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YAZILIM DESTEKLI SATIS - DAGITIM SISTEMLERI: HIZLI TUKETIM
MALLARI SEKTORUNDE BiR ARASTIRMA
Yenal UNAL

0z

Son yillarda bilisim teknolojilerindeki gelismeler ivmelenerek artmaktadir. Satis ise
ylizyillardir siiregelen bir is dalidir. Sektorlerinde 6ne gecebilmeleri icin firmalarin
arasinda olan rekabet sonucunda satis — dagitim modellerinde de gelisme
yasanmistir. Giiniimiizdeki sert rekabet kosullar1 icinde bilgi 6n plana cikarak
firmalar i¢in fark yaratan bir gii¢ haline gelmistir. Dolayisiyla bu bilgiyi yonetme
ihtiyaci, satig-dagitim modellerindeki gelismeler ve bilisim teknolojilerindeki
ilerlemelerin bir araya gelmesi ile yazilim destekli satig - dagitim sistemleri ortaya
cikmistir. Kullanimi giderek yayginlasmaya baglayan yazilim destekli satis - dagitim
sistemlerinin igletmelere sagladigi faydalarin belirlenmesine yonelik bir arastirma

yapilmustir.

SOFTWARE AIDED SALES - DISTRIBUTION SYSTEMS: FAST MOVING
CONSUMER GOODS SECTOR RESEARCH
Yenal UNAL

ABSTRACT

At last few years developments in information technologies are growing. Sales is
business branch ongoing for centuries. Also there has been many development on
sales distribution models as a result of competition between companies for getting
ahead in their sectors. Nowadays in tough competition conditions, knowledge
became a force that makes a differences for companies. Because of need to manage
the knowledge, growth of sales distribution models and information technology
developments, software aided sales distribution systems(SFA) appears. A research
for defining the contributions of software aided sales distribution systems with

growing usage for companies has been performed.



ONSOZ

Bu tez calismasinda, bilisim teknolojilerindeki ve satig-dagitim modellerindeki
gelisimlerle ortaya ¢ikan yazilim destekli satis - dagitim sistemlerinin isletmelere

sagladigi katkilarin belirlenmesi yoniinde bir arastirma yapilmistir.

Arastirmanin kapsami [SO’nun yaymlamis oldugu 2009 yilinda Tiirkiye’de ilk 500
firma arasindaki hizli tiikketim mallar1 sektoriinde liretim ve satis yapan isletmeler

olarak belirlenmistir.

Yapilan tez calismasi, gelisen teknolojinin ge¢cmisten bu yana kullamlan satis —
dagitim modellerine etkileri, buna bagh olarak yazilim destekli satis — dagitim
sistemlerin gelisimi ve faydalarini ortaya koymak agisindan 6nemlidir. Dolayisiyla
bu konuda gelecekte yapilacak daha kapsamli arastirmalar icin bir kaynak teskil

edecektir.
Bu tez caligmasinin biitiin asamalarinda yol gosterdigi icini tez damigsmanim Sayin

Do¢. Dr. Cem Ciineyt ARSLANTAS’a ve tezin yazimi boyunca desteklerini

esirgemeyen aileme tesekkiir ederim.
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GIRIS

Giiniimiiz rekabet sartlar1 i¢inde gelecegi daha net gérebilmek ve dolayisi ile stratejik
planlarin1 en dogru sekilde yapmak isteyen isletmeler, son teknolojik geligsmeleri
yakindan takip edip, kendilerine kazang getirecek sekilde kullanmak
durumundadirlar. Bu arasgtirmada igletmelerin kullandigi yazilim destekli satig —
dagitim sistemlerinin:

-Uretim planlarini tam zamanl olarak tanimlayabilme,

-Stok miktarlari, cahsan performanslari, miisteri sayilar1 vb. bilgilere aninda
ulasabilme,

-Mobil cihazlar kullanarak miisteri, {iriin, hizmet vb. bir¢ok alanda tanimladiklari
analiz-anketleri uygulayip kablosuz sistemlerle bunu es zamanla goriintiileyebilme,
-Satig, siparis, iade, talep, itiraz bilgilerini hem dokiimantasyon sorununu azaltarak
hem de hizli sekilde kayit altina alabilmeleri,

-Yukarida sayilan ve bir cok avantaj ile beraber maliyetleri azaltmak, kaliteyi
arttirmak,

-Hizl1 ve net bilgi ulagimi ile karmasik durumlarda avantaj saglayp gelecege dair
tutarh planlar olusturmak,

gibi bir¢ok 6zelligi isletmeye kazandiracag: faydalar detayli olarak incelenecektir.

Calismanin 1. Boliimiinde bilisim teknolojilerinin evrimi konusu ve satig - dagitim
modellerinin tanim1 ve gelisimi anlatilmigtir. Bu gelisimlere bagl olarak 2. Boliimde
yazilim destekli satis - dagitim sistemleri ve yazilim destekli satis - dagitim
sistemlerinin algilanan faydalar1 detayh olarak agiklanmistir. 3. Boliimde ise yazilim
destekli satig — dagitim sistemlerinin hizli tiiketim mallar1 sektoriindeki algilanan
faydalarin1 belirlemeye yonelik olarak gerceklestirilen arastirmanin sonuglaria ve

buna bagla yapilan 6nerilere yer verilmistir.



1. BILiSiM TEKNOLOJILERININ EVRIMI

Insanoglunun varolusundan giiniimiize degisen ve gelisen diinyamiz, 21. yiizyilin
baslangicina gelindiginde evriminde hi¢c yasamadigi bir ivmelenme ile bas dondiiriicii
degisim ve gelisim ¢izgisi yakalamistir. Isletmelerin satis siireglerindeki gelismelerde
teknolojik gelismelere paralel olarak artis gostermektedir. Yazilim destekli satis -
dagitim sistemleri giiniimiizdeki baska bir adi ile satis giicii otomasyonu tiim bu
gelismeler sonucunda ortaya c¢ikan ve isletmelere bircok katki saglayan sistemler

olarak tanimlanmaktadir.

1.1. Bilisim Teknolojisi

Bilisim teknolojisi “Bilisimde kullamilan biitiin ara¢ ve gere¢lerin olusturdugu

sistem” olarak tanimlanmaktadir.'

Bilisim teknolojisinin(BT) temel amaci yonetim faaliyetinde, karar almada orgiit
yap1 ve isleyisini kontrol etmeye yardimci olacak bilginin toplanmasi, islenmesi ve
iletilmesidir. Bilisim teknolojisinin tanimim yaparken iki a¢idan bakmakta yarar
vardir. Bilisim teknolojisinin birinci ve dar bir tanimina goére BT, bilgisayarlarin
fiziksel yapisim olusturan donanim ile donanim faaliyetlerini yonlendiren komutlar
olarak adlandirilan yazilim ile simirhidir. Bu tanim bilisim teknolojisinin ‘elektronik,
dijital, telekomiinikasyon, yazicilar, islemciler ve ekranlar gibi’ fiziksel 6zellikleriyle
ilgilidir. Ikinci ve daha kapsamli bir tanima gore ise BT, isletmelerde karar alan
yoneticilere yararl bilgi ve veri kazandirmak suretiyle isletme siireclerinin isleyisini
saglayan teknoloji uygulamalamdm2 Gelismis iilkelerde iiriin rekabeti, bilimsel ve
teknolojik yetkinlik rekabetine doniismiistiir. Klasik anlamda rekabet giiciinii
belirleyen faktorler arasinda dogal hammadde kaynaklarimin bollugu, ucuz is¢ilik
gibi temel {iretim faktorleri yer alirken, giiniimiizde ileri ve 6zellikli iretim faktorleri

belirleyici duruma gelmistir. Ileri iiretim faktorleri, nitelikli is giiciinii, Ar-Ge

' Tiirk Dil Kurumu ,“Bilisim Teknolojisi”,

(Cevrimigi)http://tdkterim.gov. tr/bts/ 7kategori=verilst&kelime=Bili%FEim+Teknolojisi&ayn=tam, ,
05.06.2010

2 Daniels, N.Caroline, “Information Technology”, Wokingham, Addison-Wesley Publishing
Company, 1993, s:36



altyapisini, modern bir haberlesme agim ve bilisim (enformasyon) teknolojilerinin
etkin kullaniminm icerirken, 6zellikli iiretim faktorleri, belirli alanlarda yogunlasmis

bilgi ve beceriye sahip is giicii ile bilgi ve deneyim birikimini i(;ermekted'ur.3

1.1.1. Veri - Enformasyon - Bilgi

Kavramsal olarak bilgi; kiiresel bir 6zellik tasimasi nedeniyle ¢ok farkli sekillerde
algilanabilmektedir. Aslinda yiiklenmek istenen amaca uygun olarak ii¢ sekilde ifade
edilen kavram, her sekilde farkli anlamlar icermektedir. Bu ii¢ kullanim sekli ise, veri
(data), enformasyon (information) ve bilgi (knowledge)’dir. Ozellikle veri (data) ve
bilgi (information) kavramlar1 siklikla karistirilmakta ve birbirlerinin yerine

kullamlmaktadir.*

Veri (data), iletisim, agiklama ve islem gibi bireysel ve Orgiitsel amaclar
dogrultusunda toplanmis, ancak islenmemis veya yapilandirilmamis olarak
kaydedilen ve depolanan, birbiriyle iligkilendirilmemis olay ve olgulara iliskin
gercekler biitiiniidiir.” Veri, bir nesne veya olaylar hakkinda birbirlerinden ayri,

nesnel gergekleri ifade eder.’

Enformasyon, verilerin ¢esitli istatistik teknikleri ile siniflandirildiktan sonra ham
kaynaklara doniistiiriilmiis  seklidir. Enformasyon, basili veya elektronik
veritabanlarinda depolanan ya da internet yoluyla erisime ve kullanima agik anlaml
ve iletilebilen veri topluluguna denir. Bu konuda yapilan cesitli tammlardan yola
cikarak enformasyonun, verilerin belli kategoriler ya da tablolara gore anlamli

gruplara cevrilmis sekli oldugu sbylenebil'ur.7

3 Solakoglu, Erhan, Proje Yonetim Yapilanmasi, TMMOB Makina Miihendisleri Odasi

L. Ulusal Ugak Havacilik ve Uzay Miihendisligi Kurultay1, 12 Mayis 2001, Eskisehir-Tiirkiye, s:34

4 Bengshir Kaya, Tiirksel, Bilgi Teknolojileri ve (")rgiitsel Degisim, TODAI Yayini, Ankara, 1994, s:
14

5 Giider, Gazi, “Bilgi Islem Terimleri SozIligi”, KiPAS Dagitimcilik, 1986, s: 109.

6 Davenport, Thomas H. ve Prusak, Laurence, “Is Diinyasinda Bilgi Yonetimi”, istanbul, Rota
Yaymnlari, 2001, 22

7 Odabas, Hiiseyin, “Bilgi Yénetimi ve Yiiksek Ogrenim Kurumlarinda Kurumsal Agcik Erisim”,
Atatiirk Universitesi, Bilgi ve Belge Yonetimi Boliimii, inet-tr’08 - XIIL Tiirkiye’de internet
Konferansi Bildirileri, 22-23 Aralik 2008, Orta Dogu Teknik Universitesi, Ankara, s:185



Sekil 1: Kurumsal bilgi kaynaklar1 ve bilgi yonetimi dongiisii
(Kaynak: Odabas, Hiiseyin, “Bilgi Yonetimi ve Yiiksek Ogrenim KurumlarindaKurumsal Agik
Erisim”, Atatiirk Universitesi, Bilgi ve Belge Y6netimi Boliimii, inet-tr’08 - XIIL Tiirkiye’de Internet
Konferansi Bildirileri, 22-23 Aralik 2008, Orta Dogu Teknik Universitesi, Ankara)

Sekil 1’de belirtildigi gibi enformasyon nasil veriden tiiretiliyorsa bilgi de
enformasyondan tiiretilmektedir. Yalmz bilgi, veri ve enformasyondan farkli olarak
kisiye gore farkli yorumlar tasir ve eyleme daha yakindir. Sahip olunan bilgiyle karar
verilebilir ve bilgiyi eyleme doniistiiriilebilir. Bilgi enformasyonun diizenlenmesidir,
kisisel anlamda 6ziimlenmistir. Ogrenme ve deneyim yoluyla kazanilmis olan dnceki
bilgilerle biitiinlestirilmistir. Kararlara ve davramiglara yol gosterir. Bilgi,
deneyimden, mantiksal degerlendirmeden ve delillerden elde edilen kanaat ile
kazamlir. Bilgi neyin, nasil is yaptigim bilmektir. Bilgi temel olarak bir insan
faaliyeti olduguna gore, diisiincenin bilesimi ile olusur ve cesitli faaliyetlere
aktariminda iletisim ile yansitilir. Bilgi paylasildikca artan siireklilik temelinde

gelisir. Bilgi deneyim, yargi, degerler, inanclar ve sezgiler ile olusur. 8

¥ Odabas, Hiiseyin, A.g.e., s:38



1.1.2. Bilisim Teknolojisinin Tanim ve Gelisimi

Bilisim kavrami Tiirk Dil Kurumu’na gore insanoglunun teknik, ekonomik ve
toplumsal alanlardaki iletisiminde kullandig1 ve bilimin dayanagi olan bilginin,
ozellikle elektronik makineler araciligiyla, diizenli ve ussal bigimde islenmesini ifade
etmektedir. Bilgi olgusunu, bilgi saklama, erisim dizgeleri, bilginin islenmesi,
aktarilmas1 ve kullanilmasi yodntemlerini, toplum ve insanhik yarar1 gozeterek
inceleyen uygulamali bilim dalidir. Disiplinler arasi1 6zellik tasiyan bir 6gretim ve
hizmet kesimi olan bilisim, bilgi erisim dizgelerinde kullanilan tiirli araglarin
tasarlanmasi, gelistirilmesi ve iiretilmesiyle ilgili konular1 da kapsar. Bundan bagka
her tiirlii endiistri tiretiminin genel olarak diizenlenmesine iliskin teknikleri kapsayan
ve uygulama alanina giren bircok konu da, genis anlamda, bilisimin kapsami

icerisinde yer alir.”

Teknoloji kavrami Tiirk Dil Kurumu’na gore “Bir sanayi dali ile ilgili yapim
yontemlerini, kullanilan arag, gere¢ ve aletleri, bunlarin kullanim big¢imlerini

» 10 5larak tamimlanmaktadir. Bir

kapsayan uygulama bilgisi veya uygulayim bilimi.
baska deyisle teknoloji '"bilginin, sanayideki islemlerde sistematik olarak
uygulamaya alinmasi1” olarak tanimlanmaktadir. Hizli iiretimde esnekligi saglayacak
teknolojik yatirimlar1 en kisa siirede gerceklestirebilmelidir. Bugiin her hangi bir
sektorde ne kadar iyi olunursa olunsun bu teknolojileri cok iyi kullanmak bir

zorunluluk haline gelmistir. 1

Teknoloji insanlara eskisinden ¢ok daha fazla se¢cme hakki tanimaktadir ve bu da
tilketici demokrasisini yaratmistir. Tiiketiciler almak istedikleri iirlinlerin yiizlerce
cesidini bulabilmektedir ve bu yiizden milyonlarca farkli iiriin rekabet etmektedir.

Eski tarz “bir 6l¢ii herkese uyar” anlayisinin bir gegerliligi kalmamuistir.'

® Tiirk Dil Kurumu, “Bilisim”, (Cevrimigi)

http://tdkterim. gov.tr/?kelime=bili % FEim&Kkategori=terim&hng=md, 05.06.2010

"% Tiirk Dil Kurumu, “Teknoloji”, (Cevrimigi)

http://tdkterim. gov.tr/bts/?kategori=verilst&kelime=teknoloji&ayn=tam, 05.06.2010

"' Akgiil, Mustafa, "E-Tiirkiye Nasil Bir Eylem Plam", (Cevrimigi) http://inet-
tr.org.tr/inetconf8/panel/eturkiye-bildiri-1.doc, 05.06.2010

1> Zyman, Sergio, “Bildigimiz Pazarlamanim Sonu”, (Cev. ilkay Sevgi Copur), Mediacat Kitaplari,
Birinci Basim, Ankara 2000, s: 246.



En basit sekliyle bilisim teknolojisi, veri toplamak ve degerli bilgiler olusturmak i¢in
isletme siireglerine teknolojinin uygulanmasidir. Genel olarak donanim, yazilim,
iletisim araclar1 (faks, e-posta gibi) ile birlikte bunlar1 destekleyen kaynaklar ve
personelden meydana gelmektedir."* Sekil 2’de belirtildigi gibi bilisim teknolojilerini
bir bilginin toplanmasini, bu bilginin islenmesini, saklanmasin1 ve gerektiginde
herhangi bir yere iletilmesi ya da herhangi bir yerden bu bilgiye erisilmesini bugiin
icin elektronik, optik vb. tekniklerle otomatik olarak saglayan teknolojiler biitiinii
olarak tanimlamak miimkiindiir. Burada bilgi O ve 1 haline doniistiiriilmiis veri, ses,
goriintii, video vs. her seyi ifade etmektedir.'* Bu durumda bilgide yasanan 6nemli
doniisiim gelecekte bilginin tamamiyla sayisal olacagimi diistindiirmektedir. Ciinkii
sayisal hale gelen bilgi, bir kez depolandiginda, kisisel bilgisayar yoluyla erisim izni
olan herkes tarafindan anminda c¢agrilabilir, karsilastirilabilir ve yeniden

bicimlendirilebilir."

" Sohal, A. S., S. Moss ve L. Ng, , “Comparing IT Success in Manufacturing and Service
Industries”, International Journal of Operations and Management, 21(1-2), 2001, s: 31

" Yurdakul, Ceyhun, Caglayan, M.Ufuk,”Bilgi Teknolojileri Tiirkiye icin Nasil Bir Gelecek
Hazirlamakta”, Tiirkiye Is Bankasi Kiiltiir Yayinlari, Ankara, 1997, s:16

15 Gates, Bill, “Oniimiizdeki Yol”, Cevirenler: Davutoglu, Esra ve Erdal, Alper, Arkadas Yayinlari,
2.Baski, Ankara, Subat 1999, s:23.
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Sekil 2: Bilisim Sistemlerini Olusturan Yap1 Taslar

(Kaynak: Burch, John ve Grudnitski, Gary, “Information Systems Theory and Pratice”, New York:
John Wiley & Sons, 1989, s:45)

Giiniimiizde her alanda ve konuda biiyiik degisim yasanmaktadir. Ozellikle 1980°li

yillarda ekonomide yasanan Onemli degisim ve dalgalanmalar; (enflasyon,

uluslararast rekabet, gelismis iilkelerde yasanan verimlilik azalisi, tiiketici
taleplerindeki degisim ve benzerleri) isletmeleri yeni arayislara itmistir. 1980’lere
kadar bilgi, yoneticiler icin 6nemli bir varlik olarak diisiiniilmemekte iken gelisen
bilgi teknolojileri, diinyayr bir ag sistemiyle donatip, zaman ve sinir engellerini
kaldirarak bilginin yoneticiler icin vazgecilmez bir unsur olmasina yol agmistir.
Ayrica bilisim sistem ve teknolojilerine yapilan yatirim tutarmin toplam yatirim

harcamalar1 i¢indeki payinin artmasi, yoneticilerin bilisim sistemlerine yonelik proje



kontrol faktorleri, rekabet cevresine ait harici faktorler ve organizasyon i¢in 6nem

tagtyan dahili faktorler lizerinde dnemle durmasina yol agmlstur.16

Bilgisayar ve iletisim teknolojileri alaninda yaganan hizli gelismeler, iiretim i¢in her
tirli bilgi akisin1 hizlandirip kolaylastirdigr gibi, zaman ve mekan konusunda
sagladig1 avantajlarla, iiretimde etkinligin ve verimliligin artmasina neden

olmustur. 17

1.1.2.1. Bilgisayar Alaminda Yasanan Gelismeler

Bilgi toplumunun en dinamik unsuru ve itici giicii bilgisayarlardir. Bilgi toplumunu
bicimlendiren ve gelisimi saglayan bilginin iiretim planinin depolanmasi, aktarilmasi
gibi pek cok yontemin temel araci bilgisayarlardir. Bilgisayarlarin gelismesinde
matematik alanindaki gelismeler, Ozellikle iki tabana dayal1 say1 sisteminin

gelistirilmesi, Onciiliik etmistir. 18

Genel anlamiyla, insanoglunun hesap yapmasina yardimci olan ve elektronik
olmayan ilk bilgisayar olarak da nitelendirilebilecek ilk aygit, binlerce yil Once
Cin’de kullanilan abakiistiir. ilk elektronik sayisal bilgisayarin, Pennsylvania
Universitesi'nde John W. Mauchly liderliginde bir grubun ¢alismalar1 sonucu ortaya
cikist 1940’Ii yillarin ortasina rastlar. ENIAC(Electronic Numerical Integrator and
Calculator) ad1 verilen bu bilgisayar, Kasim 1945°’de ¢alismaya baslamis ve Subat
1946°da halka tamtilmigtir. ENIAC 17,468 vakum tiip igeriyordu(Transistor heniiz
icat edilmemisti), 30 ton agirligindaydi, 100 metrekare alan kapliyordu ve 140
kilovat elektrik harciyordu.'®(Bkz: Sekil 3)

'% Jiang, James J. ve Klein, Gary, “Information System Project-Selection Criteria Variations Within
Strategic Classes”, IEEE Transactions on Engineering Management , Volume:66, Number:2,
Mayis 1999, pp.171-176, s.171.

7 Erkan, H. , “Bilgi Toplumu ve Ekonomik Gelisme”, Tiirkiye is Bankas1 Yayinlari, Ankara, 1993,
S: 53

18 Williams, A., The History Of Technology-The Twentieth Century C.1900-1950, Part 11,1982,
s:1192

" Ozlii, Tiilay C., “eAvrupa+, Avrupa Bilgi Toplumu ve Tiirkiye”, Ankara Avrupa Calismalar
Dergisi, Cilt 1, Say1 2, 2002, s: 153-169, s: 156



Sekil 3: 1lk sayisal bilgisayar olan ENIAC
(Kaynak: ENIAC (Cevrimigi) http://en.wikipedia.org/wiki/ENIAC, 08.06.2010)
Bilgisayarlarin  bugiinkii teknolojik diizeye ulagmasinda gecirdigi evreler
incelendiginde, bilgisayarlarin baslangicta hesaplamalara destek saglayici makineler

olarak gelistirildigi goriiliir.*

Son yillarda, mobil araclarin kullanigliligit ve sunduklar1 ¢oziimlerin 6zellikleri
nedeniyle, geleneksel masaiistii sistemlerden mobil araclara dogru gecis hizlanmistir.
Bunun sonucunda mobil araclarin kullanimi yayginlagmistir. Toplum, mobil
hesaplama teknolojisini benimsedikce; geleneksel sistemlerdeki yazilimin

performans ve kalite standartlarini mobil cihazlarda da beklemektedir.*'

Kisisel dijital yardimcilar veya cep bilgisayarlar1t konusunda ilk {iriinleri veren firma
PalmSource firmasidir. Bugiin palm adi ile bilinen bu iiriinlerde yine kendi iirettigi
PALM OS (Palm igletim sistemi) kullanilmaktadir. Ama bu alanda {iriin gelistirmeye
2000’1i yillarda baslayan Microsoft, sektore yeni bir dinamizm getirmistir. Ozellikle

cep bilgisayarlarinda (Pocket PC) kullanilan Windows Mobile cihazlart Windows CE

* Kelly, J.F., “Computerized Management Information Systems”, London: The MacMillan Pres
Ltd., 1970, s:178

! Handorean, R., Sen, R., Hackmann, G. and Roman, G. C., “Automated code management in ad
hoc Networks”, (Cevrimigi) http://www.cs.wustl.edu/mobilab/ Publications/ Papers/ 2004/ 04-17%?20
(Automated %20Code%20 Management).pdf, 2010



isletim sistemini kullanmaktadir. Bunlarin disginda o6zellikle e-mail trafigi yogun
isletmelerde tercih edilen bir diger cep bilgisayar1 markas1 BlackBerry’dir. Research
In Motion firmasi tarafindan gelistirilen BlackBerry cihazlarinda yine BlackBerry

OS isletim sistemi kullanilmaktadir.?

Mobil cihaz uygulamalariin isletmelere sagladigi bir¢cok avantaj bulunmaktadir.
Masaiistii bilgisayarlar1 vasitasiyla siirekli isletme ilgili verileri kontrol etmek
zorunda olan yoneticiler masalarina bagli durumdaydilar. Randevulari, planlamalari,
is gezileri hep zorlu bir planlama gerektiriyordu. Cep bilgisayar1 ile mobil
telefonlarin birlesmesiyle ve mobil cihazlardaki yazilimlar ve teknik ozellikleri
sayesinde artik Ozgiirce hareket edilebiliyor. Bunun disinda, radyo frekanslh
cihazlarin farkli asamalarda kullanilmasi bazi zorunlu hareketliligi de onlemektedir.
Ornegin barkot okuma platformlarinda yart mamul ya da mamul maddeler, barkot
okuyucunun Oniinden gecmek zorunda kaliyordu. Her bir {iriin icin belirli
platformlarin kurulmasi gerekiyordu. Ayni sekilde nakliye araglarinin takibi elle
yapiliyordu. Ama radyo frekansi ile veri transferi yapan ¢ok farkh aletlerin
kullanilmasi ile artik takip ve gozlemleme cok kolay bir hale gelmistir. Fabrika
icindeki veya digindaki her hangi bir parti mal, radyo vericisi sayesinde takip
edilebilmektedir. Bu nakliye araglarinin ve hatta iiretimde kullanilan Onemli

cihazlarin takibi icin de gec;erlid'ur.23

1.1.2.2. Tletisim Teknolojisinde Yasanan Gelismeler

Insanlarin birbirleriyle haberlesmesini saglayan araclar, birbirlerinden oldukga farkls
yollarla gelismelerini siirdiirmiislerdir. Bilgisayar teknolojisindeki gelismelere
paralel olarak iletisim teknolojisinde de degisikliklerin ve yeniliklerin ortaya ¢iktig1

goriilmektedir. lletisim teknolojileri, bireyler, organizasyonlar ve iilkelerarasi

* Girgin, Burgin, “Tedarik zinciri yonetiminde SCM bilgisayar yazilimlari ve mobil cihaz
uygulamalar1”, Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul, Istanbul Ticaret Universitesi, F.B.E 2007, s:67
z Girgin, Burgin, A.e, 5:68
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etkilesimi hizlandiran, kiiresellesme siirecine katkida bulunan bilgi tabanl teknolojik

gelismelerdir. #

Yeni iletisim teknolojileri iiretim, depolama, isleme, aktarma ve alma yetenegini
hizla gelistirmektedir. iletisim teknolojisindeki gelismeler, secme imkanlarinin
cogalmasini ve esnekligini de beraberinde getirmistir. Onceleri hantal, pahali ve ¢ok
profesyonel aygitlarla yapilan isler, teknolojik gelismeler sayesinde artik basit, hafif,
ucuz ve pek fazla uzmanlik gerektirmeyen aygitlarla yapilabilmektedir. Hizla gelisen
teknoloji sayesine birbirinden farkli teknolojileri, yontemleri ve sistemleri birbirine
ekleme olanagr ortaya ¢ikmis ve yeni iletisim bicimlerinin denenmesine olanakli hale

gelmistir.”

Uretim faaliyetleri alaninda, bilgi ve iletisim teknolojileri, iiretimin ve ticaretin
oniindeki geleneksel engelleri kaldirmus, tretim siireclerinin kiiresel nitelik
kazanmasiyla iireticilerin niine sayisiz cografi firsat ve secenek ¢ikarmistir. Uretim
aglar1 ulusal sinirlart agmis, {iretim asamalar1 ekonomik olarak nerede karli ise orada
gerceklestirilmeye baslanmig, ancak bu asamalar yine elektronik aglarla birbirine
baglanmistir. Bu siire¢ dogrudan yabanci sermaye yatirimlar1 araciligiyla
hizlandirilmis ve birlestirilmistir. Ekonomideki bu egilimin en dnemli gostergesi
biiyiik isletmelerin taseronluk islerini yapan ve entegrasyon sayesinde daha fazla is
yapma olanagina kavusan kiiciik ve orta Olcekli isletmelerdir. Maliyetlerin
diisiiriilmesine  yonelik bilgi ve iletisim teknolojileri ile baglantili olarak
gerceklestirilen bolgesel nitelikli tiretim, yalnizca etkinligi artirmakla kalmayip, ayni
zamanda ulagim ihtiyag¢larini diisiirmek suretiyle sehirlerdeki kalabaligin azaltilmas,

cevrenin daha az kirletilmesi gibi pozitif katkilara da yol agmaktadir. 26

** Ogiit, A., “Bilgi Caginda Yonetim”, Nobel Yayin Dagitim, 2. Baski, 2003, Ankara, s:176

¥ Seker, T.B., “Bilgi Teknolojilerindeki Gelismeler Cercevesinde Bilgiye Erisimin Yeni Boyutlar1”,
Selcuk Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, 2003, Say1 13, s:383

* Odyakmaz, Necmi, “Bilgi Teknolojileri, Kiiresellesme Ve Kalkinma”, Dis Ticaret Uzmam
Ekonomik Arastirmalar ve Degerlendirme Genel Miidiirliigii, 2008, s: 4
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1.1.2.2.1. Bilgisayar Aglar:

[k olarak 1969 yilinda telefon hatlar1 iizerinden birbirine bagh dort bilgisayarla
hiikiimet ¢alismasi (ARPANET) seklinde baslayan ag baglantis1 bugiin tiim diinyay1
birbirine baglayacak kadar biiyiimiistir. Bu anlamda dikkati c¢eken biligim
teknolojileri elektronik veri degisim sistemi, internet, intranet ve extranettir. Asagida

bu teknolojiler hakkinda aciklamalarda bulunulacaktir.”’

1.1.2.2.2. Elektronik Veri Degisim Sistemi

EVD, bilgisayar ve iletisim aglar1 kullanilarak fatura, nakliye, fiyat listeleri, satin
alma, ithalat ve ihracat belgeleri ve bunlarla benzerlik gosteren cesitli islemlerin iki

ayr1 isletme arasinda elektronik degisimini saglayan bir sistemdir.”®

EVD, bir isletmenin diger isletmelerle olan her tiirlii evrak aligverisinin elektronik
olarak ve belirli bir veri standard1 yardimiyla gerceklestirilmesi islemidir. Bu islem,
temel is verilerinin bir bilgisayardan digerine gonderilmesinde kullanilacak islem
setlerinin veya mesajlarin standardize edilerek belirli bir formata oturtulmasi
prensibine dayanmaktadir. EVD uygulamasi ile veriyi gonderen konumdaki igletme
bir islem olusturur ve bunu aliciya gonderir. Alic1 gelen bilgi dogrultusunda islemi
gerceklestirmek igin kendi sistemi icindeki diizenlemeleri, operasyonlar1 yerine

getirir. »

Elektronik veri degisimi, bilgisayar ve iletisim aglar1 kullanilarak fatura, nakliye,
fiyat listeleri, satin alma, ithalat ve ihracat belgeleri ve bunlarla benzerlik gosteren
cesitli islemlerin iki ayr1 isletme arasinda elektronik degisimini saglayan bir

sistemdir.>°

2 Tanenbaum, A., “Computer Networks”, 4th ed., Prentice Hall, 2003, s:47

* Ada, N., “Orgiitsel iletisim Ve Yeni Bilgi Teknolojileri; Orgiitsel iletisim Aglar1”, Ege Akademik
Bakis / Ege Academic Review, 2007, s:544

¥ Yildiz, M.S., Kiiciik Ve Orta Olgekli isletmelerde (Kobi) Bilgi Teknolojilerinin Kullamm
Diizeyi Ve Bilgi Teknolojilerinin Firmalar Uzerindeki Etkileri, Elektronik Sosyal Bilimler
Dergisi, C.7, Say1.25, 2008, s.212-239, s: 221

% Ada, N., A.g.e, s:547
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1.1.2.2.3. internet

Internet; diinya iizerindeki milyonlarca bilgisayar aginin birbirleriyle ortak bir
protokol cercevesinde iletisim kurmasini ve bilgi kaynaklarin1 paylagsmasini saglayan
bilgisayar aglaridir. Bir bagka tanima gore Internet; TCP/IP (Transmission Control
Protocol/Internet Protocol-iletisim Kontrol Protokolii/Internet Protokolii)’yi taniyan

aglarin olusturdugu biiyiik bir agdir.’'

Askeri amagclar icin gelistirilen, akademik amaglarla kullanilan ve daha sonra genel
kullanima agilan internet, giiniimiizde bilgiye hizli, kolay, ucuz, giivenli ulagsmanin
ve paylagsmanin baglica yollarindandir. Diger iletisim araglarina gore en Onemli
istiinliigi olan hi¢ kimsenin sahipliginde olmamas1 hizli bir sekilde isletmeler igin
bir iletisim arac1 olmasim saglamistir. Oncelikli olarak elektronik posta ile kisiler
arast iletisim ve {irlinlerin tanmitiminda kullanilan internet yaklasik 150 iilkede
kullanilan, yiiz milyonlar1 agan kullanicisi ve her endiistride goriilen hizli biiylimesi
ile diinyanin en biiyiik iletisim ag1 olmustur. E-posta sistemini de icine alan
haberlesme Internet’in en yaygin kullanilan fonksiyonudur. Her giin milyonlarca
mesaj, e-posta sistemi araciligiyla diinyanin farkli yerlerine gidip gelmektedir. Bilgi
aligverisi ise Internet’in ikinci ©nemli fonksiyonudur. Olduk¢a fazla sayida
kiitiiphane katalogu on-line olarak Internet iizerinde bulunmaktadir. Ayrica Internet
araciligiyla tiizel kisiler, devletler ve menfaat giitmeyen organizasyonlarin sahip

olduklar veri tabanlarina da ulasllabilmekted'ur.3 2

Tablo 1’de Tirkiye’de baglant1 ¢esidine gore internet abone sayilarina yer
verilmektedir. Ayrica toplam internet abone sayilarimin bir 6nceki doneme gore artis
ylizdeleri ile yillik artis yiizdelerine de yer verilmektedir. 2010 yili ilk g¢eyregi
itibariyle Tiirkiye“deki internet abone sayis1 7,4 milyonu agmstir. Tiirkiye internet
aboneliginde 2010 yilinin ilk ¢eyreginde, bir Onceki {i¢ aylik doneme gore yaklasik

%9.,4 artig gerceklesmis olup; fiber, xDSL ve mobil internet abonelerinin artmasiyla

31 Elibol, H. ve Kesici, B., “Cagdas Isletmecilik Acisindan Elektronik Ticaret”, Selcuk Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, 2004, Say1 11, s:158

3 Karahoca, D. ve Karahoca, A., “Isletmeciler, Miihendisler ve Yoneticiler Igin Yonetim Bilisim
Sistemleri ve Uygulamalar1”, Beta Yayinlari, Istanbul, 1998, s: 405
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birlikte internet abone sayilarindaki genel artis egilimi de devam etmistir. Toplam

internet abone sayilarinin yillik biiylime oram ise %21,6 olarak ger(;eklesmist'ur.33

Tablo 1: internet Abone Sayilar .
(Kaynak: Sektorel Arastirma ve Stratejiler Dairesi Baskanligi, Bilgi Teknolojileri ve lletisim

Kurumu)
2010-1 Ceyrek Biiyiime Oram | Yillik Biiyiime Oram
(2009-4 - 2010-1) (2009-1 - 2010-1)
xDSL 6.373.746 | %2,5 %6,2
Mobil 640.580 %61,6 -
internet
Kablo 181.225 %?23,6 %125,9
Internet
Fiber 71.717 - -
Diger 155.590 - -
TOPLAM 7.422.858 | %94 %21,6

Internet, baslangicta isletmelere pazarlama ve dagitim kanallar1 acisindan avantajlar
saglamakta iken, bugiin finansman fonksiyonunun da internet entegrasyonu ile
isletmelere farkli yararlar sunabilmektedir. Internetle biitiinlesen ve elektronik
nitelige kavusan isletmeler, esanli olarak bilgiye ulasarak zaman tasarrufu
saglamalar1 yaninda maliyet tasarrufu da saglamaktadir. Eszamanl islemlerle bilgiye
daha cabuk ulagilabilmekte ve bilgi daha iyi yonetilerek finansman fonksiyonunun

etkinligi artirlmaktadir.™

Internet iizerindeki bilgilerin sinirli olmamas1 ve sonsuz kez kullanilabilir olmasi,
interneti kullandik¢a biiyiiyen bir sistem haline getirmistir. “Bilgi Otobam™ olarak da
adlandirilan internet giiniimiizde bilgi paylasgiminin en kolay, hizli ve pratik yolu
haline gelmistir. Tiim bu 6zellikler bugiin yiiz milyonlarca insanin bilgi aligverisinde
interneti tercih etmesine neden olmaktadir. Internet bu haliyle elektronik ticaretin en

onemli araci olarak da degerlendirilmektedir. 3

¥ Bilgi Teknolojileri ve letisim Kurumu , “U¢ Aylik Pazar Verileri Raporu: 2010 Yih 1. Ceyrek”,
Sektorel Arastirma ve Stratejiler Dairesi Baskanlhigi, Mayis 2010, Ankara, s:27

3 Altin, Emin, “Turkiye’de Finans Sektoriinde E—is Ve Alternatif Dagitim Kanallarinin Gelisimi Ve
Etkileri”, Yiiksek Lisans Tezi, istanbul 2006, K.H.U. S.B.E. S:15

3 Elibol, H. ve Kesici, A.ge., s:159
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1.1.2.2.4. intranet

Internet kullaniminin sinirlandigi alanlari ifade etmektedir. Intranet, internetin erisim
standartlarina ve www’nin icerik standartlarina dayanan, erisimi sadece belli bir grup
insan veya kaynakla smirlandirilmis, c¢alisanlarin bilgi ve iletisim ihtiyacini
karsilama amac1 tagiyan internetin isletme i¢inde kullanimidir. Dolayisiyla Intranet,
isletme calisanlar1 ve bolimlerini Internet yazilimlar1 ve standartlar1 kullanarak
birbirine baglayan 6zel bir bilgisayar iletisim agidir. Intranetin kullanimi i¢in internet
gerekli degildir. Intranet Web sitelerini diger bilgisayar sitelerinden farkli kilan, bir
koruma sistemi araciligiyla istenmeyen kisilerin veya kullanicilarin siteye erisiminin
engellenmesidir. Intranet, bir firma topluluguna bagh diger kuruluslara arasinda
iletisim saglarken, internet ise, firma disindan baska kisilerin kismen kullanimina da
acik sistemlerdir. internet, bir sekilde baglanan herkese ag¢ik bir iletisim ve paylasim
araciyken, Intranet sadece firmanin izin verdigi calisanlarin ve diger bagh firma
calisanlarin girip bilgi alabilecegi bir aractir. Firmalar agisindan Intranet, internetin

bir tamamlayicis1 ve daha somut sonug veren bir yap1s1d1r.36

Isletmelerde Intranet kullamminin yayginlastirilmasi hem isletme hem de ¢alisan
performansinin gelistirilmesi bakimindan dnemlidir. Kurum i¢inde mesaj ve grup
iletisim sistemlerinden yararlanilmasi calisanlar baglaminda etkili bir strateji olabilir.
Ornegin, 600 Apple Macintosh, 300 PC ve 400 is istasyonu bulunan Netas,
Tiirkiye’nin etkin ve yaygin olarak isleyen en biiyiik Intranet’i konumuna c¢ikarma
konusunda basaril bir performans sergilemistir. Isletme Intraneti isletme gerekleri ve
daha da onemlisi ¢alisanlarin insani gereksinimlerini gbzeterek gelistirmistir. Ayrica
isletme, 70 bin calisgam1 ve 1500’lin lizerinde sunucusu olan yabanci ortagir Nortel
isletmesi ile bir ag baglantisina sahiptir. Bu baglamda Nortel ile tartisma gruplarinin
yani sira Usenet baglantis1 kurmalar1 miimkiin hale gelmistir. Bu sekilde personel,
caligma ve is swrasinda karsilastiklar1 problemleri hem isletme icerisinde hem de tiim

diinyadaki diger kullanicilarla tartisarak ¢oziimleyebilmektedirler.®’

3 Giiney, Umit, “Internet, Intranet, Extranet”, Byte Tiirkiye, Mayis 1998, s. 116
*7 Hagiloglu, Selcuk Burak, “Enformasyon Toplumunda Elektronik ticaret ve Stratejileri”, Tiirkmen
Kitabevi, Istanbul, 1999, s: 71
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1.1.2.2.5. Extranet

Isletmelerin kendi aralarinda tedarikgileri ve/veya bayileri, satis noktalar1, belirli
miisterileri arasinda bilgi aligverisi ve ticari iligki icin kurulan ve iigiincii sahislara

kapali olan aglaurdur.38 Sekil 4’te extranet modeline bir 6rnek gosterilmektedir.

VERI
MUSTERI TABANI ISTEMCI

S

TEDARIKCI ATES ™ o 7 [P ISTEMCI
G @ DUVARI SUNUCU

ORTAKLIK /' ISTEMCI

Sekil 4: Bir Ekstranet Modeli
(Kaynak: TURUNC Omer, Bilgi Teknolojileri Kullaniminin fsletmelerin Orgiitsel
Performansina Etkisi: Hizmet Sektoriinde Bir Arastirma, SD Uni.,Soyal Bilimler
Enstitiisi, Isparta, 2006, s: 69)

Extranet kullaniminin kullanicilarina miisteri iliskilerini gelistirmesi, i¢ iletisimi
iyilestirmesi, i ortaklik kanallarin1 diizenlemesi, tam zamanli bilgi sunumu
saglamasi, yonetimsel ve islemsel maliyetleri azaltmasi gibi bir¢cok saglayacagi

avantajlar1 vardir.

1.1.2.2.6. Wi-Fi

Kablosuz baglantilar Local Area Network (LAN)’iin bir uzantisidir. Kablosuz
baglanti noktalari, gerektiginde kapsama alami saglayan cep telefonu iletisim
kulelerinin kii¢iik bir versiyonudur. Diziistii bilgisayarlar gibi kablosuz istemciler bu

kablosuz baglant1 noktalari ile iletisime gegmektedirler.3 ’

¥ Ozmen, Sule, “Elektronik Ticaret Sunumu”, Dis Ticaret Kompleksi, Konferans Salonu
Yenibosna/Bahgelievler, Istanbul, 12 Mayis 2004, s:10

¥ Calamari C., “WLANS for the 21st Century Library”, Teacher Librarian, December
2009;37(2):40-42. s:1

16



1.1.2.2.7. GSM

GSM(Global System for Mobile Communications), “Mobil iletisim i¢in Kiiresel
Sistem” anlamina gelen cep telefonu iletisim protokolidiir. GSM, 1987 yilinda
Avrupa Birligi icinde mobil haberlesmenin entegrasyonunu saglamak tizere
gelistirilmistir. GSM sebekeleri cogunlukla kisisel sesli iletisim gsebekeleri olarak
kullanilmistir. Ancak mobil telekomiinikasyon endiistrisi artan bir hizla mobil veri
hizmetleri de sunmaktadir. Onceleri ETSI’nin “Groupe Speciale Mobile”(Mobil
Iletisim Ozel Grubu) isimli alt kurulusunun ismini tasina GSM daha sonralar1

sistemin kiiresel bir boyuta ulasmasiyla yeni adiyla anilmaya baslanmistir.**

2006 yilinda Avrupa’nin mobil iletisim hizmetlerinde ilk 10 isletmeci icerisinde
tilkemizin GSM isletmecisi Turkcell, abone sayisina gore ikinci sirada yer
almaktadir.(Bkz. Sekil 5) 2006 yil1 sonu itibariyle Avrupa’da en fazla mobil aboneye
sahip isletmeci TIM ile italya’dur.

Avrupa ilk 10 isletmeci Abone ve Gelirleri (2006)

02 {Ingiltere)

UMC {Ukrayna)

Telefonica Mowistar
{Ispanya)

Kyivstar (Ukrayna)

Vodafone (lalya)

Crange (Fransa)

JRERGREPER ppg

Vodafone (Almanya) 0.6
T-Maobfe (Almanya)

TURKCELL (TORKIYE)

TIM (lialya) d 12,5

4] 5 10 15 20 25 30 35

|I.'.".'IIZI'3 Abone Sayis) (Milyon) OZ00€ Gelir (Milyar ABD §) |

Sekil 5: Avrupa’da mobil hizmetlerde ilk 10 Tsletmeci
(Kaynak: Cellular News ve Isletmecilerin faaliyet raporlar)

* Arslan, Selcuk ve digerleri, “Tiirkiye Telekominikasyon Sektoriindeki Gelismeler ve Egilimler
2007 yili raporu”, Sektorel Arastirma ve Stratejiler Daire Baskanhgi, Ankara, 2008, s: 33
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GSM teknolojisinin bir parcasi olan ilk 3G ag1 2001 yilinda Japon NTT DoCoMo
tarafindan kuruldu. Ses, data, video ve uzaktan yonetim gibi gelismis multimedya
ozellikler; e-posta, web sayfasi goriintiileme, faks, videokonferans gibi 6zellikler
sunan 3G yiiksek hizda internet erisimi de sagliyor. Biiyiik dlciide cep telefonu ile
iligkilendirilen 3G aslinda yalnizca cep telefonlarindan kullanilan bir teknoloji degil.
Mobil olarak yiiksek hizda erisim saglayan bir teknoloji olan 3G askeri operasyonlar,

ulastirma, uzay haberlesme gibi bir¢ok farkli alanda kullaniliyor.*!

Mart 2010 itibariyle Tiirkiye’de %86 penetrasyon oranina karsilik gelen toplam 61,5
milyon mobil abone bulunmaktadir. Daha 6nceki donemlerde siirekli artis egiliminde
olan mobil abone sayist ve penetrasyon orammin 2009 yili bagindan itibaren artig
egiliminin durdugu goriilmektedir. S6z konusu diisiisiin numara taginabilirligi ile birlikte
isletmeciler tarafindan sunulan “her yone” tarifeleri nedeni ile kullanicilarin ikinci
aboneliklerini iptal ettirmesi sonucu gerceklestigi degerlendirilmektedir. Bununla
birlikte; 2009 yili Temmuz sonunda baslayan 3G hizmetleriyle 3G abone sayis1 Mart ay1
sonu itibariyle yaklasik 8,7 milyona ulasmistir. Sekil 6’de mobil abone sayisi ve

penetrasyon oranlar1 ve 3G abone sayisi yillar itibariyle karsllastlrllmaktadlr.42

%92 00e;
. %gs wge | 0%

70 %88
- 80%
- 60%

- 40%

Penetrasyon, %

- 20%

2004 2005 2006 2007 2008 2000 201041

I 3G Abone Sayisi 3G Abone Sayisi  ssdmMobil Penetrasyon

Sekil 6: Mobil Abone Sayis: ve Penetrasyon ]
(Kaynak: Sektorel Arastirma ve Stratejiler Dairesi Baskanligi, Bilgi Teknolojileri ve Illetisim Kurumu)

*! Chip Dergisi, “3g Nedir”, (Cevrimigi), http:/www.pcworld.com.tr/3g-nedir-ve-neler-getirecek-
makale_4629.html, 22 Mayis 2010

* Bilgi Teknolojileri ve iletisim Kurumu, “Ug Aylik Pazar Verileri Raporu: 2010 Y1l 1. Ceyrek”,
Sektorel Arastirma ve Stratejiler Dairesi Baskanlhigi, Mayis 2010, Ankara, s:35
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3G’de yogun yapilarin yer aldigi bolgelerde zaman zaman yasanan kapsama alani
kalitesinde olusan sorunlara ¢are olmasi amaciyla da gelistirilmistir bir teknolojidir.
Hizmet kalitesi ve kablosuz genis bant erisimi, miiltimedya mesajlasma, goriintiilii
goriisme, tagmabilir TV, yiliksek c¢ozinirlikli TV ve DVB gibi gelecek
uygulamalarin hiz ihtiyaglarina her zaman ve her yerde hizmet vermesi
tasarlanmaktadir. Hizinin ise gilinlimiiz sartlarina gore ¢ok daha iyi olmasi
planlaniyor. VDSL’den daha carpici siiratler vaat eden 4G’de baglant1 hizlarimin

100Mbit/s ila 1Gbit/s arasinda olacagi bngbrulmekted'1r.43

1.1.2.2.8. GPS

GPS, Kiiresel Konumlandirma Sistemi uydu teknolojisini temel alir.** "Global
Postioning System" teriminin kisaltmasi olan GPS, en basit tanimiyla bir kimsenin

nerede oldugunu belirlemeye yarayan teknoloji seklinde acgiklanabilir.

GPS, uydu sinyalleri yardimiyla Herhangi bir yer ve zamanda, her tiirli hava
kosulunda, global bir koordinat sisteminde, yiiksek duyarlilikta, ekonomik olarak,
aninda ve siirekli konum, hiz ve zaman belirlemesine olanak veren bir radyo

navigasyon sistemidir. »

Uydudan gelen sinyal, GPS sisteminin iki degiskeni tarafindan kullaniliyor: Askeri
amaclar i¢in kullanilan siiper kesin PPS (Precise Positioning System) ve sivil
kullanim icin tercih edilen SPS (Standart Positioning System). GPS sisteminin

giiniimiizdeki en popiiler iki kullanim alani ise turizm ve seyahattir.*®

Bu teknoloji sayesinde noktalar arasi goriis zorunlulugu ortadan kalkmistir. GPS alict
anteninin uydu sinyalini izleyebilmesi i¢cin gokyiiziinii gérmesi yeterlidir. Nokta yeri
seciminde noktalarin en yiiksek yerlerde olmasi gibi zorunluluklar ortadan
kalkmistir. Gereksinim duyulan ve GPS Olciisiiniin yapilmasina olanak veren her

yerde nokta tesisi yapilabilmektedir. GPS Olciilerinin yapilmasi biiyiik oranda hava

* Digital Teknoloji, “GSM Teknolojileri”, (Cevrimigi), http://www.dijitalteknoloji.net/tag/gsm-
teknolojileri, 22 Mayis 2010

“Xu, Guachang, “GPS: Theory, Algoritms and Applications”, New York: Springer, 2003, s:1

4 Kahveci, Muzaffer, Yildiz, Ferruh, “GPS Global Konum”, Nobel Yayinlari, 2001, s:2

% Chip Dergisi, “GPS Nedir”, (Cevrimici), http://www.chip.com.tr/konu/internet-76-GPS-
Nedir_3160_3.html, 22 May1s 2010
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sartlarindan bagimsizdir. Gece ve giindiiz siirekli (24 saat) 6l¢clim yapilabilmektedir.
Ayrica GPS olgiitlerini yapilisindaki hiz ve aletlerin kullanim kolayhigi, olgiicii
hatalarinin olmamas1 nedenleriyle ekonomik bir sistemdir, {i¢ boyutlu nokta
koordinatlar1 elde edilmektedir, elde edilen jeodezik dogruluklar en duyarh klasik

jeodezik tekniklerle elde edilenlerle esit ya da daha iyidir.*’
1.2. Satis - Dagitim Modeli Tanim ve Gelisimi

Isletmeler, kurum ya da kuruluslar mal veya hizmet iiretirler. Ancak iirettikleri mallar
ya da hizmetler tiiketicilere/miisterilere ulastirildiginda ve karsiliginda bir deger
saglandiginda isletme tiretim islevine ya da faaliyetlerine devam edebilir. Mallarin
pazara sunulmaya hazir duruma getirilmesinden sonra isletmeler, bunlar1 talep eden
alicilara ulastirmak zorundadirlar. Isletmelerde iiretilen {iriinlerin tiiketicilere
ulagtirilmasi faaliyetine dagitim sozciigii ile ifade edilmektedir. Dagitim en basit ve

klasik tanimiyla mallarin iireticiden tiiketiciye ulastirilmasidir. *®

Teknolojik araclarin kullanimlarinin kolaylagmasi, telekomiinikasyon altyapisinin
gelismesi dolayisiyla teknolojik araglarin maliyetinin diismesi alternatif satig-dagitim
modellerinin kullaniminm ve yayginlagsmasini saglamistir. Satis ve alim kanallariin
degismesi veya rakip isletmelerin yeni bir teknolojiyi uygulama ile kar oranini ve
diger unsurlar1 arttirmasi rekabet dengelerini degistirici bir elektronik rekabet ortami
yaratmaktir. Internet’in kullanimimin basit ve herkese acik olmasi, hem bilginin
kiiresellesmesini hem de yayillmasini saglamistir. Mobil iletisim teknolojileri,
insanlarin sabit mekanlardan haberlesme zorunlulugunu ortadan kaldirmistir.
Teknolojik alt yapiy1 gelistirme ve kullanma olanaklarinin birka¢ odak kurulusun
yetisi olmaktan ¢ikip yayginlagsmasi, her gecen giin yeni teknolojilerin dogmasini ve
hemen hayata ge¢mesini saglamistir. Internet’in ekonomik hayata en 6énemli etkisi
ise getirdigi seffafliktir. Fiyat, bulunabilirlik, iiretici ve liriin seffafligi alicinin ve

dolayli olarak da saticimin davraniglarimi degistirmesine yol ac¢muig, rekabeti

4T Kahveci, Muzaffer, Yildiz, Ferruh, A. g.e,s: 3
* Mucuk, Ismet, “Pazarlama ilkeleri”, Tiirkmen Kitabevi, istanbul, 2000, s: 266.

20



arttirmistir. Biitiin bu gelismeler, teknolojiyi yeni ekonominin lokomotifi durumuna

getirmistir49

Degisen rekabetci anlayisla birlikte, daha fazla bilin¢clenmis ve daha komplike iiriin
talep eden, getiriye hassas ve yeni teknolojiyi daha ¢abuk kabul eden miisteriler
agirlik kazanmaya baslamistir. Bunun yaninda miisterilerden gelen diisiik fiyat,
erisilebilir lokasyon, kisiye 6zel ve zamaninda hizmet, hiz gibi dinamikler alternatif

dagitim kanallarin 6nemini daha da artirmaktadir.™

Kanallarin olusturulmasi1 ve kanallarin entegrasyonu siireglerinin ardindan, kanallarin
etkinliklerinin saglanabilmesi i¢in miisteri segmenti bazli organizasyon yapisinin
kurulmas1 gerekmektedir. Yani segmente yoOnelik {iirlin ve servis sunumunun
yapilabilecegi, aktif miisteri kanal ve iirlin kullanim takibinin yapilarak miisteri
bazinda kanal yonlendirmelerinin ve hizmet kullanimlarinin etkinlestirilebilecegi

verimli bir yapinin saglanmasi sarttir.”"
1.2.1. Dogrudan Dagitim

Dogrudan dagitim, kanal iiyelerinin dagitimini iistlendigi mal ya da hizmetlerin
dagitim islevinin tamamini yerine getirmesi demektir. Dolayli dagitimda ise iiretici
isletme kendi satig Orgiitii iirettigi Uriinii dogrudan dogruya nihai tiiketiciye
ulagtirarak satig islemini tamamlar. Diger bir deyisle alim satim igleminin bir ucunda

iiretici diger ucunda tiiketicinin bulundugu dagitim kanalidur.*

¥ TUSIAD, “Bilgi Toplumu ve e- Tiirkiye”, istanbul, 2001, s:45, 22

% Altin, Emin, A.g.e.,s:22

3! “BE.CRM: Miisteri iliskileri Elektronik Ortamda”, Infomag Dergisi, 2010 s: 17
52 Mucuk, Ismet, “Pazarlama ilkeleri”, Tiirkmen Kitabevi, Istanbul, 2000, s: 221
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URETICT —_— TUKETICI

1. Ureticilerin sahip oldugu magazalardan satig
2. Kapwdan kaprya sang

3.  Postzlama yoluvla satis

Sekil 7: Dogrudan Dagitim
(Kaynak: Karalar, Ridvan, Genel Isletme, Eskisehir, 2006, s: 259)

Dogrudan dagitim Sekil 7°de belirtilmis olan, iki asamali, en kisa ve en yalin dagitim
kanalidir. Bu kanalda iiretici, dogrudan malin tiiketiciye satar ve arada higbir araci
yoktur. Buna dogrudan dagitim kanali denir. Bu yontem, tarim iiriinlerinin ve imal
edilmis tiikketim mallarinin pazarlanmasinda ¢ok kullanilir. Tarimcilar, iiriinlerini
yerel pazaryerlerinde ya da evden eve dolasarak satarlar. Imalatgilar; postalama
yoluyla, kendilerine bagli perakende satis yerlerinde ya da evden eve dolasarak

mallarin1 dogrudan pazarlamaya (;ahslrlaur.5 3
1.2.2. Distribiitor Dagitim

Distribiitor ihracat¢i bir firmanin dig pazardaki satiy miisterisidir. Distribiitor,
ihracatci firmamn pazardaki tek miisterisidir. Distribiitor, satilan tiriinlerin bedelinin
kullanicidan tahsil edilememesi riskini tasir, stoklarin1 kendi tutar ve miisterilerine
satis sonras1 destek sunar. Distribiitorler pazarlama ve tutundurma caligmalari

finansmaninda firmaya destek olurlar, Pazar i¢i aktivitelerin ¢ogunu iistlenirler.”*

URETICI ‘ PERAKENDECI H TUKETICI ‘

‘ URETICI H TOPTANCI ’—D‘ PERAKENDECI H TUKETICT ‘
‘ URETICT H ACENTA ’—P‘ TOPTANCI H PERAKENDECT H TUKETICT

Sekil 8: Distribiitor satis
(Kaynak: Karalar, Ridvan, Genel Isletme, Eskisehir, 2006, s: 259)

33 Tokat, Bi.i.lent ve Serbetci, Derya, “Isletmecilik Bilgisi”, Avel Ofse.t., Istanbul, s: 229
M Turung, Omer, “Bilgi Teknolojileri Kullamminin isletmelerin Orgiitsel Performansina Etkisi:
Hizmet Sektoriinde Bir Arastirma”, SD Uni.,Soyal Bilimler Enstitiisii, Isparta, 2006, s5.75-76, s: 75
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Sekil 8’ belirtilmis olan kanalda, iiretici ile tiiketici arasinda araci ya da bir
pazarlama firmas1 yer aldigindan dolay1 ya da aracili dagitim kanali s6z konusudur.
Uretici ile tiiketici arasinda perakendeci, toptanci, acente gibi araci yer almaktadir.
Bu araci, tiiketiciler pazarinda genellikle, perakendecidir. Ureticiler pazarinda ise

genellikle toptanci ya da acentedir.™

1.2.3. Tele Satis

Cagr1 merkezi terminolojisinde giden ¢agrilar kategorisindeki Tele-Satis ¢aligmalari,
gelen cagrilardan oldukga farkli yonler icermektedir. Gelen bir ¢agrinin ele alinma
sekli, gelen cagrinin olusturacag: talebe gore degismektedir; bilgi, sikayet, elestiri,
servis talebi ve siparis gibi. Giden cagrilar ise, ¢agri merkezi operasyon yonetimi
tarafindan yonlendirilen, miisteri ile temasin ¢agri merkezi tarafindan baslatildig:
uygulamalardir; bu nedenle, hem iletisim teknikleri, hem de kullanilan teknoloji

bilesenleri olarak gelen cagr1 isleyislerine gore oldukga ciddi farklar barindirir.*®

Bir cagri merkezinden gerceklestirilen Tele-Satis aktivitesi i¢in gerekli olan en
onemli iki bilesen, personel ve kullanilan yazilim sistemidir. Tele-Satis goriismesini
baslatan, siirdiiren ve sonuglandiracak olan, Tele-Satis operatoriidiir (¢cogu zaman
“operatdr” yerine ‘‘satiy uzmam’ teriminin kullanilmasi da bu Onemden
kaynaklanmaktadir). Bir Tele-Satig goriismesinin baslatilma oncesi, devam ederken
ve tamamlandi@inda, tim akisin higcbir bilgi eksikligi olmaksizin kayit altina
almabilmesi ise kullanilacak olan Tele-Satis yazilim sayesinde miimkiindiir. Tele-
Satig, Cagr1 Merkezleri’nin islem komisyonlar1 disinda gelir getiren diger mecrasidir.
Tamamen satisa odakli bu mecralarda, {iriin ve hizmet satisinin yaninda, miisteri veri
giincellemesi, iirlin aktivasyonlarinin artirilmasi, miisteri memnuniyetinin artirimast

gibi hedeflere yonelik ¢alismalar da yapilmaktadir.”’

35 Tek, Omer Baybars, “Pazarlama ilkeler ve Uygulamalar”, Enkara Bilgisayar Sistem Grafik,
[zmir, 1990, s: 39

% Altin, Emin, A.ge.,s: 38

7 Altin, Emin, A.ge., s:14
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1.2.4. E-Ticaret

Internet’in en onemli 6zelliklerinden birisi perakendecilige platform olusturmasidir.
Bilgisayar teknolojisi vasitasiyla lirlin ve hizmetlerin tanitim, satis ve dagitiminin

gerceklestirilmesi perakendecilik agisindan bir devrim olmustur. o8

Internet, pazarlama maliyetlerinin minimum oldugu, tiiketici sayisinin ¢ok yiiksek
oldugu, gercek maliyetlere daha yakin fiyatlarin var oldugu, postalama maliyetlerinin

ortadan kaldirildig: bir ortamdur.”

E-Ticaret, ideal tamimi ile; agik ag iizerinden, bilgisayar-bilgisayar aracilig1 ile
gerceklestirilen ticari uygulamalar1 ifade etmektedir. Ciinkii e-satig ulagilmak istenen
hedef, bu tiir uygulamalardir. Bunun diginda; telefon, faks, televizyon, elektronik fon
transferi (EFT), elektronik veri iletisimi (EDI) gibi aracglar, halen ticari
uygulamalarda yaygin olarak kullamlmaktadir. Ornek olarak, telefonla siparis
vererek, kredi karti ile ©6demede bulunmak da tanimi gere§i bir e-ticaret
uygulamasidir. Internet ile elde edilen yenilikler, e-ticaretin gelismesinde arzu edilen
seviyeyi yakalamak agisindan sonsuz olanaklar saglamaktadir. Internet’in bir baska
ozelligi de, yukarida sayilan diger e-ticaret araclarinin hemen hepsini bir arada
barindirmasidir. Dolayisiyla metin igerisinde, “e-ticaret” kavramui ile ifade edilmek
istenen husus, acik aglar (Internet) iizerinden gerceklestirilen e-ticaret
uygulamalar1d1r.60 E-ticaret, zaman kazanmak ve yorumlamak, alinacak mal
hakkinda daha detayli bilgiye ulagmak, iiriin hakkinda diger aligveris yapan kisilerin
yorumlarint ve fikirlerini alabilmek, ayni kategorideki farkli marka ve modelleri
kiyaslama imkaninin bulunmasi, fiyatin diisiik olmasi, iirliniin degisik marka ve
modellerini evden rahat bir ortamda amnda karsilastirabilmek, {iriiniin fiyatinin
diismesi durumunda haberdar olabilmek gibi bircok yonii ile miisteri bakish olarak

tercih edilmektedir.

%8 Sindhav, Birud ve Balazs, Anne L., “A Model of Factors Affecting the Growth of Retailing on the
Internet”, Journal of Market Focused Management, Vol:4, pp.319-339, 1999, s:320

* PETE, Hisey, “Brand-Building On the internet”, Credit Card Management, Vol:11, 1998, s:52

% jnce, Murat, “Elektronik Ticaret: Gelisme Yolundaki Ulkeler Igin Imkanlar Ve Politikalar”,
iktisadi Sektorler ve Koordinasyon Genel Miidiirliigi Hukuki Tedbirler ve Kurumsal
Diizenlemeler Dairesi Baskanhgi, 1999 s:1
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2. YAZILIM DESTEKLI SATIS - DAGITIM SiSTEMLERI ve
ALGILANAN FAYDALARI

Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri, isletmelerin satiglarinda daha etkin olmak
icin teknoloji, ozellikle bilgi ve iletisim agirlikli teknolojiler ile biitiinlesme yoluna
bagvurduklar1 zaman ortaya c¢ikan bir kavramdir. Ozellikle bilgi sistemleri ve
telekomiinikasyon alanlarindaki gelismelerle baglantili olarak ilerleyen c¢agdas
teknolojinin adaptasyonu, yeni bir akimla sonuc¢lanmistir. Yazilim destekli satis —
dagitim sistemleri, isletmeler rutin gorevleri bilgisayar ortamina uyarladiklarinda ya
da satig giicii faaliyetlerinin etkinligi veya duyarliliginin artirilmasi i¢in teknolojik
araglar1 benimsediklerinde ortaya c¢ikar. Yazilim destekli satis — dagitim sistemi,
iletisim ydnetimi, planlama, satig planlar1 yaratilmasi, dngoriileme, satig rotalarinin
haritalanmasi, gozlemleme, satis sunumlart yapilmasi, miisteri sikayetlerinin
belgelenmesi, iirlin bilgisi elde edilmesi ve {riin Ozellestirmelerinin
(kisisellestirmelerinin)  yapilandirilmast  gibi ¢ok cesitli iy ve gorevlere
uygulanabilir.61 Yazilim destekli satis - dagitim sistemi, satis tahminleri ve
performanslarini analiz etmenin yaninda stok takip, satis islemleri ve miisteri
iligkileri yonetimi gibi is vazifelerini otomatiklestiren bir yazilim programidir.
Yazilim destekli satis - dagitim sistemi, firmanin miisteri iligkileri yonetimi
sisteminin satis siirecindeki tiim islemlerini otomatik kayit altina alan bir parcasidir.
Satig dagitim sistemi miisteri ile yapilan tiim kontratlari, kontrat iceriklerini takip
eden bir kontrat yonetimi yazilimi igermektedir. Yazilim destekli satis - dagitim
sistemlerinin mobil ¢alisan bir kism1 vardir. Bu kisimda operasyonlarin stirdiiriildiigii
mobil cihazlar sayesinde kullanict aninda gerekli olan satig bilgilerine

ulasabilmektedir.

o1 Honeycutt, Earl D. Jr., Thelen, Tanya, Thelen, Shawn T. ve Hodge, Sharon K., “Impediments to
Sales Force Automation”, Industrial Marketing Management, 34, 2005, ss. 313— 322, s: 313
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2.1. Yazihm Destekli Satis - Dagitim Sistemleri

Satig isleminde kullanilan bilginin etkinligini artirmak amaciyla, teknolojinin satig
ekipleri ve miisterilerin hizmetine sunuldugu satis yonetim sistemlerine, yazilim

destekli satis — dagitim sistemi diger bir adi ile satig giicii otomasyonu denir.*®

Bilgi sistemleri ve iletisim teknolojilerindeki gelismelerle baglantili olarak teknolojik
araglarin, satig giicii aktivitelerinin etkinligini veya dakikligini arttrmak amaciyla
isletmeler tarafindan is siireglerine uyarlanmasi yazilim destekli satis — dagitim
sistemleri alaninda yapilan ¢caligmalarin artmasina yol agmistir. Yazilim destekli satis
— dagitim sistemini, satig elemanlar1 tarafindan bilgisayar donamimi, yazilimi ve

iletisimi araglarinin satig ve idari faaliyetlerinde kullanim1 seklinde tammlamlstur.63

Yazilim destekli satis - dagitim sistemleri, etkin bir saha satig-dagitim operasyonu
yliriitebilmek icin ihtiyaglar1 saglayan en onemli araclardan bir tanesidir. Yazilim
destekli satis - dagitim sistemleri, satisla ilgili bir¢ok faaliyette kullanilmaktadir. Bu
faaliyetlerin en c¢ok kullamilanlari, iligki yonetimi, teklif hazirlama ve fiyat listesi
hazirlama iken, daha az kullanilanlar1 ise; otomatik satig plani, rota planlama ve
miisteri derecelendirme faaliyetleri oldugu tespit edilmistir.®* Yazilim destekli satis -
dagitim sistemlerinin en onemli amaclarindan biri, bazi rutin islemleri {istlenerek,
satts ekiplerinin miisteri iligkilerine daha fazla zaman ayirmalarina imkan
saglamaktir. Ayrica, bilgiye cabuk ve dogru bir sekilde ulagsmalarini saglayarak,
miisteri hedeflemesini, zaman yOnetimini ve telefon planlamasimi kolaylastirarak

satis personelinin etkinliginin artmasina da katkida bulunabilmektedir.

%2 Larpsiri, Ravipa ve Mark Speece, “Perceptions of Sales Force Automation in Thailand’s Life
Assurance Industry", Marketing Intelligence & Planning, 2004, 22(4), s: 394

% Morgan, A. J., Inks, S. A. “Technology and the sales force: increasing acceptance of sales force
automation”. Industrial Marketing Management 2001; 30(5):463-472. S:464

64 Sylvain, Senecal, Pullins, Ellen Bolman ve Buehrer, Richard E., “The Extent of Technology Usage
and Salespeople: An Exploratory Investigation", Journal of Business & Industrial Marketing,
2007, 22(1), s: 53
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2.1.1. Yazilim Destekli Satis - Dagitim Sistemlerinin Evrimi

Cagdas  teknolojilerin ~ benimsenmesi, Ozellikle bilisim  sistemleri  ve
telekomiinikasyonun avantajlari, endiistriyel pazarlamada yazilim destekli satis —
dagitim sistemi otomasyonu isimli yeni bir arastirmanin gelistirmesine neden
olmustur. Yazilim destekli satis — dagitim sistemi, satig operasyonlarinin
dogrulugunu ve verimliligini arttirmak amaclh olarak isletmelerin rutin iglerini
bilgisayarlar destekli olarak gerceklestirmeleri ve teknolojik araclar1 benimsemeleri
ile ortaya ¢ikmistir. Yazilim destekli satis — dagitim sistemi sdzlesme ydnetimi,
planlama, satis planlar1 gerceklestirme, tahmin olusturma, satig rotasi disindaki
haritalar1 gelistirme, satig sunumlar1 hazirlama, miisteri sikayetleri kayit altina alma,
iriin bilgileri toplama ve iiriin Ozellikleri diizenleme gibi cesitli gorevler igin
kullanilabilir. 1996 yilinda yazilim destekli satis — dagitim sistemi 600’{in {izerinde
pazar saglayicisim1 kapsayan 1.5 milyar dolarlik bir sanayiydi ve gelecekte dnemli
Olciide biiyiimesi tahmin edilmekteydi. Her satis elemant icin yillik maliyet tahmini
5000 - 15000 dolar arasindaydi. Bu nedenle, hizlanan biiyiime ve
sanayi firmalar1 tarafindan yapilan 6nemli yatirimlar, yazilim destekli satis — dagitim

sistemi aragtirmalarmin 6nemi dogrulamaktadir.®’

1980’lerden itibaren bilgisayarlarin toplumun daha genis kesimlerine yayilmasiyla
birlikte, bilgiye dayali ve iletisim baglantili mal ve hizmetlerin satislarinda biiyiik
artiglar ortaya cikmaya baglamistir. Biitiin diinyada bilgi teknolojilerine ve bilgi
altyapisina yapilan yatirimlar hizla artarken, bilgi sektorii de ekonomi i¢inde biitiin
sektorleri geride birakmaya baslamustir.®®  Giiniimiizde 6zellikle hizli tiiketim
iriinlerinde rekabet inanilmaz boyutlara ulasti. Tiiketici aligkanliklar1 her giin
degisirken, trendleri takip etmek ve bunlara uygun kararlar verebilmek etkin
pazarlama faaliyetleriyle iiriin ve markay1 6ne cikarmak tiim sirketlerin giindeminde
olan 6nemli konulardir. Tiim bunlarin yaninda isin olmazsa olmazi ise dogru

tiriinlerin, dogru zamanda, dogru yerde bulunmasini saglamaktir.

65 Honeycutt Jr, Earl D., Thelen, Tanya, Thelen, Shawn T., Hodge, Sharon K., Impediments to sales
force automation, Industrial Marketing Management, Volume 34, Issue 4, Technology and the
Sales Force, May 2005, Pages 313-322, s:313

% Nasbitt; Global Paradoks, (Cev: S. Giil), Sabah Kitaplar, istanbul, 1994, s: 37.
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Yazilim destekli satis — dagitim sistemi i¢in ilk aragtirmalar 1980lerin ilk yarisinda
baslamistir. 1990larin ortasinda yazilim destekli satis — dagitim sistemi icin kiiciik
capl arastirmalarla ilgili raporlar sunulmugtur. Olumlu kisimlar1 degerlendirildiginde
yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinden mali ag¢idan kazanimlarin hizli bir
sekilde gerceklestigi Vulrgulanmlstur.67 Isletmeler, miisterileri ile en yakin sekilde
irtibatta kalmaya ve onlarin ihtiyaclarin1 en iyi ve en kisa sekilde karsilamaya
mecburlar. Bunu yapmanin en cok tercih edilen yontemlerinden biri ise saha satig-

dagitim operasyonunu yiiriitmektir.

Boylece firmalar, miisterilerine dogrudan ulasarak ihtiyaglarimi yerinde tespit
edebilmekte hatta aninda bu ihtiyaclar1 karsilayabilmektedir. Diizenlenen
kampanyalar, yenilikler miisteriye dogru bir sekilde iletilebilirken, belirlenen
pazarlama stratejisi verimli bir sekilde kullamlabilmektedir. Saha operasyonunun
takibi, miisteri ile cari iligkilerin tam bir yonetim ve takip altina alinabilmesi de,
performans ve finansal verilerin hi¢ olmadig1 kadar 6nemli hale geldigi giiniimiizde

saha satig-dagitim organizasyonunun bir diger énemli artisidir.

2.1.1.1. 1.Dalga: 1990’larin ikinci Yarist

1990'larda, pazarlama disiplininin tek islem tabanli pazarlamadan uzun vadeli bir
iligki pazarlamasina gecisinin ortasinda oldugu zamanlarda, yeni bir satig
diisincesinin olusumu baslamistir. Bir firmanin iliski kurma stratejisindeki
basarisinin  biiyiilk kisminin satis temsilcisinin davraniglarmma bagli  oldugu
benimsenmistir. Bireysel satis islemlerinde odaklanilmis olan yakin hedefler icin
yapilan geleneksek satis diisiincesi miisterilerle yasam boyu siiren bir siire¢
olusturma diisiincesine kaymaya baglamigtir. Tiim satis operasyonlari, ihtiyag
arastirmalari, kaynaklarin saglanmasi, kapanig islemleri dongiisiinden sorusturma

daha iliskisel veya danisma dayali satig yaklagima dbnﬁsmﬁstﬁr.68

7 Buttle, Francis, Ang, Lawrence, Iriana, Reiny, “Sales force automation: review, critique, research
agenda”, International Journal of Management Reviews, Volume 8, Issue 4, ss: 213-231, s:216

% Clark, Paul, A. Rocco, Richard ve Bush, Alan J., “Sales Force Automation Systems and Sales Force
Productivity: Critical Issues and Research Agenda”, Journal of Relationship Marketing, Vol. 6(2),
2007 s: 69
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1990’1 yillarin ikinci yarisinda kullamlmakta olan yazilim destekli satig - dagitim
sistemlerinde DOS tabanli el terminalleri kullanilmakta idi. Bu terminallerin islemci
ve hafiza kapasiteleri diisiik olmasindan dolayr yapabilecegi islem sayis1 ve
kaydedebilecegi veri sayis1 oldukca diisiik bir seviyedeydi. Ayrica dig ortamla
iletisimi kablolu ve ¢ok yavas bir iletisim olarak gerceklesmekte idi. Buna ragmen az

bulunurlugundan kaynaklanan yiiksek maliyetlere sahiptir.

Mobil cihazlardan arka ofise aktarilan veriler ise tek merkezli bir yapida degil dagitik
bir mimari iizerinde tutulmaktadir. Isletmenin sahip oldugu bayi, direkt dagitim vb..
tiim kanallarindaki toplanan ayr1 alanlardaki veriler manuel olarak merkez sistemine
aktarilmakta idi. Sonug olarak zaman, is kayb1 ve maliyet bu tiir sistemlerde 6n plana

cikmakta idi.

2.1.1.2.  2.Dalga: 2000’lerin ilk Yarisi

2000’li yillarin baglamasi ile bilgisayar ve iletisim teknolojilerindeki gelisim artan
bir ivme ile yiikselmektedir. Bunun sonucu olarak daha gii¢clii mobil cihazlar ve bu
cihazlarin merkez bilgisayarlar1 ile olan baglantilarinda inanilmaz gelismeler

goriilmiistiir.

Isletmeler farklilig1 yaratabilmek icin miisterinin arzu ettigi ya da edebilecegi ama
rakiplerinin yapmadigi ya da yapamayacagi seyleri belirlemeye calisarak bunlar
izerine bir istem inga etmek zorundadirlar.®” Mobil cihazlar ve masa iizeri ile olan
baglantilarinda yasanan gelismeler merkezi bir veri tabani alt yapisim sunmaya
yeterli olmadigindan hala gilivenli olmayan ve hataya acik bir sistem olan dagitik
mimari kullanilmakta idi. Fakat maliyetlerin de eskiye nazaran daha diisiik olmas1 bu

teknolojiye olan talebin artmasinda 6n rol oynamistir.

6 Kavrakoglu, ibrahim ve dig., “Yeni Rekabet Stratejileri ve Tiirk Sanayisi”, TUSIAD Yayinlar,
Istanbul 2002, s: 143
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2.1.1.3.  3.Dalga: 2000’lerin ikinci Yarisi

2005 wili itibari ile zaten gelismekte olan mobil cihaz ve kablosuz baglanti
teknolojilerine hizli ve giivenli merkezi bir yap1 saglayan bilgisayar aglarmi

katilmas1 maliyetlerin istenilen seviyeye diismesini saglamistir.

Sonu¢ olarak yazilim destekli satig - dagitim sistemleri igletmelere anlik veriye
dayanan kararlar almasinda, miisteri iliskilerinin en {ist diizeyde tutulmasinda, saha

islemlerinin izlenebilmesinde etkin ve hizli lojistik siirecler yaratmasinda 6n plana

gecmistir.
12,000
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o Miisteri servis ve
8 000 destek
B Pazarlama
6,000
4,000 B Sans
2,000+ B Toplam
Milyon $
04
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Sekil 9: Toplam yazilim sistemleri kar1
(Kaynak: Gartner 2010)

Tiirkiye i¢in 2009 yili Arastirma sonuclarina gore 2008 yilinda bilgisayar kullanilan
girisimlerin %16,2’si bilgisayar aglar1 iizerinden iiriin/hizmet siparisi vermekte iken,
%10,1°i ise iiriin/hizmet siparisi almaktadir. Girisimlerin Internet iizerinden yapilan
satiglar vasitasiyla elde ettigi faydalar arasinda ilk siray1 %70,5 ile “yeni pazarlara
girmek, satis potansiyelini arttirmak” almaktadir. Girisimlerin diizenli olarak

bilgisayar aglar1 araciliiyla siparis verdigi tedarikciler %95.4 ile yurt i¢inde yer
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almaktadir.” Sekil 9’da miisteri servis destek, pazarlama ve satis alanlarindaki

yazilimlardan kazanilan karlar gosterilmektedir.

2.1.14. Merkezi Yapiya Gecisin Teknik Nedenleri

Internet kullantminin yayginlasmasi, GPRS/EDGE altyapisinin gelismesi, donanim
ve servis maliyetlerindeki diisiis ve yiiksek siirekliligi saglayan ¢oziimlerin artmasi
ile yazilim destekli satis - dagitim sistemleri ayrik yapidan siyrilarak tek bir

merkezden anlik islemleri yiiriitiildiigii biitiinlesik bir sistem haline gelmistir.

Yazilim destekli satis — dagitim sisteminin sunug oldugu GPS teknolojisi ile tiim saha
operasyonlart online olarak gozlemleyip yonetilmeye olanak saglamaktadir. Mobil
cihazlarda, otomobillerde ve diger elektronik cihazlardaki GPS teknolojisi satig
personeli i¢cin izlenmekte olduklar1 yoniinde bir endiseyi ortaya cikarabilir. Bu tiir bir
izleme sistemi satig personelinin 6zgiirliik hissine tehdit olusturmaktadir. Bu tiir
endiselere yonelik olarak firmalarin, bu teknolojinin amacinin daha efektif olabilmek
ve satig miktarim1 arttirmak i¢in bir bilgi paylasimimi saglamak oldugunu satig

personeline aciklanmasi yararh olmaktadir.”"

Mobil ya da PC kullanicist olsun sisteme bagli olan tiim kisilerin aninda ve kesintisiz

olarak iglemlerini siirdiikleri yap1 merkezi yap1 olarak tanimlanmaktadir.

Bu yapmin i¢in asagidaki sekilde de goriildiigli tizere bir¢ok farkli baglanti(GPRS,
Dial-Up, ADSL, LAN, Internet vs.), bircok organizasyon yapisi(merkez sube,
bayiler, alt bayiler vs.), bircok farkli grupta yer alan kullanmici(mobil ve PC

kullanicilar1) yer almaktadir.

" T.C. Bagbakanlik Tiirkiye Istatistik Kurumu, “Girisimlerde Bilisim Teknolojileri Kullanimi
Arastirmas1”, 2009, Say1:202, s: 2

7 Honeycutt Jr, Earl D., Thelen, Tanya, Thelen, Shawn T., Hodge, Sharon K., Impediments to sales
force automation, Industrial Marketing Management, Volume 34, Issue 4, Technology and the
Sales Force, May 2005, s: 313-322
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Sekil 10: Yazilim Destekli Satis — Dagitim Sistemi Eko-sistemi
(Kaynak: Francis Buttle, Lawrence Ang, Reiny Iriana, “Sales force automation: review, critique,
research agenda”, International Journal of Management Reviews, Volume 8, Issue 4, s: 213-231,
s:215)

Sekil 10°’de goriildiigli tizere yazilim destekli satis — dagitim sistemi ekosistemi
yazilim saglayicilarini, donanim ve altyap1 saglayicilarin1 ve servis saglayicilarini
icermektedir. Yazilim saglayicilart tiim Yazilim destekli satis — dagitim sisteminin
sadece bir parcasidir. Yazilim destekli satig — dagitim sistemi Unix veya Intel tabanli
bilgisayarlar gibi donanimlar iizerinde ¢alismak zorundadir, cogunlukla telefon, e-
mail sistemleri gibi altyapilarla biitiinlesik olarak calismas1 gerekmektedir. Karmagsik
bir yazilim destekli satis — dagitim sistemi projesi, e-mail ve internet uygulamalar1
gibi birden ¢ok sayida saglayici iizerinde kurulu olmasi1 gerekmektedir. Donanim ve
altyapi, yazilim destekli satis — dagitim sistemi ekosisteminin diger bir Onemli
bilesenidir. Bolgeye gore farklilik gosterebilecek sekilde, gorev tamimlari, iletisim
kanallar1 ve satig personeli tarafindan hizmet verilen pazar, hem donanim hem de
altyap1 acisindan onemli sorunlar1 ortaya ¢ikarabilir. Ofise bagl satis personeli ve
satis miidiirleri masaiistii veya diziistli bilgisayarlar1 kullanmay1 seviyor olsa bile
sahada calisan satis temsilcileri genellikle Palm Pilot ya da Blackberry gibi daha
hafif olan mobil cihazlar1 tercih etmektedir. Cografi olarak dagimik yapida calisan
satis personeli olan firmalar icin yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin
internet altyapis1 lizerinden ofis dis1 islemleri gerceklestirebilmesi gerekmektedir.

Tasinabilir cihazlar diizenli olarak merkezi veri tabam ile senkronize olmalidir,
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yazilim destekli satis — dagitim sistemleri genellikle bir ¢ok sayida farkli
teknolojiler(web, e-mail, telefon) kullanan iletisim kanallar1 ile entegre calismalidir.
Bu baglamda mobil ¢dziimlerin 6nemi ortaya ¢ikmaktadir. Biiyiimekte olan endiistri
ve firmalarda, yazilim destekli satis — dagitim sistemi artan sayida kullanicilari
kaldirabilecek sekilde olan donamim ve altyapiyr destekleyebilecek sekilde
kurulmahdir. Yazilim destekli satis — dagitim sistemi ekosisteminin servis bileseni
cok cesitlilik gostermektedir. Yazilim destekli satis — dagitim sistemi projesi
tamamlandiginda, servis maliyeti, genel proje harcamalarina ek olarak anlamli
bliyiimenin siparisi olabilir. Yazilm destekli satis — dagitim sistemi projesi igin
donanim ve yazilim maliyeti toplam maliyetin %10 ve %50 arasinda yer almaktadir.
Servis maliyetindeki dengelemeyi saglayabilmek i¢in, yazilim destekli satis —
dagitim sistemi proje liderleri, strateji danigmanlarindan, is akis1 danigmanlarindan,
yazilim uygulamalar1 danismanlarindan, teknoloji ve altyapi damigsmanlarindan ve
diger dis kaynakli servis saglayicilarindan farkli servis hizmetleri satin

alabilmektedirler.”
2.1.2. Yazihm Destekli Satis - Dagitim Sistemlerinin Genel Ozellikleri

Giiniimiizde kiigiik biiyliklii bir¢ok isletmenin kullanmakta oldugu yazilim destekli
sat1s - dagitim sistemlerinin genel olarak icinde barindirdigi bir¢ok 6zellik vardir. Bu
kisimda yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin sahip oldugu &zelliklere yer

verilecektir.

2.1.2.1. 'Web Tabanh Mimari ve Merkezi Yapi

Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri kendi uygulamasini kullanmakta olan
uzaktaki tiim cihazlarin(masaiistii, diziistii bilgisayarlar, mobil cihazlar) modemleri
araciligi ile erisebildigi merkezi veritabanina sahiptir. Bu sayede satis personeli isleri
geregi ihtiyaclar1 olan en giincel bilgilere siirekli olarak ulasabilmektedirler.”

Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri farkli iilkelerdeki operasyonlar1 tek

2 Buttle, Francis, Ang, Lawrence, Iriana, Reiny, A.g.e., s:215
3 Buttle, Francis, Ang, Lawrence, Iriana, Reiny, A.g.e., s:214
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sistemden yonetme olanagi, yabanci yoneticilere de uygulamay1 kullanabilme imkani

sunmaktadr.

Giiniimiizde yeni bir bolgede calismaya baslayan, hi¢c tammadig1 yeni miisteriler ile
muhatap olmak zorunda kalan bir satig elemaninin yapmasi gereken tek sey diz iistii
bilgisayarimi acip kendinden Onceki satis elemanlarinin topladig: bilgiler sayesinde
olusturulan ilgili hesap gecmisini ve mevcut bilgiyi kontrol etmektir. Basarili bir
sekilde uygulanmis yazilim destekli satig — dagitim sistemi sayesinde ihtiyact olan
bilgiye, ihtiya¢ duydugu anda erisebilme imkanina sahip olacaktir. 1990’11 yillarin
ikinci yarisindan itibaren satis ekiplerinin araclari basit iletisim yOnetimi araglari
konumundan ¢ikarak, kurumsal yeteneklere sahip araclar haline gelmislerdir. Bu
araclar satis temsilcisinin firmasi1 ve miisterisi ile iletisimini saglamanin Otesine
giderek; stok kontrol, toplam satis, miisterinin onceki tarihlerde yaptigi toplam alislar
gibi cesitli analizleri tek bir tusla ve kisa zamanda yaparak satis temsilcisine isinde
biiyiik kolayliklar saglamaktadir. Miisteri hizmetleri temsilcisinden satig elemanina,
saha personelinden ofis gorevlisine kadar miisterilerle iliksi igerisinde olan tiim
elemanlar belirli bir miisteriye ait ayn1 bilgiye ulagabilmekte ve c¢abalarini daha iyi
koordine edebilmektedirler. Satis temsilcilerinin pazarda topladiklar1 bilgilerin
aninda sisteme girilmesi sayesinde daha giincel bilgilere sahip olan satis yoneticileri
daha isabetli satig ongoriileri gelistirebilmekte ve iist yonetime etkinlik derecesi daha
yiiksek raporlar sunabilmektedirler.”* Yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin
merkezi veritaban1 Ozelligi ile kullanicilara saglanan bilgilerin tutarh ve giincel

olmasi, bu giincel ve dogru bilgiye her an erisimi saglanabilmektedir.

2.1.2.2. Tiim Satis Siirecinin ve Tlgili Siireclerin Merkezi Yonetimi

Yakin yiizyilda iletisim teknolojisi hizla gelismistir. Artik bilgilerin nerdeyse tamami
bilgisayarlara aktarilmaya bagslanmistir. Bu bilgilerin kapladigi yer ve kapasite
sorunlarini da beraberinde getirmistir. Arastirmalara gore, bilgilerin ¢ogu, giinliik is

siirecinde gerekli degildir. Bununla birlikte verilerde gereksiz ifadeler ve hatalar

4 Agnew, Marion, “CRM Tools Offer Sales-Force Solutions”, InformationWeek, Aug 21, 800,
2000, s: 116-122
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bulunmaktadir. Bu gelisme, veritabani yonetimi olarak adlandirilan, yeni bilgi
depolama kullanim yaklagimina sebep olmustur. Veritabani yonetimi, veritabaninin
olusturulmasi ile baslar, kullanilmasi ve korunmasi ile devam eder. Ornegin, bir iiriin
ile ilgili fiyat, stok seviyesi gibi bilgiler siparis destek sistemleri, etkin iiriin stoku
tazeleme gibi islemler icin olduk¢a onemlidir. Miisteri bilgileri veritabani ise, etkin
iiriin promosyonu i¢in 6nemlidir. Yanhs ve eksik bilgiler kullanildiginda firma biiyiik
kayiplara ugrayabilir. Benzer kayitlarin depolanmasi gereksiz bilgilerle dolu bir
veritabanina sebep olacaktir. Fazla ve gereksiz verilerin azaltilmasi, daha az girig
saglayarak, depolama maliyetlerini azaltirken, hatali veri olasiliklarin1 da en aza
diistiriir. Veritaban1 hazirlanirken mantikli veri iliskilerinin olusturulmasi, ayni
verileri kullanan program ve Kkisiler arasindaki catigmalar1 Onleyerek, verilerin
kullanilmasim1 ve gerektiginde degistirilmesini saglar. Fiziksel veri bagimsizligi
veritabani yapilarinin can alic1 dzelligidir. Boylece farkli bir depolama teknolojisi
uygulanmaya bagladig1 zaman programlarin degistirilmesi gerekmez. Bu da, daha iyi,
daha ucuz ve daha biiyiik veri depolama ortamina imkén saglar. Veritaban1 yonetimi,
giivenli ortamlarda saklanan verilerin kaybolmasi, kotii amaglar icin kullanilmas,
yanlis degerlerle degistirilmesi ve zarara ugramasi gibi durumlara kars1 koruma
imkan1 saglar. Veritabam yonetimi sayesinde, daha hizli yanit siireleri ve arastirma
kapasiteleri, veriler arasinda uyum ve dogruluk ile yeni uygulamalar i¢cin daha hizli

aragtirma siireleri saglamaktadm75

Direkt ve endirekt satis kanallarinin tek yapi iizerinden ydnetimi, bolgeye, rotaya,
satis noktasina veya iirline gore farkli satis siirecleri veya kosullar1 tanimlama, tiim
kontratlarin biitce ve kosullarinin merkezi yonetimi, potansiyel satis noktalarinin
hizli igleyen ama kontrollii bir siirecle miisteriye doniistiiriilmesi, sirketlerin kendi
satis modellerini ve akislarini olusturmalar1 olanagi, merkezi stok yonetimi imkam ve
stok miktarina bagli otomatik isleyen kurallar tanimlayabilme, merkezi yapi

sayesinde spot stok hareketlerini tespit etme ve engelleyebilme gibi bir ¢ok avantaj

& Gedikli, D.Ciineyt, “Internet Tabanlt Tedarik Zinciri Y6netiminin Kobi’lerde Uygulanmasi Igin Bir
Model Onerisi” , Isletme Ana Bilim Dali Uretim Yonetimi ve Pazarlama Bilim Dali, Doktora Tezi,
2006, s: 57
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yazilim destekli satis — dagitim sisteminin saglamis oldugu merkezi yap1 sayesinde

isletmeye pazardaki rakiplerine karsi bir avantaj olarak geri donmektedir.

Ayrica yazilim destekli satis — dagitim sistemi, miisterileri ziyaret programlarini
optimize etme imkan saglayarak satis personelinin daha fazla miisteri ziyareti
yapmasinin yolunu aralamakta ve satis yoneticilerinin, sahadaki elemanlarla daha
etkili iletisim kurmasina olanak saglayarak, onlara daha verimli randevulara

hazirlikh olarak yonlendirebilmesini beraberinde getirmektedir.76

Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri, alanda ¢alisan satig elemanlar tarafindan,
miigteri ziyaret programlarinin belirlenmesi, satis planlarinin olusturulmasi, satig
rotalarinin degerlendirilmesi, iiriin kullanim1 hakkinda miisteri bilgilendirilmesi, satig
sunularinin yapilmasi, siparis girislerinin yapilmasi, siparis durumunun izlenmesi,
miisteri sikayetlerinin tutulmasi, tiriin hakkinda geri bildirimlerin toplanmasi, miisteri
envanter bilgilerinin tutulmasi ve iiriin 6zelliklerinin belirlenmesi gibi faaliyetleri
yerine getirmede yararlanilir. Bununla birlikte yazilim destekli satis — dagitim
sistemi, satis yonetiminde satig tahminlerinin yapilmasi, rakip iiriinlerin analizi,
miisteri analizi, satis kotalarinin belirlenmesi, miisteri iligkileri yonetimi ve satig
elemanlarinin performanslarinin degerlendirilmesi imkani saglamaktadur.77 Yazilim
destekli satig — dagitim sistemleri, satis, ticari pazarlama, saha servis gibi saha
siireclerinin tek noktadan yonetimi, entegrasyonu ve raporlamalarinda kolaylik
saglamaktadir, dolayisiyla siireclerin birbirlerine etkilerini izleyebilmek ve hizli karar

sistemin sagladig bir kazang olarak diisiiniilebilir.

2.1.23. Wifi, GPRS, EDGE, 3G, Dial-Up Destegi

Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri cep telefonlari, ¢agr1 cihazlar, fax,
kablosuz cihazlar(6rnegin Blackberry) ve internet gibi iletisim teknolojilerini

kapsamaktadir. Sonuc¢ olarak yazilim destekli satis — dagitim sistemi, satig

" Brown, Steven P. ve Jones, Eli, “Introduction to the Special Issue: Advancing the Field of Selling
and Sales Management”, Journal of Personel Selling and Sales Management, 25, 2, 2005, ss: 103—
104, s:103

" Moutot, Jean-Michel ve Bascoul, Ganael, “Effects of Sales Force Automation Use On Sales Force
Activities and Customer Relationship Management Processes”, The Journal of Personal Selling &
Sales Management, 28, 2, 2008, ss. 167-184, s:171
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personelinin roliinii degistirmektedir. Ornegin teknoloji ile beraber, firma yoneticileri
ve miisteriler tarafindan satis personelinden giiniin ve gecenin her saatinde erisilebilir
olmas1 beklenmektedir. Teknolojinin bilgisayar yazilimi formu ic¢inde kullanimi,
satis yOneticilerinin cabalarin1 satis personelinin verimliligi olarak ortaya

cikarmaktadir.”™

Sahadaki bilgilerin istenen frekansta otomatik olarak merkeze alinmasi, Anlik satig
kural1 (fiyat, promosyon vb.) veya survey tanimlayip sahaya yayabilme, Planlama,
sevkiyat vb. siireclerde yiiksek zaman tasarrufu, Diisiik bant genisliginde calisirlilik
Dial-Up baglant1 hizinda calisirlilik gibi 6zellikler yazilim destekli satis — dagitim

sistemlerinin saglamis oldugu 6zellikler arasindadir.

2.1.24. Kesintisiz ve Yiiksek Performansta Cahsma Saglayan
Altyap

Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri ile Mission critical uygulamalar igin
veritaban1 altyapi coziimleri ile tam entegrasyon ve bunun yaninda veritabani
stireklilik c¢oziimleri ile herhangi bir server’da yasanan sorundan etkilenmeden
calismaya devam edebilme 6zellikleri saglanmaktadir. (6rn: Oracle Real Application
Cluster & Oracle Partitioning) Veritabam felaket yonetimi ¢oztimleri ile deprem, sel,
yangin vb. durumlarda kesintisiz sekilde calismaya devam edebilmektedir. (6rn:

Oracle Data Guard)

ORACLE firmasi veritabani iiriinleri gelistirmektedir. Bu iiriinlerden “Oracle RAC”,
kiime mimarisi igerisinde yer alan birden fazla sunucunun, ortak disk katmaninda
bulunan tek bir veritabanina erismesini saglayan bir ¢6ziimdiir. Birden fazla sunucu
oldugu icin yiiksek seviyede devamlilik ve Olgiimleme 6zellikleri saglanmaktadir.
Birden fazla sunucunun aktif olarak veri tabanina erigsmesi sayesinde, sunuculardan
birinin ¢okmesi durumunda o sunucu iizerinde bulunan yiik, kiime icerisindeki diger

sunuculara otomatik olarak aktarilir ve kullanicilar calismalarina devam eder. Ayrica

7 Honeycutt Jr, Earl D., “Technology improves sales performance--doesn't it?: An introduction to the
special issue on selling and sales technology”, Industrial Marketing Management, Volume 34,
Issue 4, Technology and the Sales Force, May 2005, Pages 301-304, s:301
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artan is taleplerinden dolayi, daha fazla islemci giiciine ihtiya¢ duyuldugunda
kullanicilarin baglantis1 kesilmeden kiimeye yeni sunucularin eklenmesi miimkiin
olmaktadir. “Oracle Data Guard,” kurumsal veriler i¢in sunulan en etkin ve kapsamli
veri devamliligi koruma ve afet yonetimi ¢oziimlerinden biridir.“Oracle Data
Guard,” kurumsal verileri afet, hata ve kesintilerden korumak icin bir veya daha fazla
yedek veritabaninin yaratilmasini, yonetimini ve takibini saglayan yonetim, takip ve
otomasyon yazilim altyapisidir. “Data Guard,” bu yedek veritabanlarim1 ana
veritabaninin tutarh kopyalar1 olarak tutar. Yedek veritabanlari, ana veritabanindan
binlerce kilometre uzakta bir afet merkezinde olabilecegi gibi, aym sehir, kampiis
hatta ayn1 odada bulunabilir. Ana veritabaninin planli ya da planlanmamis bir
sebeple ulagilamaz hale gelmesi durumunda, “Data Guard”, yedek veritabanlarindan
birini ana veritabani olarak aktif hale getirerek ulasilamama siiresini en aza indirir ve
veri kaybim Onler. Istenildigi takdirde yedek veritabami okuma amach olarak da
hizmet verebilmektedir.“Oracle Partitioning” tablo ve indekslerin daha kiiciik ve
kolay yonetilebilir parcalara boliinmesini saglayan bir Ozelliktir. “Oracle
Partitioning” ile bir tablo deger araliklarina (tarih), deger listelerine (il kodu, sube
kodu vb.) ve birden fazla alana (tarih + sube kodu) gore boliimlere ayrilabilir. Biiyiik
hacimli veritabanlarinda boliimlere ayirma ile yiiksek seviyede performans ve yiiksek
devamlilik hedeflerine ulasmak ¢ok daha kolay olmaktadir.“Oracle Partitioning,”

hem veri ambar1 hem de operasyonel veritabani sistemleri igin yarar saglamaktadlr.79

Ayrica yazilim destekli satis — dagitim sistemleri, XML servisleri ile veritabanindaki
gerekli bilgilerin diger sistemlere aktarilip diger sistemlerden de bilgi alinmasini

saglayan entegre bir yapiya sahiptir.

Bu béliimde gelismekte olan bilisim teknolojilerine, satis — dagitim modellerine ve
yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin Ozelliklerine ve evrimine yer
verilmigstir. Giiniimiizdeki artan rekabet kosullar1 i¢cinde bulunan igletmeler acisindan

bilginin saglanmasi1 ve yonetimi ¢ok 6nemli bir gii¢ halini almistir. Buna bagh olarak

7 “Oracle Veri Tabani Uriinleri”(Cevrimigi) http://www.bilgicozumleri.com/oracle-urun-ve-hizmet-
rehberi-1-veritabani-urunleri, 18 Haziran 2010
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isletmenin ihtiyag¢ duydugu veri, enformasyon ve bilginin elde edilebilmesi i¢in
bilisim teknolojilerinin kullanimi zorunlu bir duruma gelmistir. Bilisim
teknolojilerindeki gelisme bilgisayar alanindaki ve iletisim teknolojileri alanindaki
gelismeler agisindan irdelenmistir. Bilgisayarlar sayesinde yapilan islem kapasitesi
ve depolanan veri sayist milyonlarca kat artmigtir. Bu gelismelere paralel olarak
iletisim teknolojisinde yasanan gelismeler ile bilgisayarlar aglar1 kurulmustur.
Internetin ortaya ¢ikmasi ve yayginlasmasi ile kablolu iletisimin yaninda kablosuz
iletisim yoniindeki ¢alismalar artis gostermistir. Isletmeler, iiretmis olduklar1 mal
veya hizmetleri tiiketicilerine ulastirmak icin satis — dagitim modellerinden
faydalanmaktadirlar. Ureticiden direkt tiiketiciye gerceklestirilen dogrudan dagitim
modelini teknolojik araglarin kullaniminin artmasi ile distribiitor dagitim almaya
baglamistir. Bu sekilde tiiketicinin toptanci, perakendeci vb. dagitim kanallar ilet
iletisimi artmistir. Tele satis ve E-satig ise gelisen bilisim teknolojileri sayesinde
ortaya ¢ikan farkli dagitim kanallar1 olarak gbze carpmaktadir. Satis — dagitim
modellerindeki gelisime bagl olarak isletmelerin kullandiklar1 tiim farkli modellerin
yonetimini gerceklestirebilecek araclar iizerinde caligmalar artmistir. Tiim teknolojik
araglar1 kullanan yazilim destekli satis — dagitim sistemleri bu asamada ortaya
cikarak daha etkin satis — dagitim operasyonlarinin yiiriitiilebilmesini saglamistir.
Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri 1990°larin ilk yarisinda DOS tabanl
bilgisayar ile isletmeler yiiriitiiliirken, 2000’ lerin ilk yarisinda bilgisayar ve iletisim
teknolojilerindeki alanlarindaki gelismelere ragmen hala dagitik yapidaki veri tabani
izerinde caligmaktaydi. 2000’1i yillarin ikinci yarisindan itibaren bas dondiiriicii bir
hizla artan bilisim teknoloji araclar1 ile merkezi yapida calisan yazilim destekli satig
— dagitim sistemleri ortaya ¢ikmistir. Bu sistemler web tabanli mimari ve merkezi bir
yap1 ile tiim satig siireclerinin merkezi yonetimi saglamaktadir. Ayrica kablosuz
iletisime uyum saglayarak kesintisiz ve yiiksek bir performansta calisma saglayan bir
alt yapi iizerinde kurulmustur. Buradan yola ¢ikarak ikinci boliimde yazilim destekli
satis — dagitim sistemlerinin isletmeye saglamis oldugu faydalar irdelenecektir.
Yazilim destekli satiy — dagitim sisteminin sagladigr algilanan faydalar, isletmenin
farkl1 boliimleri olan saha operasyonlari, satis yonetimi, pazarlama ydnetimi, depo-
lojistik yOnetimi, finans yonetimi, kalite yOnetimi ve iist yonetim, agisindan ele

alinacaktir.
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2.2. Yazilhim Destekli Satis - Dagitim Sistemlerinin Algilanan Faydalari

Yazilim destekli satig - dagitim sistemlerinin isletmelere sagladigi algilanan
faydalarin ortaya konulmasi agisindan isletmenin farkli boliimlerinin ayr1 ayri

incelenmesi daha detayli sonuclara ulasmayi saglamaktadir.

Yazilim destekli satig - dagitim sistemleri isletme icinde tiim farkli departmanlar
arasinda tamamlayic1 bir rol oynamaktadir. 2005-2006 yillar1 arasinda igletmelerde

yapilan arastirmalarda farkli departmanlarin hedeflerindeki yiizdesel degisim Sekil
11°de belirtilmistir.

Inliigter mernmmiyetindel artig
Satip/Hizret Pazarlama rasalivetlerindeki digis -
Diger operasyone] maalivetlerde dilgis
Satig kannda artig
Satig firsatlarmda arhig
Ferd roilpter] kazanmada avhig
Iligpteni devarahhdimda artig
Ilister sadakatinde artiz
Her misterideki kazang artisy
Varlik{demirbag) kullamrunda artig

Kar paymda artig

Diger

0 25 50 75 100

Sekil 11: 2005-2006 yillarinda yazilim sistemlerinin sagladig faydalar
(Kaynak: Gartner Survey, Ocak 2006)
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Saglayicilar ve damismanlar, yazilim destekli satiy — dagitim sisteminin
uygulanmasinin, hizli nakit akisi, stok devir hizin1 yonlendiren kisa satis siiregleri,
satis personelinin verimliliginin artmasi, dogru raporlama, satis gelirinde artis, pazar
payinda artis, kar payinda artis, satis maliyetlerinde diisiis, firsatlarda artis ve
karlilikta artis gibi bir¢ok fayda sagladigim savunmaktadir(Bakiniz Tablo 2). Bu
keskin sonuclar, isin az tekrarlanmasi, daha fazla anlik bilgi ve daha iyi kalite

yOonetimi raporlamasi gibi kiiciik degisimler ile olusturulabilmektedir.*

Tablo 2: Yazilim destekli satis — dagitim sistemi uygulamanin faydalari
(Kaynak: Erffmeyer, R.C. and Johnson, D.A. (2001). An exploratory study of sales force automation
practices: expectations and realities. Journal of Personal Sellingand Sales Management, 21(2), 167—

175)
Fayda Yiizde(%)
Verimlilik artis1 72
Miisteri iliskileri artig1 44
Satig artist 33
Maliyet diisiisii 26
Dogru bilgi artis1 21

Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri, en biiyiigiinden en kii¢iigiine kadar tiim
satis dagitim organizasyonlarinda verimli olarak uygulanabilmektedir. Bu tip bir
sistemi kullanan isletmede operasyonlar; insanlardan bagimsiz hale gelir, prosediirler
yeniden diizenlenir, standartlagir, belli sistematik bir temele oturur. Isletme, pazar

analizleri yapabilme, rekabette rakiplerini izleyebilme olanagina kavusur.

Yazilim destekli satig - dagitim sistemlerinin isletmelere sagladigi algilanan faydalar,
firmalarin farkli boliimlerin incelenmesi ile detayl1 olarak ortaya konulabilmektedir.
Dolayisiyla algilanan faydalar bircok firmada en 6nemli operasyonlar1 yiiriitmekte
olan 7 farkli boliimii iizerinden incelenmistir. Saha operasyonlar1 firmalarin ofis
digindaki tiim islemlerini gerceklestiren birimidir. Satig yonetimi, bir isletmenin satig

etkinliklerinin planlanmasi, yonlendirilmesi ve denetimine yonelik olarak yapilan her

8 Buttle, Francis, Ang, Lawrence, Iriana, Reiny, A.g.e., s:217

41



tiirli etkinligi gerceklestiren birimdir.*'

Pazarlama yonetimi, isletmenin, satig
olanaklarin1 belirleyerek iiretilen mal ve hizmetlerin tiiketiciye ulagtirilmasi sirasinda
kar elde etmek amaciyla ¢esitli unsurlar1 etkilemeye ve denetlemeye yonelik yaptigi
etkinlikleri gerceklestiren birimdir.*®> Depo-lojistik yonetimi, mal ve hizmetlerin
korunmasi, transferi ve miisterilere saglanmasina yonelik etkinliklerin ydnetimi,
orgiitlenmesi ve planlamasi takip eden birimdir®. Finans yonetimi, isletmenin fon ve
sermaye saglamaya yonelik ticari etkinliklerini saglayan birimdir.** Kalite yOnetimi,
isletmenin gerceklestirmekte oldugu tiim operasyonlar1 bir diizen altina alarak daha
da iyiye gotiirmeye calisan birimdir. Ust yonetim, isletmenin tiim operasyonlarin

yoneten ve firmanin biiyliyerek ayakta kalmasini saglayan birimidir.

2.2.1. Saha Operasyonlar1 Acisindan Algilanan Faydalari

Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri {riin, fiyat ve miisteri verilerinin
erisimlerini merkezi yapida gergeklestirerek, standart bir islem i¢in ortalama gereken
siireyi oldukca azaltmak sureti ile satis islemlerini basitlestirmektedir. Dolayisiyla
miisteri taleplerinin alinmasi ve sipariglerin islenmesi asamalarinin hatasizhigina

bagli olarak satis verimliligi artmaktadir.®

Mobil cihazlar ile yapilan miisteri ziyaretlerinde yapilan islemlerin otomatik sekilde
ylriitilmesi sayesinde ziyaret siireleri daha verimli ve daha kisa siirede
tamamlanmaktadir. Ortalama miisteri ziyaret siiresinin kisalmasi ile orantili olarak

saha personeli giin icinde daha fazla miisteriyi ziyaret edebilmektedir.

Bilgisayar kullanan satis personelinin maniiel islem yapan rakiplerinden daha verimli

calistign artik somut bir delildir. Bilgisayar teknolojisine yatirimin geri kazanimu,

8! Tiirk Dil Kurumu, “Satis Yonetimi”, (Cevrimigi)

http://www.tdkterim. gov.tr/bts/?kategori=verilst&kelime=sat %FD %FE+y%F6netimi &ayn=tam,
10.09.2010

82 Tiirk Dil Kurumu, “Pazarlama”, (Cevrimigi)

http://www.tdkterim. gov.tr/bts/?kategori=verilst&kelime=pazarlama&ayn=tam, 10.09.2010

% Tiirk Dil Kurumu, “Lojistik”, (Cevrimici)

http://www.tdkterim. gov.tr/bts/?kategori=verilst&kelime=lojistik&ayn=tam, 10.09.2010

8 Tiirk Dil Kurumu, “Finans”, (Cevrimigi)

http://www.tdkterim. gov.tr/bts/?kategori=verilst&kelime=finans&ayn=tam, 10.09.2010

% Pestritu, L., “Construction Materials Sales Management Innovative Strategies Implementation
Within Autochthonous Organizations Sustainable Development”, Metalurgia International, 15, 169-
172, 2010, s: 171
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sat1s icin harcanan zamanin oranindaki artistir. Rekabete dayali bir avantaja sahip
olmak, yenilik¢i bir isletmenin tam olarak satis teknolojilerine adapte olmamig

rakiplerinden daha fazla miisteri kazanmasina yardimci olmaktadir.®

Bir posta dagitim firmasi olan Canada Post giiniimiizde gelisen teknoloji ve
ihtiyaclar1 gbz Oniine alarak yazihm destekli satis — dagitim sistemine gecis yaparak
satis elemanlarint yeni teknikler ve araclarla donatmistir. Yazilim destekli satis —
dagitim sisteminin bagarili bir bicimde uygulanmasi sonucunda satis elemanlarinin
satig gelirlerinde % 25 gibi bir artis oldugu, ayrica satis elemanlarinin miisterilerle
gecirdikleri zamanda artis oldugu ve goriisme raporu, gider listesi gibi rutiin isler igin

harcadiklar1 zamanda ve ¢abada biiyiik oranda diisiis oldugu gbzlenmistir.87

Yazilim destekli satiy — dagitim sistemi iizerinden yapilan islemlerin hepsinin
otomatik olarak kontrollerden ge¢mesi ile birlikte yanlis girilen evrak sayisi
azalmaktadir. Ornegin bir miisteriye bu sistem iizerinden fatura kesilirken bir iiriiniin
fiyat1 ve 1skontolar1 otomatik olarak hesaplanacagindan bir hata olmayacaktir fakat
kullanic1 tarafindan maniiel kesilen bir faturada hata payr daha fazladwr. Yazilim
destekli satig — dagitim sistemi disinda gerceklestirilen islemlerde yapilan hatalar

zaman ve evrak kaybina neden olacaktir.

Yazilim destekli satig - dagitim sisteminin isletmeye kazandirmis oldugu miisteri
iligkilerinde proaktif bir yapi, sonu¢ olarak miisterinin tam istedigi zamanda tam
talep ettigi hizmetleri ona ulastirmayr saglamaktadir. Bu dogrultuda yapilan
islemlerin iade sayisinda azalma saglanmaktadir. Isletmelerin sahip olmak istedigi
miigteri, iirlin, hizmet vb. alanlardaki bir¢cok veri, mobil cihazlar aracilifiyla saha
personelinin  yazilm  destekli satis - dagitim  sisteminin  sundugu
anket/analiz/arastirma fonksiyonlar1 iizerinden zaman kaybetmeden yapabilecegi
islemler arasindadir. Bu veriler kaynagindan alindigi anda kablosuz iletisim ile
merkez verilerine ulastirilabildiginden raporlandirilmasi ve anlamlandirilmas: ¢ok

kisa siireler icinde gerceklestirilebilmektedir.

8 Harris, Kim, Pike, John, “Issues Concerning Adoption And Use Of Sales Force Automation in The
Agricultural Input Supply Sector”, Agribusiness, Vol. 12, No. 4, 317-326, 1996, s: 321

87 Johns, Paula, “Canada Post Finds Sales Automation”, Computing Canada; 22, 25, Dec 5, 1996, s:
12
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Yazilim destekli satis — dagitim sistemi, miisteri ile iliskilerin giiclendirilmesinin
yani sira satig personeli ile firmanin arasindaki bilgi transferini ve yOnetimini
gelistiren bir iletisimi desteklemektedir. Miisteriye verilen hizmetin gelistirilmesi,
1990 yillarinin pazarlama stratejilerindeki ana diisiince olan miisteriler ile giiclii
baglarin olusturulmasina yonelik olarak proaktif bakis saglamak icin satig/pazarlama
yoneticilerinin miisteri kazanma ve koruma stratejilerine yazilim destekli satig —
dagitim sistemini dahil etmektedir. Daha cok bilgiye bagh olan is diinyasinda, en son
bilgisayar ve iletisim teknolojilerini kapsayan satis personeli, toplam pazarlama
stratejisinin  personel odakli olarak saglanmasimin arttigint  gostermektedir.
Gerceklestirilen her satis islemi, tiim miisteri beklentileri ve kaybedilen her miisteri
hakkinda bilgi toplamak, organize etmek ve giincellemek i¢in satis personelinin
roliinii genisletmek, satis ve pazarlama yOneticilerinin agisindan satig personelinin
nasil daha iiretken calisacagi yoniindeki birincil odagni unutmasi gibi biiyiik bir

hataya yol a(;abilmekted'ur.88

GPS, GPRS, 3G ve bircok iletisim teknolojisini sunan mobil cihazlar sayesinde
sahadaki personel ile iletisim her yonden artmaktadir. Online olarak bir konu
hakkinda fikirler paylasilabilecegi gibi sahadaki personelin gezdigi yerlerin haritada

goriintiilenip, adres bulma dertlerinin artik sorun olmayacagi bir yap1 saglanmaktadir.

Yazilim destekli satis — dagitim sistemi uygulamasi, kullanilan teknoloji hakkinda en
az seviyede olsa dahi bir kiiltiir gerektirmektedir. Satis yetenekleri ve iiriin bilgisine
ek olarak bir satis personeli artik satis otomasyonu teknolojisine adapte olmak
zorundadir. Sonug olarak bilgisayarlar hakkindaki temel bilgilerin yaninda modern
bir satig personelinin e-mail, internet, cep telefonlari, uydu iletisimi, elektronik veri
transferi ve gelismis video gosterimi gibi yeni tiir elektronik teknolojilere asina
olmak durumundadir. Bu nedenle bilgi teknolojileri kiiltiiriine 6zellikle de bilgisayar
kiiltiirtine sahip olmak satig ve pazarlama yoneticilerinin ¢alisanlarina egitim verme
kararlarinda 6ncelikli rol oynamistir. Benzer bir durum olarak teknik okullarin satig

ve pazarlama miifredatinda bu tiir egitimler bulunmaktadir.*® Kullanic1 dostu olan ve

8 Harris, Kim, Pike, John, A.ge., s:325
% Harris, Kim, Pike, John, A.ge., s:326
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sahada gerekli olan tiim bilgileri iceren mobil terminal programinin saha personeline
ogreterek kisa zamanda aktif olarak ise baslamasim saglamak uzun oryantasyon

egitimlerinde zaman kaybetmekten daha opsiyonel goriinmektedir.

Beseri sermaye yatirimlari, dijital ortamda fonksiyon kazandirmak i¢in hazirlanan
satis personelinin egitimi ve c¢aligmalarina odaklanmigtir. Bu g¢aligma, calisanin
verimliligini arttirmanin yaninda kisilere isletmenin hedeflerinin ve stratejilerinin
iletilmesini saglayan en ikna edici metotlardan bir tanesi olarak goriinmektedir.
Yapilan arastirmalar, isletmelerin calisanlarina motive etmek amagli, stratejiye
yonelik ve teknolojik egitim ve calismalar saglayarak, yeteneklerini ¢ok yonlii olarak
gelistirme ¢aligmalar1 yapmaktadirlar. Egitim ve caligmalar, biiyiiyen hassas pazar
ortamlarindaki islemlerde analitik, taktiksel ve stratejik pazarlama gibi yeteneklerin
bilgisayar destekli olarak yiiriitebilmesini saglayabilmeye yonelik gerekli teknik
bilgileri gelistirmek icin yapilmaktadir. Bu egitim ve caligmalar, satig personelinin
yeni is siiregleri, liriin ve hizmet yenilenmesi gibi isletmenin belirlemis oldugu yeni

teknolojilere aligsmasin saglamaktadlr.go

2.2.2. Satis Yonetimi Acisindan Algilanan Faydalar

Yazilim destekli satis — dagitim sistemi genel olarak satis islemleri ile ilgili olarak
ozerk bir otomasyon saglamaktadir. Ozerk otomasyonun iginde barmdirdig temel is
karakteristigi isletmenin yiiriitmekte oldugu herhangi bir operasyonda énemli motive
edici faktorler arasindadir. Yazilim destekli satis — dagitim sistemi uygulamaya
alindiginda, kullanicilar genel olarak kendi 6zerkliklerinin marjinallestigini
algilamaktadirlar. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri satis islemlerinin
izlenmesini ve kontroliinii arttirmaktadir. Satis yOnetimi agisindan kaynaklar1 en
yararli sekilde optimize etmek cok Onemli bir konudur. Satig yOneticileri, satig
personeline vermis olduklar1 kaynaklar1 ve zamani verimli bir sekilde kullandiklarini

gormek isterler. Bu nedenle, yazilim destekli satis — dagitim sistemi {lizerinden satig

® Johnson, Devon S., Bharadwaj, Sundar, “Digitization of selling activity and sales force
performance: An empirical investigation”, Journal of the Academy of Marketing Science. Volume
33, No. 1, pages 3-18, s: 8
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ekiplerini izleyebilmek, bu tiir bir teknolojiye yatirnm yapmak icin en giicli

nedenlerden bir tanesidir. °!

Otomatize edilmis bir satig siireci ister sicak ister soguk satis olsun bir ¢ok farkli
strateji i¢inde olan isletme icin istenilen bir 6zelliktir. Miisteriden gelen taleplerin
sisteme girmesi ile satig isleminin hatasiz ve hizli olarak gerceklestirilmesi hem

sirketin avantajina hem de miisterinin giivenine art1 bir olgu olarak yansimaktadir.

Satig1 yapilan tiim iirlinler el bilgisayarinda goriilebildiginden satis1 az olan mallarin
satilmasin1 saglayarak, penetrasyonu artirabilmek tiim isletmelerin arzu etmekte
oldugu bir niteliktir. Sistem sayesinde satig temsilcilerinin belli iiriinlere degil, tim

tiriinlere esit yonelmeleri saglanip, iiriin penetrasyonu artig1 saglanmaktadir.

Satig operasyonlarinin finansal ve finansal olmayan olarak iki grupta kabul edilmis
kampanya ve 1skonto uygulamalari, detayli tahmin yontemleri ile pazar paymdaki net
karin artis1 saglamaktadir. Kalici bir yonetim siirecinin gelisen bilisim teknolojileri
ile baglantisi, gercek firsatlar1 dnceden tahmin etme, beklenmeyen degisikliklere
adapte olabilme ve kendi pazar segmentinden dogan firsatlardan yararlanmayi
saglayan stratejik seceneklerin uygulanmasina desteklemektedir. Ozellikle satis
anlaminda, miisteri memnuniyeti ve sadakatini saglamak bir anlagmay1
tamamlamaktan daha onemlidir. Bu acidan bakildiginda, satig islemleri kavraminin
islemsel bir yapidan iligkisel bir yapiya gecisini gdozlemlemekteyiz. Mali siiregler ve
gerekleri i¢in yiiriitilen iglemler aym zamanda fonksiyonel olarak bir kazamm
olusturmaktadir.”® Rekabet ortammmn iist diizeyde oldugu giiniimiiz is ortaminda
isletmeye yasanilan sartlarda avantaj kazandiracak pazarlama fikirlerini ve rakiplerin
ataklarma aninda tepki verebilecek kampanya/iskonto yapilarin1 ydnetebilmek

stratejik anlamda siirdiirebilir bir kazanimin anahtarim sunmaktadir.

! Gohmann, Stephan F., Guan, Jian, Barker, Robert M., Faulds, David J., “Perceptions of sales force
automation: Differences between sales force and management”, Industrial Marketing Management,
Volume 34, Issue 4, Technology and the Sales Force, May 2005, Pages 337-343, s:338

% Pestritu, L., “Construction Materials Sales Management Innovative Strategies Implementation
Within Autochthonous Organizations Sustainable Development”, Metalurgia International, 15,
169-172, 2010, s: 171
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Stok durumu, fiyat ve benzeri bilgilere diz iistii bilgisayarlar1 ile ulasabilen her satig
eleman1 miisterilere tam bilgi saglayabilme, sorularim1 aminda yanitlayabilme
olanagina sahiptir. Ayrica maliyet- fiyat hesaplari, 1skonto — indirim oranlar1 vs.
unsurlar da aninda hesaplanabilmekte, miisteriyi bekletmeden net -cevaplar
verebilmektedir. Miisteri karsisinda kagit- kalem kullanarak, diisiinerek, belli bir
zaman alan hesaplamalar yapmak miisterilerde giiven acisindan olumsuz sonuglar

dogurdugu bilinmektedir.”

Diziistii bilgisayarlarin kullanilmasi satis temsilcilerine, miisterilerinin géziinde daha
biiyiik bir giivenilirlilik, titizlikle is yapma ve isine hakim olma inanci yaratmada
yardimc1 olmaktadir. Ayrica diz iistii bilgisayarlar satis temsilcilerine daha etkili satig
sunumlart yapma ya da yazili satig tekliflerinde daha ¢abuk degisiklikler yapma
olanagi saglar.94 Fiyatlandirma ve promosyon islemlerinin bilgisayar aracilig: ile
yapilmas1 miisteriye giiven vermektedir. Hata icermeyen ve anlik olarak miisteriye
teyit edilebilen bu bilgiler hem firma imajinda hem de miisteri memnuniyetinde ¢ok

onemli yer tutmaktadir.

Sektor igindeki trendleri yazilim destekli satig - dagitim sisteminin saglamis oldugu
bir cok ozellik iizerinden anlamli bir sekilde izleyebilmek, gerekli zamanlarda
gerekli bolgelerde pazarlama aktivitelerinin arttirilmast kararinin dogru olarak
saptanmasina destek olmaktadir. Dolayisiyla isletmenin satis ve pazarlama
operasyonlarini arttirmak i¢in kullanmis oldugu kampanya/promosyon aktivitelerinin
sinirli biitcelerini optimum olarak planlamak ve dagitmak cok daha kolay bir hal
almaktadir. Siirdiiriilebilir bir satis icin miisteri sadakati isletmeler ag¢isindan ¢ok
onemli bir yap1 tasidir. Bu sadakati saglayabilmek amagh olarak miisteriler karsilikli
kazan¢ amaci giiden kontratlar(sozlesme) yapilmaktadir. Bu kontratlarin kayit ve
takibini yazilim tabanl bir sistem ile gerceklestirmek satis yonetimi agisindan onemli

bir avantaj saglamaktadir.

% Johns, Paula, “Canada Post Finds Sales Automation”, Computing Canada; 22, 25, Dec 5, 1996, s:
12.

o4 Margrath, Allan J., “1990-2000 Yillarinda Satis Yonetimi”, Rota Yayin Yapim, Cev. Giindiiz
Egemen, Istanbul 1992, s:15
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2.2.3. Pazarlama Yonetimi Acisindan Algilanan Faydalan

Pazarlama, kisisel ve Orgiitsel amaclar1 gerceklestirecek degisimleri saglamak icgin
fikirlerin, iirlin ve hizmetlerin gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi,

dagitiminin planlanmasi ve yiiriitiilmesi siirecidir.”

Bir bagka tamima gore pazarlama, miisteriye yonelik isletme felsefesi olup, orgiitsel

hedeflere ulasmada miisteri tatminini Vurgulamaktlr.%

Miisteri odaklilik, miisteriyi tanima siireciyle baslayan ve onlart memnun etme
cabalariyla devam eden, sirketin tiim birim ve yOneticilerinin, miisteri énemini

anlamasi, ona gore davranmasi siirecidir.”’

Miisteri iliskilerine verilen Onemin
artmast miisteri odakli diisiinmeyi de beraberinde getirmektedir. Miisteri odaklilik
kavram1 Marketing Science Institute’in on yildan fazla bir siireden beri ilgilendigi bir

konu olmustur98

Yazilim teknolojileri miisteri segmentasyonunun takip edilebilmesi, efektif ziyaret
rotalar1 olusturulmasi, e-mail mesajlar1 gonderilebilmesi, tahminleme, miisteri
sikayetlerinin kayit altina alinmasina, miisteri iliskileri yOnetimine, (iriin
ozelliklerinin ayarlanabilmesi i¢in uygun bir alt yapi1 sunmaktadir. Bu islemlerin
miisteri ile olan iligkilere bagli olarak aminda aksiyon alinabilmesine olanak

.99
vermektedir.

Segmentasyon, bir pazart burada iirlin/hizmet satmak isteyen firma i¢in caligmay1

karli kilacak, rakipleri ¢ekmeyecek, kendi kapasitesini asmayacak sekilde kiigiik

9 Islamoglu, Ahmet Hamdi, “Pazarlama Yonetimi”, Beta Basim Yayin Dagitim A.S., Istanbul, 1999,
s: 1

% Karatas, Stileyman, “Pazarlama Yonetimi Prensipleri”, Veli Yaymnlari, Istanbul 1996, s: 10

o1 Ozmen, Sule, (2003), “Ag Ekonomisinde Yeni Ticaret Yolu E-ticaret”, istanbul Bilgi Universitesi
Yaymnlari, 1.Bask, s: 111

%8 Noble, Charles H., Sinha Rajiv K. and Kumar Ajith, (2002), “Market Orientation and Alternative
Strategic Orientations: A Longitudinal Assessment of Performance Implications”, Journal of
Marketing, Vol:66, s:25-39, s: 26

* Honeycutt Jr., Earl D., “Technology improves sales performance--doesn't it?: An introduction to the
special issue on selling and sales technology, Industrial Marketing Management”, Volume 34, Issue 4,
Technology and the Sales Force, May 2005, Pages 301-304, s: 301
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parcalara aymrmaktir. Segmentasyonda amag; potansiyel miisterileri istek ve
ihtiyaclarina, satin almadan bekledikleri faydalara ve satin alma davranis-
aligkanliklarinin benzerligine gore son derece homojen, benzer gruplara ayirmaktir.
Bu sekilde tanimlanan bir pazar bdéliimii pazarlama ve iiretim c¢aligmalarinda
firmalarin islerinin yonetimini kolaylastiracaktir. Aslinda siire¢ kisaca, cok genis
kalabaliklardan birbirine benzeyen insan gruplarina, oradan da tek tek profilleri net
bicimde cizebilen bireylere dogru ilerlemektir. Bu bireyler tespit edildiginde onlar1
etkileyerek firmadan satin almalarini saglamak icin gerekli iletisim caligmalar
yapilip, basarili oldugunda satis ve servis hizmetleri siirdiiriilmektedir. Baslangi¢
olarak potansiyel miisterileri, onlar agisindan anlam tasiyan, pazarlama caligsmalarina
olumlu tepki vermelerini saglayacak programlara girdi teskil edecek kriterlerle

tanimlamak gerekmektedir. 100

Sadakat denilince, ayni {iriinii tekrar almak anlagilmaktadir. Bazi sektorlerde
miigteriler daha diisik bir sadakat diizeyine sahiptirler. Bunun nedeni iiriin
seceneginin fazla olmasidir. Kalite bilinci ve daha onceki deneyimler tiiketicinin
iriine olan sadakatini etkilemektedir. Son dénemlerde iiriiniin islevselligi, markaya
olan sadakatin olugmasinda daha az etkili olmaya baslamistir. Tiiketici artik {iriiniin
kendilerine olan uyumunu ve onlara nasil yarar saglayacagini gbz Oniinde
bulundurmaktadir. Sadakatin yaratilmasinda, iiriiniin tiiketiciyle kurdugu iliski daha
on plana cikmustir.'!

Tasarlanan sadakat uygulamalarinin aninda canli uygulamaya alabilme ve kontroliinii
saglamak yazilim destekli satis - dagitim sisteminin pazarlama ydnetimine sundugu

bir avantaj olarak kabul edilmektedir.

1sletmeler, miisterilerini anlamak, onlar1 etkilemek, tatmin etmek ve tatminlerini
sadakate doniistiirebilmek icin milyonlarca dolar harcamaktadirlar. Artik sadece,

sadik ve yiiksek harcama yapan miisterilere sahip olmak da yeterli degildir. Onlar1

100 Iyiler, Zeynep, “Elektronik Ticaret Ve Pazarlama Ihracatta Internet Zamani: 1, T.C. Basbakanhk
Dis Ticaret Miistesarlig1 Thracat1 Gelistirme Etiid Merkezi, Aralik 2009, Ankara, s:129
"' Tekinay, Asli, “Sadakat Azaldi mi?” Capital Dergisi, Sayi: 2, 2001, s: 153
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rakiplere kaptirmamak daha da Onemlidir. Sadik miisteriler (isletmeye bagli olan
miigteriler) o iirlin grubuna daha fazla harcama yaparlar, daha sik aligveris yaparlar,
fiyat artislarina duyarliliklar1 daha azdir. Onlar elde tutmanin maliyeti ise, yeni

miisteriler kazanmak icin gereken maliyete gore cok daha diisiik olmaktadur.'®?

Miisterilerle kurulan iyi iligkiler sonucu artan miisteri memnuniyeti, isletmeye bir¢cok
yonden fayda saglamaktadir. Oncelikle, memnuniyet marka sadakatine
doniismektedir. Aym1 zamanda, bir isletmenin sundugu hizmeti ve {riinlerini
begendikleri takdirde, baska miisterilere de bu deneyimlerini iletmek kaydiyla,
isletmelere yeni miisteriler kazandirarak, isletmelere biiyiik yiik getiren miisteri

edinme maliyetini azaltmaktadir.'”

Yazilim destekli satig - dagitim sistemleri miisteri aligkanliklarinin net bir sekilde
tanimlanabilmesi ve buna gore ihtiyaclarinin tespit edebilmek amaci ile ayni
aligkanlik ve ihtiyaglara sahip benzer yapidaki gruplari olusturarak her miisteriye
0zel bir hizmetin verilebilmesi i¢in segmentasyon bilgilerinin olusturulmasi ve

saklanmasini saglamaktadir.

Segmentasyon asamasinda farkli modeller uygulanabilmektedir; demografik
ozelliklere, kullanim aligkanliklarina, {irlin egilimine gore, vb. Kullanim
aligkanliklarina gore segmantasyonda, giiniimiizde genelde miisteriler, kullanim
aligkanliklarinin yani sira kullanim tercihlerine gore, aktif, inaktif, diisiik aktiviteli,
yatirimci, kredi kartci, vadeli mevduatci vb segmentlere ayrilirlar. Demografik
ozelliklere gore yapilan segmantasyonda, yas, cinsiyet, gelir grubu gibi degiskenler
dikkate alinarak, gen¢, mavi yakali, beyaz yakali, emekli, {ist diizey, yeni nesil, vb
segmentlere ayrilirlar. Uriin egilimine gore segmantasyon modeli, tamamiyla satislart
artirmak amaciyla olusturulmaktadir. Capraz satis teknikleri kullamlarak isleme

konulan bu modelde, her miisteriye en az bir {iriin satilmas1 hedeflenir.

102 Cagli, Ugur, “Sadik Miisteri Markanizin Temsilcisidir”, Capital Dergisi, Say1: 5, Mayis 2002, s:
102

19 Takala, Tuamo and Outi Uusitalo, “An Alternative View of Relationship Marketing: A Framework
For Ethical Analysis”, European Journal of Marketing, Vol:30, No:2, pp.45-60, 1996, s:48
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Modern anlayisin kosullarina gore, cagdas bir isletmenin ana hedefi 6zel segmentler
icindeki pazar paymi arttirmak i¢in satig yonetimi aktivitelerini ve satig pazari
analizlerini hayata gecirebilmek amacli olarak iiriin ve hizmetlerde satis yonetimi
acisindan fayda saglayan kurallar1 ile iligkili sistematik bir arastirmayi

barindirmaktir. '

Bilgi altyapisindan ve bilgi altyapisinin olusturulmasindaki 6nemli hususlardan
bahsederken, bu altyapiyr olusturan bilginin yani verilerin nasil toplanacagi ve
bunlarin analizinin nasil yapilmasi gerektiginin de gz Oniinde bulundurulmasi

gerekmektedir.

Giiniimiizde yeni bir bolgede calismaya baslayan, hi¢c tammadig1 yeni miisteriler ile
muhatap olmak zorunda kalan bir satis elemaninin yapmasi gereken tek sey diz iistii
bilgisayarimi a¢ip kendinden Onceki satis elemanlarinin topladig: bilgiler sayesinde
olusturulan ilgili hesap gecmisini ve mevcut bilgiyi kontrol etmektir. Basarili bir
sekilde uygulanmis yazilim destekli satig — dagitim sistemi sayesinde ihtiyact olan
bilgiye, ihtiya¢ duydugu anda erisebilme imkanina sahip olacaktir. 1990’11 yillarin
ikinci yarisindan itibaren satis giicli araglar1 basit iletisim yOnetimi araclari
konumundan ¢ikarak, kurumsal yeteneklere sahip araclar haline gelmislerdir. Bu
araclar satis temsilcisinin firmasi ve miisterisi ile iletisimini saglamanin Otesine
giderek; stok kontrol, toplam satis, miisterinin Onceki tarihlerde yaptigi toplam alisglar
gibi cesitli analizleri tek bir tusla ve kisa zamanda yaparak satis temsilcisine isinde
biiyiik kolayliklar saglamaktadir. Miisteri hizmetleri temsilcisinden satig elemanina,
saha personelinden ofis gorevlisine kadar miisterilerle iligki igerisinde olan tiim
elemanlar belirli bir miisteriye ait ayn1 bilgiye ulasabilmekte ve ¢abalarini daha iyi
koordine edebilmektedirler. Satis temsilcilerinin pazarda topladiklar1 bilgilerin
aninda sisteme girilmesi sayesinde daha giincel bilgilere sahip olan satis yoneticileri

daha isabetli satig ongoriileri gelistirebilmekte ve iist yonetime etkinlik derecesi daha

"% Pestritu L., “Construction Materials Sales Management Innovative Strategies Implementation
Within Autochthonous Organizations Sustainable Development”, Metalurgia International , April 2,
2010;15:169-172, s:169

51



yliksek raporlar sunabilmektedirler.'®

Yazilim destekli ve online ¢aligan bir sistem
ile analiz yapmak; hedef miisterilerini belirlemek, rakipleri ve iirlinlerini tanimlamak
buna bagli olarak Yeni iiriinler gelistirmek, tehdit ve firsatlar1 belirleyebilmek amacl
olarak cevresel tarama mekanizmalar1 ortaya koymak, kendi isletmesinin gii¢lii ve
zayif yonlerini anlamak, kendi markasi ile ilgili miisteri deneyimlerini denetlemek,
fiyat, {iriin, dagitim, promosyon degiskenlerini karma olarak yeni pazarlama
stratejilerinde kullanabilmek, satis fonksiyonlarimi promosyon ozellikleri ile
birlestirmek(reklam, satis promosyonlar1, miisteri iligkileri vs.), siirdiiriilebilir rekabet

avantaji yaratma, gelecekte markanin nerede olacagini tahmin gibi bir ¢cok avantaj

sunmaktadr.

2.2.4. Depo-Lojistik Yonetimi Acisindan Algilanan Faydalan

Stok yonetiminde etkin olarak tiiketiciye yanit vermek, miisteri taleplerine bagl olan
alig verisin siirekli akisim saglayan siirekli bir ikmali gergeklestirmektir(Ornek bayi
satis1)). Temel diisiince, perakende satiglarda aninda transfer islemlerini
gerceklestirebilmek ve tedarik zincirinin tiim asamalarinda toplam stok maliyetlerini
diisiirmektir. Siirekli ikmal saglayabilmek icin gerekli olan sistemler, perakendeci
tedarik¢i arasindaki satis ve stok verilerinin transferlerini gercek zamanli olarak
gerceklestirebilen yazilim destekli satis — dagitim sistemi gibi biitiinlesik bilisim
sistemlerine ihtiya¢ duymaktadirlar. Bu bilgi aktarimi, perakendeci ve tedarikgilerin
tiretim ve dagitim islemleri i¢in harcanan zamanlarimi kisaltabilmelerine olanak

saglamaktadir.'"

Mobil cihazlar ya da arka ofis uygulamasindan sistemde kayit altinda olan
sipariglerin stok kontrolleri, kredi limitleri, kamyon kapasiteleri gibi tiim
parametreleri iceren bir siirecin yazilim destekli satig - dagitim sistemlerin detayl
olarak yer almasi ile miisteri siparislerinin dagitima hazirlanma siiresi ¢ok kisa

zamanda tamamlanabilmektedir.

105 Agnew, Marion, “CRM Tools Offer Sales-Force Solutions”, InformationWeek, Aug 21, 800,
2000, s: 116-122

1% Zentes, Joachim, Morschett, Dirk, Schramm-Klein, Hanna, “Strategic Retail Management”,
Gabler, Wiesbaden, 1st Edition, February 2007, s: 302
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Tedarik zincirinde {riin akisgini  hizlandirmak icin  anlik tepki verilmesi
gerekmektedir. Farkli sektorlerde ikmal zamanlarinda diisiis saglamak ve 6zellikle
hizli gesit degisimi ve taleplerdeki esnekliklere uygun pazar adaptasyonu icin bdyle
bir konsept gelistirilmistir. Ana hedef, pazardaki cok sayidaki iiriin karakterini
yansitan, diisiik talep Ongoriileri ile kisa moda dongiisii olan ve alim dalgasinin
biiyiik bir kismini olusturan iiriinlerin stok fazlas1 ya da stok eksikligi durumlarini
azaltmaktir. Satis sezonunda bir¢ok siparis icin arz ve talep arasindaki dengenin

korunmasinda anlik tepki verebilmek ¢cok dnemli bir rol oynamaktadir. 107

Barkot, otomatik tamima/bilgi toplama teknolojisinin temel unsurlarindan biridir.
Hizli, dogru ve kolay bilgi giris yontemi olan barkotlar, sistemlerin daha ekonomik
kullanilmasim saglar. Hangi iirliniin ne kadar sattig1, stok saptanmasi, yeni siparisin
belirlenebilmesi gibi konularda barkotlar biiyilk kolaylhik ve kullaniglilik
sunmaktadir.'® Ana depolardan sicak satis araclarma yiikleme islemi, online ¢alisan
ayrica barkot okuma 6zelligine sahip mobil cihazlarin kullanilmas1 ve anlik olarak
yiikleme listelerinin yazicilardan ¢ikti alinip mutabik kalinabilmesi ile hatasiz ve
hizli bir sekilde gerceklestirilmektedir. Azalan yiikleme siiresi sahada yapilacak olan

aktif satig islemleri ve miisteri iligkileri icin kazang saglamaktadir.

GPRS, 3G gibi yeni teknolojilerin kullanim1 ile mobil cihazlar sayesinde anlik olarak
miisterilerden gelen taleplerin tespit edilebilmesi bunun yaninda tiim depolardaki
anlik stok bilgisine ulasilabilmesi depo-lojistik yonetimi i¢in ¢ok 6nemli bir avantaj
saglamaktadir. Bu bilgiler 1s18inda stok seviyelerini optimum diizeyde tutmayi

basararak artan bir basarinin devami saglanmaktadir.

Anlik stok takibi sayesinde arz-talep dengesini basari ile yonetebilmek, stoklarin
depolarda ne cok az ne de c¢ok fazla kalmasim engeller ve depolarin optimum
kapasitede kullanimina destek verir(Bu sayede gerekli olandan daha biiyiik alana

sahip fiziksel bir depo i¢in harcanacak maliyet de azalmis olmaktadir.). JIT(Just In

197 Zentes, Joachim, Morschett, Dirk, Schramm—K}ein, Hanna, A.g.e., s: 302
'% Yoney, Tiirkan, “Barkodlar Nasil Calisir?”’, TUBITAK Bilim ve Teknik Dergisi, Say1.448, Mart
2005, s:102
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Time) olarak c¢alisan depo-lojistik yOnetimi isletmesinin stok maliyetlerini de

minimize etmis olmaktadir.

Ticari iiriinlerin stok takibinin hatasiz sekilde gergeklestirilmesi yaninda isletmenin
sahip oldugu demirbags veya tesvik edici promosyon malzeme stoklarinin da takibinin
yazilim destekli satis — dagitim sistemi tarafindan yapilabilmesi depo-lojistik

yOonetimi acisindan is planlamalarinda bir cok avantaj saglamaktadir.

2.2.5. Finans Yonetimi Acisindan Algilanan Faydalan

Finansal performans, isletmenin faaliyetleri sonucu parasal durumda olusan
hareketlenmeler ve degisimler ile ilgili bilgiler vermektedir. Mali raporlar, muhasebe
kayitlar1 gibi verilere gore Ol¢iimii yapilan finansal durum isletmenin pozisyonu
hakkinda dnemli veriler sunmaktadir. Ancak bu verilerin kisa ve uzun vadeli olmas1
giiniimiizde isletmelerin yeterince Onlem alamamalarina neden olabilmektedir. Bu
nedenle finansal Ol¢iimlerin gerekli 6nlemleri alabilecek kadar onceden yapilmasi
gerekmektedir. Saglikli finansal yapiya sahip olmayan isletmelerin saghkli

biiylimeleri de gii(;tiir.m9

Yazilim destekli satig - dagitim sistemleri satig sonrasi
islemlerde insan hatalarin1 ortadan kaldirarak dogru siparis, dogru faturalama, dogru

muhasebe/finans iglemlerinin gerceklestirilmesine imkan saglamaktadir.

Kullanicilarin sistemde yaptig1 satis, tahsilat, iade vs. tiim islemlerin sonucu olarak
olusan muhasebesel hareketler de sistem tarafindan otomatik olusturulmaktadir.
Dolayisiyla kayitlarin muhasebelestirilmesi i¢in harcanan siire biiyiilk Olciide
azalmaktadir. Ay, yil kapanislarinda isletmeler yogun bir calisma temposuna
girmektedirler. Subelerle ya da miisterilerle karsiliklt mutabakatlari tamamlamak ve
kapaniglar1 yapmak, sistemin hataya yer vermeden otomatik sekilde olusturmus

oldugu kayitlarin raporlarini hizli bir gekilde alabilmekten gecmektedir.

109 Turung, Omer, “Bilgi Teknolojileri Kullanimimin isletmelerin (")rgiitsel Performansina
Etkisi”’, Doktora Tezi, Isparta 2006, S.D.U. S.B.E. s:1
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2.2.6. Kalite Yonetimi Acisindan Algilanan Faydalan

Kalite, kurumun rekabet ortaminda ayakta kalmasina ve yeni pazarlara acilmasina
sebep olurken, miisteri, kaliteyi kapsayacak bir sekilde kurumun varolusunun tekil
sebebidir. Toplam Kalite Yonetimi, bu iki unsuru benimseyen ve odagina bunlarla
beraber insan1 koyan bir yonetim anlayisidir. Tiim bunlarin yaninda, asla yapilani
yeterli bulmayarak, gelisme ve iyilesme yolunda dinamik bir yapiya sahip olup

kendini devamh yenileyen bir yonetim felsefesidir.''”

Yazilim destekli satig dagitim sistemi isletme i¢indeki tiim personelin
organizasyondaki gorevini yerine getirmesi i¢in bir platform saglar. Calisan
personelin yetkili oldugu sinirlar i¢inde islerini en az hata payi ile yapabilmesi firma

icindeki siireclerin daha net belirlenmesini saglamaktadir.

TKY, miisteri tarafindan tanimlanan kaliteye oncelik verilerek, isletmenin iiriin ve
hizmetleri yaninda yonetiminin de kalitesini ve verimliligini arttirmay1 hedefleyen
bir yonetim felsefesidir. TKY nde miisteri yalnizca son iiriinii satin alan kisi degildir.
Siirec icerisinde bir 6nceki alt sistemden ¢ikt1 alan her birim, miisteri olarak gordiigii

bir sonraki birimi memnun etmek zorundadir.'!!

Sistem iginde kayit altina alinan bilgiler veri tabamnda gilivenli bir bigimde
saklanmaktadir. Kalite yonetimi agisindan bakildiginda yapilan islerin kayit altina
almmasi 6nemli bir unsurdur. Bu sayede 6lgeklenebilir bir bilgi kalite yonetiminin

kullanabilecegi kullanimina sunulmus olmaktadir.

Bilisim teknolojilerinin organizasyona ve ¢alisanlara yaptig1 etkiler iizerine yapilmis
aragtirmalar incelendiginde, 1980'li yillarin basindan itibaren bilisim teknolojilerinin
agirlikl olarak verimlilik iizerindeki etkisinin incelendigi goriilmektedir. Verimlilik

ile birlikte organizasyona iliskin bir diger degisim ise is siireclerinin yeniden

19 Brcan, Yilmaz ve dig., “Toplam Kalite Yonetimi”, Egitime Yeni Bakislar, Mikro Yayinevi 1.
Bas.lm, Aqkara, 2002, s: 10 B

1 fhan, Ozalp ve ark., “Yonetim ve Organizasyon”’, Anadolu Universitesi Yaymlari, Eskisehir
1999, s: 321
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tasarlanmas1 ve buna bagl olarak calisanin is yiikiiniin azalmasi ve is tatmini
izerindeki etkilerin ve stresin incelendigi goriilmektedir. Yapilan calismalarin
sonuclarindan goriildiigii iizere bilisim teknolojileri, organizasyonel yapiyi,
calisanlari, ¢alisanlarin kullandiklar1 sistemleri, is yapis sekillerini, ¢iktilart ve icinde
bulunulan calisma ortamim etkilemektedir. S6z konusu arasgtirmalardan yola ¢ikarak
gerek biligim teknolojilerinin organizasyonlar1 etkiledigi, gerekse organizasyona ait
yonetsel parametrelerin caligma yasam kalitesini etkiledigi soylenebilir. Bu sonuctan
yola c¢ikarak da bilisim teknolojilerinin, organizasyonu tanimlayan yonetsel
parametreler ve calisma yasam kalitesi arasindaki iligkinin bir modelle incelenmesi
uygun olacaktir. Sekil 12 incelenmek istenen iligkiyi en basit haliyle

modellemektedir.''?

r—————————

. }

BILISIM YONETIM CALISMA
TEKNOLOJIST KALITEST YASAM
KALITEST

Sekil 12: Bilisim Teknolojileri, yonetim kalitesi ve ¢calisma yasam kalitesi iliskileri
(Kaynak: Devrim YUCEL, Haluk ERKUT, Bilisim teknolojilerinin ¢alisma yasam kalitesi {izerine
etkisi, itiidergisi/d mithendislik Cilt:2, Say1:2, 49-59 Nisan 2003, s:2)

Yazilim destekli satis — dagitim sistemi ile firma icindeki gelisim, degisimlerin,
duyurulmak istenen haberlerin vs. tiim personel tarafindan kullanilmakta olan bir
sistem iizerinden baska bir haberlesme aracina gerek kalmadan anlik olarak

yapilabilmesinin kalite yonetimi acisindan avantajlari bulunmaktadir.

Yazilim destekli satis - dagitim sistemleri igletmelerin yiiriitmekte oldugu bir cok
islemi ve bunun yaninda bu islemlerin hangi personel tarafindan yapildig: bilgilerini
kayit altinda tutmaktadir. Kalite yOnetimi acgisindan bakildiginda c¢alisanlarin
performansim belirlemek icin detayli verilerin sistem tarafindan saglanmasi ¢ok

onemli bir kistastir.

12 yiicel, Devrim, Erkut, Haluk, “Bilisim teknolojilerinin caligma yasam kalitesi tizerine etkisi”,
itiidergisi/d miithendislik, Cilt:2, Say1:2, 49-59 Nisan 2003, s:2
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2.2.7. Ust Yonetim Acisindan Algilanan Faydalan

Stratejik anlamda diisliniildiiglinde yazilim destekli satig — dagitim sistemleri iist

yonetim acisindan rekabet avantajlar1 saglamaktadir.

Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri tiim igletme acisindan stratejik avantaj
yaratacak bir teknoloji yatirimudir. Isletmenin sahip oldugu ve zaman icinde tiiketilen
diger varliklardan farkli olarak yazilim destekli satis — dagitim sistemi kullanildigi
uzun siirelerde bir¢ok kazanim saglamaktadir. Dolayisiyla satig ekibinin bir
harcamas1 olarak degil uzun siireli kazamim saglayan bir yatinm olarak

degerlendirilmektedir.'"?

Yazilim destekli satig dagitim sistemlerinde kullanicilarin sunum, aktivite, resim,
logo, karsilastirma tablolari, yardimci araglar, dokiimanlar gibi bir cok bilgi ve
deneyimlerini paylastiklari, 6nemli haberleri yayinlayabildikleri bir dokiiman
kiitiiphanesi bulunmaktadir. Bu sayede isletme i¢inde istenen bilgiye hizli bir sekilde

ulagilabilmektedir.

Yazilim destekli satis — dagitim sistemi aracglar1 biiyiik miktarlardaki bilginin
yaratilmasina ve aktarilmasma olanak saglamaktadir. Isletme ve isletmenin satis
ekipleri tarafindan paylasilmis olan bilgilere hizli bir erisim saglanmasi firmanin ana
hedefleri arasindadir. Bunun yaninda hangi tip bilgilere ihtiya¢ oldugu ve bu bilgilere
kimlerin erisebilecegi firmalara gore belirgin farkliliklar gostermektedir. Bu
baglamda yoneticiler detayl miisteri bilgilerinin merkezi veri tabaninda saklanmasini
talep etmektedirler. Bu bilgilere erisim, satis yOneticilerine satis personelinin
faaliyetlerini ve detayli hesap bilgilerini izleyebilmesini saglamaktadir. Bu sayede
personel degisimleri esnasinda firma miisteri kaybetmekten korunmus olur. Isletme
hedefleri ile satig personelinin bireysel ¢ikarlar1 ayn1 dogrultuda ilerlemektedir. Satig

personelinin, detayli miisteri bilgilerine, hesap hareketleri tarihgesine, rekabetci

3 Harris, Kim, Pike, John, A.g.e.,s:325
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tekliflere ve yeni haberlere erisimi, bireysel bagarisina yol gostermektedir. Bireysel

basari ise isletme basarisini saglamaktadur.114

Pazar verilerine hizli ulagarak rekabet iistiinliigii elde edebilmek i¢in {ist yonetime
hizli ve daha etkin karar verme imkanini taniyan ¢ok detayl raporlar iiretilebilmesini
saglamaktadir. Bolge, miisteri, iiriin, vb gruplar hakkinda ayrmtili raporlama imkani
ile izl karar alma olanag1 saglamaktadir. Ornek olarak Thomson Financial Software
Solutions firmasinin yazilim destekli satis — dagitim sistemini ele alalim. Firma
diinya capindaki miisterilerine ait satis bilgilerini birlestirecek bir sisteme ihtiyag
duymaktayd1. Onceleri satis temsilcileri farkli sistemler altinda bagimsiz bir bicimde
calisarak, bilgileri bagka bir form iizerinde kendileri birlestiriyorlardi. Ayrica satig
yoneticisi, farkli formlardaki bu bilgileri el yordamiyla bir araya getirmesi s6z
konusuydu. Dolayisiyla satis temsilcileri ve yOneticileri bu tiirdeki idari isler igin
olduk¢a fazla zaman harcamaktaydilar. Yazilim destekli satis — dagitim sistemine
gecisle birlikte, farkl iilke ve bolgelerin kendilerine 6zgii yasal cergevelerine gore
hazirlanmig da olsalar, biitiinlestirilmis bir rapor saniyeler icerisinde elde edilebilir

bir hale gelmistir.'"

Saha personeli ¢alismalarinda almis oldugu bilgileri hizli ve periyodik olarak sisteme
aktarmaktadir. Bu sekilde yapilan her islem sonucunda satis ve saha yonetimine net
bilgiler aktarilabilmektedir. Aktarilan net verilerin degerlendirilmesi ile igletme
stratejisi i¢in anlamli bilgilere hizli bir sekilde ulasabilmektedir. Dolayisi ile yonetim
cok kisa zaman i¢inde bulunulan duruma gore tepki verebilmektedir. Daha hizli ve
dogru kararlar alabilmek rekabetin yogun oldugu bir sektdrde isletmeye degerli bir
avantaj saglamaktadir. Yazilim destekli satis — dagitim sistemi ile satis personeli
yapmakta oldugu islemlerde zamanin1 daha etkili ve verimli kullanmaktadir. Sonug

olarak kazamlan zamanin iletisim ve algilamayr arttirma yoniinde kullamlmasi

14 Honeycutt Jr., Earl D., Thelen, Tanya, Thelen, Shawn T., Hodge, Sharon K., “Impediments to sales
force automation, Industrial Marketing Management”, Volume 34, Issue 4, Technology and the Sales
Force, May 2005, Pages 313-322 , s: 320

115 Agnew, Marion, “CRM Tools Offer Sales-Force Solutions”, InformationWeek, Aug 21, 800,
2000, ss: 116-122,s: 118
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miigteri ile iletisim daha iist diizey bir seviyeye getirmekte ve isletmenin daha

proaktif bir rol sergilemesi saglanmaktadir.

Yazilim destekli satis - dagitim sistemleri arka ofis (finansal muamele siireci gibi)
ve On ofis (satig giicli otomasyonu gibi) uygulamalarim biitiinlestirmekte, bu verileri
diizenli, gecerli, yapilandirilmig bilgiye doniistirmektedir. Miisteri iliskileri
yonetiminde karar destek sistemi olarak miisteri deger modelini (6miir boyu
miisterilerin muhafaza edilmesinin toplam degerinin hesaplanmasi), miisteri risk
analizini (mevcut miisterinin ddemelerini, ayrilmasini ve bunun gibi satin almalariyla
ilgili riskini icermesi), pazar sepeti analizini (lirlin karmasimin analizi, mevcut
miigterilerin hangi iirlinleri satin aldiklarimi, hangi diger iiriinleri satacaklarmi
belirlemesi), capraz satis tahminlerini (mevcut miisterilere hangi iiriinleri daha sonra
satilacagini tahmin etmesi), miisteri kanal analizini (capraz satis faaliyetleri i¢in etkili
ve en uygun kanalin tahmini ve analizi), capraz satis kampanya analizini (gelecek
kampanya ve diger faaliyetler i¢in en iyi hedef kitlenin tespit edilmesi) icermektedir.
Miisteri iligkileri yonetimi uygulayan firmalarda, hedeflenen miisteri bolimiiyle
hayat boyu iligkilerin gelistirilmesine odaklanilmakta ve siirdiiriilebilir bir karlilig1

116

saglamak 6n plana ¢cikmaktadir.

Yazilim destekli satis — dagitim sisteminin saglamis oldugu algilanan faydalardan
birkac1 olan miisteri sadakatini kazanmaya yonelik proaktif iletisim, yeni miisterilere
hizli bir sekilde ulasabilmek ve satis operasyonlarinda yeni tekliflerin sunumlarinda
kazanilan zaman, isletme icin net kar artisim1 saglayan stratejik hedefler arasinda

gosterilmektedir.'"”

Teknoloji, iiretim ve diger siireglerin etkinligi ve verimliligi i¢in hayati Oneme

sahiptir. Bir firmanin sahip oldugu veya transfer ettigi teknoloji iiretim ve pazarlama

" Ryals, Lynette, Payne, Adrian, “Customer Relationship Management In Financial Services:
Towards Information-EnabledRelationship Marketing”, Journal of Strategic Marketing, 9,s: 3-27,
2001, s: 15

"7 Pestritu, L., “Construction Materials Sales Management Innovative Strategies Implementation
Within Autochthonous Organizations Sustainable Development”, Metalurgia International, 15,169-
172, 2010, s: 171
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siireclerine dahil edilirse, firma o Olgiide etkinlik, yiiksek kazan¢ ve prestij

118
kazanacaktir.

Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri firmalarin yaptig
teknolojik bir yatirimdir. Teknolojiye yapilan yatirim firmanin, miisteri goziindeki

prestijinin artirmasini saglamaktadir.

Yazilim destekli satis — dagitim sistemi, satig personeli ve yoneticilerine miisteriye
yonelik verilerin toplanmasi, saklanmasi, analizi ve dagitimimm saglayan bir
mekanizmadir. Genel olarak miisteri ile ilgili islem bazl ya da kisi bazli verileri
icerir bunlara ek olarak pazar verileri, rakip profilleri, iiriin kayitlari, fiyatlandirma
programlar1 gibi diger bilgilere kadar wuzanabilir. Bu bilgiler, miisteri
promosyonlarini yonlendirme ve miisteriler ile karsilikli kazanima dayali uzun siireli
iligkilerin gelistirilmesinde onemli bir yere sahiptir. Pazar trendinin anlagilmas1 ve
miisteri baglarinin giiclendirilmesi icin yazilim destekli satis — dagitim sistemi
kullanan isletmeler, miisteri degeri yaratmak icin firmanin igsel siireclerini

bilgilendirmek ve rehberlik etmek pozisyonundadirlar.'"

Yazilim destekli satis — dagitim sistemi uygulamalar1 {riiniin algilanan kalite
diizeyini destekleyerek miisteri tatmini ve dolayisiyla firmalarin satis diizeylerini
arttirmaktadir.'®® Yazilim destekli satis - dagitim sistemleri, isletmenin bir ¢ok
operasyonunu otomatize etmek sureti ile tiretkenlik artigini, maliyetlerin diigsmesini
ve kar artisin1 saglamaktadir. Dolayisiyla pazar payr artmaktadir ve bu duruma

paralel olarak da iiriin ve hizmet kalitesindeki artis saglanmaktadir.

Sonug olarak, satis ve pazarlama yoneticilerinin satig operasyonlarini otomatik bir
sekilde gerceklestirme vardir. Bu ihtiyac ele alindiginda fatura iglemleri, hesap
yonetimi, analiz ve tahminleme gibi satis ile ilgili islemlerinin ya da satis dis1

islemlerin  otomatiklestirilmesi en Onemli konulardan bir tanesi olarak

118 Adigiizel, Burcu, Ozaslan, Burcu Ozge, Derindere, Sinem, “Lojistik Sektoriinde Bilgi
Teknolojilerinin Kullanimu: Tiirkiye’’de Arag Takip Sisteminde (ATS) Kullammuina fliskin Bir
Inceleme”, Bilgi, Ekonomi ve Yonetim Kongresi, C. 1, Kocaeli Biiyiiksehir Belediyesi-Kocaeli
Universitesi [IBF, Kocaeli, 3-5 Kasim 2006, s: 927.

119 Buttle, Francis, Ang, Lawrence, Iriana, Reiny, A.g.e.,s: 214

120 K eillor, Buruce D., Bashaw, R. Edward ve Pettihohn, Charles E, “Salesforce Automation Issues
Prior To Implementation: The Relationship Between Attitudes Toward Technology, Experience And
Productivity”, The Journal of Business & Industrial Marketing, 12, 3, 1997, s. 209-219, s: 216
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degerlendirilmektedir. Satis personeli yazilim destekli satis — dagitim sistemi
sayesinde bir avantaja sahip olabilmektedir ve basarili bir satis temsilcisinin
performansimt kolay bir sekilde ortaya koyabilmektedir. Yazilim destekli satis —
dagitim sisteminin amaci, satis personeli yeteneklerini teknoloji ile birlestirmek

yamnda profesyonel ekipler 1s1ginda arttirmak ve gelistirmektir.'*'

12l Harris, Kim, Pike, John, A.g.e.,s:326
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3. HIZLI TUKETIM MALLARI SEKTORUNDE YAZILIM
DESTEKLi SATIS - DAGITIM SiSTEMLERININ
ALGILANAN FAYDALARINI BELIiRLEMEYE YONELIK
BIR ARASTIRMA

3.1. Arastirmanin Amaci Ve Onemi

Bu arastirmada, yazilim destekli satiy — dagitim sistemlerinin 2009 yilinda
Tiirkiye’de ilk 500 firma arasindaki hizhi tiiketim mallar1 sektoriinde iiretim ve satig

yapan igletmelere sagladigi algilanan faydalarin irdelenmesi amaglanmistir.

Gelisen rekabet sartlar1 i¢inde tiim igletmeler ayakta kalabilmek, operasyonlarii en
verimli gekilde devam ettirebilmek ve ileriye doniik olarak kazanglarini en iist
seviyelere cekebilmek icin biitiin siireclerinde yenilikler yapmak zorundadirlar.
Isletmelerin yaptiklar1 tiim yenilik faaliyetleri arasindaki teknolojik faaliyet
yenilikleri énemli bir paya sahiptir. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri
isletmelere pek cok konuda sayisiz fayda saglayan bir teknolojik girisim olarak

goriilmektedir ve bircok igletme bu yonde biiyiik yatirimlar yapmaktadirlar.

T.C. Basbakanhk Tiirkiye Istatistik Kurumu 2009 yilinda tiim Tiirkiye’de
gerceklestirdigi arastirmada (Bkz: Sekil 13) goriildiigii gibi 2006-2008 yillarini
kapsayan ii¢ yillik donemde girisimlerin % 29,8’i teknolojik yenilik faaliyetinde
bulundu. Teknolojik yenilik faaliyeti kapsaminda girisimlerin % 27,4’1 iiriin veya
siirec yeniligi yaparken, ayn1 dénem icerisinde teknolojik yenilik faaliyeti devam
eden girigimlerin oram1 % 12,6 ve faaliyeti sonugsuz kalan girisimlerin orami ise %

4.9°dur.'*

2T, Bagbakanlik Tiirkiye Istatistik Kurumu, “Yenilik Arastirmasi, 2006-2008”, Sayi: 233,
31.12.2009, s: 1
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Girisimlerde yenilik faaliyetleri (%), 2006-2008

Yenilik faaliyeti yuriaten

Teknolojik yenilik faaliyeti yiiriiten

Uriin ve/veya siireg yeniligi yapan

Uriin yeniligi yapan

Siirec¢ yeniligi yapan

Teknolojik yenilik faaliyeti devam eden
Teknolojik yenilik faaliyeti sonugsuz kalan
Organizasyon ve/veya pazarlama yeniligi yapan
Organizasyon yeniligi yapan

Pazarlama yeniligi yapan

50 60

%

Sekil 13: Girisimlerde yenilik faaliyetleri
(Kaynak: T.C. Bagbakanlik Tiirkiye Istatistik Kurumu, “Yenilik Arastirmasi, 2006-2008”, Sayi: 233,
31.12.2009, s:1)

Girisimlerin % 52,3’ii teknolojik yenilik faaliyetinin en énemli etkisi olarak, mal ve
hizmet kalitesinin artmasi, % 43,1’1 iiriin veya hizmet ¢esidinin artmasi, % 38,7’si ise
mal ve hizmet liretim kapasitesinin artmas1 seklinde belirtmistir. Bunlar1 % 32,5 ile

teknolojik yenilik faaliyetinin pazar payim arttiric1 etkisi takip etmektedir.'*

Diinya genelinde, firmalar yazilim destekli satig — dagitim sistemini kullanarak
performanslarin1 arttirmak amaciyla 6nemli yatirnmlar yapmaktadirlar. Bunun
yaninda yOneticiler firmalar1 i¢in bir rekabet avantaji elde etmek icin teknolojiyi
takip etmek zorundadirlar. Yazilim destekli satis — dagitim sistemi cep telefonu,
uyart cihazlari, araba fakslari, kablosuz iletisim araglari, internet gibi iletisim
teknolojilerinden olusur. Ayrica yazilim destekli satis — dagitim sisteminin satig
personelinin roliinii degistirici bir etkisi de bulunmaktadir. Ornegin; teknoloji
sayesinde igletme yOneticileri ve miisteriler satis elemanlarina giiniin her saatinde
ulagabilmektedirler. Teknoloji, bilgisayar yazilimlar1 sayesinde satig yoneticilerinin

ve satig personelinin etkililigini daha verimli hale getirir. Yazilim uygulamalari

' T.C. Basbakanlik Tiirkiye istatistik Kurumu, A.e., s: 2
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miigteri kitlelerine ulasmayi, elektronik posta gondermeyi, gelecegi tahmin etmeyi,
miisteri hedeflerini belgelemeyi, miisteri etkilesimlerini yonetmeyi, miisteriye sunum
esnasinda iirlin ozelliklerini yapilandirmay1 saglar124 Bununla baglantili olarak Sekil
14°de belirtildigi iizere girisimlerde bilgisayar kullanim ve Internet erisimine sahiplik
oranlar1 2009 yili Ocak ayinda %90,7 ve %88,8 iken, bu oranlar biiyiikliik
gruplariyla dogru orantili olarak artmaktadir. Internet erisimine sahip girisimlerin

web sayfasina sahiplik oran1 2009 yili Ocak ayinda %58,7’dir.'*

Girigimlerde yillara gére bilgisayar kullanimi, internet erisimi ve web
sayfasi sahipligi

%
100,0 -
900 875 88,7 90,790,7
80,0
70,0
60,0
50,0
40,0
30,0
20,0
10,0 +
0,0

85,4 8912 88,8

80,4

63,6
623587

48,2

Bilgisayar kullanimi internet erigimi Web sayfasi sahipligi

02005 @2007 @ 2008 m 2009

Sekil 14: Girisimlerde yillara gore bilgisayar kullanim, Internet erigimi ve web sayfasi sahipligi
(Kaynak: T.C. Bagbakanlik Tiirkiye Istatistik Kurumu, “Girisimlerde Bilisim Teknolojileri Kullanim
Arastirmas1”, 2009, Say1:202, s: 1)

2009 yili Ocak aymnda Internet erisimi olan girisimlerde en cok kullanilan Internet
baglant1 tipi %94,6 ile DSL (ADSL, vb.)’dir. 2009 yili Ocak ayinda, Internet
erisimine sahip girisimlerin %76,3’ii Interneti “bankacilik ve finansal hizmetler” icin,

%31,6’s1 ise “egitim ve Ogretim” i¢in kullanmaktadir. 2009 yili Ocak ayinda web

' Honeycutt, Earl D., “Technology Improves Sales Performance-Doesn’t It? An Introduction to the
Special Issue on Selling and Sales Techonology”, Industrial Marketing Management, Volume 34,
pp. 301-304, 2005, s: 301

' T.C. Basbakanlik Tiirkiye istatistik Kurumu, “Girisimlerde Bilisim Teknolojileri Kullanimi
Arastirmas1”, 2009, Say1: 202, s: 1
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sayfasina sahip olan girisimlerin, bu sayfalar izerinden sunduklar1 hizmetler sirastyla
%779 ile “Uriin kataloglar1 ve fiyat listesi’, %29,6 ile “web sitesinin giivenligi ile
ilgili olarak giivenlik politikas1 beyani, gizlilik miihrii veya sertifikas1” ve %27,9 ile
“acik is pozisyonlar: icin ilanlar ve online i bagvurusu”dur. 2008 yilinda kamu
kurum ve kuruluslari ile iletisimde Interneti kullanma oram %684 tiir. Iletisim
amaclar1 arasinda %91,7 ile “bilgi almak” amaci ilk sirada yer alirken, bunu %83,1
ile “form almak (indirmek)” takip etmektedir. Kamu kurum ve kuruluslan ile
iletisimde Interneti kullanmayan girisimlerin belirttigi en 6nemli neden ise %73.8 ile

yiiz yiize goriismeyi tercih etmeleridir.'*°

Teknolojik gelismelerle dogru orantili olarak yapilan girigimlerin satis ve dagitim
operasyonlart yiiriiten isletmeleri yakindan ilgilendirildigi gozlemlenmektedir.
Yapilan teknolojik girisimlerin i¢inde yazilim destekli satis — dagitim sistemlerini

firma biinyesine kazandirmak ve avantajlarindan faydalanmak yer almaktadir.

Gelisen teknoloji ile birlikte bilgisayarlar her alanda oldugu gibi, satis yonetiminin
de ayrilmaz bir pargasi haline gelmistir. Satis personeli ve satig yoneticileri satigin
her alaninda bilgisayar kullanmanin yollarini bularak teknoloji ile entegre olmus bir

satig giiclli yonetimini saglamak i¢in ¢aba harcamaktadirlar'?’

Yazilim destekli satis - dagitim sistemleri bir miisteri ziyaret plan1 dahilinde satig
siparisi toplamak, satis islemini gerceklestirerek aracta fatura ve irsaliye kesmek,
tahsilat yapmak, aractaki iirlin stok miktarlarimi giin icinde takip etmek ayrica satig
yapamama nedenlerini saptamak, miisteriden gelecek bos veya iadeler ile promosyon
ve mal fazlalarini takip etmek ve bu esnada miisteri bazinda 6zel notlar tutmak i¢in

gelistirilmis sistemlerdir. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri ¢esitli yazilim ve

e Bagbakanlik Tiirkiye Istatistik Kurumu, A.e., s: 2
127 Dalrymple, Douglas J. ve William, L. Cron, “Sales Management”, 6th Edition,
Wiley&Sons, Inc, New York, 1998, s: 95
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donamim uygulamalarinin kombinasyonlariin kullanimi dogrultusunda manuel bir

suireci, elektronik bir siirece (;evirmekt'ur128

Uriin, pazar ve miisteri arasindaki iliski diizeyinin farklilasmas: ile iireticiler, iiriiniin
niteliginden miisterinin begenisine dogru odak farklilasmasina yonelmek zorunda
kalmislardir. Teknolojinin onemli bir aktdr olarak rol aldigi bu siirecte, miisterinin
begenisini/tatminini saglayabilmek amaci ile fiyatlarin degismesi kér diizeyinin ve
oraninin azalmasina neden olmustur. Bu durum oOnceleri sadece iiretim miktarini
artirarak karlarim maksimize etme yolunda calisan isletmelere miisteri payini
artirabilmek amaciyla miisterilerine verdikleri degeri maksimize etmeleri gerektigini

ogreterek “hayat boyu miisteri” kavraminin gelismesine sebep olmustur'?

Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri, ticari islemlerde daha hizli sonucun elde
edilmesini hem satic1 hemde alic1 acisindan kolaylastirir. Muhasebe planlamasi ve
yonetimi ile ilgili kararlar ve giincellemeler hi¢c vakit kaybetmeden muhasebe
boliimiine duyurulur. Yazilim destekli satis - dagitim sistemiyle satis personeli diger
satiscilardan, yoneticilerden ve finans bolimii ¢alisanlarindan hizli bir sekilde
girdileri elde eder, gerekli teklifleri miisterilere zamaninda ulagtirir. Cografi
ayriliklarda ve is yerinden ayri olunan zamanlarda yoneticiler, 6zel durumlar igin
hizli bir sekilde gerekli bilgiyi ve bu bilgiler dogrultusunda nasil hareket edilmesi
gerektigini ilgili satis elemanina ulastirabilirler. Fiyatlama veya 6zel karar gerektiren

durumlar i¢in alinan kararlar1 satis personeline kolaylikla ulastirirlar'*

Yazilim destekli satis — dagitim sistemi satis personeline, bilgiye daha hizli ulasim
imkan saglamaktadir. Boylece miisteriye sunumu ve On hazirliklart icin gerekli
bilginin elde edilisi icin gereken zaman azalir. Bilgi sistemi, hem satis¢iy1

destekleyecek, hem de satigci tarafindan bilgi iiretilebilir nitelikte olmalidir. Satis¢1

128 Rivers, L. Mark ve Dart, Jack, “The Acquisition and Use of Sales Force Automation by Mid-Sized
Manifacturers”, Jounal of Personal Selling&Sales Management, Volume XIX, Number 2, 1999,
pp: 59-73, s: 59

1% Karaagagli, 1., “Pazarlama Teorisi”, Power, Mart, 2000, s:108:111

" Dalrymple, Douglas J. ve William, L. Cron, “Sales Management”, 6th Edition, Wiley&Sons, Inc,
New York. 1998, s: 97
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ziyaret programi ve ziyaret raporlari, satis bilgi sistemi girdilerince desteklenmelidir.
Birincil ve ikincil kaynaklardan saglanan merkezi ve bolgesel rekabetgi satig bilgileri
ve fiili sonuglar1 yansitan bilgilerle satigg1 faaliyetlerinin desteklenmesi ve
satiscilarn bilgi sistemine erigiminin kolaylagtirilmas1 gerekir.">' Ayrica yazilim
destekli satig —dagitim sistemleri, manuel satis siirecinde yapilan hatalar1 azaltmakta,
katlanilan maliyeti diisiirmekte, kapanis fiyatlarim gelistirmekte, ortalama satis
fiyatinin belirlenmesinde hata oranimi1 azaltmakta ve satig fiyatinin zamaninda

belirlenmesini saglamaktadlr132

3.2. Arastirmanin Kapsam

Bu aragtirmanin kapsami 2009 yilinda Tiirkiye’de ilk 500 firma arasindaki hizli
tilketim mallar1 sektoriinde iiretim ve satig yapan isletmeler olarak belirlenmistir.
(Bkz: EK II) 2009 yilinda Tiirkiye’de ilk 500 firma i¢inden 96 tanesi hizli tiiketim
mallar1 sektoriinde iiretim ve satig yapmaktadir. Bu bilgiler 1s181inda, hazirlanmis olan
anket 96 firmaya gonderilmistir, sonu¢ olarak 23 firmanin yonetici ve ¢alisanlarini

iceren 192 personelinden cevap alinmigtir.

Hizli tiikketim mallari (HTM) perakendeciligi, raf devir hizlar1 yiiksek, fiyatlari
diisiik, satin alma karar1 i¢in fazla diisiiniilmeyen, kisa siireli stoklanan ve siirekli
tilketilen gida, icecek, kisisel bakim iiriinleri, kozmetik ve temizlik iiriinleri gibi

iiriinlerin son kullanicilara satis1 hizmetidir.'*?

Hizli tiiketim mallar1 tiim {ilkelerdeki tiiketici biitcelerinde Onemli bir yer
tutmaktadir. Bu iiriinlerin perakende ticareti, yani bunlarin hanelere tedarik edilmesi,

bu temel iiriinlerin yliksek kalite ve diisiik maliyetle, giinliik olarak saglanmasi i¢in

Bl Karabulut, Mubhittin, “Profesyonel Satiscilik ve YOnetimi”, Universal Bilimsel Yaynlar-4,
Istanbul, 1995, s: 280

132 E1i, Jones, Sundrum, Suresh ve Chin, Wyne, “Factors Leading to Sales Force Automation Use: A
Longitudinal Analysis”, Journal of Personel Selling&Sales Management, Volume XXII, No. 3
(Summer), 2002, pp.145-156, s: 145

'3 Rekabet Kurumu Baskanligi, Rekabet Kurulu Karari, 09-33/728-168, 15.7.2009, s: 3
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iyi isleyen bir perakende sektoriiniin elzem olmasindan dolayi, tiiketiciler ve politika

yapicilarin kayda deger bicimde dikkatini (;ekmistilr.13 4

Tiirkiye’de dinamik bir degisimden gecen sektorlerden biri de hizli tiiketim mallar1
perakende piyasasidir. Bu sektdr hane halki tiiketicileri tarafindan satin alinan,
yiyecek, icecek ve diger bakkaliye iiriinleri, tiitiin, ecza ve tibbi mallar, kozmetik ve
temizlik iiriinleri, vs. gibi genis bir iirlin yelpazesinden olusmaktadir. Toplam satig
hacminin yaklagik icte birini (% 32) gida kalemleri olugturmakta, bunu tekstil giyim
ve ayakkabi1 (% 11), ev aletleri (% 9), hirdavat (% 7) ve ecza (% 9) takip etmektedir.
Bu sektor Tiirkiye’deki GSYIH’ye yaklasik % 11 ve istihdama % 8 oraminda katkida
bulunmaktadir. GSYIH bakimindan bu sektor Hindistan, Cin ve Brezilya gibi diger
belli basli gelisgmekte olan ve gegis siirecindeki piyasa ekonomilerinden daha

biiyiiktiir."*

3.3. Arastirmanin Metodolojisi

Bu arastirmada, 2009 yilinda Tiirkiye’de ilk 500 firma arasindaki hizli tiiketim
malzemeleri liretimi ve satis1 gerceklestiren firmalarin kullandiklar1 yazilim destekli
satis — dagitim sistemlerinin isletmelerine kazandirdigi algilanan faydalar
irdelenmistir. Bu dogrultuda firmalarin yazilim sistemini kullanarak kazanmis oldugu
algilanan faydalarin saha operasyonlari, satig yonetimi, pazarlama yonetimi, depo-
lojistik yonetimi, finans yonetimi, kalite yonetimi ve iist yonetim acisindan ele

alinmustir.

Aragtirmada, veri toplama yonetimi olarak anket uygulanmistir. istanbul ili disindaki
bulunan 12 firmaya hazirlanan anketler e-posta yoluyla ulastirilmistir. Istanbul
ilindeki 11 firmaya ziyaretler gerceklestirilerek anketler yiiz yiize uygulanmistir.
Anket, firmalarin farkli boliimlerine farkli ifadeler sorularak gerceklestirilmistir.
Boylelikle yazilim destekli satis — dagitim sisteminin birbirinden farkli béliimlere
saglamis oldugu algilanan faydalar ayri ayri irdelenebilmistir. Arastirma sonuglari

asagida belirtilmis olan firmanin 7 farkli boliimii iizerinden incelenmistir.

134 Celen, Aydin, Erdogan, Tarkan, Taymaz, Erol, "Hizli Tiiketim Mallar1 Rekabet Kosullar1 Ve
Politikalar1", Tiirkiye Ekonomi Politikalarn Arastirma Vakfi, 2007, s: 193
135 Celen, Aydin, Erdogan, Tarkan, Taymaz, Erol, A.g.e., s: 48
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I.  Saha Operasyonlar1 Acisindan Sagladig Algilanan Faydalar
II.  Satis Yonetimi Acisindan Sagladigi Algilanan Faydalar
II.  Pazarlama Yonetimi Acisindan Sagladigi Algilanan Faydalar
IV.  Depo-Lojistik Yonetimi A¢isindan Sagladigi Algilanan Faydalar
V.  Finans Yonetimi A¢isindan Sagladigi Algilanan Faydalar
VI.  Kalite Yonetimi A¢isindan Sagladigi Algilanan Faydalar
VII.  Ust Yonetim Acisindan Sagladigi Algilanan Faydalar

Anket ile firmalara bir tane acik uclu soru ve 39 tane coktan secmeli ifade
yoneltilmistir. Anket uygulanan kisinin firma icinde calistifi bdliim bir soru ile
belirlenerek bu kisinin anketin ilerleyen boliimlerde hangi ifadelere cevap vermesi
gerektigi belirtilmistir. E-posta yolu ile firmalara yollanan anketler bu firmalarin
insan kaynaklarina gonderilmistir ve insan kaynaklar1 departmanindan anketleri
yetkili kisilere iletmeleri istenmistir. Firmaya ziyaret yapilarak uygulanan anketler
ise firmanin yukarida belirtilmis olan 7 farkli bolimiinde calisan personele
uygulanmigtir. Ayrica firmalarin saha personeli ile bire bir anket ¢alismasi

gerceklestirilmistir.

Firma i¢inde farkli bolimlerde calisan personel icin hazirlanmis olan 7 farkl ifade
kiimesi 1 “Hi¢ katilmiyorum”, 5 “Kesinlikle Katiliyorum” cevabina karsilik gelecek
sekilde 5°li Likert 6lcegi kullanarak her bir ifadeye verilen cevaplarin ortalamasi

belirlenmis ve tablo haline getirilmistir.

3.4. Arastirmanin Bulgulan

Anket 2009 yilinda Tiirkiye’de ilk 500 firma arasindaki hizli tiiketim malzemeleri
iretimi ve satis1 gergeklestiren 96 firmaya gonderilmistir ve sonug olarak 23 firmanin
192 personelinden cevap alinmistir. Arastirma sonuglari metodoloji boliimiinde
belirtilen sekilde yedi konu baslig1 altinda incelenmistir. Her ifadeye verilen cevaplar
histogram grafigi ve ortalama deger grafikleri kullanilarak ilgili konu baglhgina gore

asagidaki tablo halinde gosterilmistir ve yorumlanmastir.
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Tablo 3: Anket Uygulanan Boliimlerde Cevaplayan Kisi Sayilar
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Hazirlanan anket ile 23 firmanin 69 saha personelinden, 30 satis yonetimi

personelinden, 19 pazarlama yonetimi personelinden, 16 depo-lojistik yonetimi
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personelinden, 32 finans yonetimi personelinden, 17 kalite yonetimi personelinden

ve 9 iist yonetim personelinden cevaplar elde edilmistir. (Bkz: Tablo 3)

Uygulanan anket calismasi sonucunda yazilim destekli satis — dagitim sistemi
kullanan firmalarin aragtirmada O©ngoriilen tiim boliimlerinin alinan cevaplar
dogrultusunda sistemi aktif olarak kullandig1 goriilmiistiir. Firmalarin vermis oldugu
cevaplar boliimlere dagilimi iizerinden degerlendirildiginde 69 personel ile saha
operasyonlart bolimiiniin yazilim destekli satis — dagitim sistemini en etkin bi¢gimde

kullanildig1 goriilmektedir. (Bkz: Tablo 3)

Firma isimlerini aragtirma i¢inde belirtmenin yaratabilecegi sakincalar g6z Oniinde
bulundurularak Tablo 3’de A ... Z harfleriyle farkli firmalar ifade edilmistir. Tiim
bolimler i¢cin elde edilen cevaplarin firmalara gore dagilimi Tablo 3’te

belirtilmektedir.

3.4.1. Saha Operasyonlar1 Acisindan Algilanan Faydalari

Bu baghk altinda yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin saha operasyonlari
acisindan isletmeye sagladigi algilanan faydalar sorgulanmustir. Isletmelerin saha
operasyonlart bolimii personeline saglanan faydalar ile ilgili ifadelere ne derece
katildiklarin1 belirtmeleri istenmistir. Bu ifadeler cevaplayan tarafindan katilma
derecesine gore 1’den (“Hi¢ Katilmiyorum”) 5’e (“Kesinlikle Katiliyorum™) kadar
derecelendirilmis ve Tablo 4’de bu ifadeler icin ortaya ¢ikan ortalama degerler

gosterilmigtir. (Bkz: Tablo 4)
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Tablo 4: Yazilim Destekli Satis — Dagitim Sistemlerinin Saha Operasyonlar1 A¢isindan Algilanan
Faydalar1

Ortalamamusteri ziyaret suresi
kisalmasi saglar.

GUnlik ortalame fatura sayisi ve
tutar artisi saglar.

GUnlik yanlis girilen evrak sayisi
azalmasinisaglar.

GUnltk ortalama alinan iade sayisi

azalmasini saglar. M Ortalama

Analizve arastirma sonuclarina
ulagi'ma sdresinin kisalmasiri saglar.

Satisraporlan hazirlamada kolaylik
saglar.

Saha personelleri arasindzki
iletisiminartmasini saglar.

Saha personel egitiminin
kolaylasmasinisaglar.

Yazilim destekli satig — dagitim sistemlerinin ortalama miisteri ziyaret siiresini
kisaltarak firmaya bir avantaj yaratmis oldugunu ilk ifadede ortaya cikan 3.80’lik

ortalama degeri géz Oniine alarak soyleyebiliriz.(Bkz: Tablo 4)

3.62 ortalama degere bakildiginda ise yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin
firmanin giinliik ortalama fatura sayis1 ve fatura tutarinda artis saglamasi faydasinin

kullanicilarin goziinde tereddiitlii oldugu sonucuna varilabilir. (Bkz: Tablo 4)

Uciincii ifadedeki giinliik yanhs girilen evrak sayismin azalmasi ifadesi 3.97’lik
ortalama deger ile elektronik ortamda yiiriitiilen operasyondaki hatalarin normale
gore daha az ortaya ciktig1 bu sekilde de isletmenin bir avantaj kazandig1 sonucuna

varilabilir. (Bkz: Tablo 4)

Bircok farkli firmadan gelen anket cevaplar1 dogrultusunda dordiincii ifade olan

isletmenin giinliik ortalama iadelerindeki azalma saglamasi1 3.28 ortalama deger ile
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diisik bir konumdadir. Buradan yola ¢ikarak yazilim destekli satig — dagitim
sistemlerinin giinliik iadelerin azalmasina yeteri katkiyr saglayamadigi sonucuna
ulasilabilir. Isletmelerin birbirinden farkli iade {iiriin alma davranislari ve bu
davraniglarin  kendilerine 6zel hazirlanmig yazilim destekli satis — dagitim
sistemlerine yansimigs olmasi bu sonucu ortaya ¢ikaran Onemli bir etken olarak

diistiniilebilir. (Bkz: Tablo 4)

Besinci ifadede yer alan analiz ve arastirma sonuglarina ulasilma siiresinin kisalmasi
ortalama deger olarak 4.16’dir. Bu ortalamanin yiiksek bir puan olmasim yazilim
destekli satig — dagitim sistemlerinin merkezi bir veri taban1 kullanmasi ayrica mobil
cihazlar ve kablosuz iletisimden faydalanmasi ile sahadan alinan verilerin merkezde
aninda kullanilabilir bir bilgiye doniistiigiinii boylelikle de isletmeye bir rekabet
avantaji kazandirdigin1 soyleyebiliriz. (Bkz: Tablo 4) Merkezi veri tabani, mobil
cihazlar, kablosuz iletisim ve dinamik raporlama araglarinin yazilim destekli satig —
dagitim sistemi biinyesi altinda birlesimi ile altinci ifadede olan satis raporlarinin
hazirlanmasinda kolaylik saglanmasi ortalama degeri 4.46 gibi yiiksek sonug ortaya
koymaktadir. (Bkz: Tablo 4)

GPRS, GPS, Wi-fi gibi teknolojileri kullanmakta olan yazilim destekli satis —
dagitim sistemleri saha personeli arasindaki iletisim artmasina yol actig1 soylenebilir.
Bu sonuca yedinci ifadenin ortalama degerine 3.85 olarak ulasilmasi gosterilebilir.

(Bkz: Tablo 4)

3.66 ortalama degere ulasilan sekizinci ifadede yer verilen saha personel egitiminin
kolaylastirilmasi, yazilim destekli satis — dagitim sistemi iizerinden diisiiniildiigiinde
cok yeterli gorliinmemektedir. Bu egitimin daha verimli olabilmesi i¢in ise yeni giren
personele konusunda uzman bir egitmenin yazilim destekli satis — dagitim sistemini
uygulamali olarak bir oryantasyon caligmasi yapmasi uygun bir ¢oziim olarak

goriilmektedir. (Bkz: Tablo 4)

Saha operasyonlar1 acgisindan degerlendirmeye alinan tiim sekiz ifadenin ortalama

degeri 3.85°dir. Bu ortalama degerden yola cikarak yazilim destekli satis — dagitim
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sisteminin isletmeye saha operasyonlar agisindan faydalar kazandirdigi sonucuna

ulagilmaktadir.

3.4.2. Satis Yonetimi Acisindan Algilanan Faydalar

Bu baglik altinda yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin satis yonetimi
acisindan isletmeye sagladigi algilanan faydalar sorgulanmistir. Isletmelerin satis
yonetimi bolimii personeline saglanan faydalar ile ilgili ifadelere ne derece
katildiklarin1 belirtmeleri istenmistir. Bu ifadeler cevaplayan tarafindan katilma
derecesine gore 1’den (“Hi¢ Katilmiyorum”) 5’e (“Kesinlikle Katiliyorum™) kadar
derecelendirilmis ve Tablo 5’de bu ifadeler i¢cin ortaya c¢ikan ortalama degerler

gosterilmigtir. (Bkz: Tablo 5)

Tablo 5: Yazilim Destekli Satis — Dagitim Sistemlerinin Satis Yonetimi A¢isindan Algilanan
Faydalar1

Ortalame satis ddngl strasini kisaltir,

Satista Urdn gesitliliginin zaglanmasini
seglar.

Kempanyave iskonto uygulamalarimin hizh
ve hatasiz uygulanabilmesini saglar.

Fiyatlistelerinin yénetimini kolaylastinir, A7

m Ortalarma

Musterinin kazandigi faydalarin misteriye
verildiginin teyit ecilebilmesini saglar.

Kampanya bitcelerinin yonetimini
kolaylastinir.

Musteri kontratlerinin yoretimini
<olaylastirir.

Siparislerinsatisa déntisebilme oraniri
arttinir.

Birinci ve ikinci ifadeler olan “Ortalama satig dongiisii siiresini kisaltir.” (ortalama:

3.75) ve “Satigta iirlin cesitliliginin artmasini saglar.” (ortalama: 3.74) ifadeleri

74



arastirma sonucunda beklenen kadar yiiksek degerler alamamigslardir. (Bkz: Tablo 5)
Bunun sebebi olarak bu ifadeler ile ilgili kullanicilarin yazilim destekli satis —
dagitim sistemlerini tam bir yetkinlik ile kullanamamalar1 olarak gosterilebilir.
Sonugta detayli egitim verilerek bu ortalama degerler yukar1 cekilebilir ayrica
yazilim destekli satis — dagitim sisteminin daha cok kullanic1 dostu olmasi isletmenin

kazanacagi faydalari arttirmig olacaktir.

Kampanya ve 1skonto uygulamalarinin hizli ve hatasiz uygulanabilmesini saglamasi
ifadesi arastirma sonuglarinda ortalama olarak 4.34 degerdedir. Bu yiiksek deger bize
kampanya ve 1skonto uygulamalarinin hizli ve hatasiz uygulanmasi agisindan yazilim
destekli satis — dagitim sisteminin isletme bir fayda kazandwrdigi sonucuna
ulagtirmaktadir. (Bkz: Tablo 5) Bu ifade ile ilgili olarak isletmenin sunmus oldugu
kampanya ve 1skontolardan hak kazanmis olan miisterilerinde bu kazanimin farkinda
olmalari saglamak gereklidir. Altinc1 ifade olan “Miisterinin kazandig faydalarin
miisteriye verildiginin teyit edilebilmesini saglar” ifadesinde bu durum irdelenmistir.
Bu ifade 3.88 ortalama degere sahiptir. Dolayis1 ile kampanya - 1skonto
kazanimlarinin miisterilere yazilim destekli satiy — dagitim sistemleri vasitasi ile
bildirildigini ve sonug¢ olarak miisteri memnuniyeti saglandiginin ortaya ¢iktigi

sOylenebilir. (Bkz: Tablo 5)

447 ortalama degere sahip olan dordiincii ifadede belirtilmis olan fiyat listelerinin
yonetiminin kolaylastirilmasi, yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin
isletmelere saglamis oldugu en énemli faydalarda bir tanesi olarak goriilebilir. (Bkz:

Tablo 5)

Altinc1 ve yedinci sirada yer alan kampanya biitcelerinin yonetimini ve miisteri
kontratlarinin yonetimini kolaylastirmas1 ifadeleri 3.94 ortalama deger ile yazilim
destekli satis — dagitim sistemlerinin bu konuda isletmeye sagladigi faydalarin

onemini belirtmistir. (Bkz: Tablo 5)

Tiim ifadeler arasinda 3.66 gibi diisiik ortalama degere sahip olan siparislerin satisa

doniisebilme oranim arttirir ifadesi yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin bu
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konuda kendini gelistirmesi gerektigi sonucunu ortaya koymaktadir. Kullanicilarin
giinliik operasyonlarin1 ne sekilde yerine getirdiginin ¢ok detayli analizleri ¢ikartilip
sonucunda elde edilen isleyislerin yazilim destekli satis — dagitim sistemine
yansitilmasi isletmelerin bu konudaki kazanacagi faydalar1 arttirmig olacaktir. (Bkz:

Tablo 5)

Yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin satiy yonetimi acisindan saglamig
oldugu faydalar ile ilgili ifadelerin ortalama degeri 3.96 olarak belirlenmistir.
Ulasilmis olan bu ortalama deger satis yonetimi agisindan yazilim destekli satis —

dagitim sisteminin dnemini agikca ortaya koymaktadir.

3.4.3. Pazarlama Yonetimi Acisindan Algilanan Faydalan

Bu bagslik altinda yazilim destekli satiy — dagitim sistemlerinin pazarlama ydnetimi
acisindan igletmeye sagladigi algilanan faydalar sorgulanmustir. Isletmelerin
pazarlama yonetimi boliimili personeline saglanan faydalar ile ilgili ifadelere ne
derece katildiklarini belirtmeleri istenmistir. Bu ifadeler cevaplayan tarafindan
katilma derecesine gore 1’den (“Hi¢ Katilmiyorum™) 5’e (“Kesinlikle Katiliyorum™)
kadar derecelendirilmis ve Tablo 6’da bu ifadeler i¢in ortaya ¢ikan ortalama degerler

gosterilmistir. (Bkz: Tablo 6)
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Tablo 6: Yazilim Destekli Satis — Dagitim Sistemlerinin Pazarlama Yo6netimi A¢isindan Algilanan
Faydalar1

<
=
%
W
i
[h

M lsteriler ile uzun vadeliilisldler
kurabilmeyisaglar.

Misteri segmentlerini belirlemeyi B Ortalama

kaolaylastinr,

Szha-musteri-Grtin analizlerini ortaya
koyarak yorumlamayi kolavlastirir.

Isletmeler icin miisteriler ile uzun vadeli iliskiler kurabilmek stratejik planlari igin
onemli bir yer tutmaktadir. Bu konu ile ilgili olarak ulasilan sonuglar birinci ifadede
ortalama 3.74’liikk deger ile gosterilmektedir. (Bkz: Tablo 6) Bu degerden yola
cikarak yazilim destekli satiy — dagitim sistemlerinin isletmeler bu konuda fayda
sagladigini ama yeterli bir durumda olmadigim sdyleyebiliriz. Miisteri ile saglikli ve
uzun vadeli iligkilerin saglanmasi 6ncelikli olarak personelin sergiledigi davranislarla
ardindan da saglam bir sistem altyapisina kurulu bilgi birikimi ile gerceklesebilir.
Dolayisiyla bu ifadedeki ortalama degerin daha yukarilara cekilebilmesi i¢in yazilim
destekli satis — dagitim sistemlerinin ilgili kisimlarinda giincelleme yapmak ve

calisan personelede bu konuda bilgi vermek gerekli bir ¢caligma olarak goriilmektedir.

Miisteri segmentlerini net bir sekilde belirleyebilmek isletmenin farkli miisteri
gruplarmi ve farkli taleplerini detayl1 bir sekilde anlayip buna gore aksiyon almasini
saglamaktadir. Bu sekilde isletmeler miisteri iliskilerinde bir gelisme gosterebilir. Bu
konu ile ilgili olan 4.22 ortalama degere sahip olan ikinci ifade yazilim destekli satig
— dagitim sisteminin isletmelere bu konuda fayda sagladimi gostermektedir. (Bkz:

Tablo 6)
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Pazarlama yOnetimi acisindan piyasa sartlari, miisteri istekleri, iirlin talepleri vb.
bir¢cok konuda bilgiye ulagmak alinacak kararlar agisindan 6nemli bir yere sahiptir.
Bu bilgilere cesitli analizler yaparak ulagmak tercih edilen bir yontemdir. 4.32
ortalama degere sahip olan iigiincii ifadeden yola ¢ikarak, bu analizlerin yazihm
destekli satig — dagitim sistemi tizerinden yapilmasi en hizli sekilde en dogru sonuca
ulagsmay1 sagladigl ve isletmeye biiyilk bir fayda sagladigi sonucuna ulasabiliriz.

(Bkz: Tablo 6)

Pazarlama yonetimi icin tiim ifadelerin genel ortalama degeri 4.09 olarak
belirlenmistir. Bu degerden yola cikarak pazarlama yonetiminin ihtiyaclarini yazilim
destekli satis — dagitim sistemi iizerinden gerceklestirerek isletmeye biiyiik faydalar

kazandirilabilecegi sonucuna ulagilmaktadir.

3.4.4. Depo-Lojistik Yonetimi Acisindan Algilanan Faydalan

Bu baglik altinda yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin depo-lojistik yonetimi
acisindan isletmeye sagladigi algilanan faydalar sorgulanmistir. Isletmelerin depo-
lojistik yonetimi boliimii personeline saglanan faydalar ile ilgili ifadelere ne derece
katildiklarin1 belirtmeleri istenmistir. Bu ifadeler cevaplayan tarafindan katilma
derecesine gore 1’den (“Hi¢ Katilmiyorum”) 5’e (“Kesinlikle Katiliyorum™) kadar
derecelendirilmis ve Tablo 7°’de bu ifadeler icin ortaya ¢ikan ortalama degerler

gosterilmigtir. (Bkz: Tablo 7)
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Tablo 7: Yazilim Destekli Satis — Dagitim Sistemlerinin Depo-Lojistik Yonetimi A¢isindan Algilanan
Faydalar1

[an]
=
"]
w
=
w

M{Usteri sipariseririn dagitima
hazirlanmasiiresini kisaltir.

Sicak satig araclaring ylkleme
listelerinin olusturulmasini
kolaylastirir.

11

m Ortalama

Stoklarin takikini kolaylastirir. 4,44

L

Stok maliyetlerinde dlisiis saglar. 69

VerlikiDemirbas) ve tesvik edici mal

takibini kolaylastinr. 4,13

1

4.38 ortalama degere sahip olan birinci ifade ile miisterilerin talep etmis oldugu
sipariglerin dagitima hazirlanma siiresinin yazilim destekli satis — dagitim sistemleri
ile ¢ok daha hizli sekilde gerceklestirildigi soylenebilir. Bu sekilde kazanilan zaman
isletme i¢in oldukg¢a biiyiikk kazanimlar saglamaktadir. (Bkz: Tablo 7) Bu durumla
aynm sekilde sicak satis yapilan miisteriler i¢in de araglara yiikleme listelerinin hizli
bir sekilde olusturulmasi gerekmektedir. Bu konu ile ilgili olan 4.31 ortalama degere
sahip olan ikinci ifade ile yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin isletmeye

zaman avantaji kazandirdig1 sonucuna ulagilabilir. (Bkz: Tablo 7)

Farkli dagitim organizasyonu yapilar1 olan bircok igletme sahip oldugu tiim
depolarindaki iiriin stok bilgilerine anlik olarak ulagsmak istemektedir. Bu sekilde
gerekli planlamalar1 yaparak stok dengesini tutturmayr amaclamaktadir. Yazilim
destekli satis — dagitim sistemlerinin ana amacglarindan bir tanesi olan stok takibi
islemini kolaylastirmak ile ilgili olan iiciincii ifade 4.44 gibi yiiksek bir ortalama
degere sahiptir. (Bkz: Tablo 7)
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Bir onceki paragraf ile iligkili olan stok maliyetlerinde diisiis saglanmas1 dordiincii
ifadede irdelenmistir. Bu iki ifadede(ikinci ve iiclincii ifadeler) benzer ortalama
degerlere ulagilmas beklenirken tutarsiz degerlere ulasilmugtir. Ugiincii ifadenin 3.69
gibi diisiik bir ortalama degerinin olusmasi1 cevaplayicilarin depolardaki stok dengesi,
stok bekleme zamani, depo alaninin optimum kullanilmast ile stok maliyetlerinin
asag1 cekilmesi baglaminda bir beklentileri olmadan yanitlarim isaretledigi sonucunu
diistindiirmektedir. (Bkz: Tablo 7) Yazilhim destekli satis — dagitim sisteminin bu
faydasiin daha ¢ok ortaya konulabilmesi acisindan stok maliyeti raporlar1 kisminda
gelistirme yapilmasi ve kullanicilarin bu konuda daha bilingli hale gelmesi

saglanabilir.

Isletmeler depolarinda ticari iiriinlerinin yaninda demirbas malzemeleri ve kampanya
uygulamalarinda kullanacaklar1 tesvik edici {iriinleri de barindirmaktadir. Demirbasg
ve tesvik edici iiriinlerin takibinin kolaylagsmasi son ifadede 4.13 ortalama deger ile

isletmenin sahip oldugu artilar arasinda diisiiniilebilir. (Bkz: Tablo 7)

Depo - lojistik yOnetimi isletmelerin iiriinlerini miisterilere ulastirabilmesini
saglayan en 6nemli boliimlerinden bir tanesidir. Bu boliim ile ilgili arastirmadaki tiim
ifadelerin ortalama degerleri 4.19 olarak belirlenmistir. Sonug olarak yazilim destekli
satis — dagitim sistemini kullanan isletmeler depo — lojistik yonetimi agisindan

rakiplerine gore biiyiik avantaj saglamis olmaktadirlar.

3.4.5. Finans Yonetimi Acisindan Algilanan Faydalan

Bu baghik altinda yazilim destekli satiy — dagitim sistemlerinin finans ydnetimi
acisindan isletmeye sagladigi algilanan faydalar sorgulanmistir. isletmelerin finans
yonetimi boliimii personeline saglanan faydalar ile ilgili ifadelere ne derece
katildiklarin1 belirtmeleri istenmistir. Bu ifadeler cevaplayan tarafindan katilma
derecesine gore 1’den (“Hi¢ Katilmiyorum”) 5’e (“Kesinlikle Katiliyorum™) kadar
derecelendirilmis ve Tablo 8’de bu ifadeler i¢cin ortaya c¢ikan ortalama degerler

gosterilmistir. (Bkz: Tablo 8)
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Tablo 8: Yazilim Destekli Satis — Dagitim Sistemlerinin Finans Yonetimi A¢isindan Algilanan
Faydalar1

o
=
%]
[#8%]
i
w

Kaytlarin muhasebelesme slresini
413
kisaltir.

Muhasebe raporlarinin olusturma
sliresini kisaltir.

MUsteriler ile borg/alacak 419
mutabakatinikolaylastirir. !

Firmaninmali durumunu algilamay
online olarak saglayarek, mali trend 3,67
analizi yapmay kolaylastirir.

Satig sonrasi iglemlerin agirlikli olarak yiiriitiilmekte oldugu finans yonetimi

4,35

W Ortalama

acisindan kayitlarin muhasebelesme siiresinin kisaltilmasi(ortalama: 4.13), muhasebe
raporlarinin  daha kisa siirede olusturulmasi(ortalama: 4.35), miisteriler ile
borg/alacak mutabakatinin daha kolay yapimasi(ortalama: 4.19), firmanin mali
durumunu algilamayr anlik olarak gerceklestirip mali trend analizini
kolaylastirmak(ortalama: 3.97) ifadeleri irdelenmis ve elde edilen sonuclarda yiiksek
ortalama degerlere ulasilmistir. (Bkz: Tablo 8) Tiim bu ifadeler icin genel ortalama
deger 4.16 olarak hesaplanmistir. Belirtilmis olan yiiksek ortalama degerler 1s1ginda
yazilim destekli satig — dagitim sisteminin igletmenin finans yonetimi boliimii icin
cok degerli bir ara¢ oldugu ve bu ara¢ sayesinde finans personelinin operasyonlarini

hizli ve hatasiz bir sekilde yiiriitmekte olduklar1 s6ylenebilir.
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3.4.6. Kalite Yonetimi Agisindan Algilanan Faydalarn

Bu baglik altinda yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin kalite ydnetimi
acisindan isletmeye sagladigi algilanan faydalar sorgulanmugtir. Isletmelerin depo-
kalite yonetimi boliimii personeline saglanan faydalar ile ilgili ifadelere ne derece
katildiklarin1 belirtmeleri istenmistir. Bu ifadeler cevaplayan tarafindan katilma
derecesine gore 1’den (“Hi¢ Katilmiyorum™) 5’e (“Kesinlikle Katiliyorum™) kadar

derecelendirilmis ve Tablo 9’da bu ifadeler i¢cin ortaya c¢ikan ortalama degerler

gosterilmigtir. (Bkz: Tablo 9)

Tablo 9: Yazilim Destekli Satis — Dagitim Sistemlerinin Kalite Yonetimi A¢isindan Algilanan

Faydalar1

Sureglerin kelirli bir yapi altina
alinabilmesini saglar.

Kayitaltinz alinan belgelerin artigini
saglar.

i¢iletisiminyayginlasmasmsaglar.

Performans degerlendirmeleri igin
galisanlarin islemlerinin kayit altina
alinabilmesini saglar.

(]
=
[3%]
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4,13

4,38

4,25

4,44

1

M Ortalama

Yazilim destekli satis — dagitim sistemi ile isletmenin yiiriitmekte oldu siireclerin

sinirlar1 belirlenmis net bir yap1 altina aldig1 4.13 ortalama degere sahip ilk ifadeye

bakilarak soylenebilir. (Bkz: Tablo 9)

438 gibi yiiksek bir ortalama degere sahip olan ikinci ifade g6z Oniinde

bulunduruldugunda yazilim destekli satis — dagitim sistemi ile tiim siireclerin




uygulamasindaki kayit altina alinan belge sayisinda artis oldugu sonucuna
ulagilabilir. Boylelikle kalite yonetiminin elinde iizerinde calistiklar iyilestirme
stirecleri ile ilgili belgeler olacaktir ve elektronik ortamda bulunan bu belgeler ile
yapilacak iyilestirme listesinin daha net sekilde olusturabileceklerdir. (Bkz: Tablo 9)
Bu ifade ile baglantili olan dordiincii maddenin de 4.44 gibi yiiksek bir ortalama
degere sahip olmasi yazilim destekli satis — dagitim sisteminin bu konudaki irdelenen
faydalarin daha da dogrulandigini yoniinde sonuglar ortaya koymaktadir. (Bkz: Tablo
9)

Isletme personelinin giin icinde islemlerini yapmak igin kullandiklar1 yazilim destekli
satis — dagitim sistemi {lizerinden herkes birbiri ile iletisim icinde bulunmaktadir.
Gerek bireysel mesajlar gerek duyurular panosunun elektronik ortamda kullanicilara
ulastirilmas1 yazilim destekli satis — dagitim sisteminin saglamis oldugu faydalardan
bir tanesidir. Bu faydanin gecerli oldugunu iiglincii ifadenin 4.24 ortalama

degerinden yola cikarak soyleyebiliriz. (Bkz: Tablo 9)

Kalite yonetimi ile ilgili ifadelerin genel ortalama degeri 4.30’dur. Bu deger ile
yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin isletmenin kalite yonetimi acisindan

oldukga fayda sagladigi ortaya ¢ikmaktadir.

3.4.7. Ust Yonetim Acisindan Algilanan Faydalan

Bu baglik altinda yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin iist yonetim acisindan
isletmeye sagladigi algilanan faydalar sorgulanmustir. Isletmelerin iist yonetim
boliimii personeline saglanan faydalar ile ilgili ifadelere ne derece katildiklarini
belirtmeleri istenmistir. Bu ifadeler cevaplayan tarafindan katilma derecesine gore
1’den (“Hi¢ Katilmiyorum”) 5’e (“Kesinlikle Katiliyorum™) kadar derecelendirilmis
ve Tablo 10’da bu ifadeler icin ortaya cikan ortalama degerler gosterilmistir. (Bkz:

Tablo 10)
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Tablo 10: Yazilim Destekli Satis — Dagitim Sistemlerinin Ust Yonetim Agisindan Algilanan
Faydalar1

Bilgi birikiminiszglayabilmede
kolaylhk vedetayli raporlara 467

=
-
N
wd
S
un

ulasabilme imkani saglar.

lleriye doniik kararlarin alinmasinda

hiz ve kesinlik elde edilmesini saglar. 46/

Misteri isteklerini dnceden algilayip
proaktif davranis olusturmada
avantajsaglar.

Firmaicin prestij saglar. _ 4,22

W Ortalama

Miisteri memnuniyeti saglar

Uriin/hizmet kalitesinde artis saglar m 4,33

Ust yonetim igin bilgi birikimini saglayabilmek ve kayit altinda tutabilmek,

istendiginde bu bilgilere en diizgiin ve hizli bir sekilde ulasabilmek isletmenin
gelecegi acisindan en Onemli konulardan bir tanesidir. Yazilim destekli satis —
dagitim sisteminin kullanicilara sunmus oldugu merkezi veritabani, tiim teknolojileri
destekleyen kullanici arayiizleri ve her tiirlii ortamdan erisim olanagi ile bir bilgi
yOnetimi sistemi icin alt yap1 hazirlamis oldugu 4.67 ortalama degere sahip ilk
ifadeden yola cikilarak sdylenebilir. (Bkz: Tablo 10) Bilgi birikiminin saglanabilmesi
isletmenin ileriye doniik kararlarinin daha net bir sekilde alinabilmesine destek
olmaktadir. Bu konunun irdelendigi 4.67 ortalama degere sahip olan ikinci ifade ile
yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin isletmelere ileri doniik kararlarinda

faydali bir ara¢ oldugu sdylenebilmektedir. (Bkz: Tablo 10)

4.11 ortalama degere sahip olan ii¢iincii ve 4.33 ortalama degere sahip olan besinci
ifadeler degerlendirildiginde yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin
isletmelere, miisterilerinin isteklerini onceden algilayarak en hizli sekilde bu istekleri
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yerine getirmek sureti ile miisteri memnuniyetinde artis sagladigi sonucuna

ulagilabilir. (Bkz: Tablo 10)

Isletmelerin teknolojiyi yakin takip etmesi miisteriler ve rakipleri agisindan dikkatle
izlenmektedir. Bu konu ile ilgili olan 4.22 ortalama degere sahip olan ifadenin
degerlendirmesi ile yazilim destekli satis — dagitim sisteminin isletmenin imajina arti

yonde etki ettigi sonucuna varilabilir. (Bkz: Tablo 10)

Tim igletmeler {driin/hizmet kalitesini arttirmak icin bir ¢ok ¢aligmalar
gerceklestirmektedir. Yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin de bu konuda
isletmeye yardimci oldugunu 4.33 ortalama degere sahip son ifadeye bakarak

sOyleyebiliriz. (Bkz: Tablo 10)

Ust yonetim acisindan yazilim destekli satis — dagitim sisteminin faydalarinin
irdelendigi alt1 ifadenin genel ortalama degeri 4.39 olarak hesaplanmistir. Bu yiiksek
ortalama deger ile iist yonetimin gelisen teknolojiye ayak uydurarak yazilim destekli
satis — dagitim sistemini isletmesinde kullanip bir cok avantaja sahip oldugu

sOylenebilir.
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Tablo 11: Yazilim Destekli Satis — Dagitim Sistemlerinin Sagladigi Faydalarm Tiim Béliimler Igin
Ortalama Degerleri

o
—_—
N
w
IS
n

Satis Yonetimi 3,96

Pzzarlama Yonetimi

4,09

W Ortalama

Finans Yonetimi

Ust Yonetim 4,39

Tablo 11°de goriildiigii gibi yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin algilanan
faydalarinin irdelendigi arastirmanin sonuglarinda isletmelerin saha operasyonlari
bolimiinden {ist yOnetim bdolimiine dogru giderek artan ortalama degerler
goriilmektedir. Bu sonuglar ele alindiginda yazilim destekli satis — dagitim
sisteminden en biiyiik faydayi {ist yonetimin kazandig1 ortaya ¢ikmaktadir. Daha alt
kademe boliimlerin yazilim destekli satig — dagitim sistemi ile kazanacag: faydalarin
arttirilmast yoniinde caligmalar yapilmasi ile tiim igletme boliimlerinin de buna bagh

bir kazanim artis1 yasayacagi ongoriilmektedir.
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SONUC VE ONERILER

Bilisim teknolojisindeki gelismeler sayesinde isletmeler arasindaki rekabet daha {ist
seviyelere ulasmistir. Isletmelerin stratejileri ve gelecekte yer alacaklar1 pozisyon
icin yoneticiler a¢isindan bilgi biiyiik 6nem arz etmektedir. Bilgiye ulagmaya yonelik
olarak i¢ ve dis kaynakli olan tiim verilerin toplanip siniflandirilmasi, isletme igin
daha anlamli ve kullanilabilir haldeki enformasyon haline getirilmesi asamalarini
gerceklestirebilmek icin bilisim teknolojilerinin sunmus oldugu uygulamalari

kullanmak, isletmeler icin bir rekabet avantaji saglamaktadir.

Bilisim teknolojisi ile bilgisayar ve iletisim alanlarinda sayisiz gelisme yasanmistir.
ENIAC adi verilen ilk bilgisayarin ortaya ¢ikmasindan bu yana bilgisayar
gelisimindeki ivme giderek artmustir. Bilgisayarlar kapladiklar1 alan olarak
kiigiilerek, yapabilecekleri islem kapasitesi olarak olduk¢a biiylimiislerdir.
Donanimsal olarak gelisen bilgisayar teknolojisini yazilimsal olarak da bir¢ok yenilik
takip etmistir. Boylelikle bilgisayarlar sadece biiyiikk firmalar tarafindan
kullanmilmaktan ¢ikarak herkesin kullanabilecegi bir ara¢ halini almistir. Masaiistii
bilgisayarlar ardindan diziisti ve mobil bilgisayarlarin ortaya c¢ikmasi ve

maliyetlerinin azalmasi ile kullanimlar1 tiim diinyada artig gostermistir.

Bilgisayar kullanim1 arttikga bu bilgisayarlar arasindaki iletisimi saglayan
teknolojide de biiyiikk buluslar yerini almistir. 1969 yilinda ARPANET olarak
hatirlanan ilk bilgisayar agi telefon hatt1 {izerinden dort bilgisayarin iletisimini
saglayabilmekteydi. Su anda ise diziistii bilgisayarindan ya da mobil bir
bilgisayardan diinyadaki tiim verilere ulasmak Internet sayesinde miimkiindiir.
Internet kullanildik¢a biiyiiyen bir sistemdir ve kullanicilarin internete baglanma
hizlar1 iletisim teknolojilerinin gelisimi ile giin gectikce artmaktadir. Boylelikle
paylasilan bilgi biiyiikliigii artmaktadir ve bu bilgiyi saklayabilecek teknolojik
gelismeler yasanmaktadir. Iletisim teknolojisi gelistikce kullanimi igin kablolarin
zorunlulugu ortadan kalkmaya baslamistir. Giiniimiizde Wi-fi, GSM gibi

teknolojilerin gelismesi ile iletisimdeki hiz ve kalite artarken, maliyetler diiserek bu
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teknolojiler istenilen yerde kullanilabilmektedir ve bu kullanim diinyanin her bir

yaninda giinden giine artmaktadir.

Teknolojik araglarinin  kullamimlarin  kolaylagsmasi, bilgisayar ve iletisim
teknolojisindeki gelismeler dolayisiyla maliyetlerinin diismesi ile isletmelerin
miisterilerine sunmus olduklar1 mal ve hizmetleri ulastirabilmesi icin yeni
alternatifler ortaya ¢ikmaya baslamistir. Eskiden siire gelen klasik satis — dagitim
stireclerinin yerini degisen rekabet anlayis1 ile yeni teknolojilere adapte olmus
sistemler almistir. Tele satig, E-Ticaret, dogrudan satig ya da distribiitér satista bu

yeni teknolojilerin kullanim1 giderek artmustir.

Isletmeler sektorlerinde ©ne gecebilmek igin alismis olduklari satis — dagitim
sistemlerine yeni teknolojik araclar1 adapte etmeye baslamiglardir. Bu sayede satig
giicli etkinliklerini arttirarak daha etkin bir satiy — dagitim operasyonu
ylriitiilebilmektedirler. Bilgisayar ve iletisim teknolojilerinin satiy — dagitim
sistemlerinde kullanilmaya baslamasi ile bu yonde arastirmalar artmistir, buna baglh
olarak ortaya yazilim destekli satis — dagitim sistemleri ortaya ¢ikmistir. 1990°h
yillarin ikinci yarisinda kullanilmakta olan yazilim destekli satis — dagitim sistemleri
islemci ve hafiza kapasiteleri diisiik olan dos tabanlt mobil cihazlar ve masa iistii
bilgisayarlar kullanilmaktaydi. 2000’li yillarin ilk yarisinda mobil cihazlar ve masa
tistli bilgisayarlarin birbirine baglandig1 merkezi sistemler kullanilmaya baslanmistir.
Maliyetler eskiye nazaran daha diisiik bir hale gelmistir. 2000’li yillarin ikinci
yarisindan giliniimiize iyice diisen maliyetlerle birlikte kablosuz cihazlarin artig
gostermesine bagli olarak yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin kullaniminda

artig olmustur.

Merkezi bir yap1 lizerinde operasyonlarn yiiriitiilebildigi yazilim destekli satig —
dagitim sistemleri firmanin ihtiyag¢ duydugu bilgilerin anlik olarak sisteme
kaydedilmesine ve depolanmasina olanak saglamaktadir. Bu bilgiler sayesinde firma
su andaki durumu ve gelecekteki planlart hakkinda daha kolay yorum
yapabilmektedir. Merkezi yapida kayit altinda bulunan bilgilere gelisen teknojinin

sundugu kablosuz c¢oziimler ile kullanicilar ofis ortamma bagl kalmadan istenilen
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yerden islemlerine devam edebilmektedirler. Yazilim destekli satis — dagitim
sistemlerinin diger bir 6zelligi ise kullanmakta oldugu merkezi veri altyapisinin
kesintisiz ve yiiksek performansta calismasidir. Bu yapi1 felaket yonetimi ¢oziimleri
ile deprem, sel, yangin vb. durumlarda firmanin islemlerini bir kayip olmadan

ylirlitmesine olanak saglamaktadir.

Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri isletme i¢inde tiim departmanlar1 arasinda
tamamlayici bir rol oynayarak firmanin tiim operasyonlarinin standart bir yapi
kazanmasim saglar. Kazanilan standart yapi sistematik bir temel icinde saha
operasyonlari, satig yonetimi, pazarlama yonetimi, depo-lojistik yonetimi, finans

yonetimi, kalite yOnetimi ve iist yonetimi a¢isindan bir cok fayda saglamaktadir.

Bu tez caligmasi ile yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin igletmelere
sagladig katkilar ortaya konmak istenmistir. Bunun i¢in Tiirkiye'nin 500 Biiyiik
Sanayi Kurulusu(2009) i¢inden hizli tiikketim mallar1 sektoriinde yer alan firmalar
incelenmigstir. Yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin isletmelerin saha
operasyonlari, satig yonetimi, pazarlama yonetimi, depo — lojistik yonetimi, finans
yonetimi, kalite yonetimi, iist yonetim boliimlerine sagladigi katkilarin irdelenmesi

yontemi ile yapilan ¢aligmanin sonuglarina ulagilmistir.

Yapilan arastrma ile yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin saha
operasyonlarina sagladig: faydalarin irdelenmistir. Isletmelerinde saha operasyonlari
boliimiinde galisan 69 personelden cevap almmustir. irdelenen tiim ifadelerin igin
ulagilan ortalama deger 5 {iizerinden 3.85 olarak ortaya ¢ikmistir. Bu ortalama
degerden yola cikarak yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin saha
operasyonlart bolimiine biiyiik oOlclide fayda sagladigr goriilmektedir. Saha
operasyonlart agisindan yazilim destekli satis — dagitim sistemleri iiriin, fiyat ve
miisteri verilerine kablosuz iletigsim ile istenilen yerden hizli bir sekilde ulagsmayi
saglamaktadir. Mobil cihaz kullanimi ile sahada yiiriitiillen operasyonlar hizli ve
hatasiz bir sekilde gergeklestirilebilmektedir, aynm1 zamanda kayit altina alinan veriler
anlik olarak raporlanabilmektedir. Firmanin miisteri, {iriin, hizmet vb. bilgilere

ulagsmak i¢in kullanmakta oldugu anket/analiz ¢aligmalara yazilim destekli satis-
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dagitim sistemleri lizerinden hizli ve hatasiz bir sekilde gergeklestirilebilmektedir.
Yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin bir diger ozelligi GPS, GPRS
ozelliklerinin kullanicilara sunmasidir. Bu teknolojiler ile saha personeli ile merkez
personeli arasinda iletisim artmaktadir ve saha personelinin ofis disinda calisirken
harita iizerindeki yeri takip edilebilmektedir. Bunun yaninda arastirmada diger
ifadelere gore daha diisiik bir ortalama degere sahip olan isletmenin “giinliik
ortalama fatura sayisindaki artis” ve “giinliik ortalama iade sayisindaki diisiis” ile
ilgili konularda yazilim destekli satiy — dagitim sistemlerin faydalarinin
arttirilabilmesi i¢in gerekli teknik ¢aligmalarin ve personel egitimlerinin arttirtlmasi

yoniinde caligmalara agirlik verilmelidir.

Yapilan arastirma ile satig yonetimi acisindan yazilim destekli satis — dagitim
sistemlerinin faydalar1 irdelenmistir. Bu bolim i¢in 30 calisgandan anket sonuclari
elde edilmistir. Bu anket ile irdelenen ifadelerin 3.66 — 4.47 ortalama deger
araliginda oldugu hesaplanmistir. Bu boliim i¢in irdelenen tiim ifadelerin 3.96’lik
toplam ortalama degeri goz Oniine alindiginda yazilim destekli satig — dagitim
sistemlerinin satis yonetimi agisindan ¢ok odnemli ve faydali bir teknoloji ara¢ oldugu
acikca goriilmektedir. Satis yonetiminin amaglarindan en dnemlilerinden bir tanesi
firmanin miisterilere sunmus oldugu {iriin ve hizmetlerini izlemek ve kontrol altina
tutmaktir. Satis yOnetiminin yiiriitmekte oldugu iiriinlerin fiyatlarin1 en optimum
diizeyde tutmak, miisterilere anlik degisen sektor dalgalanmalarina gore iskonto ve
promosyonlar saglamak, miisteriler ile s6zlesmelerin kayit altina alinmasi gibi bir
cok operasyon yazilim destekli satis — dagitim sistemi ile hatasiz olarak
gerceklestirilebilmektedir. Satis yonetimi i¢in sipariglerin satig doniisebilme oranini
arttirmak Onemli bir konu olarak goriilmektedir. Arastirmada bu konu ile ilgili
ulagilan 3.66 ortalama degere sahip olan sonucun yeterli olmadig1 goriilmektedir.
Yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin bu konudaki faydalarim arttirmak igin
detayl analizlerinin gerceklestirilip ortaya ¢ikan gereksinimlerin teknik altyapi ve

uygulama anlaminda tamamlanmasi gerekmektedir.

Arastirmanin ii¢lincii kisminda pazarlama yonetimi agisindan yazilim destekli satig —

dagitim sistemlerinin faydalar1 irdelenmistir. Isletmelerin bu boliimiinde ¢alisan 19
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kisiden anket cevaplarina ulasilmistir. Pazarlama yonetimi igin irdelenen tiim
ifadelere karsilik alinan cevaplar degerlendirildiginde 4.09 gibi yiiksek bir ortalama
degere ulagilmistir. Buradan yola c¢ikarak yazilim destekli satis — dagitim
sistemlerinin pazarlama yonetimi acisindan faydali oldugu sonucuna varilmistir.
Pazarlama yonetimi miisteri odakli caligan bir bolimdiir. Bu bolim miisteri
segmentlerine gore farklt davraniglar gostererek miisteri memnuniyetini arttirmak
amaci ile operasyonlarim1 diizenlemektedir. Boylelikle miisterilerle uzun siireli
iligkiler kurulabilmektedir. Yazilim destekli satiy — dagitim sisteminin pazarlama
yonetimine saglamis oldugu en biiyiik faydalardan bir tanesi miisteri segmentlerini
belirlemede kolaylik saglamasidir. Miisteri segmentler belirlendiginde sistem
izerinden anket ve analiz yaparak bu segmentteki miisterilerin beklentileri kolaylikla
anlagilabilmektedir. Beklentileri karsilamak amaci ile pazarlama personeli bu
segmentlere 6zgii promosyon ve fiyatlama calismalar1 yapmaktadir. Sonu¢ olarak
beklentilerin karsilanmasi ile miisteri memnuniyetinde artis saglanmig olur. Buna
bagl olarak da isletmenin devamliligim saglayacak uzun siireli iligkiler kurulmusg

olmaktadir.

Isletmelerin depo — lojistik boliimii acisindan yazilim destekli satis — dagitim
sistemlerinin faydalari, yapilan arastirma kapsaminda 16 kisinin katilimi ile bes ana
baghk altinda incelenmistir. Irdelenen ifadelerin ortalama degeri 5 iizerinden 4.19
olarak bulunmustur. Bu yiiksek ortalama deger depo — lojistik yonetiminin yazilim
destekli satis — dagitim sistemlerinin tiim faydalarindan yararlandigini
gostermektedir. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri yardimi ile depo — lojistik
yonetimi stoklarin takibini daha kolay bir sekilde yapabilmektedir. Bu boliimde
calisan kisiler ara¢ ylikleme ve siparislerin dagitima hazirlanmasi islemleri igin
harcadiklar1 zamami yazilim destekli satiy — dagitim sistemi ile biiyiikk Olciide
kisaltmaktadirlar. Stok maliyetlerindeki diistisiin saglanmasi faydasinin kullanicilara
daha net gosterilebilmesi agisindan yazilim destekli satis — dagitim sistemleri
izerindeki stok maliyet raporlamalarmin gelistirilerek daha iist diizeye ¢ekilmesi

uygun bir ¢6ziim olarak goriilmektedir.
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Yapilan arastirmada 32 personelin katilimi ile yazilim destekli satis — dagitim
sistemlerinin finans yonetimine sagladig1 faydalarimin irdelendigi ifadelerin 4.16’lik
bir ortalama degere sahip oldugu gézlenmistir. Ulagilan ortalama deger ile yazilim
destekli satis dagitim sisteminin finans yOnetimi acisindan sagladigi faydalarin
dogrulugu teyit edilmistir. Satig sonrasi islemleri arasinda yer alan kayitlarin
muhasebelestirilmesi, miisteri bor¢/alacak mutabakati gibi rutin islemler yazilim
destekli satis — dagitim sistemi ile otomatik olarak gerceklestirilebilmektedir.
Dolayisiyla finans yonetimi gerekli raporlari hizli bir sekilde olusturarak firmanin

mali durumunu rahatlikla inceleyebilmektedir.

Yapilan aragtirmada yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin kalite yonetimine
sagladigi faydalarin irdelendigi tiim ifadelerin ortalama degeri 4.30 olarak
gozlemlenmistir. Bu ortalama degere isletmelerinin kalite yonetimi boliimiinde
calismakta olan 17 personelin katilimi ile ulagilmistir. Yapilan arastirma yazilim
destekli satis — dagitim sistemlerinin siipheye yer vermeden kalite yonetimi acisindan
bir ¢ok fayda sagladigini gostermektedir. Kalite yonetimi agisindan yazilim destekli
satis — dagitim sisteminin en biiyiik faydas1 isletme icinde yiiriitiilen tiim iglemlerin
otomatik olarak kayit altinda tutulmasidir. Bu kayitlar incelenerek calisan personelin
performans kriterleri degerlendirilmesi rahatlikla yapilabilmektedir. Ayrica
isletmenin iirlin/hizmet kalitesini arttirabilmek acgisindan gereken yenilikleri ortaya

koyabilmek i¢in kalite yonetimi bu bilgilerden faydalanmaktadir.

Yapilan arastirmada 4.39 gibi yiiksek bir ortalama degere ulasan ifadelerin {ist
yonetime ait oldugu gozlemlenmistir. Ust yonetim personeline ulasmak diger
boliimlere nazaran daha zor oldugundan yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin
bu boliim i¢in faydalar1 sadece 9 iist yonetim personeli katilimi ile irdelenebilmistir.
Yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin faydalar1 irdelendigini iist yonetimin
tiim boliimler i¢inde en biiyiik kazanci sagladig1 goriinmektedir. Ust yonetim ileriye
doniik kararlarini alirken biiyiik bir bilgi birikiminin kayit altinda tutuldugu yazilim
destekli satis — da@itim sistemlerini aktif olarak kullanmaktadir. Ust yonetim
personeli hizli bicimde olusturulan raporlar ile miisterilerin isteklerini onceden

algilayip gerekli birimlere buna gore bir plan ¢izebilmektedir. Bu sekilde miisteri
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memnuniyetinde artis saglanmaktadir. Ayrica teknolojiyi yakindan takip etmek bir

isletmenin imajini olumlu yonde etkilemektedir.

Sonug olarak 23 isletmenin 192 personelinin iizerinde yapilan arastirmada 7 farkli
boliim icin irdelenen 39 farkl ifadede ulasilan 4.13 genel ortalama deger ile yazilim
destekli satis — dagitim sistemlerinin igletmelere bir¢ok fayda sagladigi goriilmiistiir.
Isletmenin en alt kademesinden baslayarak en iist kademesine kadar yiiriitmekte
oldugu operasyonlarin ve gelisen teknolojik araglarin detayli analizleri yapilarak
yazilim destekli satis — dagitim sistemlerinin algilanan faydalarimi daha iist seviyelere

cikartabilmek icin gerekli olan caligmalar her zaman devam etmelidir.
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EK-I: ANKET SORULARI

1. Hangi firmada ¢alisiyorsunuz?

2. Firmanizda hangi boliimde ¢alistyorsunuz?

Saha [
Operasyonlar1

Satig Yonetimi | [
Pazarlama [
Y Onetimi
Depo-Lojistik | [
Y Onetimi

Finans [
Y Onetimi

Kalite [
Y Onetimi

Ust Yonetim O

( Cevabiniz bu sik ise liitfen sadece 3. - 10. ifadeleri cevaplayimiz )

( Cevabiniz bu sik ise liitfen sadece 11. - 18. ifadeleri cevaplayiniz

)

( Cevabiniz bu sik ise liitfen sadece 19. - 21. ifadeleri cevaplayiniz

)

( Cevabiniz bu sik ise liitfen sadece 22. - 26. ifadeleri cevaplayiniz

)

( Cevabiniz bu sik ise liitfen sadece 27. - 30. ifadeleri cevaplayiniz

)

( Cevabiniz bu sik ise liitfen sadece 31. - 34. ifadeleri cevaplayiniz

)

( Cevabiniz bu sik ise liitfen sadece 35. - 40. ifadeleri cevaplayiniz

)

3. - 10. Liitfen, asagidaki her bir ifadeye katilma derecenizi sagdaki ilgili kutucuga
isaretleyerek belirtiniz.

Saha Operasyonlari

~'| Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum

| Hi¢ Katilmiyorum
| Kesinlikle Katiliyorum

~'| Katilmiyorum
~'| Katilryorum

3. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri
ortalama miigteri ziyaret siiresi kisalmasi saglar.

4. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri giinlitk
ortalama fatura sayisi ve tutari artigi saglar.

F
=
=
=
=

5. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri giinliik
yanlig girilen evrak sayis1 azalmasini saglar.

F
=
=
=
=
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personel egitiminin kolaylasmasini saglar.

6. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri giinliik | [ O O O O
ortalama alinan iade sayis1 azalmasini saglar.

7. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri analiz | [J O O O O
ve aragtirma sonuclarina ulasilma siiresinin
kisalmasini saglar.

8. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri satig H H H H H
raporlar1 hazirlamada kolaylik saglar.

9. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri saha O O O O O
personeli arasindaki iletisimin artmasini saglar.

10. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri saha O O O O O

11. - 18. Liitfen, asagidaki her bir ifadeye katilma derecenizi sagdaki ilgili kutucuga
isaretleyerek belirtiniz.

Satis Yonetimi

=
=
S)
2
£
5 =
B :
= z >
5 | 2| & =
> = ¥
E|E| 2 |E|s
E 2| = S | =%
< ENS | F =
2 G ) G S}
T M | Z MM
11. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri O O O O O
ortalama satig dongii siiresini kisaltir.
12. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri satigta | [ O O O O
iiriin ¢esitliliginin saglanmasim saglar.
13. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri O O O O O
kampanya ve iskonto uygulamalarimn hizli ve hatasiz
uygulanabilmesini saglar.
14. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri fiyat H H H H H
listelerinin yonetimini kolaylagtirir.
15. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri O O O O O
miisterinin kazandigi faydalarin miisteriye
verildiginin teyit edilebilmesini saglar.
16. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri O O O O O
kampanya biitgelerinin yonetimini kolaylastirir.
17. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri miisteri | [ O O O O
kontratlarinin yonetimini kolaylagtirir.
18. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri O O O O O

siparislerin satisa doniisebilme oranini arttirir.
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19. - 21. Liitfen, asagidaki her bir ifadeye katilma derecenizi sagdaki ilgili kutucuga

isaretleyerek belirtiniz.

Pazarlama Yonetimi

~'| Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum

/| Hi¢ Katilmiyorum
| Kesinlikle Katiliyorum

~'| Katilmiyorum
~'| Katilryorum

19. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri
miisteriler ile uzun vadeli iligkiler kurabilmeyi saglar.

20. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri miisteri
segmentlerini belirlemeyi kolaylastirir.

21. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri saha- O
miisteri-iiriin analizlerini ortaya koyarak yorumlamayi
kolaylastirir.

F
=

=

=
=

22. - 26. Liitfen, asagidaki her bir ifadeye katilma derecenizi sagdaki ilgili kutucuga
isaretleyerek belirtiniz.

Depo-Lojistik Yonetimi

~'| Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum

~'| Hi¢ Katilmiyorum
I Kesinlikle Katiliyorum

~'| Katilmiyorum
~'| Katiliyorum

22. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri miisteri
siparislerinin dagitima hazirlanma siiresini kisaltir.

23. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri sicak
satig araclarina yiikleme listelerinin olusturulmasim

kolaylastirir.
24. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri 0

F
=

=

-
-
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stoklarin takibini kolaylastirir.
25. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri stok O O O O O
maliyetlerinde diigiis saglar.
26. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri O O O O O
varlik(Demirbas) ve tesvik edici mal takibini
kolaylastirir.

27. - 30. Liitfen, asagidaki her bir ifadeye katilma derecenizi sagdaki ilgili kutucuga
isaretleyerek belirtiniz.

Finans Yonetimi

~'| Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum

| Hi¢ Katilmiyorum
| Kesinlikle Katiliyorum

~'| Katilmiyorum
~'| Katiliyorum

27. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri
kayitlarin muhasebelesme suresi kisaltir.

28. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri
muhasebe raporlarinin olusturma siiresini kisaltir.

F
=
=
=
=

29. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri O O O O O
miisteriler ile bor¢/alacak mutabakatin
kolaylastirir.

30. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri O O O O O

firmanin mali durumunu algilamay1 online olarak
saglayarak, mali trend analizi yapmay1
kolaylastirir.
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31. - 34. Litfen, asagidaki her bir ifadeye katilma derecenizi sagdaki ilgili kutucuga
isaretleyerek belirtiniz.

Kalite Yonetimi

~'| Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum

| Hi¢ Katilmiyorum
| Kesinlikle Katiliyorum

~'| Katilmiyorum
~'| Katiliyorum

31. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri
siireclerin belirli bir yap altina alinabilmesini saglar.

32. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri kayit
altina alinan belgelerin artisini saglar.

F
=
=
=
=

33. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri i¢ H H H H H
iletisimin yayginlagsmasini saglar.
34. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri O O O O O

performans degerlendirmeleri icin ¢aliganlarin
islemlerinin kayit altina alinabilmesini saglar.

35. - 40. Litfen, asagidaki her bir ifadeye katilma derecenizi sagdaki ilgili kutucuga
isaretleyerek belirtiniz.

Ust Yonetim

~'| Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum

| Kesinlikle Katiliyorum

~'| Katiliyorum

| Hi¢ Katilmiyorum
~'| Katilmiyorum

35. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri bilgi
birikimini saglayabilmede kolaylik ve detayli
raporlara ulagabilme imkam saglar.

36. Yazilim destekli satig — dagitim sistemleri ileriye
doniik kararlarin alinmasinda hiz ve kesinlik elde
edilmesini saglar.

F
=
=
=
=
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37. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri miisteri | [J O O O O
isteklerini 6nceden algilayip proaktif davranig
olusturmada avantaj saglar.

38. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri firma O O O O O
icin prestij saglar.

39. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri miisteri | [J O O O O
memnuniyeti saglar
40. Yazilim destekli satis — dagitim sistemleri O O O O O

uriin/hizmet kalitesinde artig saglar

Goriigleriniz:

TESEKKUR EDERIZ
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EK I - 2009 YILINDA TURKIYE'DE ILK 500 FIRMA
ARASINDAKI HIZLI TUKETIM MALLARI SEKTORUNDE
URETIM VE SATIS YAPAN 1SLETMELER
2009 yih
500 2008 yih
Biiyilk | 500 Biiyiik Bagh Uretimden
Kurulus | Kurulus Bulundugu Satislar Net
Sira No | Sira No Kuruluslar Oda / Kamu (TL)
Tiirkiye Seker Fabrikalar1
15 19]A.S. Kamu 2.006.653.840
Unilever Sanayi ve
16 17 | Ticaret Tiirk A.S. Istanbul 1.998.333.745
PHILSA Philip Morris
Sabanci Sigara ve Tiitiin.
21 25| San. ve Tic. A.S. Istanbul 1.532.679.213
25 31| Coca-Cola icecek A.S. Istanbul 1.307.568.657
Ak Gida Sanayi ve Ticaret
31 48 | A.S. Istanbul 973.634.921
Cay Isletmeleri Genel
32 49 | Mudiirlugi Kamu 950.308.653
Anadolu Efes Biracilik ve
34 51 | Malt Sanayii A.S. Istanbul 920.987.030
BANVIT Bandirma
44 69 | Vitaminli Yem San. A.S. |Balikesir 777.231.920
Ulker Cikolata Sanayi
50 72| A.S. Istanbul 723.005.643
Kayseri Seker Fabrikast
58 114 |A.S. Kayseri 680.751.387
Oltan Gida Mad. ihr. ith.
60 112 | ve Tic. Ltd. Sti. Trabzon 652.105.570
C.P. Standart Gida Sanayi
62 95 | ve Ticaret A.S.. Istanbul 629.393.427
66 82 | SUTAS Siit Uriinleri A.S | Karacabey 620.972.012
Tat Konserve Sanayii
69 771A.S. Istanbul 617.279.383
JTI Tiitiin Uriinleri Sanayi
72 93| AS. Ege Bolgesi 602.633.060
Eti Gida Sanayi ve Ticaret
86 104 | A.S. Eskigehir 513.621.971
Erpili¢c Entegre
Tavukguluk Uretim
Pazarlama ve Tic. Ltd.
92 139 | Sti. Bolu 492.333.985
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Keskinoglu Tavukculuk
ve Damizlik Isletmeleri

93 140 | Sanayi Ticaret A.S. Akhisar 490.912.358
Altinmarka Gida Sanayi
94 126 | ve Ticaret A.S. Istanbul 490.581.121

104 105 | Ulker Biskiivi Sanayi A.S. | Istanbul 466.938.855
Pinar Siit Mamiilleri

105 107 | Sanayii A.S. Ege Bolgesi 464.756.367
Kent Gida Maddeleri

117 124 | Sanayii ve Tic. A.S. Kocaeli 426.859.810
Marsan Gida San. ve Tic.

120 106 | A.S. Adana 421.146.586
Onem Gida San. ve Tic.

149 195 A.S. Istanbul 328.512.025
Anadolu Cam Sanayii

154 143 | A.S. Istanbul 318.443.457
Biskot Biskiivi Gida San.

157 181 | ve Tic. A.S. Karaman 313.682.793
Pinar Entegre Et ve Un

159 165 | Sanayi A.S. Ege Bolgesi 308.065.970
Kiiciikbay Yag ve

160 122 | Deterjan San. A.S. Ege Bolgesi 307.809.184
Kayarlar Et San. ve Tic.

164 236 | A.S. Sakarya 297.111.792
Zentiva Saglik Uriinleri

172 131 | Sanayi ve Ticaret A.S. Istanbul 283.937.140
Dogus Cay ve Gida Mad.
Uretim Paz. Ithalat ihracat

174 435 AS. Ordu 283.654.000
Pasabahce Eskisehir Cam

187 254 | San. ve Tic. A.S. Eskisehir 265.719.581
Perfetti Van Melle Gida

191 203 | San. ve Tic. A.S. Istanbul 262.420.511
Seker Pili¢ ve Yem

197 283 | Sanayi Ticaret A.S. Balikesir 254.679.548
Yorsan Gida Mamulleri

201 204 | San. ve Tic. A.S. Balikesir 249.489.140
Solen Cikolata Gida San.

204 231 | ve Tic. A.S. Gaziantep 246.464.231
Oltan Findik San. ve Tic.

206 256 | Ltd. St Diizce 244.496.886
Cargill Tarim ve Gida

207 234 | Sanayi Ticaret A.S. Istanbul 243.741.342
Yudum Gida Sanayi ve

210 199 | Ticaret A.S. Istanbul 240.677.295
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Doga Organik Gida ve
Tarim Ur. Urt. ve Tic. ith.

212 Ihr. A.S Manisa 239.642.387
Tamek Gida ve Konsantre

223 232 | Sanayii ve Ticaret A.S. Istanbul 227.650.952
Anadolu Cam Yenisehir

230 282 | Sanayi A.S. Istanbul 217.098.600
Mey Alkollii ickiler

233 272 | Sanayii ve Ticaret A.S. Istanbul 213.346.790
Tiryaki Agro Gida

234 San.Tic.A.S. Gaziantep 208.286.874
Keskinkilic Gida San. ve

236 278 | Tic. A.S. Kayseri 207.914.238
Et ve Balik Kurumu

239 Genel Midiirliigii Kamu 204.929.261
T.T.L. Tiitiin Sanayi ve

275 408 | D1s Ticaret A.S. Ege Bolgesi 178.654.463

278 412 | Ozmaya Sanayi A.S. Adana 175.964.016
Bifa Biskiivi ve Gida

279 368 | Sanayi A.S. Karaman 175.607.947
Unipro Gida Sanayi ve

283 Ticaret A.S Istanbul 174.523.904
Yonca Gida Sanayi
Isletmeleri I¢ ve Dis

290 335 | Ticaret A.S. Manisa 170.563.656
Dimes Gida San. ve Tic.

296 277 AS. Tokat 168.802.428
Natura Gida Sanayi ve

298 355 | Ticaret A.S. Istanbul 168.655.180
Durak Findik San. ve Tic.

305 372 |AS. Istanbul 165.091.549
Besler Makarna Un Irmik

322 259 | Gida San. ve Tic. A.S. Gaziantep 156.576.799
Nuh'un Ankara Makarnasi

324 339 | Sanayi ve Ticaret A.S. Ankara 155.825.824
Helvacizade Gida ve
Ihtiyag Maddeleri San. ve

332 423 | Tic. A.S. Konya 148.161.806
Ideal Gida San. ve Tic.

335 395 AS. Kocaeli 146.929.446
Poyraz Poyraz Findik

344 229 | Entegre San. ve Tic. A.S. |Ordu 144.556.124
S.S. Marmara Zeytin

345 401 | Tarim Satis Koop. Birligi | Bursa 144.221.519

348 406 | Fresh Cake Gida San. ve | Istanbul 143.643.162
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Tic. A.S.

Amasya Seker Fabrikasi

350 AS. Suluova 142.789.238
Tam Gida Sanayi ve

353 392 | Ticaret A.S. Eskisehir 140.316.399
Bemka Emaye Bobin Teli

354 292 | ve Kablo San. Tic. A.S. Istanbul 140.230.696
Dow Tiirkiye Kimya

366 320 | Sanayi ve Ticaret Ltd. Sti. | Kocaeli 136.032.474
Tukas Gida San. ve Tic.

378 AS. Ege Bolgesi 129.859.041
Aroma Bursa Meyve

387 342 | Sular1 ve Gida San. A.S. |Bursa 126.125.152
Arbel Bakliyat Hububat

388 San. ve Tic. A.S. Mersin 125.787.118
Yoriikoglu Siit ve

392 433 | Uriinleri San. Tic. A.S. Antalya 124.907.615
Simsek Biskiivi ve Gida

405 464 | Sanayi A.S. Karaman 121.603.694
Aynes Gida Sanayi ve

414 Ticaret A.S. Denizli 119.490.644
Ozgiin Gida San. ve Tic.

417 436 | Ltd. St Trabzon 119.245.401
Istanbul Halk Ekmek Un
ve Unlu Mad. Gida San.

420 397 | ve Tic. A.S Kamu 118.307.884
Gedik Tavukguluk ve

421 Tar.Urt.Tic.San. A.S. Usak 117.710.554
Hayat Temizlik ve Saglik

426 160 | Uriinleri San. ve Tic.A.S. |listanbul 117.047.858
Tiirk Tuborg Bira ve Malt

428 Sanayii A.S. Ege Bolgesi 116.502.644
A.B Gida San. ve Tic.

430 434 | AS. Balikesir 116.304.020
Ulusoy Un Sanayi ve

431 Ticaret A.S. Samsun 115.718.065
Edirne Yag Sanayi ve

433 403 | Ticaret A.S. Edirne 115.083.528
Teksiit Siit Mamulleri

435 San. ve Tic. A.S. Balikesir 114.405.051

437 458 | Ova Un Fabrikas1 A.S. Konya 113.397.599
Ozgorkey Gida Uriinleri

441 San. ve Tic. A.S. Ege Bolgesi 112.324.875

449 307 | Ayta¢ Gida Yatirim San. | Cankiri 111.435.009
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ve Tic. A.S.

Lidersan Saglik ve Gida

452 Uriinleri A.S. Gaziantep 110.813.560
Erdem Tekstil Sanayi ve

458 Ticaret A.S. Kahramanmarag 109.225.666
Ozyilmaz Findik Tic. San.

468 Ltd. Sti. Carsamba 106.967.215
Sireci Tekstil San. ve Tic.

469 AS. Gaziantep 106.703.405
Hekimoglu Un Fab. Tic.

471 483 | ve San. A.S. Konya 105.807.594
Karadere Tarmm Uriinleri

476 Gida San. ve Tic. Ltd. Sti. | Giresun 104.726.311
Durukan Gida Sanayi ve

479 Nakliyat A.S Ankara 104.436.389
Aymar Yag ve Gida San.

488 475 | Tic.A.S. Istanbul 101.395.483

491 463 | Ankara Un Sanayii A.S. | Ankara 101.285.298
Orgen Gida San. ve Tic.

492 A.S. Ege Bolgesi 101.249.208
Erikli Su ve Mesrubat

498 San. ve Tic. A.S. Bursa 98.978.624
Verde Yag Besin Mad.

499 San. Tic. A.S. Ege Bolgesi 98.441.527
Akova Siit ve Gida
Mamiilleri San. ve Tic.

500 AS. Konya 98.407.309

(Kaynak: http://www.iso.org.tr/tr/web/besyuzbuyuk/t%C3 %BCrkiye-nin-500-buyuk-sanayi-kurulusu-

-150-500-raporunun-sonuclari.html(Cevrimici) 17.08.2010)
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