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DEGERLENDIRMELER
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1980°1i  willardan  itibaren  Uretim
isletmelerinin yapilart belirgin 6lgiide degismigtir.
Global rekabet ortamiy, degisen teknoloiiler,
kisalan mamul hayat eZrileri isletmeler igin
eskisinden ¢ok daha fazla tehditkér hale gelmis ve
isletme ydnetim anlaywgmda giderck yikselen bir
dnem kazanmstir. Miigteri beklentileri; kalite,
giivenilirlik, fiyat ve zamaninda teslimat ydniinde
siirekli bir artis gdstermis bunun neticesinde
isletmelerin sahip oldugu kaynaklarin daha etkin
ve daha verimli olarak deBerlendivilmesi geregi
bir kez daha ortaya ¢ikmistir,

Rekabetin - giddetienmesiyle  birlikte
isletmeler 6zellikle dretim alaninda yeni birtakim
yontemler, teknikler, uygulamalar ve lelseleler
gelistirmek yoluna gitmisler ve kaliteye verilen
gnem ivme kazanmmshr. Isletmenin  bittiintine
yaytlan toplam kalite anlayis ve uygularnalari
popiiler hale gelmis ve kalitenin artik sadece bir
tek departmanm sorumlulyBu altinda olamayacag
anlasilmigtir,

Biitin igletme fonksiyonlarinda kalite
anlayisimin ve onun etkilegimlerinin bir sonucu
olarak; israf ve hatalarm elimine edilmesine
yinelik  “siirekli gelisim sistemleri”, “etkin
planfama ve programlama sistemleri” ile “stratejik
esneklik”  kaveamlan  isletmelerin hayatta
kalabilmeleri i¢in anahtar konuma geimislerdir.

Son yilarda Oretim  anlayigt  ve
uygulamalarinda 6n plana ¢ikan Malzeme Ihtiyag
Planlamasi (MRP), Imalit Kaynak Planlamasi
(MRP-TI), Esnck Uretim Sistemleri (FMS),
Bilgisayar Entegre Uretim (CIM), Toplam Kalite
Yonetimi (TQM), Tam Zamaninda Uretim (JIT),
Yahin Uretim (Lean Production), kavramlar
isletmelerin  etkinlik, verimlilik ve rekabetgi
avantajt yakalamalarini saglayacak uygulamatar
ve yaklagimlar olarak karsimiza ¢ikmalktadir.

Modern diretim ve ydnetim felsefesinin
temelinde tiiketici istek ve ihtiyaglarim daha iyi

“1.0.Siyasal Bilgiler V'aknitesi isletme Boliimi.
" 1.0 Siyasat Bilgiler Fakitltesi Isletme Bolami

kargtlayabilmek oldugu icin sz konusu tiketici
talep ve beklentilerinin dogru sekilde tahmin ve
tespit edilmesi gerekmektedir. Bu bakimdan gbz
Oniinde  gelecekteki  direttim  faaliyetierinin
planlanmasinda ilk hareket noktas: tretilmesi
gereken veya istenen miktarlardir. Uretilmesi
dilgliniilen mamule ne Kkadar talep olacag
bilinmeden herhangi bir planlamaya gitmek
miimkiin degildir. Hammadde, yedek parca, vyart
mamul, makine , insan giici  ve yatirim
ihtiyaglarimin  saptanmasinda temel veri talep
tahminteridir.

Satis  ve  pazarlamanin  {retimle
entegrasyonu, bir baska deyisle tam bir uyum
igerisinde c¢alismast ve igletmenin talep odakl:
olmas: rekabetgi avantaj kulvarinda ayut edici
faktor  olarak  isletme-yénetim  dinyasinda
karsiniza ¢ikmaktadir. Buna karsm  igletme
organizasyonlarmin  klasik  hiyerargik  yapilar
giiniimiiz kogsul ve problemlerine cevap vermekten
uzaktrr, ‘

Geleneksel olarak iiretim isletmelerinin
yapist ve anlayist mithendislik  temelli bir
yaklagimdir. Bu yaklagimda fabrika,
miihendislerin tasarmadi@ mamulleri tiretmekte,
pazarlama  departmant  bu  mamuller  igin
tutundurma planlart yapmakta ve satis departman
da sunufan bu driinleri satmaktadur.

Bugiin i¢in séz konusu klasik anlayis
gecerliligini  kaybetmistir. Artan rekabet
ortaminda  {dretim  departmanmin  igletine
kaynaklarninin etkin ve verimli kutlamlabilmesi
i¢in eskisinden daha fazla diger departman ve
fonksiyonlarla  etkilesim  iginde  bulunmasi
gerekmektedir.  Oncelik  tamamen  pazardaki
hareketlere, degisken talebin yapisma ve onun
analize kaynustir, Tilketici istek ve ihtiyaglar: ¢ok
cabuk degisebildiginden isletmeler artan bir
oranda pazar odakly, tiketici odakh olmak
zorundadir. Bu durum, ileriyi isabetle gorebilme,
proaktif olabilmeyle yakindan iliskilidir.

! Biilent Kobu, Uretim Yénetimi, 9, Bask:, Avciol Basim
Yayn, [stanbul, 1996, 5:79,
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Sekil 1: Talep Tahmininde Yonetim-Pazarlama-
Uretim Etkilegimi

Kaynak : George E. Palmatier, Joseph S. Shull,
The Marketing Edge; The New Leadership

Role of Sales & Marketing in Manufactering,

John Wiley, New York, 1989, 5 :56.

Sekil Vden de goriildiizh gibi modern
yonetim  anlayist  geregi  igletmenin  talep
tahminlerinin  hazirlanignda  tepe  yonetimi,
pazarlama ve iwetim departmanlart  uyum
icerisinde birlikte hareket ederler. Satis ve
pazarlama  departmanfary, talep  yapisinin
analizinde aktif bir rol oynayarak isgletme kit
kaynaklarmmn  optimal  kullanmminda,  tiretim
departmanmna yardimel olmaktaciriar. Clinkt;

I - Tiketiciler treticilerin en iyi dnert ve
yaklagimlarina gére satin  alma davramginda
bulunmaziar.

2 - Satig ve pazarlama tiketicilerle
yakindan  iligkili  oldugundan  tiiketicilerin
niyetlerini, saptama ve yorumlama bilgisine
sahipticler.

Birgok sirkette hala satig ve pazarlama
departman: iiretim departman ile koordinasyon
halinde c¢alisamamaktad. Bu alanda gesitli
problemler yasanmaktadir. Satigtlar tarafindan en
gok dile getirifen problemler; iiretimeilerin pazar
ortaramdan, rekabetten uzak olduktar, sipariglerin
kaguwifdig, tretilen mamullerin tam zamanmda
teslim edilememesi ve {iretimcilerin kismen kapah
bir ortamda ¢alistidaredir.

Uretimciler ise satis ve pazarlamactlarin
tiretim hakiinda herhangi bir bilgive sahip
olmadikfarim,  dretimin  nasidl  yapildigu
bilmediklerini, imal edilen firiinlecin satiggilar
tarafindan  satilamadiging, misterilere  onlarin
yerine' lkargilanamayacak s Ozler verdiklerini
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boylece hig kuskusuz mutsuz tiiketicilere sahip
olduklaring ifade etmektedirler,

Uretim departmaninim istenilen diizeyde
calismast kesin ve detayl bilgilerle mimkiindiir.
Uretim plan ve programiarimin  yapilmasi, is
emirlerinin  hazirlanmast, meveut makine ve
techizatin is yitkit dengelerinin saptanmas sistemti
galsmay: gerektirir.  Uretim  sevk  zamanm
belirlenmesi, On hazieliklar, stok miktarlar, satin
alma programlar, tedarikgilerle ortak ¢alisma vb.
gibi konular igin tam, eksiksiz verilere thtiyag
vardir,

isletme hedef pazarnm net olarak
tamimlayamadif takdirde dogru mamul karmasin
dogru zamanda olusturmast mtimkin degildir.
Eger Uretim departmani arzu ettigi  detayls
bilgileri Satiy ve Pazarlama departmanindan
ihtivac duydugu anda alamazsa teslimatlarda
aksamalarin olmasi, birtalim sorunlarin yasanmasi
kagmilmazdie®.

Ote  yandan sahs ve  pazarlama
birimierinin gdrev ve sorumlulukian hic kolay
degildir. Her gecen giin daha karmasik ve bir o
kadar da ¢oziunii zor problemlerle karsi karsiya
kalmaktadirlar. Degisen  tiiketici  istek  ve
ihtiyaglart yant swa igletmenin kontrolll digindaki
faltorlerin yaptigt baski da pazarlamacitarin isini
bir hayli zorlastirmaktader. Agagida by faktorler
stralanmistic: ©

isletmenin Kontrolii Dismdaki Alanlar

a - Ekonomil
kiigiilme,  durgunluk,
yapitlanmalar vs. }

b - Teknolojideki Degisimler

¢ - Devletin etkisi ( Politik-Hukuki Yapi
ve Kisitlamalar) '

d - Global Rekabel

e - Pazar Sartlars

Kosullar { Biiyiime,
faiz.  oranlar,  yeni

2 George E. Palmaticr, Joseph S. Shull, a.g.e., s:3.
? George E, Patmatier, Joseph 8. Shull, a.g.e., s:73-74.




g - Ortaklardaki veya Tedarikgilerdeki
Is¢i-isveren Problemleri

h - Sosyo-Kiiltiirel Fakttrter

i - Demografik Faldorler

isletmelerin basarisinm temelinde
kontrolleri disindaki bu ¢evresef faktorler ile
kontrolti  altindaki  isletme  kaynaklarimn
uyumlasticilabiime  becerisi  ve  uzmanhgr
yatmaktadir. Bu uyum ne kadar fazla ise isletme o
derecede  basarth  olabilmektedir, Bu da
isletmelerin  reaktif temelli tiretim temelli
politikalardan ziyade proaktif olan pazarlama
temeli  politikalart  benimsemesini  gerekirir.
Tahminleme pazardaki degisimlere reaksiyon
vermek yerine, bunlari dnceden tahmin ederek ve
buna uygun pazar pozisyonu alarak cesitli
firsatlarin  daha iyi degerlendirilmesine imkan
saglamaktacr.

Bir igletmenin talep  tahminlerine
duydugu ihtiyag, tretim tipi, Gretim araglar ve
yontemleri, mamut cegidi, tiketici -egilimi,
rakiplerin durumu, stoklama olanaklart, dafitim
kanallart vb. gibi pek gok faktortin etkisi altinda
belirir. Bu faktorlerin bir kismint igeren genel bir
kural olarak denilebilir ki; titketiciden talep
geldizi andan baglayarak mamullin istenifen teslim
zamanina kadar gecen siirenin uzunluBu talep
tahmini ilitiyacini ortaya gikarm*

Etkili bir pazarlama yonetimi agssindan
pazar potansiyeli ve beklenen satiglar gok bilyiik
onem tasimaktadir, Bu yiizden pazarlama
yoneticiler]  planlarint  yaparken  bir  talam
tahminlere  dayanmak  mecburiyetindedir, bir
bagska deyisle tahminleme ile pazartama
stratejilerinin planfanmast birbirine bagimbdir, ’

Pazarin tam olarak ftanimlanmasi, hedef
titketici istek ve ihtiyaglarinin istenilen diizeyde
saptanmast ve talep yonetiminin etkinliginin
artirtlimasi tle  mimkindir.  Tahminleme,
gelecekteki beklenir (muhtemel) olaylarin belirli
bir zaman tespiti, hesab1 veya kestirilmesidir. Bir
diger ifade ile tahminleme, gegmise bakaralk
gelecedi gbrme sanatidir,®

Talep ybdnetimi, satis ve pazarlama
tarafindan ~ saglanan bilgilerin  Imalat Kaynak
Planlama (MRP-II) stirecine aktariimasidir. Pazar
ortamindan  gelen bilgiler kaynak planlama
sistemine entegre edilir. Biitiin bu veriler Uretime,

4 Biilent Kobu, a.g.c., s:81.
3 E.Jerome McCarthy, Basic Marketing, 6" Edition, Richard
D.Irwin Inc., Homewaood, Illinois, 1987,

8217,
& Murat Ferman, “Uluslararas) Pazarlarda Talep Tahmin
Yéntemleri”, iSO Dergisi, 198814, 5.59.
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~ goriitmektedir:

yonetime yani isletmenin biitiin alanlarinda ilgili
kullanicilara  aktaridarak destekleyici planlar
gelistivilir’.

Faalivet  yGnetiminde - tahminlemenin
baglica kullanimi, tiretimi tamamiannis Griinfere
ve hizmetlcre zaman icerisinde uzun ddnemden
Brnedin bes yildan simdiki ana dair taleplerin
sngdrilmesini gergeklegtirmektir,® -

Tahminleme karakteristiklerine ve
tiplerine kapsadigi zaman araligr agisindan kisaca
bakmakta fayda vardi®.

Uzun Dgnemli Tahminleme : Genellikle
bes yu ve daha fazla bir stireyi kapsar. Temel

- kuflarum  alant isletme planlart ; gelecekteki
tiretim ve dafitum  imkanlar, fdriin planlar,

arastirma  programlar, sermaye planlamast,
fabrika kurulus yeri segimi ve genislemelert,

personel tedarikine dair alinacak karartardir.

Ozellilderi, genis, genel daha zivade sayisakdir.
Kullanilacak tahminleme calismalary;, teknolojik,
ekonomik, demografik, pazarlama inceleme ve
deserlendirmeleri éu plandadir.

Orta Dénemli Tahminleme : Genellikle
bir yildan iki yila kadar vzanr. Istetmenin biitiin
alanlarint ilgilendiren planfar; sermaye durumu,
nakit biitceleri, satis planlama, tretim planlama,
tiretim ve envanter biitgelemesi gibi kodular
agwhk tasir. Kolektif fikirler, zaman serileri,
regresyon analizi, Ekonomik endeks
korelasyonlari ve kombinasyonu gibi yontemler
stz konusudur.

Kisa Donemli Tahminleme : Genellikle
bir giinden bir yila kadar uzanir. Kisa vadeli
kontrol, {wetim ve ¢ahsanlarm dizeylerinin
degerlendirilmesi, kapasite gereksinimleri, satin
alma programlari, 1§ programlama, proje
diizenlemeleri, teslimat programian, gindelik
kararlav bu kapsam igindedir. Bu taliminleme
teknikleri arasinda kisa vade iginde kullandan
firiin ve drliin ailesint ilgilendiren tahminfemeler
ile kisa trend ekstrapolasyonu gitndemdedir.

Yukarida bir kismin adi gegen talep

tahmin yontemleri agagida birarada
10

7 George E. Pafmatier, Joseph $, Shull, ag.e., s:17,
* James R. Evans, David R, Anderson. Denais J, Sweeney,
Thomas A. Williams, Applied Produoction

and Operations Management, West Publishing
Company, SL. Paul, 984, s:93.
? James B, Dilworth, Produetion and Opcerations
Management, 3. Baski, Random House, New York,
1986, 92,
Murat Ferman, “Uluslararasi Pazarlarda Talep Tahmin
Yontemleri®, iSO Dergisi, [988/4, 5.54-57.
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A.Muhakemeve Davali Teknikler

-Basit ekstropolasyon teknifi
-Sahsi tahminleme )
-Delphi teknigi

-Yonetici grubunca tahminleme
-Senaryo melodu

_Tarihsel anoloji

B.Sayma Temelll Metodlar

-Pazar testi
-Tiiketici pazar araghirmasi

-Endistriyel pazar aragtirmast

C.Zaman Scrisi Temeline Dayanan

-Hareketli ortalamalar
-Zaman serileri

-Box Jenkins (armma) teknigi

D.Kembine ve Nedensel Teknikler

Teknikler

-Korelasyon teknigi
-Regresyon teknigi
-Ekonometrik Modeller

-Input-output teknigi

Table 1  Uygulamada  Kullamtlan
Tahminleme Teknikleri
Yontemler, isletmenin uzman

personelinin ve yoneticilerin gecmis deneyimleri
ve pazar bilgilerine dayanilarak yapilan basit

yontemlerden olugan tahminlemeden, birgok
degiskenin kullantldigt ve  Dbilgisayarlar
kullanilarak  uygulanan  karmasik  yapidaki

yontemlere dogru gosterilmektedir. Gerek basit,
gerekse kompleks yapidaki tahminler, isletmelere
pazarla ilgili planlar yapmalarinda yol géstererek
firsatlarin  gortilmesi  ve rekabetgi  avantajn
yakalanmasinda Snemli bir paya sahiptir.

Isletmeler  klasik  perspektif  bak:s
agistyla, Uretim anlayis ve nygulamalarina
yogunlasmakta, igletmenin agirhkh olarak pazarm
arz yoniyle ilgilenmektedirter. Cok az isletmenin
pazarin talep yontiyle ilgilendigi, iletisim kurdugu,
anlamaya c¢altstifl gortilmektedisr. Buna karsmn
uzun donemde rekabetgi avantaj arz yoniit bakis
agisiyla saZlanamaz. Er veya gec talep yonli
vaklagimlar gergeklestirilmelidir.

Bir isletmenin tretim bélimiinin satis
tahminleri ile ilgilenmesinin  temel nedeni,
satilacag: belirlenen miktarlarda malin belirlenen
zamanda hazir olmasi ™ igin  gerekli iiretim
faktorierinin uygun nitelik ve nicelikie tedarik
edilebilmesidir. Uretilecek iiriinler icin miktar
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yénlinden satig tahminleri yapildiktan sonra ikinei
isgiem, bu tahminteri gerek duyulacalk tretim
faktorleri cinsinden ifade etmektir. Bu asamada,
tiretim planlama prosediirli iginde belirli bir
tiriindn  dretimi  igin  gerek duyulacak Gretim
faktorteri ve bunlardan bir birim driin  igin
gerekecek miktarlar belirlenceektir,'!

Talep yonetimi pazardaki olusumlar
siirekli olarak gozlemler, degigimleri yorumlar,
cesitli kanallardan iletisim kurar, {sletmenin sahip
oldugu mamul grubu, iiriin ailesi hakkinda detayk:
raporfar hazirlanr, Satis ve pazarlamadan gelen
veriler analiz  edilerek dretim departmaninin
olusturacaklari plan ve programlara baslangic
noktasr olur. Bu bilgiler dzellikle; ana iiretim
programi, {retim kaynalklarnn planlamasi, kaba
kapasite planlamasi, malzeme ihtiyag planrlari,
firlin rotalarinm hesaplar, iy emirleri, atdlye
programlari, satin alma emirlerinin
hazirlanmasinda temel referans teskil eder. Dissiik
envanter diizeyleri, digiik tretim maliyetleri,

{iretim  sevk  zamanlarmm  Kisalmasi  bu
programlari eksiksiz yapiimasiyla miimkiinditr.
[sletmenin  satis ve dretim plan ve

programlarinin hazirlanigi ve bu siireg igerisinde
tahminlemenin  yeri ve sirece etkisi agafida
Sekil-2 gosterilmektedir:

" jsmet 8. Barutgugil, Oretim Sistemteri ve Yonetim
Teknilderi, 2. Baski, Uludag Unv. Yaym No:3-
054-0163, Bursa, F988, s:156.




istetme Planiari

il

Satts Tahminleri

v

Satis ve Uretim
Tiim Satis Plam < Planlamas Uretim Plan
¢ ' Mastir (retim >
Detaylt Satis - Stok <P g
Programy
Plam
-
Pazarlama —
$ b Malzeme <
 » Satiglar > ¢
Kapasite Rt
-
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l Evet
l Fyet
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Sekil 2: {sleimelerde Tahminleme ve Planiama Stireci :
Kaynak: George E. Palmatier, Joseph S. Shull, Aktif talep yonetimi, iyi satis planlarinin
The Marketing Edge; The New Leadership hazirlanmasina, iyi tiretim planlarinm
Role of  Sales & Marketing in hazirlanmasina, iyilegtirilmis {tretim

Manufacturing, John Wiley, New York, 1989,
5.107°den uyarlanmugtrr.

performansina, iyilestirilmis tiiketici hizmetlerine,
diisiik maliyetlere , iyi rekabet¢i avantaja, iyi
pazarlama planlarma, iyi finansal performansa,
takim calismasina, isletmenin etkin kontroliine
yardimer olur,

Uretim  sistemlerini iki gruba ayrmak
mimkiindtr. Bunlar klasik tiretim anlayisi “itme
sistemi” ( push system ) ve modern tiretim anlayiss
“gekme sistemi” (pull sysiem)dir.

Uretimcilerin gogu, talep tahminlerine
dayanarak Uretim ¢izelgelerini haziclamaktadir.
Bu tiretim ¢izelgelerine gére is emirleri atdlyeye
verilir. Tsler, éneelik sirasina 20r is merkezlerinde




Bu dretim gizelgelerine gore is emirleri atblyeye
verilir, Isler, oncelik sirasina gor is merkezlerinde
islenir. Bu bir “itme sistemi”dir, Yani pargalar
imal edilir ve gerekli oldugu bir sonvaki atilyeye
veya stofa ginderilir. Boylece malzemeler
gizelgeye gore iretim boyunca itilirler. Bu
sistemde ilretim kontrol kismi, ¢izelge lizerinde
dretimi  stirekli  takip ederek  Oncelikler
giincellestirir, gerceklesen ve planlanan Uretim
milctartarint kontrol eder, sapimalar ortaya gikarir.
Bu sapmalart minimize etmek veya ortadan
kaldirmak igin aragtirmalar yapar.'

“Cekme sistemi”nde ise, sonraki proses
dneeki prosesin' deposundan, sadece kullandigr,
hiz, miktar ve zamanda pargalart talep eder ve
geker. Bu sistemde, her sathada sadece smirl
miktarda stok tutulur., Malzeme hareketler;
programlanmig, kullamm oranma goére degil
gercek kulanmim oranma gore ayarlanir. Cekme
sisteminin bir ozelligi de envanterin dinamik
vapida olmast ve depolarda veya paletlerde
tutulmamasid,

Maodern iiretim tam zamaninda Gretimdir.
Bu yaldagima gore gerekli {riinler, gerekli
zamanda, gerelkli miktarda ve gerekli kalitede
firetilimelidir. Bu anlayigla birlikte israflar, hatalar,
gecikmeler 6nlenir, gereksiz ara stoklar ve
tamamlannus  riinlerin - stoklama  maliyetleri
ortadan kaldirimis olur."

Cekime sistemi miisteri odakh
yaklagundir”® ve glintimiiz modern iretim teknik
ve uygulamalanm  talep  tabanli  olmak
zorunfulugu vardir. Satis fonksiyonunun gorevi
misterilere  ait  bilgileri  cksiksiz  olarak
mithendislik ve iiretime aktarmaktir, Tahminleme
dinamiklerinin yeterince kullanilamamasi, tiiketici
terciblerinin  zamaminda analiz edilememesini
giindeme getirir. BOyle bir durumda etkin ve
verimii  galisan  bir  liretim  sisteminden
bahsedilemez.'®

Talep tahminleri ile buna iliskin
faaliyetleri Uretim Planlama Kontrol (UPK) ile
Pazarlama departmaniart arasinda agagidaki gibi
paylagtirmak mumkiindéir:’

2 Aynur Emre, Tam Zamamnda Oretim Sisteminin
Ulkemizdeki Uygulamatan ve Soruniar, MPM

Yayn No:543, Ankara, 1995, s:7,
¥ Aynur Bmie, a.g.e, 7.
4 Yasukiro Monder, Toyota Production Systemn: Practical
Approach to Production Management,

Industrial Engineering and Management Press,Norcross
Georgia,1983,5:2.
15 T.C.E. Cheng, S. Podolsky, JIT Manufacturing,
Chapman-Hall, London, 1993, s:41.
'8 Richard T. Lubben, a.g.e., 535,
I” Biilent Kobu, a.g.e.,5.80.

Faaliyet Sorumlu Depariman
1. Talep tahminlerinin Pazarlama /Satig
yapilmasi
2.Urerim planiarins veri OPK
olarak kullanma
3.Gergek degerlerle satiglar : UPK
arasidaki sapmalarm
tespiti

4 Sapmalarm nedealerinin
araglieilimast

Pazarlama/Satig

5.Duozeltmelerin yapilmasi Pazarlama/Satig

6.Diizeltmelerin Gireting UPK
planlanina yansitilmasi

Tablo 2 : Talep Tahmin Faaliyetlerinin
Departmanlar Arast Sorumluluk Dagifimn

Tablodan da goriildtigil gibi aktif olarak
tahminlerin ~ yapilmas: pazarfama ve sabis
departmanlarmin  sorumbugunda  iken  bu
tahminleri firetim  plan ve programlarina
donitstiirmek  ve planlapan ile satilan birimler
arasindaki  sapmalar  tespit  etmek  Uretim
Planlama Kontroliin (UPK) sorumlulugundadir.
Sapmalarin nedenlerini arastiriimas: ve gerekli
diizeltmelerin  yapilmast  yine  pazarlama
departmaninm isidiv. Son olarak dizeltilmis talep
tahminlerinin firetim programimna déniistirilmesi
isi ise UPK'nin isi olarak karsumiza ¢ikmaktadit.

Satis ve pazartamanin talep youoetimi
konusunda sagladiklar faydalar soyle siralamalk
miimkiindiir'®,

1 - Ditgiik tiretim maliyetleri

2 - Yiksek kalite diizeyleri

3 - Yiiksek teslimat gitvenilirligi

4 - Diigitk musteri tagima maliyetleri
5 - Diistik sevk zamanlar

6 - Uzun donemli tiketici iligkileri
7 - Uzun donemli anlasmalar

Goritldugt gibi, isletmelerin misteriteri
ve tiiketiciler ile iletisimini saglayan pazarlama,
titketici istek ve ihtiyaglarim tahmin ve tespit
ederek, isletmenin  {retim miktarlarini, kalite
isterlerini, en uygon zaman ve maliyetle kargtlama
imkamn1 saglamaktadir,

SONUC

Tahminleme, isletme organizasyonunda
planlamamn en dnemli pargasidir.  Orglitiin

¥ Richard T. Lubben, a.g.c. , s:34.




biittintinde, alinan her kararda etkisi bliyliktiir ve
gelecekte yasanmasi olast her durum ve kosul igin
hayati snemi ve 8ncelifi vardir. Iferide olabilecek
belirsizlikler, tahminleme ile Ongdriilmeye
calisihr'”.

Pazarlama, reklam ve promosyon
harcamalarma tahminlemeden gelen  bilgiler
is1Zinda yon verir. insan kaynaklan departmam
tahminler degrultusunda yeni isgiicil
gerelsinimine  ihtivag olup olmayacafina karar
verit.  Finansman  departmani ek finansal
kaynaklara ihtiyag duyolacak m yoksa eldeki
kaynakiar yeterli mi, vb. gibi sorularin cevabim
tahminlemeden gelen veriler  dofrultusunda
verecektir.

Is dinyasinin dinamik bir ortaminda
pazardaki bazi faktorlerin degismesi ¢ok kisa
zamanda gerceklesebilir. Bu  yeni olusumlar
isletmeler igin  olumlu veya olumsuz yeni
pozisyonlar,  avantajlar  ve  dezavantajlar
yaratabilir. Pazardaki bu hareketlerin saptanmast
ancak tahminfeme ile miimkiin olmaktadir,

Tahminlemenin, isletme planlarindaki
gneminin  bir geregi olarak, isletmede tim
fonksivone!l yapiya etki etmesi dogaldir. Bunun
bir sonucu olarak, {iretim departmanmun da
tiketici talep ve beklentilerinin  gelecekte ne
yonde olusacagint kestirmeden, iretim plan ve
programlariri olusturmast ve {retim faaliyetine
gecmesi  diigliniitmemelidir.  Diger  isletme
departrmanlart” gibi  fretim  departmani  da
tahminlemeden en uygun bicimde yararlanarak,
pelecefie  donitk  olarak  elindeki  meveut
kapasitesini en iyi oranda kullanmay saglayacak
itretim plan ve programiarini olusturacaktir,

Artan  rekabet ortammda  elindeki
kaynaklarmi rakiplerine oranla daha verimli
kullanan isletmelerin rekabetei avantaj: saglamada
daha basarili olduklari haoirlandiinda, Uretim
departmani tarafindan talep tahminlerine verilmesi
gereken Snem ve Oncelik bir kez daha én plana
cikacaktir,

¥ Mark A. Voderembse, Gregory P. White, Operations
Management: Concepts, Meihods and Strategies, West
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