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PAZARLAMA VE URETiM PLANLAMASI iLiSKiSi: MOBIiLYA
IMALATCISI KOBI’LERE YONELIK BiR ARASTIRMA"*

Ahmet AYDIN** - Coskun DURSUN"**

0Oz: Pazarlama ve {iretim planlamas faaliyetleri bir isletme icin
vazgecilmez birer fonksiyondur. Pazarlama faaliyetlerinin planlan-
masl, yiritiilmesi ve diger isletme faaliyetleri ile uyumlu bigimde
uygulanmasi icin isletmenin liretim ve liretim yonetimi kapasitesi-
nin de dikkate alinmasi gereklidir. Buna gére; KOBI’lerin pazar-
lama faaliyetlerini iiretim yonetimi faaliyetleriyle uyumlu sekilde
planlama ve uygulamaya yonelik ¢aba i¢inde olmasi dogal bir ge-
lismedir.

Yiiriitillen arastirma ile imalat¢i mobilya KOBi’lerinin pazarlama
faaliyetleri ile uyumlu bir stratejik tiretim planina sahip olup ol-
madiklar: konusunda bilgi toplanmistir. Firmalar hakkinda topla-
nan verilerle; firma yapisi, ¢alisan sayisi, liretim miktari, aylik ka-
pasite kullanim orani, iretim yéntemi, yeni tiretim teknolojilerinin
temin edilmesi degiskenleri ile hedef pazarlar ve pazarlama faali-
yetleri arasindaki iliski ortaya konmaya ¢alisilmistir.

Calismada; Trabzon ili mobilya sektdriinde faaliyet gdsteren ve
imalat yapan KOBI’lerin stratejik bir iiretim planina sahip olup ol-
madiklarinin tespiti, buna sahip olan KOBI’lerin stratejik iiretim
plani faaliyetlerini pazarlama hedeflerine uygun bicimde ve pazar-
lama faaliyetleriyle koordineli bicimde yiriitebilme durumlar:
analiz edilmistir. Ayrica firma yoneticilerine yonelik uygulanan li-
kert dlcegi aracilifiyla, pazarlama stratejileri ile uyumlu ve koor-
dineli bir stratejik tiretim plani/ydnetimi hakkindaki bilgi diizey ve
tutumlar: 6grenilmeye ¢alisilmistir. Bu calismada elde edilen veri-
ler dar bir 6rneklemden elde edilmis olsa da gelecekte yapilacak
daha kapsamli arastirmalar i¢in ampirik bir arastirma 6rnegi ola-
bilecektir.

RELATIONSHIP OF MARKETING AND PRODUCTION
PLANNING (A RESEARCH FOR FURNITURE MANUFACTURER
SMES)

Abstract: Marketing and production planning activities are indis-
pensable functions for an enterprise. In order to plan, conduct mar-
keting activities and implement them in accordance with other
business activities, it is also necessary to take into account the pro-
duction and production management capacity of the enterprise. Ac-
cordingly, it is a natural development for SMEs to make efforts to
plan and implement marketing activities in accordance with pro-



Ahmet AYDIN - Coskun DURSUN

KAREN 2022 /8 /14 10

duction management activities.

With the research carried out, information was
collected about whether the manufacturer furni-
ture SMEs have a strategic production plan that
is compatible with their marketing activities.
With the data collected about the companies;
The relationship between firm structure, num-
ber of employees, production amount, monthly
capacity utilization rate, production method,
supply of new production technologies and tar-
get markets and marketing activities has been
tried to be revealed.

In the study; Determining whether SMEs opera-

ting and manufacturing in Trabzon furniture
sector have a strategic production plan and the
ability of SMEs that have it to carry out strategic
production plan activities in accordance with
their marketing goals and in coordination with
marketing activities were analyzed. In addition,
the level of knowledge and attitudes about a co-
ordinated strategic production plan/manage-
ment in line with marketing strategies were
tried to be learned through the likert scale ap-
plied for company managers. Although the data
obtained in this study were obtained from a nar-
row sample, it may be an empirical research ex-
ample for more comprehensive research to be

conducted in the future.

Giris

Uretim; sermaye, isgiicii, hammadde/yar1 mamul, teknoloji, makine, aracg-gerec, enerji gibi
malzeme ve materyaller ile lojistik/tasima, sermaye/is giicii ve tasarim/planlama gibi diger
isletmecilik fonksiyonlarinin bir araya gelmesi ve bunlarin etkilesimiyle ortaya ¢ikan faaliyet-
ler biitiinii olarak tanimlanabilir. Bu tanima goére {iretim, bash basina bir isletmecilik faaliyeti
olsa da diger isletmecilik faaliyetleriyle de iligkilidir ve iliskili oldugu en 6nemli isletmecilik
faaliyetlerinden birisi de pazarlamadir. Uretim unsurunun hayata gecirilmesi i¢in ise bir plana
gereksinim vardir ve bdylece liretim planlamasi kavrami ortaya ¢ikmaktadir.

Uretim planlamasi ve pazarlama faaliyetlerinin koordineli ve siirekli olarak veri aligverisi
icinde olmasi, imalat yapan isletmeler i¢in bir gerekliliktir. Bu gereklilik dogrultusunda miis-
teri ve tiiketicilerin beklentilerine ve taleplerine uygun bi¢imde iiriin/hizmet tasarlamak ve
iiretim faaliyetinde bulunmak ortaya cikan bir sonuctur. Miisterilerin/tiiketicilerin degisken
taleplerine uygun olarak gelistirilen pazarlama faaliyetleri ile olusan yeni iiriin/hizmet tasa-
rimlar: ve {iretim bigimleri, iretim planlamayi etkileyen faktorlerin basinda gelmektedir. Bu
nedenle {iretim faaliyetlerinin stratejik bir yaklasimla ve pazarlama faaliyetleriyle iliskili bir
bi¢imde yiriitiilmesi 6nem arz etmektedir.

Uretim ve pazarlama faaliyetlerine ydnelik olarak gelistirilecek stratejiler igletmelerin varlik-
larin1 koruyabilmelerini saglamakla birlikte rekabet giiciinii arttirmaktadir.! Stratejik iiretim
plani anlayisina uygun yiiriitiilecek; iiriin tasarim, iiretim planlama, iiretim, dagitim, fiyatlan-
dirma ve tutundurma (reklam, kisisel satis, satis gelistirme, halkla iligskiler, dogrudan pazar-
lama ve internetten pazarlama) faaliyetleri, imalat KOBi’lerinin daha fazla miisteri ve tiiketi-
ciye ulasmasi anlamina gelecektir. Buna gore; imalat KOBi’lerinde pazarlama faaliyetlerinin
iiretim planlamasi ile 6nemli iliskisel baglar1 vardir. Bu nedenlerle, imalatci KOBI’lerde iiretim
yonetimi ve pazarlama faaliyetlerinin stratejik bir anlayisla ele alinmasi ve yiiriitiilmesi ge-
rektigi unutulmamalidir.

1. Kavramsal Cerceve

Bu bolimde ¢alismanin teorik ve kavramsal ¢ercevesi kapsaminda; iiretim, Giretim planlamasi,
pazarlama stratejileri, Giretime yonelik pazarlama stratejileri, yeni stratejiler ve teknolojilerin
KOBI’lerde kullanimiyla iiretimdeki yeri, stratejik iiretim planlamasi ve KOBI’lerde iiretim
planlamasi ve sorunlar hakkinda agiklamalara ve analizlere yer verilmistir.

! Gelmez ve Cagliyan, 2019: 1034.
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1.1. Uretim ve Uretim Planlama

Uretim, yeni bir fiziksel varlik veya hizmet ile sonuclanan, bir fayda meydana getirmek amaci
ile yapilan faaliyetlerin biitiinii seklinde tanimlanmaktadir.? Uretim kavrami detaylandirilacak
olursa; emek-zaman, hammadde, tasima araclari, makine gibi fonksiyonlar ve materyallerin
kullanilarak fiziksel bir iiriiniin elde edilmesi ile sonug¢lanan faaliyetler biitiinii olarak tanim-
lanabilir. Kullanilan fonksiyon ve materyaller, isletmelerin biiyiikliik ve kiiciikliigiine gore de-
giskenlik gosterebilir. Uretim planlama ise iiretimle ilgili faaliyetlerin zaman, isgiicii, ham-
madde temini, siire¢ ve koordineli yiiriitiilmesine yonelik detayli bir hazirlik faaliyetidir.

Planlamada hangi bilgilerin ele alinacagi ve bunlarin etkilerinin hangi yontemlerle incelene-
cegi konusu kadar planlama yapanlarin vizyonlar: da 6énemli olmaktadir. Bu konu, yoneticile-
rin risk alabilme kabiliyetleri, diisiinme tarzlari, gelecege bakis agilar1 vb. bircok faktérii icine
alan bir konudur. Bu nedenle iiretim planlamadaki 6nemli konulardan birisi; yoneticilerin viz-
yonudur ve bu vizyon, planlama siirecini ve yapilan planlari dogrudan etkilemektedir. Buna
gore, genel olarak planlama faaliyetinin isletmeye kazandirdig: yararlar sunlardir:3

e Yonetimi, gelecegi sistemli olarak diistinmeye yoneltir.

e Orgiit cabalarinin daha iyi esgiidiimlii olmasini saglar.

e Etkin bir kontrol i¢in performans standartlarinin gelistirilmesini kolaylastirir.

e Temel orgiit hedef ve politikalarinin daha keskin saptanmasini tesvik eder.

e Planlamaya katilan tiim ilgililerin karsilikli sorumluluklarinin daha agik kavranmasina yol agar.
e Beklenmedik degisikliklere kars1 yonetimin daha hazirlikli olmasini saglar.

1.2. Uretime Yénelik Pazarlama Yoénetimi ve Stratejileri

Uretime yo6nelik pazarlama yénetimi kavramu, iireticileri yonlendiren en eski kavramdir. Bu
kavrama gore, tiiketiciler satin almak istedikleri riinlerin satis yerlerinde bulunmasina ve
fiyatlarinin uygun olmasina 6énem verirler. Bu durumda, yoneticiler iretim yonlidiirler ve iire-
time yOnelik pazarlama y6netiminin baslica nitelikleri sunlardir:#4

e isletmeler, iiriinlerin verimli bicimde iiretimine ve uygun bicimde fiyatlanmasina énem ve-
rirler.

e Tiiketiciler, 6zellikle {iriinlin arzindan sayica fazla oldugundan, {irtinii/hizmeti almak igin
¢aba harcarlar ve iiriiniin niteligine pek 6nem vermezler.

o Ureticiler, iiretimi artirmak icin ugrasirlar. Eger iiretimin maliyeti yiiksekse ve satislari
artirmak icin maliyetinin, dolayisiyla fiyatin diisiiriilmesi gerekiyorsa, yoneticiler iiretimin
verimliligini artirarak bu sorunu ¢ézmeye calisirlar.

e Bazi hizmet isletmeleri de iliretime yonelik pazarlama y6netimi kavramini benimseyebilir-
ler. Sozgelisi, birkag¢ dis hekimi bir araya gelip, dis saglig1 merkezi kurarak hizmetlerinin
maliyetini diisiirmeyi amaglayabilirler.

isletmeler {iriin ve hizmet iiretimini gerceklestirmek {izere kurulmus ekonomik birimlerdir. Bu
nedenle isletmelerin asli fonksiyonu; iiriin/hizmeti ekonomik bicimde iiretmektir. isletmeler sa-
tilabilecek miktardaki {irtin/hizmeti, miisteriler/tiiketicilerin istedigi zamanda, istedigi kalitede
ve maksimum kar saglayacak bicimde diisiik maliyetle iiretmek zorundadirlar.5 Uretim islevi ve
yOnetimi diger isletme islevleriyle de ¢ok yakin iliski halinde olmakla birlikte, pazarlama isleviyle

2 Can, 2021: 248.

3 Tek ve Ozgiil, 2010: 89-90.
4 Cemalcilar, 2000: 19-20.

5 Eren, 2001: 264.
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daha siki bir etkilesim halindedir. Isletme kaynaklarinin énemli bir kismini kullanan iiretim is-
levi, ancak pazarlama faaliyetleri sayesinde pazara ulasarak yeniden gelir kaynaklarina ulasabi-
lir.® isletme yéneticileri tarafindan iiretim islevlerine iliskin en uygun stratejiler belirlenmeye
calisilirken; isletmenin optimum giderlerle iiretim fonksiyonunun yerine getirilebilmesi ve opti-
mum giderlerle ulasilabilecek maksimum kar diizeyi gbz 6niinde bulundurulmaktadir.

1.3. Yeni Stratejilerin ve Teknolojilerin KOBi’lerde Kullanimi ve Uretimdeki Yeri

Strateji; uzun dénemli amag ve hedefleri belirleme ve bu amaclari gerceklestirmek icin ihtiyag
duyulan kaynaklarin ayrimini yaparak uygun ¢alisma programlarinin hazirlanmasidir.” Bu ta-
nim dikkate alindiginda strateji, isletme ile dis ¢cevresi arasindaki iligkileri analiz ederek islet-
menin amaglarinin belirlenmesi, belirlenen amaglara hangi araglarla ulasilmasi ve bunun igin
nasil bir yol izlenmesi gerektigini ortaya koyan bir kavramdir.

Belirli bir yonetim siireci ile gelistirilen stratejiler ile isletmenin amaclarina nasil ulasacagi
kesin olarak belirlenmeye calisilmaz ama girisimciyi diisiinmeye ve onlemler almaya ydnlen-
diren cgerceveyi olusturur. Girisimci, dis ¢evrenin (ekonomik, sosyal, teknolojik, hukuksal ve
politik cevre) 6zelliklerini ve ¢evrelerde meydana gelen degisiklikleri siirekli izleyerek, islet-
mesinin ¢evre kosullarina gére zayif ve giiclii yénlerini belirleyebilir.® Zamaninda alinabilecek
bu kararlar sayesinde gelistirilebilecek yeni stratejiler ile isletmelerin rekabet giicli korunabi-
lir ve geligebilir. Yani, KOBI’ler gelistirilen yeni stratejiler ile yogun rekabet ortaminda daha
giicli bir durumda olurlar ve rekabet edebilme gii¢leri artmis olur.

Y1g1n iiretim yapan ve {irettigi iiriinleri diizenli stoklama yéntemi ile stoklayan KOBI’lerin iiretim
faaliyetleri basta olmak iizere, dagitim, tanitim/tutundurma, fiyatlandirma, satis ve satis sonrasi
kurulum/montaj, servis vb. hizmetler i¢in iyi bir yol plani belirlemesi gerekir. Bu yol planinin
uygulanabilmesi icin ise belirlenecek stratejilerin islevsel ve giincel olmasi sarttir. Yeni stratejiler
belirlenirken bu stratejilere paralel olarak iiretimde ve diger isletme faaliyetlerinde yeni tekno-
lojilerin kullanimu icin gerekli arastirmalarin yiiriitiilmesi, yeni teknolojilerin KOBI’ye temini ve
verimli bicimde kullanilabilir olmas1 gerektigi unutulmamalidir. KOBI’lerin énemli bir kismi tek-
nolojik yenilik ve degisimleri gerceklestirme acisindan yetersiz kalmaktadirlar. Ozellikle ar-ge
faaliyetleri icin 6nemli miktarda kaynak gerekir ve KOBI’lerin bir¢cogu bu kaynaklara sahip degil-
dir. Bu durumda olan KOBI’ler, devlet destek ve tesvikleri ile bu eksikligi gidermeye caligirlar.

Biiyiik isletmelerde uygulanan ar-ge projelerinde hedeflenen proje, isletmenin umdugu bi-
cimde sonu¢lanmasa bile biiyiik liretim cesitliliginden dolay: sonug isletme icin faydali olabilir.
Ancak KOBI’lerde istenilen hedeflere ulasamama finansal olarak bir felakete neden olabilir.?
Bu risk nedeniyle yeni teknolojilerin KOBI’lerde kullaniminin saglanmasi icin yiiriitiilecek fa-
aliyetler ve gelistirilecek stratejiler ¢ok iyi diisiiniilmeli ve planlanmalidir. Yeni gelistirilen
teknolojilerin ticarilestirilmesi KOBi’ler acisindan daha avantajli olabilmektedir. Ciinkii
KOBJI’ler yeni teknolojileri ve entegre sistemleri kendi biinyelerinde gelistirirlerken, biiyiik is-
letmeler bu yetenege sahip olmak icin kii¢iik 6lcekli firma yapilar: olusturmakta veya stratejik
ortakliklara girmek zorunda kalabilmektedirler.

1.4. Stratejik Uretim Planlamasi

Planlama, belirli bir gelecege y6nelik cesitli diizeylerde yapilan plan ve bunu takip eden uygu-
lama caligsmalari ile isletmenin tiim béliimlerinde neyin ne zaman, nasil, nerede ve kim tara-
findan yapilacaginin kararlastirilmasidir. Planlama siireci, saglam temellere ve prosediirlere
baglanirsa asagidaki yararlari saglayabilir:*©

6 Babacan vd., 2015: 361.
7 Ozer, 2015: 71.

8 Alpugan, 1998: 268.

9 Kaya, 2013: 10.

° Mucuk, 2009: 37.
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e Planlama, yonetimin ileriyi sistemli olarak diisiinmesini saglar.

e isletme cabalarinin daha iyi koordine edilmesini saglar.

e Denetim standartlarinin gelistirilmesine yardimci olur.

e isletmeyi yonlendiren amaclar1 ve politikalar1 daha net ve belirgin hale getirir.

e Ani degisimlere karsi daha hazirlikli olmayi saglar.

e Cesitli diizeydeki yoneticilerin karsilikli olarak sorumluluklarina canlilik kazandirir.

Modern isletme yonetiminde planlama, isletmenin 6niindeki firsatlar1 saptayabilmesi, kaynak
ve kabiliyetlerinin sinirini ve isletmenin nereye gitmesi gerektigini belirleyebilmesi bakimin-
dan 6nemli bir siirectir.!’ Bu nedenle stratejik planlama, isletme yoneticilerinin bakis agilarini
genisleterek isletmeyi disaridan gormeyi saglar ve bu durum diger planlama siireclerinin si-
nirlarinin belirlenmesine de katk: saglar.

Uretim planlamasinin amaci; iiretim icin gerekli olan isgiicii, malzeme, makine gibi kit kay-
naklarin istenilen yerde ve zamanda istenilen miktarda bulunmasini saglayarak, kaynaklarin
etkili ve verimli bir sekilde kullanimini saglamaktir.*> Bu bakimdan diistiniildiigiinde {iretim
ile ilgili planlama ve y6netim faaliyetleri isletmeler icin son derece énemlidir. Ciinkii gelistiri-
len iiretim plani, saglikli ve koordineli bigimde yiiriitiilmezse islevselligini yitirebilir. Uretim
faaliyetleri ve planlamasindaki eksiklikler ve aksakliklar, isletmelerin iiretim ile ilgili hedef-
lerine ulasmasinda gecikmelere neden olabilir. Bu gecikmeler ve aksamalar ise isletmenin ve-
rimliligini distrebilir ve gelecegi daha net gorebilme, analiz etme yeteneklerini de olumsuz
etkileyebilir. Bahsi ge¢cen olumsuz durumlarin 6niine gecebilmek icin stratejik bir planlama
slirecinin gelistirilmesi gerekecektir. Gelistirilmesi gereken stratejik planlama siireci asagi-
daki sekil ile daha iyi anlasilabilir.

Sekil 1. Stratejik Planlama Siireci

I Durum Analizi

Misyon ve Ilkeler

Vizyon * Nereye Ulasmak !
/ iStiyOI’UZ? E
Stratejik amaclar e -

ve Hedefler

1
| Gitmek Istedigimiz !
i Yere Nasil '
1 1
I 1

Faaliyet ve Projeler

izleme

Basarimizi Nasil
Takip Eder ve
Degerlendiririz?

Degerlendirme ve Performans
- Olciimii

Kaynak: Demir ve Yilmaz, 2010: 74.

" Teece, 2018: 42, 44.
2 Demirdogen ve Giizel, 2009: 44.
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1.5. KOBi’lerde Uretim Planlamasi ve Sorunlar

Bilgi ¢ag1 diye adlandirilan giiniimiizde; miisteri/tiiketici beklentilerinin hizla degismesi, tek-
nolojinin hizla kendini yenilemesi ve esnek yapilarinin da etkisiyle KOBI’ler iilke ekonomisinde
biiyiik isletmelere gére daha énemli bir konuma sahip olmustur.’3 Ancak KOBI’lerin rekabette
daha avantajli olabilmeleri i¢in liretimde geleneksel iiretim modellerinin yerine, teknolojik
imkanlari daha etkin kullanmalar: gerekmektedir. Teknolojik imkanlarin daha etkin kullanil-
masiyla KOBi’lerde; miisteri/tiiketici taleplerini karsilama siiresi, stok maliyetleri ve iiretim
maliyetleri daha da azalmis olacaktir.'4 Bdylece rekabet giiciinii artiran faktérlerin KOBi’lerde
ortaya ¢ikmasi saglanabilecek ve iliretim yonetimi faaliyetleri de daha planli, diizenli ve uygu-
lanabilir olacaktir. Ayrica tedarik, teknoloji, iiriin tasarimi, uriin gelistirme, standardizasyon
ve nitelikli personel temini, Giretim planlamasini olumlu yénde etkileyebilecektir.

Yiiriitiilen faaliyetler ve calisma prensipleri dikkate alindiginda KOBI’leri biiyiik isletmelerden
ayiran baslica iiretim islevi 6zellikleri asagidaki bicimde siralanabilir:*5

e KOBI’lerde emek yogun iiretim teknikleri daha yaygindir. Bu 6zellik kiiciik isletmeler icin
daha gecerlidir.

e Biiyiik isletmelerde daha c¢ok kiitle iiretim bicimi gecerli iken, KOBI’lerde atélye tipi {iretim
tarzi yaygindir. Bu durum, isletme 6lgegi kiiciildiikce daha cok belirginlik kazanabilmektedir.

e Biiyiik isletmeler genellikle piyasaya iiretim yaparlar. KOBi’lerde ise siparis iizerine iiretim
daha yaygin olup, isletme 6lcgegi kiicilildiikge bu tliretim bicimi daha biiyiik 6nem kazanir. Bu
ozelligin bir sonucu olarak KOBI’lerde iiriin stoku sorunu ortadan kalkabilmektedir.

e KOBI’lerde isboliimii cok ileri seviyede degildir ve yapilan iiretim miktar: siirekli olarak
degismektedir.

e KOBI’lerde rekabet giiciinii olumlu etkileyen faktérler arasinda; teslim tarihinin cabuklas-
tirilmasi, siparis verenin 6zel kosullarinin dikkate alinabilmesi ve isteklerine uyum sagla-
nabilmesi gibi nitelikler yer alir.

e KOBI’ler esnekliklerini artirabilmektedir.

e Isletme sahibi genellikle iiretim teknigi konusunda tecriibeli, isin icinde yetismis ve bilgili
bir kimsedir.

KOBI yéneticileri ve girisimciler, dis cevrenin (ekonomik, sosyal, teknolojik, hukuksal ve poli-
tik cevre) 6zelliklerini ve bu ¢evrelerde meydana gelen degisiklikleri siirekli izleyerek isletme-
nin ¢evre kosullarina gore zayif ve gii¢li yonlerini belirleyebilir ve bu kosullara gore yeni stra-
teji gelistirilebilir.’® Kisaca dile getirmek gerekirse; KOBI’lerde stratejik acidan kullanish ve
verimli bir liretim planlamasinin yapilabilmesi ve yapilan iiretim planinin saglikli bicimde yii-
riiyebilmesi icin, tiim ¢evre ve teknolojik kosullar, isletmenin uyum saglayacagi ve uyarlana-
bilecegi iiretim teknolojileri, uygun ve nitelikli isgiicii vb. faktorlerin detayli analizi ve bunlarla
ilgili kararlarin dikkatlice alinmas1 gerekmektedir. Bu kosullar disinda KOBI’lerin pazarlama
yetenekleri ve yeterlilikleri de tiretim planlamada énemli bir etkendir.

Uretilen {irtin/hizmetin; toplum gereksinimlerine uygun, yararli, ekonomik ve karli olmasi ge-
rekir.’” Diger yandan; sadece kar amacina yonelik bir liretim faaliyetinin veya sadece ekono-
mik olan bir iiretim seklinin secilmesiyle, hedef pazar ve potansiyel miisterilerin talep ve bek-
lentileri, degisen pazar ihtiyaclari gézden kacirilabilir ve bu yiizden isletmelerin gelecek pro-
jeksiyonu sorunlu bir hale gelebilir. Gelecek projeksiyonu sorunlu bir isletme ise yeni iiriin

3 Al-Mahroug, 2010: 9-10.

4 Bakan, 2015: 145.

5 Miiftiioglu, 2007: 70-73.

6 Alpugan, 1998: 269.

7 Sabuncuoglu ve Tokol, 2011: 100.
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stratejileri ve yeni iiretim plani gelistiremeyebilir.*® Bu zincirleme reaksiyon ile igletme iize-
rine diisen gorevleri de zamanla tam olarak yerine getiremeyebilir. Gelecek projeksiyonu prob-
lemli ve hedef pazar ile potansiyel miisterilerin taleplerine uygun bir liretim stratejisi belirle-
memis isletmelerde; uygun bir iiretim bandi, uygun hammadde/yar1 mamul stoklama faaliyeti,
uygun pazarlama faaliyetleri ve dagitim faaliyetleri bulunamayabilir. Bu durumda isletmenin
{iretim planinin tiimiiyle bosa gitmesi s6z konusu olabilir. isletmenin iiretim planinin tiimiiyle
bosa gitmesi demek isletmenin finansal durumunu zorlayan ve dolayisiyla isletme sermayesini
olumsuz etkileyen bir sonucun ortaya ¢ikmasi anlamina gelecektir.

isletme sermayesinin kisitli olmas1 veya paydaslarin sayisinin fazla olusu, alinmasi gereken
tiretim kararlarinin zamaninda ve dogru bicimde alinmasina engel teskil eder ve bu yilizden
isletmenin rekabet giicli azalabilir. Teknolojik gelismelerin ve yeniliklerin takibi ve isletmeye
entegre edilmesinde yetersiz kalinmasi ise hedef pazarin taleplerine zamaninda ve tam anla-
miyla cevap verememe sonucunu dogurabilir ve bu durum isletmenin rekabet giiclinii zayifla-
tan baska bir etkendir. Mithendislik ve montaj sorunlari da iiretimin aksamasina ya da durma-
sina neden olabilir ve bu durum siparislerin teslimini geciktirecegi icin biiyiik bir prestij kay-
bina ve dolayisiyla da miisteri/tiiketici kaybina neden olabilir. Ayrica isletmeler bazi belirsiz-
likler ve kontrol edilemeyen gelismeler karsisinda da zor duruma diisebilmektedir. Bu durumu
G.A. Tularam ve G.S. Attili’nin'® de belirttigi gibi, “ekonomik ve politik belirsizlik donemlerinde;
isletme yoneticileri tarafindan saglikli tiretim yonetimi kararlart alinmast bakimindan olumsuz
bir psikolojik baski olusabilir” biciminde agiklamak miimkiindir.

2. Arastirmanin Uygulamasi

Arastirmanin uygulanmasinda hem salgin kosullari nedeniyle hem de verilere hizli ulasim i¢in
kapsam sinirli tutulmustur. Verilerin toplanmas: asamasinda temastan kaginilmasi i¢in online
anket yontemi tercih edilmis, ¢alismanin amacina uygun olarak elde edilen bulgular tablolar
halinde sunularak analiz edilmistir. Ayrica 5°1i likert tipi tutum 6lgegi esas alinarak olusturu-
lan dlcek ile arastirmaya tabi tutulan KOBI yoneticilerinin, pazarlama ve iiretim planlamasi
iligkisi ve 0nemine dair bilgi diizey ve tutumlar: 6lclilmeye calisilmisgtir.

2.1. Arastirmanin Amaci

Bu calismanin amaci; yiiriitiilecek arastirma ile pazarlama faaliyetlerinin iiretim planlamasi
ile olan etkilesimli iligkisine yOnelik sonuclarin elde edilmesi ve paylasilmasi olup elde edile-
cek verilerin analizinin yapilarak KOBI’lerde yeni {iretim teknolojilerinin temini ve kullani-
mindaki sorunlar, pazarlama ve iiretim planlamasi faaliyetlerinin stratejik bir anlayisla yiri-
tiilmesine ve gelismesine yonelik olarak onerilerin sunulmasidir.

2.2. Arastirmanin Kapsami ve Sinirlilig:

Bu arastirmada; basili kaynaklar, dijital ortam yayinlari ve internet kaynaklari araciligiyla
pazarlama ve lretim planlamasi faaliyetleri arasindaki iliskiye dair kavramsal ve teorik agik-
lamalara yer verilmistir.

Arastirma, Trabzon’da faaliyet gosteren ve Trabzon Sanayi ve Ticaret Odasi’na kayith olan
mobilya imalatgis1t KOBI’ler ile sinirli tutulmusgtur.

2.3. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Arastirmanin evreni; Trabzon Ticaret ve Sanayi Odasi’na kayitli, mobilya sektoriindeki ima-
lat¢1 KOBI’lerdir ve bunun igin Ticaret ve Sanayi Odasr’ndan temin edilen imalat yapan mobil-
yac1 KOBI’ler listesinden yararlanilmistir.

18 paksoy, 2017: 73.
9 Tularam ve Attili, 2012: 368.
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Trabzon Ticaret ve Sanayi Odasr’ndan alinan, imalat yapan mobilyaci1 KOBI’ler listesinde bulu-
nan KOBI statiisiindeki 22 firma arastirmanin érneklemini olusturmaktadir.

2.4. Arastirmanin Yontemi

Arastirmada online anket yontemi tercih edilmistir. Veri toplanmasi i¢in kullanilan kriterler,
kontroller ve araglarin se¢imi, belirli bir popiilasyonun incelenmesi i¢in kullanilan siireci agik-
lar ve bu 6zelligiyle bu arastirma ampirik bir ¢alismadir.

Arastirmanin érneklemi olan mobilya imalatcis1t KOBI’lerin tespiti ve firmalarin iletisim bilgi-
lerine ulasilabilmesi i¢in Trabzon Ticaret ve Sanayi Odasi ile iletisim kurulmustur. Trabzon
Ticaret ve Sanayi Odasi’ndan sistemlerine kayitli olan mobilyaci KOBI’ler listesi talep edilmis
ve temin edilmistir.

Olusturulan anketin ilk b6liimiindeki sorular araciligiyla; firmalarin yasal yapisi ve biiyiikligi,
firma yoneticilerinin ve firmalarin demografik yapisi, iiretim kapasiteleri, isci sayilari, hedef
pazarlari, hedef miisteri ve tiiketici kitleleri, liretim y6ntemleri, stratejik tiretim planinin ya-
pilip yapilmadig, liretim stratejisi olusturulurken dikkate alinan faktorler gibi konular hak-
kinda veriler elde edilmeye calisilmistir.

Anketin ikinci boliimiinde yer alan 5’li likert 6lgegi sorular: araciligiyla; pazarlama ve iiretim
planlamasi iligkisi ve gerekliligine dair firma yo6neticilerinin bilgi diizeyleri, goriisleri ve tu-
tumlar belirlenmeye ¢alisilmistir.

2.5. Arastirmanin Bulgular: ve Analizi

Arastirmada, bagimsiz degiskenler olan pazarlama ve iiretim planlamasi arasinda anlamli bir
iliskinin olup olmadig1 tespit edilmeye calisilmistir. Arastirmanin Orneklemini olusturan,
Trabzon Sanayi ve Ticaret Odasi’na kayitli 22 mobilya imalatcis1 KOBI’den 11’i arastirmaya kati-
Iim saglamis olup veriler asagidaki tablolarda detayli bicimde gésterilmis ve analiz edilmistir.

Tablo 1. isletmelerin Demografisi

Dagilim| Oran (%)
AS. 1 9,1
Firma tiri LTD 5 45,5
Sahis Sirketi 5 45,5
Total 11 100,0
1-9 kisi 5 45,5
10-49 Kkisi 4 36,4
Calisan sayisi
50-99 Kkigi 2 18,2
Total 11 100,0
0-9 birim 1 9,1
10-49 birim 3 27,3
50-99 birim 2 18,2
Aylik tiretim miktari
100-149 birim 1 9,1
250 ve fazlasi 4 36,4
Total 11 100,0
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%50-59 3 27,3
%60-69 4 36,4
Aylik kapasite kullanimi %70-79 3 27,3
%90 ve fazlasi 1 9,1
Total 11 100,0
Hem yurt i¢i hem yurt dis1 pazar 4 36,4
Hedef pazar Yurt i¢i pazarlar 7 63,6
Total 11 100,0

Statiilerine gore; isletmelerden 1 (%9,1)’i anonim sirket, 5 (%45,5)’i limited sirket, 5 (%45,5)’i
ise sahis isletmesidir. istihdam edilen kisi sayisina gore isletmelerin 5 (%45,5)’inde 1-9 ara-
sinda calisan, 4 (%36,4)’liinde 10-49 arasinda calisan, 2 (%18,2)’sinde ise 50-99 arasinda ca-
lisan bulunmaktadir. Aylik {iretim miktarina gore isletmelerin 1 (%9,1)’i 1-9 birim, 3 (%27,3)’i
10-49 birim, 2 (%18,2)’si 50-99 birim, 1 (%9,1)’i 100-149 birim, 4 (%36,4)’l ise 250+ birim
iiretim yapmaktadir. Aylik kapasite kullanim oranlarina goére isletmelerin 3 (%327,3)’linde
%150-59, 4 (%36,4)’tinde %60-69, 3 (%27,3)’tinde %70-79, 1 (%9,1)’inde ise %90 ve iizerinde
kapasite kullanim orani bulunmaktadir. Pazar hedefine gore isletmelerin 4 (%36,4)’iinde hem
yurtici hem yurtdisi pazara yonelik faaliyette bulunuldugu, 7 (%63,6)’sinde ise sadece yurt igi
pazara yonelik faaliyette bulunuldugu belirlenmistir.

Tablo 2. isletmelerin Uretim ve Pazarlama Stratejisi

Dagilim | Oran (%)
. . Evet 9 81,8

Pazarlama plani ve faaliyetleriyle
uyumlu stratejik bir tiretim planla- |Hayir 2 18,2
masinin varligi

Total 11 100,0

Siparis ile iiretim 5 45,5
. Y1g1in iiretim 1 9,0
Uretim y6ntemi

Y1g1n ve siparis ile tiretim 5 45,5

Total 11 100,0

Evet 9 81,8
Stratejik iiretim ve pazarlama he- H > 182
deflerine odaklilik ayir ’

Total 11 100,0

Endistri/sanayi sektori firmalari 2 8,70

Imalat endiistrisi firmalar: 2 8,70
Hedef kitle/ana miisteri grubu

Hizmet sektori firmalari 4 17,39
(En fazla 3 tercih)

Son tiiketici 10 43,48

Kamu kurumlari 5 21,74
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Pazarlama plani ve faaliyetleriyle uyumlu stratejik bir iiretim planlamasi yaptigini belirten
isletme say1 9 (%81,8)’dur. isletmelerin 5 (%45,5)’inde siparis ile iiretim, 5 (%45,5)’inde y1§in
ve siparis ile liretim, 1 (%9,1)’inde ise y181n liretim ydntemi ile imalat yapildig1 goriilmektedir.
isletmelerden 9 (%81,8)’unda stratejik iiretim ve pazarlama hedeflerine odakli ¢alisildig1 be-
lirlenmistir. Isletmelerin hedef kitlesi veya miisteri grubu incelendiginde; 2 (%18,2)’sinde en-
diistri/sanayi sektoriine, 2 (%18,2)’sinde imalat endiistrisine, 4 (%36,4)’iinde hizmet sekto6-
riine, 10 (%43,48)’unda son tiiketiciye, 5 (%21,74)’inde ise kamu kurumlarina yonelik olarak
faaliyette bulunuldugu tespit edilmistir.

Tablo 3. Stratejik Uretim Planlamasi ve Hedef Pazarlarin Cesitliligi iliskisi

Hedef pazariniz hangisidir?
- . Total
Hem yurt ici hem Yurt i¢i pazarlar
yurt dis1 pazarlar
4 5 9
Pazarlama plani ve faa-| Egyet
liyetleriyle uyumlu 44,4 % 55,6 % 100,0 %
stratejik bir iiretim
planlamasi yapiyor 0 2 2
musunuz? Hayir
,0 % 100,0 % 100,0 %
4 7 11
Total
36,4 % 63,6 % 100,0 %

Pazarlama plani ve faaliyetleriyle uyumlu stratejik bir iiretim planlamasi yapan 9 isletmenin
4’tiinde (%44,4) hem yurtici hem yurtdis: pazarlara, 5’inde (%55,6) ise sadece yurt i¢i pazar-
lara yonelik olarak iiretim yapildig1 goriilmiistiir. Pazarlama plani ve faaliyetleriyle uyumlu
stratejik bir iiretim planlamasi yapmayan 2 isletmenin sadece yurticgi pazarlar i¢in tiretim yap-
t1g1 goriilmiistiir. Bu sonuclara gore stratejik iiretim plani/faaliyetleri ve hedef pazarlarin ce-
sitliligi arasinda anlaml bir farklilik gériilmemistir.

Tablo 4. Stratejik Uretim Planlamasi ve Aylik Kapasite Kullanim Oram iliskisi

Aylik kapasite kullanim oraniniz nedir?
Total
%90 ve
0, - 0, - 0, -
%50-59 Y60-69 Y%70-79 fazlasi?
2 3 3 1 9
Pazarlama plani ve Evet
faaliyetleriyle 22,2 % 33,3 % 33,3 % 11,1 % 100,0 %
uyumlu stratejik bir
tiretim planlamasi 2 o 0 0 2
yaplyor musunuz? Hayir
100,0 % ,0 % ,0 % ,0 % 100,0 %
3 4 3 1 11
Total
27,3 % 36,4 % 27,3 % 9,1 % 100,0 %

Pazarlama plani ve faaliyetleriyle uyumlu stratejik bir iiretim planlamasi yapan 9 isletmenin
2’sinde (%22,2) %50-59 kapasite, 3’tiinde (%33,3) %60-69 kapasite, 3’tinde (%33,3) %70-79
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kapasite, 1’inde (%11,1) %90 ve istii kapasite oran1 gériilmiistiir. Pazarlama plani ve faaliyet-
leriyle uyumlu stratejik bir iretim planlamasi yapmayan 2 isletmede %50-59 kapasite orani
gorilmistir.

Tablo 5. Stratejik Uretim Planlamasi Araciligiyla Yeni Teknolojilerin isletmelere Kazan-

dirilmasinda Miisteri/Pazar Durumu Faktorii

Uretim faaliyetlerinde yeni teknolojilerin
isletmeye kazandirilmasi/Miisteri-Pazar
durumu Total
Hayir Evet
1 8 9
Pazarlama plani ve faa- Evet
liyetleriyle uyumlu stra- 11,1 % 88,9 % 100,0 %
tejik bir iiretim planla- 5 0 5
masl yaplyor musunuz? | Hayir
100,0 % 0,0 % 100,0 %
3 8 11
Total
27,3 % 72,7 % 100,0 %

Stratejik {iretim plani ve yonetiminin uygulandigi isletmelerde (evet), {iretim faaliyetlerinde
yeni teknolojilerin isletmeye kazandirilmasinda etkili olan en 6nemli faktoriin 8 (%88,9) orani
ile miisteri-pazar durumunun oldugu goériilmiistiir. Bu sonuglara gére miisteri ve pazar duru-
munu dikkate alan isletmelerin, pazarlama plani ve faaliyetlerine uygun bir stratejik tiretim
plan:1 yaptiklari sonucuna varilmistir.

Tablo 6. Uretim Stratejisinde Miisteri/Pazar Dinamikleri ve Pazar ihtiyaclarim1 Gé6z
Oniine Alan isletmelerdeki Uretim Miktar1

Aylik tiretim miktari
0.0 birim | 10749 | 50-99 | 100-149 | 250 birim Total
° birim birim birim ve fazlasi
1 2 o) 1 3 7
Uretim strateji- Evet
sinde miisteri/pa- 14,3% | 28,5% | 0,0% | 14,3 % 42,9 % | 100,0 %
zar dinamikleri ve
pazar ihtiyaclari- o o 1 o 1 5
nin goz ontine
alinmasi Hayir
0,0 % 0,0 % | 50,0 %| 0,0 % 50,0 % | 100,0 %
1 2 1 1 4 9
Total
11,1 % 22,29%| 11,1% | 11,1 % 44,4 % | 100,0 %

Stratejik iiretim planlamasinin oldugu, liretim stratejisi olusturulurken miisteri/pazar dina-
mikleri ve pazar ihtiyaclarinin géz 6niine alindig: isletmelerdeki aylik {iretim miktarlarinin
dagilimi sOyledir: 0-9 birim iiretimin oldugu 1 (%14,3), 10-49 birim iiretimin oldugu 2
(%28,6), 100-149 birim {iretimin oldugu 1 (%14,3), 250 ve istii birim iiretimin oldugu 3



Ahmet AYDIN - Coskun DURSUN KAREN 2022 /8 /14 20

(%42,9) isletme bulunmaktadir. Bu sonuclara gore stratejik tiretim planlamasi yapan isletme-
lerde, liretim stratejisi olusturulurken miisteri/pazar dinamikleri ve pazar ihtiyaglarini goz
oniline alan isletmelerdeki Giretim miktar: daha yiiksektir. Buna gore; stratejik iiretim planla-
masi olusturulurken miisteri/pazar dinamikleri ve pazar ihtiyag¢larinin géz 6niine alindig is-
letmelerde liretim miktar: nispeten daha yiiksektir.

Tablo 7. Mobilya imalatcis1 KOBi’lerin Yoneticilerinin Bilgi Diizey ve Tutumlar: Olgegi

¢ |5ls| 5|8
& o — j=]
L35 2| X 5 2 E
2l 2| 5| =2
= E| S| 2| 8¢
EIS| 8| 5§ |32
S S X M Q=
B 25| 3 |27
IR
Uretim planlamasi her isletme icin gereklidir. 1 - - 3 7
Uretim planlamasinda stratejik hedefler dikkate alinmali- )
dir. 3 7
Uretim miktar: ve performansi, iiretim kapasitesine gore 5 ) )
diizenli olarak izlenmelidir. 4 >
Uretim planlamasinda hedef pazar stratejileri ve pazar ta-
A 1 - - 2 8
lepleri dikkate alinmalidir.
Uretim faaliyetleri planlanirken stratejik iiretim ve pazar- ) ) 6
lama hedeflerine odaklanilmalidir. 3
Uretim plani hedeflerine ulagsmak icin {iretim departmani
ve pazarlama departmani koordineli bir sekilde calismali- 1 - - 3 7
dir.

Tablo 7’den anlasilacag {izere; KOBI yéneticilerinin hemen hemen hepsi iiretim planlamasinin
her isletme igin gerekli oldugu goriisiinde, yine hemen hemen hepsi iiretim planlamasinda
stratejik hedeflerin dikkate alinmasi gerektigini diisiinmektedir. Uretim miktar1 ve perfor-
mansi, liretim kapasitesine gore diizenli olarak izlenmelidir goriisiine bakildiginda yo6netici-
lerden ikisi aksini belirtmis olsa da digerlerinin tiimii bu gériise katilmistir. Uretim faaliyetleri
planlanirken stratejik iiretim ve pazarlama hedeflerine odaklanilmalidir goriisii ile iiretim
plani hedeflerine ulasmak icin liretim departmani ve pazarlama departmani koordineli bir se-
kilde calismalidir goriisii oransal olarak ayni bicimde dagilim gostermis ve yoneticilerin ner-
deyse tamami goriise destek vermistir. Uretim faaliyetleri planlanirken stratejik tiretim ve pa-
zarlama hedeflerine odaklanilmalidir gériisiine karsi ise yoneticilerin ikisi hari¢ hepsinin des-
tek verdigi anlasilmistir.

Sonuc¢

Isletmelerde yiiriitiilen tiim iiretim ydnetimi faaliyetleri ve stratejilerinin genel amacinin; elde
edilecek kar oraninin maksimum diizeyde tutulmasi ve rekabet edebilir bir avantaj elde edil-
mesi oldugu soylenebilir. Rekabet edebilir seviyede kar elde edebilmek icin planlama ve en-
tegrasyon calismalari ile isletmelerin tiim birimlerinde neyin, ne zaman, nasil, nerede ve kim-
ler tarafindan yapilacaginin dnceden kararlastirilmasi gerekmektedir. Stratejik planlama ise
daha kapsamli bicimde; tiim isletme faaliyetlerinin, isletmenin i¢ ve dis cevresi ile olan iligki-
lerinin g6z 6niinde bulunduruldugu bir yonetim anlayisinin benimsendigi ve buna uygun yak-
lagimlar ile plan, program ve faaliyetlerin belirlenmesini saglamaktadair.

Saglam temellere dayanmayan ve isletmenin iiretim kapasitesi ve diger pazarlama faaliyetleri
ile uyumlu olmayan bir Giretim stratejisi, yanlis tedarikgilerin ve tedarik zincirinin se¢ilmesine
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neden olabilir.?° Bu durum ise iiretim maliyetlerini olumsuz etkileyebilir. isletme ihtiyaclar:
ile uyumlu olacak bicimde ve detayli analizler yiiriitiilmeden yapilacak olan hammadde/yari1
mamul sec¢imi ise isletmeye finansal kaos yasatabilir ve bu durum isletmenin finansal kaynak-
larinin bosa gitmesi sonucunu doguracaktir. Finansal kaynaklarin iyi kullanilmamasi duru-
munda isletme sermayesinin kullanilmasi yoluna gidilebilir fakat zamanla isletme sermayesi-
nin sinirli olmasi sorunu ortaya ¢ikabilecek ve bu durum isletme yoneticilerinin isini zorlasti-
racaktir.

Trabzon’da faaliyet gosteren ve Trabzon Ticaret ve Sanayi Odasi’na kayith olan mobilya ima-
latcis1 KOBI’lerle ilgili yapilan bu arastirmadan elde edilen verilere gére; firmalardan cogunun
(%45,5) LTD ve (%45,5) sahis sirketi olarak yapilandigi, ¢alisan sayilar1 bakimindan firmala-
rin 1-9 (%45,5) ve 10-49 (%36,4) arasinda is¢i calistiranlar olarak gruplandig: tespit edilmis-
tir. Aylik iretim miktar: bakimindan firmalarin, birim olarak 10-49 (%27,3), 50-99 (5 18,2)
ve 250 ve fazlasi (%36,4) olarak yogunlastigi, aylik kapasite kullanim orani bakimindan %ola-
rak 50-59, 60-69 ve 70-79 oranlari arasinda gruplandigi, hedef pazar bakimindan ise daha ¢ok
yurtici pazarlar (%63,6) ile hem yurtici ve hem yurt dis1 pazarlara (%36,4) yonelik iiriin pa-
zarladig1 gériilmiistiir. imalat¢i mobilya KOBI’lerinin biiyiik cogunlugunda (%81,8) pazarlama
plani ve faaliyetleriyle uyumlu stratejik bir {iretim planlamasinin oldugu ortaya ¢ikmis, tiretim
yontemlerinin siparis ile tiretim (%45,5) ve yigin ve siparis ile {iretim karmasindan (45,5)
olustugu tespit edilmistir. Firmalarin %81,8’inin stratejik tiretim ve pazarlama hedeflerine
odakli c¢alistigl, hedef miisteri gruplarinin daha ¢ok son tiiketici (%43,48), kamu kurumlari
(%21,74) ve hizmet sektéri firmalar1 (%17,39) oldugu anlasilmistir. Ayrica isletmelerdeki
stratejik liretim plani ve faaliyetleri ile aylik kapasite kullanim orani arasinda anlaml bir iliski
oldugu, stratejik tiretim plani ile yeni teknolojilerin isletmelere kazandirilmasinda miis-
teri/pazar durumunun anlamli bir faktor oldugu, stratejik iiretim planlamasi olusturulurken
miisteri/pazar dinamikleri ve pazar ihtiyaclarinin géz 6niine alindig1 isletmelerde {iretim mik-
tarinin nispeten daha yiiksek oldugu ortaya ¢ikarilmigtir.

Uretim planlamasi ve faaliyetlerine harcanacak para, zaman, isgiicii, enerji ve diger maliyet-
lerin bosa harcanmamasi bakimindan pazarlama plani ve faaliyetlerinin stratejik tiretim plam
ve iliretim faaliyetleri ile koordineli bicimde yiiriitiilmesi bir zorunluluktur. isletme finansmani
ve sermayesi, isgiicii, zaman, enerji vb. maliyet unsurlarinin ancak bilingli, yerinde ve verimli
kullanilmasi ile stratejik {iretim plani ve pazarlama faaliyetlerinin degeri artacaktir. Bu kap-
samda; imalat yapan tiim isletmelere ve arastirmaya tabi olan Trabzon’daki mobilya imalatgisi
olan KOBI’lere yonelik sunulabilecek éneriler asagidaki bicimde siralanabilir:

e Uretim plan ve faaliyetleri, pazarlama hedeflerine odakli olmalidir.

e Pazarlama plani ve faaliyetleriyle uyumlu stratejik bir iiretim planlamasina ve bu planin
uygulamasina ihtiya¢ vardir.

e Tek tip iiretim ydntemi belirlemek yerine, karma (Y1gin ve siparis ile iiretim) bir liretim
anlayisina ve altyapisina sahip olunmalidir.

e Uretim stratejisi ve iiriinler, son tiiketiciye yonelik olmasinin yaninda kamu kurumlar1 ve
hizmet sektorii temsilcilerini 6nceleyen bir anlayisa uygun olmalidir.

e Hedef pazarlarin gesitlendirilmesi hem miisteri potansiyelinin artmasi hem de karin art-
masl ile isletmenin devamlilig1 bakimindan 6nem arz etmektedir.

e Yurt disi1 pazarlara yonelik olarak iiretim ve satis miktarinin artirilmasi icin yeni pazar
arastirmasi yapilmali, yeni pazar stratejileri gelistirilmelidir.

2% Khanna ve Palepu, 2005: 64.
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e Yeni iiretim teknolojilerinin isletmeye kazandirilmasinda, 6zellikle de miisteri ve tiiketici-
lerin giincel taleplerinin dikkate alindig1 pazar durumu faktoriiniin her zaman goz 6niinde
bulundurulmasi gerekmektedir.

e Uretim stratejisinde miisteri ve pazar dinamiklerinin dikkate alinmasi, imalat¢gi mobilya
KOBI’lerinin iiretim miktarlar1 bakimindan dénemli bir etkendir ve isletmeler bu durumu
iretim ile ilgili kararlar alirken g6z éniinde bulundurmalidir.

e Arastirmaya tabi olan ve KOBI statiisiinde olan isletmelerin biiyiiyebilmesi ve daha fazla
liretim ve satis hacmine ulasabilmeleri i¢cin Trabzon ve diger illerdeki biiyilik isletmelerin
incelenmesi, bu isletmelerle fikir alisverisinde bulunulacak gériismeler yapilmasi verimli
bir caba olabilir.

e Arastirmaya konu olan mobilya imalatcis1 KOBi’lerin yeni iiretim teknolojileri, stratejik
iiretim plani ve uygun pazarlama stratejilerine sahip olmak i¢in girisimlerde bulunmasi, bu
isletmelerin hayatta kalmasina katki saglayabilecektir.

e Covid-19 salgim silirecinde uzun siire kapali kalan kafeler, lokanta-restoranlar ve oteller
gibi konaklama isletmeleri yerine hava, deniz ve karada faaliyetlerini siirdiiren seyahat fir-
malarina odaklanilarak tiretim ve satis kayb1 en aza indirilebilir.
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Arastirmacilarin Katki Orani Beyani: Yazarlar makaleye esit oranda katki saglamis oldukla-
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tadir.
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