ISTANBUL TEKNIK UNIVERSITESI * FEN BILIMLERI ENSTIT{IST

SATIS GUCU YAPISI SECIMINDE ARALIK TiP-2 BULANIK TOPSIS
YONTEMI: TELEKOMUNIKASYON SEKTORU UYGULAMASI

YUKSEK LISANS TEZi

Ruban OZDEMIR

Endiistri Miihendisligi Anabilim Dah

Endiistri Miihendisligi Program:

HAZIRAN 2012






ISTANBUL TEKNIK UNIVERSITESI * FEN BIiLIMLERI ENSTITIISTU

SATIS GUCU YAPISI SECIMINDE ARALIK TiP-2 BULANIK TOPSIS
YONTEMI: TELEKOMUNIKASYON SEKTORU UYGULAMASI

YUKSEK LISANS TEZI

Ruhan OZDEMIR
(507081134)

Endiistri Miihendisligi Anabilim Dal

Endiistri Mithendisligi Program:

Tez Damsmany: Prof. Dr. Cengiz KAHRAMAN

HAZIRAN 2012






ITU, Fen Bilimleri Enstitiisi’niin 507081134 numarali Yiiksek Lisans Oprencisi
Ruhan OZDEMIR, ilgili yonetmeliklerin belirledigi gerekli tim sartlari yerine
getirdikten sonra hazirladign “SATIS GUCT YAPISI SECIMINDE ARALIK
TiP-2 BULANIK TOPSIS YONTEMI: TELEKOMUNIKASYON SEKTORU
UYGULAMASY” baglkli tezini agagida imzalan olan jiii Oniinde basan ile

sunmustar.

Tez Danismani : Prof. Dr. Cengiz KAHRAMAN .
Istanbul Teknik Universitesi

Jiiri Uyeleri : Yrd. Dog. Dr. Nihan CETIN DEMIREL ...oovooeeen.
Yildiz Teknik Universitesi

Yrd. Dog. Dr. Esra ATACBAS s
Istanbul Teknik Universitesi

Teslim Tarihi : 2 Mayis 2012
Savanma Tarihi: 6 Haziran 2012

i1



v




Aileme,



vi




ONSOZ

Bu ¢aligmay: gergeklestirmemde benden destegini esirgemeyen , bana yol gdsteren
tez damgmamm Prof. Dr. Cengiz Kahraman’a, ¢aligmam sirasinda beni destekleyen
ve benden yardimlarmi esirgemeyen Miidiiriim Sinan Kurt’a, hep yanimda olan
aileme ve arkadaglanima tesekkiiri borg bilirim.

Haziran 2012 Ruhan OZDEMIR
(Elektrik- Elektronik Mithendisi)

vii



viil




ICINDEKILER

Sayfa
ONSOZ vii
ICINDEKILER ix
KISALTMALAR oo XHH
CiZELGE LISTES] : xv
SEKIL LISTESI , \ xvii
OZET - xix
SUMMARY ' xxi
1. GIRiS 1
2. SATIS GUCUNUN PAZARLAMADAKI YERI VE ONEMI 5
2.1. Pazarlamanin Taniml.. ..o eeeeeeecneeeeeeicire oo e e e nesesessess e 5
2.2. Saticaligin Tarihsel GeRFII . . ... orreoereeeerereeeeeeeeeeseeeeeeoses oo 5
2.3. Satts GUEHDHIN ONEIM «..ovcvueiverivviveeceeeeee oo eeree s esesesees e eses s s 6
2.4. Pazarlama Programi Icinde Satis Giiciintin Yeri ve Onemi ....nvsnoooeoon, 7
3. SATIS GUCU YONETIMI ve SATIS ORGUT YAPILARI veeen 9
3.1. Satig Giicii Yonetimine Genel Bir Bakig.....ovoveueeviveecoemnmeeeeeereeeeeseeesssesens 9
3.2. Satig Glicli Yapismmn, Stratejisinin ve Bityiikligiintin Belirflenmesi.............. 9
3.2.1. Satig gUHCH AMACIATT.....ceovecereeeieeeiee et eee e s s s s seraene 9
3.2.1.1. Genel amAgIaT ...ttt et 10
3.2.1.2. Satislarla f1gili AMACIAL ....ooceeenereereeeeeieree e e er s 10
3.2.1.3. Misterilerle ilgili amaglar.........cocooevervirerereeeeiri e 10
3.2.1.4. Ozel amaglar ........... ettt ettt et s e et eee e seeeenee 10
3.2.2. Satrg glictnin DUYTKIIG. .ovovereereereerreere e e er s seses 11
3.2.3. Sat1g GUOT YAPISI cecuereercreeeeeeetecerr e eeesess st eee s s seeseness e eeee s 11
3.2.3.1. Cografi temelli (bolgesel temelli) satig giicti yapist...........o..ooueneee... 12
3.2.3.2. Uriin temelli satig giicii VADISL.ctiiriiiiieeenerreneresesesnasnernnesnans Creeereennens 13
3.2.3.3. Miigteri temelli satis giicti yaprst (pazara baglht yapt)........coee.oeeevee... 14
3.2.3.4. Fonksiyonel (Islevsel) satis glicti Yapist ...eeveeeeeevrernreeeeeeresos 14
3.2.3.5. Karma (Matris) sati$ SUCH YAPIST cvvereeerevreeeeerereeseeeeesesseseeesessessassenon 15
3.3. Satis ve Daitim SISIeImMICTL.. . cvererrerececeeeceeece e eeee s ee s s e 15
3.3.1. Konvansiyonel Sistem ( Geleneksel Satig SIELES 1370 RO 16
3.3.2, Pre-sell sistem (60 Satig SISEMI)....uvcorevrieeceeesee oo, 16
3.3.3. Hybrid sistem (INEleZ SISLEIM) evervrreueicriereiereerereteeees e eeeessese e 17
3.3.4. Tell-Sell sistem ( telefonla satas 31111 DO 17
3.3.5. EnGIrekt SISTOIM ..vvurvurieecieiiscineceeenieneecrneiaesses s sseenessssss s seeses e eseees 17
3.3.6. Toplu tHKEtIM SETVISI....coererrrerrereriteciiie it sseee e see e et seensea 18
3.3.7. GECE SEIVIS SISIEIN ..eeueurrenrueereetesirir s e aseeecsesessseseossssss s sensesssesessss s 18
3.3.8. Hafta sonu servis SiStemi.....ccovuveeereececreeerrsennn et nee et en e e ean 18
3.3.9. Birlegik dagitim SIStEmi.........uevvumreesiviesermereescrsesss s esesssineeeseeessons 18

4. LITERATURDE YAYGIN OLARAK KULLANILAN C{)K OLCUTLD
KARAR VERME YONTEMLERI 19
4.1. Karar Verme KaVIal . ...ouecerecrerereceeeteceteceeseee e sesee e ee e ssee s 19
4.2. Cok Olgtitlii Karar Verme YONtemIEr ... .. overeeeroeesooooeeoeoooooeooooooooo 20

ix



4.2.1. Deger / fayda temelli YONTEMIET .....ccccoveveecrrcerriereeeseicvie e sessesesennes 22

4.2.1.1. Cok olgiitlli fayda teorisi.cuvueveiereesivreeeereeeeraennns tereerarereraeeranre s e enen 22

- 4.2.1.2. Basit toplaml agurhklandirma ..o 22
4.2.1.3, ABIrhkll GAIPING .ociiiieicirme st et et esess e e 23

4.2.1.4. TOPSIS (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal

SOIIHION) FOMIEIM L 1.uevreeieeeerearesrereeeressreestesieesecsessesenssssnseeseesaerssesesencossneenea 23
4.2.1.5. AHP ( Analitik Hiyerargi Prosesi ) yontemx ..................................... 26
4.2.1.6. Analitik hiyerarsi prosesi puanlama yOntemi......cvuvvoeveeereveseevrreenenn. 35
4.2.2, UStinHk YOREINIETT .. ..vvveveeveceresceecesee e reveeeaeeeosssseseessosesssasesssesssessens 35

4.2.2.1. ELECTRE yontemi ( Elimination Et Choix Traduisant La Realite) 36
4.2.2.2. PROMETHEE (The Preference Ranking Organization Method For

- Enrichment Evaluation) ......ccvuecrsroreneecerenirietssnssssseesseese s esessssssnens 37
4.2.3. Etkilesimli sorun ¢Ozm yOntemIeri.......oveceeiriciersiirereeesr e eesscessnes 38
423 L. PRIAM ..ttt b en s et st ae e e e eeeses e mneeenean 38
4232, STEM ..t e st e n s er st s s st ssan s annn 38
4.2.3.3. Degisen hedef yOmtemi......coruerrearmeirrieeieesee e e ce s s svesseonens 38
234 ATVt b s e 39
A2.3.5. VIG ettt sses e raes s s sessesae s s sss s e s b s s b a st s e emneen 39
4.2.3.6. Disbiikey koniler FOREMI ...covvvueeereeeieececicirre s cre e v e e s saesnenas 39
4.2.4, Basit YONIEIMIET ......c.cccvreeeeeerereeleeeieeietese et ersseessesssess s s s besssressnsssnnns 39
5. BULANIK KUMELER TEORisi .41
5.1, Bulanik Mantik......coecvereioennenerensseeeeessnessssssseseesssessesssssssssssemssesorensenseesens 41
5.2, Bulanik KHMEIET ...o.coioierieicreeeteteecte et en ettt sacaes e esas e s snsce e 44
5.2.1. Bulanik Kime iSIemleri o et s e v nees 47
5.2.1.1. Bulanik kiimelerin birleSimi.. e cerecieensecresesse e e ecsnenesnes 47
5.2.1.2. Bulamk KEmenin teIS1 .uer e reeerierrereeeeessicrseassseeseeseessesecrsesnesssnnens 47
5.2.1.3. Bulanik kiimelerde de Morgan Kural .........ooevveeveomeeeeeeeeeeeeseeeen. 47
5.2.2. Bulamk sayilar ve tiyelik fonksiyonlar .......ovevereimeeeeceieeecnicccenerens 48
5.2.2.1. Uggensel BUlantk SAYIAT vv.....vuvveereeeseeeecveceeeseesesees s arseeeeseeeseeesens 48
5.2.2.2. Yamuksal bulanik sayilar........cccceecoroieiiriiinee e seesees e 49
5.2.3. Aralik tip-2 bulanik KEmMEIEr ..c.ooveevereereeveeeeccicee e 50
5.2.3.1. Aralik tip-2 bulanik kiimelerde sralama .........cooveeeevecceeereeeenn. 53
6. ARALIK TiP-2 BULANIK TOPSIS YONTEMI 55
7. UYGULAMA... 61
7.1. Tiirkiye’de Telekomiinikasyon SEKEOTI ... omvererrreerererseeeeeseesseesesssessessees 61
7.2. Telekomiinikasyon Sektoriinde Satis Faaliyetleri .......oooviveeeirerenecerieene e 62
7.3. KOBI KAVIAIM ..o senes s s fetrtenresaeseeranneerereners R )
7.4, Firma BiIGIEr ....coociiiiiiiieecir ettt smnee s neenene 64
7.5. Firmanint Meveut Sat1s YaDISI. ..o cveenmvirerrecesesasersisesesssessessssseesessenesesmesens 64
7.6. Firma ile Yapilati Gortigmeler ve Problemin Belirlenmesi ........coccceeeieeennnene, 65
7.7. Alternatif Satig Bayi Yapilarinm Belirlenmesi .o oo eeeeeeeeeeeeeereee e serssaeanns 65
7.8. Problem Coztimiinde Kullanilacak Kriterlerin Belirlenmesi ....c.ooveeceeeeeueee... 67
7.9. Problem Cdzflimiinde Kullanilacak Yontemin Belitlenmesi «.oovveeeveeeeveereeeennn. 70
7.10. Karar Verici Takimn Olusmruimam ............................................................. 71
7.11. Anketin Hazirlanmast......coccccicniicivnriee s seeesstsssessssseesse s sesesenens 71
© 7.12. Aralik Tip-2 Bulanik TOPSIS Uygulamast.........o.evvvvveevvnnnn. eereeeerenreennees 74
7.12.1. Bulanik karar matrisinin olugturulmast .......ocvceceereeceneeennensriessssnesesnes 74
7.12.2. Agirhiklandiriimis bulanik karar matrisinin olusturulmast ........ et 74
7.12.3. Swrah agiriiklandimimis karar matrisinin oluSturulmast........ooew.eereenn..n. 75

7.12.4. Pozitif ve negatif ideal ¢dziimlerin belirlenmesi................ cereeereeresaraans 76




7.12.5. Pozitif ideal ¢oziime ve negatif ideal ¢oziime olan uzakliklarin

DESAPIANINASL....vveereereeeecnsiris s isrs b b st s st s b e 76
7.12.6. Yakinlik katsayilarinin hesaplanmasi ve siralamamin belirlenmesi........ 77
7.13. Uygulama Sonuglarimim Degerlendirilmesi ..o 77
8. SONUC 81
KAYNAKLAR 83
EKLER . oees 89
OZGECMIS..... ... 103

x1






KISALTMALAR

COKV : Cok Olgiitlii Karar Verme
TOPSIS  : Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution
AHP : Analitik Hiyerarsi Prosesi

ELECTRE : Elimination Et Choix Traduisant La Realite
PROMETHEE: The Preference Ranking Organization Method For Enrichment

Evaluation
PRIAM : Programme utilisant Intelligence Artificielle en Multicrit'ere
STEM : Step Method
KOBI : Kiigtik ve Orta Boy Isletme
RI : Rassal Gosterge

CI : Tutarhlik Goéstergesi

xiii



xiv




CIZELGE LISTESI

Sayia
Cizelge 4.1 1 ONEM SKAIAST ....ucveeveieeeeeeeve et eeree oo eeseees s s eeee e sses o 30
Cizelge 4.2 : RIDeBerleri.....oiiciiccrcerrr e s 34
Cizelge 6.1 : Aralik Tip-2 bulanik kiimeler-Her bir kriterin 6nem agirhi icin dilsel
AEBISKERIET 1. vvereeeeeetc ettt e b e e et ses s ee s 57
Cizelge 7.1 : Satis giicti yaptlar: ve SzellIKIET ....ovvvivveeeeieceeeeceetreeeere e s seenn 66
Cizelge 7.2 : Satis bayi yapis: seciminde kriter degerlendirmeleri ...oovveevveveeereenn... 73
Cizelge 7.3 : Satig bayi yapis:1 segiminde kriterlere gore alternatif degerlendirmeler73
Cizelge 7.4 : Bulanik ortalama airlik matrisie...eevccceeieeeeeeecieeceee e 74
Cizelge 7.5 : Swrali agirliklandinlmas karar matrisi.........oeeeeeiiveese e, 75
Cizelge 7.6 : Pozitif ve negatif ideal ¢OZUMICT........ccvvviviveirrerrerceeeec e, 76
Cizelge 7.7 : Her bir alternatifin pozitif ve negatif ideal ¢tziime olan uzakliklar: ... 76
Cizelge 7.8 : Yakinlik katsayilar ve siralama.......o.eeeeeveeevieeveeeeceencciveee e, 77
Cizelge 7.9 : Alternatiflerin siralama detaylars ...oooeeveereeeeeeeiceneee e 78
Cizelge B.1 : Kriter degerlendirmelerinin aralik tip-2 bulanik say1 ifadeleri............ 96
Cizelge B.2 : Bulank karar matrisi........ccocoeeeineceieininireece e 97
Cizelge B.3 : Agirhiklandininug bulamk karar matrisi......ooceeeeeeeeeceeeniine oo, 100

XV



xvi




SEKIL LISTESI

Sayfa
Sekil 4.1 : Basit bir AHP yapist............coooeiiiiii 29
Sekil 5.1 : Ucgen bulamk says grafifi.......cooviiiiiiii e, 48
Sekil 5.2 : Yamuksal bulamk say1 grafifi..........ccocoooiiiiii e, 49

Sekil 5.3 : Yamuksal aralik tip-2 bulamk kiime grafigi..............coooveenineena. 51

Xvii



xviil




SATIS GUCU YAPISI SECIMINDE ARALIK TiP-2 BULANIK TOPSIS
YONTEMI: TELEKOMUNIKASYON SEKTORU UYGULAMASI

OZET

Satis organizasyonlar: bugiinkii ekonomik sistemlerin en Onemli unsuru haline
gelmigtir. Uretimin az tiiketimin fazla oldugu ddnemlerin bitmesiyle beraber satig
organizasyonlarinin énemi artrmgtir.

Gelisen teknolojiler ile beraber iiretim simirsiz hale gelmistir. Hizmet sektdriinde de
durum aymdir. Telekomiinikasyon sektoriinde artan rekabet kosullari sebebiyle
firmalar satts organizasyon yapisim stirekli geligtirme ¢abas: igindedirler. Biyik
kitlelere hizmet veren firmalar i¢in satig giicleri yapilandirmalan bityiik Snem
tagimaktadir. Firmalarin, satis amaglann ve satig stratejileri doprultusunda
miigterilerine ulagmak igin en uygun satig giici yapisina karar vermeleri
gerekmektedir.

Telekomiinikasyon sektoriinde yanliy kurulmug satig gilicli yapilart dolayistyla
firmalar kar oranlarin: diigiirmekte veya zarar etmektedirler.

Firmalarm satig giici yapisi karar problemleri gok fazla belirsizlik icermektedir.
Problemdeki belirsizligin ¢ok olmasindan dolay: firmalar icin karar vermek zor
olmaktadir. Satis glicli yapis1 seciminde alternatifierin degerlendirmesini sayisal
olarak yapmak zordur bundan dolay1 degerlendirmeler stzel veriler icermektedir.
Sozel degerlendirmelerdeki belirsizlikler problem ¢6zlimiinii zorlastirmaktadar.

Bu calismada, firmalarmn karar problemlerinde karar vericiler tarafindan yapilan
sdzel deBerlendirmelerde yer alan belirsizligi ele almak i¢in Aralik Tip-2 Bulamk
TOPSIS ybntemi 6nerilmektedir,

Belirsizligi daha iyi ifade edebilmek adma sozel degerlendirmeler igin aralik tip-2
bulamk ktimelerin kullanilmas: énerilmektedir.

Literatiir incelemesi yapildiginda TOPSIS yonteminin karar verme problemlerinde
¢ok yaygin olarak kullamldigz gozlenmistir. Belirsizlik iceren problemlerde ise
Bulamk TOPSIS uygulamasi gok fazladwr. Literatiirde Bulanik TOPSIS ile yapilan
¢alismalarin  ¢ogunun tip-1 bulanik kiimeler kullanilarak yapilmis oldugu
gbzlenmistir.

Caligmanin uygulama boléimiinde telekomiinikasyon sektoriinde faaliyet gosteren bir
firma ile goriistilerek ve de literatiir taramasi yapilarak alternatif satis giicii yapilari
belirlenmistir. Firma ile yapilan goriigmeler ve literatiir taramas1 sonucunda satig
giicli yapisi segim kriterleri belirlenmis, belirlenen segim kriterleri dogrultusunda
alternatif satig giici yapilanmin degerlendirmeleri firma uwzmanlart tarafindan
yapilmigtir. Karara vericiler tarafindan yapilmis olan degerlendirmelere gére en
uygun alternatif satig giici yapilan siralanmagtir, .

Alternatif satis giicti yapilannin degerlendirifip siralanmasmin gergeklestirildigi
uygulamada Aralik Tip-2 Bulanuk TOPSIS yonteminden faydalamlmaktadir.
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Segim kriterlerinin degerlendirilmesi ve alternatiflerin belirlenen se¢im kriterlerine
gore degerlendirilmesinde dilsel degiskenler kullantlmugtir. Degerlendirmeler
sonucunda ortaya ¢ikan veriler aralik tip-2 bularmik kiimeler vasitasiyla Aralik Tip-2
Bularmk TOPSIS yéntemi igerisinde isleme alinnustir.

Caligmanin son béliimiinde, ¢ikan sonuglara ve yorumlamalarina yer verilmektedir,




SELECTION AMONG SALES FORCE STRUCTURES USING INTERVAL
TYPE-2 FUZZY TOPSIS: APPLICATION IN TELECOMMUNICATION
SECTOR

SUMMARY

Sales organizations became the most important item of today’s economical systems.
Within the end of the periods which contains low production high consumptions, the
importance of sales organizations increased.

In economic system there are three main items which are production, consumption
and distribution. Sales force is a part of distribution item of economic systems.

Sales force is the connection between production and consumption.

Philip Kotler’s marketing 4P contains product, price, place, promotion. Sales force
takes part in promotion and place of marketing 4P.

Along with the development of technologies, production became limitless. This case
is the same with service sectors. Because of the growing competitive requirements in
telecommunication sector, companies make effort to improve their organization
structures. The structure of sales force has a high importance for the companies
which serve to a big customer mass.

Companies must determine the sales purpose and the sales strategies. Companies
must make a decision of the suitable structure of sales force according to companies
sales purposes and sales strategies.

Due to the wrong struction of sales force in telecommunication sector, companies
lose profit rate or lose money.

There are five type of sales force structure in the literature. These are geographical
based sales force structure, product based sales force structure, customer based sales
force structure, functional sales force structure and mixed sales force structure.

Different types of sales force structure can be suitable for different sectors or for the
different companies in the same sector. Companies should decide the suitable
structure according to their own sales purposes and strategies.

The structure of sales force decision problem of the companies contains too much
uncertainty.

Because of the uncertainties of the decision problem, it is difficult for the companies
to decide. It is difficult to numerically evaluate the alternative sales
force structures assessments; therefore the assessments include linguistic datas. The
uncertainty of linguistic assessments complicates the solution of the problem.

In this study, Interval Type-2 Fuzzy TOPSIS method is proposed to evaluate the
uncertainty of linguistic assessments of decision makers in companies decision
problems.



There are many reasons of usage of fuzzy logic in many studies. Fuzzy logic is
suitable to the mathematical modeling. Fuzzy logic is close to the human way of
thinking. It is flexible and easy to understand. The biggest advantage of fuzzy logic
is that it uses the language of daily life.

In order to better express the uncertainty of linguistic assessments, the interval type-2
fuzzy sets are proposed.

When the literature review was made it is noticed that the TOPSIS method were used
widely. Fuzzy TOPSIS method was also widely used in the decision problems which
contain uncertainty. In the literature it is noticed that most of the fuzzy TOPSIS
studies have been done by using type-1 fuzzy sets.

In the application section of the study, the decision problem of a company operating
in telecommunication sector is tried to be solved.

The problem is determined by the interviews with the company.
It is determined that the problem is a suitable sales forces structure decision problem.
The aim of the company is determining the most suitable sales force structure.

Alternative structure of sales forces are found by the interview with the company
operating in telecommunication sector and literature review in the application section
of the study.

The five types of sales force are determined as the alternatives. These are
geographical based sales force structure, product based sales force structure,
customer based sales force structure, functional sales force structure and mixed sales
force structure.

By the interview with the company the sales purposes are determined. According to
the sales purposes and sales strategies the criteria are determined.

By the interview with the company and the literature review, the attributes are found
and according to the attributes the decision makers evaluate the alternative structures
of sales force.

A detailed questionnaire is prepared. Questionnaire contains the evaluation of criteria
and the evaluation of alternatives with respect to the determined criteria.

Four decision makers are determined. Decision makers are managers of the
companies related department. Decision makers are the employees of the head office
of the company who are the decision makers of the strategies and the organization
structure in the related department.

Decision makers evaluate the criteria and the alternatives according to the
determined criteria.

According to the evaluations made by decision makers, the alternative structures of
sales force are lined up.

In the evaluation of alternative structures of sales force and sorting of alternative
structures of sales force application, Interval Type-2 Fuzzy TOPSIS method was
used.

The evaluation process of attributes and the evaluation process of alternatives
according to the attributes were made by using the linguistic variables. The results of
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the evaluations are used by interval type-2 fuzzy sets in the Interval Type-2 Fuzzy
TOPSIS method. :

At the end of the study, the results found by the application and the comments are
presented.
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1. GIRiS

Ekonomik hayatta sat1§ glicli 6nemli bir role sahiptir. Bilindigi gibi ekonominin ¢
dnemli ana unsuru tretim, tikketim ve dagitumdir. Ekonomik faaliyetlerin diizgiin bir
sekilde ilerleyebilmesi igin iiretim ve tiketimin birbirlerine uygun yollarla
baglanmas1 gerekmektedir. Saticimin ana fonksiyonu ekonominin {i¢ ana unsurundan

biri olan dagitum sisteminin igindedir.

Gimiimiizde kimin satin alacagi bile belli olmayan firiinler tiretilmektedir. Uretici ve
tiketiciyi baglayacak olan unsur satis giicidiir. Uretici ve tiiketici arasindaki
mekanizmay1 kontrol edecek, bu mekanizmanin verimli bir sekilde ¢alismasim

saglayacak kigi saticidir. Bundan dolay: saticinin Snemi giin gegtikge artmaktadar.

Daha oOnceki dbnemlerde satig giiciinin gorevinden anlagilan sadece siparis
toplamakti. Fakat pazarlamaya doniik yonetim anlayigimn giiniimiizde daha fazla
hakim olmasindan dolay1 bugiin satig giiciiniin gérevi, uygun yer ve zamanda firma

amagclarma uygun olarak satis hacmini genisletmek ve gelistirmek olmugtur.

Satig giicliniin etkin olarak kullaniminda satis géicli yOnetimi 6nemli rol

oynamaktadir.

Bugiinkii  ekonomik  sistemlerin  en Onemli unsurlanindan biri  satis
organizasyonlandwr. Uretimin az, tikketimin fazla oldugu donemlerin bitmesiyle

beraber satig organizasyonlar: sistemde 6nemli bir yer almustir.

Gintimiiziin huzla artan rekabet kosullarinda firmalar, rekabette avantaj saglamak
admma miisteriye ulasmak igin kullandiklari satig orgiitlerini stirekli gelistirme

cabasindadir.

Firmalann satiy glici yonetiminde ilk olarak satis amaglarmi  belirlemeleri
gerekmektedir. Satis amaglar belirlendiktan sonra satis amaclariyla baglantil olarak
belirledikleri kriterler dogrultusunda satig glicii biyiikliigtine ve stratejisine, satis

giicit ¢esidine ve satig Grgiit yapisina karar verilmesi gerekmektedir.



Satis glicliniin verimliligi biyiik olctide satig gilictintin ne gekilde yapilandinldigiyla
alakahdir. Firmalarn, satis amaglan ve satig stratejileri dogrultusunda miisterilerine

ulagmak i¢in en uygun satig giici yapisina karar vermeleri gerekmektedir.

Karar verme durumu giinlitk hayatta stirekli karsilagilan bir durumdur. Karar verme
sorunuyla karsilagildifinda eski deneyimler ve farkli methodlarla ¢dziim iiretilmeye
caligihir. Karar verme problemi tamimlanabilir ve belirsizlik icermiyorsa ¢oziimii
kolaydwr. Fakat karar verme problemi belirsizlik iceriyorsa ve net olarak

tanimlanamiyorsa ¢oziimii zordur.

Giinliik konusma dilinde belirsizlik iceren bircok ifade bulunmaktadir. Omek
verilecek olursa bir personel alimi sirasinda yapilan bir degerlendirmede “deneyimli
personel” kelimesi belirsizlik icermektedir. Personel kelimesi i¢in herkesin anladif
anlam ayn: olurken deneyimli kelimesi kisiden kisiye farkl: anlam icerebilir, Bazilan
i¢in deneyimli kelimesi 3 yildan fazla is tecriibesi olmasi anlamina gelirken bazilan
icin 7 yildan fazla is tecriibesi anlamina gelebilir. Boylece “deneyimli” kelimesinin
altinda, insanlarin da ima ettigi sayisal anlayigin bir sonucu olarak belirsiz bir durum

vardwr. Bu sekilde kelimelerin ima ettigi belirsizliklere bulaniklik denilmektedir.

Bulamik mantik, matematiksel modellere uyumlu olmasindan , insanlar tarafindan
daha anlasilir olmasindan, insan diigiince ve davramglarim matematiksel olarak ifade
etme sans1 tamdigindan dolay: giintimiizde yaygin olarak kullanilmakta ve literatirde
sik olarak yer almaktadsr.

1965 yilinda Zadeh tarafindan literatiire kazandirlomg olan bulamk kiimeler terorisi
dilsel belirsizliklerin matematiksel olarak ifade edilmesine olanak vererek belirsiz

olan problemlerin ¢dzillmesine firsat vermigtir.

Satis giicii yapisi karar problemleri de ¢ok fazla belirsizlik icermektedir. Problemdeki

belirsizligin gok olmasindan dolay1 karar vermek zordur.

Satis giici yapis1 se¢iminde alternatiflerin degerlendirmesini sayisal olarak yapmak
zordur bundan dolayr degerlendirmeler sdzel veriler icermektedir. Soézel

degerlendirmelerdeki belirsizlikler problem ¢dztimiinti zorlagtirmaktadir

Bu galismada kaynaklart en verimli gekilde kullanarak, organizasyonel hedeflerle
uyumlu, satis amaclarim kargilayacak, satis stratejilerine uygun olan satig giicli yapist
belirlemek i¢in bir ¢ok &lgiitlii karar verme modeli olan Arabk Tip-2 Bulamk
TOPSIS methodu énerilmektedir.




Belirsizlifi daha iyi ifade edebilmek adina sozel degerlendirmeler igin aralik tip-2

bulanik kiimelerin kullanilmas: énerilmektedir.

Caligmamin girig bolimiinden sonraki ikinci boliimde satis giiciiniin pazarlama
igindeki yeri ve Oneminden bahsedilmektedir. Ikinci bélimde, 6ncelikle
pazarlamanin tanimi yapilmaktadir daha sonra saticth@m tarihsel gelisiminden
bahsedilmektedir, satis glictiniin dnemi anlatiimaktadir ve satis giiciiniin pazarlama

programu igindeki 6neminden bahsedilmektedir.

Caligmanin fgtincti boliimiinde genel olarak satig giicli yonetimi ve satig orgiit
yapilarindan bahsedilmektedir. Bu boliimde satis giicli yonetimine genel bir bakis
yapilmig, satis glich yapisium, sabis giicli stratejisinin ve de satig giiciiniin
biiylikliigtiniin belirlenmesi hakkinda bilgilendirme yapilmaktadir. Bu béliimde

ayrica satig ve dagitim sisternleri hakkinda da bilgi verilmektedir.

Calismanin ddrdincti béliimiinde karar verme kavrami ve literatiirde yaygin olarak
kullamlan ¢ok Slgtitlii karar verme yontemleri incelenmektedir. En sik kullamilan
yontemler hakkinda detayli bilgi verilmektedir.

Caligmamn besinci boliimiinde bulanik kiimeler teorisi incelenerek, bulamk mantik
ve bulanik kiimeler hakkinda detayli bilgi verilmektedir. Bu béliimde aralik tip-2
bulamk kiimeler hakkinda da bilgi verilmektedir.

Caligmanin altinc1 bélimiinde uygulamada kullanilomg olan Aralik Tip-2 Bulanik
TOPSIS yontemi hakkinda detayh bilgi verilmektedir.

Caligmanin yedinci bolumiinde telekominikasyon sektériinde lider bir firmada
yapilan satis giicii yapis1 segiminde Aralik Tip-2 Bulantk TOPSIS methodu kullanim

uygulamasina yer verilmistir,

Son béliimde ise uygulama sonucunda elde edilen sonuglar degerlendirilmekte ve

Gnerilerde bulunulmaktadir.






2. SATIS GUCUNUN PAZARLAMADAKI YERI VE ONEMI

2.1, Pazarlamamn Tamm:

Pazarlama kavram tamimlar igerisinde en tamnmig olam “igletme yonetimi” bakis
agisiyla, Amerikan Pazarlama Demegi tarafindan yapilan tanumdir. Buna gore
pazarlama “Mal ve hizmetlerin tireticiden titketiciye dogru akigmna yon verilmesini
saglayan bir igletme faaliyetidir”. Bagka bir tamm Philip Kotler tarafindan
yapilmigtir: “Pazarlama yonetimi, karsalikli ya da kisisel kazang saglamak amaciyla
hedef misterilerle arzulanan degisimler yapmaya yonelen programlann

¢Oziimlenmesi, planlanmas, uygulanmas: ve denetimidir” (Erem, 1978).

Omer Baybars Tek’e goire pazarlama, “bir toplumun gereksinimleri ile o toplumun
bu gereksinimlere verdigi veya verecegi cevaplar arasinda bir képriidiir. Pazarlama
fonksiyonu yardmmyla insanlar kurum ve kuruluglar sunularini piyasalarm veya

bagka insanlann stirekli degigen istek ve gereksinimlerine uydururlar” (Tek, 1991).

Erdogan Tagkina gore pazarlama , “Kisiler neye ihtiyag ve istek duyuyorsa, bu tiriin
ve degerleri yaratarak miibadelesini saglayan bir toplumsal ve yonetimsel siirectir”
(Taskin, 1994)

Muhittin Karabuluta gore pazarlama, “Hedef titketici-miisteri ve toplumun istek ve
ihtiyaglarim tatmin ederek, kar veya yarar saglayacak pazarlama bilesenlerinin (mal-
hizmet, fiyat, dagitim, tutundurma) planlanmasi, ydnetimi-uygulanmas: ve denetimi
faaliyetidir” (Karabulut, 1990)

Uretilen riiniin veya hizmetin son tiiketiciye yani miisteriye ulagana kadar gecen
faaliyetlerin timiinii igeren pazarlama kavranu kisiden kisiye ve kurumdan kuruma

farklr anlamlar icermektedir.

2.2, Satiah@in Tarthsel Gelisimi

Saticihik aligveris ihtiyacuun duyuldugu ¢agdan daha eskidir. Ayni zamanda saticilik,
ticari kavramin digmna da ¢ikan bir anlamdir. Giinlitk yasantisinda baskalar ile iligkisi



bulunan ve onlara kendi fikrini ve arzusunu kabul ettirmek isteyen herkes gercekte
bir satis islemi yapmaktadir. Zira en genis anlami ile satig, bagkasmu bir seyi

yapmaya veya kabule ikna etmektir (Mucuk, 1994).

Satic1 dedipimiz kimse, 10.000 yil Once dahi bugiin Fransa olarak bilinen
topraklarda, uzak diyarlaria istiridye kabugu ticareti yapardi. Milattan 5000 w1l 6nce
Siimerli din adamlar: takas yoluyla elde ettikleri mallarin yazili kayitlarim tutan itk
kimselerdi. Milattan agag: yukar1 2000 yil dnce Eski Misirhilar yoneticilik, politika ve
ticarette bir hayli ileri gitmigler ve biziere faaliyetlerine dair bircok vazilt belge
birakmuglardir (Kaikas, 1997).

Saticilik konusu diinya ticaretiyle birlikte gelisme gOstermistir. Diinya ticareti,
Sanayi Devriminden Once ve sonrasi igin birbirinden cok ayr iki karakter gosterir.
Oncesinde talebin ¢ok ve arzin da az oldugu devrede satici piyasasi cari iken,
19’uncu yiizyilin basindan itibaren durum yavag yavas degismis ve tiretim artip
rekabetin fazlalagmas: tizerine satica piyasasi yerini alica piyasasma birakmistir. Bu
andan itibaren mal iiretimi birgok hallerde o malin satig akimina ayak uydurmak
zorunlulugunda kalmistir. Bu hal bilhassa 20'nei yiizyilin ilk ¢eyreginde baglamis ve
ikinci ceyreginde, iki Diinya savas: arasinda kuvvetlenmis, ikinci Savastan sonra ise
biisbiitiin nem kazanmigtir. Halen bircok mallarda {iretim giicti, teknik ilerlemelerin
hizli gelismesi sonucu olarak sinirsiz denecek kadar arttign halde, iiretim diizeyini
satislanin s tespit eder olmugtur. Bu nedenle de saticilik 6nemli bir meslek, iilke
ekonomisi tizerinde dogrudan dogruya etki yapan bir sanat haline gelmistir (Hisum,
1976).

2.3, Satis Giictiniin Onemi

Satig organizasyonlar: bugiinkii ekonomik sistemlerin en &neml unsuru haline
gelmistir. Uretimin az tikketimin fazla oldugu dopemlerin bitmesiyle beraber satig

organizasyonlarinin &nemi artmigtir,
Giintimiiz geligsen teknolojisi ile birlikte liretim neredeyse simrsiz hale gelmistir.

Hizmet sektoriinde de durum aymdir. Giintimiizdeki onemli nokta iiretilen mahn
veya hizmetin miisteriye pasil ulagtinlacagidir. Miisteri kendisine fayda
getirmeyecegini distindiigl, benimsemedigi bir @irtin veya hizmeti almak istemez.

Uretim ve hizmet sektdrlerinin Tekel den ¢ikmas: ile beraber rekabet ortarm
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artrmgtir. Bu sebeplerden dolayr miisteriye iriin veya hizmeti anlatacak, iiriin veya
hizmetin ¢ekici yanlanim izah edecek, miigterinin neden ihtiyact oldugunu
gsterecek, miigterinin {irin veya hizmeti satin almasim saglayacak bir satig ekibine

ihtiyag vardur.

Satig ekibi ekonomik hayatta 6nemli bir role sahiptir. Soyle ki; bilindigi gibi
ekonominin ti¢ ana bolimiinden biri tiretim, digeri tilketim, bir digeri de dagitimdr.
Uretim ile titketim birbirlerine diizenli bir sekilde uygun yollarla baglanamadif
takdirde, ekonomik faaliyetler diizenli bir gekilde yiiriitilemez. Saticinm gercek
fonksiyonu, iste bu {i¢ ana boliimden dagitim sistemleri igersindedir ve dagitrmun bir
pargasidir. Buglinkil ekonomide eskiden oldugu gibi, tiretici ile tiketici karst karsiya
gelmek imkénlanim kaybetmiglerdir. Simdi, kimler tarafindan dahi alinacafi belli
olmayan mallar imal edilmektedir. Bu durumda, dagitim ve satis teskilatlan ve satict
dedigimiz, fonksiyon sahibi kigi ayri bir 6nem kazanmistir. Satica artik, dagitimmn bir
pargast seklindedir. Sistemin saglam cahgmasi, Gretici ile tiiketiciyi karsilagtiran
mekanizmanin verimi, gergek anlamda, saticilanin omuzlanna yiklenmektedir
(Hisim, 1976).

Satig giictinden beklenen, firmanin yagamak ve gelismek amacina uygun olarak, satig
hacmini genisletmek ve gelistirmektir. Pazarlamamn satis olarak anlasildin yillarda
satigerin gorevi, sadece siparis toplamaktan ibaretti. Dolayst ile en iyi satige1 satis
kotasini, su veya bu sekilde fakat behemahal arttirabilen satigg: olarak tanmmaktaydi.
Halbuki pazarlamaya doniik yonetim anlayiginin hakim olmasi ile beraber, satisginm
gbrevi de daha degisik bir anlama burunmustur Nitekim bugiin satgcinmin gérévinin,
satiy hacmini uygun yer ve zaman icinde gelistirmek oldugunu séyleyebiliriz. Kisaca
planh satig adini verebilecegimiz bu gorevi sebebiyle satisginin sorumlulugu sadece
satis hacmini genisletmek olmaktan ¢ikmig, fakat hizmet edilmek istenilen piyasa
bfiiii:nﬁndéki milgterilere gerekli hizmeti sunmak suretiyle satig hacmini gelistirmek

haline déntigmiistiir (Olug, 1979).

2.4. Pazarlama Program: Iginde Satis Giiciiniin Yeri ve Onemi

Satis yonetiminin pazarlamadaki yerini pazarlamanin 4P’si i¢indeki promosyon ve

dagitim belirler. Philip Kotler’e gére pazarlamanin 4P’si sunlardir:



Urtin / Product
Fiyat / Price
Promosyon / Promotion

Dagitim (Yer) / Place

el A

Promosyon kavramimin literatiirdeki diger adi tutundurmadir. Tutundurma, kisisel
satig, reklam, tamtma ve satis gelistirmeden olugan bir pazarlama unsurudur.
Isletmelerin belirledikleri pazarlama amaglarina ulasmada en Snemli tutundurma

unsuru kisisel satigtir.

Safts yonetimi, hem promosyon ile tirtinfin tutundurubmas: faaliyetleri ile ilgilenir
hem de o triiniin dagitimu ve nerede, nasil satilacagim belirler, dolayisiyla bir satig
ekibi olugtururken farkli kriterler belirleyici rol oynar. Satis yOnetiminde farkli
yonetim fonksiyonlart rol oynar; planlama, motivasyon, egitim, bolge olusturma,
satis tahmini, satig kotalari, performans geligtirme gibi. Degisik boliimleme kriterleri
vardir; bu kriterlerle, farkl: is alanlarinda en uygun bolimlemeye ulagmak amaclanir.
Bir drgiitte iglerin gruplandiriimasi ve isb&léminiin kolay yapilabilmesi i¢in uygun
bir yapinm gelistirilmesi ¢ok dnemlidir. Boliimleme, Orgiitsel etkinlifin arttiriimas:,
verimliligin ylikseltilmesi ve ekonomik faydanin olusturulmasi amaclarina hizmet
etmektedir. Bu nedenie de farkli sebeplerden, farkhi satis ekibi organizasyonlar
olusturulabilir (Urkmez, 2007).




3. SATIS GUCU YONETIMI ve SATIS ORGUT YAPILARI

3.1. Satis Giicii Yonetimine Genel Bir Bakis

Satig glictiniin asil igi satis yapmaktir. Satig isi sirasinda pek ¢ok konuyla karsilasilir.
Bunlarin arasinda, kurumun tamtimindan tutun, iiriin ve/veya hizmetlerin dzelligine,
miigterinin 6zelliklerini algilamaktan tutun, satiy kosullarma, pazarliga ve satig
sonuglandirmaya  kadar, zincirin pek ¢ok halkasi bir arada bulunmaktadir.
Isletmedeki biitiin faaliyetler ve kigiler zincirin halkalarm olusturmaktadir. Bu
halkalardan her birinin giicli bir araya gelerek zincirin giiciinii olusturur. Bu zincir bir
noktasindan zayif bir elemana (yapiya, prosediire vb.) sahipse, zincirin o noktada
kopmas1 s6z konusu olabilir. Isletmecilikteki diger unsurlarda oldugu gibi satis giicii
yonetimi i¢in de “zincirin en zayif halkas kadar kuvvetli olunabilir kuraly”
gegerlidir. Bu goriis acisiyla yola ¢ikmak bir satig glicii yéneticisinin baslica felsefesi
olmalidir. Ciinkii satis isinde gergeklestirilen faaliyetlerdeki zayiflik, ihmal vb.
konuiar tim satig giici i¢in bir domino tas1 etkisi gosterdigi gibi, isletmedeki diger
grup ve kigileri de ayn1 oranda etkileyebilmektedir (Telli Yamamoto, 2001).

3.2. Satig Giicit Yapisim, Stratejisinin ve Bityiikliigiiniin Belirlenmesi

Satiy giicli yOnetiminde ilk olarak amaglann belirlenmesi gerekir. Sirketlerin
amaglar1 belirlendikten sonra amaglarla baglantili olarak belirlenen kriterler
dogrultusunda satis giicti gesidine, satig Srgiit yapisina ve satis giiciiniin bityiikliigtine

ve stratejisine karar verilmesi gerekmektedir. -

Satig giicii ¢esidi belirlenirken sirket, dogrudan bir satig giiciine sahip olabilir ya da
satis acenteleri vasitasiyla bagimsiz satig temsilcilerinden olusan bir satis giiciine
sahip olabilir.

3.2.1. Satig giicii amaclan

Her sirketin ulagmak istedifi belirli amaclar vardir. Satig giiciiniin basarist bu

amaglarla baglantihidir. Sirket giiclii bir satig giiciine sahip olabilir, satig giiciintin



yetenekleri ve performanslan iyi olabilir fakat sirket amaglar yeterli ve belirgin degil

ise satigcilarin potansiyel performanslarindan faydalanmak zordur,

Satis giicii amaglan genel amaglar ve 6zel amaclar olarak belirtilebilir. Onemli olan

bu amaglarin agik bir bigimde ortaya konuimasidir (Telli Yamamoto, 2001).

3.2.1.1. Genel amaclar

Genel amaclar, satiggilarla ilgili amaclar ve miigterilerle ilgili amaclar diye
simiflandirilabilir. Satiglarla ilgili amaglar, miisteriler ile ilgili amaclar asagidaki
gibidir (Telli Yamamoto, 2001).

3.2.1.2. Satislarla ilgili amaclar

e Satiglan arttirmak

¢  Mevcut satiglan siirdiirmek

e Pazar potansiyelini degerlendirmek

o Uriin/hizmet omriinii doldurmugsa satislari azaltmak, satislara yonelik

amagclar olarak belirtilebilir.
3.2.1.3. Miisterilerle ilgili amaclar

s Miisterl memnuniyetini saglamak

o Miisterilerle iliskileri slirdiirmek gibi amaglardir.
3.2.1.4. Ozel amaclar
Ozel amaglar genel olarak satis giiciiniin yapisina yonelik olan amaglardir. Buniar
asagidaki gibidir.

» Satig organizasyonu ilgili amaglar (Satis organizasyonunun optimizasyonu)

e Satis glictinlin potansiyeli ile ilgili amaclar (Satis giicliniin egitilmesi)

e Satis giiclinlin olanaklan ile ilgili amaclar (Satis giicli olanaklarmin maddi

manevi arttirtimasi, iyilestirilmesi)

Satis yoneticisi sirketin amaclart dogrultusunda satis giiciinii bhangi amaglara
yonlendirmesi gerektigine wve satig giicli potansiyelinin - maksimum nasi

kullamlabilecegine karar vermesi gerekmektedir.

Satig giicli ydneticisinin orgiit amaclarim iyi bir gekilde anlamas: ve bu dogrultuda

sati§ giicti amaclarn belirlemelidir.
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Satig giicii yoneticisinin;

¢ Amacin ne oldugunu,

¢ Bunu neden istedigini,

* Buna ulasmak igin gereken plamin ne olmast gerektigini,

¢ Buna ulagmak icin ne kadar siire gerektigini belirlemesi 6nemlidir (Telli
Yamamoto, 2001).

3.2.2. Satyg giiciiniin biiytkliigii

Satig¢ilar, satig ordusu, 6rnegin sadece pota yolu ile satis yapan baz isletmeler harig,
firmalarin satiglarm bilfiil gergeklestiren, en verimli, buna karsilikta en masrafli
varhiklarindandir. Satiger sayisimn  arttirlmasi, hemen her zaman satigcilar:
arttirmakla beraber, bilhassa belirli bir noktadan sonra, daha da biiyiik bir oranda
olmak lizere maliyetleri de arttiracaktir. Bundan dolayr her firma, satig ordusunun
biiylikliiglinii, diger bir ifade ile istihdam edecefi satiggilarin sayisim biiyiik bir
dikkatle tespit etmek zorundadir (Olug, 1979).

Satig giicliniin olmas: gerekenden daha bityiik veya daha kiigiik oldugunu tepit etmek
kolay degildir. Firma satiglanmn rakip firmalarnn satiglarma paralel olarak
artmamast, miigteriden gelen satis hizmeti eksikligine dair geri bildirtmler satis
giictiniin olmasi1 gerekenden kiigiik oldugunu gosterebilir. Satiggilarin zamanlarimn
biiyiik bir kismini bog gecirmesi, satigg1 basina diisen miisteri ziyaretlerinin azalmas:
da satig giiciiniin olmast gerekenden daha biiyiik oldugunu gosterebilir. Bu gibi
belirtilerin olmamast da satig giici bilytikliigiintin olmas: gereken diizeyde oldugunu
gostermez. Satiscilarin marjinal katkilan ve marjinal maliyetlerinden hareketle satis

giiciiniin optimum biiyiiklugii tespit edilebilir.

3.2.3. Satig giicii yapisi

Satis giictintin etkinligi; blylikligi yaninda, biiylik Slclide ne sekilde organize
edilmis olduguna baglidir. Bir firmamn satis ordusu, kisi sayis: olarak aym
biiylikitikte de olsa, organize edilme, Grgiitlenme sekline gore, satis gergeklestirme
kabiliyeti bakimndan degisik potansiyellere sahip olabilecektir {Olug, 1979).

Satis glicti yapis: bblgelere cografi temelli, tiriin temelli veya miisteri temelli olarak

olugturulabilir. Ya da g¢esitlendirilmis pazarda bunlarin bir karigimi uygulanabilir.

11



Ayrica proje bazinda calisan gruplar, karmasik isler iginde de matris bir yam
gelistirebilirler (Tell: Yamamoto, 2001).

Genel olarak bir firmanm satig giictinii yapilandirmasi igin 5 segenegi bulunmaktadar.

Ancak bu yapilardan birden fazlas: bir arada kullanilabilir.

Cografi temelli satig glicii yapisi

Uriin temelli satis giicii yapisi

Miisteri temelli satis giicli yapis: (Pazara Bagli Yapi)
Fonksiyonel satis giicit yapisi

Karma satis glicii yapisi

3.2.3.1. Cografi temelli (bolgesel temelli) satrs giicii yapisi

Cogu titketim malinda bolgelere yonelik satis glicli vapisi tercih edilmektedir.

Bolgelere yonelik satig giiciinde, her caligan, girketin éiriinlerini belirtilen cografi

bolgedeki biitiin miisterilere satmak i¢in ¢aba gésterir (Telli Yamamoto, 2001).

Cografi (Bolgesel) satis giici yapisinda her satis ekibi belirli bir bélgede

gorevlendirilir. Bu tarz yapilarda her satig blgesi ayn degerlendirilir. Her bolge ayri

bir kar-zarar merkezi olarak goriiliir. Her bSlgenin satig ekibi kendi bdlgesi icin

belirlenmis olan satig amaclarim kargilagmakla yiikiimliidiir.

Bu tiir satig giliclt yapilariun pek ¢ok avantaji bulunmaktadir. Bu avantajlardan

bazilar agagidaki gibidir.

Her satis ekibi belirli bir bolgeden sorumludur bundan dolayi is tanimm agik
ve nettir. Bir bolgenin sorumlulugu belirli bir ekibin sorumlulugunda
oldugundan dolay: o bolge ile ilgili her tiirlit kar-zarar ve benzeri unsurlar o
ekipten sorulur.

Yerel olarak uzmanlagma saglamr. Yerel iliskiler gelisir bu da satisin
etkinligini arttirilir.

Her ekip belirli bir bolgede hizmet verdiginden dolay: satis seyahat
maliyetlerinden ve zamandan tasarruf edilir.

Bu satig glici yapisimn avantajlart olduu gibi dezavantajlan  da
bulunmaktadir. Bu dezavantajlardan bazilan asagidaki gibidir.

Her ekibin biitiin iiriinleri ve hizmetleri bilmesi gerekmektedir. Uriin {izerinde
uzmanlagma miimkiin degildir,
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o Satig ekipleri iirtin ve hizmet bazinda uzmanlasmadigmndan dolay: kolay
satilabilir {iriin ve hizmetlere yonelebilir.
* Fazla sayida ofis agmay1 gerektirdiginden yonetim maliyetleri artar. :

e Bolgeler arasi koordinasyon zor olabilir.

Cografi temelli satig giicli yapisi, homojen bir miisteri portfSyiine sahip ve az

miktarda tiriin veya hizmete sahip firmalar i¢in uygun bir satis giicti yapisidir.

Cografi bolgelere gore miigteri yogunlugu farklihik gosteriyorsa, bélge bazinda farkls
sorunlar var ve farkll ¢oziimler gelistirilmesi gerekiyorsa, iriin talepleri bolge
bazinda farklilik gosteriyorsa satig giicii yapilanmasinin cografi bazda olmast uygun
olabilmektedir.

3.2.3.2. Uriin temelli satis giicii yapisi

Birden fazla #riin imal eden isletmelerde, {iiriin kriteri esas alnarak yapilan
bolimlendirmedir. Satis ekibi organizasyonu da her tirtinden sorumlu bir kisi olacak
sekilde tasarlanir. Bu organizasyon seklinde, fonksiyonel organizasyonda oldugu
gibi, is ve gorevlerin niteligine gore degil, ilgili olduklari mal ve hizmete gore
boliimlendirme yapilir. B6lim yoneticilerinden her biri, irline iliskin tiim
eylemlerden sorumlu olacag: gibi, her bir bolim de aym ayn tim ydnetim

fonksiyonlarindan sorumlu olabilir. (Geng, 2007)

Uriinler gesitli ya da karmagik bir yapida oldugundan satiggilann tiriinleri hakkinda
yeterli bilgi sahibi olmalar gerekir. Hatta bu ihtiyag irlin yoneticiligi kavramim
ortaya ¢ikarmustir. Sirket ¢ok cesitli ve dzellikleri birbirinden farkl: iiriinler tirettigi

takdirde iirtine yonelik satis giicii yapis1 olugturabilirler (Telli Yamamoto, 2001).
Urtin temelli satig giicii yapilarimn avantajlarindan bazilars;

o Urlinlerde ve satis siireglerinde uzmanlasma

* Satis cabasimn daha iyi kontrol edilmesidir.
Uriin temelli satis giicli yapilarimn dezavantajlarindan bazilan da;

e Yiiksek seyahat maliyetleri,

e Uriin bazinda uzmanlagma oldugundan satis ekiplerinin birbirlerinin tiriinleri
hakkinda az bilgiye sahip olma,

* Aym miigteriye farkli ekiplerce tekrarlanan ziyaretlerdir.
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3.2.3.3. Miisteri temelli satis giicii yapisi1 (pazara bagh yaps)

Migteriye yﬁnelfk satig giicli organizasyonlart glintimiizde gitgide artan bir sekilde
kullamlmaktadir. Burada satig giicii belli bir miisteri ya da endiistriye yénelik olarak
Orglitlenmektedir.  Farklt endiistrilere  yonelik da farkli  satis  Srgiitleri
geligtirilmektedir (Telli Yamamoto, 2001).

Bu tip yapilar 6zellikle hizmet sektdriinde etkili olmaktadar.

Miigteri temelli satis glici yapisinda miisteri gruplamast yapilarak belirlenen miisteri

gruplarina hizmet verecek olan satis ekiplerinin belirlenmesi esas alinmaktadir.
Miigteri gruplandirmas gesitli kriterlere gore yapilabilir.

Miigterilerin gruplara ayrilmasinda bir kriter miigteri biiyiikligtdir. Gruplama
sonucunda bitytiklitklerine gore belirlenen miisteri gruplarindan sorumlu farkli satig
ekipleri olugturulur. Bu yapida érnek verecek olursak Kurumsal miisteri segmentini
kendi i¢inde Kobi, esnaf gibi segmentlere aymrarak farkhi hizmet ihtiyag ve
beklentilerine sahip olan miisterilere farkli 6zelliklere sahip satis ekipleri
olusturulmas)  gerekmektedir. Satis ekipleri kendilerine atanmus miisteri

segmentlerinin ihtiyaclar ve beklentileri konusunda uzmanlasms olacaktir.

Misteri gruplamasinda bir bagka kriter sektor olabilir. Sektdr bazinda miisteriler

gruplandinlarak farkl: satis ekipleri olusturulabilir.

Mugterilerin dagitim kanallarinda iggal ettikleri yere gdre de bir gruplandirma
vapilabilir. Tiketim {irtinleri satan bir firma satis giiclinii toptancilara, bliyik

magazalara ve perakendecilere gore olusturabilir.

Miigteri temelli satig giici yapilarinin en bilyilk avantaji, her bir satis ekibinin kendi
milsteri grubunu daha iyi tanimasi ve onlarm ihtiyaclartm daha iyi anlayabilmesi ve
buna uygun ¢oziimler iiretebilmesidir.

Avantajinin  yam: stra belli gruplara aynlmug miisterilerin genis cografyalara
yayilmasindan dolayr seyahat maliyetlerinin artacak olmasi dezavantaj olarak

gériilmektedir.

3.2.3.4. Fonksiyonel (Islevsel) satis giicii yapis:

Fonksiyona dayal1 satig glicii yapisinda satis, her bir satigcimn uzmanlasacag: farkh

fonksiyon boliintir. Ornegin bir satis ekibi miigteri ile yapilacak ilk gdriismeden bir
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bagka satis ekibi ise {iriiniin servis veya kurulumundan sorumlu olmaktadyr. Satig

siireci birden fazla adima boliiniir ve farkli satig ekiplerince yapilir.

3.2.3.5. Karma (Matris) satig giicii yapis

Genellikle ¢ok sayida tirlin veya hizmet satan gesitli tiplerdeki miigteriye sahip ve
genig bir cografi alana yayllmis miigteri portfGyiine sahip firmalar satis giicii

yapilanmasinda gesitli satis giicli yapilarin bir arada kullanmaktadir.

Karma satig giicti yapisi; cografi temelli, {iriin temelli, milgteri temelli faktorlere bagh

olarak satis glicii yapisinin buna gore organize edilmesidir.

Bu tiir organizasyonlar proje yonetiminde yaygin olarak kullanilmaktadir. Burada
yatay ve dikey iliskiler iizerine kurulan bir yap1 s6z konusudur. Belirtilen diger
organizasyon yapilarinda dikey yani emir komuta iligkileri temel alinmaktadir. Bu
yapt ¢ok cesitli dallarda galigan kigilerin birlikte olmasi ve bilgi paylasmasina
dayanan bir Ozellikle donatilir. Matris yapida projenin tamamlanmasimi iistlenen
proje yOneticisi, satiy da dahil olmak iizere biitlin uzmanlik birimleriyle yatay bir
iligki i¢indedir. Bu yapida satig glictinil olugturan kisiler birden fazla kisiyle dikey ya
da yatay bilgi paylasimina gitmek durumundadirlar (Telli Yamamoto, 2001).

Karma satig glicit yapilarmmn en blyitk avantaji, Pazarin genis oldugu iriin
cesitliliginin fazla oldugu ve miisterilerin degisik ¢oziimler aradign durumlarda en
uygun satig giicli yapisi olmasidu. Dezavantaji ise maliyetinin yiiksek olmasi,

harcanan satis emeginin tekrarlanmasi durumunda kalinabilecegidir.

Tek bir yapimn tiim sirketler ya da durumlar i¢in uygun oldufunun séylenmesi
yanligtir. Her sirket belirlemis oldugu satis amaglari dogrultusunda, pazarlama
stratejisine uyumlu, miigteri ihtiyaglarmu en iyi sekilde kargilayabilecegi bir yapi

secmelidir.

3.3. Satis ve Dagitim sistemleri

Satig sirketlerinin, sattiklan {irlinlerin Szelliklerine, pazarm yapisma, cografik
kogullara ve sirketin is yapis sekline gore uyguladiklan birbirinden farkl satig ve
dafitim sistemleri vardir. Sirketlerin, talep kargilamanim 4 Snemli fonksiyonu olan,

miigteri siparigini nasil alacaklari, tanzim-teshir aktivitelerini nasil yapacaklari,
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trlinlerin  dagitimimn ne -sekilde organize edecekleri ve migsteri gelistirme
faaltyetlerini nasil yapacaklan konularindaki plan ve programlari, nasil bir satig ve
dagitim sistemi kullanacaklarm: belirler (Orkmez, 2007).

Sirketler, asagidaki satis ve dafitun sistemlerinin bir ya da birkagim kullanabilirler.

¢ Konvansiyonel sistem

¢ Pre-sell sistem ( On satig sistemi )

o Hybrid sistem ( Melez sistem )}

s Tel-Sell Sistem ( Telefonla satis sistemi )
s Endirekt dagitim sistemi

» Toplu tiiketim servis sistemi

e (Gece servis sistemi

* Hafta sonu servis sistemi

e Birlesik dagitim servis sistemi
3.3.1. Konvansiyonel Sistem ( Geleneksel Satig Sistemi )

Konvaksiyonel sistemi kullanan girketlerdeki satis elemanlar: yukarida belirtilen dort
islevin (siparis alma, tanzim-teghir, iiriin dagitiou, miisteri gelistirme) hepsini

kendileri yaparlar.

Bu sistemin avantajlan, diglik iscilik maliyeti saglamasi, miisteri ile bire bir iliski

kurulmasim kolaylastirmasi ve esnek miisteri servisidir (Urkmez, 2007).

3.3.2. Pre-sell sistem (On satis sistemi)

Talep karsilamanmin dort fonksiyonu, o iglerden sorumlu Kkisilerin kontroliine
birakilmistir. Ormegin, satis elemant siparis alma ve tanzim-teshirden sorumlu iken,
plasiyerler de dagitim isinden sorumiudur. Satig miifettisi de hem miisteri gelistirme
igiyle ilgilenir hem de satig ekibini yonetir. Bu sistemde, satis elemanlannin satis
yapacaklan gilizergah bellidir, dolayisiyla bu glizergahta bir hata ya da eksiklik olursa
amnda tespit edilir (Urkmez, 2007).

Bu sistemin avantajlari, satis elemani nereye gidecegini ve hangi miisteriye
ugrayacagim bildigi i¢in, dagitim arabalar1 verimli kullanlir, yeni triinler piyasaya

daha iyi ve profesyonelce sunulur, miisteriyle daha iyi ve siklikla iletisim kurulur
(Urkmez, 2007).
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Bu sistemin dezavantqiiarz ise, iscilik maliyetlerini arttirmasi, satig siirecinde bazi
konularda esneklii azaltmas:, satis ekibini yOneten miifettis ve satis miidiirlerine

daha fazla yonetim sorumlulugu yiklemesidir (Urkmez, 2007).

3.3.3. Hybrid sistem (melez sistem)

Isleyisi bakimindan pre-sell sisteme benzer. Bu sistemi pre-sell sistemden ayiran en
Oonemli fark, bazi gorevlerin bayi ve girket tarafindan yerine getirilmek {lizere
ayrilmasidir. Bu sistemde, islerin igerigi aym pre-sell sistemdeki gibi sadece islerin
adresleri degigiyor, Boylece sorumluluklar, sirket ve bayi arasinda paylasilmis
oluyor. Dolayisiyla bu sistemde, siparis alma, tanzim-teshir ve misteri gelistirme
fonksiyonlar sirket tarafindan, dagitum fonksiyonu ise bayi (Distribiitdr) tarafindan
yerine getiriliyor.

Bu sistemin avantajlari, satig noktasinun direkt kontroliiniin saglanmasi, hizmet sirket
kontrolinde bayi aracilifiyla yerine getirildifi icin miisteri memnuniyetinin
artmasidir. Ayrica bayinin dagitim maliyetlerinde de ciddi dislisler gézlenmektedir.
(Urkmez, 2007)

3.3.4. Tell-Sell sistem ( telefonla satis sistemi )

Satis eleman: siparis alma isinden, plasiyerler hem dagitim hem de tanzim-teshir
islerinden sorumludur, safig miifettisi ise migteri geligtirme fonksiyonunu yerine
getirir.

Bu sistemin en biiyilk avantaj, telefonla siparis alindig i¢in siparis alma maliyetinin
¢ok diisiik olmasidir.

Dezavantajn ise, miisteri ile yiiz yiize iligki kurulamadi@ icin iletigimde zayifl:ga
sebep olabilmesidir (Urkmez, 2007).

3.3.5. Endirekt sistem

Bu sistemde sirket, talep kargilama fonksiyonlarindan bazilarini ya da hepsini bayi

kanaliyla yerine getirir.

Avantajlani, girkete yatinnmda kolaylik saglamasi, sermaye yatiriminda tasarruf
saglamasi, is¢ilik malivetinde Onemli duglisler getirmesi, satigt diigik ve daha

kalabalik bélgelere daha sik ziyaret yapilmasim saglamasidar,
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Dezavantajlan ise, sirket satig noktalar1 hakkinda bilgi eksiklifi yasar ve pazan
istedigi gibi kontrol altinda tutamaz, bayiler sadece kendi kar marjlarina odaklamrlar.
Ikincil tirtin dedigimiz kar marj: diisitk veya satin alma oram diisiik iiriinlerin pazarda
bulunabilirligi azalabilir, yeni triinlerin pazara sunulmasinda, tamtiminda ve penetre
edilmesinde zorluklar yasanabilir (Urkmez, 2007).

3.3.6. Toplu tiiketim servisi

Bulk dagitim denilen sistemde firiinler, satigi yiksek miigterilere bilyitk miktarlar
halinde dagitilir (Urkmez, 2007).

3.3.7. Gece servis sistemi

Hipermarket ve stipermarketlerdeki yiiksek giin igi tiiketici trafigi nedeniyle tanzim-
teshir ve dagitim fonksiyonlartmn gece yerine getirilmesidir (Urkmez, 2007).

3.3.8. Hafta sonu servis sistemi

Ttiketici aligveris zamammmn, hafta sonuna kaymasi sebebiyle, titketici talebinin
yogun oldugu saatlerde eksilen stoklarin tamamlanmas: icin yapalir (Urkmez, 2007).
3.3.9. Birlesik dagitim sistemi

Aym sektdrde faaliyet gosteren girketlerin dagitim maliyetlerini diisiirmek igin
dagitim fonksiyonlarint birlestirmeleridir. Bu sistemde siparis alma, tanzim-teshir ve
misteri gelistirme fonksiyonlan sirket tarafindan yapiluken, dagitim fonksiyonu ayrt
bir dagitim sirketi tarafindan yapilir (Urkmez, 2007).
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4. LITERATURDE YAYGIN OLARAK KULLANILAN COK OLCUTLU
KARAR VERME YONTEMLERI

Literatiirde yaygm olarak kullamilan bir¢cok cok Olclitlii karar verme yodntemleri
bulunmaktadir. Tezin bu boliimiinde dncelikle karar verme kavram agiklanacak
ardindan da literatiirde yaygin olarak kullamlan c¢oklu karar verme yontemleri
hakkinda bilgilendirme yapilacaktir.

4.1, Karar Verme Kavrami

Insanlar, yasamlarmin her safhasmda gerek is gerek ozel yasamlarinda siirekli karar
vermek zorunda kalirlar, Kargilasilan sorunlar basit olabildigi gibi bir ¢ok faktdriin

etkiledigi karmasik sorunlar da olabilmektedir (Rue ve Byers, 2003).

Karar verme ve sorun ¢dzme kavramlarn ¢ok sik karigtinimaktadir. Karar verme
defisik alternatifler arasindan segim yapma slirecine denir. Sorun ¢6zme ise sorunu
azaltmak i¢in gerekli aksiyon ve tepkileri belirleme silirecine denir. Sorun ¢dzme
siireci karar verme siirecini icerir fakat her karar verme siireci sorun icermez. Fakat
neredeyse tiim kararlar; sorun ¢dzmeye ya da sorundan uzaklagsmaya yéneliktir (Rue
ve Byers, 2003).

Sorunlar, kigileri ¢6ziim bulmaya, bagka bir ifade ile karar vermeye zorlarlar. Bu
yizden karar verme ve sorun ¢Ozme faaliyetleri birbirleriyle birlesme
egilimindedirler (Kocel, 2003).

Sozlitk anlamiyla karar; sonunda siiphelerin, tartismalarin son buldugu, segilen yolun
uygulanmaya baslandifi mantiksal siirecin nihai {riintidiir. Karar verme, ne
yapacagimizi bilmedigimiz zaman yaptifimizdir. Karar vermek, secenekler arasindan

en bilyiik degeri saflayacak olam tercih etmektedir (Kurt, 2003).

Karar verme en yalin sekliyle etken olan eylemin secilmesi iglemidir. Ayrica karar
verme, bir amaca varabilmek icin mevcut olan ve kosullara gére miimkiin olabilecek

cesitli hareket tarzlarindan en uygun goriineni segmek, tercih etmektir (Kurt, 2003).
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Yonetici, gerek bir insan olmak gibi genel agidan, gerek yonetim siirecini bagarmak

gibi 6zel agidan, karar siireci ile ¢ok yakindan ilgili olan bir kisidir (Tosun, 1986).

Degerlendirmeye alinan birgok alternatif arasindan segilen alternatif, organizasyonun
icinde bulundugu kosullar ve yoneticinin bilgi, vetenek, kisilik ve egilimi
bakimindan en uygun olamdir (Eren, 2001).

4.2. Cok Olciithii Karar Verme Yoéntemleri

Cok algiitlii karar verme (COKV) yéntemleri, celisen ve fazla sayida amag igeren

problemlere ¢dziim Snerisi sunmaktadir (Soner ve Oniit, 2006).

Tek kriterli karar verme prosesi, tek bir perspektifle ilgilenir; Fakat bir karart
etkileyen birden ¢ok faktér olabilir ve karar verici birden ¢ok faktodrii goz dniinde
bulundurmak isteyebilir. COKV yontemi bir veya birden fazla segenegin birden fazla
kritere gbre siralanarak segim yontemidir. COKV’de belirlenen kriterler géz dniinde
bulundurularak en uygun kararin verilmesi amaclamr. Her bir kriter kullamlarak

alternatifler deerlendirilir ve bu sonuca gore alternatifler siralandinhr.

Cok olciitlii karar verme problemleri birbirinden oldukc¢a farkh olmasina ragmen,
hepsinin ortak bazi karakteristikleri vardir. Bunlar (Chen ve Hwang, 1992);

o Alternatifler: Alternatifler se¢ilme, dnceliklendirme veya siralama yapilmasi
istenilen adaylara verilen isimdir.

o (Cok Olgit: Olgiit teriminin yerine kriter veya hedef kullarulabilir. Karar
verici her problem igin belirlenen dlgiitlere gére kararim verir. Olgiit sayisinm
cok fazla olmasi dwumunda odlgiitler hiyerarsik olarak simflandirilabilir.
Olgiitler arasinda bazilara ana dlgiit olarak, digerleri de bu ana dlgiitlerin
altinda alt 6lgiitler olarak belirlenebilir,

s Olcutler Arasinda Celiski (Conflict) : Olgiit say1s1 birden fazla oldugunda
genelde bu Slgiitler arasinda geliski vardir. Ornek verecek olursak bir ofis
sec¢im probleminde kira maliyetinin ekonomik olmasi ofis boyutunun kiigiik,
konumunun k&t olmasma neden olabilir.

s  Uyumsuz Birimler: Olgitler farkli birimlere sahip olabilir. Ofis segim
probleminde kira gideri TL, ofis biiyiikligii m” birimle ifade edilebilir.

20




e Karar Agwliklar: Belirlenen her slgiit igin goreceli agirliklarla ilgili bilgive
biitiin cok Olgiitli karar verme yontemlerinde -ihti-yac,' ‘duyulmaktadir. Bu
goreceli agihklann toplamumn 1 olacak sekilde normalize edilmesi
gerekmektedir. Bu agirhiklar karar verici tarafindan da belirlenebilir, en kiigiik
kareler yontemi veya zvektor yontemi ile de hesaplanabilir.

»  Karar Matrisli: Cok olgtitlit karar verme problemleri matris formatinda ifade

edilebilir.

Cok dletitlii karar verme problemleri literatiirde bulunan birgok karar verme yontemi

ile ¢bziilebilir.

ok olciitlii karar verme yontemlerini dért ana grup altmda toplayabiliriz (Jacquet-
Lagreze, 1990).

s Deger/fayda temelli yontemler:
o Cok odlgiitl fayda teorisi
o SMARTS
o Basit toplaml agirhklandirma
o  Agirlikl: carpim
o TOPSIS
o Analitik hiyerarsi prosest
o AHP Puanlama yontemi
e Ustiinlitk yontemleri
o ELECTRE
o ELECTREII
o ELECTRE Il
o ELECTREIV
o PROMETHEE
o PROMETHEE I

s FEtkilesimli Yontemler

o PRIAM

o STEM

o Degisen hedef yontemi
o AIM

o VIG
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o Duagbiikey koniler yontemleri
» Basit yontemler

o Ikili degistirme

o Ardigik sirasal

© Ardisik yari sirasal

o Ozelliklerine gore eleme

o lyimserlik

o Kotimserlik

o Birlegtiren

o Aymran

o Medyan Siralama

o Uzaklik fonkstyonuna dayal: atama

o Coguniuk
Bu boliimde ¢ok olgiitli karar verme yontemlerinden en ¢ok kullamlanlarla ilgili

detayl: bilgi verilecektir.
4.2.1. Deger / fayda temelli yontemler

4.2.1.1. Cok dlgiitlii fayda teorisi

Cok olcttlt fayda teorisine dayanan yontemde; bilesik deger fonksiyonunun
yapisindan faydalanarak, her 8l¢iit i¢in, karar vericinin tek boyutlu deger fonksiyonu
tanumlamast saglanir ve bu fonksiyonlar, genelde degis tokusa dayali bir yontemle
hesaplanan goreceli dnemlere gore aguhklandirilip bir araya getirilir (Kirkwood,
1997)

Bu yontem sonucunda elde edilen bilesik deger fonksiyonu her bir alternatif icin
~ global puami gosterir, karar vericiye alternatifler arasmda olusturulan siralama

sunulur.

4.2.1.2. Basit toplamh agwrliklandirma

Her secenegin, tek boyutlu deger fonksiyonu degerlerinin kullanilmass yerine, farkll
dlgiitlere gore elde ettigi performans degerlerinin dogrudan kullanilip Sl¢iitiin goreli
onemlerine gére aguliklandinlip, toplam global puanimn elde edilmesine dayanan
yontemdir (Kleindorfer ve dig., 1993).
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4.2.1.3. Agirlikh carpma

Segeneklerin toplam puanlarim temsil eden bir vektdr kullanimina dayanan Agirliklc
Carpim  Yonteminin en biiyiik o6zelligi nicel degerierden olugsan karar matrisi

tizerinde normalizasyon iglemi gerektirmesidir (Cevik, 2009).

Basit ve anlagilir bir yontem olan Agirlikl: Carpim Yontemi, karar vericiden goreli

Onemler haricinde bilgi istemeyen bir yontemdir (Topgu, 2000).

4.2.1.4. TOPSIS (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal

Solution) yéntemi

TOPSIS yoéntemi Yoon ve Hwang tarafindan gelistirilmis bir COKV yontemidir.
TOPSIS yontemi pozitif ideal ¢dziim ve negatif ideal ¢oziim olmak iizere iki temel
noktaya dayanmaktadir (Alp ve Engin, 2011)

TOPSIS ybntemi, n- boyutlu alanda m noktali geometrik bir sistem olarak m
alternatifli ¢ok kriterli bir karar verme problemidir. Alternatif se¢im kavramina
dayal olan bu yontem pozitif ideal ¢dziime en yakin mesafeye ve negatif ideal
¢ozlime en uzak mesafeye sahiptir. TOPSIS yonteminde, pozitif ideal ¢dziime
benzerlik ve negatif ¢6ziime uzaklik olarak adlandirilan bir indeks tamimlamr. Bu
tantmlama ile yéntem ideal ¢dziime maksimum benzerlikte bir alternatifi secer
(Ozdemir, 2009).

TOPSIS Yontemi kullamlarak alternatif seceneklerin belirli kriterler dogrultusunda
ve kriterlerin alabilecegi maksimum ve minimum degerler arasinda ideal duruma
TOPSIS yontemi karar vericinin ideale en yakin ¢6ziim bulma istefini basit
varsayumlar altinda kargilar fakat nitel performans degerlerini uygulamaz (Topeu,
2000).

TOPSIS yéntemi 6 adimdan olusmaktadir (Yaralioglu, 2004; Yoon ve Hwang, 1981)
Adim 1: Karar Matrisinin (A) Olusturulmasi

Karar matrisinin siitunlarinda degerlendirme faktorleri yer alirken, satirlarinda
tstiinltikleri siralanmak istenilen karar noktalar: yer almaktadir. Karar matrisi (A)
karar vericilerin degerlendirmelerini g&steren bir baslangic matrisidir. Karar matrisi

(4.1)’de gosterilen sekilde ifade edilir.
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Fiyy gz . Qyp
Azy Gz ot dyy
Ay=]| . : 4.1)
Lm1 Qg 0 Oy

Ajj karar matrisinde m karar noktas: sayisiu veritken, n degerlendirme faktorii

sayisinl verir.
Adim 2: Normalize Edilmis Karar Matrisinin (R) Olusturulmas:

Normalize Edilmis Karar Matrisi, Karar matrisi A’mn elemanlarindan yararlanlarak
ve (4.2) no’lu denklem kullanilarak elde edilir,

Qi . ,
Ljj =1 ..,mj=1 ..,n 4.2)
,’E?M‘lij (

Normalize edilmis karar matrisi adi verilen R matrisi (4.3)’te gosterilen sekilde elde

edilir:
e T2 Tin
a1 Tz Tan
Ri=1 ; : 4.3)
Tm1 Tmz " Tind

Adim 3: Agirlikls Normalize Edilmig Karar Matrisinin (7) Olusturulmasi

[Ik olarak deperlendirme faktdrlerine iligkin agirhk degerleri olan w; belirlenir.
Wy =1 (4.4)

Ardindan R matrisinin her bir siitunundaki elemanlar ilgili agrhik degerleri olan w;

degeri ile carpilarak V matrisi olugturutur. V matrisi (4.5) te gosterilmistir.

-erll WyT2 vas Wnrln"
Wilay  Walhy o Wy,
i=l ; (4.5)
LW Tm1  WaTyz o Wyl
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Adim 4: ideal (4") ve Negatif ideal (4") C8ziimlerin Olusturulmas:

TOPSIS y6nteminde her bir degerlendirme faktoriiniin monoton arian veya monoton

azalan bir egilime sahip oldugunu varsayilmaktadir.

Ideal ¢dziimlerin bulunabilmesi igin V matrisindeki siitun degerlerinin yani
agirhklandirlmig degerlendirme faktdrlerinin en biiyiikleri (degerlendirme faktorii
minimizasyon yonlii bir faktor ise en kiigiigi) secilir. Ideal ¢oziimlerin bulunmas:

(4.6) no’lu denklem ile saglanir.
A" = {(max; v;|j € I, (mingvyjlj € )} (4.6)
Denklem (4.6) ile hesaplanacak set;
A =i, vs, ..., v @.7)
seklinde gosterilebilir.
Negatif ideal ¢dziimlerin bulunmasi igin V matrisindeki siitun degerlerinin yani
agirliklandindmig degerlendirme faktorlerinin en kiigiikleri (degerlendirme faktérii
maksimizasyon ydnlii bir faktér ise en biiyigil) secilir. Negatif ideal ¢dziim setinin
bulunmas: (4.8) no’lu denklem ile saglamr.
4" = {(max; vi;|j € J), (mingvy;|j € J)} (4.8)
Denklem (4.8) ile hesaplanacak set;
A=y vy, ..., vy} 4.9)
seklinde gosterilebilir.

Her iki denklemde de J fayda (maksimizasyon), .J’ ise kayip (minimizasyon) degerini

gostermektedir.

Hem ideal ¢6zlim seti hem de negatif ideal ¢6ziim seti, m yani degerlendirme faktorii

sayist kadar elemandan olugmaktadir.
Adim 5: Ayinm Olgiilerinin Hesaplanmas:

TOPSIS yonteminde n boyutlu Euclidian Uzaklik Yaklasimindan faydalanilarak her
bir karar noktasmna iligkin degerlendirme faktér degerinin Ideal ve negatif ideal .

¢oziim setinden sapmalari bulunmaktadir. Fuclidian Uzaklik Yaklaszmindan elde
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edilen karar noktalarina iliskin sapma degerleri ise Ideal Ayinm ( S} ) ve Negatif
Ideal Aymm ( S;) Olgiisti olarak gosterilmektedir. Ideal aymm (5]) dleiisiiniin
hesaplanmas: ve negatif ideal ayirim ( S; ) dlglistiniin hesaplanmasinda (4.10) no’lu
denklemden faydalanilmaktadar.

5t = \jz;r*.icvi,- — )2
(4.10)

57 = Jz?_i(vi,- —p)?

Denklem (4.10) ile hesaplanacak olan S ve S; sayis1 karar noktast sayisi kadar
olacaktir.

Adun 6: Ideal Coziime Goreli Yakinhgin Hesaplanmasi

Karar noktalarmn ideal ¢6ziime olan géreli yakinliklarmun ( €] ) hesaplanmasinda
daha onceki adunda hesaplanan ideal ve negatif ideal aymrum 6lgiilerinden
faydalamilmaktadir, Ideal ¢dziime olan goreli yakinlik, negatif ideal ayirim oletistintin
toplam ayirim Slgtisii igindeki pay: ile ifade edilmektedir. Ideal c¢oziime goreli
vakinlig1 hesaplamasinda (4.11) no’lu denklemden faydalnilmaktadar.

G = = (4.11)

Burada C; degeri 0 <C; < 1araliginda deger alir ve C; = 1 ilgili karar noktasimn
ideal ¢6ztime, C;" == 0 ilgili karar noktasinm pegatif ideal ¢dziime mutlak yakinhgmm

gosterir (Triantaphyliou, 2000).

Son olarak, secenekler €] degerlerine en biiyiikten en kiiciige dogru siralanir.

4.2.1.5. AHP ( Analitik Hiyerarsi Prosesi ) yontemi

Karar verme siireclerinde insan yargilarinin da kullamldigi bir metot Thomas L.
Saaty tarafindan 1977 yilinda gelistirilen ve literatiire kazandirilan Analitik Hiyerarsi
Prosesi’dir ( Kiicti,2007).

AHP’ye bagvurulmasiyla karar vericinin sezgi ve/veya deneyimsel yargilan temel
almarak alternatifler degerlendirilebilmekte, her bir alternatif i¢in rakamsal bir
degerlendirme sonucu gikarilabilmektedir ( Ozkan, 2007).

AHP, gruplara ve bireylere karar verme stirecindeki nitel ve nicel faktdrleri

birlestirme olanag veren giiglii ve kolay anlagilabilir bir yéntemdir (Saaty, 1989).
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Bagka ifade ile AHP, farkli faktorleri aym anda ele alip, sayisal degig-tokus islemleri
yaparak bir sonuca varmaya g¢aligan, timevarimsal ve tiimdengelimsel diistinmeye
olanak taniyan, dogrusal olrhayan bir karar verme yéntémidir. Birgok karar sorunu
hem fiziksel hem de psikolojik etkenler igermektedir. Fiziksel etkenler, karar siirecini
ytriiten bireyin disindaki objektif, somut gerceklerdir. Psikolojik etkenler ise bireyin
ya da bir biitlin olarak toplumun siibjektif fikirlerinden, duygularindan ve
inanglanndan olusan soyut alandir. AHP hem fiziksel hem de psikolojik etkenleri
soruna dahil ettifinden birgok karar verme yontemine gore daha gercekei bir
yontemdir (Pamukcu, 2004).

AHP, karar vericilere, karmasik problemleri, problemin ana hedefinin kriter ve alt
kriterleri ile alternatifler arasindaki iligkiyi gosteren modeli hiyerarsik yapida

tanimlama olanag vermektedir (Kurutiztim ve Atsan, 2001).

Anlagilmasinin ¢ok kolay olmasi ve basit matematik hesaplamalari icermesi
sebebiyle, AHP oldukga biiyiik bir ilgi gormiis ve gergek hayatta bircok alanda
kullan11m1stzf. Yontem, taarruz, helikopterlerinin se¢iminden politikada adaylarin
se¢imine, veri tabam segiminden atamaya kadar ¢ok cesitli karar verme

problemlerinin ¢6ziimiinde bagarih sonuglar tiretmigtir (Canli ve dig., 2007).

AHP’nin hiyerarsik afag yapisi en az ii¢ seviyeden olusur: En iist seviye de hedef,
orta seviye de seceneklerin degerlendirildigi 6z nitelikler, en alt seviyede ise
segenekler yer alamaktadir. Eger 6z nitelikler ¢ok soyut veya genis kapsamli ise orta
kademe daha fazla seviyeden olugturulur. Cok sayida fonksiyonel karakteristiklere
sahip olmast AHP’yi kullanigh bir yéntem haline getirir. Bunlar; 6znel muhakeme,
¢ok sayida karar vericiyi hesaba katma, tercih tutarhlifs (consistency of preference)

yetenegi gibi 6zelliklerdir (Triantaphyliou, 2000).

AHP’nin temel aldign agik bir mantiksal analizle problemlerin ¢oziimiinde iig
prensipten bahsedilebilir (Ozkan, 2007)

. Hiyerarginin olugturulmas: prensibi: Birinci prensibe gore insanlar
diigiinceleri ve nesnelerin farkina varma, tanimlama ve gozlemleri ile iliski kurma
yeteneklerine sahiptir. Insan zihni bu yetenekler ile ayrmtili bilgiler icin karigik
olgular1 kendi iginde tutarhi pargalara ayirma ve bu pargalan da hiyerarsik olarak
kii¢lik pargaciklara bélmeyi yapabilmektedir. Bu parcaciklarm simur yedi ile dokuz

arasinda degisebilmektedir.
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a Onceliklerin tespit edilmesi prensibi: Ikinci prensibe gore insanlar ayrica
gozlemledikleri nesneler arasindaki iligkileri de fark edebilme, belirli kriterlere gore .
benzer nesne ciftlerini kargilagtirabilme ve nesne giftleri arasinda karsilastirma
yaparak birinin digerine gére oncelik durumunun yogunlupuna gére eleyebilme
yeteneklerine sahiptir. Bir sonraki durumda ise yargilarim sentez etme, hayal
giictiyle, AHP veya yeni bir mantiksal ydntem ile- ve biitiin sistemi daha iyi
anlamay gerceklestirmektedir.

. Mantiksal tutarlilik prensibi: Uglincii prensibe gore ise insanlar, nesneler ve
diigtinceler arasmnda tutarli olan bir tutumla iligki kurma, dolayisiyla nesnelerin
birbirleriyle ve iligkileriyle arasinda tutarlilik gostermeyi becerebilme yeteneklerine
sahiptirler. Buradaki tutarlilik iki anlama gelmektedir. Birincisi benzer diistince ve
nesnelerin ilgi ve homojenliklerine gore gruplanmasidir. Ornegin; bir iiziim ve bir
misket eger yuvarlaklik anlaml bir kriter ise aym grupta yer alabilir, ancak tat bir
kriter ise aym gruba konamaz. Tutarhlifin ikinci anlaminda ise, diistinceler ve
nesneler arasmdaki iliskilerin belirli bir kriter iizerindeki yogunlugu birbirlerini
mantikl bir sekilde dogrulamak tizerine kurulmugtur. Buna gore; eger tathhik kriter
ise ve bal sekerden beg kat daha fazla tathi ise, seker de pekmezden iki kat daha fazla
tatli ise, bu durumda bal pekmezden on kat daha tath olmak durumundadir. Burada
bal pekmezden dort kat tath Olgliltirse bir tutarsiziik var demektir ve proses
yenilenerek daha kesin Sl¢timler yapilmaya ¢aligilmast zorunludur.

Hiyerarginin tiim pargalar: birbirleri ile ilgilidir ve bir faktordeki degisimin diger
faktorleri nasil etkiledigi kolayca goriilebilir. AHP nin hiyerarsik yapisindaki bu
esneklik ve etkinlik karar vericiye karar siirecinde ¢ok yardime: olur. Kararlan bu
vapida kurarak; birgok veri tiiri bir araya getirilebilir ve farkli gdziikken nesneler
arasinda karsilagtirma yapilabilir (Pamukgcu, 2004).

Hiyerarsik yapiyla amaglanan, iist seviyedeki elemanlarn alt seviyedeki elemanlar
Uzerindeki etkilerinin veya alt seviyedeki elemanlarin list seviyedeki elemanlarin
Onemlerine ya da gergeklenmelerine iligkin katkilarmin degerlendirilmesidir
(Pamukcu, 2004).

Basit bir AHP modeli Sekil 4.1’ de goriilebilir.
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KRITER, KRITER, | oo KRITER
.—.h—""'-«.
SECENEK, SECENEK, R SECENEK,

Sekil 4.1: Basit bir AHP yapis1 (Triantaphyllou, 2000).

AHP yontemi 6 adimdan olusmaktadir. Bu adimlar sirastyla (Cevik, 2009; Saaty,
1980);

- Adim 1: Karar Verme Problemini Tanimlama

Karar verme problemini tamimlamirken oncelikle karar noktalan belirlenir. fkinci
olarak karar noktalarimi etkileyen faktdrler saptamr. Belirlenmis olan karar
noktalarmimn sayis1 m, karar noktalanm etkileyen faktorlerin sayis: n ile sembolize
edilir.

Ikili kargtlagtirmalarin mantikli ve tutarh bir sekilde yapilabilmesi adina sonucu
etkileyecek olan faktdrlerin sayismin dogru olarak ve belirlenmesi ve bu faktsrlerin

detayl olarak agiklanmas: biiyilk Snem tasimaktadir.
Adim 2: Faktorler Arasi Kargilagtirma Matrisinin Olusturulmas:

Faktérler aras1 karsilastirma matrisi, sxn boyutlu bir kare matristir. Bu matrisin
kosegeni fizerindeki matris bilegenleri 1 deferini almaktadir. Kargilastirma matrisi
(4.12) de gosterildigi gibidir.

iy iz e By
dyy Qzz  Qgy

Aj = (4.12)
Qn1 Apgz o Oy

Karsilagtirma matrisinin kosegeni tizerindeki bilesenler, yani i = j oldugunda, 1
degerini alir. Bu durumda faktér kendisi ile karsilastinlmaktadir.
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Faktor kargilagtirlmasi, faktdrlerin birbirlerine gore olan Snem degerlerine gore

karsiliklt ve birebir yapilir.

Faktorlerin birebir karsihkl karsilagtinlmasinda Cizelge 4.1°deki onem skalast
kullamimaktadar.

Cizelge 4.1: Onem Skalasi (Triantaphyliou, 2000).

Onem
Deger Tanimlary
Degerleri
1 Her iki faktortin esit Oneme sahip olmasi durumu
3 1. faktdriin 2. faktSre gore daha 6nemli olmas: durumu
3 1. faktoriin 2. faktdrden ¢ok 6nemli olmas: durumu
7 1. faktoriin 2. fakttre nazaran ¢ok giiclii bir 6neme sahip olmast durumu
5 1. faktdriin 2. faktdre nazaran mutlak tistiin bir neme sahip olmasi
durumu
2,4.6,8 Ara degerler

Omek verilecek olursa birinci faktor ikinci faktore gore karsilastirmayi yapan
tarafindan daha Snemli durumda ise birinci satir ikinei siitun bilegeni (=1, j=2), 3
degerini  alacaktir. Tam tersi olarak birinci faktériin  ikinci faktorle
karsilastinimasinda karsilagtirmay: yapan kigi tarafindan ikinci faktor birinci faktdre
gore daha Onemli ise birinci satir ikinei slitun bileseni (=1, j=2), 1/3 degerini
alacaktir. Aym kargilastirmada bu sefer birinei ve ligiincii faktdriin esit Sneme sahip

olmasi durumunda bilesen 1 degerini alacaktir.

Kargilagtirmalar, karsilagtirma matrisinin tiim degerleri 1 olan kdgegeninin iistiinde
kalan degerler i¢in yapilir. Kdsegenin altinda kalan bilegenler igin (4.13) no’lu
denklemi kullanmak uygun olacaktir. Bu formiile gére ¢arpma islemine gore tersi
alinmaktadir.

aji = — (4.13)
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Daha Once verilen Omegi ele alinacak olursa karsilastirma matrisinin birinei satir
ikinci stitun bileseni (=1, j=2) 3 degerini aliyorsa, karsilastirma matrisinin {iglincii

* satir birinci siitun bileseni (z'ﬁZ, Jj=1 ) denklem (4.13)’den 1/3 deZerini alacaktir.
Adim 3: Faktorlerin Yiizde Onem Dagilimlarninin Belirlenmesi

Faktorlere gore karsilagtirma matrisi, fakttrlerin birbirlerine gore 6nem derecelerini
belirli bir mantik cercevesinde gosterir. Bahsi gegen faktdrlerin yiizde Snem
dagilimlarme yani biitiin igerisindeki agirliklarmi bulmak igin, karsilastirma
matrisini olusturan siitun vektorlerinden yararlanarak » adet ve » bilesenli B siitun

vektorii olusturutur.,

B stitun vektorili asagida gsterildigi gibidir,

»bil oy

ba1
. (4.14)

by ]

B siitun vekidriiniin hesaplamasinda agagida verilen denklem (4.15)’ten yararlanilir.

O
by =S e (4.15)

Ornek verilecek olursa agagida verilen A matrisinin degerlendirme faktérlerinin

birbirleriyle olan kargilastirmalarim gosteriyor oldugu varsayihrsa;

1 1/2 5
A=l2 1 8]
1/5 1/8 1

B vektorii hesaplanilacak olursa, B; vektériiniin by; eleman;

1
1+2+0,2

by =

olarak hesaplanacaktir,

Aymi gekilde B; vektorimiin diger elemanlari hesaplandiginda, vektdr asagidaki
sekilde elde edilir. By vektoriiniin siitun vektdrlerinin bilesenleri toplandiginda

toplamin 1 oldugu gériilebilmektedir.
0,3125
B;= [ 0,625 ]
0,0625
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Diger degerlendirme faktorleri iginde aym adimlar tekrar edilerek faktdr sayis: kadar
B stitun vektorii elde edilmektedir. » adet B stitun vektdrii, bir matris formatinda bir

araya getirildiginde asagida gosterilen C matrisi olusacaktir.

'_Cll 612 rum Cln 1
€z3 C22 o Cap
: : (4.16)
C ==
LCr1 Cnz 0 Cmpd

Yukarida verilen &rnek igin diistiniilecek olunursa, C matrisi agagidaki gibi olacaktir.

0,3125 0,3077 0,357
C=|0625 06153 05714
0,0625 0,0767 0,0714

C matrisinden faydalamlarak faktdrlerin birbirlerine gore énemini ifade eden yiizde
dnem dafihimlan elde edilebilmektedir. Bunun i¢in denklem (4.17)’de gdsterildigi
gibi C matrisini olugturan satir bilegenlerinin aritmetik ortalamas: alinarak oncelik
vektorii adi verilen W siitun vektorii elde edilir.

w; =205 (417)

n

W vekiorii denklem (4.18)’de gosterildigi gibi olacakir.

..wl..
Wo

w=|" (4.18)

W, ]

Yukarida ele ahnan ornek icin hesaplama yapildiginda oncelik vektoriiniin

elemanlart agagidaki gibi olur.
0,3125+0,3077+0,357
0,625+0 51353+e 5714 0,33
W=]— - . . = 10,60
0,0625+0,0767+0,0714 0,07

3

Yukanda c¢ikan sonuglara gore her ti¢ faktér degerlendirildiginde yaklagk olarak
birinci faktor %33, ikinci faktér %60, lglincii faktor %7 Onem derecesine sahip
oldugu goriillmektedir.
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Adim 4: Faktor Kiyaslamalarmdaki Tutarhlik Olgiimii

AHP kendi icinde ne kadar tutarli bir sistematige sahip olsa da sonuclarmn
gercekeiligi dogal olarak, karar vericinin fakttrler arasinda yaptifi birebir
karsilagtirmadaki tutarligs bagli olacaktir. AHP bu karsilagtirmadaki tutarlibifm
Slglilebilmesi igin bir stire¢ Snermektedir. Sonugta elde edilen Tutarhilik Oram (CR)
ile, bulunan Oncelik vektoriniin ve dolayisiyla faktdrler arasinda yapilan birebir
kargilagtirmalann tutarhh@mn test edilebilmesi imkamm saglamaktadir. AHP, CR
hesaplamasinin 6ziinii, faktsr sayist ile Temel Deger adi verilen 3 mun hesaplanmas:
igin Oncelikle A kasilastirma matrisi ile W oncelik vekt6riinlin matris ¢arpunindan D
siitun vektorii elde edilir (Cevik, 2009).

g Qgp o ypy Wqr
Az1 Qzz - Qg W
D=| . x| (4.19)
LApy  Qpp 0 Oppd  Wpd

Denklem (4.20)’de gosterildigi gibi D siitun vekidrii ile W siitun vektoriiniin
karsilikl elemanlarinin boliinerek her bir degerlendirme faktriine iligkin temel deger

olan E degeri elde edilir.

E= rv: (i=12..,n) (4.20)

Elde edilen bu temel defer Ei'lerin aritmetik ortalamas1 (4.21) no’lu denklemde
goriildiiga gibi karsilagtirmaya iligkin temel degeri (3 Yverir.

3= Zimbi (4.21)

T

Temel deger olan A hesaplandiktan sonra Tutarlilik gostergesi (CI), (4.22) no’lu

denklemden yararlanilarak hesaplanir.
cr=22 (4.22)

Tutarlihik gostergesi olan CI, Rassal Gosterge (RI) olarak adlandinilan ve Cizelge
4.2°de gosterilen standart diizeltme deferine gore bolimerek denklem (4.23)’te
gosterildigi gibi CR degeri elde edilir.

cl-

CR=2 (4.23)
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Cizelge 4.2 kullanilarak faktdr sayisina karsilik gelen deger bulunur. Hesaplanan CR
degerinin 0,1 den kig¢iik olmas: karar vericinin yapmis oldugu kargilagtirmann tutarh
oldugunu gosterirken, CI degerinin 0,1 den biiylik olmas: karar vericinin yapmis
oldugu kargtlagtumamn tutarll olmadigin veya AHP de bir hesaplama hatast

yapildigim gosterir.

Cizelge 4.2: RI Degerleri (Triantaphyliou, 2000).

N RI1 N RI
1 0 8 1,41
2 0 9 1,45
3 0,58 10 1,49
4 0.9 3 1,51
5 1,12 12 1,48
6 | ..1,24 | | 13 | 1,56

Adim 5: Her Bir Faktor I¢in, m Karar Noktasindaki Yiizde Onem Dagiimiarinm

Belirlenmesi

Ydntemin bu agsamasinda her bir faktér bakimundan karar noktalarinin ylizde 6nem
dagilimlan belirlenir. Birebir yapilan karsilastirma islemleri ve de matris islemleri »
kez yani faktor sayist kadar tekrarlanir. Bu agamada her bir faktor i¢in karar
noktalaninda kullanilacak olan kargilastirma matrislerinin boyutu mxm olacaktir. Her
bir kargilastirma igleminin sonrasinda mx] boyutlu ve iglem yapilan faktériin karar
noktalarina goére yiizde dagihimlarin: ifade eden S siitun vektorleri elde edilmektedir.
Bu siitun vektorleri (4.24)’te goriildagi gibidir.

_Sll_
S21

R (4.24)

Sy ]
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Adim 6: Karar Noktalarindaki Sonug¢ Dagiliminin Bulunmas:

Bu adimda &neelikle, daha énceki adimda ifade edilen faktor sayis1 kadar yani n tane
mx] boyutlu S siitun vektdriinden meydana gelen ve mxn boyutlu olan K karar

matrisi olugturulur. K karar matrisi (4.25)’te goriildiigii gibi olacaktir.

-S‘ll 512 Yy Sln—
Sz1 Sz 0 Sop
=1 : (4.25)
Sm1 Smz Tt Son

Sonug olarak karar matrisi Oncelik vektoriinii ifade eden W stitun vektorii ile
agsagidaki gibi carpildifinda ise m elemanli L siitun vektorii elde edilmektedir. L
siitun vektorii karar noktalarmm ylizde dagihimim ifade etmektedir. Bagka bir ifade
ile vektérlin elemanlarmm toplami 1 olmaktadir. Bu dagilim aym zamanda karar

noktalarinin énem sirasint da gostermektedir (Triantaphyllou, 2000).

(S11 S12 e St Wi [l
S21 S22 7 S Wp Ly
L=} S xl o |=] (4.26)
Sm1 Smz 7 Smnd Wl L,

Literatiirde yapilan arastirmalar sonucunda goriilmiistiir ki AHP ydntemi birgok
alanda karar verme siirecinde kullamlan bir yontemdir. Ozellikle finans, kamu,
pazarlama, tip, spor gibi alanlarda bir¢ok uygulamasina rastlanmaktadir.

4.2.1.6. Analitik hiyerarsi prosesi puanlama yontemi
Degerlendirilmesi istenilen alternatiflerin sayis1 dokuzun {istiinde ise ikili
karsilagtirmalarin karar vericiyi ¢ok zorlamasi durumunda ikili kargilagtirma matrisi
yerine puaniama kullanmay: tavsiye eden bir yontemdir.

4.2.2. Ustiinliik yontemleri

Ustiinliik yonteminde hedeflenen, degerlendirmede kullamlan segeneklerin tercih
edilenlerini bir alt kiime halinde karar vericiye sunmaktir (Cevik, 2009).
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4.2.2.1. ELECTRE yo6ntemi ( Elimination Et Choix Traduisant La Realite)

ELECTRE (Elimination Et Choix Traduisant La Realite) yontemi ¢ok olgiitlii karar
verme y&ntemlerinden biridir. ELECTRE yontemi ilk kez 1971 yilinda Roy
tarafindan ortaya atilmigtir. (Ertugrul ve Karakagoglu, 2010)

ELECTRE ydntemi alternatiflerin birbirlerine gore kiyaslanmasma dayanan bir

yontemdir.

ELECTRE yontemi, her bir degerlendirme faktdrii icin alternatifler arasinda ikili
tistlinltik kiyaslamalarina dayanir (Soner ve Oniit, 2006)

ELECTRE, alternatifler arasinda istenen siralama bagintisim elde etmek igin her
alternatife ait Oncelik bagintilarini bir araya getirir. Bu sentez, bir uyumluluk ve
uyumsuzluk indeksi ile elde edilir. Uyumluluk indeksi, bir alternatifin digerine tercih
edildigi durumda olgitlerin agirliklandiriimis goreceli siklifini gostermektedir.
Uyumsuzluk indeksi, bir dl¢iit digerine tercih edildigi zaman en biiylik anlagmazlig
yaratan dl¢iitlerin direncini gosterir. Bu uyumluluk ve uyumsuzluk indekslerine gore
alternatiflerin siralamast yapilir (Cevik, 2009).

ELECTRE yontemi daha c¢ok az kriter, ¢ok alternatife sahip olan karar verme

problemleri i¢in uygun olan bir yéntemdir.

ELECTRE I’de, bir alternatif digerine gére uyumluluk ve uyumsuziuk kosullarinin
her ikisi de saglandifinda tercih edilmektedir. ELECTRE II’de, birden fazla
uyumluluk ve uyumsuzluk seviyesi, kuvvetli ve zayif olmak tizere iki uc siralama
bagintis1 gelistirmek i¢in kullanslmaktadir. ELECTRE Il yap olarak ELECTRE
II’ye benzerdir, fakat siralama bagintist bulanik teoriden tiiretilmektedir. ELECTRE
IV, alternatiflerin degerlendirilmesinde belirsizligi ele abmak ig¢in geligtirilmistir
(Cevik, 2009).

ELECTRE yontemi 8 adimda ¢ziime gider ( Triantaphyllou, 2000).-
ELECTRE yonteminin adiumlan asagidaki gibidir.

Adim 1: Karar matrisinin (A) olugturulmasi

Adim 2: Standart karar matrisinin (X) olusturulmas:

Adim 3: Agirlikh Standart Karar Matristnin (Y) olusturulmas:

Adum 4: Uyum ve uyumsuzluk kiimelerinin olusturulmasi.
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Adim 5: Uyum ve uyumsuzluk rﬁatrislerinin (D) hesaplanmasi.

Adim 6: Uyum ﬁst[iniﬁk_ ve uyumsuzluk iistiinliikk matrislerinin olusturulmas:
Adum 7: Toplam baskmlik matrisinin olusturulmasi

Adim 8: Karar noktalarinin $nem swrasimn belirlenmesi

ELECTRE yontemi diger ¢ok olglitli karar verme yontemlerine gore kolay

uygulanabilir olmasindan dolay: tercih edilen bir yéntemdir.

ELECTRE yo6nteminin literatiirde genelde pazarlama, veri tabami sec¢imi, pazar

segimi, kamu y6netimi gibi alanlarda uygulamalarina rastlanmaktadir,

4.2.2.2, PROMETHEE (The Preference Ranking Organization Method For

Enrichment Evaluation)

Cok olgiitlit karar verme yOntemlerinden birisi de “The Preference Ranking
Organization Method For Enrichment Evaluation” olarak adlandiriian PROMETHEE
yontemidir.

PROMETHEE y&ntemi 1982 yihnda Jean Pierre Brans tarafindan geligtirilmistir.

PROMETHEE y&ntemine ek olarak PROMETHEE I ve PROMETHEE II yéntemleri
de geligtirilmistir.

PROMETHEE 1 yontemi kullaruilarak alternatiflerin belirlenen kriterler temelinde
kargilagtirimass ile kismi 6ncelikleri ve PROMETHEE 11 yoéntemi kullamlarak
alternafiflerin belirlenen kriterler temelinde karsilastimlmasi neticesinde net
dncelikleri tespit etmek miimkiindiir (Kiici, 2007)

PROMETHEE yontemi 8 temel adimdan olugur. Bu admmlar asagidaki gibidir
(Kiicii,2007).

Adim 1: Alternatiflerin, Kriterlerin ve Afirliklarin Belirlenmesi
Adum 2: Her Kriter I¢in Tercih fonksiyonlariin belirlenmesi
Adim 3: Ortak Tercih Fonksiyonlarmm Belirlenmesi

Adim 4: Tercih Indekslerinin Belirlenmesi

Adim 5: Pozitif ve Negatif Ustiinliiklerin Belirlenmesi

Adim 6: Pozitif ve Negatif Ustiinliiklerin Belirlenmesi
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Adim 7: PROMETHEE 1 Ile Kismi Onceliklerin Belirlenmesi
Adim 8: PROMETHEE II {le Net Onceliklerin Belirlenmesi

Literatiir aragtirmalarmda PROMETHEE yonteminin ¢oguniukla endiistriyel ve
finansal karar vermede, makine ve ekipman segimi gibi alanlarda kullanildig
goriilmektedir.

4.2.3. Etkilesimli sorun §6ziim yintemleri

Bu ¢6ziim yontemlerinin genel yapisi, sorun ¢6ziim adimlary sirasida karar verici ve
karar alict arasinda stirekli bir iletisim ile geligen basamakli bir yapidir. Karar
vericinin ulagilan ¢oziini yeterli bulmasma kadar her bir adunda elde edilen

sonugclar karar vericiye iletilir (Cevik, 2009).

4.2.3.1. PRIAM

Bu yontem yapay zek4 anlayigina dayali bir yontemdir. Oncelikle bir “arama agac1”
olusturulur ve bu arama agaci yardimiyla ulagilmak istenen ¢oziime ulasiimaya

caligilir.

Karar wvericinin belirledifi istek diizeylerini temsil eden diiglimler ve istek
diizeylerinin degismesi ile durumlar arasi hareketi saflayan isletimciler arama
agacmi olusturur. Bu yontemde karar vericinin vapacag: ikili karsilagtirmalar ile

ilerlenir ve istenilen durumlarda geri ddniilebilir (Cevik, 2009).

4.2.3.2. STEM

STEM yontemi de PRIAM gibi adumsal olarak igleyen bir yontemdir. STEM yontenu
basit islemlerden olusur ve de deger fonksiyonu gerektirmez bundan dolayr bir

avantaja sahiptir.

PRIAM yonteminden farkl: olarak STEM ydnteminde geri donils yoktur bundan
dolay1 seviyelerin en bagindan itibaren hatasiz bir gekilde belirlenmesi gerekir,
4.2.3.3. Degisen hedef yontemi

Bu yontem diger yontemlerde oldugu gibi karsilikli iletisim i¢inde adimsal olarak
ilerleyen bir yontemdir. Bu yontemde deneme yamlma ile arama yapilir. Cikan

sonugtan karar vericinin tatmin olmas: durumda iglem son bulur. Bu ydntem STEM

38




yontemine ¢ok benzemektedir. STEM yontemi ile arasmdaki en Snemli fark bu

yOntemin her adiminda normalizasyon igleminin yapiliyor olmasidar.

4.2.3.4. AIM

Bu yontemde karar vericinin tercihleri tahmin edilerel olumlu olan tercihleri
siralanmaktadir. STEM ve Degigen Hedef Yontemlerinden gére en onemli fark geri

doniis imk&mmnm bu yontemde olmasidir.

4.2.3.5. VIG

Cok amacli dogrusal programlama i¢in geligtiren bu yontemde her segenek igin bir
karar degigkeni tanimlanir ve karar vericinin istek diizeylerine gére kisitlar belirlenir.
Daha sonra dogrusal programlama modelinin ¢6ziimiine gore segenekler iyi ve kotit
diye adlandirihr. Karar verici sonugtan memnun kalirsa uygulama tamamlamr
(Cevik, 2009).

4.2.3.6. Disbiikey koniler yéntemi

Dis bitkey koniler yonteminde karar verici kendi yargilarina gore alternatifferin

arasindan eleme yaparak tek alternatif kalana kadar elemeyi siirdiiriir.
4.2.4. Basit yontemler

Literatiirde gegen basit yontemler; ikili degistirme yontemi, ardisik sirasal ydntem,
ardigtk yari sirasal yontemler, ozelliklerine gore eleme yontemi, iyimserlik ve

kotiimserlik yontemleri, birlestiren ve ayiran yontemlerdir.
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5. BULANIK KUMELER TEORIiSi

5.1. Bulamk Mantik

Giinliik yagantimizda birgok sorun ile karg1 kargiya kalmaktayiz. Bu sorunlara gerek
eski deneyimlerimiz gerekse farkh methodlar ile ¢oziim tiretmeye caligmaktayiz.
Eger kargtmiza ¢ikan sorunlar tanimlanabiliyor ve belirsizlik igermiyorlarsa ¢dziimii
kismen kolaydir. Fakat karsimiza ¢tkan sorun belirsizlikler igeriyor ve tamamen

tammlanamiyorsa ¢dziim tiretmek zorlagir.

Gunlik konugma dilinde belirsizlik igeren birgok kelime bulunmaktadir. Ornegin
“hava sicak” denildiginde herkes, kesin olarak hava kelimesinin giinlik hayattaki
kullammint anlayacaktir. Ancak “sicak™ kelimesinin ifade ettigi anlam goreceli
(izafi) olarak birbirinden farkli olabilir. Kutuplarda bulunan bir kisinin sicak icin 15
°C’yi algilamasina karsilik, ekvator civarindaki bir kisi i¢in bu 35 °C’yi bulabilir.
Boylece “sicak” kelimesinin altinda, insanlarin da ima ettifi sayisal anlayigmn bir
sonucu olarak belirsiz bir durum vardir. Bu rastgele degildir, ancak belirsizdir ve bu
sekilde kelimelerin ima ettikleri belirsizliklere bulamklik (fuzziness) denir (Sen,
2001).

Daha genel anlamda bulanik kelimesi, iyi tammlanmis simrlar1 olmayan aktiviteler
kiimesi veya gbzlemlerle tammlamalarin yapllamadigy durumlar ifade eder (Chen ve
Hwang, 1992).

Belirsizligi tanimlama ve modellemenin Snemini @inlti fizik¢i Einstein soyle ifade
etmigtir; “Matematigin kavramlan kesin olduklart siirece gercegi yansitmazlar,

gercegi yansittiklar: siirece de kesin degillerdir”.

Bulaniklik kavraminin ortaya ¢ikmasmdan 6nce Bati Diinyas: tarafindan ikili mantik
olarak adlandirlan Aristo mantig kullamlmaktaydi. Aristo mantig olaylara evet-
hayir, siyah-beyaz, 0-1 vb. gibi ikili esata yaklasir. Bu iki deger arasma kesin

olmad:if: diiglincesiyle yer verilmez ( Sen, 2001).

Basitlestirilmis ve simrlart belirli kosullarin degerlendirilmesi icin, klasik mantik

temelli matematiksel analiz yontemleri pratik olarak uygulanabilir &zelliktedir.
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Ancak klasik mantik temelli matematiksel yontemler karmagik, birbirleriyle icice
geemis ve kisisel degerlendirmeye dayal sistemlerin ¢Sziiminde yetersiz
kalmaktadir (Kaufmann ve Gupta, 1988)

Gegmiste belirsizligin iglenmesi ve mantikll bir sonuca varilabilmesi i¢i ihtimaller
teorisi kullamlmagtir. Biittin belirsizliklerin rastgele karakterde oldugu kavram
yayginlasmistir. Rastgeleligin en 6nemli ozelligi, sonug¢larn ortaya cikmasinda
tamamen sans olayinin rol oynamasi ve gerekli ongoriilerin ve tahminlerin kesin bir
dogrutukla Snceden yapilamamasidir (Sen, 2001). Ancak bilinen belirsizliklerin
hepsi rastgele karakterde degildir ve giinliik hayatta kargilagilan belirsizliklerin cogu
rastgele degildir. Rastgele karakterde olmayan olaylar icin 6megin, sézle
belirsizlikler halinde inceleme ve sonug ¢ikarma iglemlerinde ihtimaller hesabi ve
istatistik  gibi sayisal belirsizlikleri getiren metadolojiler (yontembilimler)
kullanilamaz (Ross, 1995).

Belirsizliin bu 6nemli roliintin anlagilmasi, geleneksel anlayigtan belirsizligi temel
- alan modern anlayiga ge¢igi saglayan doniigtimii baglatrstir. Bu anlayis literatiire ilk
girdift anda deterministik bir anlayigtaki klasik goriise ters diismesinden dolay1 gok
sicak karsilanmarmstir. Bu alandaki gelisme siirecinde, ihtimal teorisinden farkli
olarak belirsizlikle ilgili birgok teorinin ortaya ¢iktig: goriilmiistir (San ve dig.,
2005).

1930’larda Max Black belirsizligi agiklayic1 6ncii kavramlar gelistirmis olsa da;
buglin, Zadeh (1965) tarafindan kaleme alinan ¢alisma, modern anlamda belirsizlik
kavrammn degerlendirilmesinde 6nemli bir nokta olarak kabul edilir. Bu ¢aligmada
Zadeh kesin olmayan smirlara sahip kiimelerin olusturdugu bulanik kiime teorisini
ortaya koymustur. (Sart ve dig., 2005).

Bulanik mantiktan 6nce kullanilan Aristo mantifina gére insanlar kilo bakunindan
zayif ve ya gismandir. Fakat Zadeh mantigina gore zayiflik ve ya sismanlik kavramm
kisiden kigiye gore de@igir ve gorecelidir. Insanlardan birini gercek zayif olarak ele
alirsak bu kistden daha zayif olanlan ve daha kilolu olanlari farkh iiyelik dereceleri

ile zayif insanlar grubuna dahil edebiliriz. Bulanik mantik ile beraber {iye olma veya

liye olmama kavramlar1 arasindaki kesin sirurlar ortadan kalkmaktadr.

Bulanik mantigin genel dzellikleri Askerzade tarafindan su sekilde ifade edilmistir;
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+ Bulamk mantikta, kesin degerlere dayanan diisiinme verine, yaklagik

distinme kullamlar.
» Bulanik mantikta her sey [0,1] araliginda belirli bir derece ile gosterilir.
* Bulanik mantikta bilgi bityiik, kiigiik, cok az gibi dilsel ifadeler seklindedir.
*  Bulamk ¢ikanm islemi dilsel ifadeler arasinda tanimlanan kurallar ile yaptlir.
* Her mantiksal sistem bulanik olarak ifade edilebilir.

* Bulanik mantik matematiksel modeli ¢ok zor elde edilen sistemler i¢in ¢ok

uygundur.

« Bulanik mantik tam olarak bilinmeyen veya eksik girilen bilgilere gore islem

yapma yetenegine sahiptir (Elmas, 2003).

Aristo mantigmun en fazla kullamildig: sahalar icinde miihendislik ve dzellikle de
dogal olaylarim konu almayan miihendislik konulan gelir. Matematik, klasik fizik ve
kimya ilkeleri de Aristo mantifina gére gelismigtir. Ancak dogal olaylarla ilgilenen
mithendisliklerde durum tamamen bulanik diinya ve mantiga gére olmasi gerekirken
bunlarin yapilan kabul, varsayim, ideallegtirme, lineerlestirme gibi kabullerle insan
aklinin sartls olarak ikili mantiga goére olay: algilayabilecegi seviyeye getirilir, Bunun
sonucunda elde edilen formiiller her ne kadar mithendisin hosuna giderse de bunlar
dogada sadece ortalama anlamda ve yapilan kabullerin 1181 altinda gegerlidir, yoksa

bu formiiller kesin ¢oziimler degildir (Sen, 2001).

Zadeh, bulamik kiimelerdeki elemanlarin tiyelik derecelerinin, 0 ile 1 arasmda
degisebilecedini ileri siirmekte, kiimeler teorisinde yeni olan ve gercek hayatla
uyumiu klimeler metodunda genis uygulamaya sahip bulamk kiime teorisini
gelistirmistir. 1970’lerde bulanik teori biiyiik gelisme gostermis ve gergek sistemler
icin bulanik kontroller yapilmistir. 1975°de Mamdani ve Assilian bulanik kontrolor
kullanarak bir buhar makinesini kontrol etmiglerdir. 1978’de Holmblad ve
Ostergaard ¢imento finm igin ilk bulanik kontrolorii gelistirmistir. 1980°lerde
ozellikle Japonya’da bulanik mantik teorisine dayali bulamk kontroller gelistirilmis

ve metrolar bu sistemle kontrol edilmeye baglanmigtir. (Tir ve dig., 2009).
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Bulanmk mantifin insan digstiniis tarzina yakin olmasi, matematiksel modellere uyum
saglamasi, uygulamalarinin huzli ve ucuz olmasi, insan davranuslarim formiile etmesi
ve yeni gelismelere agik olmast bulanik mantiFin en Snemli faydalan arasmdadir
{Mentes ve Helvacioglu, 2011).

Bulamk mantik ile calismamn tercih edilmesinin nedenleri agafidaki sekilde
siralanabilir (Kurtcan, 2009).

* Bulanik mantigin anlagiimas: kolay ve dayandigi matematiksel teori basittir.

* Bulamk mantifa gekici kilan sey yaklasumimn dogallifn ve kompleks ya da
karmagikiktan uzak olmasidr.

*  Bulanik mantik esnektir.

» FEksik ya da yetersiz verilerle iglemler yapilabilmektedir.

* Bulanik mantik karmagik ve lineer olmayan fonksiyonlari modeileyebilir.
* Bulamk mantik ile uzman kigilerin goriis ve tecriibelerinden vararlanilir.

»  Bulamk mantik siradan insanlarin giinliik iglerinde kullandig dili kullamr. Bu
da bulanik mantifin en bityiik avantajidir.

5.2. Bulanik Kiimeler

Bulamk kiimeler teorisi 1965 yilinda Zadeh tarafindan literatiire kazandirilmig ve
hizla geligerek birgok arastirmada kullamilmigtir. Giinlitk yasamda pek ¢ok durumun
kesin tammuim yapmak miimkiin degildir. Bunun sebebi de gergek hayattaki
belirsizliklerdir. Bulanik kiimeler teorisi dilsel belirsizlikierin matematiksel olarak
ifade edilmesine olanak vererek belirsiz olan problemlerin ¢oziilmesine firsat

vermistir.

“Iyi>, “gok iyi”, “kotii”,"gok koti” gibi ifadeler giinlik hayatta ¢ok sik
kullamimaktadir. Bu ifadeler “0” veya “1” olarak ifade edilemez. Bundan dolay:
bunun gibi belirsizlik iceren ifadeler klasik kiime kavraninda oldugu gibi kiimeye ait
ve ya kiimeye ait degildir seklinde ifade edilemeyeceginden bu ifadeler kiimenin bir
dereceye kadar iiyesi olarak kabul edilir. Bulanik kiimelerin kesin sinirlart yoktur ve

tiyelikten iiye olmamaya dogru kademeli bir gecisi dngériiliir (Kiigiik ve Ecer, 2007).
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Bir bulanuik kiime kesintisiz tiyelik derecelerine sahip elemanlar toplulugudur (Chen
ve Hwang, 1992). Bagka bir ifadeyle bulanik kiime degisik uyehk derecesinde
dgeleri olan topluluk olarak tanimlanabilir (Sen, 2001).

Dilsel degiskenlerin dilsel olgusunu agiklayan teknik say1 degerine tiyelik derecesi
denir (Hamitogullari, 1999).

Uyelik derecesi siibjektif olarak belirlenir. Uyelik derecesi, elemanin bulamk
kiimeyle temsil edilen kavrama ne derece uygun oldugu veya bu kiimenin temsil

ettigi ozellikleri ne dereceye kadar tasidigim gosterir (Kahya, 2003).

Elemanlar, bulanik kilmeye daha fazla veya daha az derecelerde bagh olabilir. Bu
tiyelik dereceleri [0,1] kapali aralipindaki reel sayilarla ifade edilirler. Béylece
“giinesli” kavramimt temsil eden bir bulanik kiimede, %0 bulutlu havaya 1, %20
bulutlu havaya 0,8, %30 bulutlu havaya 0,4 ve %75 bulutlu havaya 0 iiyelik derecesi
atanabilir (Kahraman, 1995).

Klasik kiimelerde olan iki degerli iiyelik mantigi bulamk kiimelerle ¢cok degerli
tiyelik mantigina tasmmustir. Bularuk kiime kavraminda 0 ila 1 arasinda degisen farkls
tiyelik dereceleri bulunmaktadir, Uyelik derecesi bir elemamn o kiimeye olan aitlik

derecesini simgeler.

Stirekli bir degiskenin tliyelik derecesi ise uyelik fonksiyonuyla ifade edilir
(Hamitogullari, 1999). Fuzzy kiime teorisinin temelini olugturan {iyelik fonksiyonlar
0 ila 1 arasinda bir liyelik derecesine sahiptir (Kahya, 2003).

Bulanzk kiimenin matematiksel olarak ifadesi soyledir (Zimmermann, 1987), U
klasik bir evrensel kiime olsun, elemanlari genel olarak x seklinde gdsterilsin. Bu

durumda bu evrensel kiime,
U={x} (5.1)
seklinde gosterilir.

U kiimesi igindeki bir A bulanik kiimesi, U kiimesinin her elemamna [0,1] arahginda

bir reel say1 atayan p4(x) iiyelik fonksiyonu ile karakterize edilir,

Bulanik kiime, A, kiime elemam ve tiyelik derecesi ¢ifti ile beraber agagidaki sekilde

gisterlir,

A= {(x, us(x)), x € U)} (5.2)
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Klasik bir A kiimesi i¢in fiyelik fonksiyonu,

)= {1 , sadeceve sadecex € 4
Ha%) ™10, sadece ve sadece x ¢ A (5:3)

U = {x1, X2, ....., Xn} seklinde sonlu bir kiime ise U’da bulanik bir kiime A su sekilde
de ifade edilebilir ( Zadeh, 1972; Chen ve Hwang, 1992; Ross, 1995)

A= i [ra(xs) (3-4)
Eger U sonsuz ve stirekli kiime ise,
A= [ x; Jpa(x) (5.5)
seklinde ifade edilmektedir,
Bulanik bir kilmenin tic 6zelligi saglamas: beklenir. Bu dzellikler,

¢ Bulask kiimenin normal olmasi gerckmektedir. Normal olmasi i¢in ise o
kiimede bulunan 63elerden en azindan bir tanesinin en biiylik tiyelik derecesi

olan 1’e sahip olmas: gerekmektedir.

e Bulamk kiimenin konveks (dis biikkey) olmas: gerekmektedir. Bunun anlami
da tiyelik derecesi 1’e esit olan 6geye yvakin olan sagdaki ve soldaki 6gelerin
tiyelik derecelerinin de 1’e yakin olmasidir. Bulanik bir kiimenin konveks
olmas1 sart1 asagidaki gibidir (Chen ve Hwang, 1992).

Ba Oy + (1-Nxz) Zmin (py(x;), pa(xz))

x;, x2 € Uved €]0,1]

(5.6)

Bagska bir ifadeyle, konveks bir bulanik kiime iyelik derecesi degerleri monotik artan
veya liyelik derecesi degerleri monotik azalan veya elemanlarin artan degerleri icin
iiyelik derecesi degerleri dnce monotik artan ve sonra da monotik azalan bir diyelik
fonksiyonu ile ifade edilir. Kisaca x,y ve z bir bulank kiime olan A’nin elemanlar

olmak tlizere x <y < z geklinde bir 1ligki varken,

ta(¥) = minfp, (%), pa(2)] 5.7

ise A’ya konveks bulanik kiime denir (Zadeh, 1965).

s Uyelik derecesi 1’e esit olan 6geden saga veya sola esit mesafede hareket
edildigi takdirde bulunan 6gelerin iiyelik derecelerinin birbirine esit olmastdir
ki, buna da bulanik kiimenin simetri 6zelligi ad: verilir (Ross, 1995).
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Bir bulanik kiimenin yukarida belirtilen ti¢ 6zelikten ilk ikisini mutlak saglayacak
sekilde degisik tiyelik derecesi fonksiyonlarina sahip olmas: gerekmektedir. Bulanik
bir kiimenin tiyelik derecesi fonksiyonlarmm tigiincit zellik olan simetri zelligini
mutlaka saflamasi gerekmemektedir.

5.2.1. Bulanik kiime islemleri

Bulanik kiimelerde de klasik kiimelerde yapilan islemleri yapmak miimkiindiir. Fakat
klasik  kiimelerde yapilan islemleri yapmak i¢in yontemlere bagvurmak
gerekmektedir. Bulamk kiimeler de en ¢ok karsilasilan kiime islemleri kesigim,

birlesim ve kiimenin tersi iglemleridir.
Bulanik kiime islemlerini asagidaki gibi ifade edebiliriz (Babuska, 1998).

Bulanik kiimelerin kesigimi: X uzaymda A ve B iki bulanik kiime olsun. A ve B
kiimelerinin kesigimi olan C bulamk kiimesi C= ANB seklinde gosterilir 5yle ki her
xeX igin:

te(x) = min (g (x), pp (x)) (5.8)

Minimum operatdrii ayrica “A” ile de gosterilir. Omegin; pic(x) = s (x) A pip (%)

5.2.1.1. Bulamk kiimelerin birlesimi

X uzayinda A ve B iki bulamk kiime olsun. A ve B kiimelerinin kesisimi olan C

bulanik kiimesi C = AUB seklinde gosterilir 6yle ki her xeX igin:
He(x) = max (s (x), pp(x)) (5.9)

Maksimum operatdrii ayrica “v” ile de gosterilir. Ornegin; p, (x) V pp(x)

5.2.1.2. Bulanik kitmenin tersi

X uzayinda A bir bulanik kiime olsun. A bulamk kiimesinin tersi A ile gdsterilir ve

her xeX  igin asafidaki gibi tanimlidir:
Ha(x) = 1- py(x) (5.10)

5.2.1.3. Bulanik kiimelerde de Morgan kural

Aynca klasik kitmeler i¢in De Morgan Kural: bulanik kiimeler icin de gegerlidir ve
asagadaki sekilde ifade edilir (Ross, 1995). |

ANB=AnB (5.11)
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AUB=AUB (5.12)

5.2.2. Bulanik sayiar ve fiyelik fonksiyonlan

Bulanik sayilar “yaklagik 37, “8 civaninda” gibi kesin olmayan niimerik
biiylikliklerin  ifade edilmesinde kullamlmaktadir. Bulamk sayilar {iyelik
fonkstyonlan kullanmlarak tanimlanabilirler.

Bulanik sayilar degisik sekillerde ifade edilebilir. Bunlardan en ¢ok kullanilanlar
ficgensel bulanik sayilar ve yamuksal bulanik sayilardir.

5.2.2.1. Uggensel bulamk sayilar

Ucgensel bulamk say1 "fi" (ny, nz, n3) seklindedir. py Gyelik fonksiyonu ise asagidaki
gibi ifade edilir ve Sekil 5.1°deki gibi gosterilir (Chen, 2000).

0.x<n,

wl)={""" (5.13)

Hy = 1y

O.x>n,

Uggen bulanik sayilan ifade eden grafik asagidaki gibidir.

[
»

n, A, 7, x

Sekil 5.1: Uggen bulanik say: grafigi (Chen, 2000).
Ucgensel bulanik sayilarda aritmetik islemler su sekildedir (Chen ve dig., 2006)
m = (my, my, m3) ve il = (01, nz, n3) seklinde iki bulamk say1 olsun.
e Toplama iglemi : M @ & = (m; +ny, mp + ny, mzt n3) (5.14)

o Cikarmaiglemi: il © i = (my —n3, mp - ny, m3-n3) (5.15)
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¢ Carpma iglemi: = (my ny, mpny, msng) (5,16)

e Birr pozitif reel say1 ile carpmmu: r={m 1, mpr, msr) (5.17)

5.2.2.2. Yamuksal bulamk saydar

Bir yamuk bulanik say1  (ny, nz, n3, 1) seklindedir,  tiyelik fonksiyonu ise
asafidaki gibi ifade edilir ve Sekil 5.2"deki gibi gosterilir (Chen ve dig., 2006).

[0, X<
X~
1t m<x<n,
u. (x) =41, My Sx <,
" (5.18)
X-n
L m<xsa,
f?=3 —-i?¢
0. x>n,

Yamuk bulanik sayilari ifade eden grafik asagidaki gibidir.

o (x)

L 3

2
P

On 1y fly X

Sekil 5.2 : Yamuksal bulamk say: grafigi (Chen ve dig., 2006).

Yamuksal bulamk sayilarda aritmetik iglemler agagida gosterildigi gibidir (Chen,
dig., 2006).

= (my, Mz, M3, mg) ve = (my, Nz, N3, M) seklinde iki bulanik say1 olsun.

¢ Toplama iglemi: = (my + 1y, my + np, Myt D3, Met ng) (5.19)
e  (Cikarma iglemi: = (my — g, My - N3, M3z~ Ny, Mg—Ny) (5.20)
¢ (arpma iglemi: = (m; ny, Many, M3n3, Mans) (5.21)
e Bir r pozitif reel say: ile carpimu: r = (m; r, myr, msr, mar) (5.22)
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5.2.3. Aralik tip-2 bulanik kiimeler

Tip-2 bulamk kiimeler teorisi geleneksel bulanik kiime kavramu olan Tip-1 bulamk
kime teorisinin daha genisletilmis hali olarak Zadeh (1975) tarafindan literatiire
kazandirimistir.

Tip-1 bulanuk kiimelerde fiyelik fonksiyonlar1 tamamen belirginken Tip-2 bulamk

kiimelerde liyelik fonksiyonlarimm kendisi de bulanaktr.
Tip-2 bulanik kiimesine ait literatiirdeki tanmmlama asagidaki gibidir:

Tarmm 5.1 (Mendel ve dig, 2006). X bir evrensel kiime olsun. A tip-2 bulanik
kiimesini tanumlayan tyelik fonksiyonu pA olarak gosterilir.
A={((xu, pa () (VxeX, vuelx S [0,1L0Spa(xw =1} (523)

ya da;

Ix<[0.1} iken A =[, , f,. . #z (50)/ (x) (5.24)
Aralik Tip-2 bulamk kiimesine ait literatiirdeki tammlamalar agagidakiler gibidir:

Tamm 5.2 (Mendel ve dig., 2006). X bir evrensel kiime olsun. A tip-2 bulamk
kiimesini tammlayan {tyelik fonksiyonu px olarak gosterilir. Eger bitin  ux (x,u) =
1 ise A kiimesine aralik tip-2 bulanik kiimesi ad1 verilir.

Bir aralik tip-2 bulamk kiimesi olan A kiimesi tip-2 bulamk kiimenin 6zel bir durumu

olarak kabul edilebilir ve agagidaki sekilde gosterilebilir.
Jx € [0,1] iken A=f . LV xw (5.25)

Tarmm 5.3 (Mendel ve dig., 2006). Aralik tip-2 bulank kiimesinin {ist ve alt tiyelik
fonksiyonlar sirasiyla tip-1 iiyelik fonksiyonudur.

Chen ve Lee’nin 2010 yilinda yayinlarms olduklar makalede bulamk ¢ok kriterli
karar verme problemlerini ¢éziimiinde aralik tip-2 bulanik kiimelerini kullanmak igin
yeni bir method Onerilmistir. Bu methoda gére aralik tip-2 bulamk kiimelerinin
referans noktasi ve en yiiksek list ve alt fiyelik fonksiyonlan tip-2 bulamk kiimelerini
karakterize etmek i¢in kullantnustir.
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Sekil 5.3 yamuksal bir aralik tip-2 bulanik kiimesini géstermektedir, Buna gdre;

&
Zv Ar
Hy (AP o === - —
Hy (A p—— - Siunl Vi
Ha (A T

HyoAls

Sekil 5.3: Yamuksal aralik tip-2 bulamk kiime grafigi (Lee & Chen, 2008).

Ai= (A7, D)= ((apy. afy, al, afl; Hi (AY), Ha (BY ),
(afy, afy, a5, afy; Hi - (A]) ), Ha (B))))) 20
A} ve AF tip-1 bulanik kiimelerdir (Lee ve Chen, 2008).

ap, af, afs, aly, aky, aky, ak, ve al, aralik tip-2 bulantk kiimesi olan A;'nin referans

noktalaridir,

H; (A7), afuﬂ} elementinin AY iist yamuksal tiyelik fonksiyonundaki ityelik degerini
belirtir.

1<j<2iken

H; (A} ), aff;,4) elementinin A} alt yamuksal diyelik fonksiyonundaki iiyelik
degerini belirtir.

1<j<2 iken;

Hi(A/)e[0,1]

Hy (A7 )e[0,1]

Hi(Af )e[0,1]

H,(AF)e[0,1]

ve

1<i<n.
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Tamm 5.4 (Lee ve Chen, 2008). Denklem (5.26) da belirtilen yamuksal aralik tip-2

bulamk kiimelerj olan;
Ay =AY, &) = ((afy, at;, afs, afy; Hi (BY), o (A7),
(af1, afz, afs, afy; Hi (A), Ha (AL )))
ve;
Ay =AY, AY) = ((af;, a%y, ads, afly; Hi (A ), Ha (A% )),
(a%1, af, 033, ade; Hi(A5), Ha (A5)))
kiimelert arasindaki toplama tslemi asagidaki sekilde gosterilir.
AiA = (A, AD) @ (Y, AY)
=((af; +ady, af; + afy, a3 + ags, afy +ad, ;
min (H; (A7), Hi (&%), min (Hz (A7 ), H2 (A3 ), (5:27)
((ai; +ajy, af, + a3y, afyt ags, afy +ag, ;
min ( Hy (A}), Hy (%) ), min (Ha (L"), Ha (A5)) -

Tarim 5.5 (Lee ve Chen, 2008). Denklem (5.26)’da belirtilen yamuksal aralik tip-2

bulamk kiimeleri olan;
A= (A, ) = (ad}, ay, afs, oty Hi (BY), Ha (BY)),
(afs, aiz, a3, afy; Hi (AD), Ho (AL ))
ve;
A= (&Y, AY) = ((al1, a%s, a%s, ady; Hi (AY), Ha (B))),
(a1, a5z, 33, aa; Hi (A3), Ha (AD))
kiimeleri arasindaki ¢ikarma iglemi asagidaki sekilde gosterilir.
Are A=@7, Ay e (A7, A))
= ((afy - afy, af; - als, afs - adp, afy - af; ;
min (Hy (A7), Hi (AY)), min (Ha (A7 ), Ha (A3))), (5:28)
((af; - af4, afz - aks, af3 - agy, af4 - G54 ;

min (H (A} ), Hi (%)), min (H2 (A1), H2 (45))))
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Tanm 2.1.6 (Lee ve Chen, 2008). Denklem (5.26)’da belirtilen yamuksal arahk tip-2
bulamk kitmeleri olan;

Ay =AY, BY) = ((afy, afs, als, all; Hi (AY), Hy (AY)),
(af1, a1z, i3, afe; Hi (A7), Ha (Af ))(5.33)
ve; '
Ao = (A, &) = ((aby, af, aff, af,: Ha (A9), H (A)),
(af1, aks, ags, ake; Hi(AS), Ha (AR))
kiimeleri arasindaki ¢arpma islemi agsagrdaki gibi gosterilir.
A®Ar = (A, AD@(AY, A)
= ((afy x a3y, af; x a3y, afs x als, afy x afl, ;
min(H, (A7), Hi (A7), min (H2 (A7 ), Ha (A3))), (5-29)
((afy x ajy, af; x afy, afsx a5, afy x afy ;
min ( H; (AD), H; (%)), min (Hz (AY), Ha (AL )))) .

Tamm 2.1.7 (Lee ve Chen, 2008). Denklem (5.26)’da belirtilen yamuksal aralik tip-2

bulanik kiimeleri olan;

f‘if - (Alija A:llr) = ((a%’ls aijz, a1U35 Clg;,; H; (Ag ): H; (A? ))9 (a%b ai"zv a%B >. a%-’l-; H; (Ai‘ ):
Hz (A} ))

ve reel deger & arasindaki aritmetik islemler agagidaki sekilde tamimlanir.

k*z*]m((kxai]l:kxagbakxaf&kxai{&; Hi (Ag])a HZ(Allj))v

((kxaky, kxaly, kx aks, kx ak,; Hi(AY ), Hy (L)) (5.30)
k> (iken ;
A1l 1 1 1 1 - N
?w((zxa’glﬂ;xa?b; Xa?Sﬂ}E Xa¥4; Hl (Afli.])a Hz(Ai] ))n

x are Hi (A7), Ha(A)))) (5.31)

1 1 1 1
L Ll L
xa X Qfs = X 07z,
((k 115y 12 5 133

5.2.3.1. Arabk tip-2 bulamk kiimelerde siralama

Lee ve Chen 2008 yilinda yamuksal aralik tip-2 bulamk kiimelerinde derecelendirme
degerleri mantigin: ortaya koymustur. Bu mantiga gore (Lee ve Chen, 2008);
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Denklem (5.26)"da belirtildigi gibi,
A7, AN = ((ay, afys afy, afy; Hi (AY ), Ha (AY)),
(az;l: a%l: a{’p a%}é H, (Af ). Hy (Af )

iken A; kiimesinin Fig. 1. de gosterilen yamuksal aralik tip-2 bulamk kiimesi
oldugunu digliniirsek, yamuksal araltk tip-2 bulamk kiimesi derecelendirme degeri
olan Rank (A;) asagidaki sekilde ifade edilir.

Rank (Ai) = M; (A7) + M (ALY + M, (AY) + My (AF) + M3 (AY) + M; (AD)
'jf: (Si(AY)+ Sy (A +S2(AY) + Sy (A + S5 (AY) + S5 (Ah) (5.32)
+ 84 (A) + S4(AD) + Hi (AY) + Hi (Af) + Ha (A]) + Ha (A])

M,,(AJ) al veal

> Aip i(p+1) elemanlarinin ortalamalarini ifade ederken;

My( Al) = (aJ +a1(p+1))/2 1<p<3 (5.33)

Sq( Al ), am ve at{p +1) ¢lemanlarimin standart sapmasim ifade eder.

S« A= JZ"“ ——Tial)’,  1<q<3 (5.34)

Hiy( A{ ), f\{ yamuksal iiyelik fonksiyonunda a{(p +1y €lemamnm iiyelik degerini
ifadeeder. (1 <p=<2,je{UL},vel1 <i<n)

Denklem (5.32yde, My (A7 ), Mi ( AF ), Ma (A7), Mo (Af ), M3 (AY ), M, (A} ), H,
(AV), Hy (AF), Hy (AY) ve H, (Al ) degerlerinin toplami basit derecelendirme
puanuu ifade ederken standart sapmalarin ortalamas: derecelendirme egitliginde bir

ceza puam olarak kullaniimaktadur.
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6. ARALIK TiP-2 BULANIK TOPSIS YONTEMI

Bellman ve Zadeh (1970), bulamk kiime kavramini, ¢ok olgiitlii karar verme

calismalarina uygulanustir.

Ginlik yasamda birgok alanda ¢ok &lgiitlii karar verme problemleri ile
kargilagilmaktadir. Klasik ¢ok olglitli karar verme ydntemleri ile ¢ok olcitla
alternatif’ degerlendirilmelerinde tam ve kesin sonuca ulagpilamaz. Bunun birgok
sebebi olabilir. Bunlar; eksik bilgi, kisiden kigiye farkli anlamlar iceren bilgiler,

sayisal kargilig1 net olmayan bilgiler gibi sebeplerdir.

Oziinde bulamklik igeren karar verme problemlerinin ¢oziimiinde, segeneklerin
oranlamasi ve siralanmasi islemlerihde, gok Ol¢titlit karar verme yontemlerindeki
deterministik yaklagimlar yetersiz kalir. Gergek diinyada verilen kararlarm ¢ogunda,
olgiit performanslan nitel veya sézel terimler kullanilarak ifade edilirler. Klasik ¢ok
olgiitli karar verme problemlerinin uygulamasi, kesin olmayan veya dogustan
belirsizlik igeren &lgtitlerden olugan bu bilgiler nedeniyle imkinsizdir (Kahraman,
2008). Bundan dolayr bulamik kiimeler yaygin olarak c¢ok olgiithi karar verme
problemlerinde kullamlmaktadir. Bularuk kiimeler, sayisallagtirlamayan bilgilerin,
kisiden kisiye farklilik gdsteren bilgilerin kullanilmasina imkéin vermesinden dolay:
yaygin olarak ¢ok o6l¢iitlii karar verme problemlerinde kullamlmaktadar.

Cesitli aragtumacilar tarafindan, bulamik kiimeler kuramum: ve hiyerarsik yapiyr
kullanarak ¢ok ol¢iitlii ortamda en iyl secenedi belirlemege veya segenekleri
siralamaya yonelik cesitli yontemler sunulmustur. Kiyaslama prosesinin bulamk
dogasindan dolayr karar vericiler ikili kiyaslamalarimi sabit bir deger olarak
belirlemektense, bir aralik tizerinde ifade etmeyi tercih etmektedirler (Kaptanoglu ve
Ozok, 2006).

Genellikle ¢ok olgiitlii karar verme problemleri igerdikleri karmagik ve degerleri
sézel olabilen; ama ¢ok iyi tanimlanamayan &lgiitler nedeniyle, bulanik kiimeler

kurami kullanilarak modellemeye ¢ok uygundurlar (Kaptanoghu, 2005).
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Farkli nicel ve nitel kriterleri birlikte degerlendirmek ve bunlarin agurliklarina dayah
siralama yapmak isteniyorsa goklu kriterli bir bulanik karar verme ydntemine thtiyag
duyulur (Chen, 2001).

Bulamk TOPSIS yonterni belirsizlik igeren durumlarda belirlenmis olan kriterlere
gore alternatiflerin degerlendirilerek bu alternatiflerin  swalanmasina ve bu

alternatifler icerisinden en dogru secimin yapilmasina imkéan veren bir yontemdir.

TOPSIS yonteminde bulamik degerler kullamlmasi 1992 yilinda Chen ve Hwang
tarafindan klasik TOPSIS yontemi ile ilgili yapilan ¢alismaya atifta bulunulmasi ile
baslamigtir. Bundan sonra bu yodntem bircok kriterli karar verme problemlerini

¢Ozmek icin kullandmistir (Cinar, 2011).

Bulamk TOPSIS yontemi, ozellikle kigisel yargilarin dilsel veriler ile ifade edildigi
gercek diinya problemlerinde oldukga bagarili uygulama Srnekleri sergilemektedir.
TOPSIS yéntemi uzmanlarin yargilarim nicel veriler ile ele alan matematiksel bir
model olmakla birlikte, Bulank TOPSIS yontemi uzmanlarin diistincelerini belirli
bir aralikta ifade etme serbestlifi sagladigi ve nicel verilere cevirmeden analiz
edebildigi icin klasik TOPSIS yontemine listlinliik saglamaktadir (Erginer ve dig.,
2010).

Belirsizligin bulundugu g¢ok olctitli karar verme modellerinde klasik modellerde

olandan farkl olarak tam sayilar yerine bulanik sayilar kullamlmalktadir.

Bulamk TOPSIS yontemi her bir alternatifin her bir kritere gore aldig dilsel puanlar
bulamk karar matrisinin  ve normallestirilmis bulamk karar matrisinin
olugturulmasinda kullamlir. Her bir kriter agirliklar: da goz 6ntinde bulundurularak
bulamk pozitif ve bulamk negatif ideal cozlimleri elde edilir. Burada her bir
alternatifin uzaklik katsayitlan hesaplanir ve boylece alternatiflerin belirlenen

kriterlere gore tercih siralamasi yapilmig olur (Chen, 2000).

TOPSIS yonteminde ideal ¢dziim igin gerekli olan yakinlik bulunurken hem pozitif
ideal c¢Oztime uzaklik, hem de negatif ideal c¢Oziime olan uzaklik birlikte
degerlendirilir. Sonugta yapilacak tercih siralamasi, uzaklik kargilagtirilmasin sonucu
elde edilir (Cevik, 2009).

Bir ideal ¢6ziim, biitiin 6z- nitelikler bir arada distiniildiigiinde, ideal seviyelerin
veya oranlarn toplanmas: olarak digliniilebilir. Ancak, ideal ¢oziim genelde

ulagilamaz ya da tatbik edilemez bir ¢bziim olabilmektedir. Bu nedenle TOPSIS
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yonteminde ¢6ziime ulasabilmek icin secenekler arasimndan pozitif ideal ¢6ziime en
yakm, negatif ideal ¢oziime ise en uzak olan segenefin 6n plana gikartilmas

hedeflenir (Mentes ve Helvacioglu, 2010).

Bulamk TOPSIS yontemi bulamk ortamda ¢ok kritere sahip az karar verici ve

alternatiflerin bulundugu problemler igin uygun bir yontemdir.

Bulanik TOPSIS yonteminde karar vericilerden alternatifleri ve kriterleri dilsel
degiskenleri kullanarak degerlendirmeleri istenilir. Kriterlerin nem agirligim ve her
bir kriter igin alternatiflerin 6nem derecelerini bulmak icin karar vericiler dilsel
degiskenler kullanir.

Chen ve Lee 2010 yilinda yapmis olduklan calismada klasik TOPSIS (Hwang ve
Yoon, 1981) yontemini genisleterek aralik tip-2 bulamk kiimelerini igeren bulamuk
¢ok dlgiitli karar verme problemlerini ¢ozmek icin yeni bir method gelistirmiglerdir.

Caligmanin uygulama bélimiinde de Chen ve Lee 2010 yilinda gelistirmis olduklar

Aralik Tip-2 Bulanik TOPSIS methodundan yararlamlmstir.

Aralik Tip-2 Bulamk TOPSIS yonteminde kullanilacak olan bulamk sayilara iliskin
uygulamada da kullamlmis olan dilsel degiskenler Cizelge 6.5’te gosterilmistir.

Cizelge 6.1: Aralik Tip-2 bulanik kiimeler-Her bir kriterin énem agirligs igin dilsel
degiskenler (Chen ve dig.,2010).

Her bir kriterin dnem agirhg: icin dilsel degiskenler
Cok Diigiik
(CD) ((0,0,0,0.1; 1, 1), (0, 0, 0, 0.05; 0.9, 0.9))
Digiik
(D) ((0,0.1,0.1,0.3; 1, 1),(0.05, 0.1, 0.1, 0.2; 0.9, 0.9))
Biraz Diigiik
(OD) ((0.1,03,0.3,0.5; 1, 1), (0.2, 0.3, 0.3, 0.4; 0.9, 0.9))
Orta
(®)] ((0.3,0.5,0.5,0.7; 1, 1), (0.4, 0.5, 0.5, 0.6, 0.9, 0.9))
Biraz
Yiiksek(OY) ((0.5,0.7,0.7,0.9; 1, 1), (0.6, 0.7, 0.7, 0.8; 0.9, 0.9))
Yitksek
(Y) ((0.7,09,0.9,1.0, 1, 1), (0.8, 0.9, 0.9, 0.95; 0.9, 0.9))
Cok Yiksek
(CY) ((09,1.0,1.0,1.0; 1, 1), (0.95, 1.0, 1.0, 1.0; 0.9, 0.9))
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Aralik Tip-2 Bulanik TOPSIS methodunun adimlan agagidaki gibidir (Chen ve Lee,
2010);

X: Alternatifler kiimesi

F: Kriterler kiimesi

X ={x5, X3, ..., Xn}

F={f, for .., [}

k adet karar verici oldugu varsayumaktadir. (D;, D, ..., Dy

Kriterler kiimesi olan F kiimesi F; ve F olarak iki ayn kiimeye bolinmektedir. F;,

fayda kriterlerini kiimesini, F», maliyet kriterleri kiimesini temsil etmektedir. Bu

durumda,
F] ﬂFgmd)
FiUF,=Fdir.

Adimm 1: p. karar verici i¢in karar matrisi olan Y, ve ortalama karar matrisi Y

ohugturulur.
fi '?ﬁ fz o ;;1
Y= (%)!H-ﬂ! = fz gﬁ LEZ al gn > (6.1)
fol Py fo2 o Fha
¥ = (fi)mn (62)
f ij» bir aralik tip-2 bulanik kiime iken,
= FLgyF2 Fk

1<i<m,1=<j<n,1=<p<k;kkarar verici sayisim temsil eder.

Adim 2: p. karar verici i¢in aurlik matrisi W, nin ve ortalama agurlik matrisinin W

olugturulmas:

W, =G =l W W] 64




W = (Wi)1xm (6.5)
Wi, bir aralik tip-2 bulamk kiime iken

~  (Flowto.onk
ﬁ}i = (WL ®W£;B€Bwl ) (6.6)

I <i<m,1<p<k;kkarar verici sayisim temsil eder.

Adim 3: Agirhklandirlmg Y, karar matrisi olusturulur.

X ox %,
fl E:n 2;2 Eln

ARCANEL LR 6.7)
S A R

Fi=W:®fy1<i<m,1<j<n (6.8)

Adim 4: Aralik tip-2 bulamk kiime olan #’nin derecelendirme degeri Rank (¥y)

hesaplanir (1 < j<n). Sirali agirliklandirilmis karar matrisi olan ¥, hesaplanr.
Yo' =(Rank (By))mn (1<i<mvel<j<n) (6.9)

Adim 5: Pozitif ideal ¢éziim x™ = (vf, vi...., v}) ve negatif ideal ¢dziim x™ = (v,

Vg ,..., Uy, ) bulunur,
Fi: Fayda kriterleri kiimesi

F2: Maliyet kriterleri kiimesi

1<i<m,
F e { g‘;ﬁﬁ{ﬁaﬂk{%)}r if f; e Fy
"\ iy, e
ve (6-10)
U

max{Rank(;)}, if f; € F

Adim 6: Her bir alternatif (x;) ve pozitif ideal ¢bziim x" arasindaki uzaklik d"(x;)

hesaplanir.
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d'(xy) = \/Zi"il( Rank (;;) — v})? (6.11)

1<j<n

Her bir alternatif (x;) ve negatif ideal ¢6ziim x” arasindaki uzaklik d'(x;) hesaplanr.

d'(x)= \/z‘g{;l( Rank (%;;) — v;)? (6.12)
1<j<n

Admn 7: x;’nin yakinlik katsayis: C(x;) denklem (6.13) kullanilarak hesaplanir.

d~ (xj)

&) = gra o (6.13)

1<j<n

Adm 8: 1 €3 <n iken C(x;) degerleri sralamr. En biyik C(x;) degerlerine gore x;

alternatifleri siralanir.
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7. UOYGULAMA

Uygulama asamasinda oncelikle telekomiinikasyon sektorti hakkinda genel bir
bilgilendirme yapildiktan sonra uygulamada kullamlan metadoloji, segilen cok
kriterli karar verme yOntemlerinin se¢ilme nedenleri, ¢alisma adimlan ve ¢aligma

sonucunda ortaya ¢ikan sonuglar anlatilmstir,

7.1. Tiirkiye’de Telekomiinikasyon Sektorii

Telekomtinikasyon sektdrii hem diinyada hem Tiirkiye’de biiyiiyen bir sektordiir.
Telekomtinikasyon  sektorii  gelecegin  parlak  sektdrlerinden biri  olarak
degerlendirilmektedir. Tiwkiye de Telekomiinikasyon Osmanli déneminde 1840°ta
“Postahane-i Amirane”nin kurulmasiyla bagladi. 1855te Telgraf Nezareti’nin
kurulmasindan sonra, 1871°de Posta ve Telgraf Nezaretleri birlestirilerek, Posta ve
Telgrat’ Nezareti’'ne doniistirildi. Tiirkiye’de ilk telefon sistemi Istanbul’da,
1911°de  American Western Electric sirketine tamnan 30 yillik bir imtiyaz
kargilifinda, bu sirket adna faaliyet gostermek amaciyla olusturulan Dersaadet
Telefon Anonim Sirketi tarafindan kuruldu. Birinci Diinya Savasi sirasinda devlet
tarafindan el konulan sirket, 1935’e kadar Istanbul ve civarinda telefon hizmetlerini
saflamaya devam etti, 1936°da satin alind:. Posta, Telgraf ve Telefon Idaresi (PTT)
1936’da kuruldu ve iilke ¢apinda telekomiinikasyon hizmetlerini saglamakla
gorevlendirildi. PTT Idaresi, 1939°da Ulastirma Bakanhpi’na baglandi, 1953°de
iktisadi devlet tesekkiilii olarak yeniden yapilandldi. 1980°1i yillardan itibaren
yapilan yatinmlarla telekomiinikasyon sekiSriinde gelismeler yasandi. 1994’te
Tirkiye GSM  teknolojisiyle tamigt. GSM hizmeti ilk kez Ankara, Istanbul ve
Izmir'deki abonelerine sunuldu.1995°te PTT'deki telekomiinikasyon ve posta
hizmetlerinin birbirinden ayrilmasiyla Tiirk Telekomiinikasyon A.S. kuruldu.1998’de
GSM lisanst, 25 yilhgma Turkeell ve Telsim sirketlerine devredildi. 2000 yilinda
Kablo TV tizerinden Kablo Internet uygulamalan baglatldi. 2001 yilinda Aycell
HaEerie§me ve Pazarlama Hizmetleri A.$.kuruldu2004 yilinda Tirksat Uydu
Haberlesme ve Igletme Anonim Sirketi (Tiirksat A.S.) kuruldu. Tiirk Telekomdan
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ayr1 bir Jirket olarak faaliyetine basladi2005 yilinda ise Tirk Telekom'un
Ozellegtirilmesi c¢ahigmalan tamamlanarak, %551 Oger Ortak Girisim Grubu'na
devredildi [URL 2].

Tiirkive’de telekomiinikasyon sektoriniin tarihgesinde 6nem arz eden olaylar bu
sekildedir.

7.2. Telekomiinikasyon Sektiriinde Satis Faaliyetleri

Hem Tirkiye’de hem de diinyada hizla gelisen teknoloji hayatimizin her alamm
etkilemektedir. Ses, gOriintii ve veri aktanminm gerceklestifi telekomiinikasyon
sektorii uluslararas: alanda teknolojik geligmelerden en fazla etkilenen sektorler
arasindadir. Telekomiinikasyon sektoriinde yaganan bu gelismeler ve &zellikle
internetin  hizla yayginlagmas: dimnyadaki iletisim simrlarimi  kaldwrmaktadur,
Diinyadaki tlim dlkeler artik telekomiinikasyon altyapilanm  giiclendirerek
birbirleriyle rekabet etmektedir.

Tirkiye’de ozellikle telekomiinikasyon hizmetlerini tek elde tutan Tirk Telekom
A.S’nin oOzellesmesiyle beraber pazara giren yatinmer sayist oldukga artmustir.
Rekabetin artmasiyla beraber girketler miigteri kazammit igin farkli satig argiimanlan
gelistirmigtir.

Gelisen teknoloji ve artan bilisim hizmetleri kullamom ile Telekomiinikasyon

sektoriindeki sirketlerin potansiyel miigteri sayis: da artmaktadir,

Yiiksek sayida miisteri potansiyeline sahip Telekomiinikasyon sirketleri potansiyel
olan tim miisterilere ulagmak ve hizmet vermek adina farkii satig glicli yapilan
olusturmaktadur.

7.3. KOBI Kavram

Kiigiik ve orta boy igletme’ tanimm iginde, KOBI'lere degisik tilkeler hatta ayni iilke
icindeki farkly birimler farkly dzellikler yiiklemektedirler. Bu nedenle ¢ogu zaman
tammlamada kangiklik yasanmaktadir. Bundaki temel etken, tammmlamada kullamlan
Olgiitlerin deisik olmasinda yatmaktadir. Tanimlamada genel olarak 3 6lgiit dne
¢itkmaktadir: S6z konusu firmanin ¢aligtirdifs personel ya da is¢i sayisi, bilango
degerleri ve bagimsizlik olgiitfleridir. Bagimsizlik olgiitiinden kasit, bir firmanm

sermayesi ve hissesinin ylizde 25'ten fazlasinin bir biiyik sermaye grubuna ait
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olmamasidir yani hisse pay1 iginde biiylik sermayenin payr yiizde 25'ten az olan

biitlin firmalar KOBI kategorisine girmis sayilmaktadir [URL 1].

KOBI su sekilde tanimlanabilir;

Kisith sermaye ve pazarlama olanaklarina rafmen, kendi ¢abasiyla ayakta
duran, bu ¢abayla gerek kendi iilkesinin gerekse diger tilkelerin piyasalarina
mal ve hizmet tiretip sunan, iilkede olusabilecek herhangi bir ekonomik
buhranda, iilkenin genis kesimleri, yani is¢i, memur, calisanlarla birlikte
yogun olarak olumsuz etkilenen,

Biyik isletme ve firmalar, ekonomik sistemde olusan bunalimlar sonucu
yatrimlanm rahathikla transfer edip, siyasi sorunu ve ekonomik problemi
olmayan iilkelere ve pazarlara kaydirabilirken, ekonomik olumsuzlugu finans
darligs, sermaye azhigi, kisith kapasite ve pazar daralmasi nedeniyle olanca
siddetiyle hisseden,

Bunun sonucu agir yaralar alabilen, iflas kelimesiyle yasayan ama buna
ragmen yine de iireten,

Ekonomik gelisme ve biiylime donemlerinde ise sirursiz basar hikayeleri
yaratan,

Toplam ve oransal olarak o iilke i¢in biiyiik isletmelerden cok daha fazla

katma deger yaratabilen tiim ticari, sinai ve hizmet isletmeleridir [URL 1]

Genel olarak KOBY’ler 3 sinifta simflandirimistir :

Mikro Olgekli Isletme: Biinyesinde yillik 10 kisiden az calisan barindiran ve
yillik net satis hasilati ya da mali bilangosu 1 milyon Tirk Lira'stm asmayan
igletmeleri kapsar.

Kugtik Olgekli Isletme: Biinyesinde yillik 50 kigiden az caligan barindiran ve
yillik net satig hasilatt ya da mali bilangosu 5 milyon Tiirk Lira'sim agmayan
isletmeleri kapsar,

Orta Olgekli Isletme: Banyesinde yillik 250 kisiden az calisan barindiran ve
yillik net satig hasilat: ya da mali bilangosu 25 milyon Tirk Lira'sm asmayan
isletmeleri kapsar [URL 1].

KOBI tammlamasi girketten sirkete farklibk gosterebilir. Sirketin - miisteri

segmentasyonuna gére kobi tanimi da fafkh olabilir.
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7.4. Firma Bilgileri

Uygulamanin yapildign firma, sahip oldugu glichi altyapisi, yildan yila ¢esitlenerek
artan katma degerli hizmetleri, stirekli degigip gelisen teknolojik olanakian
hizmetlerine hizla yansttabilme kapasitesi, 29 bini askin personeli, Tiirkiye'nin dort
bir yaminda dagilms bayii afy, binlerce is ortagi ve hizmet saglayicisiyla hem

bolgesinde hem de diinyada sayili sabit telefon operatorleri arasindadir.

Sabit, mobil ve internet hizmetlerini bir arada sunabilen firma; iletigim, teknoloji ve

icerigi birlestiren tam entegre servis saglayici olma yolunda ilerlemektedir.

Daha onceleri TEKEL durumunda olan bu firma 6zellegtirmenin ardindan pazara
yeni firmalarn da girmesiyle organizasyon yapismda biiyiik degisiklikler yapmis ve

hala yapmaya devam etmektedir.

Firmamn 2007 yilina kadar mevcut bir satis aksiyonu yoktur, 2007 yilinda yeni
yapilanmayla beraber satis organizasyon yapisini olusturmustur. Fakat gelisen ve
degisen pazar kosullart dolayisiyla firma satis organizasyon yapisinda siirekli

iyilegtirmeler ve geligtirmeler yapmaya devam etmektedir.

7.5. Firmanm Mevcut Satis Yapisi

Firma satig organizasyon yapisini Kamu satis, Biyiik 6lgekli miisteriler satig, KOBI
satis ve Bireysel satis olmak tizere miigteri biiyiikliigiine gore ti¢ boliim olmak tizere

kurgulanmustir.

Uygulamada KOBI satis bskimii ile ilgili satis giicli yapilanmasina karar verme

problemi tizerine ¢aligitmigtir.

Firma, KOBI’lere bayi yapilanmas: ile ulasmaktadir. Firmamn KOBI satis boliimii
hem genel midirlik organizasyonunda hem de bolge organizasyonunda
bulunmaktadir. Kobi satis bélimii genel mudiirlik ekipleri ile yonetilmekte ayrica
bolge miidiirliklerinde ayr1 kollar: bulunmaktadir.

KOBI satis bolimiine baglhh KOBI’lere hizmet vermek amaclh 48 adet bayi
bulunmaktadir. Firma KOBPlere bu bayileri aracilifiyla ulasarak hizmet

vermektedir. Satis ve hizmet amagli kurulmus bu bayiler bélge bazinda aynimusgtir.
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Firmanin her bolgede, bolge potansiyeline gore defigik sayilarda bayileri
bulunmaktadir. Bayiler miisteriye ulagmak, miisteriye satis yapmak ve satis kapanana
kadar gecen biitiin siireclerden, firmamn bittin Griinlerinin tantim sunum ve
. satigindan, bolgesindeki biitlin miisterilerden sorumludur. Firma, KOBI satis bayi
yapilanmas1 6zelinde bolge temelli yani cografi temelli bir sats giicii

yapilandirmasina sahiptir,

7.6. Firma ile Yapilan Goriismeler ve Problemin Belirlenmesi

Firmada KOBI satig boliim direktorii, miadirli ve bayi satis yoneticileri ile
goritglilmiistiir. Firma mevcutta satis bayi yapilanmasm cografi temelli olarak
belirlemisken bu yapiyr daha verimli hale getirecek bir yapilanma iizerine karar

vermeye calismaktadir.

7.7. Alternatif Satis Bayi Yapilarinmm Belirlenmesi

Firma ile yapilan goriismeler sonucunda, firmanin alternatif satis bayi yapilart

belirlenmistir.

Literatiirde kullamilan satis yapilari ve firma ile yapilan goériismeler sonucunda

alternatifler agagidaki gibi stralanmugtir.

* Cografi temelli satis giicii yapis

o  Uriin temelli satis giicii yapist

* Migteri temelli sati giicti yapisi (Pazara Bagli Yapr)
» Fonksiyonel satis glicti yapisi

* Karma satis glicli yapis:

Firma, yukarida belirtilen alternatifler arasmdan en verimli ve firmaya en uygun satig

bayi yapisina karar vermek istemektedir.

Firma ile yapilan goriismeler yapilmis ve literatiirde gecen satis giicii yapilan
incelenmis, bu alternatifler firmanin bulundugu sektdre gbre, firmanin igyapisina

gore detaylandimlmigtir.

Detaylar Cizelge 7.1°de gosterilmistir.
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Cizelge 7.1: Satig giicii yépﬂari ve dzellikleri.

SATIS GUCT |
YAPILARI

OZELLIKLERI

Cografi Temelli Satis
Giicii Yapis1

Cografl temelli satis giicii yapisinda bayiler bolge bazmda aynl.
Bu yapida, bayi bélgesindeki tiim miisterilerden sorumludur (Kobi
ve SoHo). Bayi miisteri ¢esitlilii fazla oldugundan dolay: tiim
mitgterilere ulagabilecedi sekilde bir bayi ekibi karmak zorundadir.
Miigteri portfovii genistir. Bayi, satigin baglamasi ve kapanmasi
dahil tiim siireglerden sorumiudur ( Or: Bayi, miisteri ile ilk temas,
miigteri iiriin veya tanitimi, miigteri taleplerinin almmasi, sistemsel
olarak iirin aktivasyonlarinmn yapilmasi, Uriiniin veya hizmetin
milgteriye wlagmasi gibi...). Bayi, firmamn KOBI ve SoHo
miigterilerine uygun biitiin {iriin ve hizmetleri bilmek ve miisteriye

biitiin firtinleri tanitmaktan sorumludur.

Uriin  Temelli Satis
Giicit Yapsi

Uriin temelli satis giich yapisinda planlanan bayileri farkls
firtinlerden sorumlu olacak sekilde ayirmaktir. Bu Firmann tirtinleri
ses,data ve katma degerli servisler olarak ii¢ béliime ayrilabilir, Buo
yapida, ses firiinleri i¢in farkli bayiler, data triinleri i¢in farkls
bayiler, katma deferli servisler i¢in farkli bayiler gérevlendirilir.
Bayiler iiriin bazinda uzmanlagirlar. Bayiler tim KOBI ve SoHo
miisterilerinden sorumludur. Bayi, lokasyonundan bagimsiz olarak
tim migsterilere kendisine atanan {rinle ilgili hizmeti vermek
zorundadir. Bayi iriiniin - miisteriye ulasana kadarki tim

stireglerinden sorumludur.

Miigteri Temelli Satig
Giicili Yapist

Miigteri temelli satis giicii yapilanmasinda planlanan her bayiye
farkh miisteri atanmasidir. Bu yapida, bayi sadece kendine atanan
miisteriden sorumludur. Firmada diisiiniilen KOBI ve SoHo
miisterilerini biiyiiklilk ve gelir olarak farkli segmentlere bélmek ve
her segmente 6zel bayi atamas: yapmaktir. Bayi bu miigterilere tiim
tirlin ve hizmetleri sunmak, tanimaktan sorumludur. Bayi,
kendisine atanan miisterilerin taleplerinin alinmasi, sistemsel olarak
firiin aktivasyonlarmin yapilmasi, iiriin veya hizmetin miisteriye

ulagmasi gibi biitiin siireglerden sorumludur.
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Cizelge 7.1(devam): Satis giicii vapilan ve 6zellikler.

SATIS GUCU
YAPILARI

OZELLIKLERI

Fonksiyonel Satig

Giicll Yapisi

Fonksiyonel satis giicii yapisinda planlanan satis aksivonlarinin
siireclere ayrilarak, her bayiye farkls siireg ile ilgili sorumluluk
vermektir. Bu yapida, stirecler ayrilir her bayi farkh siirecten
sorumlu ofur (Ornegin miisteri ile goriisme yaparak irlin veya
hizmet tanitim1 yapan bayi farkl, satis1 gergeklestiren bayi farkl:
sistem aktivasyonlarin: yapan bayi farkly, satis sonras: hizmet veren
bayinin farkli olmast gibi...). Farkl siireclerden sorumlu olan tiim
bayiler tiim KOBI ve SoHo miisterilerine hizmet vermekten
sorumlu olur. Farkl: siire¢lerden sorumlu tiim bayilerin tiim tiriinleri
bilmesi gerekir ( Or: aktivasyondan sorumlu bayinin biitiin

firtinlerin aktivasyonunu bilmesi gerekir).

Karma Satis Giicit

Yapis1

Karma satis giicii yapisinda planlanan diger yapilarin karma bir
sekilde kurgulanmasidrr. Karma satig giictt yapisinda planianan
bayilerin cografi olarak ayrilmasi ayrica miigteri temelli (segment
bazli) bir yap1 kurulmasidir. Bu yapida bayiler tiim siireglerden
sorumludur. Bayiler tiim tiriinlerden sorumludur. Her bayinin kendi
sorumlulugunda olan bélge ve o bolgedeki belirli segmentte

miigteri olacaktir,

7.8. Problem Céziimiinde Kullamlacak Kriterlerin Belirlenmesi

Problem ¢oziimiinde kullamlacak kriterleri belirlemek icin 6ncelikle firma

yoneticileri ile firmann satis amaglart belirlenmistir.

Firmamn farklt birgok satiy amac1 bulunmaktadir. Firmanin satig amaglan asagidaki

gibidir;

e Miisteri memnuniyetini saglamak

¢ Firma gelirlerini arttirmak

*  Miisteri ile yiiz yiize temas kurabilmek

e Tium miigterilere ulagabilmek
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Operasyonel (bayi ) maliyetlerini diistirmek
Kurumsal kimligini miigteriye anlatabilmek
Hizmet kalitesini ytikseltmek

Miisteri bilgilendirmesini dogru yapabilmek
Miisterilerde farkindalik olusturmak
Rekabette {istiinlitk saglamak

Miigteri sadakatini saglayabilmek

Yeni miigteri kazanmak

Meveut miigteriyi blytitmek ve misterinin kullandigi triin  gesitliligini
arttirmak.

Hzizl1 aksiyon alabilmek

Firmanm satis amaclan belirlendikten sonra belirlenen satis amaglar dogrultusunda

alternatiflerin degerlendirilmesi igin hangi kriterlerin kullanilacag belirlenmistir.

Belirlenen kriterler agsagidaki gibidir;

L)

®

*®

L]

Yonetilebilirlik

Gelir Yonetimi

Tiim Miisterileri Kapsama

Miisteri ile Yiiz Yiize Temas
Kurumsal Kimlik

Hizmet Kalitesi

Miigteri Farkindalifim Olugturmak
Bolgesel Satig Kabiliveti

Operasyonel Maliyet (Kanal Maliyeti)
Miisteri Uriin Portfoy gelisimi (Yeni satis)
Miisteri Elde Tutma

Hizli Aksiyon Alabilme

Alternatif satig giici yaptlari degerlendirmek i¢in yukarida belirtilen on iki kriterin

kullanilmasina karar verilmistir.

Belirlenen on iki kriterin agiklamalan agagidaki gibidir;

Yonetilebilirlik: Firma satig aktivitelerini bayi {izerinden yapmaktadir. Dig kaynak

kullamm oldugundan dolay: denetim ve yonetim yapabilecegi bir yapida ¢alismak
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istemektedir. Firma, yonetilebilirligi yiiksek, denetim ve kontroliin kolay oldugu bir

yapida ¢aligmay: hedeflemektedir.

Gelir Yonetimi: Bu kriterde ifade edilmek istenilen miisteri gelirinin yonetilmesidir,
Firma bayilerinden sadece f{irlin satmasmi deil her miigteri icin gelir ydnetimi
yapmasim istemektedir. Buradaki ana tema, miisteriden elde edilen gelirin siirekli
takip edilmesi, kontrol altinda tutularak gelir diisiisiinin engellenmesidir, Karar
verilecek satis yapisi ile firma, bayisinin miigteri gelir yonetimini de en iyi sekilde

yapmasini istemektedir.

Tiim migsterileri kapsama: Firma, Tirkiye’nin her noktasinda miisteri potansiyeline
sahip bir firmadw. Firma karar verilecek olan satis yams: ile bayilerinin tim

miigterilere ulagmalarim, tiim miigterilerine hizmet gotiirebilmeyi amaglamaktadir.

Miigsteri ile Yiiz Yiize temas: Miisteri ile yiiz yiize temas ile ifade edilmek istenilen
miigteriler ile birebir , miisteri lokasyonunda ziyaret gergeklestirilerek satig

faaliyetlerinin gerceklestirilmesidir.

Kurumsal Kimlik: Bir sirketin kendisini temsil etme bigimlerinin biitiiniine Kurumsal
Kimlik adi verilir. Sirketin kendisini temsil ederken nasil algilanacagma yon veren
aktivitelerin tamamu ise kurumsal kimlik siirecidir. Firma, karar verilecek olan satis

vapist ile kendisini en iyi gekilde ifade etmeyi istemektedir.

Hizmet Kalitesi: Hizmet kalitesi, isletmenin her bir miisterinin beklenti ve taleplerine
nitelikli hizmeti vererek miisteri tatminini saglayabilmesidir. Firmamn karar
verilecek olan satis yapisindan bekledigi, kurulacak olan satig yapisi ile miisterilere

verilecek hizmet kalitesinin de en iist seviyede olmasidir.

Miisteri Farkindaligint Olusturmak: Firma, miigterilere damgman niteliginde satis
yOneticileri atayarak miisteriyi ticari anlamda biiylitmeye ¢alismaktir. Firma kurdugu
yapt ile miisterilerine ticari danismanlik gorevi yapmak bundan dolay1 da miisterinin
sektdr ve yapisiu anlayabilecek, miigteriye difer misterilerinde gordiigii rnekleri
sunabilecek bir satig ekibi buna bagh olarak bu tarz satis ekiplerini barmdiracak bir
satig glicli yapisi kurmak istemektedir. Firmamn amaclarindan birisi de miisteri

farkindaligim olusturmakir,

Bolgesel Satiy Kabiliveti: Bolgesel satig kabiliyetinden kasit , firmamn kurmak
istedifi satis yapist ile olugturdugu satis giiciiniin bolgesel satis kabiliyetine sahip
olmasim istemektedir. Bundan kasit, kurdugu satis glicii yapisindaki bayilerin
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bolgesel ihtiyaglarn analiz edebilecek bolgesel miisteri portfoylini iyi bilecek

nitelikte olmasidur.

Operasyonel Malivet (Kanal waliyeti): Kurgulanan safts yapisi gergevesinde
miisteriye ulagmak, f{irlin veya hizmeti tanitmak, satis yapmak gibi faaliyetler
operasyonel maliyetleri olugturmaktadir. Firma i¢in operasyonel maliyetler de

kuracag satig glicit yapist i¢in bir kriterdir.

Miisteri Uriin Portfoy Gelisimi (Yeni sang): Firmamin miigteri triin portfdyiint
genigletmek, hem miigteri portfoyline yeni misteri eklemek hem de mevcut

miisterinin kullandig irlin yelpazesini genigletmek anlamina gelmektedir.

Firma mevcut miisterilerini korumayi hedeflerken aymt zamanda miigteri adetini de

arttirmak, meveut miisterideki lirlin adetind de arttirmak istemektedir.

Miisteri Elde Tutma: Miisteri elde tutmadan kasit meveut miisteriyi kaybetmemektir.
Rekabetin yiiksek oldugu bu sektdrde firmamin amaclanindan birist de mevcut
miigterilerini kaybetmemek. Bundan dolay1 miisteri elde tutma kriteri de karar verme

probleminde kullanilmigtur.

Hizli Aksivon Alabilme: Firmakuracagl satig giiclt yapist ile degisen kosullara ve
degigen stratejilere karst hizhi aksiyon alabilmelidir. Firmanin satig giicii yapist

kararini etkileyen kriterlerden birisi de hizli aksiyon alabilme kriteridiz.

Firma veni bir strateji gelistiginde veya kosul degisiklikierinde sahada hizh aksiyon

alabilmek istemektedir,

7.9. Problem Coziimiinde Kullanilacak Yoéntemin Belirlenmesi

Problemin ¢dziimiinde aralik tip-2 bulanik kiimeler ile bulantk TOPSIS yénteminin
kullaniimasma karar verilmistir. Bulamk TOPSIS yoénteminin segilme sebebi,
bulamk ortamda c¢ok kriterin bulundugu problemler icin bu ydntemin en uygun,

esnek ve matematiksel olarak iyi ifade edilebilir olmasidir.

Bulamk TOPSIS yontemi belirsizligin fazla oldugu durumlarda karar verilmesi

gerekiyorsa bunun i¢in en uygun yontemlerden birisidir.

Kriterlerin 6nceliklendirilmesinde, alternatiflerin kriterlere gore degerlendirilmesinde
karar vericiler dilsel ifadeler kullandifindan ve onceliklendirme, -degerlendirme

kisiye gore farklilik gosterdiginden dolayr bulanik kitmeler kullamalmustir.
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Aralik Tip-2 bulamk kiimelerin kullamlma sebebi ise tip-2 bulamk kiimelerin tip-1

bulanik kiimelere gore belirsizligi daha iyi ifade etme olanag: vermesidir.

7.10, Karar Verici Takimin Olusturulmasi

Firmaya uygun satig bayi yapisiun karar verilmesi i¢in dort kisilik bir karar verici
komite olugturalmugtur, Karar verici takim, karar verme mekanizmasinda vetkili dort
yoneticiden olusmaktadir. Takim elemanlan genel miidérlik caliganlars olup, satis
stratejilerine, satig organizasyonlérma karar veren beyin takimidir. Karar vericiler
D1, D2, D3, D4 olarak adlandirilmistir. Karar vericilerden oncelikle kriterleri
onceliklendirmeleri daha sonra da belirlenen kriterlere gore alternatifleri

degerlendirmeleri istenilmigtir.

7.11. Anketin Hazirlanmas:

Karar vericilerin degerlendirmesi i¢in hazirlanmig olan anketler EK A’da mevcuttur.

Satig amaglart ve buna baglt olarak kriterlere karar verildikten sonra éncelikle karar
vericilerin kriterleri degerlendirmesi i¢in bir anket olusturulmustur. Anket EK A.1°de

meveuttur.

Karar vericilerin belirlenen kriterlere gire her bir alternatifi degerlendirmeleri icin

alternatif degerlendirme anketleri olusturulmustur. EK A.2’de mevcuttur.

Hazirlanan anket ile beraber bes farkli satig bayi yapis: alternatifleri (Al, A2, A3,
A4, A5) degerlendirilmistir.

Konusunda uzman olan dért karar verici (D1, D2, D3, D4) tarafindan satly amaclar
dogrultusunda belirlenmis olan on iki kriter (C1, C2, C3, C4, Cs, C6, C7, C8, C9,
C10, C11, C2) degerlendirilmistir.

Kriterlerde;

C1: Yonetilebilirlik

C2: Gelir Yonetimi

C3: Tiim Misterileri Kapsama

C4: Miisteri ile Yiiz Yiize Temas

C5: Kurumsal Kimlik

C6: Hizmet Kalitesi
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C7: Misteri Farkindahgini Olusturmak

C8: Bolgesel Satis Kabiliyeti

C9: Operasyonel Maliyet (Kanal Maliyeti)
C10: Miisteri Uriin Portfoy gelisimi (Yeni satis)

C11: Miisteri Elde Tutma

C12:Hizh Aksiyon Alabilme

kriterlerini ifade etmektedir.

Kriterlerin ve alternatiflerin kriterlere gore degerlendirilmesinde daha &nceki

bolimde Cizelge 6.1°de verilmis olan dilsel degiskenler ve bu dilsel degiskenlerin

aralik tip-2 yamuk bulamk sayi karsihigi kullanilmstr.

Dilsel Degiskenler
Cok Digtik
(CD) ((0,0,0,0.1; 1, 1), (0,0, 0,0.05; 0.9, 0.9))
Disiik SRR
(D) ((0,0.1,0.1,0.3; 1, 1),(0.05, 0.1, 0.1, 0.2; 0.9, 0.9))
Biraz Disiik ((0.1,0.3,0.3,0.5; 1, 1), (0.2, 0.3, 0.3, 0.4; 0.9,
(OD) 0.9
Orta ((0.3,0.5,0.5,0.7; 1, 1), (0.4, 0.5, 0.5, 0.6; 0.9,
©) 0.9))
Biraz ((0.5,0.7,0.7,0.9; 1, 1), (0.6, 0.7, 0.7, 0.8; 0.9,
Yiiksek(OY) 0.9))
Yiiksek (0.7,0.9,09,1.0; 1, 1), (0.8, 0.9, 0.9, 0.95; 0.9,
() 0.9)
Cok Yiiksek ((0.9,1.0,1.0,1.0; 1, 1), (0.95, 1.0, 1.0, 1.0; 0.9,
(CY) 0.9))

Oncelikler karar vericilerden belirlenmis olan on iki kriteri degerlendirmesi

istenmigtir. Dort karar verici on iki kriteri ayrt ayn degerlendirmisgtir.

Dort karar vericinin kriterler i¢in yapmus olduklan degerlendirmeler Cizelge 7.2°de

gbsterilmistir.
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Cizelge 7.2: Satis bayi yapisi segiminde kriter degerlendirmeleri.

Kriterler D1 D2 D3 D4
Yonetilebilirlik O CYCY Y
Gelir Yonetimi CY BY CY CY
Tiim Miigterileri Kapsama 1Y Y CY BY
Miisteri ile Yiiz Yiize Temas BY CY Y Y
Kurumsal Kimlik O Y BY Y
Hizmet Kalitesi O Y Y BY
Misteri Farkindaligini Olusturmak  'BD BY BY CY
Bolgesel Satig Kabiliyeti BD BY BY BY
Operasyonel Maliyet (Bayi Maliyeti)| D Y BY CY
Miisteri Urtin Portfy Gelisimi BY CY Y CY
Miisteri Elde Tutma CY Y CY CY
Hizli Aksiyon Alabilme Y O BY BY

Karar vericilerin kriterlere gore alternatif degerlendirme sonuglar: Cizelge 7.3 de

verilmistir.

Cizelge 7.3: Satig bayi yapist segiminde kriterlere gore alternatif degerlendirmeleri.

cijczic3|ca][cs][ce[c7][cs | co[cro[cCiiiciz
AL|BY[ O | Y |CYBD|BY|BDICY|CD|[D | Y | Y
A2 O|BD|D | Y IBD|O|CY| D ICD|CY| Y| O
D1 A3/BY|CY| Y |Y[BY[O| O D |D|BD|CY|BD
A4 Y| O|BY|D | O|CY|BY|BD|[BD| O |CY| Y
A5| O |CY|BY BY|BY| O |IBY|BY |BY|BY|[CY| Y
ALY BY|CY Y| Y [BY| Y|CY|BY 0 | Y | Y
A2|BY Y| O | O [BY CY|BY|[ O [CY| Y |BY
D2 [A3|CY|CY|CY[CY[CY CY|BY|CY|CY|CY| Y

A4/BYO|OBYBY, O[Ol O[Y ][O0 |BY
ASICY| Y[ Y Y | Y Y Y| Y|BY Y |CY
Atlcy|olcY Y | Y BY|CY[BD|BY| Y |CY
Y
CY
0
CY
BY
0
Y
BD
CY

e

Y
BY
A2|BY BYBY Y |Y|Y Y| O] Y |BY BY
D3 [A3]| Y [CY|BY|CY| Y | Y |[CY|BY|CY|CY Y
A4/ OO |BY|BY[O 0[O | OO BD

A5 | Y | Y[ Y| YICYCY|CY|CY[BY| Y
A1/BY| O [CY|[ O | O [BD|BY!CY BD|BY
A2l O | Y [BY|BY|BY|CY| O BY| Y| O
D4 (A3l Y CcY oY Y| Y |cY| o |cY[cY
A4|BDBD| Y [CD|BD[BY/CD| D | O | D
A5 |CY|[BY|BDICY[BY| O Y | Y |BY| Y

BY
Y
CY
0
BY
BD
Y
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Kriterlerin ve de alternatiflerin kriterlere gore degerlendirmelerinin aralik tip-2

yamuk bulanik say1 karsihigi Ek B.1°de gdsterilmistir.

7.12. Aralik Tip-2 Bulanik TOPSIS Uygulamas:

Anket sonucu elde edilen veriler ile Aralik Tip-2 Bulamk TOPSIS yontemi
uygulanarak alternatifler swralannmgtir. Bu bolimde uygulama adimlan
anlatilmaktadir.

7.12.1. Bulanik karar matrisinin olusturulmass

Kobi Satig Departmaninda calhisan uzman kisilerin kriterlere gbre alternatifleri dilsel
degiskenleri kullanarak degerlendirmesi ve bu dilsel degiskenlerin aralik tip-2 yamuk
bulanik sayiya cevrilmesi sonucu elde edilen degerlerin aritmetik ortalamas:
hesaplanarak bulamk karar matrsi olugturulmugtur. Bulamk karar matrisinin

olusturulmasinda denklem (6.1) ve (6.3)’den faydalanilmistir.

Elde edilen bulanik karar matrist Ek B.2"de gosterilmistir.

7.12.2, Agwrhiklandirilenis bulanik karar matrisinin olugturulmass

Agiliklandirilmg bulantk karar matrisinin olusturulmasindan énce Cizelge 7.2°deki
veriler baz alinarak kriterler icin ortalama agirhk matrisi olusturulmustur. Ortalama
agirhk  matrisinin = olugturulmasinda  denklem (6.4) ve (6.6) kullandmugtir,

Hesaplanmis olan bulamik ortalama agirlik matrisi Cizelge 7.4’te gbsterilmistir.

Cizelge 7.4: Bulanik ortalama agirlik matrisi.

wl 0,7| 0.85| 0,85(0,925 1 11 0,775] 0,85| 0,85!0,8875] 09| 09
w2 0,810,925|0,925 (0,975 1 1]0,862510,925]0,925; 0,95| 09] 09
w3 0,7|0,875|0,875 0,975 1 1]0,787510,875(0,875| 0,925| 09! 09
wi 0,7|0,875!0,875 (0,975 1 1/0,787510,875/0,875! 0,925| 09! 09
w5 | 055] 0,750 0,75] 09| 1 1| 065 0,75 0,75| 0,825| 09| 09
w6 | 0,55| 075! 0,75| 09| 1 1| 0,65, 0,75 0,75 0,825| 09 09
w7 0,50,67510,675 | 0,825 ] 1]0,5875|0,675/0,675| 0,75| 09| 09
W8 04| 06/ 06| 08 1 1l 05| 06/ 06| 07/ 09 09
w9  10,525/0,6750,675| 0,8 ] 1|  06]0,6750,675]0,7375| 09| 09
w10 | 0,75] 09 090,975 1 1/ 0,825 09| 09[09375! 09| 09
wll | 0,85/0,9750,975 1 1 110,9125(0,975]0,975]0,9875! 09| 09
wl2 | 05| 07| 0,7]0875 1 11 06| 07/ 07/07875{ 09| 09
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Bulamk ortalama agirlik matrisi ile bulanik karar matrisinin carpibmasiyla

agirhiklandinimig bulanik karar matrisi elde edilir.

Agiliklandinlmis karar matrisini elde etmek amaglt (6.7) ve (6.8) no’lu denklemler

kullanihir,

Bulunan agirhiklandiriimig bulamk karar matrisi Ek B.3’te gosterilmistir.

7.12.3. Siral agirhklandiriimig karar matrisinin olusturulmas:
Swralr aguhklandinimis karar matrisi denklem (6.9) kullamlarak hesaplanir.

Swraly agirliklandirilmis karar matrisi hesaplamrken derecelendirme (RANK) formiilii
olan (5.32) no’lu denklemden faydalanilir.

Stralr agarliklandimlmis karar matrisi Cizelge 7.57te gosterilmistir,

Cizelge 7.5: Sirah agirhklandirilmug karar matrisi.

Al A2 A3 A4 A5
Cl  [7,8145136,706325 |8,052912 | 6,696453 | 7,938055
C2 [6,698185|7,492684 9,146854 | 6,15442 | 8,444805
C3  [8.,6891746,298656|7,671574|7,289985 | 7,279543
C4  [7.916231]7,534807 | 8,552621 | 5,688993 | 8,171486
C5  16,55935316,568777|7,649684 | 5,92553|7,326837
C6  16,360604|7,317295|7,202398 | 6,683743 | 6,891806
C7 16,299595| 7,078867,182537 | 5,444075|7,171526
C8  [7.225455(5,520271 15,520271 | 4,999398 | 6,789772
C9  [5,05165216,020938 | 6,813758 | 5,909661 | 6,698317
Cl10 |6,373459|7,933827 | 8,064992 | 5,582651|7,913242
CI1 ]8,533687|8,247415]9,274321 6,993846 | 9,274321
C12  [7,590467|6,195147 | 6,58324|6,389227|7,483834
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7.12.4. Pozitif ve negatif ideal ¢céziimlerin belirlenmesi

Cizelge 7.5°te verilmis olan swral agirhiklandirilmis karar matrisinde (6.10) no’lu

esitlikten faydalanilarak pozitif ve negatif ideal ¢6ziim bulunur.

Pozitif ve negatif ideal ¢ozlimler bir sonraki adimda alternatiflerin bu noktalara olan
uzaklik hesaplamalarinda kullamlacaktir.

Pozitif ve negatif ideal ¢bziim Cizelge 7.6’da verilmigtir.

Cizelge 7.6: Pozitif ve negatif ideal ¢oziimier.

Pozitif Negatif
Ideal Ideal

Cl  18,052911896,696452818
C2  19,14685417| 6,15441981
C3  17,67157366| 7,27954298
C4  18,55262084 | 5,688992556
C5 |7,64968354|5,925529689
C6  |7,20239827| 6,68374275
C7 7,1825366 | 5,444075263
C8 16,789772454,999398327
C9 5.9096612 | 6,813757908
C10 }8,06499225: 5,58265087
Cl1 19274320721 6,99384635
Cl12 1748383384 6,389226509

7.12.5. Pozitif ideal c¢Oziime ve negatif ideal ¢bziime olan uwzakhiklarn

hesaplanmasi

Her bir alternatifin pozitif ideal ve negatif ideal ¢6ziime olan uzakliklar (6.11) ve
(6.12) no’lu denklemler kullamilarak hesaplanir.

Her bir alternatifin pozitif ideal ¢éziim ve negatif ideal ¢6ziime olan wzakliklan

Cizelge 7.7°de gosterilmistir.

Cizelge 7.7: Her bir alternatifin pozitif ve negatif ideal ¢dzlime olan uzakliklar:.

Al A2 A3 A4 A3

d+  |3,5709 |4,3982986 |2,84181065 |6,77098 2,42064

d- 5,13403 4,1471628 [6,2743919 |1,39363 |5,88676
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7.12.6. Yakinlik katsayilarimin hesaplanmasi ve siralamanin belirlenmesi
Yakinlik katsayilan (6.13) no’lu denklem yardimiyla hesaplanir.

Yakinhik katsayilar hesaplandiktan sonra degerler en biiylikten en kiigiige dogru
siralanir.En yiiksek degere sahip olan satig bayi yapisi alternatifi siralamanm en st
seviyesinde yer alirken, en diigiik degere sahip olan satis bayi yapisi alternatifi

siralamann en altinda yer alir,

Alternatiflerin yakinlik katsayilart ve buna bagh alternatif siralamalar Cizelge 7.8’de

gosterilmigtir.

Cizelge 7.8: Yakinlik katsayilart ve siralama.

Al | A2 | A3 | Ad | A5

C* 0,59 | 0,49 | 0,69 | 0,17 0,71

Siralama 3 4 2 5 1

7.13. Uygulama Sonuclarmm Degerlendirilmesi

Literatiirde yapilan aragtirmalar ve gbriigtilen firmadan alnan bilgiler dogrultusunda
alternatif satig giicti yapilan1 belirlenmistir. Alternatiflerin belirlenmesinin ardindan
firmamn uygun alternatife karar vermesi igin satis amaglari belirlenmigtir. Daha
sonra belirlenen satis amaclari dogrultusunda firma ydneticileri ile beraber alternatif
safis glicli yapist segiminde kullamlacak kriterler belirlenmistir. Hazirlanous olan
detayl: anket sonucunda &ncelikle belirlenmis olan kriterler dort konusunda szman
kigi tarafindan degerlendirilmis, ardindan her bir alternatif i¢in karar vericilerden
kriterler dogrultusunda alternatif degerlendirmesi yapilmasi istenmistir. Karar
vericilerin yapmis oldugu kriter ve alternatif degerlendirmeleri dilsel degigkenler
vasitasiyla yapilmistir. Anket sonucunda elde edilen veriler dilsel degigkenler
olmasindan dolay: , bu veriler 6ncelikle belirsizligi daha iyi ifade etme olanagi

saglayan aralik tip-2 yamuk bulanik sayilara déniistiiriilmiistiir.

Aralik tip-2 bulantk sayilara déniistiiriilmily veriler Aralik Tip-2 Bulanik TOPSIS
yontemi ile degerlendirilmistir.
Aralik Tip-2 Bulamk TOPSIS yonteminde ilk olarak anket sonucu elde edilen ve

aralik tip-2 bulamk sayilara doniistiiriilen veriler kullamlarak bulanik karar matrisi
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olusturulmugstur, Agirhiklandiriimg bulanik karar matrisinin bulunmas: ve daha sonra
sirah agirhidandiimis karar matrisinin bulunmasiyla beraber pozitif ve negatif ideal
¢Oziimler hesaplanmigtir. Daha sonra her bir alternatifin hesaplannis olan pozitif ve
negatif ideal ¢ozlime olan uzakliklars hesaplannis ve bu uzakliklar kullamilarak
alternatifler icin yakinhik katsyilara hesaplanmugtir. Yakinhk katsayilarina gore
alternatifler swralanmugtir. Alternatiflerin siralamasi daha onceki bollimde Cizelge

7.8°de gosterilmistir.

Alternatiflerin kargiliklan ve buna bagl siralamalar Cizelge 7.9°da detayh bir sekilde
ifade edilmistir.

Cizelge 7.9: Alternatiflerin siralama detaylari.

Sira No Alternatif No Alt?rr-x.anf Satiy Yak:lnhk
Giicit Yapis Katsayist
1 AS Karma Satis Giicii 0,71
Yapist
Miigteri Temelli
2 A3 Satis Giicli Yapis 0,69
Cografi Temelli
3 Al Satg Giiclt Yapist 0,59
Urtin Temelli
4 A2 Satig Giicli Yapist 0,49
5 Ad Fc?-ni.(.myone} Satig 0.17
Gilicti Yapist

Uygulama sonucuna bakilacak olursa firmamn satiy amaglari, organizasyonel
stratejisine en uygun alternatif AS alternatifi yani karma satis glicli yapis: alternatifi
olarak goriinmektedir. Firmamn satis amaclan ve organizasyonel stratejisine en uzak

alternatif ise fonksiyonel satig gliclt yapis: alternatifidir.

Firmanin satis bayi yapist degisiminde kullanmasi gereken sati bayi yapis1 karma

satig glicli yapist olmalidir.

Firma, ¢ikan sonuca gore karma satig giicti yapisina gore bayilerini yapilandirmalidir
yani firma bayilerini cografi olarak aymmali ayrica miigteri temelli (segment bazl)

bir yap1 kurmalidar. Bu yapida bayiler tiim siireclerden ve tiim {iriinlerden sorumlu
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olmalidir. Her bayinin kendi sorumlulugunda olan bé‘ﬂge ve bu bolgede belirlenmis

olan miigteri portfoyli olmalidir.
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8. SONUC

Giinliik ha)'ratta ¢ok fazla karar verme sorunuyla kars: kargiya kalinmaktadsr. Bir cok
farkl: method ile karar verme sorununa ¢dziim bulmak miimkiindiir.Eger karsilagilan
sorunlar net olarak tamimlanabiliyorsa ,belirsizlik igermiyorsa ¢6ziimii kolaydir,
Fakat sorunlar belirsizlik igeriyor ve net olarak tanimlanamiyorsa karar verme islemi
zorlagir. Belirsizlik bulaniklif: ifade eder. Belirsizligin oldugu durumlarda bulanik

mantik kavrami ortaya ¢ikmaktadir.

Grup karar verme durumlarmda grup karar alinmasi farkh gdriisler nedeniyle zordur.
Grup tiyelert veya karar vericiler dedigimiz takim igerisinde ortaya cikan farkl:

goriisler catismaya sebep olabilir,

Bu cahigmada belirsizligin, ¢ok kriterli grup karar verme problemlerinde bir l(;ok
Gleutli karar verme yontemi olan Aralik Tip-2 Bulanik TOPSIS yénteminin

kullamlmasi énerilmektedir.

Kriterlerin 6nceliklendirilmesinde, alternatiflerin kriterlere gore degerlendirilmesinde
karar vericiler dilsel ifadeler kullandigindan ve &nceliklendirme, degerlendirme

kigiye gore farkhlik gdsterdiginden dolay: bulanik kiimeler kullanilmustir.

Bu ¢aligmada Bulamk TOPSIS yontemi kullanimina ek olarak belirsizligin daha iyi
ifade edilebilmesi i¢in yaygin olarak kullamilan tip-1 bulamik kiimeler yerine
literatlirde ¢ok fazla uygulamasi bulunmayan aralik tip-2 bulamik kiimelerin
kullanilmas: Snerilmektedir. Bundan dolayr uygulamada kullanilan yéntem Aralik
Tip-2 Bulanik TOPSIS yontemidir.

Caliymada telekomiinikasyon sektoriine uygun satig kanal yapisimin secimi icin

telekomiinikasyon sektértinde lider bir firma ile uygulama yapilmastir.

Uygulamada firmanin KOBI satig bsliimii ile ilgili satis giici yapilanmasina karar
verme problemi iizerine cahgilmistir. Firma, KOBI'lere bayi yapilanmasi ile

ulagmaktadir.

Firma, gelisen rekabet kogullan ve satig giiciiniin éneminin giinden giine artmasi

dolayisiyla satig glicli yapilandirmasina stirekli geligtirmektedir.
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Firma bayl yapisiu degistirmek ve firma satis amaclarina, stratejik hedeflerine,

organizasyonel hedeflerine uygun bir satig bayi yapis1 kurmak istemektedir.

Bu ¢ahismada , uygulama olarak firmamn satig giicii yapist karar verme problemi

cahgiimgtir.

Firma ile yapilan goriigmeler sonucunda problem tammlanmustir. Karar verme
mekanizmasinda kullamilacak kriterler ve alternatifler belirlenmistir, Kriterlerin ve
alternatiflerin belirlenmesinde firma uzmanlanmn goriigleri alnmus, literatiir

incelemesi yapilarak alternatif ve kriterlere karar verilmistir.

Problem net sayisal veriler icermediginden , belirsizlifin hakim olmasindan, grup
karar1 verilmesi gerektiginden Aralik Tip-2 Bulanik TOPSIS yéntemi problem

coziimiinde uygulanmistir.

Caligmada, Aralik Tip-2 Bulamk TOPSIS yontemi ile belirlenen satis giicii yapilan
belirlenen kriterler dogrultusunda olusturulan uzman karar verici takim ile

degerlendirilmis ve siralanmustir,

Satig glicli yapist segiminde belirlenen kriterler dogrultusunda detaylr bir
degerlendirme yapilmustir. Aralik Tip-2 Bulamk TOPSIS yontemi sonucunda ortaya
¢ikan degerlere gbre siralamada list siralarda yer alan alternatif satis giicii yapilar
firmamn satig amaglarina , stratejik hedeflerine en uyumlu alternatifler, siralamada
alt siralarda yer alan alternatif satig giicli yapilart firmamn satis amaglarna ve

stratejik hedeflerine uyumu diisiik olan alternatiflerdir.

Uygulama sonucuna gore , firmanmn telekomiinikasyon sektériinde bagarili bir satig
organizasyonu kurmas: igin belirlenen satis amagclarina ve stratejik hedeflerine en

uyumiu satis glicli yapisinmn karma satis glici yapisi oldugu ortaya ¢ikmaktadir.

Firma, bulamk TOPSIS yontemi ile elde edilen sonuca gore, karma satis giicii
vapisina gore bayilerini yapilandumasi Snerilmektedir vani firma bayilerini cografi
clarak ayurmah ayrica miisteri temelli (segment bazli) bir yapi kurmalidir. Bu yapida
firmamn bayilerinin tiim stireglerden ve tiim lirlinlerden sorumlu olmasi
gerekmektedir. Her bayinin kendi sorumlulugunda olan bélge ve bu bolgede

belirlenmis olan miigteri portfSyii olmalidir.
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EK A

EK A.1: KRITER DEGERLENDIRME ANKETI
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EK A2: ALTERNATIFLERIN KRITERLERE GORE DEGERLENDIRME
ANKETI- COGRAFI TEMELLI BAYI YAPISI
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EK A3: ALTERNATIFLERIN KRITERLERE GORE DEGERLENDIRME
ANKETI- URUN TEMELLI BAYI YAPISI
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EK A4: ALTERNATIFLERIN KRiITERLERE GORE DEGERLENDIRME
ANKETI- MUSTERI TEMELLI BAYI YAPISI
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EK A5: ALTERNATIFLERIN KRITERLERE GORE DEGERLENDIRME
ANKETI- FONKSIYONEL BAYI YAPISI
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EK A6: ALTERNATIFLERIN KRITERLERE GORE DEGERLENDIRME
ANKETI- KARMA BAYI YAPISE
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EK B1

CIZELGE B.1: KRITER DEGERLENDIRMELERININ ARALIK TiP-2 BULANIK SAYI IFADELERI

Kriter deferlendirmelerinin aralik tip-2 bulamk say ifadeleri
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CiZELGE B2(DEVAM): BULANIK KARAR MATRISI
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AS 0,7 0,875{ 0,875 0,975|1;1, 0,788} 0,875 0,875 0,925]/0,9]10,9 0,7] 0,875] 0,875] 0,975/1 /1] 0,788; 0,875 0,875| 0,925 0,9/0,9
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EK B3: AGIRLIKLANDIRILMIS BULANIK KARAR MATRISI

CIiZELGE B.3: AGIRLIKLANDIRILMIS BULANIK KARAR MATRISI

Cl C2
Al 0,455| 0,701 0,701| 0,879{1|1| 0,572 0,701| 0,701 0,788 0,81 0,81} 0,28] 0,509] 0,509 0,731{1/1] 0,388 0,509 0,509 0,618 0,81 0,81
AZ 0,28/ 051 051 0,74/1]1| 0,388 0,51] 0,51, 0,621} 0,81 0,81 04| 0,648] 0,648 0,829|1/1; 0,518] 0,648} 0.648| 0,736, 0,9, 09
A3 0,49 0,744 0,744| 0,9021111] 0,61] 0,744| 0,744 0,821| 0,81 0,81| 0,72] 0,925| 0,925]| 0,975/1|1 0,819 0,925, 6,925, 095, 09! 09
A4 0,28 0,51{ 0,51]0,717]1]1| 0,388] 0,51| 0,5[{ 0,61)|0,81}0,81 0,2] 0,416| 0416] 0634|111} 0,302| 0416, 0,416} 0,523 09 09
A5 0,385] 0,723 0,638] 0,856{1|1| 0,504 0,723| 0,638} 0,788 0,81 0,81 0,56 0,809 0,809| 0,951 1|1} 0,679 0,809| 0,809| 0,879; 09| 0,9
C3 C4
Al 0,595| 0,853| 0,853 0,975/1|1/ 0,719! 0,853} 0,853 0,913| 09! 09] 0,455| 0,722| 0,722] 0,902 1|1} 0,581 0,722 0,722| 0,809! 09| 09
A2 0,228 0,438| 0,438] 0,683[1|1] 0,325 0,438| 0,438] 0,555| 0,91 0,9] 0,385| 0,656] 0,656| 0,878 |11} 0,512 0,656| 0,656 0,763| 09| 0.9
A3 0,42 0,678 0,678| 0,878 1|11 0,541 0,678 0.678| 0,7751 09 0,9] 0,56] 0,831 0,831| 0,975/111| 0,689 0,831 0,831 0,902; 09| 0,9
A4 0,351 0,613| 0,6131 0853|111 0,473 0,613} 0,613| 0,728! 0,9] 0,9] 0,175] 0,328 0,328 0,536|1 1| 0,246} 0,328 0,328 ' 0,428]| 0,9 09
A5 0,35] 0,613 0,613 0,829(1|1] 0,473 0,613} 0,613 0,717] 09! 09| 0,49 0,766 0,766| 0,951|1[1| 0,62} 0,766 0,766 0,856| 09| 09
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CIZELGE B.3 (DEVAM): AGIRLIKLANDIRILMIS BULANIK KARAR MATRISI

C9 Cl10
Al 0,092| 0,219; 0,219 041111 0,15] 0,219] 0,219] 0304/09({09| 0,244| 045| 045 0,683 /1/1| 034! 045 045 0,563109:09
A2 0,223| 0,388; 0,388, 05611 0,3| 0,388 0,388; 0,47[0,9(09] 0,488 0,72| 0,72| 087811 0,598¢ 0,72] 0,72] 0,797{0,910,9
A3 0,354| 0,523} 0,523 0,66(1{1] 0,435| 0,523 0,523 0,59(09|0,9| 0,525| 0,743| 0,743| 0853|111 0,629} 0,743 0,743} 0,797 0,909
A4 0,184 0,371} 03711 058|1|1] 0,27]| 0371 0371; 047(0,9{09] 0,131} 0315| 0,315| 0,536|1;1| 0,217} 0315 0315| 0,422/09:09
A5 0,289| 0,506 0,506, 07411 0,39] 0,506 0,506 0,618/09|0,9] 045 0,721 0,72| 0,926|1 .1, 0,578; 0,72] 0,72| 0,82:0,9:09
Cl1 Ci2
Al 0,553| 0,829 0,829 0975|1;1]| 0,684| 0,829 0,829: 0,901,09(09 0,4 0,665 0,665| 0,875|111] 0,525] 0,665 0,665| 0,768/0,9:09
A2 0,51 0,78; 0,78 0,925|1!1| 0,639 0,78; 0,78 0,85210,9{0,9 021 042 042 0,71111 03! 042 042] 0,551:09109
A3 0,723| 0,951] 0,951 11111] 0,833] 0,951} 0,951 0975(0,9/09] 025 049| 049 0,744/1/1] 0367 049 049 0,61 0909
Ad 0,341 0,561 0,561} 0,725/111| 0,445| 0,561] 0,561 0,642|0910,9} 0225| 0,455| 0,455| 0,7221111| 0,33} 0,455] 0,455| 0,581/0,9:0,9
A5 0,723] 0,951 0,951 {111 0,833| 0,951 0,951 0,97510,9/0,9{ 0,375| 0,648| 0,648 0,875/1:1| 0,503] 0,648, 0,648 0,758,0,90,9
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OZGECMIS

Ad Soyad: Ruhan OZDEMIR

Dogum Yeri ve Tarihi: ADANA- 10.10.1983

Adres: Zambak Sk. Aydin Apt. Kiictkyalt/MALTEPE
E-Posta: ruhan_ozdemir @hotmail.com

Lisans: Elektrik-Elektronik Mithendisligi

Mesleki Deneyim: Tiirk Telekom Bolge Kanal Y 6neticisi
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