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Abstract: In the supply chain, especially during the order
Sulfillment process, the use of communication, networking and
data sharing technologies, the improvement of cooperation
between companies, the maximization of customer satisfaction
and the competitiveness in the market are targeted. Order
Sulfillment is one of the key processes in managing the supply
chain. Order fulfillment puts the supply chain in motion, and
filling the orders efficiently and effectively is one of the first
steps in providing customer service. However, the order
Julfillment process involves more than just filling and
registering orders. The order fulfillment involves designing a
network and a process that permits a firm to meet customer
requests while minimizing the total cost. This process should
be implemented taking into consideration the logistics and the
coordination of key suppliers and customers requests. In this
work the order fulfillment process, its sub-processes and the
activities of each sub-process are examined.
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TEDARIK ZINCIRINDE SIPARIS ISLEME

Ozet: Tedarik zinciri icerisinde, ozellikle siparis isleme
siirecinde  iletisim,  haberlesme ve bilgi  paylasim
teknolojilerinin  kullammi ve isletmeler arasi isbirliginin
gelistirilmesi ile miisteri tatminini artirmak ve rekabetci
kalabilmek gibi amaclar hedeflenir. Siparis isleme, tedarik
zinciri yonetiminde anahtar siireglerden biridir. Tedarik
zincirini harekete geciren sipariglerin etkin ve verimli bir
sekilde islenmesi miisteri hizmetlerinin ilk adumlarindandir ve
siparis isleme sadece siparigin kayit altina alinmasindan ibaret
degildir. Siparis isleme maliyet minimizasyonunu saglarken
miigteri istek ve ihtiyaclarina cevap vermeyi amaclayan bir ag
ve siirecin tasarlanmasidir. Bu siireg lojistik faaliyetlerin pani
swra tedarikci ve miisterilerin isteklerinin koordinasyonu
gozetilerek uygulanmalidir. Bu ¢alismada siparis isleme
siireci, alt-stirecleri ve faaliyetleri ile incelenmektedir.

Anahtar Kelimeler: Tedarik Zinciri, Siparis i,sleme

I GIRiS

Siparis isleme, miisteri siparislerini olusturmak,
bunlar1 yerine getirmek, teslim etmek ve sonrasmda
gerekli hizmetleri yerine getirmeyi gerektirir. Bazi
durumlarda, miigteri sadece bu siire¢ esnasinda firma ile
etkilesime girer ; bu yiizden siparis igleme siireci miisteri
deneyimini belirleyici bir siireg olabilir [1]. Yonetim, bu
gbrevin yerine getirilmesi i¢in bir ag sistemi ve siparis
isleme siireci tasarlamalidir. Bu siireg, lojistik, pazarlama,
finans, satin alma, ar-ge ve iiretim fonksiyonlarimn
entegrasyonunu ve Onemli tedarik¢i ve miisterilerle
koordinasyonu gerektirir. Operasyonel diizeyde siparig
isleme siireci alim-satim islemlerine odaklanmustir fakat
stratejik diizeyde ise yonetim, bu siiregte yapilabilecek
Onemli iyilestirmelere ve firmamn finansal performansina
saglayacafi katkilara odaklanmugtr. Bu baglamda
belirtmek gerekir ki siparis isleme direkt olarak tirtin hazir
bulunurlugunu ve dolayisiyla toplam satis diizeyini
etkiler. Optimize edilmig bir ag sistemi ile maliyetlerin
azaltilmas1 ve siirecin akmasimn saglanmasi ile finansal
rahatlama, stoklarin optimum diizeyde kalmas: ve miisteri
memmnuniyeti  saglanabilir bu firmanm finansal
performansimn  yamsira  tedarik  zincirindeki  diger
firmalara da olumlu yansiyacaktir.

II. TEDARIK ZINCIRINDE SiPARIS ISLEME

Tedarik zinciri ydnetimi akademisyenlerin ve
firmalarin yogun ilgisini ¢ekmis bir konu olmasina
rafgmen halen bazi firma yonetimleri tedarik zinciri
stireglerinin firmalarindaki uygulamalarinda problemler
yasamaktadirlar.

Global tedarik zinciri forumu tedarik =zinciri
yonetimi konseptini ve gerceklestirilmesi igin gerekli
altyapmm  gelistirilmesi igin ¢aba gostermektedir.
Forumda tedarik zinciri hammadde temininden iiretime
ve dagitimla son miisteriye kadar bir malin ulasabilmesi
igin bir deger zincirinde yer alan tedarikgi, iiretici,
dagitici,  perakendeci  ve  miigteriler  arasinda
malzeme/iiriin, para ve bilgiyi kapsayan ve bu baglamda
firmalarin, tedarikcileri ve onlarin tedarikgileri ile
miigterileri ve onlarm miisterileri arasmda tedarik
zincirinin biitiiniinde haberlesme ve bilgi paylagimini
gerekli kilan bir siire¢ olarak tanimlanmaktadir. Tedarik
zinciri yonetimi ise ‘Tiketiciye iiriin, hizmet ve bilgi
saglayarak, tiiketici ve diger taraflara deger katan
tireticiden son kullaniciya kadar olan anahtar siireglerin
entegrasyonu’ [2] olarak tamimlanir ve 8 anahtar siireg
belirlemistir.
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- Miisteri iligkileri yonetimi ; firma ve miisteriler
aras1 iligkilerin devam ettirilmesi ve gelistirilmesi igin
gerekli altyapiy: saglar.

- Miisteri hizmet yonetimi ; miisteriyi firma imajmm
yansitir ve miisteri i¢in tek bir bilgi kaynagi olmasim
saglar.

- Talep yoOnetimi; Tedarik zinciri olanaklar ile
miigteri ihtiya¢ ve isteklerini dengeler. Talep y&netimi
stireci, talep tahmini ve bu tahminle iiretim, satin alma ve
dagitimi uyumlastirmayi kapsamaktadir.

- Siparig isleme, miisteri ihtiyaglarim belirleme,
lojistik agin tasarimm ve sipariglerin yerine getirilmesini
kapsar. Etkin bir tedarik zinciri y6netiminde kilit rol
oynayan unsur, siparisleri yerine getirme bakimundan
miisteri ihtiyaclarin: kargilayabilmektir. Etkin bir siparis
isleme stireci de firmanin imalat, lojistik ve pazarlama
planlarmm biitiinlestirmesini  gerektirir. Firma miisteri
ihtiyaglarim karsilayabilmek ve miisteriye toplam teslim
maliyetini azaltabilmek icin, tedarik zincirindeki énemli
iiyelerle ortakliklarim gelistirmelidir.

- Uretim akis yonetimi; iiretime gerekli
hammadde ve iiriin akigi ile tedarik zincirine bagli olarak
tiretim esnekligi saglanmasim hedefler.

- Tedarik¢i iligkileri yonetimi; tedarikgilerle
iligkilerin devamhlify ve gelistirilmesi icin gerekli
altyapiy1 saglar.

- Uriin gelistirme ve ticarilestirme ; tedarikgiler ve
miigterilerle beraber yeni iiriin gelistirme ve piyasaya
sunulmasim amaglar.

- lade yonetimi ; iade, iptal ve ters lojistige bagh
tiim faaliyetleri kapsar.

Her siire¢ tedarik zincirindeki tiim firmalan etkiler
ve miigteri iligkileri yOnetimi ve tedarik¢i iligkileri
yonetimi  siirecleri ~ firmalar arasi  faaliyetlerin
koordinasyonunda 6n plana ¢ikar.

Bu 8 siireg alt-siireglere ve faaliyetlere bolerek
gelistirilmistir [3]. Bu ¢aligmada siparis isleme siireci tiim
bu alt-siireg ve faaliyetleri ile incelenecektir. Siparis
isleme siireci streatejik ve operasyonel unsurlari igerisinde
barmdirmaktadir. Bu durumda stire¢ iki boliime
ayrilmustir. Stratejik siire¢ ySnetim kademesinin siireg
yonetimi igin altyapiyr saptama ve tesisini; operasyonel
siire¢ ise bunlarm uygulanmasini kapsar.

Stratejik siirecin firma icinde yiirlimesi, firmamn
tedarik zincirindeki diger firmalarla g¢aligabilmesi i¢in
gerekli ilk admmdir. Giinliik islemler ise operasyonel
slirecte yer alir. Her alt siirecin diger ana siire¢lerle olan
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iligkisi veri paylasumi, veri transferi ve bilgi aktarim
seklinde olabilir.

Bu  siireglerin  stratejik ve  operasyonel
yonetiminden lojistik, pazarlama, finans, satin alma ve
iiretim y6neticilerden olugan bir ekip sorumludur, bu ekip
gerekli goriirse Onemli bir miisteri yada iiglincti parti
tedarik¢iden bir temsilci ilede igbirligi yapar.

III. STRATEJIK ACIDAN SiPARIS ISLEME

Stratejik diizeyde, ekip, operasyonel siparis isleme
slirecinin tasarimum yapar. Bu ekip, tasarmun yamsira
izlenecek politika ve prosediirler ile bu siirecte
teknolojinin istlenecedi rolii belirler. Bu ¢aligma firma
icerisinde bir ¢ok boliimle iletisim gerektirir ayrica
tedarik¢i ve miisterilerle igbirliginin gelistirilmesini
gerekli kilar. Birgok yonetici siparis islemenin lojistik
fonksiyonlarin i¢inde yardimei bir rolii olmadigim addetse
de firma i¢indeki diger béliimlerle ve tedarik zincirindeki
diger firmalarla entegrasyon siparis islemenin bir tedarik

zinciri siireci oldugunu gosterir.

II.1. Pazarlama Stratejisi, Tedarik Zinciri Yapisi ve
Miisteri Iliskileri A¢isindan Siparis Isleme

Bu ilk alt siiregte, ekip pazarlama stratejisini,
tedarik zinciri yapisim ve miisteri hizmetlerinin
hedeflerini gz Oniine alir ve firmammn siparig igleme
olanaklarim belirler. Pazarlama stratejisi ve miisteri
hizmetlerinin amaglarim inceleyerek miigteri
ihtiyaclarinin ve miigteri hizmetlerinin firmanin genel
stratejisi  i¢indeki roliiniin anlasilmasi amaclamr.
Miigteriyi daha iyi anlamak i¢in bu ekip miisteri iliskileri
yonetimi ekibiyle toplanarak miisteri i¢in 6nemli olan
noktalari arastirir. Béylece kurumsal ve tedarik zinciri
hedeflerine ulagmak igin miigteriye saglanmasi gereken
hizmetler belirlenir [4]. Siparis isleme siireci miigteri
odakli olarak tasarlanmali ancak bu yapilirken firmanin
genel ve pazarlama stratejisi dikkate alinmahdir. Ayrica,
firmanin siparig isleme biitcesi de Onemlidir, bu biitge
siparigin yerine getirilirken ne kadar harcamamn kabul
edilebilir diizeyde oldugunu belirler. Firma siparisi hizhi
bir sekilde miigteriye ulagtumahdir ancak buna bagh
maliyetler kabul edilir olmalidir. Benzer sekilde bu
finansal kisitlar bazi durumlarda minimum siparis miktar1
vb. siparig sartlar1 getirir. Siparis isleme siirecinin tasarimu
sirasinda, ySnetim miisteriye yaratilan fayda, maliyetler
ve bunlarm firma performansina etkileri arasinda dengeli
bir ¢oziim bulmalidir.

Tedarik zincirinin yapisi, siparis isleme siirecinin
tasarim konusunda ayr1 bir girdi olusturur. Satm alma ve
dagitim aglar, siparis islemenin zamanlama ve maliyetler
hususunda gesitli smrlamalar getirmektedir. Y6netim, bu
smurlamalrt ve hali hazirda kurulu olan aglari inceleyerek
bu altyapiya uygun siparis isleme siirecini tasarlamak
zorundadir.
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III.2. Sipariy Isleme Siireci Gereksinimlerinin
Belirlenmesi
Tim bu ¢aligmalardan sonra , miisteri
ihtiyaglarimin ~ belirlenmesi  ve  altyam  kisitlan
anlasilmasmi  takiben  siparis  igleme  siirecinin

gerekliliklerine odaklanilabilir. Bu etapta baglica noktalar
siparig-nakit siireci, tedarik olanaklar, ve zamanlama ile
miigteri hizmetleri gereksinimleridir. Miisteri iligkileri
yOnetimi ve tiretim akig siireci bu konularda bilgi ve veri
saglar. Ayrica, yOnetim siparis isleme ¢evresinin
gerektirdigi  operasyonel ihtiyaglari gdz  Oniinde
bulundurmalidir. Bunlardan bazilann gereken minimum
glinlitk siparig miktari, hukuki gereksinimler, ellecleme
gereksinimleri vb... Miisteri farkliliklari da farkl: siparis
isleme prosediirlerini gerektirebilir. Miisteri iligkileri
yonetimi, daha izl teslimat isteyen yada benzer istekleri
olan miisterileri belirler ve béylece siparis igleme biitiin
bu farkliliklari karsilayacak sekilde gelistirilir. Ayrca,
siparis isleme siirecinde farkliik yaratan hizmetler ve
miisterilerin beklentileri belirlenerek bunlara goére siireg
yapilandirilabilir. Yonetim, hangi katma degerin, kime
saflanacagma, kim tarafindan 6denecefine ve bunun
tedarik zinciri ve firma karhlhig lizerine etkilerine goére
karar verir.

II1.3. Lojistik Cevre

Bu ilk 2 alt-siire¢ sonrasinda, tedarik zinciri
olanaklar1 ve miigterilerin ihtiyaglar1 anlagilmstir. Eger
olanaklar miisteri ihtiyaclarim karsilayamiyorsa, tedarik
zinciri a1 tekrar degerlendirilir ve bu problemlerin
¢oziilmesi igin tedarik zinciri ag1 ve siparis isleme siireci
tekrar tasarlanabilir. Bu tekrar tasarlama islemi tiim
sistemin maliyet ve performans: iizerinde ¢ok etkilidir.
Jimenez ve dig.’e gore bu iglem kontrol edilebilir lojistik
maliyetleri iizerinde ortalama %11,6 maliyet avantaji
saglamaktadir [5]. Bu avantajlar sadece lojistik
maliyetlerle sinirli kalmamaktadir, teslimat zamanlan,
miisteri hizmeti diizeyi ve dolayisiyla miisteri
memmnuniyetine de olumlu etkileri olmaktadar.

Lojistik ag tasarimu belirli tesislerde iiretilecek
tiriinlerin belirlenmesinde, depo yeri, iiretim tesisi ve
tedarikgilerin yerini ve kullamlacak tagima yollarin
dikkate alarak hazirlanir, Bu kararlar, olanak, maliyet ve
siparis islemenin zamanlama simrlarn etkiler [6]. Bu tiim
tedarik zincirinde ©6nemli faydalar saglar. Genelde
yoneticiler sadece kendi tesislerine gore bu tasarimlan
yapar fakat artik tiim tedarik zinciri ve lojistik detaylar ile
miigterileri de dikkate alinmalidir ve bunu yaparken
olusturacaklar1 model i¢in tedarik zincirinde bulunan her
unsurdan bilgi toplanmasi gerekir [7]. Bu alt-siiregler igin
gerekli veri talep yonetimi,. iretim akis yonetimi, iiriin
gelistirme ve ticarilestirme ve iade yonetiminden saglanir.
Siparis igleme bu yeni agin dogru sekilde iletisim ve
uygulamasim saglar.

IIL4. Siparis isleme Plam

Bir sonraki alt-siire¢ siparis isleme plamim kapsar.
Bu plan ile degisik miisteri yada miisteri segmentlerinden
gelen siparislerin nasil alinip iglenecegini belirler. Bu plan
operasyonel siparis isleme siirecini, sipariglerin 6deme
sekli ve siparis miltarlarim igerir. Bu kararlar finansal
girdi gerektirse de talebe olan etkisi de goz ©niinde
bulundurulmalidir [8]. Miisteri ihtiyaclari ve paketleme,
miktar ve yiikleme gibi konularda 6zel istekleri olan
miisteriler tizerine miisteri iliskileri yonetimi ile siparis
isleme ortak ¢alisarak karar verir.

Siparis isleme siirecinin etkinligi degisken talepten
yliksek oranda etkilenebilir. Bu durumda talep yonetimi
stireci ekibi devreye girer ve talepte olan degiskenligi
azaltir [9].

Siparis isleme siirecinde bir diger énemli noktada
bir siparis yerine getirilemeyecegi zaman ne
yapilacagidir. Bu siire¢ igerisinde kurallara baglanmasi
gereken bir durumdur. Bir siparigin nasil ve hangi
durumlarda diger siparislerden karsilanacagi, oncelik
verilecek siparis yada tamamen reddedilecek siparisler
kurallarla belirlenmelidir. Bazi firmalar gibi ‘Risk ve
firsat analizi’ ‘Acil durum stok kullanim’ yada ‘Anahtar
miisteriler’ yaklagimm uygulamakta s6z konusu olabilir
[10]. Dogal olarak bu sistemlerden herhangi birini
uygulamak i¢in yada kurallar1 belirlerken miisteri
hizmetleri ve miisteri iliskileri yonetiminin goriisii 6nem
arz eder. Ayrica alinana karar ve uygulanacak sistem talep
yOnetimi ve miisteri hizmetlerine net sekilde iletilmelidir

[11].

Siparis isleme siirecinin tasartminda Gnemli
bilesenlerden biri de siparis bilgisinin  akigin
belirlenmesidir. Alinan siprig isleme siireci igerisinde
iglenirken talep yonetimi bolimiine de bildirilmelidir.
Baz1 tedarrik zincirlerinde toptanci ve distributér bu
bilgileri teknoloji yardim ile elektronik ortamda gerekli
tiim birimlere yollar ve geri besleme saglarlar. Teknoloji
ve bilgisayar sistemlerinin tedarik zincirine entegrasyonu
ozellikle operasyonel faaliyetlerde hiz, kolaylik ve netlik
getirmektedir.

IIL5. Siparis Isleme Performansinin
Degerlendirilmesi

Son alt-siirecte ise amag siparis isleme siirecinin
izlenmesi ve performansimn Slgiilmesidir. Siiregte yapilan
calismalar ile gerceklestirilen iyilestirmeler firmamn
satiglarina, maliyetlerine, toplam harcamasina, envanter
yatirimlarma ve sabit giderlerine olumlu etki eder.
Boylece gérmekteyiz ki etkin bir tedarik zinciri ve siparis
isleme siireci tasarum finansal performans: arttinr fakat
bunu firma kendi sektér ve iiriiniine uygun bir performans
kriterini baz alarak stirekli gekilde izlemeli ve Slgiimler
yapmalidir [1].
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IV. OPERASYONEL ACIDAN SIPARIS ISLEME

Operasyonel diizeyde, siparis isleme miisteri
siparig stirecine odaklanmustir ancak bir siparis firma
icerisinde lojistik stireci harekete gegiren bir mesaj
olmamn yanisira bir siirectir ve firma i¢i diger birimler ve
tedarik zincirinin diger siiregleriyle olan iliskilere de
odaklamlmalidir béylece tedarik zinciri igerisinde diger

firmalar ile firsatlar ve etkinlii arttirict alanlar
bulunabilir.
Siparis isleme siireci miisterinin siparisi ile

basladif1 i¢in bu siirecin 6nemli miigterilere entegre
olmas1 ve bu miisterilere bagli olarak gelismesi ve verimli
bir sekil almasi doZaldir fakat son zamanlarda
gerceklesen teknolojik elektronik veri degisimi (electronic
data interchange, EDI), Internet, available-to-promise
(ATP), capable-to-promise (CTP) gibi sistemler ve
ilerlemeler ile her miigteri ve her siparis yonetime iletilen
veri ve analizlerde otomatik yer bulmaktadir. Bu
sistemlerin uygulamaya gegmesi ayrica siparis isleme
siirecinde iglemleri izl , etkin ve daha diisiitk maliyetli
hale getirmis, tedarik zincirindeki firmalarin igbirligi ve
entegrasyonunu kolaylastirmus ve siirecteki hata oranm
azaltmstir.

Ancak, bu yeni teknolojiler firmada uygulamaya
baslamaya gecilirken ek finansal yiik getirir ve yonetimin
bu yeni sistemler arasindan firmammn siparis isleme ve
tedarik zinciri akigma en uygun olam belirlemesi gerekir.
Birgcok firma yanhs sistem se¢imi yada e-ticaret
uygulamalarma gegiste bu yiizden basarisiz olmustur.

IV.1. Gelen Siparisin Iletisimi ve Sisteme Girilmesi

Bir siparis islemenin operasyonel siirecini
izleyecek olursak, ilk adim gelen siparisin iletisimidir.
Siparisler genellikle miisteri hizmetleri, satis b6liimii yada
direkt olarak miisteri tarafindan gelir. Bazi durumlarda
elektronik sistemler yardimiyla siparig stok diizeyine gore
otomatik olarak sisteme girer. Onemli olan bu siparig
girildigi zaman pazarlama, satig ve lojistik alt-siireclerinin
arasinda koordinasyonun gerceklestirilmesidir.

Satig siirecini siparig igleme siirecine baglayan ve
oncelikle pazarlama iiriinii olarak tasarlanmis bilgisayar
programlari onceleri uzun siiren ve ¢aligma saatlerini bosa
harcayan bir ¢ok islemi yok etmistir. Giiniimiizde bir ¢ok
firmada gerekli iiriin listesini ve fiyatlar1 otomatik olarak
¢ikaran ve miigterinin onayryla bunu siparis sistemine
yollayan yazilimlar kullamlmaktadir. Bu gibi yazihmlar
siparis liretme, girme ve bu etaplarda olusabilecek
hatalarin azalilmasinda olumlu rol oynar. Gelen
sipariglerde olugan hatalar ¢ok masrafli olabilir, bu
yiizden siiregte olusan hata diizeyi ve olusan hatalarin
sebepleri siirekli takip edilmelidir. Siklikla karsilagilan ve
hataya sebebiyet veren durum genelde satig personelinin
siparigi tam olarak girmemesinden olusur [12]. Bu
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durumda siireci izleyen ekip satis personeliyle beraber
siparig durumunda girilmesi gereken detaylan iceren bir
form olusturabilir. Internet ortamunda miisteriye bu
formlarin sunulmas: ile miisteriye direkt siparis girme
olanagi verilmesi durumunda ise bazi firmalar hata
oramnda artislarla karsilgmaktadir, bu durum, miisterinin
satig personeli kadar egitimli ve tecriibeli olmamasi ile
bagdastirilabilir. Bu yiizden, siire¢, miisteri siparis girdigi
zaman, daha siki sekilde izlenmelidir. Sipariglerle ilgili
elde edilen veriler miigteri hizmetleri ve talep yonetimi
birimlerine iletilir. Miisteri hizmetleri bu verileri siparisin
durumu tizerine miigteriyi bilgilendirebilmek ve yardimeci
olabilmek i¢in kullanir. Talep y6netimi ise ileriye doniik
tahminlerde kullanmak ve plan yapmak i¢in kullanir.

IV.2. Siparis Kabul

Operasyonel siiregte sonraki adim finans boliimii
ile miisterinin kredi durumunun incelenmesi ve eger sorun
varsa bunun nedenlerinin satis boliimii ile ortak ¢alisilarak
¢oziime kavusturulmasidir. Elektronik sistemlerle galisan
firmalarda hem firma hem miisteri kendi kredi durumunu
kolayca izleyebilmekte ve sistem siparigleri firmann
kredi durumuna gére otomatik olarak smurlayabilmektedir
[12]. Kredi konusu ¢dziimlenince stok seviyeleri kontrol
edilir ve siparis akig1 planlamir. Bu planlamada siparis
stoktan karsilanacaksa kullanilacak depo ve optimum
dagitim plami yapilir. Eger bir ¢ok noktadan degisik
iiriinler  yollanacaksa yiiklemelerin  koordinasyonu
optimum sekilde yada miigteri isteSine goére planlamr
[13]. Bu etabin sonucu stoktan yada yeni iiretimle
karsilanmus olsada talep yOnetimine ve ftretim akig
stirecine bildirilir.

IV.3. Siparis Dokiimanlar

Siparis iglenip planlandigt zaman gerekli
dokiimanlar hazirlanir. (siparig talimati, fatura, B/L,
sigorta, vb...). Birgok firma miisterilerine siparis takip ve
izleme olanaklar1 sunmaktadir. Benzer durumlarda bazi
dokiimanlar dogal olarak elektronik ortamda bulunur
sipris isleme siirecine paralel olarak giincellenirler.

IV.4. Siparisin Hazirlanmasi

Siparigin fiiliyata ge¢mesi ise iiretim tesisi yada
depoda gergeklesir ve iiriiniin ¢ikarilmasi, paketlenmesi,
ve yliklemeye hazirlanmasimt gerektirir. Bu aganmay: da
dogal olarak barkod ve kablosuz radyo frekansi gibi
teknolojiler ¢ok kolaylagtirmustir burada onemli nokta
iirtin elleglemesi ve depo diizeninin etkin olmasidir [14].
Bu islem tamamlandiktan ve teyid edildikten sonra
siparigin durumu siparig isleme cergevesinde miigteri
hizmetlerine iletilir. Ayrica, bu islemler esnasinda
personele varsa miisterinin  paketleme, yiikleme
hususunda 6zel istekleri de iletilmelidir bu bilgi 6nceki
alt-siireclerin bir parcasidir.
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IV.5. Siparis Sevkiyat

Son agama siparisin sevkiyati, teslim edilmesidir.
Bu alt-stireg sirasinda yiikleme dokiimanlart hazirlamr ve
tagima planina uygun olarak islem devam eder, teslimat
teyid edilir ve antlagmaya uygun olarak nakliye faturast
denetlenip, 6denir ve miisteriye bildirilir. Bu asamadan
sonra gecikme ve hatalar ¢ok masrafli olabilir ¢iinkii
diizeltmek icin yada miisteriye yansitmadan diizeltmek
i¢in zaman yoktur

IV.6. Teslimat Sonrasi Performans Ol¢iimii

Siparig isleme siirecinin teslimat sonras1 adimlarim
ise 6demenin alinmasi, varsa tutar farkliliginin tespiti ve
islemin kaydidir. Daha ¢ok emek yogun olan ve zaman
alan bu adimlarda problem durumunda miisteri hizmetleri
dirmmu takip eder ve agikliga kavusturur, Bir diger adim
sirecin dlgiimii ve sonuglarm firma ici ve tedarik zinciri
ile paylasimdr. Siparis igleme siireci miisteriye direkt
etki eden bir siire¢ oldugundan performansinin lgiimii
onem arz eder. Bu noktada siparigin alimmasindan itibaren
tdemenin yapilmasma yada siparisin alinmasindan
siparigin miisteriye ulagsmasina kadar gecen zaman
dlgiilerek yapilabilir ancak bu ortalama siirelerin yanisira
performans olgiimiinde gergeklesen zamanin siparisten
siparise gosterdigi farklilipida eklemek faydalidir.
Boylece miisteriler giivenlik stok miktarlarrm ve siparis
zamanlarmi daha optimum diizeyde tutarak finansal fayda
saglarlar [4].

V. SONUC

Bu ¢alismada tiim siparis igleme siireci 8 tedarik
zinciri stirecini baz alarak ve siparis islemeyi adim adim
alt-siirecleri de kapsayacak sekilde agiklanmaktadir.

Lojistik faaliyetlerin bir bélimii olmaktan &te
siparis islemenin stratejik, birimler aras1 rolii ve tedarik
zinciri  yonetimindeki Onemi ydneticiler tarafindan
farkedilmektedir.  Stratejik  diizeyde i¢ ve dis
gereksinimlerin anlagilmasim ve sistemin bunlara cevap
verebilecek diizeye getirilmesini gerekli kilar. Bu islem
miisterinin ve miisteri hizmetlerinin ihtiyaglarma cevap
veren bir sistem ve tedarik zinciri tasarmm getirir.
Boylece acil ve yiiksek talep durumlarinda da etkinligini
kaybetmeyen ve cesitlilife cevap verebilen aym zamanda

siirekli performans: takip edilen bir siparis isleme siireci
hedeflenir.

Genelde siparis isleme siireci lojistik bir faaliyet
olarak goriilse de siire¢ diger birimlerden girdi olmadan
tasarlanamaz. Bu birimlerin bazilani pazarlama, finans,
satn alma, tiretim ve bilgi teknolojileri birimleridir. Bu
yiizden siparis isleme siirecinin tiim bu birimlere cevap
verebilmesi 6nemlidir.

Siparis igleme siirecinin bir ¢ok alt-siireci ve
tasarmunin - biiyiik  kisom  firma  iginde  kalarak
gerceklestirilebilse de gergek firsatlar tedarik zincirindeki
diger firmalara ulasildiginda yakalanabilmektedir. Onemli
miigterileri ve tedarikgileri siirece entegre ederek fikir ve
bilgi paylasimi da arttirilir ve boylece siparis isleme
stireci tek firmamin faaliyeti olmaktan ¢ikip tedarik zinciri
stirecine doniistir.
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