULAR SU93 89% 0% 100% C 32% z cz
SADE SULAR SU9%4 90% 0% 100% C 29% z cz
SADE SULAR SU95 91% 0% 100% C 127% z cz
SADE SULAR SU96 92% 0% 100% C 142% z cz
SADE SULAR SU97 93% 0% 100% C 23% Y cY
SADE SULAR SuU9s 94% 0% 100% C 28% z cz
SADE SULAR SU99 95% 0% 100% C 138% Z cz
SADE SULAR SU100 | 96% 0% 100% C 88% Z cz
SADE SULAR SU101L | 97% 0% 100% C 120% z cz
SADE SULAR SU102 | 98% 0% 100% C 45% Z cz
SADE SULAR SU103 | 99% 0% 100% C 36% z cz
SADE SULAR SU104 | 100% 0% 100% C 173% Z cz
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Cizelge A.6 : Su yasam egrisi gruplamalari.

suelks N
BIRIKMELI YASAM EGRISI

ADI SKU% | STOK | % ABC | SAPMA | XYZ | ABC/XYZ | GRUPLARI
SU56 54% 0% 96% C 46% z cz Yeni iiriinler
SU58 56% 0% 96% C 119% z cz Yeni iiriinler
SuU61 59% 0% 97% C 28% z Cz Yeni iiriinler
SU62 60% 0% 97% C 34% Z Cz Yeni iiriinler
SuU64 62% 0% 98% C 26% Z Cz Yeni iiriinler
SU66 63% 0% 98% C 127% z Cz Yeni iiriinler
SuU83 80% 0% 100% C 94% Z Cz Yeni iiriinler
SU53 51% 0% 95% C 67% z cz Delist iiriinler
SuU67 64% 0% 98% C 64% z Cz Delist {iriinler
Sug4 81% 0% 100% C 76% z cz Delist iiriinler
SU89 86% 0% 100% C 44% z cz Delist tiriinler
SU92 88% 0% 100% C 55% z cz Delist iiriinler
SU9%4 90% 0% 100% C 29% Zz Cz Delist iiriinler
SU100 96% 0% 100% C 88% Z Cz Delist iirtinler
SU101 | 97% 0% 100% C 120% z cz Delist {iriinler
SU103 99% 0% 100% C 36% Z Cz Delist iiriinler
SU104 | 100% 0% 100% C 173% z cz Delist tiriinler
SuU82 79% 0% 100% C 73% z CZ Delist iiriinler*
SuU8s8 85% 0% 100% C 145% z Ccz Delist tiriinler*
SU91 88% 0% 100% C 135% z cz Delist tiriinler*
SU95 91% 0% 100% C 127% z Cz Delist {iriinler*
SU96 92% 0% 100% C 142% z cz Delist tiriinler*
SU99 95% 0% 100% C 138% z cz Delist tiriinler*
SU54 52% 0% 95% Cc 30% z cz Delist 6nerileri
SU59 57% 0% 97% C 35% z Ccz Delist 6nerileri
SU63 61% 0% 97% C 60% z cz Delist 6nerileri
SU70 67% 0% 99% Cc 46% z cz Delist 6nerileri
SuU72 69% 0% 99% C 75% z cz Delist 6nerileri
SU76 73% 0% 99% C 36% z cz Delist 6nerileri
SU79 76% 0% 100% Cc 29% z cz Delist 6nerileri
su87 84% 0% 100% C 28% z Ccz Delist 6nerileri
SU93 89% 0% 100% C 32% z cz Delist 6nerileri
SU9s8 94% 0% 100% Cc 28% z cz Delist onerileri
SU102 | 98% 0% 100% C 45% z Ccz Delist 6nerileri
SU65 63% 0% 98% C 25% z cz Diger tiriinler
SU68 65% 0% 98% C 28% Z (074 Diger iiriinler
SuU71 68% 0% 99% C 28% z cz Diger liriinler
SuU80 77% 0% 100% C 26% z cz Diger liriinler
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Cizelge A.7 : Maden sulart ABC-XYZ Analizi.

ESFEGORI ALT SINIF ADI SKU% | STOK (S;I;?/L( ABC | SAPMA | XYZ | ABC/XYZ
SADE MADEN SULARI | MSU1 1% 22% 22% A 24% Y AY
SADE MADEN SULARI | MSU2 2% 17% 39% A 26% Z AZ
SADE MADEN SULARI | MSU3 3% 6% 44% A 45% Z AZ
SADE MADEN SULARI | MSU4 4% 4% 48% A 18% Y AY
MEYVE AROMALI MSU5 6% 3% 51% A 27% Z AZ
MEYVE AROMALI MSU6 7% 2% 54% A 51% Z AZ
SADE MADEN SULARI | MSU7 8% 2% 56% A 21% Y AY
MEYVE AROMALI MSU8 9% 2% 58% A 40% Z AZ
MEYVE AROMALI MSU9 10% 2% 60% A 35% Z AZ
MEYVE AROMALI MSU10 11% 2% 62% A 28% Z AZ
SADE MADEN SULARI | MSU11 12% 2% 64% A 40% Y4 AZ
MEYVE AROMALI MSU12 13% 2% 66% A 29% Y4 AZ
MEYVE AROMALI MSU13 14% 1% 67% A 33% Z AZ
MEYVE AROMALI MSU14 16% 1% 68% A 29% Z AZ
MEYVE AROMALI MSU15 17% 1% 69% A 26% Z AZ
MEYVE AROMALI MSU16 18% 1% 70% A 44% Z AZ
SADE MADEN SULARI | MSU17 19% 1% 71% A 13% Y AY
SADE MADEN SULARI | MSU18 20% 1% 2% A 28% Z AZ
MEYVE AROMALI MSU19 21% 1% 73% A 25% 4 AZ
MEYVE AROMALI MSU20 22% 1% 74% A 33% Z AZ
SADE MADEN SULARI | MSU21 23% 1% 75% A 8% X AX
SADE MADEN SULARI | MSU22 24% 1% 76% A 30% 4 AZ
SADE MADEN SULARI | MSU23 26% 1% 1% A 24% Y AY
SADE MADEN SULARI | MSU24 27% 1% 78% A 53% 4 AZ
MEYVE AROMALI MSU25 28% 1% 79% A 38% Z AZ
MEYVE AROMALI MSU26 29% 1% 80% A 135% Z AZ
MEYVE AROMALI MSu27 30% 1% 80% B 25% Y BY
MEYVE AROMALI MSU28 31% 1% 81% B 28% 4 Bz
MEYVE AROMALI MSU29 32% 1% 82% B 40% 4 Bz
SADE MADEN SULARI | MSU30 33% 1% 83% B 33% Z BZ
SADE MADEN SULARI | MSU31 34% 1% 83% B 20% Y BY
MEYVE AROMALI MSU32 36% 1% 84% B 31% 4 Bz
MEYVE AROMALI MSU33 37% 1% 85% B 42% Z Bz
MEYVE AROMALI MSU34 38% 1% 85% B 34% Z BZ
SADE MADEN SULARI | MSU35 39% 1% 86% B 33% Z BZ
MEYVE AROMALI MSU36 40% 1% 86% B 36% Z BZ
MEYVE AROMALI MSuU37 41% 1% 87% B 46% 4 Bz
MEYVE AROMALI MSU38 42% 1% 88% B 46% Z BZ
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KATEGORI ALT SINIF

STOK

ADI ADI SKU% | STOK +) % ABC | SAPMA | XYZ | ABC/XYZ
MEYVE AROMALI MSU39 43% 1% 88% B 22% Y BY
MEYVE AROMALI MSU40 44% 1% 89% B 26% 4 BZ
MEYVE AROMALI MSU41 46% 1% 90% B 35% Z BZ
SADE MADEN SULARI | MSU42 47% 1% 90% B 32% Z BZ
MEYVE AROMALI MSU43 48% 1% 91% B 131% Z BZ
MEYVE AROMALI MSU44 49% 1% 91% B 32% 4 BZ
MEYVE AROMALI MSU45 50% 1% 92% B 102% 4 BZ
MEYVE AROMALI MSU46 51% 0% 92% B 44% Z BZ
MEYVE AROMALI MSuU47 52% 0% 93% B 43% Z BZ
MEYVE AROMALI MSU48 53% 0% 93% B 42% Z BZ
MEYVE AROMALI MSU49 54% 0% 94% B 139% Z Bz
SADE MADEN SULARI | MSU50 56% 0% 94% B 27% Z Bz
SADE MADEN SULARI | MSU51 57% 0% 94% B 19% Y BY
MEYVE AROMALI MSU52 58% 0% 95% © 22% Y CYy
MEYVE AROMALI MSU53 59% 0% 95% C 30% Z cz
MEYVE AROMALI MSU54 60% 0% 95% Cc 27% Z cz
MEYVE AROMALI MSU55 61% 0% 96% Cc 25% Z cz
MEYVE AROMALI MSU56 62% 0% 96% o 24% Y CYy
MEYVE AROMALI MSU57 63% 0% 96% o 20% Y CYy
SADE MADEN SULARI | MSU58 64% 0% 97% Cc 17% Y CYy
MEYVE AROMALI MSU59 66% 0% 97% Cc 27% Z cz
SADE MADEN SULARI | MSU60 67% 0% 97% C 37% Z cz
MEYVE AROMALI MSU61 68% 0% 98% Cc 38% Z (074
MEYVE AROMALI MSU62 69% 0% 98% Cc 36% Z (074
MEYVE AROMALI MSU63 70% 0% 98% C 31% Z cz
MEYVE AROMALI MSU64 71% 0% 98% C 36% Z cz
SADE MADEN SULARI | MSU65 2% 0% 99% Cc 21% Y CY
SADE MADEN SULARI | MSU66 73% 0% 99% Cc 18% Y CY
MEYVE AROMALI MSU67 74% 0% 99% Cc 31% Z (074
MEYVE AROMALI MSU68 76% 0% 99% C 37% Z cz
MEYVE AROMALI MSU69 7% 0% 99% C 31% Z cz
SADE MADEN SULARI | MSU70 78% 0% 99% Cc 16% Y CY
SADE MADEN SULARI | MSU71 79% 0% 100% Cc 18% Y CY
SADE MADEN SULARI | MSU72 80% 0% 100% Cc 12% Y CYy
MEYVE AROMALI MSU73 81% 0% 100% C 26% Z cz
MEYVE AROMALI MSU74 82% 0% 100% Cc 98% Z cz
SADE MADEN SULARI | MSU75 83% 0% 100% Cc 7% X CX
MEYVE AROMALI MSU76 84% 0% 100% Cc 96% Z (074
MEYVE AROMALI MSU77 86% 0% 100% C 33% Z cz
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KATEGORI ALT SINIF

STOK

ADI ADI SKU% | STOK (+) % ABC | SAPMA | XYZ | ABC/XYZ
MEYVE AROMALI MSU78 87% 0% 100% Cc 38% Z (074
MEYVE AROMALI MSU79 88% 0% 100% Cc 87% Z (074
SADE MADEN SULARI | MSU80 89% 0% 100% o 65% Z cz
SADE MADEN SULARI | MSU81 90% 0% 100% o 102% Z cz
SADE MADEN SULARI | MSU82 91% 0% 100% o 103% Z cz
SADE MADEN SULARI | MSU83 92% 0% 100% Cc 117% Z (074
MEYVE AROMALI MSuU84 93% 0% 100% Cc 88% Z (074
MEYVE AROMALI MSU85 94% 0% 100% o 66% Z cz
SADE MADEN SULARI | MSU86 96% 0% 100% o 89% Z cz
MEYVE AROMALI MSu87 97% 0% 100% o 47% Z cz
MEYVE AROMALI MSU88 98% 0% 100% Cc 108% Z cz
MEYVE AROMALI MSU89 99% 0% 100% Cc 88% Z cz
MEYVE AROMALI MSU90 | 100% 0% 100% o 47% Y4 cz
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Cizelge A.8 : Maden sular1 yasam egrisi gruplamalari.

STOK L
ADI SKU% | STOK +) % ABC SAPMA | XYZ ABC/XYZ | EGRISI
GRUPLARI
MSU55 61% 0% 96% C 25% z cz Delist 6nerileri
MSU67 74% 0% 99% C 31% z cz Delist 6nerileri
MSU68 76% 0% 99% C 37% z cz Delist 6nerileri
MSU69 7% 0% 99% C 31% z cz Delist 6nerileri
MSU73 81% 0% 100% C 26% z cz Delist 6nerileri
MSU77 86% 0% 100% C 33% z cz Delist 6nerileri
MSU78 87% 0% 100% C 38% z cz Delist 6nerileri
MSU74 82% 0% 100% C 98% z cz Delist tiriinler
MSU76 84% 0% 100% C 96% z cz Delist tirtinler
MSU79 88% 0% 100% C 87% z cz Delist tirtinler
MSU80 89% 0% 100% C 65% z cz Delist tiriinler
MSU81 90% 0% 100% C 102% z cz Delist tirtinler
MSU84 93% 0% 100% C 88% z cz Delist tirtinler
MSU86 96% 0% 100% C 89% z cz Delist tiriinler
MSU87 97% 0% 100% C 47% z cz Delist tiriinler
MSU88 98% 0% 100% C 108% z cz Delist tirtinler
MSU90 100% 0% 100% C 47% z Ccz Delist tirtinler
MSU82 91% 0% 100% C 103% z cz Delist tirtinler*
MSU83 92% 0% 100% C 117% z cz Delist tirtinler*
MSU85 94% 0% 100% C 66% z cz Delist tirinler*
MSU89 99% 0% 100% C 88% z cz Delist tirtinler*
MSU53 59% 0% 95% C 30% z cz Diger tirtinler
MSU54 60% 0% 95% C 27% z cz Diger tiriinler
MSU59 66% 0% 97% C 27% z cz Diger tiriinler
MSU60 67% 0% 97% C 37% z cz Diger tirtinler
MSU61 68% 0% 98% C 38% z cz Diger tiriinler
MSU63 70% 0% 98% C 31% z cz Diger tiriinler
MSU62 69% 0% 98% C 36% z cz Yeni tiriinler
MSU64 71% 0% 98% C 36% z cz Yeni tiriinler
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