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Abstract: Industrial pricing is a topic that is greatly neglected
by academicians.  Keeping in mind that the demand for
industrial products is derived demand, pricing industrial
products greatly affects the price of consumer products.
Therefore, prices of industrial products must be determined
carefully and appropriate strategies should be developed. This
study examines industrial pricing strategies and special pricing
methods used in industrial markers.

I. GIRIS
Son willarda  iletisim  sekt6riinde  vasanan
gelismeler  her alanda  farkliliklar  varatmi@  gibi.

tiiketicilerin  daha fazla bilinglenmesine de sebep
olmustur.  Giniimiizde tiiketiciler, her tirli bilgive
rahatea ulagabilmekte. isletmeler de tiiketicilerle kolay bir
bi¢imde iletisim kurabilmektedir. Gazete. dergi. radvo.
televizyon, bilgisayar ve hatta cep telefonlart kutlanifarak
Urin  ve hizmetler tamulabilmektedir. Boylelikle
titketiciler, satin alacaklart @riinii rakip triinlerle dikkatli
bir sekilde karsilastirabilmekte ve Griintin fivatina uygun
ozellikler sunmamasi durumunda o Grént satm almama
ozglirlugiine sahip olmaktadir.  Diger bir ifadeyle.
tiketicinin satin alacagi iwiiniin fivan, algiladigi ariin
degerinden daha fazla ise, tiketici o driind satun
almamakta ve rakip bir iirline yonelmektedir. Endiistrivel
pazarlarda satin alinan tiriinlerin fivatlandiriimas: daha da
biyiik bir snem tasimakta ciinkii s6z konusu triinler, yeni
bir trlintin tiretilmesi, isletmenin islerinin
kolaylastiriimasi veya katma deger ilave edilerek tekrar
satilmast  amaciyla satin  alinmaktadir, Dolavisiyla
endistrivel Griinlerin fiyati, tiketim triinlerine dogrudan
vansimakta ve tiketim  {rlnlerine olan talebi
etkilemektedir. Ornegin. kagit fivatlarindaki artis, gazete

e Raap iyatlarmn da artmasina sebep olmaktadir.

Fivat  belirleme,
faaliyetlerinden biridir,

pazarlamanin  en  Snemli
Fivat, bir Grtiniin kuvvetli ve

zayif  yonlerini  vansitmaktadir:  tiriiniin degerini,
rekabetsel  konumunu'  ve  dagitimdaki glictini
belirtmektedir  [1]. Bovlelikle tivat asla diger

faalivetlerden ayr1  disaniilmemelidir. Fivatlama
stratejileri toplam pazarlama stratejisinin bir parcasi
olmakla birlikte. dnemli bir rekabetsel silahtir, Avrica,
pazarlama Karmasinin diger elemanlart hep vatiim

gerektirirken. fivat karmas: isletmeve tek gelir getiren

elemandir’.  Bu nedenle. rekabetin ¢ok siddetli oldugu
glinlimiizde. fivatlama kararlari rastgele ve deneme

vanilma voluvla dedil, dikkathi calismalar sonucunda
verilmeli ve uvgun stratejiler gelistirilmelidir.

II, TUKETIM PAZARLARINDA FIYATLAMA
YONTEMLERI

Tiketim pazarlarinda tiriinlerin fivatlandiriimasi tic
temel esastan birine dayanmakiadir: (1) malivete gére
fivatlama. (2) talebe g¢ore fivatlama ve (3) rekabetsel
fivatlama [2].

Malivete gore fivatlama. birgok isletme tarafindan
en tercih edilen ve en kolay fivatlama véntemidir [3]. Her
isletmenin  nihai amact kar etmek oldugundan bu
yontemde, dretilen {riintin maliveti 8nem kazanmaktadir.
Isletmenin. malivetlerin tizerinde bir fiyat belirlemesi kar
etmesini  saglayacaktir, Maliyete gore fivatlamada
tiretilen iirtiniin toplam maliyeti hesaplanmakta ve bir kar
marji ilave edilerek driniin fivat belirlenmektedir. So6z
konusu yvontemin tercih edilmesindeki en Snemli
sebeplerden biri, kolay hesaplanabilir olmasidur.

Talebe gb6re fiyatlamada, Uriine olan talebin
seviyesl belirlenerek bir fivat olusturulmaya calisilir. Soz
konusu yontemde, irilne olan talep yitksek ise, belirlenen
fivat yiiksek, az ise, belirlenen fivat diisitk olmaktadir.
Omnegin, Istanbul’da konut fiyatlari karsilastirtidiginda,
Etiler, Levent, Atakoy gibi semtlere talep fazla
oldugundan, bu bolgedeki konut satis fivatlan diger
semtlerdeki konut satis fiyatlarina nazaran cok daha
viiksektir. Benzer bir sekilde, otellerde konaklamava olan
talep yaz mevsiminde daha fazla oldugundan, oda fiyatlar
yiiksek iken, kis mevsiminde talep azaldikga, oda fivatlari
da diismektedir.

Rekabetsel fivatlamada ise. isletme malivet ve
talebi ikinci plana iterek. fiyatlarini rakip {rtnlerin
fiyatina gore belirlemektedir,  Bu yontem isletmeler
tarafindan, drinlerin 6zellikle ok benzer oldugu ve fivat
rekabetinin vogun oldugu sektorierde tercih edilmektedir,
Rekabetsel fiyatlama uygulayan bir isletme fivatlariny,
rakiplerin fiyatlarina nazaran daha disik, ayni veya daha
yiiksek olarak belirlemektedir. Ornegin, havavolu yolcu
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tasima hizmetinin fiyati rekabetsel fiyatlama yodntemine
epre belirlenmektedir.  Benzer kalitede hizmet sunan
havayolu yolcu tasima sirketleri, ayni hatlarda hemen
hemen ayni fiyati uygulamaktadir. Istanbul-New York
hattinin  fivati, rekabetsel sebeplerden dolayr ¢ok
diisiiktir:  Ayni mesafedeki bir diger hat i¢in iki mish
fiyat talep edilebilmektedir.

Bahsedilen ii¢ farkli fiyatlama yonteminden biri

veya birka¢t kullanilarak isletme tarafindan uriinler
fivatlandirilmaktadir.  Hangi fiyatlama ydnteminin veya
vontemlerinin  tercih  edilecegi isletmenin fivatlama

amaglarina, genel olarak isletme amaglarina, pazarlama
amaclarina, fivatlandirilacak Griintin  hedef pazarina,
trtine olan talebe, maliyetlere ve rekabet seviyesine
baghdir.  Ancak fivat belirlerken t¢ noktaya dikkat
etmekte fayda vardir [4]. Malivetler uygulanacak fiyatin
en alt diizevini temsil etmektedir. Rakip drtinferin ve
ikame {rtinlerin fivan ise isletmeve fiyat konusunda fikir
vermektedir. Fivatlandirilacak iriiniin  kendine has
ozellikleri ve misterilerin algtladikiary tirtin degeri ise
uvgulanacak fiyatin en {ist diizeyini belirlemektedir.

[II. ENDUSTRIYEL PAZARLARDA
KULLANILAN FIYATLAMA YONTEMLERI

Endistrivel  pazarlarda  fiyatlama,  rtiketim
pazarlarindaki fiyatlama vontemlerini igermekle birlikte,
bazi farkliliklara da sahip bulunmaktadir. Endstrivel bir
riinti veya hizmeti fiyatlamak icin kolay herhangi bir
formil bulunmamaktadir [5]. Bunun en bliylik sebebi,
fivatlama kararinin  birgok farkli boyut igermesidir.
Ornegin, talep, maliyet, rekabet, Kkarlilik, miisterilerin
trind kullanma aliskanliklari, vs., gibi degiskenler bir
isletmenin fiyvatlama stratejilerini dogrudan etkilemektedir
(Sekil.1).

Fiyatlama amagclari, isletme ve pazarlama amaclarn
ile uyum iginde olacak sekilde belirlenmelidir.
Fivatlamadaki temel amaglar arasinda, yatirimm belirli

oranda geri déniimi, belirli bir pazar payini (hedeflenen)
elde etme veva rekabete karsi kovabilmek bulunmaktadir.
Fiyatlama kararlarinda elde edilmek istenilen diger
amaclar arasinda, kari en ust seviyeye ¢ikarmak, satislar
arurmak, belirli bir imaj yaratmak, miisterilerin fivat
duyarhiligmm azaltmak, pazarda fiyat lideri olmak,
aracilarin gitvenini kazanmak ve baghlik yaratmak, ilgi
uyandirmak, vs. bulunmaktadir [6]. Fiyatlama amaglari
dikkatlice belirlenmelidir ¢iinkdl fiyatlama ile ilgili
yiiriititlen tim  faalivetler s6z konusu amaglara bagh
olarak tasarlanmakta ve viriitilmektedir.

Fiyatlama amacglart belirlendikten sonra talep
analizi, malivet analizi ve rekabetsel analiz vapilmali, bu
analizlerden elde edilecek sonuglar  dogrultusunda
fivatlama  stratejileri  gelistirilmelidir. Gelistirilen
fivatlama stratejilerinin, isleunenin mevcut diger driinleri
iizerindeki etkisi degerlendirilmeli ve son olarak fivatlama
ile ilgili yasal kisitlar dikkate alinarak belirlenmis olan
stratejilerde  gerekli  duzeltmeler ve  degisiklikler
vapumalidir.

Endistrivel  pazarlarda  kullamlan  fiyatlama
stratejileri iki baslik altinda toplanabilir:  malivet vonli
fivatlama ve pazar vonlu fivatlama (Tablo.1). Malivet

vonlit fivatlama iki tirlii belirlenebilir.  Bir yontemde,
toplam triin maliveti hesaplanir ve bu rakama belirli bir
kar marji ilave edilerek fivat belirlenir.  Diger bir
vontemde ise, birim basina dusen sabit ve degisken

malivetler hesaplanir ve bu rakama birim basina
hedeflenen geri dontim oram ilave edilerek fiyat
belirlenir. Birim basina hedeflenen geri donim orani

ise, yatinmin geri déniim oranmun bir kisminin hedef
olarak se¢ilmesi ve bu oranin tahmini satis rakamina
bolinmesiyle, elde edilir. Yapilan arastumalar
gostermektedir ki, maliyet yonlil fiyatlama yontemi daha
¢ok talebin tam olarak tahmin edilemedigi pazarlarda
kullantimaktadir [7].

Fiyatlama Amaglar

Talep Sevivesi

Endiistriyel

Maliyetler

Fiyatlama ’
Karart

Rakiplerin Stratejileri

[sletmenin diger Grinlerine etkisi

" Yasal Zorunluluklar

Sekil. 1. Endiistriyel Fiyatlama Kararint Etkileyen Faktorler

Kaynak:

Hutt, Michael D. ve Thomas W. Speh, Business Marketing Management, A Strategic View of Industrial and

Organizational Markers, International Edition, 5. Baski, The Dryden Press, 19953, s.439.
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Pazar yonli fiyatlamada driin fiyatlan, rakip
trlinlerin fiyatlar1 goz oniinde bulundurularak belirlenir
ve bu tir fivatlamada dokuz ayri strateji bulunmakeadir,
Soz konusu stratejiler: taban fivat. pazara niifuz etme,
rekabetsel (parity). pazann kaymagZi “alma. fivat
liderligi, disarida tutma. sepet fivatlama, deger fivatlama
ve varar fivatlama stratejileridir. '

Tuban  fivar  swuratejisinde, malivetleri  ancak
Kurtaracak bir fiyat uvgulanmaktadir, Burada amag. kar
mmekten ziyade, yiksek rekaber igeren bir pazarda
tirtinlin mevcudivetini strdirebilmesidir.  Pazara niifuz

etme  straiejisinde, pazarda- mevcut bulunan benzer
riinferin  ortalama fivatindan daha disitk bir fivat
uvgulanarak  pazar payr  genisletilmeve  calisilir.

Rekabersel fivatlama sirarejisinge. en kuvvetl rakibin
fivatlaria benzer bir fivat uygulanir, Pazarmn kavimagin
alma  swratejisinde. pazarda mevcur bulunan  benzer
trinlerin ortalama fivatindan daha viksek bir fivat
uyguianarak en kisa zamanda miimkiin olan en vitksek kar
elde edilmeve cabisihr.  Fivar lidertigi stratejisinde,
genellikle sekidrde lider ofan isletme fivatiart belirler ve

uzun bir siire avnr fivatlart uygular. Sektorde yer alan
diger isletmeler de liderin uyguladigi fiyatlara benzer

fivatlar  uvgulayarak, pazarda fiyat rekabetinden
kaginmaya c¢alisiriar. Disarida  tmutma  stratejisinde
isletme, {rlintin talebine gore belirlenmis fivat

sevivesinden daha digiik bir fivat uygulavarak, pazara
veni isletmelerin veva Urlinlerin girmesini engellemeye
calisit.  Seper tbundle) fivarlama stratejisinde, avm
firtinden birkac adet bir arava getirilerek toplam bir fivat
belirlenir. Genellikle bu ttir fivatlamada Uriintin birim
fiyatr. tek bir tane alindig: zamankine nazaran daha diisitk
tutuimaktadir.  Ornedin, fabrikaya alinacak bir makinenin
birim fiyau 1000 USD iken. 6 tanesi bir arada sauidiginda
toplam fiyat 3300 USD olarak belirtifebilmektedir. Deger

yonlii fivarlamada ise farkh hedef pazariara avn driin

satilmasina  ragmen.  farkli  fivat  uvgulanmaktadir.
Ornegin. bir bilgisavar firmast nihai tiketicive bir kisisel
bilgisavar satarken tarkli bir fivat. okullara satarken farkls
bir fivat uveulavabilmektedir.  Yarar fivatlama stratejisi
de fivatlar. Grintin Kendisine bagli olarak degil. driin
hattinin karinin maksimize adilecegi sekilde
belirlenmekredir.

Tublo. 1. Endiistrivel Pazarlamada Fivatlamua Strazejileri

MALIYET YONLU FIYATLAMA

Kar Marjh Fivatlama

Hedeilenen Geri Déntim Fivatlamas

" PAZAR YONLU FIVATLAMA

Taban tfivat

Pazara niifuz etme

Rekabetsel fivatlama

Pazarin kavmagini alma

| Fivat liderligi

i Disarda rutma

Sepet (bundie) fivatlama

[ Deger vonli nivatlama

'\ Yarar fivatlama

Kaynak: Morris. Michael J.. Industrial and Organizational Marketing, 2. Baski, Macmillan Publishing Company, 1992,

5.372.
IV. ENDUSTRIYEL PAZARLARA OZGU
FIYATLAMA YONTEMLERI
Endistrivel pazarlarda fivatlama véntemi olarak
tiketim  pazarfarinda  kullamlan tim  ydntemlerden

vararfamidigr gibi, bu pazariarin kendine 6zgt bazi farkli
fivatlama vOntemleri de bulunmakrtadir. Endstrivel
pazarlarda kullanilan 6zel fivatlama vontemleri: indirim
ve tavizler, fivat pazarhg:, leasing (kiralama) ve transfer
fivatlamadir.

Indirim ve Tavizler

Endiistrivel  pazarlarda indirim  ve tavizler
fivatlama yontemi olarak &nemli bir ver tutmaktadir.
Aracilarla ve migsterilerle iliskilerde isletmeler dncelikle

liste fivatnt alictya sunmakia, daha sonra ise sdzkonusu
liste fivart lizerinden bazi indirimler

uvgulamaktadir. ~ Liste fivatinmn bulunmasi hem
alictya hem de sauciya kolayhik saglamakra, kosullarin
degismesi durumunda bile bir taban fiyatinin olusmasina
olanak vermektedir [8].

Endustrivel alicilara vonelik ii¢ farkli indirim s6z

konusudur:  nakit indirimi, miktar indirimi ve ticari
indirim [9].  Vakit indirimi faturalarm en kisa zamanda
Gdenmesini tesvik etmek amacivla uygulanmaktadir.

Ornegin, faturanin 10 giin iginde 6denmesi durumunda
satici alictya %610 indirim uygulayabilir, 30 giin iginde
odenmesi durumunda ise %3 indirim uvgulayabilir.

il
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Miktar indirimi alicinin daha fazla miktarda iirtin almasin
resvik etmek igin kullanilan bir véntemdir. Soézkonusu
indirim ikt trld (kiimitlaf veva ktmiilatif olmavan)
uveulanabilmektedir. Kimiilatif olmayan durumda,
islenme tek bir alimda birden fazla drin aldigi i¢m.
ornegin 15 adet kisisel bilgisavar. kendisine - indirim
vapthr. Kimiilatif durumda ise belirli bir zaman zarfinda.
ornedin  bir vil iginde birka¢ Grtin saun alinmasi
durumunda uygulanan indirimdir. Ornegin. bir havavoiu
sirketi ucak satin alacagr zaman, bir vil iginde bir adet
ucak satmn alirsa gok fazla ;Wdirirn vapimayabiiirken. 3
adet ucak almayi taahhiit etmesi durumunda Snemli bir
indirim s6z konusu olabilir, /zcar/ indirimier ise agirlikil
olarak aracilara uygulanan bir indinim tiridir.  Ticar
indirim. saticinin aractlarma gnemii hizmetleri iistlenmesi
karsthginda uyguladizi bir indivimdir {31, Ornegin, bir

araba distribiitdriiniin brostir bastirip tiiketicilere sunmast
durumunda. satict isletme araba basina %37[ik bir indirim
uveulavabilir.

Fiyar Pazarlign

Endistrivel alimlarda en stk kullamlan fivatlama
voutemi, histe fivat Gzerinden pazarhikiarin vaptimasidir.
Soz konusu pazarhiklar sauct ve ahicr arasinda. birgok kisi
tarafindan ve uzun bir siire iginde virttiltr. Pazarhklar
saatler, hattalar ve hama avlarca siirebilmektedir [9:396].
Her iki tarafin pazarlik etme stratejileri satmm alma
durumuna bagli olarak degisiklik zo6stermektedir. Ancak
pazarhkiara baslanmadan Once satier isletme her iki
tarann razi olabilecedi ve anlasmava varabilecegi fivat
arali@mng tespit enneve ¢alismahdur {Sekil.2).

Saucinin Saticinin
Agis Arzuladig
Fivau Fivat

Alicinin Onerdigi Alicinm Alicinin
En Yiksek Fivar Arzuladig: Agis
- Fivat Fivats
< - 5 — —
YUKSEK : DUSUK
PAZARLIK ’
ARALIGI i
YUKSEK ‘ DUSUK
« , : >

!

Saticinin Onerdigi
En Dustik Fivat

Sekil.2. Endistrivel Pazarlanada Fivar Pazarligr Seviveleri

Kuynak: Morris, Michael J.. Indusirial and Organizational Marketing, 2.

Sekiiden de gértlebildigi gibi. pazarhk arahgl, satcinm
razi olabilecegi en diistik fivat ile alicinin razi olabilecegi
en yiiksek fivat arasidir. Bovlece fivar izerinde pazarbk,
saucimn vitksek <bir fivar teklifi. alicimin ise oldukgs
distk bir fivat teklifi ile baslamaktadir. Her iki raraf da.
s6z konusu ilk tekliflerin kabul edilmeyecedini bilmekte,
agis  fivat olarak bu fivatlan dile getirmekiedir,
Pazarliklarin  baslavabiimesi  ve  bir  anlasmava
vartlabiimesi icin, sauciin kabul edebileceg¢i en diisiik
fivat ile ahcimun kabul edebiiecedi en yitksek fivatn
kesismesi gerekmektedir ve bu bolgeve pazarhk arah@
denilmektedir.  Saticinin razr olacag en diisiik fivaun,
alicimn verebilecegi en wvitksek fivattan fazia olmasi
urumunda. bir anlasmaya kesinlikle vartiamavacagindan.
zarlik baslamadan biter. Dider bir ifadevie. bir pazarlik
unh; nin bulunmamast durumunda pazarhiga girismenin
bir anlamy vokrur ¢linkil bir anlasmaya variima ihtimali
bulunmamaktadir.

tn
(o))

“saticinin arzuladig) fi

Baski, Macmillan Publishing Company, 1992, 5.398.

disinda. alicinin  arzuladigi ve
at diizevi mevcuttur. Ancak bu iki
fivat duzevi pazarlik araligmin disinda kalmakradir.
Bovlece denilebilir ki. pazarliklar sonucunda her iki tarat
da taviz vermek zorunda kalmaktadir.

Pazarlik aral

a1
Ve

Pazarhga oturulurken her iki tarafin da bir stratejisi
bulunmalidir.  Eger uzun dénemii bir iliski beklentisi
mevcutsa. her iki taraf da daha fazla tavizde bulunmava
razt olur. Ancak pazarlik bir defava mahsus ise, fivatlar
belirii bir dizevde kalmaktadir. Pazarliklarda énemli bir
bagka nokta ise. fivat disinda baska konularin da pazariiga
tabi tutulmasidir. Ornegin, teslimat veri ve tarihi, garanti
kapsami ve siiresi. tasima masraflar, triin kalitesi, sats
sonrast  hizmet sevivesi. vs.. g¢ibi’ konular dikkate
almabilmek{e ve bazen fvattan daha on planda tutularak
son karart etkilevebilmektedir.
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Leasing (Kiralama)

Son donemlerde endistriyel pazarlarda leasing
konusu artan bir ©neme sahip olmaya baslamigtir.
Leasing islemi, irtintin sahibi (satic1) ile alic1 arasinda bir
szlesme imzalanarak, alicinin bir kira bedeli tdeyerek,

- firiinii belirli bir siire kullanma hakkina sahip olmasidir
51 Leasing yontemi satin almaya bir alternatif
olusturmakla birlikte, vadeli satin almaya da bir &rnek
olusturmaktadir. Ozellikle ¢ok pahali sermaye
tirtinlerinin aliminda leasing, tercih edilen bir yontemdir.
Ornegin, THY bazi ugaklarini leasing yontemi ile
kiralamakta veya satin almaktadir.

Leasing iki farkl tiirde uygulanmaktadir: finansal
leasing ve isletim leasing’i.  Finansal leasing uzun
donemli bir anlasma olup, kontratin sonunda driin
maliyetinin tamamen amortize edilebildigi bir yontemdir
[9]. Bu tiir leasing gok uzun bir dénemi kapsadigindan -
genellikle iriin yasam doneminin timi - leasing’in
miktar1 en azindan saticinin masraflarim karsilayacak
sekilde tasarlanmahdir.  Finansal leasing’de firiiniin
isletim masraflarmin  timi aliciya  aittir. Ayrica,
anlasmaya bagli olarak, bu tir leasing sona erdiginde
genellikle alict tiriiniin sahibi olur (Urtnil satin almus
olur). Finansal leasing yontemi genellikle alici isletmenin
sermayesinin kisith olmasi durumunda, en dnemli yatirim
tiriinlerinin aliminda tercih edilmektedir. Isletim leasing’i
ise kisa donemli, anlasmanin kolaylikla feshedilebilecegi
ve Uriin masraflariin tamamen amortize edilmedigi bir
yontemdir [5]. Isletim leasing’i, belirli bir iiriin veya alet
kisa bir dénem igin gerektigi durumlarda tercih edilen bir
yontemdir ve anlasma sonunda alict iriine sahip
olmamaktadir. Ornegin, ¢ok 6zellikli ve biiyiik fabrika
temizleme makinalarni fabrika yoneticileri tarafindan
senede bir kere, bir haftaligina bu yontemle kiralanabilir.
Isletim leasing’inde kira bedeli finansal leasing’e oranla
daha yiiksektir ciinkii Griinle ilgili tim isletim masraflari
saticlya aittir.

Leasing’le ilgili verilmesi gereken en onemli Karar,
frintin  satin alinmast mt yoksa kiralanmasi mi
gerektigidir. Dogru bir kararin verilebilmesi igin
maliyetlerin bugiinkii toplam degeri ile, leasing yapilmasi
durumunda  katlanilacak  maliyetlerin  hesaplanmasi
gerekmektedir. Boylece en uygun ydntem, alici
isletmenin mali durumuna bagli olarak segilebilecektir.
Uriinii satin alma yerine kiralamanin tercih sebepleri
arasinda, {iriinii muhafaza etme, bakimin: istlenme
sorunlari, sahip olmanmn getirdigi riskler, sermaye ve
kredi sorunlari, vs., bulunmaktadir.

Transfer Fiyatlama

Transfer fiyatlama bir isletmenin kendi sati
boliimii tarafindan diritnleri igin, ayni isletme iginde yer
alan tedarik, satin alma, iretim, vs., boliimiine 6zel bir
fiyat uygulamasi yontemidir [8]. Omegin, ayni holdinge
ait kagit fabrikasindan tiim diger fabrikalara ve birimlere

intiyag duyduklari kagit uriinleri igin 0Ozel bir fiyat
uygulamasi transfer fiyatlamadir. Transfer fiyatlama bir
isletmede  ozellikle farkh kar merkezleri olarak
adlandiriian birimlerin bulunmasi durumunda kuilanilan
bir fiyatlama yontemidir. Bu tiir fiyatlamada alici (satin
alma bolimil) rakipler yerine kendi satis bdoliimiinden
satin almay tercih eder ve genellikle aliciya pazarda diger
firmalar tarafindan uygulanan fiyatin altinda bir fiyat
uygulamaktadir giinkii saticiin kendi isletme birimine
satmast daha az malivetlidir. Ancak alicr ile satic
arasindaki iliski her zaman iyi olmayabilir ¢iinkii satici
kendi sirket biriminin mecburen kendisinden aldigmni
diisiinerek kendisine gereken ilgiyi géstermeyebilir ve
bazi hizmetleri aksatabilir. Dolayisiyla, bu tiir ahmlarda
her iki taraf da dikkatli davranmalidir ve iligkiyi
zedelememelidir.

V. SONUC

Fiyatlama kararlari pazarlamada en nemli ve Kilit
kararlardan biridir.  Uriiniin fiyati, o riiniin alicilar
tarafindan kabul goriip gdrmeyecegini belirlemektedir.
Endistriyel pazarlarda her ne kadar fiyat, satin alma
kararini tamamen belirleyen bir faktdr olmasa da — kalite,
teslimat sartlari, bulunabilirlik, miktar da satin alma
kararini dogrudan etkilemektedir— rakip triinlere karst bir
avantaj elde edilmesini saglayabilir. Ayrica endistriyel
pazarlarda satin alinan friinlerin birim degeri ve/veya
satin alinan miktarlar yiiksek oldugundan, dogru ve etkin
bir fiyat stratejisi sayesinde (riiniin satilabilme sansi
artacaktir. Endiistriyel pazarlarda alict sayis1 da sinirli
oldugundan, satis islemi (bir tiriinii satabilmek) biytk bir
sneme sahiptir. Buna ilaveten, alicinin iirtinden memnun
kalmas: durumunda iki taraf arasinda uzun donemli bir
iliskinin ilk adimi atilmis olacaktir. Ayrica, endistriyel
alici sayismun  kisith  olmasi, endiistriyel pazarlarda
yiiriitillen pazarlama faaliyetlerinin kusursuz olmasi da
zorunlu  kilmaktadir. Bu durumda, fiyatlama
stratejilerinin dogru belirlenmesi ve etkin bir sekilde
yurttiilmesi sarttir.

Endiistriyel pazarlarda fiyatlama, maliyetler, talep
ve/veya rakipler temel alinarak belirlenebildigi gibi,
endistriyel alimlara 6zgii bazi yontemler kullanilarak da
olusturulabilmektedir. Indirimler ve tavizler endistriyel
iiriinlerin fiyatlamasinda 6nemli bir yer tutmaktadir.
Buna ilaveten, pazarlik edilerek son fiyatin ve sartlarm
belirlenmesi endiistriyel satin almada kritik bir rol
oynamaktadir. Leasing yontemi ile alim ise Tirkiye’de
son yillarda artan bir sekilde kullanimaya baslamustir.
Ozellikle pahali sermaye (riinlerinin aliminda leasing
tercih edilen bir yoéntemdir.  Transfer fiyatlama ise,
Tirkiye’de biiylimeye baslayan isletmelerde, kendi
birimleri arasinda yapilan alis-verislerde kullaniimaktadir.
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takim icerisindeki diyalogla takimea dgrenmeyi gerektirir.
Takim halinde 6grenme gruptaki insanlara daha genis
bakis agist saglayarak resmin tiimiiniin goriilmesini
saglar.

Ge

Takim halinde 6grenmenin ilk sarti diyalogdur.
Diyalog onyargryr ve yanhs varsavimlar: ortadan kaldirir.

Fakat diyalog derken kesinlikle tartismayla
karnigtirilmamahdir.  Tarusma  diyalogdan  tamamen
farkhdir.  Soyle ki tarismamin  ruhunda zithk  ve

inatlagma, kendi diistinceni kabul ettirme istegi vardir.

Bir organizasyonun icindeki rtakimlar ¢ok
onemlidir. Takim halinde 6grenmenin  6nemi. takimin
organizasyonun g¢ekirdegini olusturmasindan kaynaklanir.
Aynen bir ailenin toplumun vapisini olusturan en kiicitk
topluluk olmasi gibi... Iste bu nedenle organizasyonun
vapisint olusturan timler 63renmevi 6Zrenmedii sirece
organizasyon bunu hi¢ basaramaz.

5. Sistem Disiincesi:

Sistem diistincesi bu saydigimiz 4 disiplinden en
onemli olanidir. Ciinkii sistem diisiincesi tim sistemi
analiz ederek ¢esitli parcalarin sistem iizerindeki etkilerini
inceler. Bu pargalart da birbirlerine sistem adi altinda
entegre eder.

Diinvamiza bakugimizda hi¢bir doga olayinin
birbirlerinden bagimsiz  olmadigini  goriiriiz.  Doga.
birbirini tamamlayan mitkemmel parcalarin bir araya
gelmesinden olusan miitkemmel bir sistemdir.

Kisisel olarak bakildiginda insanlar sadece
biitiniin parcalarini goriirler. Ama grup tecriibesi ve
grubun sagladigr  sistem etkisivie beyinlerdeki dar
pencere birden genisleyerek biitliniin pargalari verine
bitinan kendisi ortaya ¢ikar.

Grup diistincesini on plana gikaran bu disiplinde,
tek bagina etkinlikleri az olan grup elemanlarini (Sistemin
parcalarinin) tek bir timde (Ogrenen organizasyon timi)
toplayarak ~ “SINERJI” nin  etkisiyle verimliliklerini
arttirmak asil hedeftir.

II1.1. Kisisel Motivasyon
Bu b&liime sdyle bir hikayecikle baslanabilir:

Ug papaz kendi aralarinda konusuyorlardi. Birisi
sordu: “Eger diinya bir anda kapkaranlik zindan gibi olsa
ne yapardiniz?” Birisi “‘Hemen cennetin kapilarini agmasi
icin Allah’a dua ederdim” dedi. Digeri ise “Allah’a dua
ile yalvarir, benim i¢in hangi cezay! uygun gériirse onu
¢ekemeye hazir oldugumu soylerdim.” dedi. En son
cevabl (giinciisii verdi “Ben de karanlikta nasil
vasayacaguni O8renmeye calisirdim.”  Gergekten de
degisen kosullar 6grenilecek yeni bilgiler demektir.

Acaba basartli 6grenmenin formili var midir?
Olsayd: nasil olurdu? Bu sorularin cevabini ararken
buldugumuz ilk cevap ‘Neyi, nasil vapacagini bilmek’
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oldu. Eger bir Kkisi neyi, nigin, nasil dgrenebilecegini
biliyorsa 0 6grenme tekniklerine egemen olur, dolayisivla
basariyla 6grenebilir mi? Bu dogrudur ama eksiktir. Nasil
Ofrenmesi gerektigini bilen ancak yine de basarili bir
personel olmayan bir siirt insan vardir. Eksik olan ne?
diye diistindigiimiizde bunun insanlarin genellikle
duygusal nedenlerle basarilr bir sekilde &grenemedigi
kestedilmistir.

insanlarin yapabileceklerinin limiti yeteneklerine
baghdir, ancak vapabildiklerinin = sinirimi moral
motivasyon diizeyleri belirler. O halde tam kapasitemizin
icindeki. kullanilabilir kapasitemiz bilgi ve vetenegimize
baghdir.  Kullanabileceginiz  kapasitenin  iginden
kullandigimiz kismu  ise  duygusal  durumumuzun
uygunluguna baghdir. Bu durumda bagarih bir personel
neyl, nasil yapmasi gerektigini bilen ve vyapmas
gerekenleri yapabilmesi i¢in gerekli psikolojik enerjiyi
olusturabilen kisidir.

Bu formiilde moral , duygusal durum ve
motivasyon dizevini, teknik ise Ogrenmevi 6grenmis
olmay: ifade eder. Bir kisi etkin 6grenmenin stratejilerini
bilmese bile veterli moral-motivasyon ve bunlarin
getirdigi disipline sahipse bir yere kadar basarili olabilir.
Aym sekilde &8renmeyi &grenmis, bilingli bir kisi de
veterli moral-motivasyona sahip degilse basarih sonuglar
alamayacaktir.

Bir organizasyonda neyi, nasil 6grenebilecegimizi
gosteren tekniklerin yvam sira psikolojik durumumuzu da
daima pozitif bir durumda turmayi. beynimizi
68renmemizi kolayvlastiracak sekilde  kullanmay: da
ogrenmeye calismaliyiz.

Daha iyi bir &grenme teknigine sahip olmak igin;
dgrenmeyi 6grenme kavrami, bakmak ve gérmek, okuma

teknikleri , diisleme teknikleri hafiza teknikleri,
mecazlamak, bilgi kullanma kilavuzu gibi konulara 6nem
vermelidir.  Eger moral-motivasyon  giicimizi
gelistirmek  istivorsak i¢ disiplin, havat amagclari,

konsantrasyon, beyin giictini kullanmak gibi konulara
dikkat etmek gerekir.

Bagar1 igin gerekli olan 6nemli bir olgu amacimizi
belirlemektir. Eger 6grenme olgusunun, amacimiza
ulasmada bize vardimc1 olacagina inanirsak daha fazla
motive oluruz.. Konumuz {izerinde yogunlasarak daha
bagaril: olabiliriz. Bu agidan bakildiginda, basan uyku
gibidir. Eger onun hakkinda ¢ok fazla diigiiniirsek va da
bunun i¢in ¢ok fazla kuvvet uygulamay1 denersek, bu
istegimiz gerg¢eklesmeyecektir. Bunun yerine, kendimizi
rahat birakarak veteneklerimizin daha iyiye dogru
gitmesinin bir sonucu olarak, istedigimizi -elde etmemiz
konusunda basari sartumiz artar. Baslangigta ¢ok az
ilerleme saglivormusuz gibi hissetsek de, zaman gectikee
bunu daha iyi anlariz [7].

Zeka, hafiza, ¢alismak, i¢ disiplin, amaglar,
dinlemek, dogru okumak, soru sormak, arastirmak,
diistinmek, moral gii¢ olusturabilmek, stres ve kaygivi
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venebilmek. kisilik ve benzeri bircok sey basarih
ggrenmenin unsuru, elementidir. Ornegin bazilar1 zeka
giictinii kullanarak basarih olur, bazilari da ¢ok ¢alisarak
basarili olur. Fakat konunun basinda da belirttigimiz gibi
kisisel motivasyon daima sarttir.

Basarili Ggrenme, ogrencinin sahip oldugu i¢

disiplini, verimli 6grenme teknikleri ve Ogrenme
motivasyonuyla birlestirdikten sonra ulagtig1 bir sonugtur.

111.2. Diisiinsel Modeller

Bir modelin etkili olmasi sistem igerisinde bilginin
yayginhgr ile belli olur. Fakat bir ¢ok modelleme
tekniklerinde sistem dinamikleri ¢ogunlukla sayisal
vaptya ve kesin sonuclara dayanmaktadir. Aslinda sistem
dinamikleri, sistem i¢inde bulunan ve onun problemleri
ile ugrasan karar vericilerin diisiinsel modellerine bagli
olarak insa edilir. Yeni bir sistem dinamigi modeli
olusturulurken; bilgi. sistemin diger sosyal branslarina
transfer esnasmnda form degistirir. Bu farkliliklar sistem
dinamiklerini olusturan takimliar arasindaki politikalardan
ve takim icersindeki personelin diisiinsel modetlerinden
kaynaklanabilir [8]. Sekilde de gosterildigi gibi, bir
bilginin sistem iginde sirkiilasyonu esnasinda en ¢ok
etkilendigi sey, sistem igersindeki elemanlanin disinsel
modelleridir.

Diisiinsel Model Veri Tabam

Disiinsel modeller dedigimiz mental
(Psikolojik.bevinsel)  veri tabant tamamen  bizim
kafamizin icinde cerevan eden diisiincelerin  disa

aktarimidir. Bu veri taban: insanin sahip oldugu en genis
ve en karmastk vapt sistemidir [9].

{nsanin hareketlerine ivme kazandiran ve onlar

vavaslatan sey sahip oldugumuz disiinsel
modellerimizdir. Ciinkli  en karmastk  problemlere
buldugumuz cevaplarin hepsi ayni yerden yani

diislincelerimizi olusturdugumuz beynimizden
¢ikmaktadir. Bununun en biiydk kaniti ise tarih boyunca
olusan her yeni model sayisal ve yazimsal veri
tabanlarindan ¢ok insanin diigiinsel modellerinin eseridir.
Insanlarin distinsel modelleri, politik ve sosyal yapida
bulunan ve yeni bir sistem olusturmaya varayacak sayisal
ve yazmmsal biitiin modelleri i¢inde barindirir. Bir sitemin
vapist olusturulurken, kisilerin mental agidan beklentileri
su 3 kategoride belirtilebilir:

I. Sistem yapisindan kaynaklanan beklentiler.

2. Sistemin
beklentiler.

politikalarindan kaynaklanan

3. Sistemin ge¢mis yapisindan kaynaklanan
beklentiler.
Birinci maddede belirtilen beklentide sistem

icerisinde bulunan personelin sistem igerisindeki sosyal

konumu on plana ¢ikmaktadir. Kisilerin bu konuda
beklentileri genellikle vitksek olmakla beraber, bu
konudan sistem varar1 dogrultusunda faydalanmak
miimkiindiir. Kisilerin bu konudaki atilimlart mesru hale
getirilerek samimi bir rekabet ortami yaratilabilir. Bu
ortamda kurallar net olarak belirlendigi takdirde, personel
arasinda herhangi bir kirginlik ortaya ¢itkmayacagi gibi
karsihikli yardimlagmayi da giiglendirir. Tiim bu saytlanlar
Sgrenen bir organizasyonun biinyesinde gerceklestigi
takdirde, organizasyon igindeki ogrenme Kkatsayisi bir
hayli artacaktir.

{kinci maddede belirtilen beklenti daha ¢ok
organizasyonun {ist diizey yetkilerine dayanmaktadir.
Personel politikalart bu maddede 6n plana gikmaktadir.
Cinkii bir organizasyonda ¢alisan personel kendine deger
verildigini  bilmek  ister. Eger bu  personele
hissettirilebilirse kisi kendini daha rahat bir ortamda
hissedecek ve calismasi daha verimli olacaktir.

Uctincit madde belirtilen madde ise daha gok
organizasyona veni katilan bireyleri ilgilendirmektedir.
Clinkii organizasyona veni katilan personelin ilk rehberi
organizasyon hakkinda igte ve dista aldi8 duyumlardir.

Ogrenen organizasyonlarda ve diger biitiin
organizasyon tiplerinde, organizasyonu olusturan kisilerin
diisiinsel modelleri o organizasyonun amacina katkida
bulunma yolunda en etkin disiplinlerden biridir [10].

111.3. Ortak Vizyon

Sistem vapist genellikle ortak vizyonun bir
yansimasidir.  Ortak  vizyon bir anlamda = sistemin
jeneratdri, itici giictiditr. Ortak  vizyonun asamalarinda
yol Kkatettikge, aksiyonlarimiz yaratct ve daha &nce
gorilmemis olacakur (1. Sistem  yapisinin
asamalarindan gegiste, ortak vizyon piramidin en dibinde
olmas! sebebiyle diger biitiin basamaklara hakimdir. Onu
asmadan = digerlerine ulasmak imkansizdir. iste . bu
nedenlerledir ki bir takim, bir organizasyon olustururken
bunlari olusturan bireyleri ortak bir vizyon altinda
toplamak en ¢nemlisidir. Bunu en kolay saglayacak sey
ise karsilikli diyalogdur. Bu divaloglarda da ortak vizyonu
saglamak organizasyomin kendisine kalmaktadir. Yani
organizasyon oncelikle hedefini ortaya koymalidir. Hedef,
sistemi olusturan takimlar iginde diyalog yoluyla birbirine
aktirilarak herkesin kendi aynasinda ayni seyi gormesi
saglanmalidir.

111.4. Ogrenen Organizasyonlarin Yap: Tagr: “Sistem
Disiincesi”

Yeni bir organizasyon olusturmak , yeni bir
disiince tarzi ve yeni mehazlar gerektirir. Giiniimiiziin
karmasik problemlerini gecmisin organizasyon
diistincesiyle ¢6zmek imkansizdir [12]. '
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nazaran daha
organizasyonlari

diisiincelere
karmasik

Bugiin
kuvvetli  ve

gegmisteki
yenilikgi

¢oziimleyecek bir diisiince sistemi ¢rkmistir: “OGRENEN .

ORGANIZASYON” Bu diisiince sistemini etkin, verimli
ve perspektif vapansa “SISTEM DUSUNCESI"dir.
Ogrenen organizasyon olusturmada sistem diisiincesi
konsept olusturma ve karar verme asamalarinda kaliteyi
artirir.

1iL.4.1. Sistem Kavramimn Tarifi

Akademisyenlere gore sistemin bircok tarifi vardir.
Ama birgogu “sistem” in anahtar olgusunun “karsilikli
etkilesim oldugunda” birlesmislerdir [12]. Sistem bir
kiime veya bir yigin degildir. Sistem etkilesim icersinde
olan, ayrilmaz pargalarin birbirinin tamamladigi bir
vapudir. Sistemin karakteristigi parcalarinin islevleri ile
tarif edilemez. Ciinkii sistem tek tek parcalar degil tiim
parcalara baghdir. Ornegin bir saatin pargalarindan alarm
¢alma islevini yerine getiren pargalan gostererek saati
- anlatamaz onun tiim fonksiyonlarin: tarif edemezsiniz.
Oysa ki alarm saatin sadece bir fonksiyonudur.

I11.4.2. Sistem Diisiincesinin Tanimi

Sistem diistincesi ne genel bir sistem teorisi ne de
bir sistem analizidir. Aslinda her iki unsurun kismen des
olsa birlesmesinden olusan bir diisiince tarzidir. Sistem
diislincesini  operasyon aragtirmasikarar analizleri veya
toplam kaliteyle karistirmamak gerekir. Sistem diisiincesi,
organizasyonun kurulus bicimiyle icrayt birbirine
baglayan ve degisen diiglince sistemini organizasyona
vansitan, bu baglamda da kurulusun degisimden devamli
nasibini almasini saglayan yonetim seklidir.

II1.4.3. Tek Tarafli Ve Sirkiiler ( Karsihkh ) Etkilesim

Insanoglu fiziksel diinyay: kesfetmeyi basarmis ve
buna da problemleri analitik yontemlerle c¢ozerek
ulasmistir.  Bu metot (analitik lineer) problemleri
pargalara ayirarak her bir pargay: kendi iginde incelemis
ve buradan da biitiine dogru giderek (timevarim) biitiin
problemin ¢Ozimiinii ortaya gikarmustir. Fakat Koffman
ve Senge’ye gore lineer ve mekanik diisiince modern
problemlerin ¢éziimiinde etkinligini yitirmektedir [13].
Giintimiiz organizasyonlarinda en 6nemli etki sahibi olan
kargilikly etkilesim, lineer etkilesime kars1  meydan
okumaktadir. Clinkii lineer etkilesimde degiskenler sadece
etken faktor olarak distniilmektedir. Bu nedenle de
problem safhalar ilerledikge kisir dongiiye girilmekte ve
¢ozlimsiizlik organizasyonlari entropiye dogru
gotirmektedir. Oysa ki sirkitler (karsilikli) etkilesimde
degiskenler etken oldugu gibi edilgen de olabilmektedir.
Bu daha onceki yillarda oldugu gibi istisna degil artik
olagandir.
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Bu bolimii bir drnekle anlatacak olursak konu
daha iyi kavranabilir:

Bir dlkenin ekonomisinin kétii olmasi nedeniyle
istihdam eksikligi mevcuttur. Bu nedenle de iilke de
issizlik had sathadadir. Ornegin bu asamasina kadar tek
tarafli bir etkilesim goriinmektedir. Yani ekonomi etken
olarak karsimiza ¢tkmaktadir. Ama iilkede is giiniiniin
diisiik olmasi ekonominin kétii olmasina neden olabilir. Is
glinliniin distk olmasi bir anlamda da istihdam azhgi
degil midir? Iste simdi de istindam azhig etken roliinii
oynamaktadir. Sirkiiler yaklasimin faydast bu tiir
durumlarda ortaya ¢ikmaktadir. Problemi tek tarafli degil
bir ¢ok yonilyle bize gosterir. Diinya glin gegtikce
globallesmekte ve bu da birbirine bagimhhg:
artirmaktadir.  Tuimi  gdrmek  ancak  gliniimiiz
problemlerinin ¢dzimil olacaktr. Gelisen dinyanin yeni
dinamikleri arttk tiimdengelim {izerine kurulu sistem

diistincesine dayanmaktadir,

II1.4.4. Lineer Ve Lineer Olmayan Diisiince Tarzi

. Dogrusal neden ve etki, problemin sonucuna direkt
olarak-etkileyen bir agik dongiidiir.

Bu sekilde de goriildiigii gibi problem (Neden)
tanimlanmis, bir plan ortaya konmus ve karar (Etki )
uygulamaya konulmustur. Bu tiir bir ¢dziimde kisa vadede
sorun ¢oziilmiis olabilir ama uzun vadede direkt etki
kararlarinin gegeriiligi yoktur. Hatta bu ¢6ziimiin ileride
daha baytk sorun ¢ikarma olasiigi da mevcuttur.
Gergekei bir ornek vermek gerekirse: Pazar payindaki
azalma (Problem) nedeniyle saticilarin sayisi arttirilarak
triiniin pazara daha fazla sunulmasi planlanmaktadir. Bu
nedenle yeni saticilar ise alinmistir. Bu 6mekte oldugu
gibi kendi sinirlari iginde problem ¢o6ziilmiistiir. Fakat
genel yapi itibariyle bu ¢oziim birgok soruna gebedir.
Yaptigimiz en biiyiik hata zaman igindeki Orneklere
bakarak degerlendirme yapmak, geri besleme (Feed back)
yerine o anki olayla ilgilenmektir [14].

Sistem diigiincesinde ise olay tamamen
farklidir. Neden, etkiye de (Karar), nedene de (Problem)
sebep olabilir. Bu nedenle karsilikli bir etkilesim vardir.
Yani tek dongtli direkt etki geri beslemeyle
desteklenerek karsilikli etkilesimin g6z oniine almmasi
¢ift tarafli dongiiyti (Lineer olmayan diistinceyi ) ortaya
cikarir.

Sonu¢ olarak ; sistemi aktiflestiren ve geri
beslemelerle bizi devamli 6grenmeye iten bu disiinis
tarzi bize sistemin karsisinda degil sistemle hareket
etmeyi saglamaktadir.

I1L4.5. Sistem Diisiincesinin Prensipleri [15]

Resmin tiimiinii gormek: Sistem igerisinde
problem bag gosterdigi zaman onun dibinde durarak
(Kendi bagina, tek personel, tek kisi) sadece o problemi -
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gérmek yerine 1 adim geri atarak (Takim halinde, daha
genis vizyonla, daha genis bir bakis agisiyla) problemin
tlimint gormektir . :

Kisa ve uzun zaman siirecleri: Uzun zaman
siireglerini kapsayan problem ¢6ziimleri daima daha iyi
degildir. Problem degerlendirilerek denge noktasi
bulunur.

Hesaplamalarda hassasiyet: Hesaplamalarda
dltilebilir faktorlerin yaninda 6lglilemez faktorleri de goz
dniine almak gerekir.

Hi¢bir zaman unutmamaliyiz ki, sistemin bir
parcast olarak sistem dinamiklerini etkiledigimiz gibi
sistem dinamikleri de bizi etkilemektedir.

[11.5. Takim Halinde Ogrenme

Simdiye kadar 04grenen organizasyonlart sistem
dustincesi, sistemin ne demek oldugu ve bunlar
arasindaki baglar incelenmistir. Simdi de takim halinde
ogrenmek kavrami  ve diger kavramlarla  iliskisi
aciklanacaktir.

Eskiden stratejik kararlar organizasyonun basinda
bulunan bir kigi tarafindan verilirdi. GUnlimiizde kisisel
“kararlardan ¢ok grup kararlart 6n plana ¢ikmistir. Bunun
nedeni olarak da kompleksiesen yap:t ve globallesen
diinya igerisinde etkilesimin ¢ok fazla olmas: tek kisivi
karar vermek i¢in vetersizz birakmaktadir. Cogu
organizasyvon grup ¢alismalarina énem vermektedir. Fakat
¢ok az1 bunu basarabilmektedir [16].

Ogrenen organizasyonlarda tek basina 63renmek
higbir sey ifade etmez. Organizasyonun 6grenmesi icin
grup Ofrenimi sarttir. Iste bunu igindir ki basta da
belirttigimiz gibi dgrenme Ggrenen organizasyonun temel
disiplinlerinden birisidir [3]. '

Ogrenen organizasyonlar igerisinde yer alan
personel sistem diistincesiyle ¢alisma grubundaki yerini,
calisma grubu da organizasyondaki yerini gorebilir.
Sistem dustincesinin  kalbinde de kisinin ve takimin
organizasyon i¢indeki yerinden haberdar olmasi yatar. Bu
sekilde gruplarin birbirine bagimliilig: ortaya ¢ikar. Temel
amag organizasyonun optimum faydasidir.

Sistem  diisiincesi  6ncelikle takim  halinde
dgrenmeyi gerektirir. Takim halinde 6grenmenin 6grenen
organizasyon i¢in kritik bir énemi vardir. Clinkli sistem
dinamigini Ogrenebilir ve bunu hayata gegebilirse
takimlardan olusan organizasyon  aruk Og8renen bir
organizasyondur. ’

Ogrenen  organizasyonlarda, personel takim
icersinde sistem diisiincesi dogrultusunda kendine diisen
gbrevi, takim organizasyondaki, organizasyon da kendi

cevresindeki  gorevi  verine  getirmelidir.  Sistem
distincesinin  6ziinde, - takim i¢indeki personel ve
organizasvon icindeki takimlar tarafindan birbirine

bagimlih@m  ve  birbirinden  etkilesimin  Gnemi
bilinmelidir. Sistem  perspektifi ger¢evesinde takim
icindeki etkinlige kisisel olarak katilim, organizasyonu
optimum seviyeye getirmektedir.

I11.5.1. Takim Halinde Ogrenmeye Bakis

Takim her organizasyonda mevcuttur.  Bunlar
organizasyonlarda departman, bolim veya komite adi
altinda personel sistemleri olarak yer alirlar Ornegin bir
personel X departmaninin bir lyesi oldugu gibi Y
komitesinin ve goérev kuvvetinin elemani olabilir. Hepsi
de kendi gorevini yapmak i¢in olusturulur. Oysa ki bir
takim, organizasyonla biititnleserek etkinligini
arttirmalidir.

I11.5.2. Takim Diisiincesinin A¢iklanmasi

~Takim, bir grup insanin bir hedefe ulasmak icin
bir araya gelmesinden olusur .

—Takimm her elemant hedefe ulasmak igin
birbirine ihtiva¢ duvar. Bu sebepledir ki takim icindeki
personel birlikte hareket etmelidir. Bir grubun rtakim
olmast isminden degil beraberlikten kaynaklanir.

kurulus  igersinde  organizasyonun
gelistirmek {izere kurulan en kilgiik

— Takim,
fonksiyonlarini
birimdir.

- Grupla takim arasinda fark vardir. Takim gruptan

daha ¢ok sey ifade eder. Takim elemanlar1 arasinda daima
acik ve resmi olmayvan bir atmosfer vardur.

—-Takim olusturan elemanlar ortak bir vizyonu
paylasiriar.

- Ve takim ayni hedefe ulasmak i¢in ¢abalarim
birlestiren kisilerin diisiinsel modelleri ile daima hedefe
dogru ilerler.

I11.£.3. Takimin Olusturulmasi

Takimm 6grenebilmesi i¢in 6ncelikle bu istegi
saglayabilecek sekilde olusturulmas: gerekir. Larsen e
gbre bir takimm bagarili olabilmesi igin su 4 basamaktan
gecmesi gerekir: [17]

a. Takimi diizenleme:

Grubun problemlerle bas edebilme ve bunu en kisa
siirede basarabilmesi .

b. Stres altinda c¢alisabilme ve karar verebilme
yetenegi:

En koétii sartlarda bile istikrarini koruyarak ¢alisma
temposunu bozmadan sagliklr kararlar verebilmesi.

¢. Devamllik , standartlasma :
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Kurallarin kabul edilebilirliligi ve bilginin takim
icinde hizla yayilabilmesi (Bilginin evrenselligi)

d. Performans:

Uretkenlik, kalite, karar vermede ve kaynak
kullaniminda opt1ma1 seviyelere ulasmasi

Larsen e gore higbir takim bu 4 asamayi bir anda
kat edemez. Mutlaka sarsilmalar ve adaptasyon eksikleri
vuku bulacaktr. Fakat karsiiikli iletisim ve diyalogla
bunlarin  asilacag: agikardir. Bu baglamda takim
igersindeki ortak vizyon mutlaka olusturularak kisilerin
samimiyetlerini 8n plana ¢ikarmalar: saglanmahdir.

I1L.5.4, Takim Halinde Oorenmek

Ogrenmek bilgiyi arttirmak demektir. Bilgi de
etkinligi  saglar. Konuya  sistem  disiincesiyle
baktigimizda 6grenmek bilginin bir bagintisidir ve ancak
katilan kimsenin diistinsel modelivle dogru orantili olarak
artar.  Ogrenme organizasyonun ¢evresinde gelisen
dinyay1 daima takip ederek avantajlarini siirdiirmesini
saglar. Kisiler takim halinde 6grenmevle bir araya gelerek
kendilerini organizasyonun amacina adarlar. Bir takimin
basarist onu olusturan iiyelerinin samimiyetine baghdir.
Bu tiyeler birbirlerini tanimlar nitelikte olmalidir.

Takim halinde ©3renme, kisilere ait olan
yeteneklerin etkilesim yoluyla birbirine gecmesini ve
ortak bir payda elde edinimini saglayarak, bilginin yaygin
kullanilabilir ve amaca yonelik olmasini tesvik eder. Ayni
zamanda sistem perspektifine ihtiyag duyan takimin,
iginde bulunan elemanlarin, daima baska personellerin ve
takimlarin varhigindan haberdar olmasini bu baglamda da
bilytik resmi  gorebilmesini  saglamis  olur.  kisisel
ogrenmenin ve tecriibenin sart oldugu takimda , kisinin
takima etkisi ortak vizyona katilim derecesine bagldir.
Ogrenmek, kisinin diisiinsel modellerinde baglar ve yavas
yavas yol kat ederek takima oradan da organizasyona
sirayet eder. Ogrenme organizasyon icinde ortak vizyon
sayesinde olusturulur ve ivmelendirilir.

IIL.5.5. Bir Takimi Olustururken Sunlara Dikkat
Etmek Gerekir: [18]

a.Takim daha akilh olmals;

Takimin ~ IQ  derecesi takimi  olusturan
personelinkinden daha yitksek olmalidir. Bu da dncak
personelin aktif katilim ve sinerjik etkiye katkisiyla olur.

b.Takim daha ¢abuk 6grenmeli:

Takim personeli 8grenme gliglerini birlestirerek
takimin bu yoldaki ilerlemesini ivmelendirmelidir.

Takim bu disiplinlerin bir arada galklsmamyla artik
kisilerin ayr1 ayri yapabileceklerinden cok daha fazla sey
yapmaya baglamis demektir.
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bireysel ustalik,  yepveni
zihinsel modeller, ortak vizyon ve ekip halinde
ogrenme ilkelerini hareket noktasi yapan Ogrenen
organizasyon felsefesi entellektiiel sermayenin (nitelikli
insan  kaynaklarimin)  etkin - kullanimini saglamak
amaciyla; grup iletisimi, ekip ¢alismasi, kendini
gelistirme ve yaraticth@in kaynagi haline gelme gibi
dort temel olanak saglar. Bu olanaklar, organizasyonun
sahip oldugu insan kaynaklarinin potansiyelinden tam
olarak yararlanmanin yolunun acimis olur,

Sistem  diislincesi ,

Giinimiizde her organizasyonun yeni bakis
acilarina  sahip, varatict ve Kendini yenileyebilen
insanlarla birlikte c¢alismaya ihtiyact vardir. Artan ve
degisen bilgi karsisinda Kkendilerini yenileme ihtiyact
duymayan insanlarla ¢alisan organizasyonlar kisa bir
sire igcinde kisirlasip eskiyecek ve yetersiz hale
geleceklerdir. Dolayisiyla her kurulus yarm  kendisini
yonetecek ve ona islerlik kazandiracak insanlari
bugiinden hazirlamak zorundadir. Baska bir devimle
her kurum kendi entellektliel sermayesini yenilemek ve
gelistirmek  durumundadir. Yalmizea bugiinkii  gériis
perspektifinin, mikemmelliyetini ve gelisme diizeyini
sirdirmeyi hedefleyen bir kurulus kisa bir siire sonra
uyum saglama ve varhigim siirdiirme  yeteneZini
tiimiiyle kaybetmeyle karsi karsiya kalabilir.

Ogrenen  organizasyon anlayisi,  kurumlarin
yalmizca hizla degisen calkantli ortamlarda rekabet
etmesini degil, bunun G&tesine gecerek ayni zamanda
gelecekte olusmas: olasi  degisim  egilimlerini  de
tahmin  etmeye c¢alisan bir strateji izlemesini de
hedefler. Bu agidan, 6grenen organizasyon modelinin
bilgi  toplumunun vazgecemeyecegi bir yapi, siireg,

felsefe  ve  kiltir  bitlinlesmesini  temsil ettigi
sOylenebilir.
Gelecekte  0frenen organizasyonlar rekabete

ayak uydurabilecek yegane kuruluslar olacaktir. Senge,
1990°L1 yillardaki en bagarnli olusumun bir &grenen
organizasyon olacagim dile getirmigtir. Peter, Burgayne
ve Boydell, “Ni¢in dgrenen organizasyon?” sorusunun
cevabii  “Eger gelecekte varligimizi  siirdiirmek
istiyorsak ister bireysel ister orgiitsel ya da biitiin bir
ilke  olarak 6grenen  organizasyon gelenegini
yasatmamiz gerekmektedir” seklinde -acikliyorlar. Kim
bu gereksinimi “Biitiin organizasyonlar gelecekte bir
Ogrenen organizasyon olmak zorundadirlar, bu onlarin
gelecekte de var olabilmeleri i¢in temel bir ihtiyagiir”
seklinde yorumlarsa gercek anlamda basarii olma
sans1 var demektir.

Yarinin bagarilt organizasyonu adi ne olursa
olsun bir  6grenen  organizasyon  olacaktir. Bu
glinlimiizde bir takim sirketler rekabette
avantajli duruma gelmek, yenilikgiligi ve etkinligi
artrmak  i¢in  “Ogrenen  organizasyon” kavramina
giderek artan bir ©nem vermektedirler. Oniimiizdeki
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yillarda bir organizasyonun ayakta kalabilmesini
belirleyecek temel kriter, gelecegi sekillendirebilme
yetenegi olacaktir. Gelecegi sekillendirebilme ise ancak
bir ¢grenen organizasyon olmakla mimkiin olacaktir.
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