ERP NEDIR

Dr. Ragip BASBUG

Faturamizi kesiyor, muhasebemizi tutuyoruz, daha ne istiyorsunuz!

Peki;I's Zekasi kullaniyormusunuz, Tedarik Yonetim Sistemi kurdunuzmu, Karar
Destek Sisteminiz varmi, CRM isiniz ne durumda, Olii ve Atil Stok Analizi
yapabiliyormusunuz, Uretim Maliyet Analizi ve Karliik Analizinizi
gorebiliyormusunuz...

Kurumsal Kaynak Planlamasi olarak bilinen ve herkesin duydugu bu moda terim ve
kavramlardan biride ERP dir.

Isletme sahipleri 1984 lere kadar kisisel bilgisayarlarin yayginlasmaya baslamasindan
o6nce, faturalarini manuel hazirlar, Cari Hesaplarini, Stok, Envanter, Kasa ve Muhasebe
islerini baylk defterlerde elle kayit yaparak takip ederlerdi. Derken bir giin bilgisayar icat
oldu ve belki de mertlik bozuldu.

Eskiden bir rapor almak igin birkag giin beklenir ve zaten her zaman rapor almak da
bozardi sirketi. Her patron elindeki malida, parayida, borcunuda, alacaginida ezbere
bilirdi. Hatta bunla 6glnenler bile vardi. Hepsi benim aklimda diyen cok patrona rastladim
ben.

Haklilardi cinki bu aliskanhk olmustu ve isin sirr da buradaydi zaten.
O ginlerde birkag bilgi, isleri yaritmek igin yetiyordu belki, ancak artik isletme yonetmek

hersey benim aklimda, biliyorum demekle olmuyor. Dederlendirme yapmak, kararlar
almak, kararlari dogru alabilmek igin “sirketin nabzinin her an 6lglilebilmesi” gerekiyor.
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Yazihm Ureticileri 6nce ise Stok, Cari, Fatura denilen bu Ug kaydi saglayabilecek yazilimlar
Ureterek ise basladilar. Bu programlar ilk piyasaya siren firmalar blyUk bir boslugu
doldurarak hem kendileri hizla biyldiler hem de musterileri isletmelerinde bunlar
kullanarak kayit diizenine gectiler.

Isin en sikintih yani egditim sorunuydu ve herkes bilgisayar kullanmayi bilmiyordu.
Muhasebeciler basta olmak Uzere kurslar acildi, herkes okullu oldu yeniden. ETA, LOGO
bilen elemanlar aranmaya baslandi. DOS, Windows derken Muhasebe modiilleri Personel,
Demirbas vs ile hem muhasebecilerin hem de isletmelerin ihtiyaci olan Entegre Paket
Program denilen noktaya 10-15 yil sirdd gelmek. Yazilimcilar, muhasebeciler,
isletmeciler, depocular, herkes bu isi 6grenmek ve kullanmak zorunda kald.



2000 yilina gelindiginde ilging bir sey daha oldu. 2000 yil tarih sorunu yasandi bilgisayar
aleminde. Herkesin yazilimi uyumluluk icin bir daha glncellendi yeniden. 2000 |i yillara
gelindiginde artik Stok, Cari, Fatura, Siparis, Kasa, Banka, Cek, Senet, Uretim, Servis,
Muhasebe gibi “kayit edebilme kiiltiiriinii” asmis olan toplumumuz, artik “sonug
ve dedgerlendirme” yaparak “ileriyi nasil planlayabilirim” kiiltiiriine gelmistir.

Iste bu siirecle gelinen noktanin adina ERP diyoruz. ERP bir sirkette “is ydnetim
kiiltiirii ve felsefesi”nin adidir. Sirketin etkin olarak yénetilebilmesi icin sirket
kaynaklarinin  planlanabilmesi, gozlemlenebilmesi, Olgllebilmesi, dederlendirmeler
yapabilmesi, karar vermek icin destek bilgisinin varligina sahip olunabilmesi, planlanan ile
gerceklesenler arasindaki sapmalarin goérilebilmesi, isi yo6netirken o6nceki verilerden
“gelecek kestirim senaryolarinin” yapilabilmesi ve her alanda her noktada verimlilik,
etkinlik ve Uretkenlik gibi daha pek cok modern yéntemlere ihtiyag duyulmaktadir.

Bu ERP gereksinimi, ekonominin kiresellesmesi, musteri profilleri, Gretim araglari, Gretim
maliyetleri ve tedarik zinciri gibi zamana karsi yarisin hizlandidi, iletisim ve ulasimin
araclarinin sundugu imkanlar ile ortaya cikan ekonomik firtinanin igcinde “y6netebilmek
icin bilmek gerekir” olgusunun sonucudur.

Eskiden mallar siparis igin Uretilir yada Uretilip stoklanir ve bir yandan da satilirdi. Sireg
duragandi ve global bir firtina yoktu. Hepimiz ayni koyde birbirimizi bilerek ve isleri
paylasmis olarak yasardik.

Ne zamanki, Paris’te iken Japonya’dan aldigi gomlek siparisini Brezilyada Urettirip sevk
ettirip parasini New York'ta tahsil edebilmeye basladi dlinya, isin sekli ve yénetim anlayisi
da degisti hizla. Ayni sekilde Istanbul’daki bir gémlek ireticisi de bir siparisi, farkli bircok
Ulkede Uretip, farkh kitalara sevk edebilecek duruma gelmeye basladi.

En can alic nokta ise, tencere Ureticisi olan ben, benim yanimdaki madazaya benden
6nce davranarak Cin’den gelen bir baska tencere dureticisinin satis yapabilmesi,
isletmelerimizi yonetebilmek igin ERP denen felsefeye ihtiyag duydugumuzun resmidir.

Bir bilgisayar toptancisi, bayilerinden aldigi siparisleri toplayip aksam sevk etmek lizere
hazirlar, kargoya verir. Bu siparisler kayit edilir, faturalanir varsa tahsilat islenerek
muhasebe tutulur. Sorun yoktur. Ancak aslinda ¢ok &6nemli bir sorun vardir. Bu
toptancinin yazilim sistemi siparis aldigi musterisinin mal alim egilimi, siresi, periyodu ve
miktarlarini soylliyorsa, toptanci bayisinin ne gin hangi maldan ne kadar almasi
gerektigini biliyor ve bayisinden 6nce su kadar mal ayirdim sana siparisini alayim
onayliyormusun diyebilir. Ayrica kayip satislarini ve bayisinin alimlardan kayma
egilimlerini gorebilir ve bu analizlerle ya fiyat, ya kalite, ya tedarik veya marka
tercihlerine bakarak, kendi Urin portféyiini yénetebilir. Iste ERP ye bu nedenle
gereksinim vardir.

Ihtiyaclari farkh sektérlerde, farkli ERP yapilanmalar ortaya cikmistir. Uretimi olan bir
firmadaki ERP yapilanmasi ile Ithalat yapan bir firmadaki veya magdazacilik zinciri olan bir
firmanin ERP yapilanmasi farkli olacaktir. Ne kadar farkh olursa olsun, beklentiler global
olarak aynidir. “Yénetmek icin bilmek gerekir” ilkesi isletmenin ihtiyacina goére
sekillenecektir.
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1. Finans ve Muhasebe Yonetimi
Finans ve Muhasebe Ydnetiminin bilesenleri genel olarak;

Cari Hesaplar, Kasa, Bankalar, Cek/Senet, Tahsilat ve Odeme Planlamasi, Nakit Akim,
Bltce Planlama ve Bltce YoOnetimi, Genel Muhasebe, Duran varliklar ( Demirbas ),
Personel ve Bordro, Beyannameler ve Defterler, Finansal Analizler ve Raporlar gibi
moddller sayilabilir.



Finans Yo6netiminde sirketin finansal hareketlerini olusturan kayit dizeni ve bunlara ait
rapor ve belgelerin diizenlenmesinden olusur. Bu tarafi ile blitlin yazilimlarda yeterli bir
seviye vardir. Ancak burada dikkat edilecek noktalar sunlardir;

Ekonominin kliresellestigi diinyada para birimleri tekil degil artik. Mallari ve hizmetleri ok
dovizli olarak tedarik ettigimiz gibi g¢ok doéviz segeneklerine gore satabilmekteyiz. Bu
nedenle finans sistemimiz g¢ok doévizli olmaldir. Sistem butlun farkhh déviz segeneklerine
gore yapilan islemleri yerel para birimine de ayrica gevirmelidir. Ornegin;

Bir firmaya bazi satislari EURO cinsinden yapip misterinin EURO borglanmasini saglarken
bazilarini USD ve bazi satislari TL cinsinden yapip bu farkl cinsten Borglanmalari da ayr
ayri takip edebilmelidir. Ayni zamanda da bitin bu farkli déviz alacaklarinin TL ye
indirgenmis yada konsolide edilmis toplam TL alacaginizi veya borcunuzu da takip
edebilmek zorundasiniz. Yine satislara karsi yapilan tahsilatlar da farkh déviz cinslerinden
olacaktir. TL olarak tahsil ettiginiz bir bedeli mulsteriniz USD borcuna istinaden vermis
olabilir. Finans sisteminiz bu farkli doviz seceneklerine gbére Tahsilat veya Borglanma
kayitlarini, farkli doviz cinslerine gére kayitlayabilmelidir ve Cari Hesap Ekstreleride dogru
olarak sunabilmelidir.

Bir diger 6nemli husus ise sirketinizin tahmini olarak aylik gelir / gider butce
planlamasinin 6nceden vyapiliyor olabilmesidir. Blitgenizi planlayin. Her ay kesin
6demelerinizi ve kesin tahsilatlarinizi isleyin. Bunlar kira, personel giderleri, elektrik, su,
telefon, yemek, yakit ve alinan krediler geri 6édeme tutarlari gibi bilgiler ile bunlarin
O6deme tarihlerinden olusan bir tablodur. Buna goére bitge planlama tablosu olusur. Bu
tabloya sistemden gelen alis faturalarinin 6deme vadeleri ile satis faturalarinin tahsilat
vadeleri, tutarlan ile birlikte otomatik olarak yerlesmelidir. Ayni sekilde cekler ile banka
hareketleri de bu tabloya yerlesir. Buna gore sirket éntimdizdeki glnler ve aylarda ne
kadarllk ddeme ve tahsilat yapacak ise gin gin tabloda yerini almaya bagslar. Bdylece
ornegin, onimuzdeki hafta Sali ginld gelir ve gider kalemlerimiz ve tutarlarinin ne
oldugunu gorebildigimiz gibi ilgili glindeki var olan bir 6demeyi yapip yapamayacagimizi
da goérmus oluruz. Sistem o6deme dengesinin bozuldugu gulnleri bize uyaracaktir.
Onimuize bakarak ornedin bir tedarikciye verecedimiz cekin vadesini bu planlama
tablosuna bakarak 6rnedin 6nimuizdeki ayin 23. gunli 6deme dengemiz var gozikiyorsa
bu vadeye uygun tarihli bir ¢cek verebilme bilgisine kavusmus oluruz. Sonug¢ olarak
ylriyen bu bitge gelir gider planlama tablosu gegmis giinlerde olusan finansal hareketler
sonunda planlanan ve gerceklesen dederleri de gosterecek ve gin giun ne kadarlik bir
sapma oldugunu gosterecektir. Bir sonraki donemde bltge planlamasi yapilirken gecmis
donemin gerceklesme oranlarini dikkate alarak daha dodgru bir planlama yapilmasi
saglanabilecektir.

Son olarak, Genel muhasebe ve 6n muhasebe entegrasyonlari hem kolay, hem kullanisli
hem de istenen genel raporlamalan sadlayabilecek seviyede olmasina 6zen
goOsterilmelidir. Defterler, beyannameler ve dider raporlarin alinip alinamadigina bakilip
genel muhasebe moduilu tercih edilmeli ve genel muhasebe, sistemin her noktasinda
entegrasyona tabi tutularak genel muhasebenin otomatik olusmasi saglanmalidir. Genel
muhasebe modiillerinde sirketlerde yasanan temel sorunlar, genel muhasebe ile diger
modillerin entegre edilememesinden kaynaklanan genel muhasebenin manuel kullanimi
yoluna gidilmesidir ki, bu ilave isgiicli, zaman ve para kaybidir. Bunun 6nlenmesi igin
yaziimin dogru secilmesi gerekir. Bu tir sorunlarin ortadan kaldirilmasi igin Muhasebe
mudirinizid ve kadrosunu sorgulayiniz ve ¢dzim icin zorlayiniz. Belki de manuel bir
sistem kurmak bu kadronuzun yetenekleri ile orantili olarak kendi segtikleri bir yol
olabilir, buna dikkat ediniz.

2. Stok, Depo ve Uriin Yonetimi

Stok ve Depo Yoénetimini genel olarak firmalar; Stoklarin tanim kayitlan, fiyatlan,
miktarlari, depodaki yerleri gibi basit birer tanimdan ibaret saniyorlar. Bu bilgiler alim ve
satis faturasi hazirlamak igin gereklidir. Bu nedenle fatura kesebilecek kadar bilgi
yeterlidir distncesi hakimdir.



ERP projelerinde, stok ve depo yonetimi sadece urlnln kodu, adi, fiyati, miktar seklinde
disinlilmez. Stok kaydindan 6énce URUN Ydnetimi denilen kavramin iginin doldurulmasi
gerekmektedir.

e Uriin YOnetimi

Uriin yénetiminde Uriinler bircok kategorizasyona ayrimalidir. Uriin gruplarn yeteri kadar
cesitlilikte olmali, markasi, modeli, cinsi, Urtun niteligi, Grtndn varyanslar, muadilleri,
alternatif trlnler, tedarikgileri, her bir tedarikginin fiyati, son kullanma tarihleri, raf émra,
rekabetli olup olmadidi, barkodlari, garanti kosullari, Grinin minimum ve maksimum stok
seviyeleri, Urinidn cevrim hizi, bulunurluk seviyesi, tiketim frekansi, renk, gérinim,
ambalaj, nerelerde kullanildiklar, Grini olusturan bilesenler, tiketim bélgeleri, kullanim
sekli, ardn ile ilgili yorumlar, anketler, maliyet bilgileri, alis - satis kosullar, satis fiyatlarn
ve daha pekgok bilgi sayilabilir. Mihendislik tirl UGrinlerde ise teknik ddékimanlari,
gizimleri, prospektuisleri, kullanim klavuzlari, resimleri, montaj bilgileri gibi ek bilgilerde
gerekecektir.

Basarih bir trlin yénetimi igin bunlardan ihtiyag duyulan kadar bilginin sisteme girilmesi
veya kaynaklarindan bu bilgilerin sagilmasi gerekir.

Uriin Yonetimi modiiliiniin 6zellikleri

o Sinirsiz sayida Urln ve hizmet kaydi

o Sinirsiz sayida Urin / hizmet kategorisi tanimlama

o Urlin ézellik tanimlan (renk, boy, beden gibi)

o Sinirsiz sayida Urln birimi tanimlama (adet, kg, koli gibi)

o Kategori ve fiyat listesi bazinda Grin goérintileme

o Online satis entegrasyonu

o Rekabet yonetimi (rekabet tanimlari, rakipler, Griin bazinda donemsel rakip
fiyat takibi)

o Hedef pazar tanimlama

o Prototip Grin yonetimi

o Barkod cihazi entegrasyonu

o POS Sistem entegrasyonu

o Terazi entegrasyonu

o Satis, stok ve fiyat bilgisi ile dis ortama veri ¢itkarma / alma 6zelligi

o Uriin arama

o Urlin listesini belgeye cevirme, PDF yapma, kagida dékme, e-mail olarak

génderme
o Uriine ait her tirli bilgiyi kaydetme ve ydnetme
(Urtin adi , Kategori , Birim , Boyut , Agirlik , Uriin kodu , Uretici kodu , Barkod
, Tedarikgci , Raf Omri , Satis Muh. Kodu , Alis Muh. Kodu , KDV orani ,
Standart alis fiyati , Standart satis fiyati , Aktif , Pasif trln... gibi)
Uriine ait Gretim , satis , satinalma tanimi
Uriin asamasi tanimlama (&éneri, test, numune v.b.)
Uriin envanter tanimi
Uriine 6zel rekabet tanimi
Uriine 6zel hedef pazar tanimlama
Uriin sorumlusu atama
Uriinle iligkili her tiirli imaj kaydi
Sinirsiz sayida Urine 6zel birim tanimi
Uriinle iligkili belgeleri kaydetme ve ydnetme
Uriin ézelliklerini tanimlama
Uriinle iligkili Griinler tanimlama
Urline alternatif Griinler tanimlama
Uriin iceriklerini kaydetme ve yénetme
Uretim Planlama modiili ile entegre otomatik riin agaci tanimlama,
Uriin ile ilgili anketleri ve gelen cevaplari takip etme
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Uriin barkod tanimlamasi

o

o Webden eklenen Urin ile iliskili yorumlar takip etme

o Parametrik Grin ek bilgi ekrani tanimlama

o Uriin garanti bilgisi kaydi

o Urin raf yénetimi
(Lokasyon , Raf Tipi , Miktar , Raf Ebatlan , Baslangi¢ — Bitis Tarihi Tanimlama
ve Yonetme )

o Urlin Maliyeti bilgilerini tanimlama

o Urlin satinalma kosullari sézlesmelerin takibi

o Uriin stok detaylari

o Urln fiyat detaylari
seklinde sayilabilir.

e Fiyat Yonetimi

Uriin yénetiminde en énemli unsurlardan biri Satis Fiyatlandir. Bir Grinin farkli bircok
satis fiyati vardir. Pesin Satis, Vadelerine gére Vadeli Satis Fiyatlari, Bayi, Ana Bayi, Ozel
Bayi gibi tanimlanabildigi gibi satis fiyatindan geriye bircok iskonto grubu ile iskontolu
fiyatlar da tanimlanmalidir. Bunlardan grupsal olarak miusteri segmentine veya satis
kanalina yo6nelik fiyatlandirma yapmak ve bir segmente veya dogrudan bir misteriye 6zel
fiyat listesi olusturmak kolaylasacaktir. ERP sisteminizde Grlinlerin piyasa fiyat listeleri
bile vyerlestirilebilir olmalidir. Buradan da mallarin piyasa fiyatlarina gére alis ve
satislarinizdan piyasaya gore avantajlariniz veya dezevantajlarinizi veya rekabetci fiyat
analizi yapabilmeniz mimkin olabilecektir.

Uriin fiyatlandirma sisteminiz dogru kurgulanmis ise, farkli misteri gruplarina farkl fiyat
listeleri katalogu hazirlamak ve bu fiyat listelerini uygulamak mumkin olur. Fiyat
listelerinin son gecerlilik tarihi bilgileri ile operasyon sirasinda fiyat listelerinin o tarihte
gecerli olup olmadigi otomatik olarak bilinmis olacaktir. En 6nemli hususlardan biride,
Fiyat Listelerinin cok dévizli cinsten olabilmesidir. Bazi Grinler TL alinip TL satilirken bazi
drinler USD veya EURO alinip USD ve EURO satiliyordur. Dovizli fiyati olan Urlnlerin
fiyatlarin TL ye indirgenmesine herzaman gerek yoktur. Alis ve 6zellikle satis sirasinda
ginin kurlarindan TL ye dénustlrtlebilmesi yeterlidir ve uygundur.

Bir firmanin Grin sayisi ve fiyatlarinin dediskenligi fazla ise Urlnleri igin dogru fiyat
yOnetimi yapabilecedi bir yazilimi olmalidir.

o Fiyat Listesi Yonetimi
o Sinirsiz sayida sireli fiyat listesi tanimlama
Kullanici gruplarina goére fiyat listesi tanimlama ve Web'de yayinlama
Magazalara gore fiyat listesi tanimlama
Fiyat listesi fiyatlandirma ydntemlerini tanimlama
Kategori bazinda fiyat listesi tanimlama
Fiyat listesini Excel, PDF formatlarinda belgeye gevirme, kagida dokme, e-mail
olarak génderme
o Uriin Bazinda Fiyat Yonetimi
Uriin standart alis ve standart satis fiyati takibi
Urtiniin dahil oldudu fiyat listelerini gérme
Urlind fiyat listesinden cikarma
Uriin icin sinirsiz sayida satis fiyati tanimlama
Son satinalma faturalarina gore Urin son alis fiyatlan takibi
Rakip drinlerin fiyatlarini kaydetme ve takip etme
Urtin fiyat degisim 6nerisi yapma, 6énerilen fiyat takibi
Urline ait, birim-fiyat degisimleri grafigi
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o Uriin Kategori Yonetimi

Kategori bazinda fiyat listesi olusturma

Sinirsiz sayida ve derinlikte alt Grin kategorisi tanimlama
Kategoriye 6zel kar marji

Kategori sorumlulari tanimlama

Kategori depolama bilgisi tanimlama (stok moddli ile entegre)

O O O O O
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Promosyon Yonetimi

Promosyon ydénetimi satis modili ile entegre calismalidir. Uriin veya
kampanya yonetiminde promosyonlar tanimlanabilmeli ve satig/siparis
moddllerinde bunlar muisteriye sunulabilmelidir.

Promostonlar sureli olarak %indirimler, bedava Urln, bir Grin alirsan yaninda su
bedava veya suna %x iskonto, armaganlar, puan sistemi, donem primleri gibi
farkh segenekler seklinde tasarlanir. Rakiplerin yaptigi calismalara farkliliklar
getirecek yeni yoéntemler secilebilmeli ve tanimlanabilmelidir.

Dogru ve yonetilebilir Promosyonlar tanimlanmigsa sisteminiz size bu Grinleri satis
ve siparisler sirasinda bir Griinde ne gibi bir promosyon oldugunu sdyleyecektir.
Faturalama sirasinda da bu promosyon Urinler dogru fiyatlarla veya Ucretsiz
olarak siparislere girecektir.

Katalog Yonetimi

Katalog Yonetimi Moduli kurgulanirken firmanizin hedef kitlesi, cografi boélgeler,
mevsimlere goére ve Ozellikle Bayilik sistemindeki bayi fiyat kategorilerine goére
kataloglar olusturabilmenize yardimci olmalidir. Uluslar arasi cgalisiyorsaniz
musterileriniz icin herhangi bir dilde katalog Gretmeniz mimkuin olmalidir.

Katalog Yonetim Sisteminiz, yetkililerin kolaylikla katalog olusturmasina ve
icerigini yonetmesine imkan saglamalidir. Sistem hazirlanmis olan kataloglardan
hareketle farkli yeni kataloglar hazirlamasina imkan vermelidir.

Katalog Yonetimi Ozellikleri

o Sinirsiz sayida urin katalogu olusturma

o Kataloga sinirsiz trin ekleme

o Kullanicl gruplarina gére Web'de katalog yayinlama

o Parametrik olarak hazirlanan katalog Grin sepeti olmalidir
Her bir Urline ait stok kodu, barkod, Uretici kodu, Grin ismi, miktar, birim, seri
no, fiyat, KDV%, vade, 5 ayri indirim slitunu, satir toplami, net satir toplami,
6deme yb6ntemi, vergi toplami, son toplam, KDV toplam, teslim tarihi, fiyat
toplami gérintileme ve otomatik fiyat hesaplatma 6zellikleri bulunmahidir

o Katalog ile igerik yonetimi iliskilendirmeli ve Web'de yayinlanabilmelidir

Katalogu zamani gelince pasif hale getirilebilmelidir.

o

Uriin Etkinlik Yonetimi

Uriin etkinlikleri tanimlama

Etkinlik yada Aksiyon ile fiyat listelerini iliskilendirme

Aksiyon ile kampanya iliskilendirme

Aksiyon gegerlilik tarihi tanimlama

Parametrik olarak hazirlanan aksiyon (riin sepetinde; Her bir lriine ait stok
kodu, barkodu, Uretici kodu, Grin adi, miktar, birim, seri no, fiyat, KDV%,
vadesi, indirimler, kar marji, aksiyon marji, aksiyon fiyati, 6deme ydntemi,
vergiler, son toplam, teslim tarihi, fiyat toplami gériintileme ve otomatik fiyat
hesaplatma

o Aksiyon fiyatlarini otomatik olarak fiyat listelerine uygulama, sayilabilir.
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e Stok YOnetimi

ERP'nizin Stok modull, kapsamli ve esnek bir stok yodnetimi saglamaniza imkan
vermelidir. Stok moddilleri Satinalma, Siparis, Satis, Fatura ve Lojistik modilleri ile
entegre calisir.

Uriin Yénetimi ve Fiyat Yénetimi modiillerinde bahsettigimiz yapilanmalar, Uriinin
stogunuzda olup olmadigina bakmaksizin gerekli olan tanimlardir. Ancak Stok Modul,
stogunuza giren, cikan ve kalan, yani hareket goren Urltnlerin adidir. Genellikle Stok
denilince elde duran mali yani mevcut envanteri algilar insanlar. Stok demek hareket
gbérmls veya goérecek olan mallara denir ve elinizde bir maldan kalmamis bile olsa
hareket gérmis olan bir mal ise bu stok denilen kavrama tabi olan bir maldir.

Stok yoOnetimi stokta duran ve stok hareketi gormis olan mallarin; &ncelikli olarak
miktarlan alis ve satis fiyatlarindan olusan bir yapinin ydnetilmesidir. Mallarin depolardaki
miktar ve raf yerleri, fiziki konum, boyut ve adirliklar ile fiyatlarinin ne oldugu esas
Onceliktir.

Mallarin Stok Hareketi ise nerelerden ne kadar kaga alindiklar ve kimlere kag adet kagtan
satildiklarini gésterir. Mallarin alinisi sirasinda baslayan hareketlerinde malin hangi
depoya girecegi, barkodu, rafyeri, miktar ve alis fiyatlan ile kimden alindigi bilgisi ve
ilaveten 6deme kosullari, vadesi vs islenir.

Mallarin Satisindaki hareketleri ise, Satis Siparislerinin alinmasi, Sipariglerin Sevkiyati igin
Dagitim ve Depodan mallarin toplanmasi, kolileme ve Sevkiyata hazirlanmasi ile devam
eden iki veya Ug¢ asamali islemden geger. Alinan Siparisler, Alinan Siparislerden hareketle
eldeki stoklara gore siparislerin adil daditilabilmesi igin Siparis miktarlarina goére
musterilere esit oranda daditilmasi (paylastiriimasi), Siparis Dagilim listelerine goére
depodan mallarin toplanip, paketlenmesi, fatura ve/veya Sevk irsaliyesinin basilarak
sevke hazir hale getirilmesidir.

Bir ERP yaziliminda Alinan Siparis asamasindan baslayarak, mallarin sevk edildigi kargo
veya kendi araclar dahil firmadaki sireglerin her birinin STATUSU atanabilmeli ve
miusteriye izletilebilmelidir.



Ornegdin;
Bir bilgisayar toptancisi, o gin saat 15:00'a kadar misterilerinden siparis alir. Alinan
siparisler;

o Mdsteri telefonla arar siparisini verir

o Biz aranz siparislerini alinz

o Web sitesinden on-line siparis gelir
Alinan Siparigleri, sistem Finans béliminin Onay’indan gegirir. Misterinin borcuna veya
risk limitine goére sevk icin onaya girer. Sonra, Uriin ydnetiminin onayina girer. Siparis
Alinan mallarin stok miktarlar yeteri kadar elde varmidir. Gerekirse mal tedarik edilmek
Uzere Alinan Siparislere gore farkh firmalara Siparisler verilir. Verilen Siparislerin Tedarik
Sireleri islenir. Bu siparislerin depoya girmesi ile alinan siparislerin Sevk edilebilmesi icin
Uriin yéneticisinin Onay’indan gegirilir.
Musteriler tedarik siresini beklemeyebilir. Tedarik icin verilen siparislerin temin sireleri
uzun olanlar ayrilip hemen sevkiyat igin alinan siparislerden sevkiyata uygun olanlar
Dagitima tabi tutularak depoya toplama listesi c¢ikarilir. Depo yo6netimi alinan
siparislerden elde olanlardan sevkiyat toplama listesine gére mallan hazirlar. Alinan
Siparis Miktarlarinin karsilanamayanlar veya eksik karsilananlar BackOrder ( kalan siparis
miktarlart ) sistem tarafindan otomatik kayda alinir ve sevk edilen miktarlar
fatura/irsaliyeye basilir. Béylece bu misterinin siparis miktarlarina karsilik giden ve kalan
( gonderilemeyen BackOrder) Urinlerinin miktarlar belli olur. Buna karsilik tedarik
edilmek Uzere verilen siparislerden gelecek olan mallarn kimlerin bekledigini de sistem
sdylemelidir. Boyle bir sistemde hem alinan siparislerden sevk edilemeyen ve bekleyen
miktarlarn olan siparisler takip edilirken hem de tedarik icin verilen ve gelecek olan
mallarin gelip gelmedigi ne kadar eksik geldigi ve daha ne kadar malin kimden gelecegi
ve gelecek olan mallarin kimlere gidecedi bilgisi de birbirine baglanacak ve
yOnetilebilecektir

Stok Modiilii Fonksiyonlari

Uriin bazinda stok ydnetimi

Uriin bazinda giincel stok grafigi

Gergek stok , kullanilabilir stok takibi

Alinan siparis ve rezervasyon takibi

Verilen siparis takibi

Belli tarih aralidindaki stok hareketlerini goriintiileme

Stok hareketlerini belgeye cevirme, kagida dékme, PDF yapma ve e-mail olarak
gbnderme

Lokasyon bazinda Uriin stogu goérintileme

Alim irsaliyesi olusturma ve glincelleme

Satis irsaliyesi olusturma ve glincelleme

Siparisten otomatik sevk emri olusturma

Stok acilis fisi olusturma

Stok fisi olusturma (Sarf Fisi , Fire Fisi , Uretimden Giris Fisi , Depo Fisi , Sayim
Fisi)

Depo , lokasyon bazinda stok sayimlarini takip etme

o Stok sayimi ve el terminali entegrasyonlari

O O O O O O O

O O O O O O

o

Stok Stratejisi Yonetimi

Uriin bazinda stok stratejisi tanimlama

Minimum stok, maksimum stok miktari tanimlama

Depo ve/veya tedarikci bazinda tedarik siresi tanimlama
Yeniden siparis noktasi tanimlama

Stok durum tanimlar

Minimum stok (acil siparis) uyarisi verme

O O O O O O

Depo Alan Yonetimi

o Sinirsiz sayida depo tanimlama

o Depoya bagh sinirsiz lokasyon alani tanimlama (genislik , yukseklik , derinlik
bilgileriyle)



Depo ile iligkili sube tanimlama

Depo yoneticisi (yoneticileri) tanimlama

Depo ve lokasyon bazinda dénemsel Uriin kategori alani tanimlama
Uriin, depo ve lokasyon bazinda dénemsel raf bilgisi tanimlama

o O O O

o Duran Malin Maliyeti ( Envanter ) Analizi

Envanter, elinizde yani depolarinizda rafinizda Duran Maldir. Genellikle Envanter Analizi,
Duran Malin Maliyeti olarak islevini goérar.
Duran Malin yani Envanterin Maliyeti genel olarak dért yénteme goére analiz edilir. Bunlar;

o Ortalama Fiyatlara goére

o Adirlikh Ortalama Fiyatlara gére

o FIFO Fiyatlara gore

o LIFO Fiyatlara gore
alinabilir ancak Son Alis Fiyatlarindan da envanter almak midmkiandir veya gerekebilir.
Her ydnteme gbre Envanter miktarlari dedismez ancak envanterin fiyatlar degisiklik
gOsterir. Aslinda bltin yontemlere gore fiyatlarin ayni olma olasiigi duastktir, Farkh
ctkmalidir zaten. Ne var ki isletme ydnetimindekiler bu yéntemlerden hangisini secerse
segsin envanter maliyetinin ayni olmasi gerektigini disinlr veya buna inanir. Bu dogru
degildir. FIFO ile LIFO yontemleri enflasyonist veya deflasyonist ekonomilerde farkhliklar
gOsterir. Zaten bu amacla gelistirilmis yontemlerdir. Ortalama ve Adirlikli ortalama
yontemleri de birbirinden faklilik gosterir. Ortalama maliyet analizlerinde sadece fiyatlarin
en kiglk ve en yuksek olaninin aritmetiksel ortalamasi alinirken, Agirlikli Ortalama
yonteminde her bir alisin, alis fiyat ve miktarlarini g6z online alarak adirhikh yani
miktarlarn da dikkate alan bir ortalama fiyat bulunarak yapilir. Buda miktarlar blyik ve
ktguk olanlarin fiyatlarinin da buyUklik ve kuglUkligline goére olusan farkliliklar salt fiyat
ortalamasina gére daha dogru bir degere tasimak igin tercih edilen yontemdir.

Sonug olarak;

Duran Malin Maliyet Analizi; Alinmis olan mallardan satilmis olanlar giktiktan sonra
elde kalan yani duran mallarin maliyet analizi olup Envanteri temsil eder. Bu da mevcut
malimizin ortalama maliyet fiyatlar ile bu mallara yatirdigimiz paray! temsil eder, bir
Olglide sermayenizdir.

Duran Malin Maliyeti firmanin UGrin miktar ve alis fiyatlarindaki dedisim hizina gore
yontemlerden biri tercih edilmeli ve hep ayni yontem kullanilarak yil sonuna kadar olan
degisim izlenmelidir. Bir keresinde su yonteme gore dider keresinde baska bir yonteme
g6re yapilan Maliyet Analizleri dogru bir bakis acisi kazandirmaz.

o Satilan Malin Maliyeti ve Karlilik Analizi

Satilan Malin Maliyeti ( SMM ) alinip da satilmis olanlarin maliyetidir ki bunun amaci
satildiklarina goére ne kadar kar elde edilmis oldugunun sorgulanmasidir. SMM Analizi,
genel olarak Kar/Zarar analizi igin kullanilir. Satilan Mallar her seferinde satildigi kadar
alinmaz. Mallar belli periyotlarla alinir ve talep gérdikge de satilir.

Ornedin; Tanesini 200 TL den 100 Adet monitdr alan bir toptanci bu malin bir kismini
birkag musteriye 80 tanesini farkli fiyatlardan satmis olsun. Kalan 20 malin Ustline, ayni
maldan 180 TL ye 80 adet daha alsin. Toplam 100 adet malin 20 tanesi 200 TL den
alinmis 80 tanesi de 180 TL den alinmistir. Bunlardan 10 tanesini yine farkh fiyatlardan
birkag musteriye satsin. Kalan 90 adet malin son alinan 180 TL den alindigi séylenemez
¢unkl bunlardan 10 tanesi halen 200 TL alinanlardan kalan mallardir. Bunu bile sdylerken
o6nce alinanlarin 6nce satildigi yani FIFO ydntemine gore stoktan cikarildigi kabul ederek
sOyledik. Halbuki depodan mallar sevk edilirken bunlarin rasgele segilerek kargolanmasi
durumunda son satilan 10 tanenin bile 180 TL den alinan partiden satilmis olma olasiligin
da mevcuttur. Gorialdigu gibi bir mala stok tanim karti agarken bu malin her bir alisina
0zel bir tanim karti agilmasina gerek olmadidindan bir malin tanim karti bir tane olacak
ve bu malin her bir alisi ve her bir satisi geriye dogru segilen yontemlerden birine gére
analiz edilerek Kar veya Zarari hesaplanacaktir.



Alig 200 TL 100 Adet STOKZ20 Adet Alig: 180 TL 80 Adet  STOK:H0 Adet

v _ A (i .
v v v v o

Satig 260TL 40Ad  Satig: 250TL 1044 Satig: 250TL 30Ad  Satig: 240TL 7Ad  Satig 250TL 3Ad

Semaya gore;

1.alisin maliyeti Grin bazinda 200 TL
Stok: 100 Adet. Duran Malin Maliyeti Grin bazinda: 200 TL, Envanter: 100x200=20.000
TL

1. satisin maliyeti 200TL Grin bazinda Kar:50 TL

2. satisin maliyeti 200TL Uriin bazinda Kar:50 TL

3. satisin maliyeti 200TL Grin bazinda Kar:50 TL

Stok: 20 Adet ve Duran Malin Maliyeti trlin bazinda: 200 TL Envanter: 20x200 =
4.000TL

2. Alisin maliyeti Grin bazinda 180 TL
Stok: 100 Adet. Duran Malin Maliyeti yani Envanter: 20x200+80x180=18.400TL

4. satisin maliyeti

FIFO yéntemine gore ilk giren ilk cikarsa iriin bazinda Kar satilan miktar énceden alinan
maldan kaldigi igin 6nceki malda 200 TL den alindidina goére Griin bazinda Kar: 40 TL olur.
LIFO yontemine gbre son giren ilk cikarsa Urin bazinda Kar, satilan miktar dnceden
alinan mallardan olsa bile yonteme g6re son alinan malin maliyetinden hesaplanacadi igin
bu durumda Urlin bazinda Kar: 60 TL olur.

Ortalama ydntemine goére bitin alimlanin fiyat ortalamasi ( 200+180 ) / 2 = 190 TL dir.
Bu durumda Urin bazinda Kar: 50 TL dir.

Agirhkh ortalama yontemine gore Alislarin ortalama maliyeti: (100x200+80x180) /
(100+80) = 191,11 TL dir. Buna goére Uridn bazinda Kar: 48.88 TL olur.

Buradan da goruliyor ki secgilen dort farkli yonteme goére Grin bazindaki Kar hesaplari;

FIFO Kar 140 TL
LIFO Kar :60TL
Ortalama Kar :50TL
Adirlikh Ort. Kar : 48.88 TL

Peki hangisi dogrudur. Benim gercek Kar'i'm nedir derseniz bunun cevabi size kalmistir.
Hepsi de dogrudur. Nasil olur blitin hesaplama ytntemleri farkli Kar dederleri verdi
Gergek Kar nedir diye israr ederseniz, cevap olarak “gergek kar olmaz” diyerek bir
dederlendirme yapmak zorunda oldugumuz soéyleyebiliriz. Gercek Kar yoktur, Gorinlr
Kar vardir ve bu, sectiginiz yénteme go6re degisir.

Bu nedenle Fiyatlarin slrekli arttigi enflasyonist bir ortamda ticaret yapiyorsaniz FIFO
daha uygun sonuglar verirken, fiyatlarin strekli distigl bir ortamda LIFO daha dogru
sonuglar verebilir. Alim sikhdi ve alim miktarlarinda belirli bir denge s6z konusu ise bu
durumda Agirlikli Ortalama yontemine goére kar analizi yapmanizi 6nerebiliriz. Aritmetik
ortalama yontemi, yani sadece en dlslk ve en yliksek fiyatin ortalamasindan olusan bir
alis maliyet ortalama hesabi ile yapilan kar analizi yéntemi, ancak ve ancak fiyatlarin
genellikle cok dedismedigi durumlarda dogru sonug verir. Aksi halde en yanlis sonuglara
bu aritmetik ortalama ydntemi ile ulagirsiniz. Ornegin yil icinde bir Griinin en disik alis
maliyet fiyati 230 TL ve en yluksek alis maliyet fiyati 690 TL ise bunun aritmetik
ortalamasi : 460 TL dir. Ucuz alirken satis fiyatlari buna gdére pahal alirken satis fiyatlan
buna dedisecedinden ortalama alis fiyatinizin bile altinda satis yaptidiniz zamanlar
olacaktir bu durumda zarar ediyor godzikebilirsiniz. Halbuki ucuz alirken de satis fiyatiniz
karli olmasina ragmen ortalamanin altinda kalabilir ve zarar yaptiginizi soyler sistem bu
yonteme goére. Ayni sekilde Urinin pahali alim déneminde de satis fiyatinizda karlihk



varken bu seferde ortalamanin ¢ok Ustliinde olacakki bu durumdada cok yilksek karl
gozikebilirsiniz.
Ozetle, Matematik hata yapmaz hatanin sizde oldugunu unutmayin ve matematik’e karsi
savas agmayin.

4. satistan sonraki islemleri devam ettirildikce daha sonraki alimlar ve satislarin miktar ve
fiyatlar ile daha 6nceden kalan mallarin fiyat ve miktarlar sirekli dedisecedinden karlilik
hesaplari ve satilan malin maliyet ve duran malin maliyetleride buna goére dedisim arz
edecektir.

o Atil Stok ve Olii Stok Analizi

Atil Stok analizinde, stoklarin hareketliliine goére 6rnedin 6 aydan beri alinip da
satilmamis olan mallar Atil Stok olarak yorumlanir. Atil sliresi kimine gbére 3 ay kimine
gdre 6 ay kimine gore de 12 ay olabilir. Ancak konuya yilik gézle bakilirsa, Atil Stok
ortalama olarak 6 Ay sire ile satiimadan elde duran mallar olarak dederlendirilebilir. Yine
de bu farklh sektorlerdeki farkli hareketlere tabi mallar icin dedisiklik arz eder. Hangi
mallarin ne kadar sire ile atil stok olmasi gerektigine siz karar vereceksiniz. ERP sistemi
size 3, 6, 9 ay gibi segeneklere gére atil stok analizi yapar.

Olii Stok analizinde ise, satilmak tizere alinmis ancak érnedin 1 yildan beridir satiimadan
stokta duran mallar 61U stok olarak dederlendirilir.

Atil ve Oli Stok analizlerinde bu mallara yatirilan alis maliyetleri yani baglanan finansal
sermaye geri donmemis demektir. Bu da finansal olarak kar beklentisi icin yapilan alis ve
satis eyleminde, alinan bu mallarin 6demesinin yapilmasina ragmen satilamadigi igin
bunlara baglanan sermayenin de atil olarak durdugu anlamina gelir ve karlihda bir etkisi
olmadigi gibi zarar edilen bir eyleme donusdr.

Bu her iki analiz sonucuna bakilarak, Stok Satinalma eyleminin ne kadar 6nemli oldugunu
ortaya ¢ikar. Mal alinirken alis miktarlarinin da fiyatlan kadar o6nemli oldudu,
satilamayacaksa neden alindiklar analiz edilmelidir. Bazi mallarin tiketim frekansi ylksek
iken bazi mallann tiketim frekansi disuktir. Bu nedenle bu mallarin neler olduklar
analiz edilmedikleri slirece satinalma eylemi dogru yapilamayacak ve bu stoklarin Atil ve
daha sonrada Oli stok olmalan kaginilmaz olacaktir. Isletme yéneticileri Atil stok
statlisline girmis olan mallarinin hareketlenmesi icin gereken adimlari atmalidirlar.

Olu Stok statiisiine girmis mallarin nasil elden cikarilacaklarn dederlendirilmeli hatta belki
alis fiyatlarina bile olsa derhal elden gikarilarak bunlara baglanan sermaye tekrar elde
edilerek kar getirecek mallara yatinlmahdir. Demek ki ¢ok uygun fiyatla alinmis olsa bile
mallar atil veya 06li stoda donisiyorsa bu mallar yanhs alinmistir ve zarar edilmistir
diyebiliriz.

Ornegin, hepimizin bildi§i gibi, sezon sonlarinda bir ayakkabi magazasi kapisina elinde
atil kalan veya 6lU stok olarak duracadi kesinlesen ayakkabilarn ¢ok ucuz bedelle belki de
zararina satisa sunar. Bunlarin bir sonraki sezonda da satilmayacadi ve bunlara baglanan
sermayenin geri donmeyecedi acik oldugundan ayakkabicinin yaptigi eylem dogrudur. Bu
durumu firsat olarak degerlendiren Alicilar ise bu mallar tliketeceklerdir. Bu mallar ne
kadar hizli elden cikarilirsa o kadar karli bir eylem yapilmis olacaktir. Bazi isletme
sahipleri “mal canin yongasidir” dirtist ile elindeki mallarin akmayip kokmadidi
dusincesi ile karsiz veya zararina bile bunlan elinden c¢ikarmanin dodgru olmadidi
disincesine kapilir. Burada hesaplanmasi gereken unsur, badlanan sermayenin
buytkligudar. Isletmede siiregler devam ederken gegen yillardan kalan 6l stoklarla
birlikte bu yilda ve sonraki yillarda da yeni 6li stoklar envanterimize eklenecek ve birkag
yil icinde bunlarin orani ana isletme sermayesini ¢dkertebilecek bir yapiya dénlsecektir.
Dikkat edilmesi gereken unsur budur ve gerektiginde 6l stoklarinizi zararina da olsa
hemen elden ¢ikariniz.

Kullandiginiz ERP yazilimi, stok analizlerini size etkin sunabildigi oranda sizin kazangli bir
ticaret yapmaniza destek olacaktir. Buradan da goérualdagu Uzere sadece stok kayitlarinin
yapiliyor olmasi stoklarinizi yénetmeniz igin yeterli dedildir. Onemli olan sizi dogru



yonlendirecek ve size dogru kararlar aldirabilecek bir yazilimin varligi en az sizin kadar
Onemlidir.

3. Satis ve Pazarlama Yonetimi

Satis Yonetimi ERP yaziliminin en énemli moddillerinden birisidir. Satis yo6netiminde,
Oncelikle miusteri cari hesaplarinin siniflandiriilmasi ve farklh kategorilere ayrilmasinda
yarar vardir. Bu musterilerin bir kismi nihai tliketici, bir kismi bayi bir kismi ana bayi gibi
fakl satis kategorisine sahip olabilir. Bu ayirim ile satis sirasinda misterilere uygulanacak
iskontolar ve risk limitleri otomatik olarak devreye girecektir.

Satiglar, Alinan Siparis kayitlari ile baslamalidir. Anlik perakende satislar igin siparis kaydi
acilmasina gerek olmayabilir, ancak (Urinler alinan siparislerden sonra sevke tabi
tutulacaklar ise bu durumda alinan siparis kayitlari dnem kazanir. Alinan Siparisler
sirasinda urinlerin fiili stok miktarlari ve satilabilir stok miktarlari gérilebilmelidir. Ayrica
siparis alinan bir Grln icin, daha 6nce tedarik etmek (zere verilmis siparis miktarn ve
bunlarin yolda gelmekte olan miktarlarn ile bu Uriinden daha 6nce alinmis olan
siparislerden gonderilecek olan stok miktarlari da gdrilebilmelidir. Bunlardan baska
musteri igin rezerve olarak ayrilmis stok var mi varsa baska rezerve miktan olanlar ve
tabiki bu muisterinin bir kota miktari varsa bunlarda gorilebilmelidir.

Bir musteriden siparis alinirken bu musterinin simdi vermis oldugu Uriinden daha 6nce
kac kere ve her keresinde hangi fiyattan mal aldigi hemen incelenebilmelidir. Musterinin
arian fiyati Gzerinde yapacadi pazarlik tutari igin bu gegmisteki alim fiyatlarinin gértlmesi
6nem kazanir. Miasteri bu mali daha 6nce su fiyattan almistim demesine karsilik veya
daha 6nce su fiyatlardan vermistik ancak simdi daha uygun veriyorum gibi bir acilim
siparis sirasinda musteri iliskisi bakimindan édnemlidir.

Bunlardan baska, Griin veya Urln grubu bazinda iskontolarin ne olacaklari ve varsa fatura
alti iskontonun ne olacaginin siparis sirasinda belirlenmesi 6nemlidir. Alinan siparis kaydi
satis icin dnceden yapilmis olan bir nevi satis sézlesmesidir. Bu siparis sirasinda miktar,
fiyat ve iskontolar ile sevkiyat sekli, sevkiyat tarihi, tahsilatin ne sekilde yapilacagi, varsa
vade tarihi, tahsilatin hangi doviz cinsinden yapilacadi, tahsilat taksitle yapilacaksa
taksitlendirme bilgileri ile siparisi kimin ne zaman aldigi, siparisi veren mdusteri
personelinin adi, mallarin sevk edilecegi farkli bir adres varsa bu yerin adres bilgisi gibi
bircok bilgi islenmelidir. Son olarak siparis sirasinda mallar icin yapilmis kampanya
uygulamasi, (Urinlere uygulanacak promosyon veya hediye urinlerin atamalarinin
yapilmasi gerekir.

Alinan siparisler, satis fatura/irsaliye evresine donlisecedi zaman, bu siparisle ilgili eksik
bir bilginin olmamasi gereklidir. Bu eksiklikten dodabilecek musteri sikayetinin 6nlinu
kesecedi gibi, misteri memnuniyetinide artiracaktir. Satisa ve sevkiyata tabi olan
siparislerden bir kismi hemen tedarik edilemez ise bu Urinlerin Back Order denilen geriye
kalan siparigleri otomatik olarak kayit altina alinabilmelidir. Bir sonraki sevkiyatta bu
siparis miktarlari tamamlanmak Uzere isleme tabi tutulmaldir. Geriye kalan ve daha
sonra goénderilecek olan mallar her zaman miusteri tarafindan iptal edilmeye maruz
kalabilecek durumdadir.

o Kayip Satis



Kayip satis her firmada yasanan olagan bir durumdur. Bir eczaneye girersiniz ve Aspirin
varmi dersiniz. Eczaci rafina bakar ve Aspirin kalmamis maalesef derse, bu bir kayip
satistir. Aspirin olsaydi satis gergeklesecekti. Buna ragmen Eczacinin satisini
kaybetmemesi kendi elindedir ve su hamleyi yaparak, muadili ve formuli ayni olan su
marka da iyidir, ayni Grin bunu verebiliim demesi belki satisi kayip etmekten
kurtaracaktir.

Alinan siparisler sirasinda musterinin verdigi siparislerden elde olmayan mallar igin siparis
sirasinda muadilleri onerilebilir ve belkide muadil mallarda olan bir kampanya veya
promosyon bilgisi verilerek musterinin 6nerdigimiz mal almasi sadlanarak kayip satis
yasanmasinin 6nlne gegcilebilir. Her seye ragmen musteri istedigi malda israr ederse, bu
durumda bu malin siparisi alinabilir veya bu mala siparis alinmayacaksa bu mal igin kayip
satis bilgisi girilerek bir sonraki tedarik strecinde kayip satis bilgisi alinmis mallarin
analizi yapilmasina ve bunlara gerek duyulursa siparis verilerek tedarik yoluna gidilmesi
saglanmalidir.

Kayip Satis bilgisi malin siparisi alinmasa bile islenmesi gereken 6nemli bir bilgidir.
Pazarlama evresinde de verilen teklifler sonunda satis kaybedilmis ise, bu teklifteki
dranlerin kayip satis bilgisi nedenleri ile birlikte islenmeli ve analize tabi tutulmalidir.

Kayip Satisin Nedenleri;
Uriinin fiyat ve vadesi
Teslimat tarihi
Garanti kosullari
Satis Sonrasi Servis kosullari
Marka dederi
o Rakiplerin degerlendirmesi
gibi nedenler sayilabilir. Bu bilgiler altinda ne kadar kayip satis yasandidi ve kayip satisin
nedenleri analiz edilerek daha sonraki evrede bunlara ne gibi ¢ézimler bulunmasi
gerektigi analiz edilebilecek ve tedbirler alinabilecektir.
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Alinan bir siparis sonrasinda Back Order’a kalan mallar her zaman siparis iptaline maruz
kalabilir demistik. Eger teslim edilemeyen mallar siparis iptaline giderse bu da Kayip Satis
olarak degerlendirilmelidir. Bu nedenle Grtnlerin bulunurluluk oranlari yiksek olmalidir ki,
Back Order miktarlari da disik olsun ve bu oranda da kayip satis oranlari dissiin.

Alinan Siparislerden sonra, depoya sevkliyat igin tGrtn dagihm listesi cikarilir. Burada ERP
yazilimi alinan siparislerdeki mallarin miktarlarini eldeki mal miktarina bakarak uygun bir
algoritmayla otomatik olarak her musteri icin verilmesi gereken miktarlar ayarlar. Bu
dagitim sonucu, stok ydnetimi yapan yetkilinin onayindan sonra toplama listelerine
doénisiur ve depo gorevlileri Grinleri her bir siparis icin ayri ayri toplayarak sevke hazirlar.
Sipariste alinan sevk adresleri basilarak kolilere yapistirilir ve kargolanir. Bu stiregte ERP
her evrenin stati atamasini sisteme kayitlar ve misteriler firmanizin portalindan siparis
evresini kargoya verdiginiz aracin plakasina kadar izleme imkani bulabilir.

o Pazarlama Yonetimi

Firmaniz satistan ©6nce pazarlama etkinligini ERP yazilimi kanalinda etkin olarak
yonetebilmelidir. Urtin pazarlamasi icin, kampanyalar, promosyonlar, indirimler, cekilisler,
hediyeler... gibi eylemler diizenlenebilir. Bunlarin gecgerlilik tarihleri ve fiyat politikalar
belirlenir. Bu kampanyalarin duyurulari icin ERP de kayith misteri ve potansiyel misteri
kitlesine Mail, SMS ve brosir el ilani gibi belgeler adreslerine goénderilebilir, internet
sitenize aktarilabilir. Ayrica gazete, gergi, tv reklam cgalismalarn yapilabilir. Anketler
dizenlenebilir. Saticilarin  pazarlama etkinliginde dogrudan miusteri go6rtismeleri,
randevular, teklifler, tekliflerden siparise dénisenler, kayip satislar gibi eylemlerde
sisteme kayitlanmalidir. Pazarlama etkinliklerinin geri doénls basarim oranlari hem
etkinlik olarak hem de satici personel bazinda verimliligi 6lgtilebilmeli ve belki buradan
dogacak personel basarim primleri hesaplanabilmelidir.



Ornegin bir otomotiv servisi, bahar bakim kampanyasi adi ile 1-30 mayis arasinda gecerli
olmak Uzere isgilikte %20 parcada %10 iskonto yapacadini miusteri ve potansiyel
musterilerine gagrida bulunarak bir kampanya dlzenleyebilir. Bu asamayi her firma bir
takim duyuru araclari ile yapabilmektedir. Onemli olan bu kampanyanin sonuglaridir. E§er
kampanya sliresi boyunca yapilan servis hizmetlerine katilan musterilerden strekli olarak
zaten servise gelen musteriler yararlanmislarsa bu kampanya basarisiz olmus, yapilan
iskontolar da bosa gitmis demektir. Zaten bu musteriler kampanya olmasa da servise
bagimli olan musterilerdi. Eger kampanya suresince servis bagimhligi olmayan veya
servise ilk defa gelen musteriler yogunluk kazanmissa servis bahar kampanyasi basaril
olmus demektir. iste ERP sisteminiz bu ayirnmi yapabilmeli ve size sonug déndirerek,
kampanyanin basarilimi ve yeni yapilacak kampanyanin nasil olmasi gerektigini veya
kampanyanin gereksiz olup olmadigi sonucunu verebilmelidir. Kampanya basariminda
kampanya déneminde yapilan iskontolarin toplami ile kampanya déneminde elde edilen
yeni masterilerin karhihdr 6rtistiyor mu? Kampanya sonunda karli mi yoksa zararlimi
cikilmistir, cok net olarak élgtlmelidir.

Pazarlama modulld ile CRM modlli de ERP yaziliminizda entegre olmahdir. Pazarlama
etkinlikleri Musteri Iliskileri Yonetimi ile birlikte calisirsa daha verimli olacaktir. Bu
birlikteligin ortaya cikardigi sinerjine Satis Glcl Yonetimi de diyebiliriz. Satis Gucl
Yonetiminde pazarlama kadrosunun verimliligi kadronun satis kotalari, prim sistemi,
portfédye yeni misteri kazandirma becerisi, gérismelerden satisa ve misteriye dénisim
oranlari, rakipten mdisteri alma, rakip Urin saticsindan firmamiz Grinlerine musteri
edinme gibi satis sonrasi basarimlar, satis dncesi pazarlama etkinlikleri kadar énemlidir.

Pazarlama Yonetimin Alt Bilesenleri;

Kampanya Yo6netimi
Mdigteri Listesi Yonetimi
Potansiyel ve Olasi Potansiyel Musteri Listesi Yonetimi
Hedef Kitle Yonetimi
Anket Yonetimi
Promosyon Yonetimi
Pazarlama Bultgesi Yonetimi
o Raporlar ve Analiz Sonuglari
Seklinde sayilabilir.
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o Kampanya Yonetimi

Kampanya Yonetimi, dogrudan hedef kitleye, musterilere ve is ortaklarina yonelik birgok
kanaldan hedefe ulasmak igin yapilan satis, tanitm ve markalasma igin vyapilan
calismalar ydénetmek lGzere ERP yaziliminizda bulunmasi gereken énemli bir moduldar.
Kampanyalar gergeklestirmenizi ve sonuglarini takip etmenizi saglar.

Kampanya modulini kullanarak hem vyapilan kampanyanin tanimlarini ve hemde
sonuglarini dederlendirmenize imkan verir. Amag, isletmelerin maliyetleri disirmek,
gelirlerini ylkseltmek olduguna goére buna uygun yapilacak galismalarin timi kampanya
niteligi tasir. Hatta web sitenizin trafigini artirmak igin yapacaginiz cgalismalarda
kampanya kapsaminda oldugu gibi pazar arastirmasi gibi bir calismada kampanya
kapsaminda dederlendirilebilir.

Kampanya Yonetimi ile Grin veya hizmetlerinizle ilgili e-mail, web sitesinde duyurular,
faks, sms veya dergi gazete ve tv reklamlari gibi diger iletisim araglarini kullanarak
kampanyalar dizenleyebilirsiniz. Bir kampanyanin, baslangi¢ bitis tarihleri, amaci,
yontemi, ilgili proje, hedef bultcesi, hedef kitlesi, kampanya ekibi, kampanya ile ilgili
promosyonlar, aksiyonlar, notlar, belgeler ve tim diger bilgiler sisteme girilmeli ve
yonetilmelidir. tek bir merkezden ydnetilir. Kampanya ydneticisi, her bir kampanya igin
imaj, icerik, audio/video clipler v.b. medyalar bir araya getirilerek, bunlarin e-mail,
mektup, faks veya diger iletisim araglarini kullanarak musteriye ulastiriimasini saglar.

Bir kampanya yénetim modulinde su 6zellikler aranmalhdir;
o Sinirsiz sayida ve slireli kampanya olusturma
o Kampanya tipi (kategorisi) tanimlama



o Kampanya asamasl tanimlama

Kampanya hedef bltge yonetimi

o Farkli medyalarda ve yo6ntemlerde kampanya yayini (Ylzylize, e-mailing,
Faks, SMS, Web)

o Kampanya ile proje iliskilendirme

Kampanyadan proje yonetimine baglanti

Her bir yayin medyasina ve ydntemine 6zel kampanya igerigi olusturma (E-

Mail, SMS, Yilzylze, Fax ve Web icerikleri)

Kampanya kapsaminda promosyon planlama ve tanimlama

Kampanya kapsaminda aksiyon planlama ve tanimlama

Sinirsiz sayida aksiyon asamasi tanimlama

Kampanya ekibi olusturma

Kampanya hedef kitlesini tanimlama

Kampanya notlar

Kampanya igerigine anket ekleme

Mailing sablonlar tanimlama

Sablona uygun mailing igerigini basabilme

Kampanya y6netimi icinden hedef kitleye otomatik faks génderme

Web igerigini internet, intranet ve extranette yayinlama

Kampanya ydnetimi iginden tim hedef kitleye SMS génderme sayilabilir.

(@)
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o Miisteri Listesi Yonetimi

Kampanya modilinde bulunan liste yoOneticisi, her bir kampanya kapsaminda yapilan
g6nderilerin hedef kitleye dahil isimler Gzerinde kisi kisi takip edilmesini saglar. Gitmemis
gobnderilerin dlzeltilerek tekrar yapilmasina imkan verir. Liste yoneticisinden otomatik
etiket basmak mumkindlr. Liste yoneticisi ayrica manuel olarak hedef kitle listesinin
daraltiimasina veya genisletiimesine imkan tanir. E-mail adresi, isim ve diger
parametreleri kontrol ederek tekrar eden kayitlarn siler. Her bir kisi ile ilgili 6zel notlar
tutmayi saglar. Misteri listesi yénetiminin 6zellikleri;

o Uye kategorilerine gére kisi bazinda hedef kitle listesi ve iletisim bilgilerini
gorintileme
Tekrarl kayitlan teke indirme
Kisi bazinda giden/gitmeyen mail takibi
Kisi bazinda giden/gitmeyen faks takibi
Kisi bazinda giden/gitmeyen SMS takibi
Hedef kitle listesine kisi ekleme, gikarma
Listeden arama yapma
Arama sonuglarina toplu e-mail ve SMS génderme
Listeye otomatik etiket basabilme
o Farkh etiket baski sablonlari tanimlayabilme
Seklinde sayilabilir.
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o Hedef Kitle YOonetimi

Kampanya modili icerisinde yer alan hedef kitle yénetimi, sisteminize kayitli kurumsal
ve bireysel Uyeler arasindan cinsiyet, yas, medeni hal, sektdr, sirket calisan sayisi, lye
kategorisi, egitim, meslek, Uyelik baslangi ve bitis tarihi gibi farkli kriterleri tanimlayarak
kampanyalariniza 6zel hedef kitleler olusturmanizi saglar.

Verilen kriterler dogrultusunda sisteme kayith tim Uyeler arasindan otomatik olusturulan
hedef kitle listesi, Uiye adi, gorevi, adres ve is bilgileri ile birlikte goériintilenir. Hedef kitle
ybnetiminde tanimlanan listeler, kampanyalarda secilerek liste ydneticisi (zerinden
kullanilmasi saglanir. Hedef kitle listesi etiket olarak basilabilir. Hedef kitle y&netiminin
ozellikleri;

o Sinirsiz sayida hedef kitle olusturma



o Uye kategorisine, tiyelik tipi, cinsiyet, medeni hal, yas, egditim durumu, meslek,
unvan, sektdr, departman, gocuk sayisi, lokasyon, uyelik baslangig bitig-tarihi
gibi kriterlere gbére hedef kitle tanimlama

Hedef kitle ile anket iliskilendirme

Hedef kitle listesinden etiket basma

Hedef kitle listesini kagida dékme, PDF yapma, e-mail olarak génderme

o Hedef kitle listesi icerisinde arama yapma

Seklinde sayilabilir.
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o Anket YOnetimi

Aket yonetimi ile web sitenizde veya e-mail listenizde veyahutta basili medya aracilidi ile
surekli anketler vyapabililirsiniz. Anketler farkli kategorideki (yelere veya farkli
departmanlardaki calisanlara 6zel olarak yayinlanabilir. Anket sonucglar genel olarak
grafiklerle incelenebilir olmalidir. Anket modulintn 6zellikleri;

Anket olusturma
Uye kategorilerine gére Web'de yayinlanabilmelidir
Anketleri hedef kitle Gyelerine e-mail olarak génderme
Uriin ile anket iliskilendirme
Ankete tekli/goklu cevapli soru ekleme
Anket sorusuna sinirsiz cevap sikki ekleme
Anket sonug grafikleri
Anket cevaplarinin katilimci bazinda takibi
Anketi pasif hale getirme
o Eski anketleri glincelleme ve yeni anketler dlizenleme
Seklinde olabilir.
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o Promosyon Yonetimi

’

Promosyon ydnetimi satis moddall ile birebir entegre calismalidir. Kampanya modulinde
tanimlanan promosyonlar satis modulindeki siparis kayitlarinda sorgulanarak sonuglari
siparis sayfasinda goérulmelidir. Promosyonlar %indirim, bedava Urtin, armagan, puan,
dénem primi gibi farkli secenekler uygulamaniza imkan tanimalidir. Promosyon
yOnetiminin ozellikleri;

Satis ve urin yoénetimi ile entegrasyon

Tarih, saat ve dakika bazinda promosyon baslangig - bitis tarihi tanimlama
Uriin bazinda promosyon ydnetimi

Promosyon ile kampanyalan iliskilendirme

Alisveris miktarina veya tutarina gére promosyon tanimlama

% indirim promosyonlari

Bedava Urin promosyonlari

Armadan Urin promosyonlari

Puan promosyonlari

O O OO O O 0 O O



o Sans kuponu promosyonlari
o DOnem primi promosyonlari
o Promosyon iptali

Seklinde tanimlanabilir.

o Pazarlama Biitge Yonetimi

Pazarlama faaliyetlerinin bitgesi 6nemlidir. Herkes uygulamay! planladigi bir pazarlama
aktivitesini dastnur. Sorun bunun uygulamasinda gerekli olan bulitcenin olup olmadigidir.
Birgok GrGnl olan firmanin pazarlama aktiviteleri igin butgesi olmadigi igin Grlnlerini
satamadigini ve tanitamadigini biliyoruz. Bu nedenle 6nce pazarlama etkinlik bultcesi
planlanmali ve olmayacak islere kalkisiimamahdir. Bitgeniz yok ise, yapilabilecek buna
uygun secenekler dederlendirilmelidir.
Pazarlama Bitge Yonetiminde bulunmasi gereken 6zellikler;

o Sube ve departmanlara gore pazarlama butgesi olusturma

o Sinirsiz sayida gider kategorisi ekleme

o Sinirsiz sayida bltge gider kalemi ekleme

o Merkez, sube ve departmanlara ait vyilhlk pazarlama bitgelerini ayhk

gorintileme

o Butge Planlamasinda tadilat yapma

o Farkli para birimlerinde gider kaydi ve gider takibi

o Butge plani ve sapmalarin izlenmesi
Sayilabilir. Ihtiyaciniz dogrultusunda hazirladifiniz kampanya, hedef kitle, anket,
promosyon ve blitce raporlamalan alinabilir olmalidir. Kampanya modill igerisindeki
raporlamalar sayesinde her bir kampanyanin basarisi élclilmelidir. Response rate (ROR)
cevap orani veya kampanyanin Respons of Investment (ROI) yani yatirmin geri dénls
oranlari gibi raporlar kolaylikla élgllebilir ve raporlanabilir olmahdir.

Satis kosullari tanimlama

o Genel satis ciro primleri (aylk, 3 aylik, yilhk ciro primi faturasi istenir)

o Satis vade siire ve kosullan (normal vade, ek vade, pesine mal satis vadesi,
acilis vadesi, yeni liste uygulama siresi)

o Satis risk limitleri (acik hesap risk limiti, vadeli 6deme araci risk limiti, toplam
kredi)

o Vade farki

o Fatura alti iskontolarn (satis faturasi ve siparisi toplamina uygulanir)
(Fatura alti iskontosu , pesin iskontosu , 5 kademeli iskonto tanimlama , puan
hesaplama)

o Urlin indirimleri (satis faturasi ve siparisine otomatik uygulanir)

o Aylara gore satis aksiyon destedi (her ay veya 3 ayda bir misteriden fatura
istenir)

o Uriin bazinda aylara gére bedel disi katiimlar (her ay veya 3 ayda bir
musteriye Ucretsiz mal verilir)

o Detayl satis ve satinalma fatura emri takibi

o Sozlesme Yonetimi
o Sinirsiz sayida sdzlesme kaydi
Satinalma, satis ve fatura modadlleriyle entegrasyon
So6zlesme onayi
Sinirsiz sayida s6zlesme kategorisi tanimlama
Ayni misteri veya tedarikgi icin birden fazla s6zlesme kaydi
So6zlesme notlar
Soézlesmeye belge ekleme
Sozlesmeyi belgeye cevrime, PDF yapma , kadida dokme, e-mail olarak
gbnderme

O O O O O O O



4. Perakende Satis ve Magazacilik ( Retail )

Perakende satis eyleminde miusterinin madazada aldigi mallarin faturalanmasi, banko,
kasiyer uygulamasi genellikle barkodlu drlnlerin satis islemlerinin yapilmasi sorun
degildir. Ancak madazaciligin kendine 6zgl 6zel bir felsefesi ve kurgusu olmalidir.

Perakende ve Madazacilik Yonetimi, madazalarin yeni mdisteriler edinmesine, varolan
musterilere verimli ve karli hizmet vermelerine, basta tedarikciler olmak lzere tim is
ortaklariyla entegre bir bicimde is yapabilmeye, madazalar, Web sitesi, Call Center,
Franchise noktalari ve Distribliterler de dahil olmak lzere tim perakende satis kanalini
merkezi olarak yonetebilmeye imkan taniyan, musteri odakli bir uygulama olmahdir.

Madaza ve madazada Urlin yonetimi, fiziki olarak olmaz ise olmazlarini karsilanmasidir.
Raf reyon drdn tanimlan, barkodlan, drin acgiklamalar, fiyatlarn, promosyon ve
kampanyada olup olmadiklari ve varsa iskontolari ile hediye urlinler gibi dogrudan
musterinin algilamasi gereken her tirli bilgilendirme sistemle entegre edilmelidir.
Misterinin kasada sulprizle karsilasmasi, fiyat, iskonto, hediye gibi bilgilerin kasada
uyumsuzluk cikmasi miusterinin bltlin algilamasini negatif yénde hemen bozar. Bu
nedenle memnun mdsteri igin satis sonlanincaya kadar butun slrecler dogru ve tutarl
devam ettirilmelidir. Bu durumu kendiniz de yasamissinizdir. Bayik bir magazada Raftaki
{rini sepete atarken orada tanimli olan bir indirim veya promosyonu veya Urlnle birlikte
bedava olan bir Grini sepete atmissinizdir. Kasada 6deme sirasinda sistem bundan
habersiz ise hediye olan Grinl de fiyatlandirmaya kalkar veya iskontosunu uygulamaz ise
ilk yaptiginiz sey hemen siddetle itiraz etmek olmustur. Bunun nedeni aldatiimak
korkusudur ve tepki sert olur. Hemen o UrinUn iptali istenir veya magaza sorumlusu
cagrilarak hesap sorulur.

Madazacilikta 6zellikle tekstil konfeksiyon tlrl Grlinlerde, Boy, Beden, Takim, Renk gibi
tanimlar dogru yapilmalidir. Magazalarda anlik indirimler, anlik promosyonlar, anlik kupon
vs gibi etkinlikler sisteme ilgili Grlin veya grubuna veya lokasyonuna gore atanabilmeli ve
kasada bu bilgi aninda etkin olabilmelidir. Miusterilerinizi daha 6nce segmentlere
ayirmissaniz, musterinizin firma clupcard veya fanclub gibi 6zel alim bilgileri mevcutsa,
satis sirasinda bunlar etkin olabilmeli ve satis sirasinda sistem gerekenleri otomatik
yaparak, musteri memnuniyeti saglanmalidir.

Perakende ve madgazacilik zincirlerinde butiin madazalardaki stok ve satis hareket bilgileri
merkezi bir sistemde toplanarak izlenebilmeli ve dederlendirmeye tabi tutulabilmelidir. Bir
sehirdeki magazada bir Urlin sorunsuz satilmakta iken bir baska sehirde ayni Griinin satis
miktarlarinda sorun olabilir. Bunlar sezon sonu beklenmeden 6nlem alinarak, Urlnlerin
madazalar arasindaki transferleri saglanmalidir. Madazalarda tiketim frekanslarina gore
merkezi bir tedarik siparisi olusturulabilmeli, madaza yoneticisinden 6nce Urin gesit ve
miktarlarn icin hazirlikl olunabilmelidir. Ayni zamanda bu merkezi sistemde ginlik cirolar
ve kasa toplamlari, magaza masraflari ve magaza karliliklari da on-line izlenebilmelidir.

Perakende ve Magazacilikta

o Hangi madaza ve depoda, hangi Grinlin hangi ebatinin hangi renginden kag tane
satilmis ve daha kag tane var bilgisini anlik takip etmek istiyorsaniz,

o Uriinin “Rafta Yoktur” durumuna dismemesi icin optimal stok bulundurmak
istiyorsaniz,



o Farkli magaza ve subelerinizde farkli fiyat uygulamalar yapmak ve bunlar tek bir
merkezden ydnetmek istiyorsaniz,

o Tedarikgilerinizi aninda sisteminize entegre ederek isbirligi yapmak istiyorsaniz,

o Kapsamh ve anlik promosyonlar yapmak ve bunlan e-mail veya SMS ile aninda
musterilerinize duyurmak istiyorsaniz,

o Hangi musterinizin ne zaman nereden ne satin aldiini takip etmek ve bunlardan
dogru sonuglar gikarmak istiyorsaniz,

o Uriin ve kategori yénetimi ile hangi Griin ve (rin kategorisi icin ne kadar alan
ayirdiginizi ve bu Utrinlerden karlihdinizi takip etmek istiyorsaniz,

o Stok, Uriin, Finans, Muhasebe, Insan Kaynaklari ve Icerik yénetimi uygulamalarini
birlikte yénetmek istiyorsaniz,

o Rakiplerinizin neyi nerede kaga sattigini takip etmek istiyorsaniz,

dogru kurgulanmis bir ERP ¢ézimiune ihtiyaciniz var demektir.

Magaza Yonetiminin ozellikleri
o Magaza bazinda fiyat yonetebilme
Madaza bazinda stok takibi
Magaza stok fisleri (Fire fisi / Sarf fisi , Uretimden giris fisi , Depo fisi , Sayim fisi)
Madazadan stok export belgesi olusturma
Madaza mal alim irsaliyeleri
Madaza mal alim faturalar
Madaza satis faturalari
POS Entegrasyonu (Otomatik Stok , Satis , Fiyat Dedisimi Export ve import
belgeleri olusturma)
o Madaza bazinda rekabet y6netimi (Rakipler , Rakip Fiyatlar)
o Madaza alan ve raf yonetimi
o Cok boyutlu magaza etkinlik raporlamalari
Seklinde 6zetlenebilir.
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Perakende Satis Yonetimi 6zellikleri
o Online satis entegrasyonu
Online 6deme sistemleri entegrasyonu
POS sistem entegrasyonu
Odeme sistemleri entegrasyonu
Mobil satis entegrasyonu
Uriin yénetimiyle entegre Griin satis takibi
Uriin yénetimiyle entegre (iriin fiyat detaylar ve fiyat listeleri takibi
Stok ydnetimiyle entegre rlin stok durumu ve stok detaylar takibi
Kampanya modullyle entegre etkin satis promosyonu takibi
Kurumsal ve toptan satis yénetimi
Firsat yonetimi
Teklif ydnetimi
Siparis yonetimi
o Cok yonll satis raporlama ve analizleri
Seklinde sayilabilir.
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o Magazacilikta Loyalty ( Miisteri Sadakat Karti )

Madazacilikta veya musteri kitlesinin yogun oldugu kurumsal veya tlketici aginin yogun
oldugu sektérlerde 6rnedin; Petrol istasyonlar veya bankalar gibi kurumlarda, musteri
sadakat karti uygulamasi oldukca yaygindir. Firmalar musterilerinin sadakatlerini yada
bagimliiklarini artirmak veya slrekli elde tutabilmek icin musterilerine Uyelik kartlari
vermektedirler. Bir rln satiyorsaniz ve yol boyunca segeneklerin ve rakiplerin ve
fiyatlarin esdederligi s6z konusu ise, musteri her istedigi yere gidebilir. Mlsteriyi elde
tutabilmek ve bagimlilik saglayabilmenin yollarindan biriside Milsteri Karti uygulamasidir.
Rakiplerde benzer uygulamalan yapacaklardir. Bu durumda hangi kart ne saghyor kimin



ne avantajl var sorusu 6ne cikacaktir. Kart vermek yeterli degildir, sturekli olarak kartin
icerigini de doldurmak ve zenginlestirmek gerekir.
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Bazi madazalar veya kurumlar bos bir misteri karti vermek yoluna giderek musterilerini
baglayacaklarini sandilar ve bir zamanlar her magaza veya kurumun, herkeste bir karti
vardi. Bunlarin higbirinin zaman iginde ise yaramadigi géruldi ve musteriler clizdanlarini
dolduran bu kartlarin gogunu kaldirip attilar.

Mlsteri Sadakat Kart Sisteminde mdusterinize slirekli bir avantaj sunmuyorsaniz ve onu
maddi olarak kazangli gikaracak bir secenegdiniz yoksa, kart isine girmeyin. Sizin kartiniz
bir ise yaramaz. Sadakat karti uygulamalarinda miusterilerinize ¢ok uzun dénemli sonug
verecek uygulamalan yapmayin. Misteri kartinda biriken bir avantaji hemen edinmek
ister, aksi halde gok uzun siirede elde edecedi bir avantaji unutacaktir.

Kendi yasadigim birkag 6rnekle konuyu agiklamak istersek;

Herkesin ¢ok bildigi buyuk bir alisveris marketinde bir kart verdiler, hemen orada fotograf
cekip bastilar ve 1 dakikada kart hazirdi. Alisverislerimde bu madazalar zincirini
kullandigimda, kartiniz var mi diye sordular her seferinde verdim ve kasiyer sistemden
gecirdi. Bir glin bu kartin bana ne avantaji oldugunu, simdi kag paralik bir indirim aldigimi
sordum. Kasiyer, kartlarin Persembe glnleri yaptiginiz alisverislerde indirim yapiyor,
diger glinlerde bir indirim yoktur dedi. Bende karti aldim ve kasiyere “benim ne isim olur
Persembe ginl burada” diyerek karti kaldinp attim. Bir daha da bu markete gitmedim.
Bir giin meshur bir benzin istasyonunda kart verdiler ve biriken puanlar ile bazi hediyeler
alacagimi soylediler, yani yakit alirken buradan alirsam puan birikecek ve hediye
alacaktim. Bir slire bunu uyguladim ancak kartimda biriken puanlarla alabilecegim basit
bir hediye igin bile yillarca benzin almam gerektigini 6grendigimde ilk verdigim tepki,
“bunlarin hediye vermeye niyeti yoktur” deyip, bir daha o markanin istasyonlarina
gitmedim. Bir baska marka benzin istasyonunun kartinin avantajlarini yonetmek cok
zordu, sonucun ne olacadi anlasilmiyordu, istemedim. Daha sonra baska bir istasyonda
sunulan kart ¢ok basitti ve avantajinin ne oldugu ve sonucu ne zaman elde edecedim ¢ok
belirlenmisti. Hemen alip uyguladim, sonucunu da gérdim. Kart budur, sadakat da budur
diyor, bir sey verecekseniz adam gibi verin yada yapar gibi gézikmeyin diyerek, ne
yapmaniz gerektigini size birakiyorum.

Ozetle, Kart uygulamasi keskin bir kilig gibidir, biktirir ve kiistiirirseniz kayiplari aci olur...
5. Satinalma Yonetimi

“Alirken Kazanilir” ilkesi ticaretin sirndir. lyi almak iyidir. Ancak her iyi alinan her zaman
iyi olmaz. Satilan malin iyi fiyattan alinmasi ancak satilmayan bir malin iyi fiyattan bile
alinsa bir yarar yoktur. Bu nedenle satin alma sirecleri 6nemlidir.



Allm igin satisin durumu ve Urlinin piyasasl ve talep gorlip goérmedidi incelenmelidir.
Satinalma Yonetimi; Mevcut hareketli Grinlerin, core stok denilen olmaz ise olmaz Urin
miktarlan, tedarik slregleri uzun olan Grinlerin karsilanmasi icin yapilacak analizler ile
yeni Urlnler, sezon, mevsim vs gibi faktdrleri de g6z onlne alinarak tedarikgilerle
yapilacak sézlesmeler ve Urln fiyatlarinin belirlenmesi gibi bir dizi islemi gerektirir.

Uretim yapan firmalarda ise hammadde, ara madde, iretim bandi, fason atélyeler,
isglcil, maliyetler ve tedarikgilerin belirlenmesi, tretim ve rekabet gibi slirecler 6nemlidir.
Sayet satinalma siregleri yanhs yapilirsa olimcll sonuglar dodgurabilir. Zamaninda
yapilamayan Uretim, zamaninda yapilamayan teslimatlar, dogru secilememis tedarikgiler
gibi bir dizi soruna, “hallederiz” mantigi ile yaklasilamaz. Bu nedenle satinalma hem
dretim icin hem de ticari mal tedariki igin, 6nceden c¢alisiimasi gereken bircok
parametrenin dodgru Olclilmesi ve dodgru dederlendirilmesini gerektiren bir yodnetim
kaltaradar. Batin sdreclerin icinde tedarik icin siparis vermek vyeterli olmayip, isin
finansman tarafinin da planlanmasi gereklidir. Paraniz yoksa istediginiz kadar iyi fiyat
alin, mali alamazsiniz.

Satinalma planlamasi yoksa ihtiyaclar anlik siparislerle ylriatiliyorsa ve mal tedarikinde
sorun yoksa isler verilen siparis kayitlar ile yuratllebilir. Ancak bayileri ve madazalan
olan bir sistemde satinalma slireci 6nceden planlanmali, gereken revizyonlar saglanarak
gincellenmeli ve bir hiyerarsi iginde sirdtrtlmelidir.

Siparisler verilirken, ERP nin size sundugu bir algoritmaya gére galisan Stok Analizinden
sistemin Tavsiye ettigi siparis stok ve miktarlari ile bunlarin maliyetleri listesi alinarak
dedgerlendirme vyapilmalidir. Tavsiye Siparis alinirken (rlnlere Griin yoOnetiminde
tanimlanmis olan kritik seviye, minimum seviye, maksimum seviye, Stok/Ay ve Fiyat
matrisinden elde edilecek bir Rank dederlerine gére ve ayrica bu urlnlerin stok cevrim
hizlari ve aldiklari satis frekanslari gibi bir dizi kritere gére hesaplama yapilir. ERP nin size
onerdigi siparis listesi sizin optimal stok edinmenizi saglayacaktir. Burada Matematik’e
glivenmek gerekiyor. ERP nin c¢ikardigi tavsiye siparis listesi, finansman bakimindan
siparisi vermenizi sinirlayabilir. Bu durumda siz listeye midahale ederek satmaktan
vazgectidiniz veya gerekli gormediginiz trinleri veya miktarlarini listeden gikarabilirsiniz.

Tavsiye veya ihtiyaca gére hazirlanan satinalma siparisleri tedarikcilere ulastirilir. Burada
ERP tavsiye siparis listenizi, siparisteki mallan tedarik ettiginiz firmalara gore
parcalayarak, her bir parcasini ilgili tedarikgilere ayr ayr iletmenizi saglayacaktir. Bunun
yerine tedarikciler havuzu olan Is Portaliniz varsa siparisteki kalemler oraya atilarak,
portala Uye olan tedarikgilerinizden teklifler alinabilecektir. Siparis edilen mallarin teslim
alinmasi sirasinda sipariglerin irsaliye ve faturaya doéntsimlerinde Back Order olarak
gelmemis veya eksik gelmis mallar otomatik olarak sisteme kayitlanir. ERP sisteminiz
daha kimden daha ne kadar gelecek malinizin oldugunu listeler ve uyarir.

Burada isletme sahiplerine énerimiz sudur;

Eder satinalma kalemleriniz ve gesitliliginiz fazla ise ve hemen hemen herglin satinalma
yapiyorsaniz, ERP sisteminizle entegre bir satinalma tedarik portali mutlaka kurunuz.
Buna genel olarak e-ihale veya e-tedarik deniyor. Portalda, galistiginiz akredite firmalara
giris hakki vererek, onlarin portalinizdaki siparislerinizi gérmelerini ve fiyatlandirmalarini
veya daha oOnceden belirlenmis fiyatlariniz varsa dogrudan siparis olarak almalarini
saglayiniz. Portala giris hakki olan firmalar siparislerinize teklif veya dogrudan sevkiyat
icin kayitlarimizi oradan indireceklerdir. Portala yeni tedarikgiler ekleyerek satinalma
glicinlzu genisletiniz. Portalda sizin talep ettiginiz mallan birden fazla tedarik edecek
firma varsa hepsi teklif verseler bile kimse kimsenin verdigi teklifi gérmedigi gibi, bir
digerinin teklif verip vermedigini de bilmediginden her tedarikgi satis yapabilmek igin en
uygun teklifini sunmaya calisacaktir. Bu sistem, satinalmaci olarak calisan personeliniz
Uzerindeki satici baskilarini da ortadan kaldirir.

Satinalma Yénetiminin Genel Ozellikleri;
o Talepler, Acil siparis verilmesi gereken kritik seviyedeki Grlnler, bitmis stoklar,
Top10-100 Uriinler (satis), Cevap verilecek teklif isteklerinin takibi
yapilabilmelidir
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Uriin bilgileri takibi (iriin, satis ve stok), Stok kodu, Stok adi, barkodu, KDV,
fiyatlar, Grtnle iliskili glincel promosyonlar, kampanyalar ve stok miktarlari

Ic satinalma talepleri takibi

Uretim malzeme ihtiyac listesi takibi

Tedarikci ve anlasma bazinda satinalma kosullari takibi

Kategorilerine gére satinalma kosullarini gérme ve giincelleme

seklinde sayilabilir.

o Satinalma Teklif Yonetimi
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Sinirsiz saylda satinalma teklifi kaydi

Web'den teklif isteme ve siireli olarak talebi Web'de yayinlama

Online teklif alma

Teklifi proje ile iliskilendirme

Teklif 6nceligi tanimlama

Teklife belge ekleme

Teklife not ekleme

Teklifi pasif yapma

Teklif tarihgesini gérintileme

Farkh para birimleride teklif alma

Situn Bilgileri Parametrik olarak hazirlanan Grin basketi (Her bir Urine ait
stok kodu, barkod, Uretici kodu, Grin ismi, miktar, birim, seri no, fiyat, KDV%,
vade, 5 ayn indirim sdtunu, satir toplami, net satir toplami, 6deme yéntemi,
vergi toplami, son toplam, KDV toplam, teslim tarihi, fiyat toplami
gérintileme ve otomatik hesaplatma)

Teklife sinirsiz Grin ekleme

Barkod cihazindan teklife Griin ekleme

Tekliften otomatik siparis olusturma

Teklif gecerlilik tarihi (gecerlilik tarihi gegen teklifler giincel satinalma teklifleri
listesinde gorintllenmez)

Teklife iliskin sevk ydéntemi segimi

Teklife iliskin 6deme yéntemi secgimi

Teklifi kagida dékme, PDF yapma ve e-mail olarak génderm

seklinde sayilabilir.

o Satinalma Siparisi Yonetimi
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Her tlrlG satinalma siparisi kaydi

Online siparis verme

Situn Bilgileri Parametrik olarak hazirlanan Grin basketi (Her bir Griine ait
stok kodu, barkod, Uretici kodu, trlin ismi, miktar, birim, seri no, fiyat, KDV%,
vade, 5 ayri indirim situnu, satir toplami, net satir toplami, 6édeme yéntemi,
vergi toplami, son toplam, KDV toplam, teslim tarihi, fiyat toplami
gorintileme ve otomatik hesaplatma)

Siparise sinirsiz triin ekleme

Barkod cihazindan siparise Grin ekleme

Siparisi tedarikgi galisani ile iliskilendirme

Siparisi proje ile iliskilendirme

Siparisi onaylatma

Siparis 6ncelik tanimlari

Siparise iliskin sevk yéntemi secgimi

Siparise iliskin 6deme ydntemi segimi

Siparis kaydi esnasinda siparisi stokta gosterme

Siparise belge ekleme

Tedarikgi ile yapilan yurirlikteki anlasmalan (satinalma kosullarini) aninda
gdérme

Anlasma kosullarina goére siparis tutarinda otomatik hesaplama

(Fatura alti iskontosu, siparis tutarina gére puan, miktara veya tutara gore
drdn iskontosu ve Urin basina puan hesaplama v.b.)

Siparis gincel durum takibi
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Siparis 6deme detaylari takibi

Siparisin iligkili oldugu proje detaylarini gérme

Siparis tarihgesi takibi

Siparis paket bilgisi tanimlama

Siparis karsilama raporu takibi

Siparisi kagida dékme, PDF yapma ve e-mail olarak génderme
Siparis kopyalama

Siparise not ekleme

Siparisi pasif hale getirme

seklinde sayilabilir.

o Satinalma Kosullari Tanimlama
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Satinalma genel ciro primleri

Satinalma standart 6demeleri

Satinalma vade, stire ve kosullar

(normal vade, ek vade, pesin alim vadesi, acilis vadesi, yeni liste uygulama
suresi)

Satinalma Fiziki ve Teslimat Kosullar (teslim yeri, teslim slresi, tatil ve 6zel
gunlerde teslimat, mal iade kosullari, ambalaj tari)

Uriin , kategori primleri

(ay, 3 ay ve yil olmak Ulzere otomatik rlin,kategori primi)

Fatura Alti Iskontolari (TL, USD, EURO)

(Fatura alti iskontosu , Pesin iskontosu , Acilis iskontosu , Ozel iskonto ,
Lojistik iskontosu , Yeni iriin iskontosu , Insert iskontosu , Paket iskontosu)
Satinalma Grdn indirimleri

Aylara gore aksiyon bedelleri

Uriin bazinda aylara gére bedel disi katihmlar

gibi sayilabilir.

e Tedarikgi Iliski ve Is Yonetimi

Tedarikgiye ve subelerine 6zel hedef olusturma
Tedarikci calisanina 6zel sistem erisim yetkisi tanimlama
Tedarikci calisanlarina 6zel hedef belirleme

Tedarikgiyi hem tedarikgi hem de misteri olarak kaydedebilme
Birden fazla grup sirketi icin tedarikgi bilgisi tanimlama
Tedarikgiden online teklif alma

Tedarikgiye online siparis verme

Ortak firsat yonetimi

Ortak proje yonetimi

Ortak ajanda yo6netimi

Online iletisim

Tedarikgi anketleri

Seklinde sayilabilir.

e Tedarikgi Portal servis islemleri
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Kendisine ait kurumsal bilgi, sube ve calisan bilgileri glincelleme
Kendisine ait raporlar takip etme

Kendisi ile iliskili kurumsal tye ekibi ile hizli iletisim
Self servis Uriin ekleme

Self servis Urln igerikleri, imajlari, belgeleri ekleme
Self servis stok takibi

Teklif verme

Siparis alma

Sozlesme takibi

Cari hesap hareketleri ve ekstre liste dokiimi alabilme
Sikayet basvurulan takibi

Garanti takibi



Servis takibi

Kampanya takibi

Promosyon takibi

Dijital belge kullanma, ekleme ve paylasma, 6zellikleri sayilabilir.
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6. Uretim Yonetimi

Uretim konusunu ikiye ayirmak gerekir. Bunlardan biri standart bant usulil tiretim yapan
Ureticiler, digeri ise, at6lyeler ve fason atélyeler gibi daginik Uretim ortamlarinda Uretim
yapan ve daha cok KOBI lerin olusturdugu Uretim tarzidir.

MRP olarak ayrica deginecedimiz Uretim tlrine bu yazida dedginmeyecediz. Ancak kisaca
MRP (Uretim Kaynaklarinin Planlanmasi) hakkinda kisaca sunlari sdyleyebiliriz. MRP ile
sisteme bitln Uretim slreglerinin tanimlanmasi, atélyeler, makine parki, makine parkinin
kapasitesi, is glicl, is akislari, tretim hicreleri, atdlyeler, Gretim araclari gizelgesi, Gretim
is emirleri, mamil adaglari gibi Uretimin yonetilmesi igin gereken bitin tanimlarin
yapilmasi gerekir. Uretimin planlanmasi alinan siparislere gére, yiirimekte olan islerde
gdz 6nlune alinarak hangi atdlyede hangi makine parkinda hangi is akis zinciri ile nelerin
ne zaman Uretime baslayacadi ve bitirilecegi belirlenir. Sistem Uretim zincirini, Gretilecek
drdn miktarina gére gereken makine ve isglclni Uretim zaman tablosunu yerlestirir. Her
asamada Uretilen mal miktan sisteme geribesleme bilgisi olarak akmak zorundadir.
Uretim Emirlerinden hangi isin ne kadar uretildigi ve daha ne kadar uretilecedi ve isin ne
zaman bitecegi sistemden izlenebilir. Siradaki isler ve bu islerin baslama tarihleri bellidir.
Ancak (retim bandinda bazi makinelardaki ariza duruslari, bakim zamanlan gibi dur-
kalk’larda sistem tarafindan planlamis ve bunlardaki dedisimlerde sistemede
belirlenmistir. Sistem acil 6ncelikli islerin devreye girmesine imkan vermelidir. Her
asamada Uretim maliyetleri, isglicli, enerji ve diger butlin Uretim ve maliyet faktorleri
slireg boyunca sisteme girer ve Uretim sonunda Uretilen mamiulin sayisi, kalitesi, bozuk
mallar ve toplam maliyet elde edilmis olur.

Batin bu Uretim sirecinin fiziki ve finansal takip ve planlamasini yapan sistemlere,
kavram ve felsefesine MRP denir, diyerek tanimlayabiliriz.

KOBI lerin dretim tarzlarinda ise, bant Uretimi yapan firmalara goére sirecgler daha
farklidir. Bircok KOBI'de Uretimin Planlanmasi genel olarak siirdiiriilebilir ve basarilabilir
olmadigi goézlemlenmektedir. Sahada yaptigimiz birgok firmadaki analizlerde, isletme
sahiplerinin yakindiklari temel hususlardan biri olarak karsimiza Uretim, Uretim
Planlamasi ve Uretimin Izlenmesi ¢ikmaktadir. KOBI'lerde Uretim daha ok Uretim Is
Emirleri ile atdlyelere acilan isler ile islemlerin bitmesini takiben Is Emirlerinin kapatiimasi
ve (Uretilen mamil veya yari mamil miktarlarinin is bitince belirlenmesi seklinde
sonradan takip edilebilmektedir.

Buna gdre bir KOBI'de iretim ydnetimi nasil olmalidir. KOBI'lerdeki tretim ydnetimi icin
oncelikli olarak atélye ve fason atdélye tanimlar yapilmali, atdlyelerdeki makine parki ve
isglicii tanimlar bunlara eklenmelidir. Mamil AJaci denilen Uretim Recetesi tanimlari
yapilarak bdtin mamil veya yarn mamiilleri olusturan hammaddelerin tanimlar atanmali,
receteler ihtiyag kadar dizenlenmelidir. Recetelerden yeni receteler elde etmek veya
regetelerin glincellenmesi ile regete konusu gdézimlenmelidir. Genel tanimlardan sonra,
Is Emirleri hangi atdlyeye acilacak ve bu Uretim Is Emrinde hangi recete kullanilacak ise
segilmelidir. Bu Is Emrinde ne kadar iretim yapilacaksa bunlar belirlenip, tarih, retime
baslama ve éngériilen bitis tarihi, varsa retime dair aciklamalar ile Uretim Is Emri Formu
acilarak, basilip atdlye verilir. Uretim recetelerinde Uretimin birim maliyet ve iscilikleri
belirli olmali, Is Emirleri kapatildiginda mamiil veya yari mamiliin maliyetlerininde elde
edilmesi saglanmalidir.

Is Emirleri Acildiinda is emrinde kullanilan ve regetelerinde tanimlanan hammadde ve
malzemeler stoklardan duser, is emri kapatildiginda tretim miktarlar belli olur ve mamdil
veya yari mamiul stoklarina bu Urtnler Gretilmis olarak depo kaydina alinir, girer. Bdylece
Uretim slrecinde depolardaki stok hareketleri de gergeklestirilmis hatta muhasebe ile
entegrasyonu yapilmis ise yansitma muhasebe fisleri de olusturulmus olur. Kobilerdeki
dretim tdrine goére Uretim is emirleri ve is emirlerinin kapanislari ile sistemden alinan



raporlarda Uretilecek isler, Uretilmekte olanlar ve Uretilmis olanlar listelenerek elde edilir.
Ayni zamanda bunlarin baslama, bitis tarih ve miktarlar ile Uretilen miktarlar
raporlanarak yonetimin atdlyeleri izlemesine imkan saglanir. Burada dikkat edilirse,
Uretilen miktarlar, Gretim bandi veya atdlyedeki makinalardan on-line akmaz. Sonuglar
atolye yetkililerince is bittiginde is emri kapatilmasi yapildigindan, is bitinceye veya kaydi
yapilincaya kadar acik kalmaktadir. MRP ile en temel farklardan biri budur. Batin Uretim
slireglerinin on-line olabilmesi yatinmlarla ve galisan isgliciiniin egitim seviyesi ile orantili
olarak zordur. Kobilerde en pratik ve uygulanabilir olani, yukarida bahsettigimiz gibi is
planlamasinin is emirleri, receteler ve is emri kapanislar ile hem miktarsal hem de
maliyet olarak takip ve kayitlanmasi seklinde ortaya gikmaktadir diyebiliriz.

Uretim yonetiminde firmalarin sikinti cektikleri islemlerden biriside fason atdlyelere
verilen isler igin gdnderilen malzemelerin takip edilmesidir. Zaman iginde bir fason
atélyeye gbnderilen malzemelerden kullaniimayarak orada biriken malzeme miktarlarinin
ekonomik dederi oldukga yliksek dederlere ulasir. Bu nedenle fason atélyeler igin acilan
Uretim Is Emirlerinde ilgili atélyeye génderilen malzemeler is bitip atélyeden teslim
alinirken génderilen mal miktan ve gelen mal miktar ve geride kullanilmayan malzeme
miktari islenerek iade alinmalidir. Aksi taktirde bunun takibi yapilmadidi sirece bu
malzemeler fason atélyelerde kalir ve takipsizlikten kayip edilir ve zarar hanesine yazilir.

Ornegin bir konfeksiyon (reticisi, elbise Uretimi igin bir fason dikim atélyesine malzeme
cikarirken, yeteri kadar kumas, fermuar, digme, tela, astar gibi malzemeyi Uretim is
emri ile birlikte sevk eder. Malzeme igine, hatali veya bozuk olma olasiligina karsi is
aksamasin diye bir miktar fazladan malzeme daha eklenerek sevkiyat yapilir. Bu fazla
g6nderilen malzemenin isin tesliminde geri alinmas! takip edilmedigi zaman aylarca bu
atolye ile calisma sonunda orada biriken malzemenin dederi birkag parti Uretime
yetebilecek dedere ulasabilir. Goze gériinmeyen bu kalemlerin tutari zaman iginde blylk
dederlere ulasabilir. Bunlarin takip edilmesi isletme zararini 6nleyecek ve Uretim
maliyetini kiigultecektir.

Acilmis olan Uretim Is Emirlerinden kapatilanlar harig, halen acik olanlar isin hangi
atélyede devam ettidini gosterir. Buradan da Uretimin bir sonraki evresi igin atdlye
planlamasi yapilabilir.

KOBI'ler icin érnedin bir mobilya Ureticisinin; metal atdlyesi, ahsap atdlyesi, montaj ve
doéseme atdlyeleri olabilir. Bunlardan bazilarina sahip olmayan veya yeterli kapasitesi
olmayan firmalar bir kisim islerini disarida baska fason atdlyelere verebilir. Hem kendi
atdlyeleri hem de fason atdlyelere agilan Uretim is Emirleri ile Gretim siireci hem fiziki
olarak hem de finansal olarak izlenir.

Ornegin, Ofis Mobilyasi Uretimi icin faaliyet gésteren bu firma 100 adet mudir koltugu
Uretme karari veya siparisi alirsa, aldigi bu siparise karsi Uretecedi mamdil igin bu
mamulin Uretim regetesini segerek bir Uretim emri acar. Bu Uretim emrinin metal
atélyesi icin veya fason atélyesi icin olan kismi ile ahsap atélyesi ve montaj ile déseme
atdlyeleri icin acilacak Is Emirleri ayn ayri diizenlenebilmelidir. Metal atdlyede Uretim
basladiginda koltugun metal ayak aksamlari icin kullanilacak tanimh regetede, ne kadar
hangi metal malzemeden kullanilacagi belirlenmis oldugundan, Gretimle birlikte
recetedeki malzeme miktarlari depodaki stoklardan diiser ve metal atdlye is emri
kapatilirken de tretim miktan kadar yari mamdil olan koltuk metal iskeleti miktarinca yar
mamiul deposuna is emri nosu ile girer. Ayni islemler ahsap atélyesinde de yapilir ve
malzemeler stoktan diserek yari mamuller stoga girer. Doseme atélyesi ise ahsap yari
mamdlilleri alarak désenmis yari mamile cevirir. Montaj Atdlyesi bu metal ve désemesi
yapilmis yari mamiul aksamlari alarak Mamdl olan Koltuk’a déntstlren bir islem yaparak
Gretimi sonlandinr. Goéruldugtu Gzere, metal ve ahsap hammaddeler stoklardan cikarak
6nce yari mamiule dénidsmauslerdir, sonrada bu yari mamul malzemeler montaj is emri ile
mamiule dénlserek mamiil stoklarina tretimden girdi ibaresi ile stoklara girmis olur. Her
slirecte 6nce hammaddeler stoktan diiser ve yari mamdul stoguna girer, son olarak da yari
mamduller stoktan diserek mamdul stoguna girer.

Uretimi tamamlanan mamil (koltuk) artik satis irsaliye/faturasi icin kullanilan bir mamiil
olarak stoktan secilerek evrak hazirlanir ve sevk edilir. Bunun sonunda mamiil



stoklarindan da sevk miktari kadarn diserek kalan mamdl stokta var olarak gézikdr.
Uretilen malin maliyet analizi is emirlerindeki recetelerdeki retim masraflar iscilikler vs
ile filtrelenerek maliyet raporuda alinir. Satilan mamdaller ise karhlik raporu ile satis
fiyatlar ve maliyet tutarlarin farkindan isletme y6énetimine sunulabilir.

Kalite kontrol takipleri igin is emirlerinde Uretimin hangi atélyede hangi tarihte, hangi is
emri nosu ile ve kimler tarafindan yapildigi bilgisi islenerek satis sonrasi servis ve musteri
sikayetleri igin dederlendirmeye alinabilmelidir. Bu nedenle Uretilen mamulin seri nosu,
dretim nosu gibi bir belgelendirme calismasi da paralel olarak sirdurtlmelidir.

KOBI'ler de Uretim Yénetimi igin Atélyelere acilan is emirleri, (retim receteleri ve Uretilen
miktarlar ile bunlarin maliyet unsurlan elde edilebiliyor ve slireg izlenebiliyorsa yeterlidir.
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7. Is Akisi ve 1Is Giicii Yonetimi

GUndmuzin hizh ve dinamik is ortaminda sirketlerin en dederli varlklarinin basinda
calisan personeli gelir. Personelin bilgi ve verimliligi isletmenin verimliligini de etkileyen
ana unsurlardan biridir. Personel verimliligi ve kalitesini artiracak onlerler herzaman
alinmalidir. Personelin kaliteli olmasi onlarin kullanacagi isletme yénetim yazilimi ERP’nin
yetersiz olmasi durumunda ise yaramayabilir. Bu nedeble galisanlarin daha hizli karar
alabilmelerini, bir takim olarak etkin bir bicimde hareket etmelerini, kendi kendilerine pek
gok soru ve sorunlarina cevap bulabilmelerini saglamak igin dogru kurgulanmis bir ERP
yazilimina ihtiyag vardir.

Sirketlerin hizli is yapma ve hizli karar alma amacina yonelik olarak hazirlanmis olan bir
ERP, sirketiniz binyesindeki veya uzak ofislerinizdeki calisanlarinizin iletisimi, yénetimi,
egitimi ve gelisimi igcin gereken tim faaliyetlerinizi tek ve tim calisanlarin bagl oldugu bir
platformda gergeklestirmenize imkan vermelidir. Personelin, is bagvurusundan, sirketten
ayrilacagi tarihe kadar sirketinizde gecirdigi tUm evreler sisteme dahil edilmelidir.
Personelin her noktada verimliligi, etkinlik ve Uretkenlikleri 6lgimlenebilmeli ve gerekli
egitimler gerekirse on-line saglanacak bir platform olusturulmahdir.

1s Giicii Yonetiminden beklentiler;
o Yetkilendirme
Mobile ve kablosuz ulasim destegi
Anlik mesajlasma ve detayli arama
Performans yonetimi ve performans degerlendirmesi
Egitim ydnetimi ve egitim icerigi olusturma
Yetenek testleri ve dederlendirmesi
Zaman ve harcama tablolarn ve raporlarn

O O O O O O



Kontak ve Olay y6netimi, kisisel ajandalar
Sirket ve departmanlar hakkinda bilgi sunma
Urtin bilgileri ve prospektisleri
Proje yonetimi
Musteri iligkilerinin gegmis hikayesi
Detayll musteri bilgileri
Rakip Grin ve firma bilgileri
o Internete ve lglncl parti uygulamalara ve iceriklere erisim
seklinde sayilabilir.

O O O O O O O

Is glctu yonetimindeki hedeflerden biride sirket kultiri ve sirket degerlerini ortaya
koyarak sirket politikalarini uygulanabilir kilmaktir. Calisanlarinizla Hizh Sirket igi Iletisim
kurun. Calisanlarinizin Verimliligini artirin, Performans YoOnetimi yapin, Sirekli egitim
almalarini saglayin, Zaman ve Harcama Raporlarini alin, Proje Yonetimine énem verin,
Kontak ve Olay YOnetimi yapmalarini saglayin. Sonunda 6dil de verin ceza da.

8. Kontak ve Olay Yonetimi

Bir firmanin en 6nemli unsurlarindan biri de
“sirket hafizasi” dir. Bir sirketin hafizasini
olusturmaktaki en o©nemli husus sirkette
gindem olan konularin kayitlanmasi, bu
yapiirken de, olaylara karsi  sorumlu
departmanlar ve  Kkisilerin  olaylarn  ve
¢oézimlerini kayit altina almaktan geciyor. Bu
islemlerin timine “Kontak ve Olay Ydnetimi”
diyoruz.

Firma genel olarak halkla veya musterilerle iki tlrl iletisim kurar. Birincisi siz gidersiniz,
digeri de, sizi ararlar, size gelirler.

Once sizi arayan misteriler ve saticilar veya genel olarak halkla iliskiden baslayalim.
Firmaniza telefon, mail vs ile ulasan kisi yada kurumlar, bir sey sorarlar, bir sey isterler.
Bu gorlismelerin her biri bir “kontak kurmaktir” ve bir “olay” dir. O halde bu gadrilarin
muiumkinse timui en azindan gerekli olanlarn firma calisanlarinca ortak bir sisteme kayit
edilmelidir. Bu kayitlar ilerleyen zamanlar iginde sirket hafizasini olusturacaktir. Gegmise
bakildiginda kimler ne icin aramis, ne sormus, ne demis, sorunu ¢ozllmis mu, ne kadar
sirede ¢odzilmis, kim ¢dzmis, kimler ne yapmis, ne demis, sonugta ne olmus.

Ornegdin bilisim Grinleri satan ve servisi veren bir firmayi, musteriler veya saticilar
arayip;

Fiyat ve Urln bilgisi sorabilir, aldigi Grinle karsilastigi sorunu iletip servis isteyebilir.
Saticilarimiz pazarlama faaliyetleri icin, gérismeler yapabilir, teklifler verilir, satislar olur
veya olmaz. Bu bilgilendirmelerden 6nemli olanlar kayit edilerek sirketin iletisim kurdugu
kisilerle ne zaman kiminle hangi konuda ne goérismesi yapildigi ve bu gdrismenin
sonuclarinin ne oldugu islenirse, sirket bu bilgilerden hareketle, gelecek igin yol
haritasinda 6nemli olan unsurlari ve sirketin hangi konuda agiklarinin oldugunu tespit
edebilir ve buna karsi dnlemler ve yéntemler gelistirebilir.

Ayrica pazarlama personeli, birgok kisi ve firma ile gorustr ve teklifler verir, s6zler verir,
potansiyel isleri not alir, gortstlen firma yetkililerinden kartvizitlerini alir, tanisir, iliskileri
gelistirir. Bu personelin isten ayrilmasi halinde kendi ajandasini da beraberinde goétlrir
genellikle. Firmanizin o personeli ile yaptigi biitlin etkinliklere ait bilgilerde onunla birlikte
gider. Bunu oOnlemek igin personeliniz, Kontak ve Olay yo6netimi yazilimina yaptidi
faaliyetleri glnlik olarak islerse, hem performans analizi yapabilir hem de isten aynlip
gitmesi halinde bitlin goérisme ve faaliyetleri hakkindaki bilgiler sizin sisteminizde kayith



kalir. Siz ve sonradan takima katilacak personel, daha 6nce neler yapilmis ve kimlerle
neler goristlmus bilinecektir.

Firma sattigi bir Grlinln servise gelmesi halinde kontak yonetiminden servis islemi kaydi
alip, isin statlstnU iliski kuruldu olarak bagslatirsa, servis devam ediyor, servis bitti,
teslimat yapildi gibi statlleri de islenerek, isin ne kadar strduglnu, isi kimin yaptigini ve
boyle bir isin yapilip yapilmadigi gézlemlenebilecektir.

Misteri Grin ve fiyat sormus ise, sekreter olayl acar ve satisa aktarir. Olay saticinin bu
olay kaydina girecedi bilgi ile is ya askida durur yada kapatilir. Boylece sirketin ginlik
olarak kurdugu batlun iletisimler ve islerin durumlarn kayitlanmis ve sirket hafizasi
yaratilmis olur.

Sirket hem sirket hafizasini olustururken hem de kayitlardan hareketle sirket ve
personelinin performans dederlendirmesini yapabilir, gelecek igin sirketin neler yapmasi
ve yapmamasi gerektigini belirleyebilir.

Kontak ydnetiminin ana unsurlarindan biride ajanda ve randevu yoénetimidir. Randevular,
olay yodnetiminde toplanti ve gorismelerin takibinde hayati 6nemlidir. Sirketlerde
unutulan 1skalanan bircok toplanti ve iptal edilen gérismeleri ile devamli sorunlar
yasanir. Zaman en dederli sermayedir. Bu nedenle hem kendiniz hem de muhatabiniz igin
randevu, slresi ve basarimi igin verilen 6nem ve gaba sirketinize deger katacaktir.

Toplanti ve Randevu kdltard gelismemis sirketlerde, bir toplantinin baslamasi ve
toplantiya katilacak kisilerin bilgilendirmesi veya gerekli gériilmesi hep toplanti sirasinda
ortaya cikar ve bu kisilerin toplantiya katilmasi veya katilirken konunun ne oldugunun
bilinmemesi, hazirliklarin yapilmamasi, genellikle toplantilarin sohbet veya tartisma
seklinde gegmesine ve verimli olmak yerine basarisizlikla sonuglanabilir. Muhatabinizda
biraktiginiz kotl intiba ise cabasidir.

Olay, Kontak ve Ajanda Yonetiminden beklenen unsurlar;

o Olay kaydi girme, glincelleme ve sinirsiz olay tanimi yapilabilmelidir

o Olay kayitlarinda, olaylarin fiziki stirecleri ve baslama bitis zamanlari, konuya
dahil olan departmanlar, personel ve olay sonuglari islenebilmeli ve kullanicilar
arasinda paylasima acik olabilmelidir

o Olay arama

o Randevular, randevu kategorileri, gelecek planlamasi ve iptaller, ertelemeler,
aktarmalar yapilabilmelidir

o Randevu cgizelgesi kullanicilar arasinda paylasima acilabilmelidir

o Toplanti tutanaklan ve sonuglari, katilmcilar listesi tutulabilmelidir

o Olaylar, Toplantilar ilgili personele mail / SMS gibi kanallarla duyuruya agik
olabilmelidir.

o Tekrar eden Olaylar, tekrarlama sebepleri

o Olaylara 6zel fiziki varlik rezervasyonu yapma (toplanti odasi, notebook,
projeksiyon gibi)

o Ajanda paylastirma, ilgili personelin bilgi paylasimina agilmasi

o Proje Yénetimi modull ile entegrasyon

Ozellikler olmalidir.

9. Proje Yonetimi

ERP paketinizde etkin bir proje ydnetimi moduli bulunmahdir. Proje Yénetimi derken
genellikle firmalar proje yapan sirketlerin proje ydnetebilecedini zannederler. Her sirkette
bir proje vardir aslinda. Otomobil satan bir firmada proje yoénetimi yapabilir. Ornegin,
kurumsal firmalara filo satis ve pazarlamasi faaliyeti 6ngdéren firma, 2 veya 3 ay boyunca
su sektorleri tarayarak bir satip pazarlama projesi ortaya koyabilir. iste bu eylem de bir
projedir. Bu projede calisacak bir ekip olacaktir. Proje ekibinin, projeyi etkin bir bicimde
gerceklestirmesine yardimci olmak igin ERP yaziliminizdaki Proje Yénetimi modduline



projenizi tanimlamak ve projenin siresi, ekibi, butgesi, etkinlikleri, sonuglar ve
degerlendirmeleri kayitlanir ve analiz edilebilir.

Proje yonetimi ile is programi, gérev dagilimi, takim Uyeleri ve ilgili dokiimanlar tek bir
merkezde toplanarak proje yonetimi saglanirsa hem proje kayitlanir hem de basarimi
zaman ve maliyet olarak analiz edilebilir.

Isleri, tarih ve terminlerle sinirli olan proje firmalar zaten zorunlu olarak bir proje
yonetimini etkin olarak yapmak zorundadir. Proje y6netimlerinde genel olarak algilanan
husus proje slireglerinde zaman tablosudur. Proje ydonetiminde zaman cizelgesi énemlidir
ancak, proje maliyetleri, proje silireclerinde ortaya cikan sorunlar, alinan tedbirler,
¢ozimler, personelin performansi gibi daha bircok unsur yénetilebilir olmalidir. En basit
sekli ile bir excel tablosu ile proje zaman gizelgesi yapilarak slireg takibi yapilabilir ancak
bununla proje yénetilmez ve dederlendirilemez. lyi bir Proje Yénetimine misterileride
dahil etmekte yarar ve gereklilikte olabilir. Proje taraflarindan biri musteri olduguna gore
projedeki musteriden kaynaklanan sorunlar ve goérev paylasimi proje yonetimine dabhil
edilerek misteri ile birlikte ydnetilmelidir. Ozet olarak, proje ydnetiminden beklenen
Ozellikler;

Proje ekibi ve proje izleyicileri ve proje Uyelerinin bilgileri

Gorevlendirmeler

Projeye is ekleme/gikarma, Is ile iliskili islerin tanimlamasi

Isler/Projeler listesi (6ncelik, zaman cizelgesi, bitis tarihi, gérevli gibi)

Proje izleme (ganttchart)

Proje tahmini baslama ve bitis tarihleri

Hedeflenen ve gerceklesen proje baslangig ve bitis tarihlerini gérintileme ve

performans takibi

Is/Proje durumu ve énceliklerin takibi

Proje kapsaminda teklif alma, teklif verme, siparis alma, siparis verme, Uretim

emri olusturma ve takip etme

Proje tarihcesi takibi

Proje dokimanlari, belge ekleme, giincelleme ve ilgili notlan kaydetme

Proje ekibi ile iletisim kurma

Proje olay tutanaklarini kaydetme

Proje Varliklar, Fiziki kaynak rezervasyonu, demirbaslar, alinan malzeme

emtia arag ve gerecler

Proje icerigi olusturma ve glincelleme

o Proje biltgesi, tahmini ve gergeklesen bltce, takip ve bltge revizyonu
yapabilme

o Proje ekibine mesaj génderimleri

O O O O O O O

o O

O O O O O
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Son olarak proje ydnetiminde, 6zellikle proje bazinda mal ve hizmet Greten isletmeler icin
bltce, fatura, harcamalar, genel muhasebe, stok, siparis ydnetimi, 6édemeler, satinalma
gibi diger ERP modaulleri ile tam bir entegrasyon saglanmali ve Proje moduliindeki bilgiler
otomatik olarak diger modillere aktarilarak veri girisi ve bUtinligu olmahdir. Proje
stirecinde ve sonunda Projenin gergeklesmesindeki, adam saat maliyetleri, proje harcama
tutarlar, kullanilan malzeme ve diger harcamalara ait detayli ve 06zet raporlar
alinabilmelidir.

10. Is'te Isbirligi: WEB, Sanal Ortamlar, Portallar

Ekonomik Habitat olarak da tanimlanan Is cevreniz ile genis ve giicli bir is birlikteligi
saglamak icin, ERP yaziliminizda bunu saglayacak kanallarin olmasinda yarar vardir.

Siz ve cgalistiginiz kurum ve kuruluslar ile bunlarin galisanlar, is ortaklariniz ve
musterileriniz arasinda isbirligi ve bilgi paylasimini gelistirmek ve gergek zamanl olarak
bu sistemi yonetebilmek igin ihtiyag duydugunuz moddulleri edinmelisiniz.



ERP, isletmelerin galisanlari, is ortaklari ve musterilerinin karsilikli etkilesim ve iletisim
halinde ortaklasa is yapabilmelerini, bazi is slireglerinde bilgi ve belgeleri paylasabilmek
ve on-line toplantilar, gériismeler yapabilmek icin sanal bir is ortami saglamak gerekir.
Bu seffaflik, verimliligi ve givenirligi artiracagi gibi kurumsal bir yapiyl da sunacaktir.
Kurdugunuz bu sanal is ortami yani Ekonomik habitatiniz igerisinde yer alan tim
oyuncular, isteginiz dogrultuda ve istediginiz anda Enterprise Business Portal, Partner
Portal ve Public Portal olarak da adlandirilan bu sanal is ortaminin birer kullanicisi haline
geleceklerdir.

Is Gelistirme Portallarindan Beklenen Ozellikler;

o Proje Yonetimi

o Ajanda

o Dijital Varlik Yonetimi

o Online Iletisim

o Kisisellestirme

o Icerik Yonetimi

o Forum

o Uye Ydénetimi

o Hizli Mesaj ve Mail

o Dinyanin her yerinden sisteme erisim saglanmalidir
o Rol ve goérev tabanli kullanici erisimi olabilmelidir

o Kisisellestirilmis kullanici sayfalar olmalidir

o Sinirsiz kategorilerde ve hiyerarsilerde diizenlenebilen dijital arsiv bulunmalidir
o Ortak ajanda kullanimi

o Proje YOnetimine entegrasyon

o Kolay iletisim araglari (webmail / hizli mesaj , SMS)
o Online konferans goériisme yapabilmeli

o Proje, is, dokiiman ve igerik arama olmali

o Forum sayfalari

olmahdir.

o Portallarin Icerik Yonetimi (CMS: Content Management System )

Portallarinizin igerik y®netimini siz ydnetebilmelisiniz. Icerik yénetimi modiliinde Web
sitelerinizden gelen ziyaretgiler, Uyelik, igerik kategorisi, bolim ve igerik bashdi ve
konularin neler olmasi gerektigi seklinde dinamik bir yapi kurulmalidir. icerik ydnetimi
modull ile, text, resimler, videolar, statik ve dinamik HTML sayfalar gibi dedisik medya
varliklarini gigli ve etkin bir bigcimde ydnetebilmelisiniz. Portal Web siteniz ile is
ortaklarinizin Web siteleri arasinda iliskisellik kurulmahdir. E-Mailler, mobile cihazlar, on-
line aligveris siteleri icin zengin igerik gelistirme ve sunma imkaniniz olmalidir.
Iceriklerinizi, Griin, belge, resim ve kataloglar ile iliskilendirerek portalinizi zenginlestirin.

Ornegin, aligveris magazasi olan bir firmanin e-ticaret sitesi olmasin. Ancak magdazada
satilan Grunler icin bu magaza sahibi bir igerik yonetim sistemi ile diger biatln e-ticaret isi
yapan sitelere mal tedarik edebilecek bir yapi kurarsa, ticaret sitesi olmayan bu
madazanin birden cok sayida e-ticaret sitesi varmis gibi diger sitelere tedarik saglayan bir
yaplya kavusmasini saglamis olur. Bunun igin bu e-ticaret yapan sitelere veri
saglayabilecek bir portalinin olmasi gerekir.



Web sitesi igerigi nasil olusturulur, nasil gincellenir, nasil yonetilir gibi bir bilginiz ve
egitiminiz olmayabilir. Ancak kullandiginiz yazilimin yénetim sistem tarafi, bularin nasil
yapilacagini doyurucu olarak sunuyor ise, kisa zamanda adapte olabilir ve yapabilirsiniz.
Bu isler igcin 6zel bir eleman istihdam etmeye gerek olmadan bu sorunu g¢bézecek bir
yazilmi tercih ederseniz, her zaman rahat eder ve portal glncelleme maliyetinizi
disdardrsiniz.

Icerik Yonetim Sisteminden beklene 6zellikler;

icerik ve bilgi ydnetimi
Dijital varlik yénetimi
Kampanya yonetimi
Uriin ydnetimi

Katalog y6netimi

O O O O O

11. Varlik YOnetimi
o Fiziki Varlik Yonetimi

Demirbaslari da iceren ancak ondan daha genis kapsamli disinlilmesi gereken
varhklardir. Firmanizdaki fiziki varliklari, motorlu tasitlar, bina, demirbaslar,
cihazlar, bilgisayarlar, yazilimlar gibi butin varliklar olarak dusulnebilirsiniz. Demirbags
tird masa sandalye ve gibi bakim, tamir, servis gerektirmeyen urinleri fiziki varliklar
olarak dederlendirmeyip sadece bakim ve servis gerektiren UGrinleri fiziki varliklar olarak
dederlendirirseniz  bunlarin  bUtin tamir-bakim-servis islerinin merkezi olarak
yonetilmesini saglamak amaciyla kullanabilirsiniz.

Varliklar departman ve personel ile iliskilendirilir. Varligin alindigi yer, garanti bilgisi,
servis bilgisi, yapilacak periyodik bakim detaylari gibi her tirli bilgi kaydedilmelidir.
Yapilan bakim, servis, destek anlasmalari ve detaylari yine varlik bazinda takip
edilmelidir. Bdylece fiziki varhklarin izlenmesi, zimmetlenmesi, bakim ve servisleri ile
masraflari da degerlendirilebilir.

Fiziki Varhklar; Sirket icerisinde ortak kullanima acgk batin fiziki varhklarn
kaydedilmesini ve kullanim vyerlerinin organize edilmesini saglamak gerekir. Sirket
araglari, projeksiyon cihazlari, notebooklar, telefonlar, sirket toplanti salonlarn da dahil
ortak kullanima acik tim fiziki varliklar buraya kaydedilebilir. GlglU rezervasyon ve takip
imkani saglanarak sirketin Fiziki Varlik ile ilgili verimli kullanim, bakim-servis bilgisi,
bakim-destek anlasmasi gibi kayitlarin tutulmasi sadlanarak sirketin varliklari
yonetilebilmelidir. Genellikle sirketlerde bu varliklar alinir ve birileri kullanir ve bir gin
lazim oldugunda bu Grinin kimde, nerede, ne durumda oldugu arastirilir ve bazende
kayip oldugu ortaya gikar. Zimmetleme konusu énemsenmedidi igin sorumlusuda yoktur
ve kimse kusuru Ustlenmek istemez. Bu tir durumlarin ortadan kaldirilmasi igin sirketin
varliklarinin yénetilmesi 6nemlidir ve gereklidir.

o Dijital Varlik Yonetimi

Dijital varliklar olarak text dokumanlar, grafikler, fotograf, film, clip gibi bilgilerdir. Dijital
varlik yonetimi kurumlarin glnlik operasyonlarinda kullandiklari logo, fotograf,
prezentasyon, text doékimanlar, sunum datalan gibi dijital ortamda erisilebilen
varhklarina denir. Bunlar Hard Disk, CD, Kaset, Video, FlashDisk gibi ortamlarda
saklanmaktadir. Bu bilgileri yonetecek bir arsivlendirme yonetimine ihtiyag vardir. Birgok
firma yeni bir katalog calismasi yaparken her zaman kullandigi firma Logosunun grafik
calismasini bile bulabilmekte zorlanmaktadir. Bir ¢ok firma calistigi grafik ajansindan
bunlari her keresinde istemektedir. Calistidiniz firma bunu bulamaz ise veya kapatip
giderse sizinde her keresinde bunlari yeniden yaptirmaniz gerekir ki bu da zaman ve para
kaybi demektir.



o Dijital Kiatiiphane

Isletme ve kurumlarin kitap, CD, hard disk ve cizimler ile sablonlar gibi bitiin fiziki
arsivlerini kayit altina almalarini ve yodnetmeleri saglanmalidir. Sube ve departman
bazinda fiziki arsiv kaydi imkani olmalidir. Arsivlerken Yazan ve saklayanin adi, basim
veya kayit tarihi, kullanilan departman, isin adi gibi kitiphane materyalleri ile ilgili her
turll bilgiyi kaydetmeye ve takip etmeye imkan saglanmalidir.

12. Miisteri Iliskileri Yonetimi ( CRM )

Tumsiad Ekonomi Dergisinin mayis’‘09 sayisinda CRM nedir konusunda detayli agiklamalar
yapilmisti. Bu nedenle burada onlan tekrar etmek yerine CRM de olmasi gereken
ozellikleri siralayacagiz.

o Kurumsal Uye (Tedarikgi , Miisteri) Yonetimi
o Aktif , Potansiyel kurumsal lye ydnetimi
Sinirsiz sayida Uye kategorisi tanimlama
Sinirsiz sayida sektér tanimlama
Sinirsiz sayida sirket galisan sayisi tanimlama
Uyeye ait tiim genel, iletisim ve resmi bilgileri kaydetme ve takip
Parametrik olarak tyelerle ilgili ek bilgi ekrani olusturma
Uyeye sinirsiz sayida sube ekleme
Her bir subeye bagimsiz iletisim bilgisi ve sube yodneticisi ve subeye 06zel
temsilci atama
Subeye badli calisanlarn goérintileme
Subeye 6zel hedef olusturma, 6zel notlar
Sinirsiz sayida calisan ekleme
Her calisan igin ayni iletisim, sube, departman bilgisi girme
Her bir calisana 6zel sistem (portal) erisim yetkisi tanimlama
Uye calisanlari ile ilgili ek bilgiler girebilme
Calisana 6zel dil tercihi ayar ve o dilde sisteme eristirme imkani
Uyeden sorumlu ekip olusturma
Gergek zamanl Uye ciro, hesap bakiyesi takibi ve finans durumu sorgulama
Uye ile ilgili tim projeleri gérme ve takip etme
Uyeden alinan tim teklifleri gérme ve takip etme
Uyeye verilen tiim satinalma siparislerini gérme ve takip etme
Uyeye verilen tim satis tekliflerini gérme
Uyeden alinan tim siparisleri gérme
Uyeye ait hesap extresi alma (goriintiileme, print, PDF, dékiimana gevirme ve
email ile gébnderme imkani)
Uyeye ait tiim kredi bilgilerini tanimlama ve yénetme
Uye ile yapilan tim anlasmalari gérme, yeni anlasma ekleme ve giincelleme
Uyeye ait tiim banka hesaplarini kaydetme ve giincelleme
Uyeye ait tiim kredi karti bilgilerini kaydetme ve giincelleme
Uye ile ilgili tim notlari kaydetme ve takip etme
Uye ile ilgili tim dokiman ve belgeleri kaydetme ve takip etme
Analiz formlariyla (finansal analiz, kapasite analizi gibi), Gyeyi farkli agilardan
analiz etme
Ozellikleri sayilabilir.
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o Bireysel Miisteri Yonetimi

o Bireysel misteriye ait tim genel, iletisim ve kisisel bilgileri kaydetme ve takip
etme

Bireysel musteriler igin ek bilgiler olusturma

Bireysel musteriden sorumlu temsilci atama

Bireysel musterinin ciro, hesap bakiyesi ve kredi bilgisi takibi

Musteri ile ilgili projeleri gérme ve takip etme

Muisteriye ait tim firsatlari gérme ve takip etme

O O O O O



Mulsteriye verilen tim satis tekliflerini gérme ve takip etme
Mlsteriden alinan tiim satis sipariglerini gérme ve takip etme
Misteriye ait hesap ekstresi alma (gorintileme ve email génderme)
MUsteriye ait tim kredi bilgilerini (agik hesap limiti, geg 6deme durumu gibi)
ybnetme
Misteriye ait tim banka hesaplarini kaydetme ve giincelleme
MUsteriye ait tim kredi karti bilgilerini kaydetme ve glincelleme
Muisteriyle ilgili tim dékiman ve belgeleri kaydetme ve takip etme
Muisteri analiz formlanyla muisteriyi farkli agilardan analiz etme
Bireysel musterinin iliskide oldugu diger potansiyel misterileri yakinliklarini
takip etme
o Bireysel musteriye Web sitesinden erisim saglama
o Mdusteri karti olusturma
o Miasteri karti igin Gye ek kart kullanicilarini tanimlama
Gibi 6zellikler sayilabilir.
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e Call Center Yonetimi

CTI (Computer Telephony Integration) kurulmali

Servis , Sikayet , Problem basvuru kaydi

Online help desk lGzerinden konu, kategori ve Uriin bazinda basvuru sorgulama
Bireysel musteri kaydi

Firsat kaydi

Kampanya takibi

Garanti takibi

Servis takibi

Literatur erisimi

Giden SMS takibi

Gelen SMS takibi

Call center raporlamalari (gelen aramalar, gelen basvurular, basvuru
cevaplama sureleri gibi)

Ozellikler olmalidir.
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Ayrica CRM catisi altinda toplanmasi gereken;

Kontak Y6netimi

Satig Gucil Yonetimi

Pazarlama Ydénetimi

Kampanya Ydénetimi

Proje Yonetimi

Anket Yonetimi

Servis Yonetimi

Reklam Tanitim Halkla iliskiler Yénetimi
Icerik Yonetimi

gibi modiller bulunmalidir. Bu modduller farkh ayritlarda anlatildigi icin burada tekrar
edilmeyecektir.



13. Satis Sonrasi Hizmetler (SSH) Servis Yonetimi

Sattiginiz veya Urettiginiz Urinler, garanti kosullari ve garanti sonrasindaki servis
hizmetleri gerektiren tlrden urlnler ise, SSH dedigimiz Servis Hizmetleri en az satis
kadar énemlidir. Eger Urlnlerinizi alan misteriler servis hizmetlerinizden memnun iseler,
artnlerinizi almaya ve tavsiye etmeye devam edeceklerdir, dedilse memnun olmadiklarini
hem sizlere hem de dostlarina anlatacaklardir. Genellikle misteriler memnun olmadiklar
drtnleri dostlarina hemen ve ¢ok sikga anlatirken, memnuniyet bilgilerini durduk yere
ifade etmezler. Yani memnuniyet bildirimi daha zor ve geg¢ ortaya cikan bir durumdur.
Bunu dikkate alarak SSH Servis hizmetleri yonetimi énemlidir diyoruz. Servis verilecek
drtnler genellikle Seri nolar ve garanti belgeleri ve garanti kosullari olan Grinlerdir. Bu
durumda satilan bir tGrinln, hangi seri nolusu hangi musteriye satildiginin bilgisi de kayit
edilmelidir. Ornegdin bir X marka Notebook aldiniz. Bu markanin Notebook’unu satan
bircok bayisi ve satis noktasi olabilir, bunlardan birinden alirsiniz. Garanti belgesi ve seri
numaras! saticl tarafindan kayit altina alinir ve iriin size teslim edilir. Uriin bir giin ariza
yaparsa, ilk yapilan sey satin aldigimiz yerin aranmasi olur. Halbuki bu Urliinin servis
noktalari vardir. Uriiniin garanti belgesinde veya servis kitapciginda bunlar yazihdir ancak
bu belgelerin nereye konulduklari genelde bulunamaz ve satin alinan yer aranir, hatta
aranmadan alinip getirilir. Simdi saticinin ilk yapacadi sey sudur; Once X marka bu
notebook’u kendisinin satip satmadigini anlamak icin seri numarasindan kendi
sistemindeki kayitlara bakar. Eger satici kullandidi yazilima bunu kayit etmedi ise acaba
bu notebook’u kendisimi satmistir. Faturalarindan bulsa bile misteri ayni notebook tan
baska yerlerden de alim yapmis olabilir ve baska yerden aldigi arizali Grlinu getirmis
olabilir endisesi ile seri numarasini kontrol ederek kendi sattigi notebook mudur
degilmidir diye kontrol eder. Eger satis noktasinin servis hizmetleri de varsa urin igin bir
Servis Is Emri Formu doldurarak Griini servise alir. Yoksa sizi servis noktasina
yOnlendirir. Garanti kapsaminda ise yapilacak islemleri Ucretsiz veya gerekirse Ucretli
yaparak servis islemi biten Griin igin Servis Is Emri Formunu kapatarak, yapilan islemleri
ve dederlendirme notunu alarak kayit eder. Sonrada Servis Hizmet Faturasini keser.

Iste Servise giren ve cikan urlnlerin servis formalar ile bu Uriinlere ne gibi islemler
yapildig bilgileri gelecekte gerekli olacaktir. Hem garanti takiplerinde hemde musterileri
ve Urinlerini izlemek bakimindan gereklidir. Tlketici haklarinda sektérel olarak Grinlerin
iadeleri veya dedisimleri gibi konular mahkemelere tasinabilmektedir. Bu nedenle servis
hizmetleri hem Urin takiplerinde hemde yasal olarak énem arz etmektedir. Bir Grinin
garanti slresi iginde ayni arizadan g kere servise gormesi tiketici bakimindan Grininin
degisim haklarini dogurur. Bununla ilgili birgok mahkeme konusu olmus vaka vardir.
Servis Hizmetlerinin analizleri ile Grin ve Urunlerin arizalarinin sikligi, Grindn hangi
aksamlarinin daha gok ariza yaptigi Grlinlere verilen hizmet gesitlerinin neler oldugu gibi
6nemli bilgiler elde edilir. Bu bilgilerden hareketle Grinin bir sonraki Uretimlerinde bu
anizalarinin giderilmesi icin yapilamasi gereken calismalar servis sonuglar bilgilerinden
hareketle elde edilir. Hatta bazi Grlnler sirf servis sorunlari nedeniyle Uretimden bile
kaldirilabilir.

Servis hizmetlerinin Grindn takibi ile ilgili kismi 6énemli olmakla beraber, servis
personelinin de servis sirasindaki performanslari da énemlidir. Hangi Is Emrinde hangi
islemi, kim yani hangi servis personeli yapmistir kayitlan da bir sonraki servis talebinde
6nem kazanmaya baslar. Ayni Urin servise tekrar ayni arizadan geldiginde bir 6nceki
islemi kimin yaptidi bilgisi ile neden tekrar ariza gikardidi, acaba servis personelinin
islemleri dogru yapip yapmadigini veya islemleri yeteri kadar zamaninda yapip yapmadigi
bilgileri de personeli takip bakimindan énemlidir.
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Servis ve Garanti Yonetimi
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Web'den online basvuru kabul etme
Servis basvuru oncelikleri tanimlama
Servis bagvuru kategorileri tanimlama
Servis basvuru durumlar tanimlama

Servis Is Emri Acma

Servis is Emrine Parca ve Uriin cikisi

Servis Is Emrine Iscilik atama

Servis Islemi gérmiis / gérmemis basvuru takibi
Servis Planlama ve goérevlendirme yapma

Servis garanti sorgulama
Servis tarihgesini izleme

Onceki Is Emirleri ve Gegmiste yapilanlar, Servis Tekrarlari
Servis Is Emirlerinde benzer basvuru sorgulama

Servis Is Emri Kapama

Servis Is Emri Fatura

Servis Sigorta Islemleri

Servis Sonrasi memnuniyet anketi CRM formlari
Basvuru sahibi ile online iletisim

Basvuruya SMS ile cevap verme davet

Verilen servis hizmetleri takibi

Servisteki trinlerin durum takipleri, giris ve bekleme sireleri
Basvuruyu pasif hale getirme

Servis Acllis ve Kapanis Formlari basimi
Servis Personeli Performans Analizi

Servis Raporlari

Garanti bilgisi Seri No, Garanti Baslama Bitis Tarihleri kayit
Uriin, misteri, kapsami, baslangic-bitis tarihi, garanti kalan zaman takibi
Garanti kapsami ( ay, yil, saat, kilometre gibi ) tanimlama
Satis ortadi ile iliskili garanti takibi

Otomatik garanti belge no'su olusturma

Garanti belgesi basma




e Servis ve Destek Sozlesme Yonetimi

o Servis Destek hesabli agma ve yénetme

Musteri, kategori, baslangig-bitis tarihi, kalan zaman bazinda destek sézlesme
hesap takibi

Servis destek kategorisi tanimlama

Satis ortadi ile iligkili destek hesabi takibi

Kategorilerine gére destek hesaplarini gérintileme

Sézlesme Siireleri dolan Misteriler ve Uriinler

Sozlesme Siresince Rutin verilen Servis Destek sayilari, verilmeyen eksik
servisler

o Raporlar seklinde sayilabilir.
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14. Insan Kaynaklar ( IK ) Yonetimi

Daha c¢ok kurumsal sirketlerin
ihtiyac duydugu IK Yénetimi, sirket
icinde gerekli persoenelin, sayisi ve
nitelikleri ile egitim ve tecribelerinin
ve is alma, ise son verme gibi bitin
personel operasyonlarinin yapildigi
bolimdur.

Bu modilin en temel unsuruy,
personel kayitlari, personel CV
veribankasi, mevcut personelin Bordro hesaplan, izinler, devam takip, personel sicili,
g6rev, departman, sorumluluk, amiri, egitim durumu, aldigi ek egitimler gibi personele
ait batln bilgileri kapsar.

Ise alma ve personel istihdami ile ilgili olarak, sirketin ihtiyaci olan personel ve
Ozelliklerine karsilik, CV veribankasindaki miracat eden yeni personel kayitlarinin
karsilastinlmasli uygunluk derecesine gbére gérismeye davet edilecek personellerin
cagrilmasini saglayan bir modul sarttir.

Sirket mevcut veribankasinda uygun persoenel bulamaz ise ilan vererek miracaatlar
toplayarak gelen basvurulardan uygunlarinin listelenlesini ve goérismeler ile
goérismelerdeki milakat sorulari ve cevaplan ile olusan ise alma sireglerinde IK modild,
secimlerde dogru secenekleri sunabilmeyi saglayacak 6zelliklere sahip olmalidir.

Bir sirketin Web sitesinde IK giris bdlimi olmal ve sirketimizde calismayi disiinen
galisanlarin CV'lerini bu bélimden girmeleri sadlanmal ve IK modili gelen bu yeni
basvurulari CV veribankasina kayitlayarak sonraki ihtiyaglarda bunlardan yararlanmasini
bilmelidir.

IK konusunda sirketinizin boyutlarina ve personel sayi! ve siklilasyonuna gore ya sirket
icinde bunu cozecek boéyle bir IK moduli edinmelisiniz yada IK danismanhdl veren
firmalardan bu destekleri almalisiniz. Ancak her halikarda galisanlarinizin personel gelisim
sirec ve takipleri icin gereken bitin belge ve kayitlarin tutulmasini ve raporlamasinin
alinmasini saglayacak bir modul ihtiyac boyutuna gére edinilmelidir.



15. Is Zekasi ( Business Intelligence ) ve Veri Madenciligi Yonetimi
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Is zZekasi kavrami oldukca genis bir alani kapsayan son dénemde hem ihtiyac hemde
moda olan bir terim olmaya basladi. En temel aciimi ile Is Zekasi, sirketinizin gecmisteki
kayitlanan verilerinden vyaptigi analizlere dayanarak elde ettigi sonucglara bakarak,
gelecekte size ne yapmaniz gerektigini sOyleyen, kestirimler yapan ve 6ngobren bir yol
gosterici moduladir diyebiliriz.

Veri madenciligi ise, sirketin gegmisteki bltin formlardaki verilerinden ve veritabanlarindaki
kayitlardan, on-line veya off-line analitik bilgi isleme, sorgulama ve yeni 6zel veritabanlar elde
ederek raporlama dahil olmak Uzere birbiriyle ilgili gesitli aktivitelerden olusan yeni veriler elde
etmeyi sadlayan bir disiplindir. Ancak sirketinizde bundan basari elde etmek icin daha fazlasini
bilmek gerekiyor.

Firmalar karar verme, maliyetleri diisirme ve yeni is firsatlarini gelistirmek igin artik Is Zekasi (BI)
yi kullanmaya basladilar. Yoneticiler yeniden elden gecirilmesi gereken verimsiz siregleri belirlemek
icin, karmasik raporlar olusturmayr beklemeden kendilerini analiz etmek igin Is Zekasini
kullaniyorlar.

Her ne kadar Is Zekas!i ( BI ) modiilleri bliyiik vaatlerde bulunsalar da, uygulama sirasinda bir
takim teknik ve kultirel uyumsuzluklar ortaya gikabiliyor.

Ozellikle perakende madaza zincirleri Is Zekas! yazilimlarinin en biiyiik kullanicilari durumundalar.
Satilacak yeni Urlnleri belirlemek icin ne gibi bir stratejik karar vermeleri gerektidini tespit
etmekte, misteri beklentilerini ve piyasa talep dedisimlerini dnceden tahmin edebilen Is Zekasi
yazilimlarindan hangi (rlin veya katagoriye girmeleri gerektigini sorgulamak ve hatta zincirin bir
yerindeki bir magazanin kapatiimasi gerekip gerekmedigini bile Is Zekasi kullanarak karar
veriyorlar.



