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ÖZET

Bu çalışmada ilk olarak, pazarlama yönetiminde kantitatif karar alma tekniklerinin nasıl kullanıldığı üzerinde durduk. Daha sonra, bu tekniklerin arasından yöneylem araştırması üzerinde yoğunlaşarak, pazarlama alanında bu metodun nasıl uygulanacağı ele alındı. Bunlarda başka, bu makalede yöneylem araştırmasının bu alanda ne oranda kullanıldığı irdelenmektedir. Sonuç olarak bu makale uygulamadaki problemler hakkında bazı önerilerde bulunmuştur.  
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ABSTRACT

THE IMPORTANCE OF OPERATION RESEARCH IN THE SOLUTION OF MARKETING PROBLEMS

In this study we first consider how quantitave decision making techniques are used in marketing management. Then, we specifically concentrate on operation research among these techniques in the sense that how this metod is applied in the marketing field. Further more, the article evaluates how far operation research is used in this particular area. Finally the article suggestes some recommandations about the application problems.     
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1. GİRİŞ
PAZARLAMADA KANTİTATİF KARAR VERME TEKNİKLERİ 
Kantitatif karar verme teknikleri yöneylem araştırması olarak bilinmektedir. Yöneylem araştırması, işletmelerde karşılaşılan karar verme problemlerinin çözümü için bilimsel yaklaşımın uygulanması olarak tanımlanmaktadır. Yöneylem araştırması, işletmelerde karar problemlerinin çözümünde kullanılırken sistem yaklaşımından hareket etmektedir. Yöneylem araştırmasında problemler belirli bir sistem çerçevesinde bir bütün halinde çözümlenir.
Yöneylem araştırması; Matematik, İstatistik ve bilgisayar gibi değişik bilim dalarından yararlanarak geliştirilen analitik teknikleri bilimsel yaklaşımla ve araç olarak kullanan uygulamalı bir bilimdir. Bilimsel yaklaşım, işletme yönetiminde karşılaşılan problemleri düzenli olarak inceleme, ölçme işlemleri için izlenecek adımları ve metotları göstermektedir. 

Yöneylem araştırması problemlerinin çözümü için altı temel aşamanın takip edilmesi gerekir. Bu aşamalar; 
1) Problemin formüle edilmesi, 
2) Matematiksel modellerin kurulması, 
3) Modelden çözüm elde edilmesi, 
4) Modellin ve çözümün test edilmesi, 
5) Çözümün kontrol altına alınması, 
6) Çözümün uygulanmasıdır.

İşletmelerde karşılaşılan karar verme problemlerinin çözümünde bu altı temel aşamanın sırasıyla takip edilmesi gerekli olmalıdır.

İşletmelerde karşılaşılan problemlerin yöneylem araştırmasına göre çözümünde model kurma önemli olmaktadır. Bu nedenle işletmelerde karşılaşılan karar verme problemlerini çözmek için modeller yoluyla yaklaşım tekniği kullanılmaktadır. Model gerçek hayatta karşılaşılan durumların basitleştirilmiş bir biçimi olarak tanımlanmaktadır. Her model bir takım varsayımlara dayanaktadır. 
Yöneylem araştırmasında karar verme problemlerinin çözümünde matematiksel modeller-den yararlanılmaktadır. Matematiksel modeller, iş etkinliğinin ve verimliliğinin artırılmasını ön planda tutmaktadır. Matematiksel modellerde, amaç fonksiyonu, sınırlayıcı şartlar, karar değişkenleri ve parametreler yer almaktadır. İşletmelerde yöneylem araştırmasında kullanılan başlıca matematiksel programlama çeşitleri arasında yaygın kullanılan doğrusal programlamadır. Diğer matematiksel programlama teknikleri arasında, tamsayılı programlama, dinamik programlama ve doğrusal programlama yer almaktadır. 
Son yıllarda yöneticiler; davranış bilimleri, bilgisayar teknolojisi ve sayısal (kantitatif) tekniklerdeki gelişmeler sayesinde pazarlama alanında daha etkili karar alma imkanlarına kavuşmuşlardır. Pazarlamanın pek çok yönü “gelişigüzel” bir adım olmaktan çıkarılmış, pazarlamaya sayısallaştırılabilir, ölçülebilir ve daha bilimsel olma özelliği kazandırılmıştır (Lazer, 1991:146).         

Türkiye’de yöneylem araştırması bilgisayar uygulamalı olarak, üretim planlaması, stok kontrol, kalite kontrol, enerji planlaması ve uygulaması, teknoloji planlaması, yatırım projeleri yönetimi, insan gücü planlaması, sağlık planlaması, pazarlama yönetimi ve planlaması, bankacılık, finanssal planlama alanlarında yaygın olarak kullanılmaktadır (Tekin,1995:13 ). 
YÖNEYLEM ARAŞTIRMASININ TARİÇESİ

Yöneylem araştırmasını anlayabilmek için, onun tarihçesiyle gelişme sürecinin bilinmesi uygundur. Günümüz yöneylem araştırmasında kullanılan bazı model ve tekniklerin kullanılmaları çok eskiye dayansa da, yöneylem araştırması adı verilen faaliyetlerin ilk olarak II. Dünya savaşı sırasında İngiltere askeri yönetimi, düşmanların hava akınları sırasında en iyi savunma şeklini belirlemek amacıyla farklı disiplinlerden bilim adamlarıyla bir ekip çalışması başlatmış ve böylece en iyi savunma şeklini bulmuştur.        
                                 
Sınaileşmiş batı ülkelerinde (özellikle ABD ve İngiltere’de Yöneylem araştırması 1940’larda savunma sistemlerinin ve 1950’lerde de ekonomik alt sistemlerin (örneğin, endüstriyel işleme ve toplulukların) yönetim ve karar süreçlerine katkıda bulunmayı amaçlayan bir bilimsel hareket olarak ortaya çıkmış, mesleki statü kazanmış ve bir bilimsel disiplin olma yönünde kendi kendini düzenlemeye ve kurumlaşmaya yönelmiştir (Celasun,1980:22). 

İngiltere’de çeşitli savunma sahalarında alınan başarılı sonuçlar müttefik ülkelerin  dikkatini çekmiş, bu ülkelerde de askeri problemlerini farklı disiplinlerden bilim adamlarıyla oluşturdukları ekiplerle çözmeye girişmişlerdir. Özellikle A.B.D’de, bu konuyla ilgili çalışmalar dikkat çekici olmuştur. Konuyla İngiltere’den çok sonra tanışmış olmakla birlikte, A.B.D’in bu konudaki çabaları sonucunda yöneylem araştırmasında büyük ilerlemeler kaydedilmiş. A.B.D Hava Kuvvetlerinde Marshall K.Wood  başkanlığında kurulan bir ekip, Leontief tarafından önerilen girdi çıktı modelini geliştirerek, dağıtım problemlerinin çözümünü sağlamıştır. Bu ekibin üyelerinden B.Dantzig büyük organizasyonların faaliyetlerinin bir dağıtım problemi olarak ele alınabileceğini ve en iyi plan ve programın bir amaç fonksiyonunun en küçüklemesi ile elde edilebileceğini açıklamış ayrıca, doğrusal programlama problemlerinin klasik çözüm tekniği olan simpleks yöntemini önermiştir.
Sipleks çözüm tekniğinin geliştirilmiş olması doğrusal programlamanın yalnızca dağıtım problemlerinde değil, benzer problemlerde de kullanılmasını sağlamıştır. Savaş sırasında askeri problemleri çözmek için oluşturulan ekiplerde, aktif biçimde çalışan ilim adamları savaş sonrasında dikkatlerini benzer yaklaşımın sivil yaşam problemlerine uygulanabilirliği üzerine yoğunlaşmıştır.  Bu bilim adamlarından bazıları üniversitelerine dönmüştürler ve çalışmalarını daha önce oldukça acele biçimde geliştirilen bir kısım teknikler için sağlam temel oluşturma konusunda çalışmalarını sürdürmüşlerdir. Bazı bilim adamları yeni teknikler geliştirme çabalarına girmişlerdir. Bilim adamlarının büyük bir kısmı ise özel ekonominin değişik kesimlerindeki çalışmalarına dönerek buralarda karşılaşılan problemleri benzer yaklaşımlarla çözmeye çalışmışlardır. Bütün bu çalışmalar bilimsel bir uğraşı alanının doğuşuna yol açmıştır.

Uygulamalar açısından incelendiğinde yöneylem araştırmasını uygulayan ilk sivil kuruluşların kar amaçlı büyük kuruluşlar olduğu görülebilir. Küçük boyutlu kuruluşlar yöneylem araştırmasının yalnızca büyük boyutlu işletmeler için değil kendileri içinde yararlı olduğunun farkına biraz geç varmışlardır ve araştırmacıların bir birinden farklı gibi görünmelerine karşın pek çok problemin belirli bir başlık stok, dağıtım, sıralama, kuyruk, oyun altında inceleye bileceklerini fark etmeleri ve bunlar için standart çözüm teknikleri geliştirilmelerinden çok sonra konuya ilgi göstermişlerdir. Birkaç uygulama dışında yöneylem araştırmasının servis ağırlıklı ve kamu kesiminde kullanılması 1960’lı yılların ortalarında gerçekleştirilmiştir. Bununla birlikte bugün banka, kütüphane, otel, okul gibi servis ağırlıklı pek kuruluş servis verme tekniğini artırmada yöneylem araştırmasında büyük yarar sağlamaktadırlar. Bunlara ek olarak federal ve yerel devlet kuruluşları da plan, program ve politika belirleme çalışmalarında yöneylem araştırmasının çok geniş bir uygulama alanı bulması ve çok hızlı bir gelişme göstermesindeki en önemli faktör elektronik gelişmeler olmuştur.
Yöneylem araştırmasının bir bilim olmadığı, doğuşunu izleyen günlerde tartışılmaya başlanmıştır. 1950’li yılların başlarında sivil yöneylem araştırması faaliyetlerinin ulaştığı gelişme düzeyi, yöneylem araştırması adı altında yeni bir bilim dalının doğmakta olduğu görüşünün benimsenmesine imkan vermiştir. 
Yöneylem araştırması alanında çalışan bilim adamlarının ihtiyaçlarını karşılamak amacıyla kurulan ilk yöneylem araştırması kuruluşu, 1952 yılında Amerika’da ORSA (The Operational Research Society Of America)’dır. Türkiye’de yöneylem araştırması çalışmalarının batıda olduğu gibi savunma kesiminde başlamıştır. Savunma kesimi dışında ilk yöneylem araştırması ekibi 1965 yılında Türkiye Bilimsel ve Teknik Araştırma Kurumu (TÜBİTAK) bünyesinde kurulmuştur (Cinemre,1997: ).   
YÖNEYLEM ARAŞTIRMASININ AMACI
Yöneylem araştırması karar organının karar vermesine yardımcı olmakla beraber, iki grupta toplayabiliriz. 

İnsan, makine sistemlerinin yapısını ve davranışlarını inceler ve açıklar.

Bu sistemlerin amaç ve hedeflerine uygun yöntemin ve kontrollerine ilişkin karar verme sorunlarını çözümlemek veya bunun için yöntem ve teknikler geliştirmek.

YÖNEYLEM ARAŞTIRMASININ ÖZELLİKLERİ 

Yöneylem araştırmasının tanımlarında belirtilen kavramlardan yararlanarak özelliklerini aşağıdaki biçimde özetlemek mümkündür.

A. Sistem Yaklaşımı Özelliği 

Sistem analizi ve Yöneylem araştırması arasındaki yakın ilişki Riggs tarafından ”Sistem analizi”, Yöneylem araştırmasının matematiksel modeller konusundaki deneyimini ve uzmanlığını paylaşmaktır” şeklinde vurgulanmıştır. Sistem analizi, sistem mühendisliği ve yöneylem araştırması birbirleriyle bir çok ortak yönü olan ve benzer amaçlara yönelik olarak geliştirilmiş disiplinlerdir. Günümüzde oldukça karmaşık yapıya bürünen işletme problemlerine yöneylem araştırması tekniklerinin uygulanması, yöneylem araştırmasının klasik tanımını aşmaktadır (Ada,1990:424).       

Çözümü aranan sorunlarla ilgili olan ve çözüm sonuçları ihmal edilmeyecek biçimde etkileyecek olan, problemlerin ilişkin olduğu örgütün içindeki veya dışındaki tüm etkenlerin göz önüne alınması sistem yaklaşımı gereğidir.

Ele alınan sistemlerin çeşitli bölümlerini amaçları birbiri ile çelişkili durumda olabilir. Bu nedenle yöneylem araştırması bir sistem ile ilgili problemlere çözüm ararken, sistemin tümüne en uygun çözümü bulmaya çalışır. Dolayısıyla, yöneylem araştırmasının sisteminin belirli bir alt bölümü için bulunduğu en uygun çözüm, tüm sistem için en uygun çözüm olmayabilir.

B. Disiplinler Arası Yaklaşımın Özelliği           


Herhangi bir sorunu yöneylem araştırması yöntemiyle çözümleye bilmek için bir araştırma ekibinin oluşturulması gerekir. Yöneylem araştırmasının temel özelliklerinden biride disiplinler arası ekip çalışması biçiminde olmasıdır. Çünkü, problemi her yönüyle görebilmek, dolayısıyla doğru bir çözüme ulaşılabilmek için yöneylem araştırması çeşitli bilim dallarından uzman araştırmacılardan yararlanır. Bu nedenle, yöneylem araştırması projelerini yürütecek araştırmacı ekiplerinin de değişik branşlardaki kişilerden oluşması arzulanır. 
C. Bilimsel Yöntemlerle Yaklaşım Özelliği

Yöneylem araştırmasının probleme yaklaşım bakımından en önemli katkısı; sistemin öğelerini ve aralarında ilkinleri temsil eden modeller kurabilmesi ve modeldeki parametrelerin veya karar değişkenlerini bir diğerine olan etkisini kolayca etüt edebilmesidir.

Yöneylem araştırması, problemleri kendisine has bir yaklaşımla ele alır. Bu  yaklaşımın belli başlı evrelerini şöyle sıralayabiliriz:

1-Problemin belirlenmesi

2-Model geliştirilmesi

3-Modelinin çözümü 

4-Modelin çözüm sonuçlarının değerlendirilmesi

Sonuçların yöneticiler tarafından kabulü ve uygulamaya konulmasıdır (Esin,1981:4).
Yöneylem araştırmasının ilk aşaması, verilen problemi ki bu genellikle oldukça müphem bir şekilde verilir, tanımlanmalıdır. Tanımlamaya örgütün veya karar organının amaçlarını, amaçlara ulaşmada karşılaşılacak kısıtlamalarının, problemin doğduğu alanla diğer örgüt parçalarının ilişkilerinin, çeşitli alternatiflerin incelenmesi ve tanımlanması dahildir.
Problemler tanılandıktan sonra problemin, analizi mümkün kılacak, üzerinde deney yapabilecek ve nihayet bir çözüm elde edilecek bir model kurulur. Bu model genellikle problemin değişkenleri arasındaki bağıntıları, kısıtlayıcı şartları ve amacı ifade edecek bir matematik bağıntılar sistemidir.

Kurulan modellin bilinen veya geliştirilecek tekniklerle çözüm aranır. Ancak aranan herhangi bir çözüm değil, optimum yani en iyi çözümdür. 

Kurulan model gerçeklere uymayacak kadar basit veya karmaşık olabilir. Bulunan çözümün değişkenlere karşı hassaslığı, verilerin güvenirliğinin kontrol edilmesi gerekir. Bu nedenle modellin denenmesi ve elde edilen çözümün geçerliliğinin incelenmesi gerekir.

Yöneylem araştırmasının son aşaması bulunan çözümün uygulanmasıdır. Bulunan çözümün uygulayıcılar yada kullanıcılar tarafından kolaylıkla anlaşılan bir şekle sokulmalıdır. Bunun çalışmanın meyvelerini toplanacağı aşama olması araştırmacı için büyük önem arz eder. Bu nedenle, ekibin uygulamada da yer alması ve çözümün doğru uygulanıp uygulanmadığını kontrol etmesi gerektiğinde düzeltici müdahalelerde bulunması çok yararlıdır. 
PAZARLAMA VE PAZARLAMA YÖNETİMİNİN ÖZELLİKLERİ 
Pazarlama yönetiminde Yöneylem Araştırmasına (YA) ilişkin ilk çalışma, John F.Magee’nin 1954’de yayınlamış olduğu araştırmadır. Daha sonra, yöneylem araştırmasının pazarlamada durumu ve geleceği konusundaki genellemeler Melvin Anshen tarafından kaleme alınmıştır (Tenekecioğlu,Kara,1979:38).      

Pazarlama alanında önemli bilimsel araştırmaları bulunan Theodore Levitt; modern işletmeler açısından ele alındığında pazarlamanın çok önemli bir kavram olduğunu vurgulamaktadır. Levitt’e göre, pazarlamada tüketici gereksinimlerinin belirlenmesinden ve bu gereksinimlerinin giderilmesinden daha önemli bir konu bulunmamaktadır. Levitt, pazarlamanın önemini ve işletmelere sağladığı yararları överken, pazarlama kavramının işletmelerin daha geleneksel diğer alanları ile dengelenmesi gerektiğini kabul etmektedir (Grant,1999:397).       

Genellikle kabul edilen ayırıma göre pazarlama, işletme yönetiminin dört fonksiyonel alanından üretim, pazarlama, finansman, yönetimden biridir. Bu dört fonksiyon içinde işletmenin gelirlerini sağlayan pazarlamadır. Gerçekten, örneğin, üretim hizmetlerinin ve malların ham ve yarı mamul maddeleri mevcut teknolojiye göre işleyerek tüketicilerin istediği şekillerde üretilmesi fonksiyonun yerine getirirken sadece işletmeye gelir sağlayacak malları ve hizmetleri yaratmış olmaktadır. Bu gelirin gerçekleşmesini sağlayan ise, mal ve hizmetlerin tüketicilere ulaştıran pazarlama fonksiyonudur.

Pazarlama fonksiyonunun mal ve hizmetleri tüketiciye aktarabilmesi için her şeyden önce satın alma gereklidir. Tüketicilerin ihtiyaç duydukları çeşit ve kalitede malların satın alınması başarılı pazarlama fonksiyonunun ilk adımıdır. Pazarlama süresince son aşama olan satış, satın almayla birlikte değişim fonksiyonunu oluşturur. Satış ile üreticiden pazarlama örgütüne geçen mülkiyet tüketiciye devredilir. 

Pazarlama mal ve hizmetlerin tüketiciye akışını sağlayan fiziki bir yer değiştirme, yani taşıma söz konusudur. Taşımaya bağı olarak da depolama gereklidir. Bu iki işlem pazarlamanın “fiziksel sorunlarını” meydana getirir.
Pazarlama yönetimi ile ilgili olarak modern işletme yöntemimin günümüzde en önemli özelliği, işletmelerin pazara yada tüketiciye yönelmiş olmasıdır. Eskiden işletme yöneticilerinin zamanlarının ve çabalarının en önemli kısmı ürüne yöneltmişti. Bu büyük ve önemli değişim pazarlama işlemlerinin ve bu işlemlerin diğer işletme faaliyetleriyle olan etkileşiminin önemini de artırmıştır. Buna ek olarak, bilim ve teknolojideki büyük gelişmeler, rekabetin artması, tüketicilerin beğenilerindeki hızlı değişim gibi faktörler pazarlamayı çok karmaşık ilişkilerin rol oynadığı bir fonksiyon haline getirirken pazarlama yöneticisinden eskiye oranla daha doğru, daha isabetli ve daha çabuk kararlar vermesi beklenirken bunu gerçekleştirmesini sağlayacak araçlar çok azgelişmiştir.  

Pazarlama stratejisin geliştirilmesi, firmanın içsel ve dışsal çevresinin derinlemesine analiz edilmesine ve faydalı bilginin sentezini gerektirmektedir. Firma çevresinin analiz edilmesi sonucunda elde edilen bilgi, pazarlama kararlarına temel teşkil edecek şekilde toplanmalı, yapılandırılmalı, ve organize edilmelidir (Mintzberg,1994:27). Yöneticilerin karar vermelerine yardımcı olmak amacıyla geliştirilen karar teorisi akılcı kararların nasıl verilmesi gerektiğini belirlemeye yöneliktir. Bu teori gerçek yaşamda olduğu gibi, bilim ve matematik gibi temele dayalı kararlar için mantıki bir çerçeveye oluşturmaya çalışır (Bufa, 1980 :25).

Pazarlama yöneticileri piyasanın ihtiyaçlarını vakit kaybetmeden görüp, onlara cevap vermelidirler, çünkü pazarlama piyasa alanında yapılan faaliyettir (Erem,1975:42). Pazarlama yöneticisi kararlarını risk veya belirsizlik koşulları altında, karmaşık ve büyük ölçüde denetimi dışında olan bir çevrede vermek durumundadır. Bu çevrede yöneticinin kararlarını etkileyen çeşitli çevresel etkenler mevcuttur. Bunlar, ekonomik etkenle, rekabet, politik ve yasal düzenlemeler, sosyal ve kültürel etkenler ve bilimsel ve teknolojik gelişmelerdir (Tokol,1987:19).  

Pazarlama yöneticisinin karşılaştığı tipik kararlar, hangi ürünün üretileceği, ne kadar üretileceği, nasıl dağıtılacağı, ne fiyat konulacağı, nerede ve nasıl reklam edileceği gibi pazarlamaya ilişkin kararlardır. Her karar durumunda karar verici sadece aldığı kararın potansiyel etkisi ile ilgilenmemeli, aynı zamanda dış çevre faktörlerinin karar üzerindeki etkilerine de gereken ağırlığı vermelidir (Donnelly ve Ivancevich, 1979:8).              

Gerçekten pazarlama yöneticisi işletmenin diğer fonksiyonel alanlarında çalışan meslektaşlarının, örneğin üretim yöneticisinin yada finansal yöneticinin sahip olduğu bilimsel teknikleri aynı ölçüde kullanamamaktadır. Bu nedenle bilimsel yöntemin işletme yönetimine girmiş olduğu ileri ülkelerde üretim yöneticileri ve finansman yöneticileri karar verirken yöneylem araştırması tekniklerinden geniş ölçüde yararlanırken, pazarlama yöneticileri kararlarını büyük ölçüde aklıselim, tecrübeye ve sezgiye dayanarak vermektedir (Haksever,1974:433).        
YÖNEYLEM ARAŞTIRMASININ PAZARLA-MADAKİ UYGULAMA ALANLARI

Yöneylem araştırmasının pazarlama uygulamaları radikal bir değişiklik şeklinde değil, evrimsel bir değişim içinde olmuştur. Pazarlama yönetiminde on beş-yirmi yıl kadar önce başlayan belirgin bir eğilim pazarlama değişkenlerini kantitatif olarak ifade ederek verilere ve araştırmaya dayanan karar verme yönündedir. Pazarlamacılar önce tüketicileri ve pazarla ilgili araştırmaları geniş ölçüde kullanmayı öğrendiler. Daha sonra stok kontrol ve tahminleri ve pazarlama lojistiğini diğer konularında bilgisayar uygulamaları da başladı. 
Pazarlamada ilk karar verme modelleri 1950’lerin ortalarında geliştirildi. Ancak bu modeller çok ilkeldi.Daha sonra 1960’ların başında oldukça yeni sayılabilecek karar modelleri geliştirildi.

Pazarlama karar modelleri geliştirebilmek için araştırmaya girişen ilk şirket Du Pont oldu. Bu şirket reklam işlerini incelemek kantitatif olarak değerlendirmek için yöneylem araştırması grubunu görevlendirerek bu iş için 1 milyon dolar ayırdı.Öncüler arasında karmaşık reklam deneyleri yapan Scott Paper, yöneticilerin çeşitli pazarlama problemlerini analiz etmelerinde yardımcı olmak üzere çok sayıda bilgisayar programı geliştiren monsanto da vardır. Ayarıca spesifik pazarları simüle etmek için uzun yıllar çaba gösteren Generel Electric ve simülasyon yoluyla pazarlama sistem analizi çalışmalarına girişen Ford şirketleri de öncüler arasında sayılabilir. 
Pazarlamaya, stratejik karar vermeden mekanik sayılabilecek yönetim işlerine kadar  uzanan bir faaliyet spektrumu olarak bakıldığı taktirde yöneylem araştırmasının katkılarının daha çok mekanik kısımda, yani “idari işlemler” ve “bilgi sistemleri” başlığı altında olduğu görülür. Bunun nedeni de açıktır. Bu başlıklar altında bu işlemler, örneğin stok kontrolü, sevkıyat programlaması yöneylem araştırmasının ilk uygulandığı üretim sistemlerinin uzantılarıdır. Verilerin güvenirliği, ilişkilerin belirginliği ve optimum sonucun ölçülebilmesi özellikleri bu işlemlerde mevcuttur. Stratejik uçta ise bu özellileri bulmak güçtür.

Yapılan bir araştırmaya göre yöneylem araştırmasının en çok uygulama olanağı bulunduğu alanların başında iç karlılık analizi gelmektedir. Bunu, pazar analizi, rekabet stratejisi, satış çabalarının etkinliği ve fiyatlama izlemektedir. En çok yararlanılan yöneylem araştırması teknikleri ise başta simülasyon olmak üzere, modeller, Monte Carlo yöntemleri, doğrusal programlama ve kritik yol analizi (PERT/ CPM) dir.
Yöneylem araştırmasının pazarlama alanındaki uygulamalarında elde edilen başarılar acısından ilginç bir durum mevcuttur. A.B.D’deki başarılı uygulamalar da “en iyi yönetilen” şirketler değil, daha küçük şirketler öndedir. Bunun nedenlerini bugün için açıklamak mümkün değilse de ”lider” işletmelerin durumlarını ve çalışmalarını bu konuda acele etmeyi gerekli bulmayacak kadar iyi görmelerinin nedenlerinden biri olduğu söylenebilir.
Yöneylem araştırmasının pazarlamadaki uygulamaları konusunda son yıllardaki gelişmeler çeşitli alanlarda önemli eğilimler göstermektedir. Bu eğilimleri üç başlık altında toplamak ve altı önemli eğilime işaret etmektedir.                           

Problem tanımlamada problemlerin daha derinlemesine ve daha geniş tanımların yapılması eğilimleri mevcuttur. Bir yandan mikro analitik tanımlamalar ve problemin temellinde yatan davranışsal olguyu anlama çabaları sürerken, diğer yandan da problemin dar bir şekilde ele alınarak optimizme edilmesi sistemin diğer parçaları üzerinde olumsuz etki yaratmasının çoğunlukla kaçınılmaz olması nedeniyle, problemi sistemin bütününü kapsayacak şekilde tanımlama çabaları güç kazanmaktadır. 
Model kurma konusunda iki eğilim göze çarpmaktadır. Birincisi, modellerin, bunları kullanacak kişilerin dikkate alınarak hazırlanması, yani modellerin pratikte üretim yöneticisinin, satış yöneticisinin, reklam yöneticisinin karşılaştığı problemlerle uyum halinde olması yönünde eğilimlidir. İkincisi, modellerin parametreleri saha deneyleri ile saptanabilecek, dolayısıyla zaman içinde yeni deneylerle yenilenmesi mümkün olacak modeller kurma eğilimidir. 
Veri toplama konusundaki iki eğilim ise, daha ileri ölçme tekniklerini ve subjektif verilerin kullanılmasıdır. Yönetim bilgi sistemlerinin ve elektronik hesap makinelerinin gelişmesi daha iyi analizleri ve daha çok bilgi saklamayı mümkün kılarken, pazarlama saha ve laboratuar deneylerine ilgi arttırmakta, daha karmaşık soru kağıtları hazırlamakta ve daha ileri istatistiksi teknikler kullanılmalıdır. Toplanan veriler gelişen olanaklar sayesinde daha sıhhatli hale gelirken analizciler yöneticilerin bilgi ve düşüncelerini modellerin eksik yada zayıf kalan yanlarını tamamlamakta ve güçlendirmekte daha geniş ölçüde kullanılmaktadır (Haksever,1974:444).       
2. SONUÇ VE ÖNERİLER 
Genel olarak, işletme yönetiminde yöneylem araştırması tekniklerinin kullanımı, sistem analizi çalışmaları ile gerçekleştirilen yönetim bilgi sistemleri ve bilgisayar sistemlerinin yaratığı ortamda oldukça artmıştır. Gelişmiş ve gelişmekte olan ülkelerin ekonomik koşullarında görülen belirsizlik, ilişkilerin çokluğu ve dinamik olma özellikleri, bu koşullarda sürekliliğini korumaya çalışan örgütleri, bütün değişkenlerin dikkate alınabilmesine olanak sağlayan yöneylem araştırması tekniklerini kullanmaya zorlamaktadır (Ada,1990:432 ).
Yöneylem araştırmasını uygulamaya çalışırken araştırmalar bir çok sorunlarla karşı karşıya gelmektedir. Bu uygulamayı engelleyen en önemli unsur, bilgi toplama sorunlarından ileri gelmektedir. Bu sadece pazarlama alanında değildir, örneğin üretimle ilgili bilgiler üretim yerindeki işçiden alınır. İşçinin eğitim düzeyinin düşük oluşu geçerli bilgi toplamayı engellemektedir.

Bir diğer sorun yönetim kademelerinde karşımıza çıkmaktadır. Her kademe birbirinden çok farklı özellikler yansıtır. Üst kademe yöneticilerinin zamanı bilimsel yöntemlerle ilgilenmek için yeterli değildir. Orta kademe yöneticisin modern yöntemleri benimseme güçlüğü, araştırmacı ile yönetici arasında sürtüşmeye yol açabilir. Üst kademe yöneticilerinin eğitim seviyesi muhtemelen düşüktür. Eğitim seviyesinin yetersizliğini dikkate almadan işe girişen araştırmacının yaptığı faaliyetler hiçbir önem arz etmemekle birlikte ortaya çıkan sorunlara ilişkin olarak önem alması da güçleşecektir  (Arıkan,1980: 13).
Modern pazarlamacı pazarlama ile öteki disiplinleri de bilmelidir. Çünkü, o kendisine yarar malzemeyi diğer disiplinlerden sağlar. Pazarlamacı, iktisatçı ile marjinal analiz, elastikiyet ve azalan gelirler hakkında, psikolog ile öngörülen teknikler, şuur altındaki ihtiyaçlar ve rasyonel olmayan davranışlar hakkında, sosyolog ile toplumlar arası kültür alışverişi, 
sosyal kurallar ve az gelişmiş toplumlar hakkında ve nihayet istatistikçi ile standart hata, en küçük kareler metodu ve korelasyon hakkında konuşup tartışabilirler (Tenekecioğlu, Talu,1963:99).

Başarılı bir uygumla için yöneylem araştırmacılarının pazarlama, pazarlamacıların ise yöneylem araştırması hakkında bilgi sahibi olması gerekir. Bu basit gerçeğin yanında üst kademe yöneticilerinin desteği ve pazarlama yöneticisinin çalışmada mutlaka yer alması da önemi inkar edilemeyecek ve başarı konusunda büyük etkiye sahip faktörlerdir. Üst kademe yöneticilerini çalışmalarında yer alması, yöneylem araştırmacıları ile karşılıklı eğitim ve daha derin bir karşılıklı anlayışı mümkün kılacağı gibi, bulunan çözümlerin uygulanmasında doğacak pek çok güçlüğün kolayca yenilenmesini de sağlayacaktır.
Burada dikkat edilmesi gereken bir nokta üst kademe yöneticilerinin sağlayacağı destek ve yöneylem araştırmacılarıyla kuracağı yakın ilişki konusunda gereğinden fazla ileri gidilmesinin yaratacağı sakıncadır. 

Pazarlama yöneylem araştırması çalışanları yapan şirketler arasında bir haberleşme eksikliği vardır. Bu, tahmin edilebileceği gibi, herhangi hatalı bir tutumdan, yada haberleşme olanaklarının az olmasından değil, başarılarının açıklanmasının rakiplere fayda sağlayamayacağı korkusuyla, başarısızlığı kabullenmenin güçlüğünden ileri gelmektedir. Bu durum, başarılı uygulamaları en azından geciktirmektedir. Oysa haberleşmeyi gerçekleştirecek bir mekanizma başarısızlıkların azalmasını, en azıdan tekrarlanmamasını, başarıların ise daha ileri götürülmesini sağlayacaktır (Haksever,1974:445 ).
İşletmelerin en önemli işlevlerinden biri olan pazarlama yönetimi ve buna ilişkin problemlerin yapısı, pazarlama kararlarında bütünleşik ve disiplinler arası yaklaşım ile sayısal modellerin kullanım gerekleri ve imkanları incelenmiştir. Bunun yanı sıra, pazarlamada yöneylem araştırması uygulamaları araştırılarak, bu konuda uygular çerçevesinde karşılaşılan sorunlar tespit edilerek çözüm önerileri getirilmiştir.
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