KITAP TANITIMI

ISLETME YONETIMINDE BILGISAYARLAR : (Hayri Ulgen), istanbul
Universitesi Yayin No. 2806, istanbul, 1980.

Yakin bir gecmiste uretim unsurlar arasina katilan «bilgi», bu
unsurlar arasindaki yerini gin gectikce pekistirmektedir. Yonetim
acisindan bilgi, «ydneticinin karar almasina yardimci olan &geler»
olarak tanimlandidinda, bilginin Gretim unsurlari arasindaki yerini pe-
kistirmesinin, konunun 6neminin dogal bir sonucu oldugu agikca go-
riltir. Bu nedenle, Ulgen oncelikle bilginin tanimini vermis ve daha
sonra Onemi ve geredini vurgulamistir. Birinci bolimtin ikinci kis-
minda, bilgi isleme siirecinin evreleri tek tek incelenerek, bilgi isle-
mede ydntemlerin gelisimi sirasi ile ele alinmig ve Uclnci kisimda
da, bilgi iglemin ana 6gesi, bilgisayarlar okuyucuya tanitilmigtir,

ikinci béliim, tamamen «Yénetim Bilisim Sistemirne ayriimis. Bi-
rincl kisimda ,sirasi ile Yonetim Bilisim Sistemi’nin tanimi, diger sis-
temler icindeki yeri, 6nemi ve geregi islenmis. ikinci kisimda, Yéne-
tim Bilisim Sistemi tasarimi ve uygulama sorunlar ele alinmigtir. Gu-
niimiizde, bilgisayarlarin isletme yonetiminde kullanimi yayginlasti-
gindan, Yonetim Bilisim Sistemi'nin giinimiz gereklerine uygun ola-
rak yeniden dizenlenmesi zorunlugu dogdu. Bu asamadaki uygula-
macilar i¢in ikinci bélim lyi bir kaynakcadir.

Uciincii bélimde sirasi ile bilgisayarlann igletmedeki rold, yo-
neticilerin gelismeye uyma geregdi, yonetim de bilgisayar kullanimi
ve bilgisayarlarin igletme yonetimi Uzerindeki etkileri genel olarak
islenmis ve daha sonra ilkemizdeki uygulamada bilgisayarlarin yo6-
netim iglevleri izerindeki etkisi bir anket calismasina dayandirilarak
aciklanmigtir. Bu boélimde bilgisayarlarin igletme yonetimi Gzerinde-
ki etkileri, cesitli kuramsal yaklasimlar ve arastirma bulgulari agisin-
dan ayn ayn ele alinmigtir.

Bilgisayarlarin Orglitsel yapi tzeirndeki etkisi konu alinan dér-
diinct: bélimde, 6ncelikle isletmenin orgutsel yapisi tanitilarak, bilgi-
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sayarlarin bu yapi {izerindeki etkileri incelenmistir. ikinci kisimda,
merkezcil ve merkezka¢ bilgi isleme karsilcstinlmig ve her iki bilgi
isleme faaliyetinin uygulamasi anlatilmistir, Daha sonra, bilgi isle-
me béliminin &rglt icindeki yerinin saptanmasina gecilmistir, Bu
asamada bilgi isleme boélimiinin, bilgisayar:n en cok kullanildig: is-
levsel bolime baglanmasi, bir hizmet merkezi olarak kurulmasi ve-
ya bagimsiz bir bdlim olarak kurulmasinin tartismasina yer verilmis-
tir. Uciincli kisimda, bilgi isleme béliimiiniin islevleri sayilarak, 6rgiit-
sel yapisinin sekillendirilmesi anlatiilmis ve ardindan bu bélimiin or-
ganlan siralanarak bunlari etkileyen etmenlere gecilmistir.

Besinci bdlimde, Turk igletmelerinde bilgisayar kullanimina ilig-
kin ybnetse| sorunlar, yazar tarafindan diizenlenmis anket calisma-
sina dayali olarak ele alinmistir. Birinci kisimda, arastirmanin ama-
ci, kapsami, izlenen ydntemler, arastirma kapsamina giren isletme-
lerin genel Ozellikleri ve ankete cevap verenlerin ozellikleri ayri ayn
incelenmistir. ikinci kisimda, arastirmanin sonucuna yer verilmistir.
Bu kisimda, ankete katilan isletmelerde kac yildir bilgisayar kulla-
nildigi, bilgisayar kullaniminda temel amaclar ve bilgisayar secimin-
de rol oynayan etkenler, bilgisayar alimina karar veren organlar, bil-
gisayarlarm igletmelerde kullanim alanlari, yararlari ve kullanimda
karsilasilan sorunlar incelenmistir.

Bilgisayar kullaniminin bir igletmeye yararh olabilmesi icin her
seyden Once (st diizey ydnetiminin bilgisayar projesini benimsemesi,
calismalari desteklemesi ve bilgi isleme sisteminin ¢alisma esasla-
rini anlamalari gereklidir. O halde, bilgisayardan yararlanacak yo-
neticilerle, bilgi verecek olan personel yeterli oranda egitilmelidir.
Bu amaca doniik egitim ylksek ogretim dizeyinde gelecegin per-
sonelini yetistirme seklinde olabilecedi gibi, halen calismakta olan-
larin is basinda egitimi seklinde de olabilir. Her iki agsamada da Dog.
Dr. Hayri Ulgen’in kitabi yararh bir kaynak olacaktir. Eser, konu ile
ilgili yabanci kaynaklarin genis bir taramasina yer verdidi icin de
yuksek lisans seviyesinde calisma yapanlara yararli olacagi kanisin-
dayz.

Yrd. Do¢. Dr. Cengiz YILMAZ
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MARKETING CHANNELS : A MANAGEMENT VIEW, Bert Rosenbloom.
Winsdale, lllinois : The Dryden Press, 1978. 405 sahife.

Bugiiniin ekonomisinde reticilerin bircogu mamullerini direkt
olarak son tiiketicilere satmamaktadirlar. Ureticiler ile son tiiketiciler
arasinda degisik islevleri yerine getiren kuruluslar (toptanci, pera-
kendeci gibi) yer almaktadir. Pazarlamanin amacinmn istek ve sunu-
nun denklestirilmesi seklinde disiiniilmesi halinde, pazarlama kanal-
larini( dagitim kanallarini) olusturan kuruluslar, yer, zaman ve mil-
kiyet faydalar yaratarak hem bu pazarlama amacinin gerceklesme-
sinde hem de tiiketicilerin tatmin edilmesinde 6nemli rol oynamak-
tadirlar. Ulkemizde pazarlama maliyetleri icerisinde dagitim ile ilgili
maliyetlerin yilksek diizeyde olmasi, pazarlama kanallan ile ilgili so-
runlara bilimsel ve yénetimsel acilardan yaklagiimasi ve dagitim ka-
nallar ile ugrasanlarin daha bilingli karar vermelerini saglayacak
bilgilerle donatiimasi gereksinimini ortaya koymaktadir.

Pazarlama kanallari konusunda en son yazilan yapitiardan olan
Rosenbloom’un yapiti dért ana bdlim ve onii¢c alt bélimden olug-
makta olup, en énemli &zelligi konularin «kanal ydneticisi» yonin-
den incelenmis olmasidir. Yazar, kanal yéneticisini, bir firmada ka-
nal kararlari ile ugrasan kisi olarak tanimlamakta ve pazarlama ka-
nallarinin dizayni, idaresi ve degderlendiriimesini y&netimsel acidan
sunmaktadir.

Yapitin birinci ana bélumi Pazarlama Kanallar Sistemleri bas-
hgim tasimakta olup, 1. alt bolimde pazarlama kanali ile ilgili temel
kavramlar ve tanimlar tizerinde durulmaktadir. 2. alt bélumde pazar-
lama kanalini olusturan birimler (toptanct, perakendeci gibi) ince-
jenmektedir. Yapitin 3. alt boliminin konusunu, yonetim tarafindan
kontrol edilemeyen cevresel 6gelerin (ekonomik, sosyo-kiiltlrel, ya-
sal ve teknolojik) kanal yénetimine olan etkisinin érneklerle tartigil-
mas! olusturmaktadir. Yazar bu bdlimde, kanal yoéneticisinin, bu
dgelerin firma, kanal dyeleri ve misteriler Gzerindeki potansiye| et-
kilerini analiz etmesinin firmanin dagitim stratejilerinin ve taktikle-

167



rinin saptanmasinda yararli olabilecedini vurgulamaktadir. 4. alt bé-
limde, pazarlama kanalinin yalniz ekonomik bir sire¢ degil, fakat
ayni zamanda davranigsal bir strec te oldugu belirtiimekte, ve sos-
yal bir sistem olarak distnilmesi gereken kanalda, Uyeler arasin-
daki catisma, giic elde etme, rol ve haberlesme iligkileri ve bunlar-
la ilgili sorunlarin nasil ¢6ziimlenebilecegi kanal yénetimi acisindan
irdelenmektedir.

Pazarlama Kanalinin Geligtiriimesi bashkl ikinci ana bdlim (¢
alt bdliimden olusmaktadir. 5. alt bélimde, dagitim objektiflerinin ba-
sariimasi icin etkili bir kanal yapisinin ojusturulmasinda uygulana-
bilecek 7 asamali bir slire¢ ortaya konmaktadir, Bu sireg, firmanin
hangi kosullar altinda bir kanal dizayn: karar ile kargilagabilecegin-
den baslayarak, kanal dyelerinin nihai secimini olusturan son asa-
mayae kadar uzanmaktadir. «En iyi» kanal dyesinin seciminde kul
lanilabilecek metod ve yaklasimlara acik ve 6z bir sekilde bu bo-
limde deginilmistir. Strecin son asamasi olan kanal Uyelerinin se-
cimi ve secimde kullanilacak olcitler 6. alt bélimde tartisiimakta-
dir. Yazar, 7. alt bolimde, pazar yapisinin ve pazar yapist ile ilgili
degiskenlerin (pazar cografyasi, pazar buytlk|igu, pazar yodunlugu
ve pazar davraniglari) pazarlama kanalinin dizayninda ve dagitim
stratejilerinin saptanmasinda neden 6nemli birer faktér olabilecegini
incelemekte ve kanal ydneticisinin, pazarlama kanallari ile mamul-
lerini sunacag hedef pazarlarda etkili ve verimli olabilmesi i¢in bu
pazarlardaki degismeleri yakindan gdézlemlemesi gerektigini belirt-
mektedir.

Firmanin dagitim obijektiflerinin basariimasinin, kanali olustu-
ran uyeler arasindaki koordinasyonun ve igbirliginin saglanmasing
bagh oldugunu ifade eden yazar, Pazarilama Kanalinin Yénetimi bas-
hgim tagiyan Gelncl ana bdlumin 8. alt bolimunde, kendi lyeleri-
nin iglevlerini etkili ve verimli bir sekilde yerine getirebilmeleri icin
gerekli gudilendirmenin (motivasyonun) nasil saglanabilecedini ve
takip eden dider alt bélumlerde ise pazarlama bilesenlerinin firma
ceisindan birer kaynak olarak ele alinarak, bu kaynaklarin kanal iiye-
lerinin performansiarini etkileyebilmek icin kanal yoneticisi tarafin-
dan nasil kullanilabilecegini tartismaktadir. Sirasiyle, 9. alt bélimde
Mamul ve Fiyatlandirma ile Kanal Yonetimi, 10. alt bdlimde Fiziki
Dagditim ile Kanal Yénetimi ve 11. ait bolimde Tutundurma ile Ka-
rial] Yonetimi arasindaki etkilesim ve iligskiler ele alinmaktadir.

Pazarlama Kanalinin Degerlendirilmesi baslikli son ana bélimiin,
12. alt bdluminde yazar, kanal Ulyelerinin performanslarinin giinlitk
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ve periyodik olarak degderlendiriimesinde uygulanabilecek Olgutieri
incelemektedir. 13. alt bolimin konusu ise gelecekte daha da yay-
ginlasmasi beklenen ve pazarlama kanal sistemlerinde en son ge-
lisme olarak gésterilen Dikey Pazarlama Sistemlerinin tanitiimasina
ayniimigtir. Yapitta ayrica incelenen konulara yonelik 20 kisa vakaya
yer verilmistir.

Kisaca, tanitmaya calistigimiz bu yapit, acik ve kolay anlasila-
bilir bir dille yazilmis olmasi ve pazarlama kanall literaturinu kap-
samli, entegre ve sistematik bir bicimde sunmasi bakimlarindan pa-
zarlama bilimi ve 6zellikle dagitim kanallan ile ilgilenenler icin ya-
rar)) bir referans kaynag olabilir.

Yrd. Dog¢. Dr. Alican KAVAS
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CONSUMER BEHAVIOR : A Cognitive Orientation, Rom. J. Markin, Jr.
New York : Macmillan Publishing Co., 1974, s: 533

Pazarlama ve titketici davranislarina ilgi duyanlarnn temel kay-
naklarindan biri olan bu kitabin, diger tiiketici davramigiari konulu
kitaplardan bir kac alanda farkliliklari bulunmaktadir. Oncelikle, ya-
zarin yaklasimi «kavrama» ve tiketici «bilgi sireclerine» dayan-
maktadir. Ayrica tiiketici davranisi, gudilendirme ya da algilama gi-
bi degiskenlerin tek bir sonucu olarak degil de birbirine etki eden
ve bagimli olan cesitli etkenlerin 1$1§1 altinda incelenmistir. Yani tu-
ketici davranisi bu davranigina etki eden parcalar (reductive-func-
tional) yerine bir bitin (holocentric) olarak ele alinmigtir,

Kitap, alti bélim ve ondokuz kisimdan olusmustur. Birinci bo-
lom «Girig» basghgi altinda dort kisma ayriimistir. Pazarlama teorisi,
stratejileri ve tiiketici davranigi genig bir bicimde aciklandiktan son-
ra, tiiketiciligin tarihsel gelisimi ile birlikte iglevi aciklanmistir. Son-
raki kisimda tiiketici davranisina temel olusturan teorilerin kisa 6zet-
leri verilmistir. Ekonomik ve psikolojik insan tanimiari aciklandiktan
sonra Pavlov ve Freud'un gérislerine yer verilmistir. Gestalt ve var-
oluscu gériislerin ustinlikleri vurgulanarak daha genig bir bicimde
ele alinmistir. Birinci bélimin son kisminda yazar, tiketici davranig-
lar1 konusunda gelistirilen modellere yer vermis, eksik kaldiklar yon-
leri aciklamistir. ilk olarak Andreason modeli ele alinmig, sonra si-
ra ile Howard-Sheth, Nicosia modelleri incelenmisgtir. Yazar, bunlara
ek olarak kendi gelistirdigi Holocentric modeli aciklamig ve digerle-
rine gbre Gstinligind vurgulamigtir,

ikinci béliimde kavrama siireci ve islevi incelenmistir. llk kisim-
da kavrama psikolojisi ve bilgi sureci yaklasimi aciklanmis ve pa-
zarlamadaki rolii zerinde durulmustur. ikinci kisimda «Kavrama
Uyumlulugu» teorisi aciklanmigtir. Heider'in P-O-X denge teorisi ile
Newcomb’'in A-B-X teorisi pazarlamadan o6rnekler verilerek anlatil-
diktan sonra, «Kavrama Uyumsuziugu» geni$ bir bicimde aciklan-
mistir. Sonraki kisimlarda sira ile giidilendirme, algilama, dgrenme
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ve tutumlar aciklamali teorileri ile birlikte genig bir bicimde sunul-
mustur,

Uclincli béliimde iletisim ve kisilik etkenlerinin tlketici karar
siireci tzerindeki etkileri incelenmistir. ik olarak, iletigimin tutum ve
davranislardaki degismelerde nasil etkin oldugu ve bu etkinligin su-
reci ele alinmig, sonra kisilik konusundaki teoriler, kisilik ve tiketici
davraniglan arasindaki iligskiler arastirma sonuglarindan yararlanila-
rak sunuimustur.

Sosyallesme ve sosyal iligkilerin aciklanmasi ile baglayan dor-
diinci bdlim, grup etkisi ve sosyal sinif kavramlarinin incelenmesi
ile devam etmektedir. Sonraki kisimda ailenin tiketici davranigina
etkisi, yasam bicimi ve yasam devresi acisindan ele alinmigtir Ya-
sam bigiminin anlatiminda, bu konuda yapilan aragtirmalari anlatan
yazar, 6zellikle temel yaklagim olarak kabul ettigi AIO envanter sis-
temine genis bir bicimde yer vermistir. Ailenin yasam devresi ko-
nusunda Wells ve Gubar'in gelistirdigi mode| uzerinde aciklamalar
yapilmis ve pazarlamaya uygulanmasi bir tablo halinde 6zet olarak
sunulmustur. Yazar, bu boélimin en énemli kabul ettigi son kismin-
da, tlketici davraniginin sosyo-kiiltirel matrisini ele almis ve genel
olarak kultiriin rolt ile tiketici davranigi tzerindeki etkileri ince-
lemistir. Sosyo-kiiltiirel ve sosyo-psikolojik etkenlerin iligkilerini an-
latan kisim, konuya holocentric yaklasimin yararlarini okuyucuya
gercekten rahatlikla géstermektedir.

Besinci bélim, tiiketici karar sirecine ayrilmis olup, konu ilk ki-
simda problem c¢dézme modeli acisindan incelenmistir. Tuketicinin
karar cesitleri ise Simon'in programlanmig - programlanmamig ay-
rimi (zerine aciklanmustir. Tlketici karar slrecinin her asamasi 6zet
olarak tekrar incelendikten sonra, model genel olarak anlatiimistir.
Bu bélimin son kisminda bilgi sureci ve tiketicinin risk aligi acik-
lanmistir.

Son bolumde ise, tuketicl davranisinin gelecekte hangi yénler-
de gelisebilecedi, ne gibi arastirma konularinin bilimsel bir yakla-
sim icerisine alinabilecedi gdsteriimeye calisiimistir,

Ozet olarak, tiketici davranisina dedisik bir yaklasimda bulu-
nan yazar, yapitinin rahat okunmasi ve anlagiimasi ile amacina ulas-
mis sayilir. Ancak, kitaptan basvuru amaciyla yararianacak olanla-
rin psikoloji, sosyoloji, antropoloji ve pazarlama On bilgilerine sahip
olmalan beklenen yarari daha da arttiracaktir.

Yrd. Dog. Dr. Yavuz ODABASI
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FAKULTEMIZDEN HABERLER

A. AKADEMIK FAALIYETLER

Erciyes Universitesi Rektori Prof. Dr. Metin Tunce| ve Fakulte-
miz tarafindan diizenlenen «Atatiirk, Kiiltiir ve Egitim» semineri 29

Kasim 1982 giinii Universite Konferans Salonunda yapilmigtir.

Seminere oturum baskani ve tebli§ sahibi olarak katkida bulu-
nanlar asagida alfabetik dizenle siralanmigtir.

Prof. Dr. Yimaz Altug (istanbul Universitesi Hukuk Fakultesi
Dekani),

Teblig konusu : «Hukuk Alanindaki Cagdaglagsmanin Toplum ve
Kiiltiir Hayatina Actigi Yeni Ufuklar,

Prof. Dr. Abdurrahman Cayci (Erciyes Universitesi iktisadi ve
idari Bilimler Fakiiltesi Dekani),

Teblig Konusu : «Atatiirk ve Kiiltir Alaninda Cagdaslagman»
Prof. Dr. Turhan Feyziogdlu (Ankara Universitesi Siyasal Bilgiler

Fakiiltesi. Eski Dekani),
Teblig Konusu: «Atatirk’in Cagdas Bilim, Egitim ve Ogretime
Verdigi Onem».

Prof. Dr. Nejat Géyiing (Bogazici Universitesi Atatirk ilkeleri ve
inkilap Tarihi Enstitist Midara),

Teblig Konusu : «Atatiirk’iin Egitimle llgili Gérisleri»,

Prof. Dr. Bayram Kodaman (Firat Universitesi Edebiyat Fakultesi
Dekani),

Teblig Konusu : «Atatirk’cli Diigiincede Killtir ve Tarih».

Prof. Dr. Zeynep Korkmaz (Ankara Universitesi Dil, Tarih ve
Cografya Fakiiltesi Ogretim Uyesi),

Teblig Konusu : «Atatiirk ve Turk Dili».

Doc. Dr. Mustafa Saatci (Erciyes Universitesi iktisadl ve idari
Bilimler Fakiiltesi iktisat Bélimi Baskani).
Bilal N. Simsgir (Elci, Tirk Tarih Kurumu Uyesi),

Teblig Konusu: «Atatiirk ve Kitap Sevgisi».
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Do¢. Dr. Adnan Turani (Hacettepe Universitesi Edebiyat Fakil-
tesi Sanat Tarihi Ogretim Uyesi),

Tebli§ Konusu : «Atatiirk ve Giizel Sanatiar».

Not: Seminerde sunulan tebligler yaymlanacaktir,

B. OGRETIM KADROSUNDAK| GELISMELER

Amerika Birlesik Devletierinde doktoralarini tamamiadiktan son-
ra Ulkemize doénen Dr. Yavuz Odabasi, Dr. Alican Kavas, Dr. Cengiz
Yilmaz Fakiiltemizde yardimei docent olarak goéreve baslamiglardir.

Atatirk Universitesi isletme Fakiiltesinde gobrevli Dr. Nurettin
Kaldirimei ve Dr. M. Siikrii Akdogan Fakiitemize yardimer dogent ola-
rok atanmig ve goreve baslamis bulunmaktadiriar,

ingilizce hazirlik sinifinda artan dgrenci sayisina paralel olarak
okutman kadrosu da gittikce biyimektedir. Bu gelisme icerisinde
Ferhan Arslanbayoglu, Nilifer Demirkan, Metin Cetin, Leyla Mihci-
oglu ve Dogan Dogan aramiza katilmislardir.

Yiiksekogretim Kanununun 40 (b) maddesine gé_re. istanbul
Universitesinden Doc. Dr. Bora Ocakgioglu ve Doc. Dr. Umit Sergin
bir yil sire ile Fakiiltemizde goéreviendirilmiglerdir.

C. OGRETIMLE iLGiLIi HABERLER

Faklltemiz 29 Kasim 1982 guni 4. ogretim yilina baslamis olup,
yoz déneminde ilk mezuniarini verecektir. Halen sadece isletme Bo-
limiinde 6gretim yapan Fakiltemiz, 1983-84 ders yilinda, iktisat Bo&-
liminde de dgretime baslayacaktir.

Ogrencilerimiz arasinda kaynasma ve mesleki dayanigmay! sag-
lamak ve bunu geleneklestirmek amaciyla, Fakiltemizin Ogretime
baslayisinin 4. yildonima dolayisiyla 7 Ocak 1983 tarihinde bir kut-
lama glnu dlzenlenecektir.
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