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Abstract: Supply Chain  Management (SCM) can be
considered as a "value collaboration”, which unites the SC
Partners (supplier, producer, subcontractor and distributor)
under one structure. Together with the Internet and ERP
systems becoming widespread, SCM benefits more from data
processing and communication technologies, especially in the
processes of order-taking, purchasing and stock management.
SCM creates integration between its Partners and serves as an
effective tool for decrease in costs, producing common
benefits, synergy creation by specialization, establishment of
effective systems and long range planning. This article
provides the reader with a definition of SCM, Internet based
SCM systems and an application from BAYMAK-one of the
leading durable goods producer in Turkey.

L GIRIS

Kurumsal Kaynak Planlamas1 (ERP) sistemlerinin
yaygmlagmasindan sonra, Tedarik Zinciri Yonetimi
(Supply Chain Management) kavranu daha sikga
duyulmaya baslanmugtr. Bilindigi gibi ERP yazilimlari,
satin almadan satisa, muhasebeden iiriin
maliyetlendirmesine, kalite kontrolden insan kaynaklarina
kadar bir firmadaki tiim islemlerin aninda ve dogru
gortilmesini sagliyor.  Bilgiler, dogru kisi tarafindan
sisteme girildigi ve islemler birbirini takip ettigi i¢in,
departmanlar entegre g¢alismak zorunda kalmaktadiriar.
Sonug olarak departmanlar, aninda haberlesme ve isbirligi

ortaminda ¢aligmaya yOnelerek, sirket i¢i isleyis
problemlerini ve verimsizlikleri, yazilimm verdigi
fonksiyon  onerilerini  de dikkate alarak hizla

¢ozebilmektedirler. Giniimiiz sartlar:, globallesme ve
rekabetin artmasi nedeniyle, firmalarn driin fiyatlarmu,
dolayisiyla maliyetlerini ve verimliliklerini daha iyi
kontrol etmelerini zorunlu kilmaktadir, Bunun igin girket
igi stirecleri iyilegtirmenin disinda tedarik zincirinin
par¢asi olan satici, miigteri, dagitici ve nakliyeci ile
kargiiklt  giivene dayali bir igbirligine gidilmesi
gerekmektedir. Bu yaklasun iizerine kurulan Tedarik
Zinciri Yo6netimi su sekilde tanimlanabilir;

“Uriin tasarimindan {iretim ve satigina kadar tiim
asamalarda yer alan iiretici, satici, miisteri, dagific1 ve
bayi gibi kanallarin genigletilmis sirket gatis1 altinda
olusturuldugu bir deger isbirligi. Birden fazla sirketi
kapsayan Tedarik Zinciri Yonetimi yapisi, tek bir girket
gibi davranarak kaynaklarin (siireg, insan, teknoloji ve
performans lgiimleri} ortak kullanimi sayesinde bir

sinerji yaratmayi hedefliyor. Sonug ise yiiksek kaliteli,
diigiik maliyetli, piyasaya mzli bir gekilde sunulan ve
miigteri memnuniyeti saglayan hizmet ya da tiriin olarak
ortaya gikiyor” [1].

Artan miisteri talepleri, globallesme, hizla artan
rekabet, bilgi ve haberlesme sistemlerinde yasanan
teknolojik gelismeler, diinya gapmnda azalan ekonomideki
devlet miidahaleleri ve gevre konularma kargi artan
duyarliik firmalan tedarik zinciri yonetimi felsefesine
uyuma dogru yonlendirmektedir. Bir firma tedarik zinciri
yonetimine gectiginde pek ¢ok eski fikir ve goriisiin
gecerliligi  kalmamaktadir. Her firma kendi ozel
kosullarina gore tedarik zincirinde 6zel seyler yaparken
tedarik zinciri organizasyonu igerisinde yapilan isbirligi
{izerinden deger yaratma, en uygun bilisim teknolojisini
segme ve verimli bir sekilde faydalanma, Dbireysel
verimlilige ulasma ve esnekligi saglama gibi onemli
Tedarik Zinciri Yoénetimi kavramlarini da organizasyon
iizerinde saglamalidir. Bu kavramlar satin alma, lojistik,
pazarlama ve dretim gibi islevsel birimleri
gerektirmektedir.

Tedarik Zinciri Yonetimi iirtin ve hizmet Snerileri
gelistirme  firsatlart  vererek firma  migterilerinin
memnuniyetini artirir ve uzun siireli rekabetcilik avantaji
saglar aym zamanda firmaya da maliyetleri digtirme
sansmi1 verir. Ust yonetimin bakis agist ile, Tedarik Zinciri
Yénetiminin en ®nemli amaci en st seviyede miigteri
memnuniyetini yakalamaktir. Bu sayede zincirdeki tiim
birimler kendini gelistirmeye c¢aligmaktadir. Firma ve
Tedarik Zinciri Halkalar1 (partners) iiriinlerini  ve
hizmetlerini bireysel mligteri istek ve ihtiyaglarina gore
dzellestirmelerini saglamaktadir.

Tedarik Yonetiminin bagarill  olabilmesi igin
gerekli olan temel birimlerden birisi etkili ve verimli
satin alma yonetiminin olmasidir. Son on yil igerisinde
bagarili bir satin alma yonetimini saglayan faktorler
oldukga degisti ve ilerdeki on yilda da degisecege
benziyor. Satin alma personeli bir -geyler satin almaktan
daha fazlasim1 yapmaktadirlar, Onlar organizasyonun
icindeki ve digindaki taraflari bir araya getirerek karar
alma siirecini  gerceklestirmektedir ve bu anlamda
baglantilar: saglama ybneticileri durumuna
gelmektedirler. Sistemin genel amaglar i¢in minimum
birim maliyetle satin alma yapacaklar tedarikgileri dogru
olarak segme sorumlulugu tagimaktadirlar. Diger dnemli
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gorevleri ise bu tedarikgiler ile uzun dénem stratejiler
gelistirme ve devam ettirmek olmaktadir, Tedarikgiler ile
yapilacak igbirligi tedarikgilerin performansini daha iyi
hale getirmekte, tedarikgilerin tiriin ve hizmetlerini
gelistirmesini saflamakta, iiretim ve diger siireglerin
gelismesini saglamaktadwr. Bunlarm sonucunda milgteri
memnuniyeti  artmakta ve  firma  performans:
yiikselmektedir [2]

Tkl

Sekil.l1:  Tedarik Zinciri

II. TEDARIK ZINCiRI UYGULAMALARINDA
INTERNET TEKNOLOJILERI

Internetin B2B(business to business) isleyisinde ve
stratejinin uygulanmasinda t¢ temel ozellifi oldugu
goriilmektedir. Es zamanl: bilgilenme, birimler arasinda
iligki gelistirme yetenegi ve yazilun maliyetleri iizerindeki
etkisi.

Haberlesme bilgiye sahip olan kisinin tarafin diger
bir tarafa bunu aktarmasidir. Haberlesme zaman almakta
bununla birlikte dogru alicilara yapilmaktadir. Bu agidan
bakacak olursak internet e-mail yolu ile haberlesme
disinda belirli kigiler arasinda olmamaktadir. Aksine
internet eg zamanli bir bilgi havuzu olusturmaya izin
vermektedir. Bu bilgi havuzundan degisik taraflar
herhangi bir yerden yararlanma sansina sahip
olmaktadirlar, Elbette, havuzu olustururken kimlerin
hangi bilgilere ulagabilecegi Onceden
belirlenebilmektedir. Bu yiizden internet sadece hizli bir
haberlesme araci degildir. Degisik tipteki bilgilerin bir
arada tutulabildigi- bilgilere ulagabilecek kisilere yetkiler
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verilerek diinyanmin herhangi bir yerinden ulasilabilecegi
bir bilgi havuzudur.

Gegmigte iletisimi  iki firma arasmndaki kisiler
arasindaki baglanti olarak kabul etmek zorundaydik.

internet bilgi akisim daha iyi ybnetmeye firsat
vermekiedir.
Internet yapisindan dolayr yapilan yatwim,

gelistirme hizi, dagitim maliyetleri ve misteri hizmetleri
kolayhgindan dolayr yazilm endiistrisinde &nemli ve
anlamh bir etkiye sahiptir. Bu nedenle firmalar yazilm
teknolojilerine yaptiklan yatinmlar1 klasik yazihmiar
yerine internet tabanli yazilimlara yonelmektedirler.
Hayatin her alaninda kendini gosteren  “e” sihrini
firmalarin teknoloji yatirimlarinda da gostermektedir [3].

Biitin bunlar1 birlestirerek internet tabanli bir
tedarik zinciri Ornegi verelim. Tedarik Zinciri i¢erisinde
bulunan Yeni Zelanda’daki bir iiriin ySneticisi internet
tizerinden Avrupa’daki siiper marketlerin arz ve talep
verilerini tarayabilir ve Arjantin’de yer alan tedarikgisine
tahmini olarak gelecek taleplerini bildirebilir. Basarili
Tedarik Zinciri Y&netimi pek ¢ok firmada 6ylesine 6nem
kazanmaktadir ki iriin teslim performansi firmanin
bagarisinda temel Blgiitlerden biri olarak  kabul
edilmektedir.  Ayrica global olarak tedarik zinciri
genislediginden dolay1 degisik kiiltiirler, teknik standartlar
ve gereken diizenlemeleri bir arada gotiirebilecek daha
kompleks sistemlere ihtiyag duyulmaktadir. Uriin teslim
sorunlari ile kargtlasildifinda tedarik zinciri iizerinden
diger birimlere de yansimaktadir.  Yonetimler bu
durumlarda daha fazla stok tutmakta ya da teslim
siirelerini artirmaktadir. Her iki ¢oziimde maliyetlerin
artmasina yol agmaktadir,

Tedarik Zinciri Yonetimi ile driin  teslim
performans: arasindaki iligkiyi anlayabilmek igin bir
tedarik zincirinin Snemli kavramsal ozellikleri ve
kargilastirma  yapilacak  kritik boyutlarma ihtiyac
duyulmaktadir. Bu kritik boyutlarindan biriside tedarik
zincirinin karmagikhgidir. Uriin gesitliligi, teknolojik ve
organizasyonel degiskenler karmasiklifn (complexity)
etkilemektedir. Hem yonetim ig¢indeki isleyis hem de
disaridaki  etkenler  tedarik  zinciri  karmasikhig:
etkilemektedirler.  Ornegin, ilave stoklar = ileride
yasanabilecek beklenmeyen talep soklarinda teslim
performansinin  gelismesine yarayabilir. Diger taraftan
efer genel is ortamu bilgi teknolojileri i¢in ¢ok az destege
sahipse zayif bir haberlesme altyapisi olacak, sikici
prosediirlerden dolayr biurokratik ve hantal bir yapi
olusacaktir. Bir tedarik  zincirinin  karmagikhifi
incelendiginde karmagikhigi olugturan faktorlerin kesinlik,
teknolojik komplekslik ve organizasyon yapisindan
kaynaklandigy  gorillmiigtir. Bu faktdrler ve alt
kategorileri Sekil.2’de gosterilmektedir.
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Sekil.2:  Tedarik Zinciri Karmagikh§ Faktérleri

IIl. TEDARIK ZINCIRi YONETIMININ

YARARLARI
A. Maliyet Diigitsii

Diinyada 1000’in iistiinde firma tizerinde yapilan
uygulamanin  sonucunda Tedarik Zinciri Yonetimi
sayesinde cegitli maliyet kalemlerinde iyilesmeler oldugu
goriilmiistiir. Tedarik Zinciri Yonetimi yazilimlari her
agamada optimizasyonu maliyet bilgisini de diigiinerek
gergeklestirdigi i¢in, tamamlanan projelerde malzeme
stoklarinda yiizde 30 — 50 azalma, nakliye maliyetlerinde
ylizde 10-12 azalma, tedarik zinciri maliyetlerinde yiizde
10 — 20 azalma, malzeme satm alma fiyatlarinda yiizde 5-
10 azalma, kapasite kullaniminda yiizde 5-20 iyilesme,
siparis tamamlama oranmda yiizde 5 iyilesme, tahmin
dogrulugunda yiizde 20 — 60 iyilesme, raf omiirlii
tiriinlerin stoklarinda yiizde 10 — 20 azalma sonuglar1 elde
edilmigtir [4].

Ulkemizde yasanmakta olan kriz doneminde,
kurumsal giderlerin ana maddelerini olugturan personel ve
satin alma maliyetlerinin onemi bir kez daha ortaya
cikmustir, Satin alma maliyeti bir girket igin hayati Snem
tasimaktadir. Oniimiizdeki yillarda iiriin, hizmet, proje ve
masraf kalemlerinden olugan faiz dist giderlerin y6netimi
tizerinde en ¢ok durnlacak konularin basinda gelecektir.
Bir sirket aldig: triin ve hizmet miktarini degigtirmeden,
satin alma giderlerinde ciddi oranda iyilestirme yapma
sansina sahip bulunmaktadir.

Yapilan arastirmalar sonucu satin alma siirecinde
potansiyel kayiplarin kaynagmin harcama analizlerinin
yapilmasi, dofru belgelerin iletilmesi, prosediirler ve
sozlesmelere uyum gibi konularin oldugu goriilmiigtiir.
Purchasing Magazine’in bu konu ile yaptig: bir aragtirma

sonucuna goére ortalama bir satin alma siireci 11 — 21
admdan olugmakta ve 15 — 18 isgiinii stirmektedir. Bu
adimlarm baghcalar talep formu doldurmak, ydneticiden
onay almak, hesaplarin kontroliinii yapmak, tedarik¢iden
mal istemek gibi tamamen zaman kaybettirici islemlerden
olusmaktadir. 'Dolayisiyla zaman kaybiyla birlikte
maliyetler artmakta ve verimlilik azalmaktadir.

Yapilan islerin bilyik g¢ofunlugu, tedarik¢iye
siparisi gonderme, siparigi agma, degisiklik yapma, onay
stirecini takip etme, teslim alma ve raporlama gibi idari
islerden olusmaktadir. Abendcem Group’un yaptifi bir
aragtirma sonucuna gore, klasik yontemlerle yapilan
ortalama bir satin alma iglemi 9 giin siirmektedir ve bu
islerin ortalama maliyeti ise 120 dolar civarmdadir. Bunu
bir 6rnekle agiklarsak;ortalama 20 milyon dolar biitgesi
olan bir girket, alimlari klasik satin alma ydntemleriyle
yaptig1 i¢in 60. 000 — 120. 000 dolar arasinda para
kaybetmektedir. Yine yapilan bir aragtirma sonucunda, bir
sirketin satin alma maliyetlerini yiizde 5 azaltmasi ile
satislarim ylizde 30 artuwmasinin gelir tablosunda aym
etkiye sahip oldugu ortaya konmustur [5].

Satin alma maliyetlerini diistirmek i¢in yapilmasi
gereken bazi temel isler bulunmaktadir. Bunlan
siralarsak;

-Stok maliyetlerini disgiirmek
-Gergege yakin biitge ve plan hazirlamak
-Satin alma maliyetlerini daha hizli karsilamak

-Taleplerin standart bir yapida konsolidasyonunu
saglamak

-Daha etkin garanti, sigorta, bakim ve zimmet
takibi

-Tedarikg¢ilerin performansini dlgmek

Internetin her seyi depistirdigi bir ortamda nereden
baglamali konusuna iyi bir gekilde cevap verilmelidir.
Bunun cevab: ise uygulama kolayligi yiiksek, isletmeye
katkis1 ¢ok olan self-servis uygulamalar, elektronik satin
alma, kurumsal portal ve web tabanl egitimle baglamak
olacaktur.

Elektronik satin almamin uygulamaya ge¢mesi ile
birlikte; satin  alma  islemlerinin  sadelestirilmesi
kolayligimin yaninda, tedarik¢i entegrasyonu saglanarak;
satin alma sipariglerini, uyarilari, performans olgiitierini
ve fatura bilgilerini tek bir noktadan izlemek miimkiin
olmaktadir. Bu  sekilde  higbir nokta gbzden
kagirilmamakta dolayisi ile minimum maliyete ulagtimast
saglanmaktadir. Teslim alma siireci boyunca teslim alma
islemlerinin ve tedarik¢i iadelerinin hatasiz bir sekilde
yapilabilmesi maliyetlerin azalmasina neden olurken;
karigik bir yapiya sahip olan satin alma siireci basit bir
yapiya  kavugmaktadir.  Siparis, teslimat, fatura
miktarlarinin eglenmesine kadar 6demelerin durdurulmasi
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ve tedarik¢i iade faturasi olusumu demeler sistemi ile
saglanabilmekte @ ve  boylece is  stireglerindeki
degisikliklerin kolayca gerceklesmesi saglanabilmektedir.

B. Ortak Fayda

Yukarida sozii edilen isbirliginin sonucu'ii'da,
kalite, fiyat ve tasarim agisindan tercih edilecek bir tirlin
servis yapisi olusturulmaktadir. Bu ¢alismada isbirligini
en kritik faydasi, taraflarin ellerindeki bilgiyi birlestiriyor
olmalaridir. Bayi miisteriden aldigi ihtiyag ve elestiri
bilgilerini, tiretici firma elindeki pazar ve tasarim
olasiliklart bilgilerini, satici malzeme fiyat ve kalite
bilgisini aktarmaktadir. Bu ¢ahgmada firmalar, sonucun
herkese kazang olarak donecegini bildikleri i¢in agik
davranmaktadiriar.

Tedarik Zinciri Yonetimi gesitli siireglerden
olusmaktadir. Is ortaklari ile tek bir firma gibi calisma
sonucunda, ERP sistemleri ile sirket iginde elde edilen
verim, benzer sekilde, sirketler arasindaki siireglerde de
yakalanmakta ve verimsizlikler ortadan
kaldirlabilmektedir. Bu durum tiim taraflara maliyet
avantaji olarak donmektedir. S6z konusu siireglerdeki
iyilestirmelerde motivasyon saglamak i¢in, taraflarin
kazanci boliigmesi, baska bir ifadeyle “kazan — kazan”
anlagmalarmin yapilmasi nemli olmaktadir. Ornegin,
stok seviyesinin diigiiriilmesi galismasinda, stoklar satici
tarafindan yonetiliyor olabilir. Satici kendi imalat planin
¢ok daha iyi bildigi igin, sizden gelen talepleri dikkate
alarak  sirketinizin  stoklarinda  o6nemli  diisiigler
saglanabilmektedir. Olusan mali kazancin, her iki firma
arasinda boliigiilmesi, satici firmay1 daha fazla motive
etmektedir.

C. Uzmanlasma

Tedarik Zinciri Yo6netiminin bir amaci da, herkesin
en iyi bildigi isi yapmasi, dolayisiyla uzmanlagmasidir.
Uretici firmanin en iyi bildigi is, son iiriiniin
prosesleri;satici firma icin, sorum[u oldugu
malzemeler;bayi i¢in, Pazar hakkinda daha detayh bilgi
sahibi olmak ve ugtaki miisterilere malin dogru bir sekilde
satigim  yapmaktir. Ozellikle bilgi islem, muhasebe,
bordro y6netimi gibi sirket olmamn sonucunda yaptlmasi
gereken yan isler, esas yoguniasilacak konulardan zaman
¢almaktadir. Bu gorevlerin, konunun uzmam firmalara dig
kaynak olarak devredilmesi, gii¢lii olunan konuya daha
fazla zaman ayrilmasina , dolayisiyla daha mzli ve daha
dogru hareket edilmesine yardimci olmaktadir. Ayrica,
tim i ortaklarmin kaynaklarni ortak kullanmasi,
¢ikabilecek yeni is olanaklarina daha hizli ve fazla yatinm
yapilmadan ulagilmasini saglamaktadir.
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D. Hizh, Dogru ve Etkili Sistem

Tedarik Zinciri Yénetimi uygulamasi igin
firmalarin ilk 6nce ERP veya benzeri uygulamalarin
yardimi ile, i¢ igleyisini iyilestirmesi ve gegmis verileri
istenen detayda saklamalari beklenmektedir. Bundan
sonra firmalarin duvarlarini yikarak is ortaklari ile birlikte
planlama yapmast hedeflenmektedir. Tedarik Zinciri
Yonetimi yaklagimi bu amagla geligtirilmis yazilumlar ile
birlikte uygulandifinda hedefine ulagmaktadir. Bu
yazilimlar, ERP sistemierinin yeterli olmadigi konular
olan, strateji planlama, girkete uygun modellerle satis
tahmini ve iliretim ve dagitim hattinin planlara uygun
olarak optimizasyonunu gergeklestirmektedir. Ayrica
internetin yayginlagmasi ve portal’larin olusmasi ile
birlikte, Tedarik Zinciri Yonetimi yazilinlar, sirketin is
ortaklart ile konugabilecegi, sirketler aras: entegrasyona
izin veren fonksiyonlar1 da kapsamaktadir.

E. Uzun Vadeli Planlama

Tedarik Zinciri Yonetimi yazilmlart uzun vadeli
planlamada yardimci olmaktadir. Bu calismada yeni
iiretim  birimlerinin, depolarin ve bayilerin ideal
lokasyonu, maliyet optimizasyonu ve miisteriye hizli
cevap verme kriterlerine gore tespit edilebilmektedir.
Ayrica hangi Uriin nerede iretilmeli, malzeme, isgiicii,
nakliye, stok, iiriin 6mrii yonetimi agisindan en karli kanal
stratejisi nedir gibi sorulara cevap vermek imkan:
bulunabilmektedir.

F. Daha Diisitk Stok Seviyeleri

Tedarik Yonetimi Yazilumlari, stok seviyelerinin
diigiiriilmesinde nemli rol oynamaktadir. En ugtaki satig
bilgisinin  yazihm  tarafindan kisa bir siirede
degerlendirilebilmesi, saticilarin  girketinizdeki kendi
yapmasi, talep tahminlerinin miimkiin oldugunca dogru
yaptimas: dnemli bir maliyet kalemi olan stok tagima
maliyetinin diiiiriilmesine yardimci olmaktadir.

1v. TURKIYE’DE TEDARIK ZINCIRI
YONETIiMI UYGULAMALARINA ORNEK:
BAYMAK

Diinyada yaygmn bigimde kullanilmaya baslayan
tedarik zinciri yonetimi Tirkiye’de de uygulanmaya
baglamugtir. Burada size BAYMAK firmasinin
uygulamakta tedarik zinciri yonetimi uygulamasindan
bahsedecegiz. BAYMAK i¢inde bulundugu sektér ve
konumu nedeniyle genis bir is yapma agma sahiptir.
Firma olarak sattig: tirinlerin bir kismin: {iretim yaparak
saglarken diger kismmi ise satin alma yolu ile
kargilamaktadir. Ulke ¢apinda yaygmnlasmis bayi ag:
sayesinde ¢ok genis bir miisteri kitlesi ile galigmaktadir.
BAYMAK firmasina mal talepleri bayi agi iizerinden
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gelmektedir. Gelen talep iiretim yapilarak veya satin alma
yolu ile kargilanmaktadir. Birkag y1l éncesine kadar firma
mal taleplerini yani siparislerini bayilerinden telefon veya
fax yolu ile almaktaydi.

Firma birkag yil igerisinde diinyadaki gelisme
cizgisine paralel olarak k&kli atilimlar gergeklestirmistir.
Turkiye c¢apinda dagilmis bayilerden gelen 2000 yih
icerisindeki sipariglerin ylizde 90 a yakmi internet
lizerinden  verilmigtir. Omek bir wuygulama olan
BAYMAK Tedarik Zinciri 7 temel kisimdan
olugmaktadir.

I-Sirket igi entegrasyon
2-Internet Siparis Otomasyonu
3-Satis Siparig Otomasyonu
4-Satin Alma Otomasyonu
5-Tedarik¢i Entegrasyonu
6-ithalat Otomasyonu

7-Risk Yonetimi

8-Uretim

Firma oncelikle kendi iginde altyapisina yénelerek
gerekli insan ve teknoloji eksikliklerini tamamlamis ve
sirket ici entegrasyonunu saglamistir. Daha sonra ise
yukarida bahsettigimiz bayilerin firmaya siparis verme
islemini internet fizerine tasumigtir. Bu sayede herhangi
bir bayi herhangi bir yerden bilgisayarinin baginda
oturarak istedigi siparigleri istedigi bir zamanda
verebilmektedir. Klasik yontemlerle karsilastirildig
zaman her iki taraf icinde en basta maliyet olmak Uzere
bir ¢ok yarar elde edilmektedir. Bayiler ve firma
arasindaki telefon ve fax trafigindeki yogunluk onemli
Siglide digmiistiir. Misteri talepleri firmaya bayiler
araciligiyla intermet {izerinden aninda iletiimektedir.
Firma internet iizerinden gelen siparigleri degerlendirme,
rezervasyonlarmt yapma, sevkiyatlar1 gergeklestirme,
irsaliye ve faturalarmn kesilmeleri gibi siparislerle ilgili
operasyonel islemlerin yapilmast igin Satig Siparig
Otomasyonunu sisteme dahil etmistir. BSylece firmaya
internet iizerinden veya klasik yontemler gelen
sipariglerin kontroliinden faturalarinin kesilmelerine kadar
. olan tiim iglemleri kolaylikla yapilabilir hale gelmistir.
Sistem bu gekilde miisteri — bayi - ana firma baglantismi
saglamigtir, Daha sonraki asamada ise gelen siparisler i¢in
gerekli mallarin kargilanmasini  saglayacak satin alma
otomasyonlar1 tamamlanmugtir. Firma mal alimlart yurtigi
ve yurtdigindan aldig1 igin yurtici satin alma islemleri igin
Satin Alma Otomasyonunu, yurtdigt alunlar igin ise
fthalat Otomasyonunu devreye sokarak sisteme entegre
etmistir. Bu sayede zincire bir halka daha eklenmis.ve
miisteriden baslayan ve tedarikgiye kadar uzanan bir
zincir olugmustur. Misteri — Bayi — Ana Firma -~
Tedarikgi. Bu agamada bayiler iizerinden gelen siparigler
satig siparis otomasyonunda degerlendirilmekte siparig
icin mal almmi yapilmasi gerekiyor ise yurtici veya

yurtchgt ahmlar i¢in gerekli siparigler olusturulmaktadir.
Bu agamada bir adim daha atilarak BAYMAK firmasinin
tedarikeisi' konumundaki Cogkun Oz firmas: ile  ortak
hareket anlamina gelen firmalar arasi entegrasyona

gidilmigtir, '
BAYMAK firmasinin Coskun Oz firmasmna vermis
oldugu tilm siparigler on-line olarak Cogkun Oz firmasi
tarafindan  kendi  ekranlarindan  izlenebilmektedir.
Kendisine gelen sipariglere teslim tarihi verip, sevkiyat
yapacafy zaman irsaliye ve faturalarmi yine kendi
ekranindan kesebilmektedir. BAYMAK verilen teslim
tarihlerini aymt anda kendi ekranmmda gdrmekte , karsi
taraftan kesilen irsaliye ve faturalari da gorilip istedigi
zamanda kendi muhasebe sistemine dahil etmektedir.
Biitiin bu iglemler gergeklesirken firmanin miisterileri
yani bayilerinin risklerinin :de kontrol - edilmesi
gerekmektedir. Risklerin biitin olarak bilinmesini
saglayacak risk yonetimi otomasyonu sistemie ~dahil
edilerek etkili bir risk yonetimi saglanmigtir. Bu sayede
bayilerden gelen sipariglerin sevkiyat asamasinda bayinin

firmaya karg1 toplam riski kontrol edilmektedir.
i

Tedarik
Zineiri

[} Dagrticatar Miigteriler

Tedarik

Zinciri

i

Sekil.3: BAYMAK Tedarik Zinciri

BAYMAK tedarik zincirinin yukarida bir sekli
bulunmaktadir (Sekil.3). Su anda BAYMAK tarafindan
tedarik zinciri tamamlanmugtir. Swradaki asama gekilde 1L
Tedarik zinciri ile gosteren taraflar ile I zincirdeki.
BAYMAK tedarikgilerinin baglantis1 olacaktr.

V. SONUC

Tedarik Zinciri Yonetimi gintimiiz is hayatinda
zaman dogru ve etkili kullaniimasi, maliyetlerin
diistiriilmesi, Pazar paylarinin korunmasi ve artirilmasi
gibi firmalarin genel stratejilerinin’ gergeklestirilebilmesi
igin giin gectikge kaginilmaz olmaktadir. Tedarik zinciri
organizasyonlarsm yapan sirketler rekabet avantaji
yaratmakta-ve hedeflerine daha kolay ulasacaktir.
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