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Abstract

Strategies for marketing, sales and distribution are critical for companies to meet the needs of customers’ every
time and everywhere. With rapid technological development, companies are also increasingly using different models
to get ahead of competitors. As a result, software based sales and distribution models have become a popular tool,
which can be a competitive advantage for a firm if effectively used. The research presented in this thesis focuses on
the benefits of these software programs. A company that uses software-assisted delivery for this were examined. As
a result of the examination conducted for this research demonstrate that developed software systems increases
efficiency and decreases the error rate in sales & distribution operations compared to traditional models.
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Ozet

Isletmeler icin kritik rol oynayan pazarlama, satis ve dagitim, tiiketici icin istedigi tirtinQi istedigi zaman ve
yerde bulmasindan dolay:r 6nem kazanmaktadir. Son yillarda bilisim teknolojilerindeki gelismelerin de
gidererek artmasiyla isletmelerin sektdrlerinde 6ne gecebilmeleri icin bir takim modeller gelistirme ihtiyaci
duymuslardir. Firmalarin arasinda artan bu rekabet sonucunda yazilim destekli satis ve dagitim
modellerinde de gelismeler yasanmistir. Gintimuizdeki sert rekabet kosullar: bilgiyi 6n plana cikarak fark
yaratan bir glic haline gelmistir. Dolayisiyla bu bilgiyi yonetme ihtiyaci, satis dagitim modellerindeki
gelismeler ve bilisim teknolojilerindeki ilerlemelerin bir araya gelmesi ile yazilim destekli satis dagitim
sistemleri ortaya ¢ikmistir. Bu ¢alismada, kullanimi giderek yayginlagsmaya baslayan yazilim destekli satig
dagitim sistemlerinin isletmelere sagladig faydalarin belirlenmesine calisilmistir. Bunun icin yazilim
destekli dagitimi kullanan bir firma incelenmistir. Yapilan inceleme sonucunda yazilim destekli dagitim
sistemlerinin geleneksel yontemlere gore firmanin gerceklestirdigi satis ve dagitim faaliyetlerinin daha etkin
ve sorunsuz olarak devam ettirdigi ve firma performansina 6nemli 6lctide pozitif etkilerinin oldugu
gorulmuistir.
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Giris

Dagitim modern isletmecilik anlayisinda stratejik bir éneme sahiptir. Dagitimin etkin
ve verimli sekilde yapilmasi bir yandan deger avantaji olustururken diger yandan da
musteri memnuniyetine katkilar saglayacaktir. Ayrica isletmelerin rakiplerine kiyasla
bir adim daha 6ne ciktiklar: yapilan calismalarda goralmektedir (Gimts, 2009, s.97).
Dagitim kanali igletme ici ve disi1 faaliyetleri kapsayan 6nemli bir surectir (Keegan,
1989, s.432) ve dagitim politikas: belirlenip, dagitim kanali secildikten sonra
degistirilmesi cok zordur (Ramaseshan, 1994, s.19).

Guntmuzde isletmelerin uygun kosullarda tretim yapmalar: yeterli gelmemektedir.
Cunkti artan rekabet isletmelerin hiz, kalite, maliyet dtistist, verimlilik, musteri
memnuniyetinde de iyilesmelerin saglanmasina da ihtiya¢ duymaktadirlar.
Isletmelerin bu iyilesme calismalar1 ve beklentileri, bilgisayar destekli yaziimlarin da
dogup gelismesini etkilemistir (Aydogan, 2008, s.108). Isletmelerdeki bilgi akisinin
butinlesik bir hale gelmesini saglayan ve ticari amacl olarak hazirlanmis (ERP gibi)
yazilimlar Davenport’a gore; is suUrecleri ve is birimleri arasinda gercek zamanl
baglanti kurulmasinda, hizli ve kaliteli bilgilerin elde edilmesinde, raporlarin
diizenlenmesinde ve bolgesel olarak bilgi akisinin elde edilmesi gibi bircok isletme
faaliyetinde dogru ve hizl bilgilerin elde edilmesine olanak saglarlar (Davenport, 2000,
s.7). Yazilim destekli uygulamalarin firma performansina olumlu katkilari bulundugu
yapilan farkli calismalarda 6ne sUridlmektedir (Goék, 2005, s.402; Aydogan, 2008,
s.115).

Bu calismanin amaci dagitim kanallarini, distribtitér kanaliyla dagitim politikasini
incelemek isletmelerin kullandig yazilimin tUretim planlarini tam zamanli olarak
tanimlayabilme, stok miktarlari, calisan performanslari, musteri sayilar: vb. bilgilere
aninda ulasabilme, mobil cihazlar kullanarak musteri, tirtin, hizmet vb. bircok alanda
tanimladiklar1 analiz-anketleri uygulayip kablosuz sistemlerle bunu es zamanla
gorunttleyebilme, satis, 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, hizli ve net bilgi
ulasimi ile karmasik durumlarda avantaj saglayip gelecege dair tutarhh planlar
olusturmak, gibi bircok 6zelligi isletmeye kazandiracag: faydalar incelenecektir.

Gunumuz rekabet sartlar icinde gelecegi daha net gorebilmek ve dolayisi ile stratejik
planlarini en dogru sekilde yapmak isteyen isletmeler, teknolojik gelismeleri yakindan
takip edip, kendilerine kazanc¢ getirecek sekilde kullanmak durumundadirlar. Bu
calismada O6nce pazarlama yonetimi ve dagitim politikalar ile ilgili kavramlari ele
alinacaktir. Bu baslik altinda; pazarlama ile ilgili kavramlar, dagitim kararlari, dagitim
politikalar1 ve dagitim kanalinin se¢imi detaylica incelenecektir. Son bélimde ise ana
firmanin gelistirmis oldugu yazilimin faydalar: anlatilmaya calisilacaktir.

Dagitim Faaliyetleri ve Onemi

Dagitim faaliyetleri pazarlama faaliyetlerinin bir parcast oldugundan Oncelikle
pazarlamanin tanimi yapilmistir. Hayatin her aninda ve her yerde farkli bicimlerde
karsimiza cikan, satin alma davranislarimizi etkilemeye calisan faaliyetler pazarlama
olarak tanimlanmaya calisilmakta (Erdogan, 2009, s.11) ve anlami-kdékeninin
incelendigi farkli bilim alanlarinca da farkli anlamlar ytklenebilmektedir (Oluc, 2006,
s.36). Nakip vd. (2012, s.01) pazarlamayi, “tGretilen mal ve hizmetlerin Ureticiden
tiketiciye veya direkt olarak kullaniciya dogru olan isleme faaliyetinin yerine
getirilmesidir” seklinde tanmimlamaktadirlar. Eser ve Korkmaz (2011, s.9) ise bu
tanimlamaya “mutibadele stireci” de demektedirler.
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Lojistik kavrami siklikla dagitim ile karistirilmaktadir. Lojistik, herhangi bir trdand,
uygun bir zamanda ve dogru yerde hatasiz ve hasarsiz bir sekilde ulastirmay:
amaclamakta olup bu kapsamda trtn ya da hizmetler icin 6nemli fonksiyonlar
Ustlenmektedir (Tuna, 2001, s.194). Lojistigin gurusu kabul edilen Browersox’in
6ncultigini yaptigini kabul eden akademik calismalar ile beraber, artik lojistik kendi
basina bir birim olarak ele alinmaya baslanmistir. Lojistigin kendi basina ele alinmaya
baslanmasiyla, akademisyenler yeni bilimsel lojistik tanimlamalar yapmak zorunda
kalmislardir. Turk Dil Kurumu tarafindan hazirlanan Turkce so6zlUgin gozden
gecirilmis altinct baskisinda lojistik; “muharebede ya da askeri bir faaliyette yol,
haberlesme, saglik, ikmal gibi hizmetleri saglayan stratejik islemleri; lojistik olarak
tanimlanmistir (Keskin, 2009, s.26).

Lojistik, kdkeni Fransizca olan askeri bir kavram olmasina ragmen ayni zamanda bir
is ile ilgili tim detaylarin etraflica ¢alisilmasi olarak da ele alinabilmektedir (Demir,
2008, s.03). Lojistigin gelisimi dért dénemde olmustur. Bu dénemler; I. Dénem: flkel
Lojistik: Urtin ile ilgili olarak herhangi bir planlamanin olmadigi, sadece tUretim ile ilgili
faaliyetlerinin 6nemsendigi, depolama, dagitim gibi faaliyetlerin neredeyse hicbir
kontroltin yapilmadig lojistik faaliyetlerin bulundugu dénemdir. II. Dénem: Askeri
Lojistik: Bu donemde, Uretim ile ilgili basarinin devaminin saglanmasi bakimindan,
Urlnlerin tedariki, saklanmasi (depolama), ulastirilmasi, dagitilmasi, gibi faaliyetlerin
yapildigi dénemi kapsamaktadir. III. Dénem: Ticaret Lojistigi: Bu donemde Ticari,
teknolojik ve ekonomik gereksinimlerin hizli bir sekilde degismesiyle beraber lojistikte
de yeni olusumlar ortaya ciktigi donemdir. IV. Dénem: Modern Lojistik: Lojistik
faaliyetlerin modernizasyonu sonucunda, yo6netsel ve operasyonel duzeyde
uygulanmaya baslanmistir (Cekerol, 2013, s.00).

Dagitim ise; herhangi bir mal veya hizmetin, tiretim noktasindan itibaren pek cok
degisik yoldan gecirilerek alicilara ulastirilma cabasidir. Ureticiden aliciya dogru
Urltnlerin gectigi bu yollara dagitim kanallar1 da denilmektedir. (Tenekecioglu, 2004,
s.8). Dagitim kanali icindeki hareket sirasinda turtnlerin mulkiyeti cogunlukla
aracilara gecmektedir ve Uretici isletmenin Girtin Gizerindeki denetimi azalmaktadir. Bu
kontrol kaybi dagitimi daha da 6nemli hale getirmektedir. Clnkd Urdnd araciya
verdikten sonra da isletme sorumludur. Tuketici bir irinli markette bulamadiginda
“bulunamayan Urin” olmaktadir. Marketin bulundurmadigi trtin degil. Urtinlin
paketi kotiyse, ambalaji koéth UGrtn olmaktadir. Nakliyecinin tasirken dikkatli
davranmadig trtn, Urtn degildir. Bu nedenle araci kuruluslarla iliskiler 6nemlidir ve
isbirligi yapilmasin zorunlu hale getirmektedir (Karafakioglu, 2000, s.197).

Uretici muisterinin niteligi, cografi dagilimi, pazarda sahip olmak istedigi konum ve
sattigi Grtn tlrtne gore yaygin, secimli ve ayricalikli dagitim politikalarindan birini
tercih edebilmektedir. Bu politikalar ise asagidaki gibidir.

Yogun dagitim politikast: Rekabet, tlketici istekleri ve mal 6zellikleri acisindan, teshir
yerinin, satis noktalarinin ve kolaylik maliyetlerinin énem arz ettiginin durumlarda,
isletme malinin tiim satis noktalarinda hazir bulundurmak istemektedir. Isletmeler,
tim satis noktalarindan yararlanmak istemesi, yer, zaman ve mulkiyet faydasindan
yararlanip, bu fayday1r musteri acisindan oldugunca arttirmak ve mal veya hizmetinin
her yerde bulunabilir hale getirmeye calismaktadir (Karafakioglu, 2000, s.201).

Sturlt veya selektif dagitim politikast: Isletmelerin mallarinin dagitimini daha yakindan
takip etmek, malin sayginligini arttirmak, mala bagli hizmetleri daha iyi sunabilmek ve
dagitim maliyetlerini azaltmak icin az sayidaki isletmelerle c¢alismayr tercih
edebilmektedir (Islamoglu, 2008, s.389). Baska bir tanima goére ise; bir Grtintin belli
yoredeki satis hakkinin tek bir toptanci ya da perakendeciye verilmesi stratejisidir.
Aracilar sinirli sayida tercih edilebilmektedir. Ttiiketim ve endtistri mallar1 ve musterinin
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ozellikli markalar1 alma konusunda israr ettigi durumlarda uygulanmaktadir. Bu
sistemde imalat¢t satis hakkini belli bir cografi bolgede tek bir yetkili saticiya
vermektedir. Burada imalat¢ci rakip mal satmama kosulunu sart kosabilmektedir
(Umarov, 2006, s.57).

Ozel veya tekelci dagitim: Dagitimin belirli bir pazarda sadece tek toptanci veya
perakendeci ile calisma tercihin belirlendigi bir dagitim politikasidir (Mucuk, 2001,
s.259). Isletme mali satmak isteyen aracilari belirli lctitlere gére eleyerek kendi amac
ve hedeflerine en uygun olanini dagitim kanalina almaktadir. Bu politika mal yasam
egrisinin saflar ile de ilgilidir (Islamoglu, 2008, s.389).

Dagitim Kanallar1

Dagitim kanali, Giirtinlerin pazarlanmasi amaciyla isletmelerin i¢c birimleri ile acente,
toptanct ve perakendeci gibi aract kuruluslardan olusan bir kurumlar dizisidir
(Mucuk, 1998, s.242; Tek, 1997, s.519). Tuketiciler kendilerine istemis olduklari
Urtnleri miktar, kalite, yer ve zamaninda ulastirilmasini beklerler. Dolayisiyla bunun
gerceklesmesi icin cesitli tiirden ve yapidan aracilara ihtiyac¢ vardir. Bu aracilar tiretim
ve tiketim arasinda bir képrii goérevi yaparak ayni zamanda bir dengeyi de saglamis
olurlar (Nakip vd., 2012, s.177; Timur, 2013, s.159). Dagitim kanalarinin en buyuk
ozelligi, pazarlama kanallarinin planlanmasi mal ve hizmetlerin imalatcidan
tiketicilere hangi arac ile veya hangi yollarla gideceginin bellenmesidir. Burada bir
dagitim palani olusturmak gerekir. Bu planlama ile nakliye isleri ve stok yéneyimi gibi
sorunla ortadan kaldirilmis olur (Hatiboglu, 1993, s.97).

Dagitim kanalinda gérev yapan araci isletmeler cok degisik yapida faaliyet gosterebilir
ve farkli islevleri de yerine getirebilirler. Bu isletmeleri dagitim faaliyetlerine katkilari
bakimindan gruplamak gerekirse; birinci gruptaki isletmeler dagitim faaliyetlerine
katki saglayan isletmeler olarak sinirlandirilabilir. Bunlara 6rnek olarak tasima,
depolama, sigortalama islemlerini yurtiten isletmeler gdsterilebilir. Ikinci grupta yer
alan isletmeler ise daha c¢ok ticari faaliyet sergileyen isletmelerdir. Bunlara 6érnek
olarak acente, komisyoncu, toptanci ve perakendeci isletmeler gosterilebilir (Islamoglu,
2008, s.29).

Tuketim trtnlerine ydnelik kanallar, Grinlerin treticilerden ttketicilere dogru akisini
ele almaktadir. Endustriyel Urlnlere yoénelik dagitim kanallar1 ise turtnlerin
(malzemeler, parcalar ve benzerleri) Uireticilerden endustriyel isletmelere ya da baska
Urlnlerin Gretiminde veya glinltk faaliyetlerini ytirtitmede kullanacak olan isletmelere
dogru akisini ele almaktadir. Her iki durumda da kanal duizeyleri icin belirlenen sayi,
aracilarin sayisinda artislar olarak kendisini géstermektedir (Ozttirk, 2013, s.176).

Dagitim kanallarinin en sik kullanilan tuyeleri perakendeci ve toptancilardir.
Perakendeciler, dagitim kanalinin son islemi olup ttketiciye mal ve hizmet satma
islemini yaparlar. Perakendecilik faaliyetini gerceklestiren kisi ve kurumlarin sayisi
toptancilara gore cok fazladir. Perakendeciler icin ttiketicileri magazaya cekme, rakip
firmalara karsi musterilerini elde tutma ve rakip firmalarin musterilerini kazanma gibi
faaliyetler 6nem kazanmaktadir (Yikselen, 2003, s.275). Perakendecilik glintimutizde
rekabet avantaji elde etmek, musteri memnuniyet saglamak igin yeni yollar
kesfetmektedir (Senyilmaz Cetin, 2005, s.7). Perakendeciler, hem kendi hedef
musterilerinin ihtiyaclarini karsilamaktan hem de tedarikcilerle olan iliskilerini ¢cok iyi
sartlarla yénetmekten sorumludurlar. Musteri surekliligini saglamak yeni musteri
bulmaktan cok daha 6énemlidir. Perakendecilik sektériinde kaydedilen hizl ilerleme ve
rekabet firmalarin pazarlarini cesitli faktorler itibariyle boélmeye zorlamaktadir
(Okumus ve Temizerler, 2006, s.47).
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Toptancilar ise, Uretici ile perakendeci arasinda bulunan ve kendi hesabina
imalatcidan alarak mallar1 depolarinda saklayip, perakendecilere satan isletmelere
toptanct” denir. Imalatcilar direkt perakendecilere mal satabildikleri gibi bayi veya
komisyoncular araciligiyla da satis yapabilmektedirler. GuUnUmuzde genellikle
toptancilar araciligiyla satislarin coklugundan bahsetmek mumkuindir. Toptancilarin
Ureticilere ve perakendecileri sagladiklar: cesitli yararlar vardir. Ureticilere stok ve bilgi
akist konularinda yararlar saglarken perakendecilere ise farkli Uireticilerin trtnlerini
birlikte ve hizli bir bicimde sunma konusunda faydalar: vardir (Tuncer, 1992, s.160-
161).

Yazilim Destekli Dagitim

Isletme faaliyetlerinin geleneksel yapildigi yoéntemlerin gintimiizde 6zellikle
tuketicilerin hiz beklentilerini karsilamakta yetersiz gelmektedir. Bilgisayar ve iletisim
teknolojilerindeki gelismelerin de etkisiyle, isletmelerin kaynaklarini etkin ve verimli
kullanabilmeleri icin bilgisayarli destekli yazilimlar tiretilmeye baslanmistir (Cetinoglu
vd, 2011, s.141).

Buyuklugt farkli olan bir sirketin birimleri ve boéltimleri arasindaki is streclerini
(Gretim, pazarlama, lojistik, satis, muhasebe, finans, insan kaynaklari, satin alma,
envanter yonetimi, stok kontrol ve depo yb6netimi, musteri iligkileri yonetimi ve proje
ybnetimi) yalnizca bir bilgi altyapisinda butlinlestiren ve gerektiginde en glincel
bilgileri hizli ve dogru bir bicimde sunulmasina olanak saglayan bilgisayar destekli
yazilimlardir (Aktas, 2009, s.25) ve sirketlerde stregelen bilgi akisinin uyumunu
saglayan ticari yazilimlardir (Kecek, 2009, s.241).

Bilgisayar destekli yazilimlarin uygulama mantiginin benimsenmesinde rekabet,
karhilik ve ytiksek Pazar pay1 elde etme en yaygin olanlaridir. Bunlarin disinda musteri
tatmininde artis, maliyetlerde dtistis, yonetime dogru ve hizli bilgilerin saglanmasi da
vardir (Demirci ve Ulukdy, 2005, s.977).

Bilgisayar destekli yazilimlari kullanmanin isletmelere cesitli olumlu katkilarinin
olduguna dair caligmalar bulunmaktadir. Bayraktar ve Efe (2006, s.689), isletmeler
icin hayati 6neme sahip olan yazilimin dogru secilmesi, dogru uyarlanmasi ve
calisanlar tarafindan benimsenmesine énemine dikkat cekmektedirler. Gtimus (2009,
s.97) lojistik faaliyetlere yapilan maliyetlerin isletme karina oldukca 6nemli oranlarda
katkilar sagladigini belirtmektedir. Yegtil ve Toklu (2004, s.4-5) Turkiye’de ERP
yazillimi kullanan firmalar1 incelemisler ve firmalarin bu yazilimlara ihtiyag
duymalarinin en 6nemli Gic nedeninin is sureclerinde iyilesme, birimler arasinda
koordinasyon ve operasyonel kararlarda iyilesme oldugu gérmusler. Yazilim seciminde
de yazilimin maliyeti, satis sonrasi destek ve yazilim firmasinin pazardaki konumunun
en etkili olan tic unsur oldugu sonucuna varmislardir.

Gok (2005, s. 401), calismasinda ERP yazilimlarinin igletmelerin pazarlama
performansina katkisina iliskin literatir calismasinda yazilimin pazarlama
otomasyonu yoluyla déngli sUresinin kisaldigini ve dolayisiyla rekabet avantaji
olusturdugu, musteri iligkileri yénetimini gerceklestirdigi, tedarik zincirindeki Uyeler
ile etkin isbirligi, siparis farklilhiklarinin azaltilmasi, siparis dalgalanmalarinin
azaltilmasi, envanter seviyelerinin azaltilmasina katki sagladigini belirtmektedir.
Ayrica pazarlama ve lojistik faaliyetlerinin buttinlesmesi, koordinasyon ve bilgi
paylasiminin yapilarak musteriye eksiksiz bir dagitim olanagi sunmasi gibi katkilariyla
genel firma performansina pozitif katkilar sagladigini belirtmektedir.

Baskak ve Cetisli (2003, s.4) yazillmdan beklenen faydalarin gorulebilmesi icin
yazillmin kurulum o6ncesi, kurulum sirast ve kurulum sonrasindaki bazi kritik
etmenlerin oldugu ve etmenlerin yazilim basarisini etkiledigin belirtmektedirler.
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Cetinoglu vd. (2011, s.141) CP Group isletmesinde yaptiklar1 uygulamada kurumsal
kaynak planlamasi yazilimi sistemlerinin karar verme, planlama, bltceleme,
raporlama, analiz ve yonetim muhasebesi uygulamalarinda pozitif etkilerinin oldugu
sonucuna varmislardir.

Firma Incelemesi

Bu calismanin amacit dagitim kanallarini, distribtitor kanaliyla dagitim politikasini
incelemek isletmelerin kullandigi yazilimin Uretim planlarini tam zamanli olarak
tanimlayabilme, stok miktarlari, calisan performanslari, mutsteri sayilar1 vb. bilgilere
aninda ulasabilme, mobil cihazlar kullanarak musteri, Girtin, hizmet vb. bircok alanda
tanimladiklar1 analiz-anketleri uygulayip kablosuz sistemlerle bunu es zamanla
gorunttleyebilme, satis, siparis, iade, talep, itiraz bilgilerini hem doktmantasyon
sorununu azaltarak hem de hizli sekilde kayit altina alabilmeleri, yukarida sayilan ve
bircok avantaj ile beraber maliyetleri azaltmak, kaliteyi arttirmak, hizli ve net bilgi
ulasimi ile karmasik durumlarda avantaj saglayip gelecege dair tutarhh planlar
olusturmak, gibi bircok o&zelligi isletmeye kazandiracagi faydalar detayli olarak
incelenecektir

Firma Temel Bilgileri

Firma Adiyaman, Kahramanmaras ve Sanlurfa illerine gida dagitim ve pazarlama yapan
bir kurulustur. Firma 1990 da kurulan bir firma olup ticari hayatina toptanci olarak
baslamistir. Distribtitérltik sistemine 1997 yilinda baslaya firmanin blinyesinde basta
Yildiz Holdinge bagh asagidaki tabloda yer alan bayilikler bulunmaktadir.

Tablo 1: Uygulama Firmasmin Dagitimini Yaptig1 Urtin Markalar ve Ana Firmalar

Sira | Marka Ana Firma (Bayi)
01 Superfresh Kerevitas

02 Icim Seher

03 Ulker Horizon

04 Golf Natura

05 Aytac(kirmiz et) Aytac

06 Keskinoglu Tavuk Keskinoglu
07 Karsa Egal

08 Bingo Hayat Kimya
09 Dimes Nobel

10 Ezel Zeytin Ezel

11 Gural Gural

12 Peros Beyaz Kagit
13 Reis Bakliyat Reis

Dagitimda Kullanilan Yazilimin Genel Ozellikleri: Distribtitér, ana firmanin gelistirdigi
web tabanli bir programi kullanmaktadir. Kullanilan programin adi: Mobis-Mobil satig
projesi. Mobis — Mobil Satis Projesi, sahadaki tim islemlerin daha verimli hale
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getirilmesi, satis noktalarina ve ttketiciye daha iyi hizmet sunulabilmesini saglamak
amaciyla yapilan bir projedir. Mobis projesi merkezi bir sistem tizerinde calismaktadir.
Tuarkiye’deki distribtitérlerinin ihtiyaclarina cevap verecek buyukltukte, birbirleriyle
yedeklemeli calisan (cluster) uygulama ve veri tabani sunucular1 7/24 sunucu
desteginin oldugu bir lokasyondur.

Yazilimin Firma Performansina Olan Etkileri

Yazilimin Finansal performansa olan katkisi, igsletmenin faaliyetleri sonucu finansal
islemlerde olusan hareketlenmeler ve degisimler ile ilgili raporlar tretmekte ve bu
raporlar sayesinde 6énceden finansal planlamalar yapilmasi noktasinda isletmeye bilgi
ve bilgiler vermektedir. Mali raporlar, muhasebe kayitlar1 gibi verilere goére O6lcimu
yapilan finansal durum isletmenin pozisyonu hakkinda 6énemli veriler sunmaktadir.
Yazilimin satis sonrasi islemlerde insan hatalarini ortadan kaldirarak dogru siparis,
dogru faturalama, dogru muhasebe/finans islemlerinin gerceklestirilmesine imkan
saglamaktadir.

Muhasebe verilerine olan katkisina bakildiginda kullanicilarin sistemde yaptig1 satis,
tahsilat, iade vs. tim islemlerin sonucu olarak olusan muhasebesel hareketler de
sistem tarafindan otomatik olusturulmaktadir. Dolayisiyla kayitlarin
muhasebelestirilmesi i¢cin harcanan stre buytk o6lctide azalmaktadir. Ay, yil
kapaniglarinda isletmeler yogun bir calisma temposuna girmektedirler. Subelerle ya da
musterilerle karsilikli mutabakatlar1 tamamlamak ve kapanislari yapmak, sistemin
hataya yer vermeden otomatik sekilde olusturmus oldugu kayitlarin raporlarini hizli bir
sekilde alabilmekten gecmektedir. Yazilim isletmeye bu yonden O6nemli avantajlar
saglamaktadir.

Firma ana bayiinin gelistirmis oldugu yazilimi 2007 yilinin basinda itibaren kullanmaya
baslamistir. 2005-2006 yillarinda ciro hedeflerinde % 18.49°luk bir artis gerceklesmis
iken 2007 yilinda yazilimin kullanilmasiyla birlikte yilsonundaki cironun atist %64,65
olmustur. Dikkat edilmesi gereken bir husus ise yazilimin kullanilmasiyla beraber iade
oranlarindaki azalmalardir. S6yle ki 2005-2006 yil rasyolarina bakildiginda iadelerdeki
oran % 27,48 iken bu oran 2007 yilindan itibaren diismeye baslamis olup 2005-2009
satislarin artmasiyla beraber rasyo 13,76 olarak gerceklesmistir.

Tablo 2: Geleneksel dagitim ve yazilim destekli dagitim karsilagtirmalar:

Geleneksel dagitim Yazilim Destekli Dagitim
1 Migteri ziyaret stireleri uzundur. Musteri ziyaret stirelerinde kisalmalar
olmustur.
9 Fatura sayilari ve tutarlardaki Ortalama fatura sayisi ve tutarlarinda
artislar bilinmemektedir. artis saglanmistir.

Yanlis girilen evrak sayisinda azalma

3 Yanlis girilen evrak sayisi fazladir. olmustur.

Urlin iadelerinde artis ve azalislar

4 mantiel takip edilmektedir. Urlin iadelerinde azalmalar olmustur.

5 Analiz ve arastirma sUrelerine Analiz ve arastirma sonuclarina ulagsma
ulasma uzundur suresi kisalmistir

6 Satis raporlarinin hazirlanmasi Satis raporlarinin hazirlanma streleri
zordur. kisalmistir.

7 Sahadaki personel ile iletisim Sahadaki personel ile iletisimde kolaylik
kopuktur. saglanmistir.
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8 Saha personel egitimi zordur Saha personelinin egitimi
kolaylasmistir.
Satista Girtin cesitleri - qepiss
9 bilinmemektedir Satista Girtin cesitliligi saglanmistir.
e Kampanya ve indirim tutarlarinin
Kampanya ve indirim tutarlari o ;

10 o . bilinmesi ve uygulanmasi

bilinmemektedir
kolaylasmistir.

11 | Fiyat listelerinin y6netimi zordur Fiyat listelerinin yonetimi

kolaylasmistir.

12 | Musteri Butcgeleri bilinmemektedir Musteri butcelerinin yonetimi

kolaylasmistir.

13 | Musteri kontratlar: bilinmemektedir Musteri kontratlarinin yonetimi

kolaylasmistir.

14 Siparislerin satisa dénltisme orani Siparislerin satisa dénlisme orani
azdir. fazladir

15 Mtsteri siparislerinin dagitima Musteri siparislerinin dagitima
hazirlanma stresi uzundur. hazirlanma suresi kisadir.

Sicak satis yapan araclara .
16 | yuklenecek listelerin olusturulma S.lcak §at1§ yapan aragla&ra yu klenecek
L listelerin olusturulma suresi kisadir.
stresi uzundur.

17 | Stok takiplerinin yapilmasi zordur Stok takipleri kolaylagsmistir.

18 | Stok maliyetleri bilinmemektedir Stok maliyetleri bilinmektedir.

19 Kayitlarin muhasebelestirilme Kayitlarin muhasebelestirilme stireleri
streleri uzundur. kisadir.

20 Muhasebe raporlarinin olusturulma | Muhasebe raporlarinin olusturulma
streleri uzundur. streleri kisadir.

Musteri ile bor¢/alacak vs. Musteri ile borg/alacak vs.

21 mutabakatlarinin yapilmasi

mutabakatlarinin yapilmasi zordur.
kolaylagmistir.

29 Firma ortaklari mali durum Firma ortaklar:i mali durum hakkinda
hakkinda bilgi sahibi degildirler. bilgi edinmek ltikstine sahiptirler.
[leriye déntik kararlarin alinmasi [leriye déntik kararlarin alinmasi

23 T
zordur. kesinlik ve hiz kazandirmistir.

24 Sa}q ada rakiplere karg: prestyj Firmaya prestij katmistir.
saglanmamastir.

25 ML-1§ter1 memnuniyeti Musteri memnuniyetini saglanmaistir.
saglanmamistir.

Yukaridaki tablodan da goértaldtgi tizere yazilim destekli dagitim ile geleneksel dagitim
arasinda onemli farklar bulunmakta ve bu farklarin hem firma basarisinda hem de
musteri memnuniyetinde olumlu katkilarin oldugu soéylenebilir. Kurumsal kaynak
planlamasi yazilimlarin genel faydalariyla karsilastirildiginda benzer sonuclarin
olustugu goérulebilmektedir.
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Sonuc

Bilisim teknolojisindeki gelismeler sayesinde isletmeler arasindaki rekabet daha tUst
seviyelere ulasmistir. Isletmelerin stratejileri ve gelecekte yer alacaklari pozisyon icin
yoneticiler acisindan bilgi bliytik 6nem arz etmektedir. Bilgiye ulasmaya yonelik olarak
ic ve dis kaynakli olan tim verilerin toplanip siniflandirilmasi, isletme icin daha
anlamli ve kullanilabilir haldeki enformasyon haline getirilmesi asamalarini
gerceklestirebilmek icin bilisim teknolojilerinin sunmus oldugu uygulamalar
kullanmak, isletmeler icin bir rekabet avantaji saglamaktadir. Bilisim teknolojisi ile
bilgisayar ve iletisim alanlarinda sayisiz gelisme yasanmistir. Bilgisayarlar kapladiklar:
alan olarak ktuictlerek, yapabilecekleri islem kapasitesi olarak oldukca biytmuslerdir.

Yazilim, isletme icinde tim departmanlar arasinda tamamlayicit bir rol oynayarak
firmanin tGm operasyonlarinin standart bir yapi1 kazanmasini saglar. Kazanilan
standart yapi1 sistematik bir temel icinde saha operasyonlari, satis yOnetimi,
pazarlama yo6netimi, depo-lojistik yonetimi, finans yodnetimi, kalite yonetimi ve ust
ybnetimi acisindan bircok fayda saglamaktadir. Gelistirilen yazilimin isletmelerin saha
operasyonlari, satis yonetimi, pazarlama yoénetimi, depo lojistik yoénetimi, finans
yOnetimi, kalite yonetimi, tist yonetim bélimlerine sagladigi katkilarin irdelenmistir.
Ve gelistirilen yazilim ile Girtin, fiyat ve musteri verilerine kablosuz iletisim ile istenilen
yerden hizli bir sekilde ulamsa imkani bulunmaktadir. Mobil cihaz kullanimi ile
sahada yurutilen operasyonlar hizli ve hatasiz bir sekilde gerceklestirilebilmektedir.
Ayni zamanda kayit altina alinan veriler anlik olarak raporlanabilmektedir. Firma
musteri, Grtn, hizmet vb. bilgilere ulasmak icin kullanmakta oldugu anket/analiz
calismalarini yazilim tizerinden hizli ve hatasiz bir sekilde gerceklestirilebilmektedir.
Yazilimin diger bir o6zelligi GPS, GPRS o6zelliklerinin kullanicilara sunmasidir. Bu
teknolojiler ile saha personeli ile merkez personeli arasinda iletisim artmaktadir ve
saha personelinin ofis disinda calisirken harita tizerindeki yeri takip edilebilmektedir.

Yapilan inceleme ile yazilimin satis kanadinda firmanin miusterilere sunmus oldugu
urtin ve hizmetlerini izlemek ve kontrol altina tutmak, yturtitmekte oldugu trtinlerin
fiyatlarin1 en optimum dtzeyde tutmak, musterilere anlik degisen sektor
dalgalanmalarina gore 1skonto ve promosyonlar saglamak, musteriler ile s6zlesmelerin
kayit altina alinmasi gibi bir c¢ok operasyonu hatasiz ve hizli bir sekilde
gerceklestirilebilmektedir. Isletmenin siparislerini satisa déntisebilme oranini énemli
bir konu olarak gortilmekte olup buradan yola cikarak yazilimin pazarlama y6netimi
acisindan faydali oldugu sonucuna varimistir. Yazilim sayesinde musteri
segmentlerine gore farkli davranislar gostererek musteri memnuniyetini arttirmak
amac ile operasyonlar1 dliizenlemek, musterilerle uzun sureli iliskiler kurulabilmek
mumkiin hale gelmistir ve isletmeye buyltk avantajlar saglamistir. Yine yazilim
sayesinde musteri segmentleri belirlenebilmekte (bakkal, market, orta market, o s m
market, zincir magaza, toptanci) gibi kuruluslara 06zgli 6zendirme ve fiyatlama
calinmalar1 yapilabilmektedir. Sonug¢ olarak bu beklentilerin karsilanmas: ile muisteri
memnuniyetinde artis saglanmis olur. Buna bagli olarak da isletmenin devamliligini
saglayacak uzun streli iliskiler kurulmus olmaktadir.

Isletmenin kullanmis oldugu yazilim ile stoklarin takibini daha kolay bir sekilde
yapabilmektedir. Bu bélimde calisan kisiler ara¢ ytkleme ve siparislerin dagitima
hazirlanmasi islemleri i¢in harcadiklar1 zamani yazilim sayesinde buytuk olctide
kisaltmaktadirlar. Stok maliyetlerindeki diistislin saglanmasi faydasinin kullanicilara
daha net gosterilebilmesi, stok maliyet raporlamalarinin gelistirilerek daha Ust dlizeye
cekilmesi yine yazilim sayesinde muUmklin olabilmektedir. Satis sonrasi islemleri
arasinda yer alan kayitlarin muhasebelestirilmesi, musteri borc¢/alacak mutabakat:
gibi rutin islemler yazilim sayesinde otomatik olarak gerceklestirilebilmektedir.
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Dolayisiyla finans yonetimi gerekli raporlar: hizli bir sekilde olusturarak firmanin mali
durumunu rahatlikla inceleyebilmektedir.
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