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ÖZET 

 Bilgi ve haberleşme teknolojilerinin yoğun biçimde kullanımı ve işletmeler arası işbirliği-
nin geliştirilmesi ile ortaya çıkan yeni iş sistemlerinden biri olan tedarik zinciri yönetimi (supply 
chain management-SCM) müşteri tatminini artırmak ve rekabetçi kalabilmek gibi amaçlara ulaşabil-
mek amacıyla işletmelerce son yıllarda yoğun olarak uygulanmaya başlanmıştır. Bu çalışmada bu 
sistemlerin tanımı, gelişimi, kapsadığı süreçler ve yararları incelenecektir. 

Anahtar Sözcükler: Tedarik Zinciri Yönetimi, Tedarik Zinciri Yönetimi Süreçleri 
 
GİRİŞ 

1950’lerden sonraki dönemde, çoğu üreticiler birim üretim maliyetlerini 
minimize etmek amacıyla, temel operasyonel strateji olarak çok az ürün ve süreç 
esnekliği ile, kitle üretim sistemleri üzerinde yoğunlaşmışlardı. 

Bu dönemde, yeni ürün geliştirme yavaş ve tamamen firma içi teknoloji ve 
kapasiteye bağlı  idi. Darboğaz faaliyetleri, dengeli bir hat akışını devam ettirebil-
mek için stoklarla karşılanmakta ve bu da sonuçta yarı mamul stoklarına büyük 
yatırımlar yapılması sonucunu ortaya çıkarmaktaydı. Bu dönemde teknoloji ve 
uzmanlığın müşterilerle veya tedarikçilerle paylaşılması çok riskli ve kabul edile-
mez olarak görülüyordu. Aynı şekilde, işletmeler arası işbirliği ve alıcı-tedarikçi 
ortaklığı üzerine ilginin de çok az olduğu görülmekte idi (Tan, 2001: 39). 

1990’lardan sonra ise artık durum çok farklılaşmıştır. İşletme kararlarının 
tam merkezinde artık müşteri vardır ve firmalar müşterilerini tatmin edebilmek için 
yer aldıkları değer zinciri içindeki bütün üyelerle (tedarikçi, üretici, perakendeci 
vb.) işbirliği yollarını geliştirmeye çalışmaktadırlar. Bu işbirliği sürecinin adı Te-
darik Zinciri Yönetimi (Houlihan, 1985: 25) olarak konmuştur. 

Tedarik Zinciri Yönetimi olarak adlandırılan, firmalar arası süreçlerin dü-
zenli biçimde kontrolü ve koordinasyonu modeli, maliyetleri düşürmede, kaliteyi 
ve faaliyetlerin hızını artırmada kullanılan geleceğin modelidir. Bu noktadan sonra 
verimlilik savaşları yapılacaktır. Galip gelenler işlerine yeni yaklaşımlar getirebi-
len, geleneksel işletme sınırlarını aşarak iş ortaklarıyla iş süreçlerini tasarlama ve 
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yönetmede yakın çalışan firmalar olacaktır. Onlar etkinlikten süper etkinliğe sıçra-
ma yapabilen firmalardır (Hammer, 2001: 84). 

 

I. TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİNİN TANIMI 
Tedarik zinciri yönetimini tanımlamadan önce, tedarik zincirinin ne ifade 

ettiğini tanımlamak yerinde olacaktır. Tedarik zinciri, hammadde temini yapan, 
onları ara mal ve nihai ürünlere çeviren ve nihai ürünleri müşterilere dağıtan, üreti-
ci ve dağıtıcıların oluşturduğu bir ağdır (Lee and Billington, 1992: 66). 

Başka bir tanım tedarik zincirini, tedarikçileri, lojistik hizmet sağlayıcıları-
nı, üreticileri, dağıtıcıları ve perakendecileri içine alan ve bunlar arasında malzeme, 
ürün ve bilgi akışı olan bir elemanlar kümesi olarak tanımlamaktadır (Kopczak, 
1997:  227).  

Tedarik zincirinin yönetiminin literatürde değişik tanımlamaları mevcuttur. 
Bu tanımlar içinde en kapsamlısı sayılabilecek olanlardan Tan ve arkadaşların 
yapmış olduğu tanımlamaya göre tedarik zinciri yönetimi, malzeme ve ürünlerin, 
temel hammadde arzından nihai ürün aşamasına kadar (olası geri dönüşüm ve ye-
niden kullanım dahil) yönetimini kapsayan; firmaların tedarikçilerinin proseslerin-
den, rekabet avantajlarını destekleyecek teknoloji ve yeteneklerinden nasıl yararla-
nacağı üzerine odaklanan ve geleneksel işletme içi faaliyetleri, optimizasyon ve 
etkinlik ortak gayesi ile ticari ortaklıklar kurarak yayan bir yönetim felsefesidir, 
şeklinde tanımlamaktadır (Tan vd., 1998: 2). Aşağıda Şekil 1 ve Şekil 2’de klasik 
bir tedarik zinciri yönetiminin şekli yer almaktadır. 
 
Şekil 1: Klasik Tedarik Zinciri Yönetimi 

 
Kaynak:Chuang and Shaw “Distinguishing the Critical Success Factors Between E-Commerce, ERP 
and SCM” Proceeding of Int.Engineering Manag. Conference ,2000,New Mexico, pp.150 
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Şekil 2: Klasik Tedarik Zinciri Yönetimi 

Kaynak: Chuang, M. and Shaw W.,“Distinguishing the Critical Success Factors Between E-
Commerce, Enterprise Resource Planning and Supply Chain Management” Proceeding of 
International Engineering Management Conference, 2000, New Mexico, pp.150. 

 

Kısaca Tedarik Zinciri Yönetimi, hammadde temininden üretime ve dağı-
tımla son müşteriye kadar bir malın ulaşabilmesi için bir değer zincirinde yer alan 
tedarikçi, üretici, dağıtıcı, perakendeci ve müşteriler arasında malzeme/ürün, para 
ve bilginin yönetimidir.  

Tedarik Zinciri Yönetimi’nin temel amaçları şu şekilde ifade edilebilir: 

 - Müşteri tatminini artırmak, 
 - Çevrim zamanını azaltmak, 
 - Stok ve stokla ilgili maliyetlerin azaltılmasını sağlamak, 
 - Ürün hatalarını azaltmak,  
 - Faaliyet maliyetini azaltmak 

Bu amaçları gerçekleştirebilmek için firmaların, tedarikçileri ve onların te-
darikçileri ile müşterileri ve onların müşterileri arasında tedarik zincirinin bütü-
nünde haberleşme ve bilgi paylaşımını artırması gerekmektedir. Bilgi ve planların 
tedarikçiler ve müşterilerle paylaşılması zincir etkinliğini ve rekabetçiliğini artıra-
bilir. Değişen dünyada artık firmaların tek başına kendi aralarında rekabetten söz 
edilmemektedir. Rekabet artık firmaların içinde yer aldığı tedarik zincirleri arasın-
da yaşanacaktır (Kehoe and Boughton, 2001: 516). 

 

II. TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİNİN GELİŞİMİ 
Tedarik zinciri yönetiminin kökleri 1960’lara kadar uzanmaktadır. Tedarik 

zinciri yönetiminin ilk aşaması olarak kabul edilen fiziksel dağıtım aşaması ile 
ilgili ilk vurgu Bowersox tarafından yapılmıştır. Bowersox, fiziksel dağıtım düşün-
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cesindeki ilgili akımları gözlemlemesine ek olarak, dağıtım fonksiyonunun firma 
dışında, kanal-içi entegrasyonla, rekabetçi bir avantaj sağlayacağını öne sürmüştür 
(Bowersox, 1969: 72).   

1970’lerde Malzeme İhtiyaç Planlaması (MRP) sisteminin tanıtılmasından 
sonra yöneticiler; süreç içi çalışmaların, üretim maliyeti, kalite, yeni ürün geliştir-
me ve teslimde tedarik zamanları üzerine olan önemli etkisini anlamışlardır. Bu 
dönemde, firmalar kendi içlerinde pazarlama, üretim ve finansman ile ilgili dağıtım 
faaliyetlerini yürütecek merkezi bir fiziksel dağıtım bölümü oluşturmuşlar ve her 
bir faaliyetin lojistiğini ayrı ayrı en iyilemek yerine bütün sistemin lojistik yöneti-
mini birleştirmek gerekliliği anlaşılmıştır. Böylece, her bir operasyonun maliyetini 
azaltmak yerine, bütün sistemin maliyetini bir bütün olarak ele alan tüm lojistik 
hizmetleri maliyeti yaklaşımı geliştirilmiştir (Ross, 1998: 66). 

Bunun sonucunda, farklı depolar arası, depolama ve taşıma fonksiyonları 
ve müşteri hizmet seviyeleri bütünleştirilmiş ve tedarik zinciri yönetimi gelişimi-
nin, ilk safhası olarak adlandırılan fiziksel dağıtım yönetimi (physical distribution 
management) aşamasına geçilmiştir (Metz, 1998: 2). Bu dönem, malzeme yönetimi 
ve fiziksel dağıtım safhası olarak da adlandırılmaktadır(Ross, 1998: 65). 

1980’lerde global rekabetin artması dünya klasmanındaki firmaları daha 
düşük maliyetle, yüksek kalitede ve daha çok tasarım esnekliği ile güvenilir ürünler 
sunmaya zorlamıştır. Bu dönemde artık tedarik zinciri yönetiminin ikinci aşaması 
olan lojistik safhasına geçilmiştir (Metz, 1998: 3). Bu aşama Ross tarafından lojis-
tiğin entegrasyonu olarak ifade edilmektedir (Ross, 1998: 67). 

Houlihan, firmanın stratejik kararları ile lojistik odaklılığı birleştirerek, te-
darik zincirini tek bir olgu olarak ele alan güçlü bir durum geliştirmiştir (Houlihan, 
1985: 23). Böylece, Houlihan literatürde ilk defa bu sistem için tedarik zinciri teri-
mini kullanan kişi olmuştur (Ganeshan vd, 1999: 843). 

Bu dönemden sonra 1985’lerde, tedarik zincirinin ilk öncüsü sayılan Hızlı 
Cevap (Quick Response-QR) sistemi geliştirilmiştir. QR programı bir tedarik zinci-
ri öncüsü olarak ilk defa tekstil endüstrisinde başlatılmış ve sonraları onu 
1990’larda, perakendecilik sektöründeki uzantısı olan Etkin Müşteri Cevabı 
(Efficient Consumer Response -ECR) programları izlemiştir (Lummus and 
Vokurka, 1999: 13). ECR’den bir sonraki gelişme, Sürekli İkmal Planlaması 
(Continous  Replenishment Planning-CRP) olarak ortaya çıkmıştır. 

1990’ların ortasından sonra yöneticiler, tedarikçilerden alınan mal ve hiz-
metlerin, firma müşterilerinin ihtiyaçlarını karşılama yeteneği üzerinde önemli bir 
etkisinin olduğunu fark etmişlerdir. Yöneticiler aynı zamanda kaliteli mal üretme-
nin de tek başına yeterli olmadığını anlamışlardır. Ürünleri müşteriye ne zaman, 
nerede, nasıl ve istenen miktarda, maliyet-etkin bir yöntemle ulaştırmak yeni başarı 
yöntemi olmuştur. Bütün bu gelişmeler sonucunda, firma yöneticileri yalnızca ken-
di firmalarını yönetmenin yeterli olmadığının farkına vardılar. Böylece, kendilerine 
girdi temin eden yukarı yöndeki(upstream) bütün firmaların yer aldığı ağın ve aynı 
zamanda son müşteriye ürünleri ulaştıran ve satış sonrası hizmetleri veren  aşağı 
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doğru (downstream) bütün firmaların yer aldığı ağın bütününün yönetiminde yer 
almaları gerektiğini anladılar (Handfield and Nicholas, 1999: 43). 

Bu döneme literatürde, tedarik zinciri yönetimi aşaması denilmektedir 
(Ross, 1998: 71). Aynı döneme Metz ise, bütünleştirilmiş tedarik zinciri yönetim 
aşaması ifadesini kullanmaktadır (Metz, 1998: 3). 

Bundan sonraki döneme Metz artık süper tedarik zinciri yönetimi aşaması 
adını vermektedir. 

 

III. TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİ SÜREÇLERİ 

Literatürde tedarik zinciri yönetimini oluşturan süreçlerin geniş biçimde 
tanımına her yerde rastlamak mümkün olmasa da Global Tedarik Zinciri Forumu 
(The Global Supply Chain Forum) üyelerinin tanımladığı sekiz süreç genel kabul 
görmüştür (Croxton vd., 2001: 13). Bu süreçler aşağıdaki gibidir: 

1)  Müşteri İlişkileri Yönetimi (Customer Relationship Management) 
2)  Müşteri Hizmet Yönetimi (Customer Service Management) 
3)  Talep Yönetimi (Demand Management)  
4)  Sipariş İşleme (Order Fulfillment) 
5)  İmalat Akış Yönetimi (Manufacturing Flow Management) 
6)  Satın alma (Procurement) 
7) Ürün Geliştirme ve Ticarileştirme (Product Development and 

Commercialization) 
8)  İadeler (Returns) 

Forumun yapmış olduğu bu sınıflamada satın alma süreci tedarikçilerle 
olan ilişkilerle ilgili olduğundan bu sürece Tedarikçi İlişki Yönetimi (Supplier 
Relationship Management) adı verilmektedir (Croxton vd., 2001: 14). Ayrıca iade-
ler yerine iade yönetimi denilmesi de uygun görülmüştür. 

 

A. MÜŞTERİ İLİŞKİLERİ YÖNETİMİ 
Müşteri İlişkileri Yönetimi Süreci, müşterilerle ilişkilerin nasıl geliştirilebi-

leceğini ve sürdürülebileceğini ele alan bir yapıdır. Yönetim, firma misyonunun bir 
parçası olarak hedef seçilecek müşterileri ve müşteri gruplarını belirler. Müşteri 
yönetimi hedef seçilen ve diğer müşterilerin ihtiyaçlarını karşılayacak şekilde 
“ürün ve hizmet anlaşmaları” hazırlar (Seybold, 2001: 83). Müşteri yöneticileri 
süreçleri geliştirmek, talepteki değişkenliği ve katma değeri olmayan faaliyetleri 
azaltmak için belirlenen önemli müşterilerle birlikte çalışırlar. Ayrıca bu süreci 
yöneten bölüm tarafından tek tek müşterilerin karlılıklarını ve aynı zamanda firma-
nın bu müşteriler üzerindeki finansal etkilerini ölçmek üzere performans raporları 
hazırlanır. 
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B. MÜŞTERİ HİZMET YÖNETİMİ 

Müşteri Hizmet Yönetimi firmanın müşteri ile yüz yüze olduğu süreçtir. 
Bu süreç ürünün elde edilebilirliği, yükleme zamanı ve siparişin durumu gibi konu-
larda müşterileri bilgilendirmede birincil bilgi kaynağı olma hizmetini sağlar. Müş-
teriye sağlanan tam zamanlı gerçek bilgiler, firmanın imalat ve lojistik gibi süreçle-
ri ile ortak bağlantılarla oluşturulan ara yüzler sayesinde sağlanır. Aynı zamanda 
müşteri hizmet yönetimi müşterilerle yapılan ürün ve hizmet anlaşmasının yürü-
tülmesinden sorumludur. 

 

C. TALEP YÖNETİMİ 

Talep Yönetimi Süreci, müşterilerin ihtiyaçları ile firmanın arz imkanlarını 
dengelemeye çalışır.  Talep yönetimi süreci, talep tahmini ve bu tahminle üretim, 
satın alma ve dağıtımı uyumlaştırmayı kapsamaktadır. Bu süreç aynı zamanda faa-
liyetlerin durduğu beklenmedik durumlara dönük alternatif planlar geliştirmek ve 
bu planları yönetmekle de ilgilenir. 

 

D. SİPARİŞ İŞLEME  

Etkin bir tedarik zinciri yönetiminde kilit rol oynayan unsur, siparişleri ye-
rine getirme bakımından müşteri ihtiyaçlarını karşılayabilmektir. Etkin bir sipariş 
işleme süreci de firmanın imalat, lojistik ve pazarlama planlarını bütünleştirmesini 
gerektirir. Firma müşteri ihtiyaçlarını karşılayabilmek ve müşteriye toplam teslim 
maliyetini azaltabilmek için, tedarik zincirindeki önemli üyelerle ortaklıklarını 
geliştirmelidir. Ancak bütün bunlar yapıldığında firmanın yer aldığı tedarik zinciri 
içinde etkin bir sipariş işleme sürecinden söz etmek mümkün olur. 

 

E. İMALAT AKIŞ YÖNETİMİ 

İmalat Akış Yönetimi Süreci, ürünleri yapmak ve hedef pazara en iyi hiz-
met edecek şekilde gerekli olan imalat esnekliğini tesis etmekle ilgilenir. İmalat 
akış yönetimi süreci, imalat faaliyetleri ve ürünün elde edilmesi, esnekliğin uygu-
laması ve yönetilmesi ile ilgili ürün akış yönetimi için gerekli olan bütün faaliyetle-
ri kapsar. 

 

F. TEDARİKÇİ İLİŞKİLERİ YÖNETİMİ 

 Tedarikçi İlişkileri Yönetimi, firmanın tedarikçileri ile nasıl ilişkiler gelişti-
receğini tanımlayan bir süreçtir. İsminden de anlaşılacağı üzere bu süreç müşteri 
ilişkileri yönetiminin bir yansımasıdır. Firmaların müşterileri ile olan ilişkilerini 
geliştirmeleri gibi tedarikçileri ile olan ilişkilerini de geliştirmesi gerekir. Bu süreç-
te firma, tedarikçilerinden önemli gördüğü bir alt grup ile ileri derecede yakın bir 
ilişki içine girmeli ve diğerleri ile daha sıradan bir ilişki sürdürmelidir. Her bir 
tedarikçi ile ilişkinin kurallarının tanımlandığı bir ürün ve hizmet anlaşması yapıl-
malıdır. Tedarikçilerin yapılan bu anlaşmaya uymaları zorunlu olmalıdır. Bu süreci 
yöneten tedarikçi ilişkileri yönetimi bu ürün ve hizmet anlaşmasının tanımlanması 
ve yürütülmesinden sorumludur.  
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G. ÜRÜN GELİŞTİRME VE TİCARİLEŞTİRME 

 Ürün geliştirme süreci firmanın başarısını sürdürebilmesi için kritik öneme 
sahiptir. Yeni ürünleri hızla geliştirip etkin bir yolla onları pazara sunmak işletme 
başarısının en önemli bileşenidir. Bu sürecin kritik amacı pazara zamanında gir-
mektir. Tedarik zinciri yönetimi, pazara yeni ürünü sunma süresini azaltmak ama-
cıyla ürün geliştirme sürecine müşterilerin ve tedarikçilerin de dahil edilmesini 
kapsamaktadır. Ürün yaşam eğrilerinin kısa olması nedeni ile firmaların rekabetçi 
kalabilmeleri için doğru ürünleri geliştirmeleri ve kısa zaman dilimleri içinde başa-
rıyla pazara sunmaları gerekmektedir. 

 

 H. İADELERİN YÖNETİMİ 
 Etkin bir iade yönetimi tedarik zinciri yönetiminin kritik bir kısmıdır. Bir 
çok firmanın iade sürecini, yöneticilerinin bu sürecin önemsizliğine inanması ne-
deni ile, ihmal etmesine rağmen bu süreç firmaya sürdürülebilir bir rekabetçi avan-
taj sağlamasında yardımcı olabilir. Etkin bir iade yönetimi süreci, firmalara verim-
liliklerini artırma yollarını bulamalarında ve projelerini gerçekleştirmelerinde yar-
dımcı olabilir (Rogers vd., 2001: 133). 

 

IV. TEDARİK ZİNCİRİ YÖNETİMİNİN İŞLETMELERE 
SAĞLADIĞI YARARLAR 

Tedarik Zinciri Yönetiminin işletmeler arası işbirliği sonucunda sağladığı 
bilgi paylaşımları yardımı ile kaynakların gereksiz kullanımı ve zaman israfından 
kaçınılması gibi yararları başta olmak üzere oldukça fazla yararından bahsetmek 
mümkündür. Bu yararlardan bazıları Tedarik Zinciri Konseyince şu şekilde ifade 
edilmiştir. 

1) Teslimat performansının iyileşmesi 
2) Stokların azalması 
3) Çevrim süresinin kısalması 
4) Tahmin doğruluğunun artması 
5) Zincir boyunca verimliliğin artması 
6) Zincir boyunca maliyetlerin düşmesi 
7) Kapasite gerçekleşme oranının artması 

Bu yararlar ve daha fazlası aynı zincirde yer alan firmaların (tedarikçi, üre-
tici, dağıtıcı, perakendeci vb.) arasında iletişimin tam olarak kurulması, zincir bo-
yunca faaliyetlerin birlikte koordinasyonu ve kontrolü sayesinde ortak amaç olarak 
belirlenen zincirin bütününde maliyetlerin azaltılması, verimliliğin artırılması, kar-
lılık ve müşteri tatmini gibi amaçlara ulaşmak üzere elde edilebilir.  

Tedarik zinciri içindeki firmalar arasında koordinasyon ve bilgi paylaşımı 
sayesinde talepteki belirsizlikler azalır, böylece zincirdeki firmaların stoklara fazla 
yatırım yapması gerekmez. Bu durum planlamalarda kolaylık ve maliyetlerde 
azalmayı beraberinde getirecektir. Ayrıca firmalar arasında tesis edilecek olan gü-
ven ve işbirliği sonucunda risklerin paylaşımı, firmalar arasındaki bariyerlerin azal-
tılması ve esnekliğin artırılması yoluyla yeni ürün geliştirme ve pazara sunma süre-
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leri kısalarak rakiplere karşı büyük avantajlar sağlanabilir. Bu sayede müşteri ihti-
yaçlarının  karşılanabilmesi yolu ile müşterilerin tatmin düzeylerinde artışlar sağla-
nabilir. Bütün bunların parasal karşılığı olarak da zincir boyunca nakit akışları dü-
zenli bir hal alır ve firmaların maliyetleri düşerek karlılıklarında artış olur. 

 

SONUÇ 

Günümüzde gelişmiş ülkelerdeki işletmelerde uygulanması gerekliliği iyice 
anlaşılan ve firma için hayati önem taşıyan e-iş sistemlerinden biri olarak kabul 
edilen tedarik zinciri yönetimi sisteminin ülkemizdeki işletmelerce de öneminin ve 
yararlarının anlaşılması gereklidir. Gelişen bilgi ve haberleşme teknolojilerinin de 
yardımı ile işletmeler arası bütünleşmeler ve işbirliğinin değer yaratıcı biçimde 
yayıldığı görülmektedir. Artık günümüz dünyasında işletmelerin tek tek rekabetçi 
olmaları kavramı yerine yer aldıkları tedarik zincirlerinin bütününün oluşturduğu 
rekabet ortamı oluşmaktadır. Bu ortamda ülkemizdeki işletmelerin de rekabetçi 
kalabilmeleri ve gelecek kuşaklara işlerini aktarabilmeleri için birlikte çalıştıkları 
tedarikçileri ve müşterileri ile işbirliği yollarını daha da ileri götürerek iş ortaklığı 
prensibi ile hareket etmeleri, güven ortamı oluşturmaları ve iş süreçlerini birbirleri-
ne açmaları gerekmektedir. Böylece tedarik zinciri içinde sınırların ortadan kalk-
ması ile oluşturulacak bir zincir yönetiminin koordinasyonu ile işletmelerin tek tek 
amaçlarını en iyilemek yerine zincirin bütününde en iyileme yolu sayesinde bütün 
zincir üyeleri için daha çok yarar elde etme imkanı doğacaktır. 
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