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GENEL ISLETMECILIK BILGISI VE ISLETME FONKSIYONLARI

isletme:

Emek, sermaye, dogal kaynaklar ve girisimci gibi Uretim
faktérlerini planh ve sistemli bir sekilde bir araya getirerek mal
ve hizmet Ureten ya da pazarlayan kurum ya da kuruluslara
isletme denir.

Bir diger ifade ile isletme, ortak fayda ve cikar icin bir araya
gelen girisimciler tarafinda kurulan kurumlardir.
isletmeler;

(® Mal ve hizmet Ureterek, toplumdaki bireylerin ihtiyaglarini
karsilarlar,

(@ Ekonomik ve toplumsal kalkinmaya da énemli katkilar
saglarlar.

isletmelerin basarisinda, faaliyet gdsterdikleri cevrenin dnemli
bir etkisi bulunmaktadir. Devlet, pazar kosullari, ekonomi,
rekabet ortami, tuketiciler, yerel yodnetimler, sendikalar ve
finansal kurumlar gibi unsurlar isletmeleri Snemli 6lclde etkiler.

Rekabetin yodun oldugu bir cevrede isletmeler; rakiplerine gére
fiyat politikalarini belirlerler ve rakiplerinin Grin ve benzeri
politikalarini yakindan izlerler.

TUketicilerin bilincli oldugu bir cevrede isletmeler; tiketici
haklarini ve ¢cikarlarini daha fazla dikkate alirlar.

isletmeler Urettikleri mal ve hizmetlere, buyukliklerine,
mulkiyet yapilaring, pazar alanlaring, cesitli anlasmalara,
amaglarina ve ulusal menselerine goére siniflandirilabilirler.
Ornegin biiyiikliiklerine gére isletmeler; biiyiik, orta ve
kiigiik isletmeler; miilkiyet yapilarina gore 6zel sektére ya
da devlete ait isletmeler seklinde siniflandirilabilir.

Kooperatifler, genellikle klg¢Uk olcekli isletmeler olup 6zel
girisimlerdir.

Kooperatifler de birer ticari isletmedir ve amaclarina
ulasabilmek igin, bir ticari isletme gibi faaliyet géstermek
zorundadir. Bu zorunluluk, kooperatiflerin/kooperatif
yOneticilerinin temel isletme fonksiyonlarini bilme, anlama ve
uygulamalarini kacinilmaz kilmaktadir.

isletmelerin faaliyetlerini gerceklestirirken yerine getirdikleri
bazi temel isletmecilik fonksiyonlari (islevleri) vardir. Bu
temel islevler; yonetim, liretim, pazarlama, finansman, insan
kaynaklari ve tedarik zinciri olarak sayilabilir (Sekil 1).

[ TEMEL iSLETME ISLEVLERI ]
Yonetim Uretim Pazarlama
islevi islevi islevi
Finansman insan Kaynaklan Tedarik Zinciri

islevi islevi islevi

Sekil 1. Temel Isletme Fonksiyonlari (Islevleri)




Bunlarin yani sira isletmeler; muhasebe, Ar-Ge (Arastirma-
Gelistirme), halkla iliskiler, kurumsal iletisim gibi
fonksiyonlari da yerine getirirler.

Kooperatiflerde temel isletme fonksiyonlarinin bilinmesi
ve vyerine getirilmesi, kooperatiflerin bir isletme olarak
basarili ve suUrdlrulebilir olmalarinda 6énem tasimaktadir.
Kooperatiflerin blylk codunlugu uzman/profesyonel calisan
istihdom edememektedir. Bu sinirlilik, 6zellikle kooperatif
yOneticilerinin isletmecilik fonksiyonlarini asgari dizeyde de
bilmesini gerektirmektedir.

6rne§in; Yonetim Kurulu, temel muhasebe bilgisine sahip
olarak 6n muhasebe faaliyetlerinin ylUritilmesine destek
olabilir. Kooperatif Yonetim Kurulu Uyeleri; mali, idari ve
yasal olarak her konudan birinci dereceden sorumludur.
Bu fonksiyonlari bir calisanin/ortagin/uzmanin yaritmesi,
Yonetim Kurulu Uyelerinin sorumlulugunu  ortadan
kaldirmamaktadir.

Uretim, pazarlama ve finansman fonksiyonlari ayri bdlimler
olarak ele alindidi icin, burada yénetim ve insan kaynaklari
ve tedarik zinciri fonksiyonlari Gzerinde durulacaktir.

YONETIM FONKSIYONU
Yonetim, belli ve ortak bir ama¢ dogrultusunda faaliyet

gosteren tim kurum ve kuruluslarda amaglara ulasabilmek
icin yerine getirilmesi gereken temel fonksiyondur.

Yonetim, isletmenin amaclarina ulasabilmek icin insan ve
oteki isletme kaynaklarinin planlanmasi, organizasyonu,
yoneltilmesi, koordinasyonu ve kontrol edilmesi stireci olarak
tanimlanabilir.

Yonetim fonksiyonlari; planlama, organizasyon, yéneltme,
koordinasyon ve denetim (kontrol) olmak Uzere bes grupta
incelenebilir. isletmelerde ydnetim fonksiyonu ydneticiler
tarafindan gerceklestiriimektedir (Sekil 2).

Uretim, finansman gibi diger fonksiyonlar basarili sekilde
yerine getirilse de yonetimin yeterli olmamasi halinde, isletme/
kooperatif basarili olamamaktadir. Bu nedenle ydnetimin
basarisi, isletmenin basarisini dodrudan etkilemektedir.
Kooperatiflerde genelde Yonetim Kurulu, Gretim dahil pek cok
fonksiyonu yerine getirdiginden, Yonetim Kurulu'nun basarili
yonetimi kooperatifin basarisini yakindan etkilemektedir.

[ YONETiMIN FONKSiYONLARI ]
Planlama Organizasyon L Yéneltme
Koordinasyon Denetim

Sekil 2. Yonetimin Fonksiyonlar:
Sekil 2'de yer alan yonetimin temel fonksiyonlari
hakkindaki aciklamalara asagdida yer verilmektedir.




Planlama: Planlama, isletmenin amac ve hedeflerinin
belirlendigi asamadir. Planlama asamasinda karar verilmesi
gerekenler 5N1K olarak bilinen:

® Ne

(® Ne zaman

(® Nasil

® Nigin

(® Nerede ve

® Kim

tarafindan yapilacaginin kararlastirilmasi gerekir.

Planlamanin gelecegde yonelik olmasi nedeniyle, yapilacak
islerin belirli bir amac dogrultusunda énceden tasarlanmasi
ve dlzenlenmesi gerekir.

Planlama dénemine goére planlar; kisa, orta ve uzun vadeli
planlar olmak Uzere Uge ayrilir. Kisa vadeli planlar 1yila kadar,
orta vadeli planlar 1-5 yil arasi ve uzun vadeli planlar 5 yildan
daha fazla slreyi kapsayan planlardir.

Yonetim islevinin ilk bdlumU planlamadir. Yonetimin diger
fonksiyonlari planlamanin devami niteligindedir.

isletmeler icinde bulunduklari rekabet kosullari ve hizla
degisen dinyada, gelecedi dodru bir sekilde tahmin etmek
ve faaliyetlerini buna gére dizenlemek durumundadir. Bu
nedenle, planlama fonksiyonu ¢ok énem tasimaktadir.

Planlamanin yararlari asagidaki gibi siralanabilir:

(@)

Calisanlara takip edecekleri bir yon saglar: Planlama
isletmede koordinasyonu saglar. isletmede hem ydneticilere
hem de c¢alisanlara yol gosterir. Calisanlar isletmenin veya
calistiklaribirimin neyone gittiginive amagclaraulasmakicin
nasil katkr saglayacaklarini bilirlerse faaliyetlerini o yonde
dizenler, calisma arkadaslariyla o yonde iliskiler kurar ve
hedefleri gerceklestirmek icin ne yapmalari gerektigini
bilirler. Planlama olmazsa ortaklar ve calisanlar isletmenin
amagclari dogrultusunda ortak hareket edemeyebilirler.

Hizli degisen kosullarin isletme lizerinde etkisini en aza
indirger: Planlama ayni zamanda, yoneticileri gelecege
bakmaya zorlayarak, dedisimi tahmin ederek, degdisimin
etkilerini géz oOnlnde bulundurarak ve uygun tepkiler
verilmesini saglayarak belirsizlikleri azaltir.

Isletmede kaynak israfini ve fazla kaynak teminini engeller:
isletmedefaaliyetleryapilanplanlardogrultusundakoordine
edilirse kaynak israfi da énlenmis olur. Ayrica planlama
sayesinde, surecler ve sonuclar acgikeca tanimlanabilir;
faydasi olmayan faaliyetler acikca belirlenir ve kolayca
duzeltilebilir.

Kontrol (denetleme) asamasinda kullanilabilecek
standartlarin olusmasini saglar: Planlama ile isletmenin
amagclari dogrultusunda hedeflenen standartlar belirlenir.
Daha sonra, kontrol ile hedeflerle gerceklesen sonuclar
karsilastirihp farkliliklar olup olmadigi tespit edilir.



Organizasyon: isletme yapisinin olusmasi, islerin ve
calisanlarin  belirlenmesi durumudur. Kim, neyi, hangi
yetkilerle, hangi cevrede yapacak gibi sorularin karsiliklarina
cevaplar arayan faaliyetlerdir.

Organizasyon; yapilmasi gereken igler, bu isleri yapacak
olan kigiler ve islerin yapilacagdi yer arasindaki iligkilerin
kurulmasidir. Organizasyon iliskilerinin  kurulmasindaki
asamalar, asadida ézetlenmistir:

@ Yapilacak islerin belirlenmesi,

@® isi yapacak olan kisilerin sahip olmasi gereken ézeliklerin
belirlenmesi,

® Benzer ve degisik isleri yapacak olan kisiler arasindaki
iliskilerin, yetki ve sorumluluk yapisinin belirlenmesi,

® Haberlesme kanallarinin belirlenmesi; bir baska ifadeyle
kimlerin, kimlerle ve hangi kanallar araciligiyla iletisim
icerisinde olacaklarinin belirlenmesi ve

(@ Fiziki olarak kimlerin nerede, ne zaman ve nasil
calisacaginin belirlenmesi.

Yoneltme: isletmeyi olusturan insanlarin grup halinde
harekete gecirmesinin hedeflenmesidir. Yoneltme; planlama
ve organizasyon islevlerinin ardindan, isletmede calisanlara
etkili bir bicimde liderlik yaparak, ¢alisanlari motive ederek
ve calisanlar arasinda iletisim saglayarak onlari harekete
gecirmeyi saglayan yoldur.

Yonetici her biri kendi kisisel amaclari pesinde kosan isletme
calisanlarini, isletmenin amaclarina ydnlendirerek ve birey
ile organizasyonun butlnlesmesini saglayarak, her iki

grubun amaclarina en Ust dlzeyde ulasmasini saglamak
icin cabalamakla yUkUimludur. Bunu yaparken yoénetici,
liderlik, iletisim ve motivasyon gibi kavramlar ve yontemleri
kullanabilir.

Koordinasyon: Calismay! kolaylastirmak ve basariyi
saglamak icin ¢alisanlar ve faaliyetler arasinda uyumun
saglanmasidir. insanlarin ve islerin uyumunu saglamaya
yonelik faaliyetlerdir. Koordinasyonun dizgln olmasi icin
asagidaki calismalar yapilabilir:

® iyi ve yalin bir organizasyon yapisinin kurulmasi,

Paylasilan ve herkesce benimsenen vizyonun konulmasi/
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tanimlanmasi,

(@)
¥/

Guglu bir organizasyon kaltlrinin olmasi,

\
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Plan ve programlarin uyumlu olmasi,

/
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Gonullt koordinasyonun 6zendirilmesi ve
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lyi bir iletisim dizeninin kurulmasi.
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Kontrol (Denetim): Amaclara ulasilip ulasiimadigini tespit
edip; bu tespitten hareketle tedbirlerin alinmasini saglar.
Kontrol (denetim), amaclara ne dlgtde ulasildigr ve gerekli
olan tedbirlerin neler oldudu gibi faaliyetleri kapsar.

Kontrol (Denetim), belirlenen amaclar, prosedurler, kurallar,
politikalar ile gerceklesen sonuclar arasindaki farkin
izlenmesi olarak tanimlanabilir.

Bir kontrol siirecinde izlenmesi gereken temel asamalar
asagidaki gibi siralanabilir:




Amaglarin belirlenmesi,

(@ Amaglara, plan ve politikalara uygun standartlarin
belirlenmesi,

(®) Belirlenen standartlardan kimlerin sorumlu olacagdinin
belirlenmesi,

(® Kontrolin yapilacadi agamalarin belirlenmesi,

@ Yapilan faaliyetlerin iciimesi,

(® Yapilan faaliyetlerin sonunda gergeklesen durumun
onceden belirlenen standartlar ile karsilagtirilmasi,

® sSapmalarin tespit edilmesi ve sapmaya neden olan
durumlarin analiz edilmesi, ve

'® Duzeltme kararinin alinip gereken diizenlemelerin

yapilmasidir.

INSAN KAYNAKLARI FONKSIYONU

isletme fonksiyonlari icerisinde yer alan insan kaynaklari
yonetimi, glinimuz isletmelerinin basarisinda kilit bir rol
oynamaktadir. isletmede calisacak olan kisileri secmek,
onemli ve zor bir goérevdir ve blyuk sorumluluk gerektirir.

insan kaynaklari ydnetiminin amaci; nitelikli ve yetenekli
calisanlari isletmeye c¢ekebilmek ve uygun goérevlerde
istihdam edebilmek, yaptiklari iste verimli olabilmeleri icin
egitmek, daha sonraki goérevlerine hazirlanabilmeleri igin
gelistirmek ve isglcUnun surekliligini saglayabilmektir.

insan kaynaklari yénetimi, s6z konusu amaclar dogrultusunda
su faaliyetleri gerceklestirir;

2
@)

\3

insan kaynaklari planlamasi,

>

~
%

is glictnUn bulunmasi,

(4
\

=N
\! /

Egitim ve gelistirme,
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Ucret ydnetimi,
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Kariyer yonetimi,
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Calisan saghgdi ve glvenligi,
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Endustriyel iligkileri strdlrme,
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Sikayet ve disiplin yonetimi
Iinsan kaynaklari yénetiminin temel faaliyet alanlan Sekil
3'te goriildigii gibi dort baglikta toplanabilir:

Teskilat, isler

A Bi
ve insanlar Ly iasary tes!
Py iInin kaynaklarini rfol
;’;:"I':::“" edilmesi elde tutma =:u

1)
. >
insan Personel Ucretlendirme Performans
kaynaklari bulma degerleme
planlamasi is saghgi ve
Personel gavenligini Adullendirme
is analizi segme saglama Egitim ve
gelistirme
is tasarimi ise Endustriyel
yerlestirme iligkileri Kariyer planlama
ve alistirma surdirme ve gelistirme
. . Kultarel Disiplin
$ekil 3. Insan Kaynaklar P
ve sosyal

Yonetiminin Temel Faaliyet Alanlar  ctkinlikler Insan kaynaklari
yapma ydnetiminin
sonuglarini
degerlendirme



Bu faaliyet alanlarindan bazilar agsagida agiklanmaktadir.

insan Kaynaklari Planlamasi: isletmenin (kooperatifin) mal
ve hizmet Uretebilmesi icin gereksinim duyulan is gliclnin
belirlenmesidir.

Neden insan Kaynagi Planlamasi?

isletmenin (kooperatifin),

(® Halihazirdaihtiyac duydugu ve gelecekte ihtiyac duyacagdi
calisan sayisini ve niteligini tahmin etmek,

® Dogru bir zamanda ve yerde, dodru sayida ve yetenekte
insan kaynagini saglamak, ve

@ sletmedeki insan kaynaklarinin bilgi, beceri ve
yeteneklerini en dogru sekilde kullanmak

amaclyla insan kaynaklari planlamasi yapilir.

Personel Bulma ve Seg¢me: Personel bulma ve secme,
isletmede bosalan ya da yeni olusturulan goérevler icin,
personel adaylari arasindan yetenekleri, becerileri, editim
dlzeyi ve potansiyeli isletmenin ihtiyaglarina en uygun olan
kisi ya da kisilerin secim surecidir. insan kaynaklari yénetimi
tarafindan yUritldlen sistematik faaliyetlerdir.

isletmelerindevamliliklarinisaglayabilmeleri,secmisolduklari
kisilerin yetenekleri ve potansiyelleri ile baglantilidir. Personel
bulma ve se¢cme slreci, aday 6zge¢misi toplama, personelin
secimi ve yerlestirme asamalarindan olusmaktadir.

Egitim ve Gelistirme: isletme (kooperatif) calisanlarinin,
gereksinim duyduklart bilgi ve becerileri edinmelerine,
kendilerini gerceklestirmelerine ve isletme verimliligine

katkida bulunulacak sekilde faaliyet gostermelerine olanak
saglayan, egditim ve kariyer gelistirme etkinliklerine yonelik
calismalardir.

Kooperatif isletmelerde egitim ve gelistirme;

Ortaklarin, yoneticilerin ve ¢calisanlarin

(@ Teknik ve mesleki ydonden bilgilerini artirir,

(@ Genel kilturlerini ve fiziksel yeteneklerini artirir,

(@ Calisana isinde yUkselme, édullendirme, motivasyonu
artirma ve daha iyi Gcret olanaklari sunar,

(@ Belki de en 6nemlisi, ortaklar, yéneticiler, calisanlar
arasinda iletisim, etkilesim ve sosyal dayanisma saglar.

Egitimin etkin ve verimli olabilmesi icin isletmeler, kurumsal
amaclari dogrultusunda egitim sistemlerini olusturmall ve
egitim programlarini dizenlemelidir. isletmeler acisindan
verimliligin artirilmasi i¢cin énemli olan egitim programilari,
aslinda sadece davranislarin degistirilerek verimlilik elde
edilmesi icin dedil, ayni zamanda kisilerin gelisebilmesi,
bilgi kapasitelerinin artmasi, yeteneklerinin, becerilerinin ve
yetkinliklerinin gelismesi icin de dUzenlenmelidir.

Performans Degerlendirme: Calisanlarin isinde gosterdigi
basariderecesininsaptanmasidir.Performansdegderlendirme,
basarili ve basarisiz calisanlari birbirinden ayirmak amaciyla
yapilir. Ayrimdan amag, performansi ylksek calisanlari
odullendirmek ve digerlerine &rnek olmasini saglamaktir.
Bununla birlikte dUstk performansli personeli gelistirmek ve
motive etmek icin de calismalar yapilir.




Ucret Ydnetimi: Calisanlar bilgi, beceri ve deneyimleri ile
isletmeye katkida bulunmakta; isletme yénetimleri ise bunun
karsiliginda calisanlara Ucret 6demektedirler. Bu anlamiyla
Ucret hem calisanlar hem de isverenler acisindan Uzerinde
durulmasi gereken 6nemli bir kavramdir.

Ucret ydnetimi, is degerlemesi ile yakindan iliskilidir. Dlizgiin
yapilan is dederlemesi sonucu seffaf, adil ve gercekei bir Ucret
yonetimi séz konusu olabilir.

insan kaynaginin dogru ve etkin kullanimi, yani dogru ise-
dogru isleri yapan-dogru insanlarin temin edilmesi, elde
tutulmasi ve motive edilmesinde Ucret yonetimi belirleyici bir
dzellik tasir. isletmelerin dogru bir Ucret ydnetimi sistemine
sahip olmasi, diger insan kaynaklari fonksiyonlarinin da
basarili bir bicimde uygulanmasinda énem kazanir.

Endiistriyel iligkileri Siirdiirme: Endustriyel iliskiler, calisma
yasaminda calisan ve isveren kesimlerinin karsilikli istek
ve gereksinimleri sonucunda gindeme gelen tim konulari
kapsayan iligkiler bUtinlUdudr. Calisan, isveren ve devlet;
endustriyel iligskiler sisteminin taraflarini olusturmaktadir.

Endustriyel iligkiler sistemi, isletmelerin ve calisma yasaminin

yonetimine iliskin kurallar silsilesidir. Saglikli calisan-isveren

iliskisiyle;

(® Calisan ve isveren arasinda ortaklik hissi yaratiimakta ve
glven duygusu gelistirilmekte,

(® Calisan ve isverenin isletme amaclarina yénelik hareket
etmesi kolaylastirilmakta,

(® Calisanin isletmeye/kooperatife baglanmasi
saglanmakta ve kurum kultirt saglamlastirilmakta,
Sagliksiz iliskiler nedeniyle ortaya ¢ikabilecek maddi ve
manevi kayiplar ortadan kaldirilmakta,

N
\&/

o~
\\,/)

(® Calisanlarin is yasamina gonullt ve etkin katilimi
saglanmakta,

@ isglci verimliligi arttirilmakta ve dnemli bir rekabet
UstunlUgu elde edilmektedir.

Is sagug ve Giivenligini Saglama: Calisma kosullarinin
iyilestirilmesi, calisan saghdina duyarliik gosterilmesi ve is
glvenlidi icin gerekli 6nlemlerin alinmasina iliskin faaliyetler
bUtinudar.

Is Giivenligi ve is Saglig;

Tum mesleklerde isgilerin bedensel, ruhsal, sosyal iyilik
durumlarini en Ust dizeye ulastirmak, bu duzeyde stirdirmek,
isgilerin ¢alisma kosullari ytzinden sagliklarinin bozulmasini
onlemek, iscgileri ¢alistirilmalari sirasinda sagliga aykiri
etmenlerden olusan tehlikelerden korumak, isgileri fizyolojik
ve psikolojik durumlarina en uygun mesleksel ortamlara
yerlestirmek ve bu durumlari sirdidrmek, ézet olarak isin
insana ve her insanin kendi isine uyumunu saglamak
Uluslararasi Galigma Orgiitii (ILO)

Tanimdan anlasilacagdi gibi kavramlar sadece bedensel degil
ruhsal ve sosyal durumlari da kapsamaktadir. isveren/isletme
cahstirdigr kisilerin saghgini ve is ortaminin glvenligini
saglayici tedbirleri almak zorundadir.




Kooperatifler, ortaklarindan bazilarini veya ortak olmayan
kisileri degisik isler icin istihdam edebilir. islerin yUritilmesi
ve Uretim faaliyetleri icin istihdam/ kisi calistirma, insan
kaynaklari fonksiyonu ile dogrudan ilgilidir. Calisma kosullari,
Ucret, izin, performans gibi kavramlar gerek ise baslamadan
once ve gerekse faaliyetler sirasinda Uzerinde durulmasi
gereken konulardandir. Kooperatifler, insan kaynaklari
fonksiyonlarinidogru anlamak ve ylritmek zorundadir. Dogru
insan kaynaklari ydonetimi, dogru kisilerin istihdami sonucu,
Uretim ve pazarlama dahil diger isletme fonksiyonlarinda
basariyi getirecektir.

TEDARIK ZINCIRI VE YONETIMI FONKSIYONU

Tedarik zinciri; malzeme tedarikini sagdlayan, sagladidi
malzemeleri yari mamul ve mamul UrlGnlere dénlstlren ve
daha sonra daditim kanallariyla Uretilen Grlnleri mUsterilere
ulastiran hizmetve dagitim segceneklerinden olusan yapilardir.
GUnUmuzde rekabet, isletmelerin icinde bulundugdu tedarik
zincirleri arasinda gerceklesmeye baslamistir. Bu nedenle
tedarik zinciri ve ydnetimi fonksiyonu, her gecen giin 6nemini
artirmaktadir. Son kullaniciya daha fazla mal ve hizmet
sunarak karhhklarini artirmayr hedefleyen tum igletmeler
pazardan daha fazla pay alabilmek icin kendi tedarik
zincirlerinien etkin, verimli ve ekonomik sekilde yapilandirmak
zorundadir.

Basarili bir tedarik zinciri yénetimi, isletmelerin maliyetini
azaltip, isletmeler icin belirsizlikleri ortadan kaldirarak
isletmelerin rekabet glclerini artiracaktir.

Etkin bir tedarik zinciri yénetimi olusturarak;
® Dogru tranun,

Dogru zamanda,

\&/

Dogru fiyat, ve

ORO;

Dogru maliyetle,

(@)
=/

Uygun kalitede
mUsteriye/son kullaniciya ulastiriimasi saglanabilmektedir.

Tedarikgilerle gelistirilecek olan siki isbirligi isletmeye; Gretim,
kalite, dagitim ve maliyetlerin disurllmesi gibi konularda
avantaj sunmaktadir. Bu nedenle isletmelerin etkin ve verimli
bir tedarik zinciri sistemine sahip olmalari ve zinciri olusturan
tum fonksiyonlarin birbirleriyle butlUnlesmis olmasi 6nem
tasimaktadir.

Tedarik zinciri, lirlinlerin/ hizmetlerin tedarik¢iden miisteriye
dogru biitiin hareketlerini kapsar ve bu siiregte yer alan;
orgiitler, insanlar, teknoloji, faaliyetler ve kaynaklardan
olusan sistemin biitiiniinli ifade eder. Bu ¢ercevede
tedarik zincirinde; tedarikgiler, ireticiler, dagitimcilar,
perakendeciler, toptancilar ve tiiketiciler bulunur.

Tedarik zincirinde ayrica, Uretimden baslayarak stok yonetimi,
malzemetemin edilmesi, dagditiimasi, satis faaliyetleri, tedarik,

musteri iliskileri yonetilmesi gibi sUrecler de yer alir.

Tedarik zincirinin temel fonksiyonlari Sekil 4'de gdsterilmistir:




Envanter
(Stok)
Yonetimi

a

Tedarik
Zincirinin Temel
Fonksiyonlari

Sekil 4: Tedarik Zincirinin Temel Fonksiyonlar:

(®) Talep ve Siparis Yonetimi: Uretimin baslamasi icin trlnlere
talep olmasi ve kooperatife (isletmeye) siparislerin gelmesi
gerekmektedir. Tedarik zinciri bu evre ile baslar. Gelen
siparisler dogrultusunda hangi drinden, hangi zaman
diliminde ve ne kadar Uretilecedi kararlari ortaya ¢ikar. Bu
kararlar Gretim planlamasi ve satin alma kararlarini baslatir.

(® satin Alma: ihtiyac duyulan yer/arsa, makine, ekipman,
mamul, yari mamul, hammadde ve sarf malzemeleri ile ilgili
hizmetlerin amaca ve ekonomik kosullara uygun sekilde
tespit edilmesi ve temin edilmesidir. Satin alma slrecinin
zamaninda ve planlanan bicimde yurGtulmesi, isletme/
kooperatiflerin faaliyetlerini dogrudan etkiler. Satin alma
sUrecinde ortaya cikacak aksamalar; UGretim, tasima ve
teslimat sUreclerini etkileyecektir.

(@ Planlama: isletmenin faaliyetleri icerisinde bulunan Uretim

sUrecinin maliyet hesaplariyla beraber en dogru sekilde
planlanmasidir.

Planlama, malzeme planlamasi, ekipman planlamasi ve

personel planlamasi seklinde olabilir:

(@) Malzeme Planlamasi: Belirli bir Grin icin gerekli girdilerin
zamanla iligskilendirilip hesaplanarak (i¢ Gretimden
karsilanacagi veya disaridan temin edilecegdi kararlari
dahil) planlanmasinin yapilmasidir.

(® Ekipman Planlamasi: Zaman hesaplamalari dahil,
Urdnun/drdnlerin hangi ekipman, tezgah ve benzeri ile
Uretilecegi kararlaridir.

(@ Personel Planlamasi: Urtinleri kimlerin ne kadar strede
Uretecegiyle ilgili kararlardir.

Uretim: Satin alinan girdilerin en dodru araclarla, istenilen
sUre ve kalite kriterleri dogrultusunda Urlne donustlrdlmesi
sUreciolanUretim,tedarik zincirinin cok dnemli birasamasidir.
CuUnku siparislerin karsilanmasi, yapilan tGretim planlamasina
uygun bicimde hareket etmekten gecmektedir. Zamaninda
ve planlanan miktar ve kalitede Uretim, zamaninda teslimat
anlamina gelecektir.

(@ Envanter (Stok) Yonetimi: isletmeler, dizenli bicimde

depodaki malzeme miktari kontrolUnl yapmak zorundadir.
Dogru stok yonetimi, dodru verilere dayanmalidir. Dogru stok
verisi, isletmenin mamul ve yari mamul olmak tGzere ne kadar
malzemeye sahip oldugunu gdsterir. Stok verileri; satin alma,
Uretim ve teslimat gibi kararlari dogrudan etkiler.




(@ Depo Yonetimi: Depo yonetimi, tedarik zincirinin dnemli diger ongoérilemeyen durumlarda zarar etmenin 6nline gecer,

ayagdidir. Depolama/saklama kosullarinda uygunluk, Grtnlerin (® Pazardaki ani degisimlere hazirlikli olmayi saglar,

istedigi 1si, nem gibi degderlerin karsilanmasi, Urlnlerin (® Stoklarin eritilmesine yardimci olur,

birbirlerini etkilemesi (6rnegdin capraz bulasma), istifleme gibi (@ Tasima masraflarin azalmasini sadlar, ve

pek cok konu depo yonetimiyle dogrudan ilgilidir. (® Tedarik sturecinin daha hizl gerceklesmesine katki saglar.

(® Tasima (Nakliye): Tedarik edilen Grinlerin isyerine tasinmasi
ve Uretilen Grlnlerin dagitilmasi, tasimanin konusudur. Ayrica,
isletmeye ait degisik isyerleri arasindaki GUrlin hareketleri de
tasima ile ilgilidir.

GIRiSIMCI KIMDIR?

Nakliyenin zamaninda ve Urlne hasar vermeden yapilmasi
ve maliyet etkin olmasi onemlidir. Aksi halde musteri/

Girisimci,
satin alan/isletme icin memnuniyetsizlik ortaya cikacaktir. P )
. - .. . (@) |[s firsatlari arayan ve is firsatlari yaratan,
Memnuniyetsizlik; mdusteri, is, zaman, malzeme ve para
kaybina yol acabilir. Hicbir isletme bu durumlarla yizlesmek (® Buldugu is firsatlarini degerlendirerek yaratici ve yenilikci is
istemez. fikirlerine ve is planina dénusturen,
(@ Gelir elde etmek amaciyla emek, sermaye, dogdal kaynaklar

Etkin bir tedarik zinciri ydnetiminin sagladigi bazi avantajlar

su sekilde siralanabilir: gibi Uretim faktorlerini harekete geciren ve organize eden,

(@ Riskalan, ve
(@ Teslimatlarin zamaninda ve hasarsiz bir sekilde (® Ortaya ¢ikan Urtinleri pazarlayabilen kisidir.

gerceklestirilmesi, mlsteri memnuniyetini ve strekliligini

artirir, Girisimci kisaca bir isi kuran kisi ya da kisilerdir.
(® Tedarik zinciri ydnetiminin planl sekilde
gerceklestirilmesi, isletme maliyetlerini distrmeye ve Girisimciler, is kurarken emek, sermaye ve hava, su, toprak,
tasarruf etmeye katkida bulunur, bitki 6rtlsU, hayvanlar, enerji ve madenler gibi dodal kaynaklari
(@ Kaynaklari dodru ve etkili sekilde kullanmayi, dolayisiyla bir araya getirirler. Uretim icin gerekli olan bu unsurlar tiretim
verimliligi artirir, faktorleridir. Kisaca bir is kurmak icin calisacak insanlara,
(®) isletmenin Uretiminin aksamadan devam etmesini saglar, sermayeye, isyerine, hammadde, enerji, su ve benzeri kaynaklara
(® Olasi taleplere karsi hizli yanit vermeyi saglar ve ihtiyac vardir.



Kooperatifler, sosyal fayda ve finansal fayday: birlikte amaglayan
ekonomik temelli sosyal girisimlerdir. Kooperatifg¢ilik, 6zellikle
bireylerin emek ve sermayelerini bir araya getirerek isbirligi ile
girisimcilige adim atmalarina olanak saglayan ve kendine 6zgii

Girisimcilik niyeti; belirli bir stre icinde planlanmis is kurma
kararidir.

o6zellikler tagiyan bir isletme modelidir.

Girisimcinin sahip olmasi gereken temel dzellikler:

|\

@ Ozyeterlilik,

@ Yenilikgi Olma,

(@ Risk Alma,

(@ Liderlik, ve benzeri

GIRISIMCILIK VE i$ KURMA SURECI

Girisimci olmanin itici glcu, girisimcilik motivasyonuna sahip
olmaktir. Girisimciler is kurma sirecinde cok fazla zorlukla
karsilasirlar. Bu zorluklarin Ustesinden gelebilmek icin glcli
bir motivasyona sahip olmalari gerekir.

Girisimcilik Motivasyonunun Ogeleri:
(® Kendi isinin patronu olma,
(® Para kazanma,

(® Badimsiz calisma ve

I~

(® Sosyal statl kazanma.

is Kurma Siirecinin Asamalar::

Girisimcilik Para is Plani is Kurma
Niyeti Kazanma ve Gelistirme

Hepimiz, coduzamaninsanlarinihtiyaclarinigdéz éniine alarak
o ihtiyaclari karsilayacak is fikirleri konusunda dusundr ve
hayaller kurariz. Ancak girisimciler bu hayallerini hayata
gecirenlerdir.

Girisimcilik motivasyonuna sahip olanlar; ¢cesitliyontemlerden
yvararlanarak, toplumun ihtiyaclarini  karsilayacak s
fikirleri gelistirir; ihtiyacglari karsilama yéntemini kullanarak
toplumdaki bireylerin hangi mal ve hizmetlere ihtiyaci
oldugunu arastirir. Ya da sorun ¢6zme yaklasimina gore,
insanlarin  sorunlarini ¢6zecek UrUn fikirlerini bulmaya
calisirlar. 5rne§in, yangin alarmi, leke séklcl gibi Grlnler bu
yaklasimla bulunmustur. is fikrinin gercege déntismesi icin iyi
hazirlanmis bir is plani ile desteklenmesi gerekir.

Girisimcinin bagarili olabilmesinin temel kogulu; iyi bir is
fikrine sahip olmaktir.

1yi bir ig fikri su 5zelliklerden birine, birkagina ya da hepsine
sahip olmalidir:

® Yenilikci olmali,

D)

® Benzersiz olmal,

r//

i~
@)

Yaratici olmali,

Gelir getirici olmali,

i~
A

i i

Ihtiyaclari karsilamali, ve

(@

7\
\&/

® Sorun ¢cédzmeli.




Hazirlanan is planinin dederlendirilmesinden sonrg, isin fiilen
kurulmasi asamasina gecilir. Bu asamada; yasal islemler,
Uretim tesisinin kurulmasi, girdi temini ve Uretime gecis
faaliyetleri yerine getirilir. Hizmet ve ticaret isletmeciliginde
faaliyetler farklilik gosterir.

Kooperatif isletmelerde kurulus islemleri, kooperatif turline
gore farkli yasalara gére gerceklesir.

GIRISIMCILIKTE BASARISIZLIK NEDENLERI

Kendi isini kurmak Uzere harekete gecen girisimcilerin
girisimleri, basarili olabilecegi gibi basarisizlikla da
sonuclanabilir.

Girisimcilerin basarisiz olma nedenleri su sekilde siralanabilir:

(@) Detayli arastirmalar yapilmadan isletmenin kurulmas::
6rne§in; ne kadar sermayeye ihtiya¢c duyulacagdinin,dogru
kurulus yerinin neresi oldugunun, musterilerin sunulacak
Urine ihtiyaci olup olmadiginin arastirilmamasi gibi.

@ Olgiisiiz biiyiime: Yatirim yaparken girisimcinin, elindeki
olanak ve kaynaklari dustnerek yatirim miktarini
ayarlamasi gerekir; aksi takdirde girisim iflasla
sonuclanabilir.

(@ Sermaye yetersizligi: isletmelerin 6z sermayesinin
yetersiz olmasi, dis kaynak temin edememesi ve faaliyet
gosterebilmek icin yeterli mali kaynaklara sahip olmamasi
isletme icin 6Gnemli bir risk olusturur.

@ Cevresel etkenler: isletmelerin faaliyetlerini etkileyen,
ekonomide yasanan degismeler gibi etkenlerdir.

(@ Girigsimciden kaynaklanan nedenler: Girisimcinin yeterli
kaynak, bilgi ve deneyime sahip olmamasi gibi nedenlerdir.

Kooperatif Girisimcileri: Nereden Baglamali?

Kooperatif isletme girisimcilerini olusturan ortaklar, kurulus
asamasina gecmeden ve pazar arastirmasi yapmadan once,
kooperatif isletmesinin;

® ne oldugu,

nasil calistigi,

N
\.‘ =/
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ortaklara getirisi, ve

(@ yasal yakamlalikleri

gibi konularda bilgi sahibi olmalidir. iyi bir is plani hazirlayarak
mevcut kaynaklari mali kaynaklar, insan kaynaklari gibi mevcut
kaynaklari ve ekonomik durum, devlet tegvikleri ve destekleri gibi
cevresel etkenleri iyi dederlendirmeli; yonetim icin kooperatif
isletmeyi basariya gotirecek ve yonetim becerilerine sahip kisileri
secmelidir.

Kooperatiflerde amag, ortaklara cikar saglamak oldugundan,
ortak cikarlarinda farkliliklar catismalara yol acabilir. Bu durum
kooperatifin basarisizligina neden olabilir. Bu nedenle, kooperatif
isletmelerinin kurulusunda, ortak cikarlara sahip olan insanlarin
bir araya gelmesi 6nem tasir.

Kooperatifkurarken dogru ortaklari bir araya getirmek onemlidir.
Ortaklar arasinda giiven ve iyi iliskiler olmasi 6nemlidir.




1S PLANI NEDIR?

Yeni bir isletme kurulurken atilmasi gereken ilk adim, is
plani hazirlamaktir. is plani girisimcinin neyi, nasil yapmasi
gerektigini anlatan yazili bir belgedir.

is Plans;

@ isletmenin hedefleri nedir?

(® Bu hedeflere nasil ulasilacaktir?

@® Uretilecek mal ve hizmetlerden kim yararlanacaktir?

gibi sorulara yanit verir.

isletmenin basarili ve surdurilebilir olmasinda is plani,
isletmeye yol go6sterir. Bu acidan yeni kurulan ve mevcut
isletmeler icin is sUreclerini nasil gerceklestireceklerini
gbsteren bir rehberdir. is plani, ayni zamanda isletmelerin
gelecekteki hedeflerine ulasmalarinda karsilasabilecekleri
zorluklari da gérmelerini saglar.

1S PLANININ AMACI VE ONEMI NEDIR?

is plani, isletmenin amac¢ ve hedefleri dogrultusunda
is slreclerini etkin olarak surdirmek icin yararlanilan
araclardandir. is plani, isletmenin amacinin ve bu amaca
ulasmak icin izleyecegdi yolun net olarak ortaya konulmasini
saglar. isletmenin basari ve devamlligi icin yapilmasi
gerekenleri aciklar.

is plani, isletmenin amac¢ ve hedeflerini ve bunlara nasil
ulasilacagini gosteren yazil bir belgedir.

is Plani Hazirlamanin Amacy;

(® Girisimcinin is fikrini hayata gecirip geciremeyecegini

gormesini saglamak,

O]

Kurulacak is ya da mevcut is ile ilgili her konuyu kapsayan
bir bakis acisi kazanmak,

Karsilasilabilecek sorunlari 6nceden 6ngérmek,

ONO)

Ne kadar finansmana ihtiya¢c duyulacagdini tespit etmek

ve fon kaynaklarini belirlemek ve

®

Piyasaya iliskin bilgi edinmektir.

Is plani, girigimcinin yol haritasidir.

Klclk isletmeler icin is plani hazirlamak daha kolaydir.
Ancak isletme blUyUkligunin artmasina bagl olarak is plani
hazirlamak daha karmasik ve zaman alici bir hale gelir ve
daha fazla uzmanlik gerektirir. Hazirlanacak olan is plani,
pazardaki ve kosullardaki gelisme ve degismelere bagli
olarak yeniden gbzden gecirilmelidir.

KOOPERATIFLER ICIN I$ PLANI NASIL YAZILIR?

is plani, bir kooperatif isletmenin kurulmasi asamasinda
hazirlanabilecedi gibi kooperatif isletmenin gelismesi, yeni
ortak ve yatirimcilar bulmasi gibi asamalarda da yazilabilir.
lyi bir is plani kooperatif isletmenin basarili olma sansini
artirir ve riskleri daha etkin yonetmeyi sagdlar. Ayrica finansal
destek almak isteyen kooperatifler, bu amacla is planini
kullanabilirler. is plani hazirlandiktan sonra gerekli gérildugu
durumlarda zaman icerisinde tekrar gdzden gecirilmelidir.



Is plani hazirlamada, isletmelere danismanlik yapan
sirketlerden de yararlanilabilir.

i$ PLANININ BOLUMLERI
is planinin bélimleri asagida siralanmistir;

Sekil 1: Is Planinin Béliimleri

Giris ve Yonetici Ozeti

Kooperatif isletmeye iliskin tum bilgiler 6zet olarak bu
bolimde yer almalidir. Yapilacak is, vizyon, Grin ve pazar
bilgisi, hedef kitle, pazarlama plani, finansal durum, yénetim
ve deneyim, Uretim yapisi gibi. Bu bdlumin en fazla iki
sayfa olarak dizenlenmesi ve genel olarak diger bélimlerin
hazirlanmasindan sonra hazirlanmasi daha uygundur.

Girisimciye iliskin Bilgi

Bu bolimde ortaklarin egditim durumlari, bilgi, beceri ve
deneyimleri gibi kooperatif ortaklarina iligskin bilgilere yer
verilir. Ayrica bir girisim olarak kooperatifin is fikrini secme
nedenleri ve hedefleri bu bdlimde aciklanmalidir.

Isletmeye iligkin Bilgi

Bu bdlumde kooperatife iliskin bilgilere yer verilir. Kooperatifin
unvani, tarl, merkezi, adresi, faaliyet alanlar, amagclari,
hedefleri ve ortak sayisi gibi.

Pazar Aragtirmasi ve Rakipler

is planinin bu béliminde, kooperatif isletme tarafindan
Uretilecek olan mal ve hizmetler tanimlanir. Uretilecek
arinlerin ozellikleri aciklanir. Pazara iliskin yapilmis olan
arastirmalara goére kooperatif isletmenin faaliyet gosterecegdi
sektodr ve sektorin ozellikleri, pazarin bUyUkligu, pazardaki
hedef kitlenin yas, cinsiyet, satin alma aliskanliklari, satin
alma glcl gibi 06zellikleri, pazardaki rekabet durumu,
rakiplerin &zellikleri ve guUcleri, rakiplere gore kooperatif
isletmenin farkhliklari ve glc¢lu yonleri bu bélimde yer almasi
gereken bilgilerdir.

Pazarlama ve Satis Stratejisi

Kooperatif isletmenin pazar hedefleri, Grin ve hizmetlerinin
pazarin ihtiyacini karsilama ©&zelligi, Grinin kalitesi ve
ozellikleri, hedef kitlenin blUyUkliglu ve harcama o6zellikleri,
fiyatlama politikasi, satis politikasi, mUsterilere ulasmada
kullanilacak dagitim kanallarinin  neler oldugu, hangi
tutundurma (reklam ve tanitim) arac ve yodntemlerinden
yararlanilacagi ile ilgili bilgilere bu bélimde yer verilmelidir.



Orgiitlenme ve Yonetim

Yoénetimle ilgili faaliyetlerin neler olacagdi, kooperatif isletmeyi
hangi 6zellikleri tasiyan birinin yonetmesi gerektigdi, yonetimin
yetki ve sorumluluklari, isletmede yerine getirilecek is ve
gorevler ve orglt yapisinin nasil olmasi gerektigine bu
bolimde yer verilmelidir. Bu asamada, kooperatif isletmede
yerine getirilecek islere baglh olarak ihtiyac duyulacak insan
kaynaklari, bunlarin sahip olmasi gereken bilgi, beceri ve
niteliklerde belirlenir. Bir 6rglt semasi olusturularak, yapilmasi
gereken isler ve isi yapacak olanlar yetki ve sorumluluklari ile
birlikte tanimlanabilir.

GENEL
KURUL

(Tum ortaklardan
olusur)

Sekil 2. brgiit Semasi

Kooperatif Muduru

bagl olarak, kooperatif isletme
faaliyetlerini yonetmek.

Finansal faaliyetleri yUritmek ve
denetlemek.

Sekil 3: Is Tanimi (Grnek)

Uretim
Bu bélim asagdidaki konulari icermelidir:

Yonetim Kurulundan aldigi yetkiye

Calisanlari ise almak ve denetlemek.

Sekil 4: Uretim

Finansman

Kooperatif isletmenin kurulusu icin ne kadar finansman
kaynagina gereksinim duyuldugu, gerekli olan kaynagin
nereden ve nasil temin edilecedi, aylik gelir ve gider kalemleri,
nakit akisi (para giris ve ¢ikiglari), yatirimin geri dénUs slresi




ve kar ve zarar tahminlerine iliskin bilgilere bu bolimde yer
verilmelidir. Bu boélimde yatirilacak sermayenin, iyi bir getiri
elde edecegdi ortaya konulmalidir. Gelir getirmeyecek ya da
dUsUk gelir getirecek yatirim iyi bir yatirim degildir.

Gelir tablolari hazirlanarak belirli bir siirede tahmini olarak
ne kadar satis yapilacak, tretilen malin maliyeti ne olacak
ve kaca satilacak, bu satislardan ne kadar gelir elde edilecek
ortaya konulmalidir. Malzeme giderleri, ¢calisanlarin maas ve
giderleri, isyeri giderleri hesaplanmalidir.

Riskler

Kooperatife zarar verecek ve beklenmedik bir bicimde ortaya
cikabilecek her turlu faktor, risk olarak degerlendirilebilir.
Riskler iyi ydnetilemezse kooperatif isletme basarisiz olur.

Riskler kooperatifin icinden ve/veya disindan kaynaklanabilir.
6rne§in; ortaklarin kooperatifle is yapmamasi, yénetimin
gorevini iyi yapmamasi ic kaynakli risk yaratabilecedi gibi;
ekonomik kararlar, enflasyon, beklenmeyen afet gibidurumlar
dis kaynakli risklerin ortaya ¢ikmasina neden olabilir.

Pazarda karsilasilabilecek riskler ve bu risklerin nasil ortadan
kaldirilabilecegi gibi konular bu bélimde yer almalidir. Riskleri
6nceden dngorerek, tedbirler alinmalidir.

Zaman Tablosu

is fikrinin bulunmasindan sonra asama asama yerine
getirilecek is ve islemlerin belli bir zaman c¢izelgesine goére
planlamasi bu bélimde yapilir.

URETIM

Uretim; Belirli kaynaklari cesitli islemlerden gecirerek bir
mal veya hizmetin elde edilmesi sirecidir. insan ihtiyaclarini
karsilamak icin ortaya cikan mal veya hizmetlerin faydalarini
veya miktarlarini artirmaya yonelik cabalardir. Fikir veya beden
glcu ile bir emek sarf ederek elde edilen mal veya hizmettir.

Uriin ise Uretim sonrasi ortaya cikan mal veya hizmettir.

URETIM FAKTORLERI NELERDIiR?

O]

O]

O]

O)

O]

Dogal Kaynaklar (Doga): Uretim icin ihtiya¢c duyulan toprak,
su ve hammaddeler dogal kaynaklar olarak adlandirilabilir.
Doga, hammaddenin temelidir.

Sermaye: Sermaye, Uretimin dnemli bir faktéridur. Sermayenin
varhgi ve blyUkliga Gretim glclni dogrudan etkiler.

Emek:Bir Uretim slrecinin hayata gecmesii¢in olmazsa olmaz
faktérlerden birisidir. is giictinin tretimde rolt temeldir.

Girisimei: Uretim yapmak icin Uretim faktérlerini bir araya
getiren kisidir.

Uretim Yéntemi (Teknoloji): isletmeciler icin teknoloji faktéry;
isletmenin sadece Uretim islevinde uygulanan bir yontem
veya kisaca Uretim yontemi degdil; isletmenin tim islevlerinde
karsilasilan sorunlarin ¢6zUmuine yonelik “tim ydntemler”
bUtinudar.



Isletmeciler igin teknoloji;

Mal ve hizmetlerin tasarimi (planlanmasi), iliretimi,
gelistirilmesi ve dagitimi (pazarlanmasi) gibi islevleri
olanakli kilan miihendislik ve yénetime iliskin bilgilerin
tiimidir.

URETIM YONETIMI

Uretim ydnetimi, mal veya hizmet Ureten isletmenin en
fonksiyonel, en ekonomik ve katma dederi en vylksek
olacak sekilde Uretim yapabilmesini saglayacak sistemin
geligtirilmesidir. Eldeki makine, insan gucu gibi mevcut
kaynaklari en ekonomik sekilde kullanarak istenilen miktarda
artnin/hizmetin, istenilen kalitede ve istenilen zamanda
Uretilmesi icin isletmelerin Uretim yonetimi calismasi oldukca
onemlidir.

Uretim Ydnetimi;

(® Hangi mal/hizmet?

® Ne kadar miktarda?

® Hangi 6zelliklerde?

(@ Nerede ve kim tarafindan yapilacak?

gibi sorularin yanitlarini maliyet en distk olacak ya da en
fazla kar saglayacak sekilde bulmaya calisan bu isletmecilik
fonksiyonudur.

Uretim Yonetiminin Amaglan
Uretim ydnetiminin bircok amaci vardir. Bu amagclar;

tasarimdan UGrin gelistirmeye, kaynaklardan dagditima,
pazarlamadan satisa, her alani etkileyecek niteliktedir.

Uretim ydnetimi yapilirken en temel amaclardan biri, tiketici
isteklerinin fiyat, zaman, miktar ve kalite acisindan en iyi
sekilde karsilanmasidir. Stok dizeyinin mimkin oldugunca
dUsuk tutulmasi ya da stok devrinin artirilmasi da bir diger
amagctir.

Uretim ydnetimi sayesinde isletmenin insan gici ve makine
gibi kaynaklarindan yararlanma derecesi de etkili bir sekilde
yUkseltilmis olacaktir.

Uretim Yonetiminin Faydalan

Uretim ydnetiminin isletme acisindan bir¢cok faydasi vardir.
Bunlardan birisi raporlamadir; yani Uretim ydnetimi, mal
ve kaynaklarin en etkin sekilde kullanilip kullaniimadigini
raporlar ve olasi durumlarda iyilestirme imkanlari saglayarak
Urdndn/hizmetin verimli hale getirilmesini saglar.

Uretim yénetimi ayni zamanda kit kaynaklarin etkili ve
¢6ziim odakli sekilde kullanilmasina yardimci oldugundan
yine verime yénelik olumlu etki yaratir.

Tuketicinin istedigi dodrultuda mal/hizmet iiretiminin
belirlenmesi i¢cin gerekli analizlerin ve planlamalarin
yapilmasini  saglayan Uretim  yonetimi, ayni zamanda
isletmedeki mevcut makinelerin ve techizatlarin nasil ve
ne sekilde kullanilmasinin dodru olacagini, bakimlarini ve
maliyetlerini saptamak gibi bir fayda da saglar.

Kalite ve stok kontrolii gibi 6nemli agamalarin
isleyisinin planli bir sekilde yapilmasina yardimci olan




ve hem siparislerin hem stoklarin saglikli bir diizen iginde
gergeklestirilmesini saglayan Uretim yonetimi programi,
sagladigi bu yararlar sayesinde bir isletmenin olmazsa
olmazina donlsur.

URETIM PLANLAMASI

Uretim Planlamasi; isletmelerin istenilen zamanda, istenilen
miktarda, istenilen kalitede drin veya hizmetin Uretilmesini
bunun yaninda da zamandan ve maliyetten tasarruf edilmesini
saglayan, ureticilerin hem mdusteri beklentilerini hem de isletme
hedeflerini 6ngbéren streglerin timadur.

Mal veya hizmet Ureten isletmeler icin Gretim planlama boltmleri,
siparisten sevkiyata kadar bltlin asamalarianaliz edip, planlama
ve yonlendirme yaparak tim birimler ile koordinasyonluilerlerler.

isletmeler hedeflerini gerceklestirebilmek icin Uretecekleri
mal veya hizmetlerin miktar ve tarinG belirlemeli, talep
ongorllerini planlamali ve Uretilecek Urlnlerin ne miktarda ne
zaman Uretilmesi gerektigini analiz etmelidir. Boylece isletme
verimliliklerini artirabilirler.

isletmeler i¢in Uretim Planlamasinin O nemi Nedir?

Bugln ve gelecekte Uretilecek drunleri veya hizmetleri
belirlemede, ne kadar UGrin veya hizmet Uretilecedine karar
vermede, Uretim icin gerekli olacak envanterlere, istenen kalite ve
maliyette, istenen strede dodru zamandaq, istenen miktarda Urin
veya hizmet Uretilebilmesi icin isletmelerin Gretim planlamalarini
dogru bir sekilde analiz ederek yapmalari gerekmektedir.

Uretim Planlamasi ile;

@ Uretim sistemlerinin faaliyet yodunlugu ve karmasikhg
giderilir,

@ isletme ici faaliyetlerin koordinasyonu saglanir,

@ isletmeler arasindaki baglilik ve iliskilerin gelismesi saglanir,

(@ Tuketici talebinin dodru analiz edilmesi ile talep odakl

faaliyeti saglanir,

A
)
/

Tedarik ve dagitim streclerinin kontrolleri yapilir,

Hizmet, kalite ve fiyat rekabetinin artmasiyla isletmelerin

D

ekonomik diizeyde calismasi ve malzeme, makine, zaman ve
is glcl kayiplarinin en az dizeye indirilmesi saglanir.

Bu da isletmeler icin Gretim planlamasinin énemini
arttirmaktadir.

Uretim Planlamasi Nasil Hazirlanir?

Uretim planlamasi; farkli Gretim suregleri i¢in kisa, orta ve
uzun vadeli olarak hazirlanir.

Uzun vadeli liretim planlamasi; isletmelerin Ust duzey
yOneticileri, (3-6 yillik)

Orta vadeli liretim planlamasi; isletmelerin operasyondan
sorumlu ydneticileri, (1-2 yillik)

Kisa vadeli liretim planlamasi; glnltk, haftalik, aylik veya
en fazla bir yillik olarak glnltk isleyisten sorumlu calisanlar
tarafindan yapilir.




Sarekli Gretim yapan, Urln cesidi ve talep c¢esitliligi fazla olan ® Uretilmesi gereken miktarin planlanan déneme

isletmelerin stok bulundurma zorunlulugu olmasi sebebiyle dagrtilmasi.
isletmede Uretim planlamasi hazirlanirken asagdidaki
konulara dikkat etmelidir: Neden Agamali Uretim Planlamasi Yapilmalidir?

® Talep edilen Grunlerin siparislerinin olusturulmasi,

¢ Urlinln talep edilme duzeyinin éngérulmesi, ® Gelecekte talep edilebilecek Uriin veya hizmetlerin

® Urtinin hangi zaman dilimlerinde daha fazla ihtiyac belirlenmesi,

duyulacaginin belirlenmesi, @ Mevcut ve kullanilabilir durumda olan hammadde, yari

® Uygun Uretim planlama periyodunun belirlenmesi, mamul ve mamul stoklarinin takibinin yapilmasi,

® Uygun Urin imalatinda kullanilacak malzemelerin @ Uretime verilmis olan acik emirler ile tedarikcilere

gruplandiriimas, verilmis olan acik siparislerin takibinin yapilmasi,

® Kisitli stoklarin dogru analiz edilmesi, ® Urlnlerin kapasite miktarlarinin analiz edilmesi,

® Talep fazlaliginin olusma ihtimaline karsi stok @ Uretim kaynaklarinin kapasiteleri ve var olan is ytklerinin

bulundurulmasi ve kontrolUniin saglanmasi,

® Stok baslangig, bitis seviyelerinin kontrolleri, Gretim ® Urdnleri olusturan malzemelerin giincel listesi ve

hizinin degiskenligi ve tatil kayiplarinin, izinlerin miktarlarinin takibinin saglanmasi

belirlenmesi. @ Kalip ve benzeri Gretim elemanlarinin kapasiteleri ve

. kullanilabilirliginin analizinin yapilmasi,
Uretim Planlamasi Asamalari ) . N e e L
. e Vardiya yogunlugdu, fazla mesai gibi isglcl kapasitesine
® Uretimin planlandigi zaman araliginin belirlenmesi, . . )
iliskin kisitlamalarin kontrol edilmesi,
® Stok duzeylerinin hesaplanmasi, . .
@ Kurumsal hedefler ve performans gdstergelerin
® T(lketici talep tahminleri yapilmasi, . .
. raporlarinin alinabilmesi ve
® Uretim planlamasi déneminde basindaki ve sonundaki o N )
® Satin alma, Uretim, depolama veya lojistik streclerine
stok duzeylerinin belirlenmesi, A ) . .
iliskin oncelikler, kisitlamalar ve maliyetler, kontrollerinin
@ Baslangic ve bitis stoklari arasindaki farkin bulunmasi, o . . )
ve takibinin dogru yapilabilmesi.
@ Planlama ddénemi icinde Uretilmesi gereken miktarin

tespit edilmesi ve




URUN GELISTIRME NEDIiR?

Uriin geligtirme, yeni bir fikri olusturmaktan, bu fikri alinip
satilabilen bir Grine dénUstirmeye kadar uzanan dinamik bir
sUreci ifade eder.

isletmeler, tiketicilerin  satin  almak isteyecedi UrlUnleri
gelistirmek ve pazara sunmak ister. Bu konuda dogru karar
vermekicin musterilerin neistediginive bunun nasil Gretilecegini
bilmek dnem tasir. Bu arada, muUsterilerin istek ve ihtiyaclarinin
zaman i¢ginde sUrekli degistigi de dikkate alinmasi gereken bir
konudur.

URUN GELISTIRME SURECININ ASAMALARI
Yeni UrGn gelistirme slrecinin asamalari asagidaki gibi
siralanabilir:

1.Asama: Fikir Gelistirme

Urin gelistirme asamasi, fikir gelistirme ile baslar. isletmenin
ticari basarisi icin, pazarin ihtiyacini karsilayacak iyi bir is
fikrine ihtiyac vardir. Bu nedenle, 6nce pazarda hangi Urlnlere
ihtiyac ve talep oldugunun arastirilmasi gerekir. Bu asamada
en iyi Grun fikirlerini bulabilmek icin, olabildigince ¢ok fikir
ortaya atilmali ve genis bir fikirler havuzu olusturulmalhdir.

Fikir Bulmada Dikkat Edilmesi Gereken Hususlar: Fikir bulma/
gelistirme asamasinda; rakiplerin Grlnlerinin  arastiriimasi,
tedarikei ve dagitim kanallarindaki aracilardan, muisterilerden
ve satis elemanlarindan yeni Grin fikirleri icin geri bildirimlerle
bilgi toplanmasi yararli olur.

2.Asama: Fikirleri G6zden Gegirme

Fikir havuzunda yer alan c¢ok sayidaki fikrin elenecedi bu
asamada, ticari basari saglayabilecek olan Grlnler bulunmasina
ve pazara en uygun olan fikrin secilmesine calisilir.

3.Agsama: Konsept Belirleme (Uriiniin Fiziksel Olarak
Uretilmesinden Once Soyut Olarak Tasarlanmasi) ve Test Etme
Belirlenen fikirlerden hangilerinin pazarda basari sadlayacagdi
mUsterilere baglidir. Etkili ve basarili Grlinlerin fiziksel olarak
Uretilip pazara sunulmasindan 6nce, hedef kitle tarafindan test
edilmesi ve degerlendiriimesi 6nemlidir. Bu testler sayesinde,
musterilerin hangi 06zelliklere 6nem verdigi belirlenebilir ve
UrUine son sekli verilebilir. Boylece, musterilerin beklentilerini
karsilayacak UrlUnler Uretilip pazara sunulabilir.

4. Asama: Pazarlama Stratejisi Gelistirme
Pazara iliskin hedeflerin belirlenmesi ile baslayan bu slrecte,
pazara iliskin bilgiler toplanir ve durum analizi ile devam edlilir.
Sonuglara goére bir Faaliyet Plani belirlenir.

5.Asama: Uriin Gelistirme

Bu asamada Urun fiziksel olarak ortaya konulur. Bu asamada
Urinin teknik ve fiziksel 6zellikleri Gzerinde durulurken ayni
zamanda, Grdnin marka ve ambalaji gibi konularda da
calismalar yapilir.

6. Asama: Pazar Testi
Bu asama, degerlendirme asamasidir. Uriinin tasarlanan ilk
modeli pazarda test edilir ve musterilerden geribildirim alinir.



7. Asama: Ticarilestirme

Ticarialtyapiylolusturma ve GUrinl pazara sunma asamasidir.
Bu asamada GrinUn ne zaman, nerede, kimlere ve nasil
sunulacagdi sorularina yanit verilir.

8. Asama: Pazara Giris
Bu asamada Urin pazara sunulur.

Uriin gelistirmede en &ncelikli konu, pazardaki miisterilerin
istek, talep, ihtiyag¢ ve sorunlarinin dogru belirlenmesidir.

Fikirlerin
A I 6zden
Fikir gelistirme: g- . . Konsept
Fikirler geeiriimesi: belirleme:
havuzunun Pazaraen Bir konsept

uygun olan

olusturulmasi - . .
fikrin segilmesi

edilmesi
is stratejisi
. Lo elistirme:
Uriin gelistirme: gazZrlama
Uriiniiniin ve diger
ilk modelini
olusturma isletmecilik
¥ stratejilerinin
. belirlenmesi
Pazar testi:
Uriiniin ilk
modelini Ticarilestirme: Pazara giris:
pazarda Ticari altyapinin Piyasaya iiriiniin
test'ei.:m'e've olusturulmasi sunulmasi
geribildirim
alma

Sekil 1. Uriin Gelistirme Siirecinin Asamalari

belirlenerek test

URUN GELiSTIRME STRATEJILERI
Uriin gelistirmede isletmelerin yararlanabilecedi baslica ¢
strateji bulunmaktadir. Bunlar:

2
=/

Pazarda var olan bir GrinUn patent veya lisansini alma,

(1
\

Pazarda var olan Urldnlerde degisiklik yaparak ya da

()
‘\ =/

kopyalayarak yeni bir Grin olarak sunma,
.

(® Tamamen yeni bir Grin gelistirme

olarak siralanabilir.
URUN GELISTIRMEDE BASARISIZLIK NEDENLERI

Uriin gelistirmede basarisiz olmanin baslica nedenleri su
sekilde siralanabilir:

(® Pazari oldugundan blyUk hesaplama,

(® Hedef kitleyi yanls anlama,

(®) YUksek maliyetten dolayl pazar arastirmasi yapamama
® Rakiplerin konum ve guicini dogru degerlendirememe,
® Beklenen riin kalite ve standardini saglayamama,

(® Yaygin ve dustk maliyetle dagditim yapamama,

@ Fiyatlamayi dogru yapamama,

@ Urtndn yalnizca teknik ézelliklerine odaklanma. 5rne§in,
Uretimde kullanilan malzeme gibi teknik 6zelliklerinin yani
sira, Grindn tUketicilere ne tur faydalar saglayacagdi ve
tlketicilerin hangi ihtiyaclarini karsilayacagdi da énemlidir.
Bir GrUne talep yaratmak icin, teknik 6zelliklerinden cok
Urun faydasina odaklanmak gerekebilir.

Kadin kooperatiflerinde lriinlerin yiiksek fiyatlanmasi
satiglarin oniinde 6nemli bir engel olusturmaktadir.




FON VE FINANSMAN KAVRAMLARI

isletmelerin var olabilmeleri ve varliklarini siirdtrebilmeleri icin,
fon kaynaklarina sahip olmalari gerekir.

Fon, belirli bir is icin gerektikce harcanmak UGzere ayrilip isletilen
parayi ifade eder.

Finansmanise, isletmeninfaaliyetlerinive varhginisirdirmesiicin
gereken para ve borcu temin etme olarak tanimlanabilir. Kisaca
finansman, isletmenin ihtiyac duydugu fonlarin saglanmasidir.

FINANSAL YONETIM NEDIR?

isletmelerin gereksinim duyduklari sermayenin belirlenmesi ve
bu sermayenin saglanmasi ve saglanan fonlarin yénetilmesi,
finansal yénetimi ifade eder.

Kooperatif isletmelerde finansal yénetimin amaci; kooperatifin
faaliyetini sGrdUrebilmesi icin gerekli olan yeterli miktarda fonun
saglanmasi, bu fonun en iyi sekilde yéonetilmesi ve kullaniimasidir.
Boylece, kooperatifin glvenli olarak yatirimlarini strdirmesi
saglanabilir.

Finans yéneticisi; isletmenin faaliyetleri icin ne kadar sermayeye
ihtiyact vardir, bu sermaye nereden bulunacaktir, bulunan
kaynaklar nasil yénetilecektir sorularinin cevabini verir.

isletmelerde finans yonetiminden beklenilenler su sekilde
siralanabilir:

® Finansal kaynagdi saglamalk,

Saglanan kaynagdi yatirima dénustirmek,
Faaliyetler sonucunda elde edilen geliri dederlendirmek,
Planlama ve bltceleme faaliyetlerini yapmak,

Finansal analiz ve denetimleri gerceklestirmek,

ONONORORO)

Ongérilmeyen durumlar igin gerekli dnlemleri almak.

Kooperatif isletmelerde finansal ydnetimin sorumlulugu,
yonetim kurulu’na aittir. Kooperatif defterlerinin tutulmasi,
defter ve belgelerin saklanmasi ile fonlarin yonetim ve
isleyisinin  sorumlulugu yénetim kurulundadir. Ancak
belirlenen/yetkilendirilen sorumlu ve yetkililer de finansal
yonetim faaliyetlerini yerine getirebilirler. Bu durumda
yonetim kurulunun sorumlulugu ortadan kalkmaz.

TEMEL FINANSAL ARAGLAR NELERDIiR?

Finans yoneticisinin dogru ve sagdlikh kararlar alabilmesi
ve finansal planlama yapabilmesi icin, gecmis ddénemlere
ait finansal verilerin analiz edilmesi ve yorumlanmasi
gerekmektedir.

Finansal analiz, isletmenin finansal tablolarinda yer alan
verilerin ve isletmenin finansal yapisint ydnlendirmek
amaciyla analiz edilmesi stirecini ifade etmektedir. isletmenin
gelecegdini planlamak icin finansal tablolardaki verilerin
incelenmesi, isletmenin finansal durumunun belirlenmesi,
eksik yonlerin nasil gelistirilecedi ile ilgili eylem planlarinin




olusturulmasi bu analiz stirecinde yer alir. S6z konusu finansal
tablolar igerisinde en cok bilanco ve gelir tablosundan
yararlaniimaktadir.

Bilango; isletmenin belli bir dénemde sahip oldugdu varliklar
ile bu varlklarin saglandidi kaynaklari gosteren finansal
tablodur (Sekil 1).

D&nen Varliklar Yabanci Kaynaklar
Kasa Hs. Banka Kredileri
Bankalar Hs. Vergi Borglari
Duran Varhklar Tedarikcilere Borglar

Demirbaslar Oz Kaynaklar
Makine Odenmis Sermaye
Techizat Yedekler
TOPLAM TOPLAM

Sekil 1: Bilango
Varliklar= Kaynaklar (Sermaye +Borg¢lar)

Gelir Tablosu: isletmenin belirli bir dénemde elde ettigi
gelirleri, ayni dénemde katlandigi tim maliyet ve giderleri ve
bunlarin sonucunda isletmenin elde ettigi donem sonu net
kar ve zararini kapsayan finansal tablodur (Sekil 2).

GELIR
TABLOSU

Sekil 2: Gelir Tablosu

KOOPERATIFLERDE FINANSMAN KAYNAKLARI

Bir isletmenin kurulusu; kaynak saglamakla baslamaktadir.
Bu kaynaklar, isletme sahibi ve ortaklarinin yatirdigr 6z
sermayeyi olusturan i¢ kaynaklar seklinde ya da bor¢clanma
yoluyla elde edilen dis kaynaklar seklinde olabilir (Sekil 3).
Kooperatif isletmeler de yatirimlarini ve faaliyetlerini finanse
etmek icin ic ve dis finansman kaynaklarina ihtiyac duyarlar.

ic DIS
KAYNAKLAR KAYNAKLAR

Sekil 3: Kooperatiflerde I¢c ve Dis Finansman Kaynaklari




i¢c Kaynaklar

Kooperatiflerin ic kaynaklari; ortaklarin kendi imkanlar ile
yarattigi kaynaklar olup esas olarak ortaklik paylari ile yedek
akcelerden olusur ve kooperatifin uzun vadeli fon gereksi-
nimini karsilar.

Kooperatiflerin ic kaynaklari asagidaki unsurlari kapsar.

® Ortaklik Paylari
(® Yedek Akceler
® Ozel Fonlar

Vs
(

® Dagrtilmayan Risturnlar

1. Ortaklik Paylari: Ortaklarin kooperatife girerken 6dedikleri
sermayeyi ifade etmektedir. Her ortak, ortakliga giriste en
az bir ortaklik payi almalidir. Kooperatiflerde bir ortaklik
payinin degeri 100TL'dir.

2. Yedek Akgeler: Kooperatiflerin gelecekte ortaya
cikabilecek olan zararlarint kapatmak, beklenmeyen
giderlerini karsilamak ve isletmenin devamliligini saglamak
icin donem sonu gelirinden ayirdigi parasal kaynaktir.
Yedek akce ayni zamanda, kooperatif ortaklarinin egitimi ve
kooperatiflerin gelistirilmesi gibi faaliyetlerin para kaynagi
olarak da kullanilabilmektedir. Belli bir oranda yedek akce
ayrilmasi yasal zorunluluk olmakla birlikte, istege bagl
olarak da yedek akce ayrilabilir.

3. 6zel Fonlar: Hazinenin/Birliklerin tahsilinden vazgecilen
borclar ile tahsil kabiliyeti kalmamis bulunan Birlik
alacaklarindan olusur.

4. Dagitilmayan Risturn: Kooperatif isletmeler donem

sonu gelirlerinden zorunlu yedek ak¢e ayirdiktan sonrag,
isterlerse fon amagcli kaynak da ayirabilirler. Arta kalan gelir
gider farkini da ortaklara risturn olarak dagitabilir ya da
dagitmayip 6z kaynak olarak ayirabilirler.

Dis Kaynaklar
Kooperatifler icin dis kaynaklar, kamu kurum ve kuruluslari
tarafindan saglanan ucuz ve uzun vadeli krediler, devlet
destekleri ve hibeler ile ticari banka kredilerinden
olusmaktadir.

Turkiye'de kamu bankalari olan Ziraat Bankasi ve Halkbank,
Tarim Kredi Kooperatifleri ve Esnaf Kefalet ve Kredi
Kooperatiflerine uygun faizli ve sireli krediler vermektedir.
Ayrica Ticaret Bakanligi ve Tarim ve Orman Bakanhd gibi
Bakanliklar tarafindan kooperatiflere finansal destek ve
kaynak saglanmaktadir.

MUHASEBE

Muhasebe; ticari faaliyette bulunan bir isletmenin tim gunltk
finansal hareketlerini belgelemek, siniflandirmak, kaydetmek,
Ozetlemek ve raporlaomak Uzere sorumlu olan kisilere ya da
kurumlara sundudu sistemli bilgiler bGtintdar.

Muhasebenin diger bir tanimi ise; ekonomik faaliyetlerde
bulunan tim kuruluslarin mali nitelikteki islemleri ve olaylari
para ile ifade edilmis sekilde kaydeden, siniflandiran,
Ozetleyerek rapor eden ve sonuclarini yorumlayan ve analiz
eden bir bilim dalidir.




Muhasebe,

Isletmelerin varliklarinin ve kaynaklarinin olusumunu,
bunlarin kullanilma bigimini, isletmelerin yaptig1 islemler
sonucunda bu varliklardaki ve kaynaklardaki degismeleri,
isletmelerin mali durumlarini agiklayacak bilgileri
saglayan ve bu bilgileri ilgili kisi ve kurumlara ileten bir
bilgi sistemidir.

Muhasebe sadece kar amaci ile kurulan isletmelerle ilgili
degdil, kar amaci gitmeyen yani topluma fayda i¢in hizmet
veren tUm kuruluslar icin de gecerlidir. Bu ylUzden isletmeler
denilirken tim kuruluslari kapsamaktadir. Ama genelde
muhasebe sistemi ké&r amaci gliden isletmeler icin daha da
onemlidir.

Muhasebenin Fonksiyonlari

Kaydetme Fonksiyonu: Mali islemleri belgelere dayanarak
muhasebe sistemine gbére muhasebe defterlerine kayit
yapilmasi asamasidir. Muhasebenin en &nemli ve ilk
fonksiyonudur. Muhasebe de kayitlar dodru ve dizgln
tutulmadan diger fonksiyonlarin da bir anlami kalmaz.
Yapilan her islem muhasebe sistemi icinde ilk olarak kayit
yapilmak zorundadir. Bu kayitlarda belgelere dayandirilarak
yapilir.

Muhasebe sisteminde iki tiir kayit yéntemi vardir;

Tek tarafli kayit: Mali olaylarin yalnizca bir yoninin
muhasebe kayitlarina alindigr muhasebe kayit sistemidir.
Tek tarafli kayitta isletme hesabi defteri tutulur. Tek tarafli
kayit Il. sinif tacirler tarafindan tutulur.

IL. Sinif Tacir tanimi genelde sahis isletmeleri icin kullanilir.
Tutmakla yukimli olduklari defterler sinirhdir.

cift tarafli kayit: isletmenin gerceklestirdigi mali olaylarin
her iki yonUnin de kayitlara alindigr muhasebe kayit
sistemidir. Cift tarafli kayitta yevmiye defteri, biiyiik defter
ve envanter defteri gibi defterler tutulur. Cift tarafli kayit, |.
sinif tacirlerce tutulmaktadir. Kooperatifler cift tarafli

kayit tutmak zorundadir.

I Sinif Tacirler genelde tlzel kisiligi olan sermaye
isletmeleridir; limited sirketler, anonim sirketler gibi.
Kooperatifler cift tarafli kayit tutmak zorundadir.

Siniflandirma Fonksiyonu: Kaydedilen bilgiler belirli zaman
araliklarinda derlenip niteliklerine gobére gruplara ayrilir.
Boylece farkli nitelikteki ve gruplardaki islemleri birbirleri ile
karistirmadan farkli siniflarda incelenebilir.  Siniflandirma
islemleri muhasebe sistemi dahilinde muhasebe defterlerinden
blyUk defterlere (defter-i kebir) yapiimaktadir.



OzetlemeFonksiyonu:Siniflandirilanislemleridénemsonlarinda
toplanarak daha kolay sonuglar cikarabilmek ve yapilan
kayitlarin kontrolint saglamak i¢cin 6zetlenir. D6nem sonlarinda
isletmeler ylzlerce belki binlerce islem yapmis olurlar. Bu
islemeleri teker teker incelemek cok uzun zaman alacagindan,
ayni nitelikteki islemleri ozetleyerek goérmek kisilere daha
fazla yarar saglaomaktadir. Muhasebe sisteminde O6zetleme
fonksiyonu muhasebe tablolarindan mizan kullanilarak yapilir.

Raporlama Fonksiyonu: Raporlama muhasebe sisteminin en
son asamasl ve yorum yadpma asamasidir. Muhasebenin en
onemli fonksiyonlarindandir. Raporlarda isletmelerin her tirlu
sonuclariortayacikarilarakisletme hakkindabilgiler ve yorumlar
yapilmaktadir. isletme bu raporlar sayesinde gelecegdine karar
vermekte ve yeni kararlar almaktadir. Raporlama asamasinda
muhasebe tablolari kullanilir ve bu tablolarin en 6énemlileri
bilanco ve gelir tablosudur.

MUHASEBENIN TEMEL KAVRAMLARI
Muhasebenin temel kavramlari asagidaki aciklanmistir:

1. Sosyal Sorumluluk Kavrami: Sorumluluk; gdrevleri yerine
getirme bilincidir. Muhasebe acisindan bakildiginda ise;
isletme yaptidi cok sayida faaliyet sonucu birgok kisi ve kurulus
ile muhatap olmak zorundadir. isletme faaliyetlerini yerine
getirirken sorumluluklarinin bilincinde ve ilk denetleyici her
zaman kendisi olmalidir. Muhasebe bilgileri dogru, tarafsiz,
adil ve kurallara uygun olmalidir. insanlara yanlis bilgi verilerek
insanlar yaniltilmamalidir. Bu kavram hukuki sorumluluk ile
birlikte vicdani sorumlulugu da kapsamaktadir.

2. Kisilik Kavrami: Kisilik kavrami isletme sahibinden,
ortaklardan ve isletme ile ilgisi olan tim kisi ve kuruluslardan
ayri bir kisilige sahiptir. Hukuk iki ttr kisiligi kabul etmistir.
Bunlar gercek ve tlzel kisilerdir. Tum insanlar birer gercek
kisidir. Bir amaci gergeklestirmek i¢in bir araya gelen
insanlarin olusturdugu topluluklar ise tlzel kisilerdir. Buna
gore isletmeler tuzel kisilige sahiptir. Bir isletme tlrl olarak
kooperatifler de tluzel kisiliktir. Yapilan islemler bu kisilik adina
yaratalar.

3. Isletmenin Siirekliligi Kavrams: isletmeler hicbir zaman
kapatilmak disincesiyle kurulamaz. Sézlesmede aksi bir
madde yoksa isletmenin sonsuz bir slre icin kuruldugu ve
dmrinun belli bir sireye bagli olmadigi kabul edilir. isletmenin
faaliyet slresi sahiplerinin yasam sureleri ile sinirli degildir.
Sahiplerinin dlumUnden sonra isletme varisler tarafindan
isletilmeye devam eder.

4. Dénemsellik Kavram: isletmenin sinirsiz olarak kabul
edilen 6mra belli dénemlere ayrilir ve her dénemin faaliyetleri
birbirinden badimsiz olarak surdirilir. Muhasebede bu
donem genellikle bir yildir. Her dénem birbirinden bagimsizdir.
Her dénemin gelir ve gideri birbiri ile karsilastirilarak o
déneme ait kér ya da zarar rakami bulunur.

5. Parayla Olegme Kavrami: Muhasebenin konusu para ile
ifade edilen degerlerdir. Olaylarin kaydedilebilmesi icin ortak
bir dlct (ulusal para degeri) kullanilir.

6. Maliyet Esasi Kavramu: isletmelerin faaliyet konusuna giren
mal veya hizmetlerin elde edilmesi icin katlandigi her tarlG




faktorlerinparaolarakifadeedildigitoplamdegere maliyetdenir.
Bir varligi edinirken katlanilan parasal fedakarliktir. isletmenin
edindigi tum varlik ve hizmetler muhasebelestirilirken bunlarin
maliyetleri esas alinir. Piyasa sartlarindaki dedisim ile malin
degeri de degisebilir. Para dederindeki degismeler ile maliyet
degeri anlamsiz hale gelirse maliyet yeniden belirlenebilir.

7. Tarafsizlik ve Belgelendirme Kavrami: Muhasebede
yapilan tim islemlerin belgelendirilmesi ve kayitlarin belgeye
dayanmasi gerekir. Belgeler usultne uygun dizenlenmeli ve
gercegdi yansitmalidir. Kisilerin beyanina gére degil, fatura,
senet, makbuz gibi belgelere dayanarak kayit yapilmalidir.

8. Tutarlilik Kavrami: Muhasebede secilen politika ve
izlenen yontemler her donemde ayni sekilde uygulanmalidir.
Benzer islem ve olaylarda kayit dizeni ve islem basamaklari
degismemelidir. Gegerli sebepler ile degisiklik yapilirsa bu
degisimin nedenleri ve sonuglari agciklanmalidir.

9. Tam Ac¢iklama Kavrami: Muhasebenin temel
kavramlarindan biri de bilgi vermektir. Tablolar isletmenin
bilgilerine ihtiya¢c duyan ve 6grenmek isteyen ilgi gruplarina
yardimci olacak dlctde yeterli ve anlasilir olmalidir. 6rne§in,
borg¢ tutari yazilirken bunlarin bicimi, vadesi, ayri sekilde
belirtilmelidir.

10. Ihtiyatllik Kavramu: isletmenin karsilasabilecegdi riskler
g6z 6nlne alinarak temkinli davraniimalidir. 6rne§in, ileri
bir tarihte bedeli tahsil edilmek UGzere bir mal veya hizmet
satilirsa hemen gelir olarak kaydedilmemeli, tahsilat
yapildiktan sonra kaydedilmelidir. Ayni sekilde bir gider veya

zarar kesinlesmese bile ortaya ciktiginda bunun icin karsilik
ayrilmalidir.

1. Onemlilik Kavram:: isletme bilgilerinin
muhasebelestiriimesinde 6nemli hesap tutarlari sayisal
sonuc cok kliclUk olsa bile gdsterilmelidir. Bir bilgi
verilmediginde tablo dogru yorumlanamiyorsa o bilgi
onemlidir.

12. Oziin Onceligi Kavrami: Muhasebe kayitlari yapilirken
sekilden c¢ok finansal &zellikleri ve isletme icin ifade ettigi
onem goz énlne alinmalidir. Genelde sekil ve 6z paraleldir.
Ancak arada fark olursa 6z énceliklidir. Ornegin: bir alacak
zamaninda tahsil edilemediginde 6z olarak stpheli duruma
dismis sayilir. isletme borclunun ddeme yapacadindan
emin olsa bile alacadin stipheli duruma dusttigline dair kayit
yapmak zorundadir.

MUHASEBE TURLERI
Muhasebe tirleri dort baslik altinda incelenir. Bunlar;

(® Genel Muhasebe,
® Maliyet Muhasebesi,
@ Ydnetim Muhasebesi

® Vergi Muhasebesi

Genel Muhasebe: Finansal muhasebe olarak da anilan genel
muhasebe, isletmeye ait tim kaynaklari nereden sagladigi ve
bu kaynaklari nereye aktardigi ile ilgilenir. Gelir-gider akisinin
olusturdugu kar-zarar sonucu genel muhasebenin konusudur.




Maliyet Muhasebesi: Bu muhasebe tlrt aynizamanda maliyet Muhasebede Kullanilan Baslica Belgeler Sunlardir;

muhasebesi olarak da anilir. isletmede olusan maliyetleri

\
\@)

Fatura,

S\

analiz eder ve buna bagh olarak Uretim planlamasinin

\
\@)

Sevk irsaliyesi,

/)

gerceklesmesine vesile olur.

@ irsaliyeli fatura,
YoénetimMuhasebesi: Genel muhasebe ve maliyet muhasebesi (® Tasima irsaliyesi,
yapilarak elde edilen verileri analiz ederek yoneticilerin ® Gider pusulasi,
alacaklari kararlarda yardimci olacak sekilde kullanilir. )
(® Tahsilat makbuzu,
Vergi Muhasebesi: Vergi muhasebesi, vergi yasalarinin @ Tediye makbuzy,
muhasebeye yonelik dlzenlemelerini incelemektedir. Vergi (@ MuUstahsil makbuzu,
muhasebesi, vergi yasalari ile muhasebe uygulamalarinin ® Gunluk musteri listesi,
uyumlu hale getirilmesi icin  olusturulur. Muhasebe . .
. . . . . (® Yolcu listesi,
uygulamalari ile vergi yasalari arasindaki farklar belirlenir
ve vergi yasalari dikkate alinarak dizenlemeler yapilir. Vergi ‘@ Yazarkasa ve yazarkasa kullanimi,
muhasebesi, genel muhasebenin vergi yasalarina gore (® Pos makinasi ve pos makinesi kullanimi,
uygulanan muhasebe tlriddr. Bu nedenle vergi yasalari ® Perakende satis fisi,
ve bunlarin muhasebe ile ilgili boélimleri iyi bilinmelidir. Bu ~
o ) g o Y e ) (®) Serbest meslek makbuzu,
muhasebe tlru vergiye konu olan geliri saptamak icin Vergi .
Usul Kanunu ve buna bagl olarak ézel vergi yasalari ile ‘@ Adisyon,
muhasebe teorileri arasinda iliski kurmaktadir. ® Kiymetli maden alim satim belgesi,
] ® Menkul kiymetler,
MUHASEBE BELGESI P ..
(®) Diger Belgeler: Bu tur belgeler yukarida sayilan gruplarda

Muhasebe Belgesi veya kisaca Belge; gergeklesen bir islemi _ . ,
o o o o ver almayan belgelerdir. Bu belgelere o6rnekler; vergi
kisi, yer, zaman, nitelik ve nicelik gibi acilardan saptayan,
tanimlayanve kanitlayanyazilibir nesne olarak tanimlanabilir.

Muhasebede yapilan her kayit yazili bir belgeye dayanmak

daireleri, sosyal sigortalar, ticaret ve sanayi odalari, PTT
ve diger resmi dairelere yapilan édemeler sonucu alinan

L ) 5 makbuz ve belgeler, takdir komisyonu kararlari, mahkeme
zorundadir. Clnku(, belgenin olmadigl yerde muhasebe son

bulur. Belge, hesaplara yapilan kayitlar arasinda organik
baglantiyl saglar. Onun icindir ki, belge muhasebenin temel
tasidir.

kararlari, muhabere evraki, sézlesmeler, taahhit ve kefalet
yazilari ve benzeri.




ON MUHASEBE O halde 6n Muhasebeci asagidaki islemleri yapabilir:

On Muhasebe; isyerlerinin gunluk rutin olarak yaptiklari
islemlerin takibidir. Banka odemeleri, fatura ve irsaliye

Makbuz, fatura ve irsaliye dizenleme,

. . . . Tedarikgilerden fatura takibi yapma,
dizenleme gibi. Bu calismalar asil muhasebe islemlerine

yardimci olma amaciyla yapiimaktadir. Stok raporlamasi yapma,

© e @® ®

Muhasebe programlarini kullanma ve bu programlara veri

On muhasebe ile agagidaki islemler yapilabilir: girisi yapma,

O)

. Resmi ya da 6zel kurumlarla olan yazismalari halletme,
Kasa Hesabu: Isletmenin nakit islemleri kasa hesabi tutularak Y yazis

takip edilmektedir. Nakit giris cikislari bu hesaba islenir. Evraklari argivieme,
Boylece gunlik gelir ve giderler daha rahat bir bicimde

kontrol altinda tutulur.

Elemanlarin kayitlarini tutma, ve

ONONO)

Dosya hazirlama.

Cari Hesap Takibi: Bu islem sirasinda isletmelerin beraber
calistigi musteriler takip edilmektedir. Alicilara Grin ya da
hizmet satan firma ya da Grin ya da hizmet satin alan firma
nakit giris ¢cikisi yasar. Bu da alicilarin ve saticilarin cari hesap
ile kontrol edilmesini gerektirir.

Pazarlama, musterilerin ihtiyaclarini belirleyerek, bu ihtiyaclari

Fatura ve irsaliye Islemleri: isletmenin dizenledigi fatura karsilayacak mal ve hizmetlerin tasarlanmasini ve sunumunu
ve irsaliyeler ile isletmeye gelen fatura ve irsaliyelere ait tim planlama strecidir.
islemler.

Pazarlama slrecinde yerine getirilen faaliyetler sunlardir:
Stok Girisi ve Gikasi: Urtinlerin giris ve cikislar, bitip bitmedigi
mutlaka kontrol edilmelidir. Bu da stok giris cikislarinin kayit
altina alinmasi ile yapllir.

Banka Takibi: isletmenin bankadaki hesaplari takip edilir.

Mal ve Fiyatlandirma Dagitim Tutundurma  Satis sonrasi
hizmetleri musteriyle
Diger islemler: Muhasebeye konu olan diger islemler de 6n t°s°vr":m° "ehti':r'::;;’e

muhasebe strecinde yapilabilir. gelistirme




Pazarlama faaliyetleri yalnizca GrUn tanitim ve satisini degil, ILETISIM
bunlarida kapsayan Grin gelistirme, fiyatlama ve dagitim gibi [ J

faaliyetleri de kapsamaktadir. Bu faaliyetleri géz ardi etmek, URUN VEYA

pazarlama faaliyetlerinin verimliligini azaltir ve isletmenin ENDUSTRI HIZMETLER PAZAR

bO$OI’ISInI olumsuz olarak etkiler. (SATICILAR) (ALICILAR)
PARA

Tutundurma faaliyetleri, isletmenin musterileriyle iletisim 7R 7 - |

kurmak, onlari bilgilendirmek ve Urlnlerini satin almak ic¢in BILGI

ikna etmek Uzere gerceklestirdikleri faaliyetlerdir. Reklam,

e - ) ) o Sekil 1: Temel Pazarlama Sistemi
halkla iliskiler, kisisel satis faaliyetleri ve kampanyalar gibi.

PAZARLAMA KARMASI

Pazarlama faaliyetleri satis ile sona ermez. Satistan sonra S oo -
Pazarloma karmasi, Ingilizce P harfi ile baslayan Grdn

mUsterilerle iliskiler devam eder. Bu silrecte mdusterilere,
satis sonrasi cesitli hizmetler sunulur. 5rne§in; kurulum
hizmeti, bakim hizmeti gibi. Ya da mdisteri sikayetleri
degerlendirilir ve Grln iadeleri gibi sorunlarla ilgilenilir. Bu
sUrecte gerceklestirilen bu faaliyetler, misteri memnuniyeti
ve sadakatini artirir.

(product), fiyat (price), yer (place) ve tanitim/tutundurma
(promotion) doért dediskenden olustudu icin 4P olarak bilinir.
Pazarlama programinin basarisi; dogru Urlinle pazara girmeyi,
Urdnd dogru fiyatlandirmayi, dogru dagitim kanallarini ve
dogdru tanitim/tutundurma araclarini kullanmayi gerektirir.

Pazarlama, iiretimden énce baglayan ve satistan sonra
devam eden bir siirectir.

FIYAT » P |

e N

TEMEL
PAZARLAMA

SISTEMI

Sekil 2. Pazarlama Karmasi

TEMEL PAZARLAMA SiSTEMI
Pazarda yer alan saticilar, pazardan bilgiyi toplar ve pazari

arastirarak, tlketicilerin istek ve ihtiyag¢larina uygun mal
ve hizmetleri tasarlar. Bu Urin ve hizmetleri cesitli iletisim
araclari ile pazardaki alicilara duyururlar. Bu Grin ve

hizmetlere ihtiyaci olan ve bunlar talep eden musterilerle
birlikte, pazarlama sistemi déngusu baslar (Sekil 1). I

!




Uriin
Uriin, pazarlama programinin temelini olusturur.

Uriin bir pazarin dikkatini cekmesi, almasi, kullanmasi ya da
tiketmesi icin sunulan, belirli bir ihtiyaci ve istedi karsilama
ozelligi bulunan ve degdisime konu olan her seydir.

Pazaricin dodru Urln, pazarda yer alan tiketicilerin intiyacini
karsilayan Grandar.

Pazarlamaya konu Urunler; fiziksel nesneler (mal), hizmetler,
fikirler, bilgi, 6érgltler, kurum ve kuruluslar, etkinlikler, yerler,
kisiler, deneyimler ve benzeri olabilir.

UrGn stratejisi  olusturulurken; marka, ambalajlama,
etiketleme, kalite, glvenlik, garanti Urlin karmasi ve bunun
gibi konularda kararlar alinir.

Fiyat

Bir Grln icin dogru fiyati belirlemek, 6nemli bir pazarlama
sorunudur. Bir GrUn icin tlketicilerin algiladigr dederden
daha yuksek bir fiyat belirlemek UrGnin satilmasina engel
olusturur.

Fiyat, UrGnlerin satin alma kararlarini en c¢cok etkileyen
degiskendir. Ayni zamanda fiyat, pazarlama karmasinin
gelir getirici tek degiskeni olup diger degiskenlere gére daha
esnektir ve kolayca dedistirilebilir.

Fiyatlamada baslica li¢ strateji vardir;

® Maliyete gdére fiyatlama,
@ Talebe gore fiyatlama,

® Rekabete gore fiyatlama.

Bir GranUn fiyati belirlenirken dnce Grinun maliyeti belirlenir
ve Uzerine bir kar payi eklenerek fiyatlandirma yapilabilir.

Fiyatin belirlenmesinde, talep de onemli bir etkendir. Bir
arinUn pazarda talebi yUkselirse; bir diger ifade ile Grand
veya hizmeti satin almak isteyenlerin sayisi artarsa artan
talebe bagl olarak fiyatlar da yUkselir. Talebin dlismesi ise
fiyatlarin dismesine neden olur.

Fiyatin belirlenmesinde etkili olan bir diger unsur rekabettir.
Pazarda rakiplerin sayisinin cok olmasi yani benzer Grin
satan c¢ok sayida isletme olmasi durumunda, isletmeler
rakiplerinidikkate alarakfiyatlamayaparlar. Yiksek fiyatlama
yaparlarsa, musteriler dUsUk fiyatla satis yapanlara yodnelir.
Rekabet az ise, isletmeler daha yliksek fiyatla Grlnlerini
satabilirler.

isletmeler, maliyet, talep ve rekabetteki artis ve azalislara
gore fiyatlarinda kolaylikla degisiklige gidebilirler.

Dagitim

Urlnlerinisletmelertarafindan tretildikten sonra, tiiketicilerin
satin alacagdi yerlere ulastirilmasi gerekir. Bu asamada
arinler; toptanci, perakendeci gibi dagitim kanallarinda yer
alan araci isletmelerden gecerek tiketicilere ulasirlar.



Pazarlama kanallari, Grlnleri Gretildikleri yerden tlketim
noktasina ulastiran ve cesitli tesis, araci isletme, arac ve
insanlari kapsayan bir sistemden olusur.

5rne§in; bir perakende magdazasi, dagitim kanallarinda yer
alan ve Grdinun son tuketicilerle bulustugu araci isletmedir.

Tutundurma

Tutundurma, mevcut ya da olasi musterilerle; iletisim kurmalk,
onlari bilgilendirmek, Grtnleri hatirlatmak ve musterileri satin
almaya ikna etmek amaciyla kullanilan faaliyetlerdir.

Bu faaliyetler dort baslik altinda toplanir:

Halkla Satis Kigisel

Reklam iliskiler Tutundurma Satis

Sekil 3: Tutundurma Faaliyetleri

Reklam, isletmelerin musterilerini Grlnlerini satin almaya ikna
etmek icin kullandiklari bir iletisim aracidir. isletmeler, televizyon,
sosyal medya ve internet gibi ortamlardaki reklamlarla
mdusterilere ulasmaya calisir.

Halkla iliskiler Faaliyetleri, iyi bir isletme imaji olusturulmasina
katki saglar. Béylece isletmenin ¢esitli kurum, kurulus ve
tUketicilerle iyi ve olumlu iligkiler kurmasi saglanir.

Satis Tutundurma Faaliyetleri, Urlnlerin ve hizmetlerin
satisini artirmak amaciyla, tiketicilere sunulan kisa vadeli
tesviklerden olusur. 6rne§in; tadim, indirim kampanyalari
dlzenlenmesi musterilere hediye verme, kupon dagitma gibi.

Kisisel Satis, isletmenin satis elemanlari tarafindan
gerceklestirilen ylUz ylze satislardir. Bu satis surecinde satis
elemani, GrinG mausteriye tanitir ve musterinin Urlnle ilgili
sorularina yanit vererek, musteriyi satin almaya ikna etmeye
calisir.

Isletmelerartanrekabetile birlikte,mal ve hizmetlerine karsi
tiiketicilerin olumlu tutum gelistirmelerini ve satin almaya
ikna olmalarimi saglamak igin, tutundurma faaliyetlerine
agirlik vermektedir.

PAZARLAMA ARASTIRMASI

Is diinyasinda yasanan hizli gelismelerin yarattigi degisimler
ve artan rekabet, isletmelerin karsi karsiya kalacagi
belirsizlikleri ve riskleri artirmakta ve isletmelerin bilgiye olan
gereksinimi de bu dogdrultuda strekli artmaktadir.

isletmeler, tuketici istek ve beklentilerini karsilamak ve
musteri memnuniyeti yaratabilmek icin onlarin ihtiyaclarini
karsilayacak mal ve hizmetleri Uretip sunmalidir. Bu
dogrultuda, isletmelerin tlketiciler ve pazara iliskin
kapsamli ve glncel bilgiye gereksinimi bulunmaktadir.
6rne§in; "Pazardaki tUketiciler kimlerdir? Sosyo-ekonomik
ve demografik 6zellikleri nelerdir? Satin alma aliskanliklari
nasildir?” gibi sorularin  yanitlarini  yapacaklari  pazar
arastirmalari ile bulmalidir.




Pazarlama arastirmasi, yéneticilerin karar vermesine
yardimci olacak ve karsi karsiya kaldigi belirsizlik ve riskleri
ortadan kaldiracak ya da azaltacak bilgilerin; toplanmasi,
islenmesi ve analiz edilmesi sureci olarak aciklanabilir.
Bu bilgiler sayesinde yéneticiler; pazarda hangi Urlnlere
ihtiyac var, hangi Grinden ne kadar Uretilmeli, kaca satiimali,
tUketicilerle nasil iletisim kurulmali, GrGnler nerelerde ve
nasil tiketiciyle bulusturulmali gibi konularda dogru kararlar
alabilir ve pazarda basarili olabilirler.

Kooperatifler, Urettikleri GrGn ve hizmetlere iliskin
musterilerinin ne dusindigunld, ayni zamanda ortaklari
da olan musterilerle konusarak 6grenebilirler. Urtinlerin
kalitesi, fiyat politikasi, rakip Urlnler karsisinda performansi,
dagitim kanallarinin yeterliligi gibi konularda toplayacaklari
bilgilerle pazarlama politikalarini olusturabilirler. MUsterilerle
konusmanin yani sira pazardaki rakip isletmeleri ve pazari
gozlemleyerek de bilgiler edinebilirler. Boylece pazardaki
genel edilimleri belirleyip ona gére bir pazarloma plani
olusturabilirler.

Giinliimiizde isletmeler i¢in bilgi, en degerli faktérlerin
basinda gelmektedir.

PAZARLAMA YONETIMI VE STRATEJISI

Strateji, isletmenin rekabet avantaji saglamak icin, belirledigi
hedeflere ulasmasini saglayacak bir hareket planidir.

Stratejik Yonetim, isletmelerin gelecekte ulasmak istedikleri
hedeflerin ortaya konulmasi ve bu hedeflere kaynaklari en

iyi sekilde kullanarak nasil ulasilacagina iliskin segceneklerin
belirlenmesi surecidir.

Pazarlama Yonetimi, bireylerin ihtiyaclarinin karsilanmasina
yonelik mubadele isleminin gerceklesmesi slrecinde,
isletmenin belirledigi amag ve hedeflere etkin ve verimli olarak
ulasabilmek icin, pazarlama faaliyetlerinin planlanmasi,
uygulanmasi ve kontroll strecidir.

Yodun rekabetin yasandidr is dlnyasinda, isletmeler
pazarlama faaliyetlerini  hayata gecirirken, strateji
gelistirmeye ihtiyac duyarlar. Pazarda slrekli yasanan
degisimveistikrarsizliklar, isletmeleri karar almasireclerinde,
stratejik disiinme ve hareket etmeye zorlamaktadir.

Pazarlama yoneticileri, hedef pazarda karsilasacaklari firsat
ve tehditleri dikkate alarak, rakiplerine gére gluclt ve zayif
yonlerini degerlendirerek; en uygun zamanda, en uygun
arinlerle ve en uygun bicimde pazarda yer almanin yollarini
arastirmalidir. Bu nedenle stratejik yéonetim stirecinde, durum
degerlendirme analizi yaptiktan sonra; vizyon ve misyonun
olusturulmasi, belirlenen pazarlama hedeflerine isletmeyi
ulastiracak stratejik alternatiflerin belirlenmesi, pazarlama
programlarinin hazirlanip uygulamaya konulmasi ve bunlarin
denetlenmesi faaliyetleri yerine getirilir.

BOSLUK ANALizZi NEDIR?
Bosluk Analizi, GAP ya da Farklilik Analizi olarak da bilinir.

Bu analiz, bir durum degerleme analizidir. Analizin amaci,
mevcut durum ile hedeflenen durum arasindaki farkin ne




oldugunun detayli olarak ortaya cikarilmasidir. Boylece,
hedeflere ulasabilmek icin neler yapimasi ve nelerin
duzeltilmesi gerektigi belirlenmeye calisilir.  Sonuctag,
isletmenin performansi artirilarak, daha ylksek standartlara
ulasmasi, karhlhk ve verimliligini artirmasi saglanabilir.

Kisaca isletme, elindeki kaynak ve olanaklari en iyi sekilde
kullanamiyorsa, kapasitesinin altinda is yapar ve kaynaklar
bosa harcanir. Bosluk analizi, kaynaklarin en iyi sekilde
kullaniimasini saglar.

Bosluk analizi, isletmelerde belirli bir alanda hedeflenen
durum ve gergeklesen durum arasindaki farki gosterir.

BOSLUK
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Sekil 4. Bosluk Analizi

Sekil 4'de yer alan bosluk, mevcut durum ile olmasi gereken
durum arasindaki farki géstermektedir. isletme, belirlenen
boslugun kapatiimasi ve performansin artirilmasi icin neler
yapilmasi gerektigini gésteren Faaliyet (Eylem) Plani hazirlar.

BOSLUK ANALIZININ ASAMALARI

Bosluk analizi, is yasaminda ihtiya¢ duyulan herhangi bir
alana odaklanabilir. Bu nedenle ilk asamada isletmeciligin
hangi alanina odaklanilacaginin belirlenmesi gerekir.

Analiz i¢cin odaklanilabilecek baslica alanlar sunlardir:
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Bu alanlardan bosluk analizi icin pazarlamaya ve 6zellikle de
spesifik olarak, satis ya da sosyal medya pazarlamasi gibi
alanlara da odaklanilabilir.

Bir sonraki asamada, odaklanilan alan dogrultusunda,
gercekei, ulasilabilir ve uyumlu hedefler belirlenmelidir.

Uclincl asama, isletmenin mevcut durum ve performansinin
belirlendigi asamadir.

Sonraki asamada ise, isletmenin gelecekte hedeflenen
ideal durumu ve gerceklesen durum arasindaki farkin yani
bosluklarin ortaya cikarilmasi gerekir. Bosluk analizi, genel
olarak isletmenin, calisanlarinin, Grinin ve slrecin azami
kapasiteye ulasmasini engelleyen faktorlerin neler oldugu ve
bu engellerin nasil ortadan kaldirilacadina odaklanir.




Bu suUrecte, isletmenin hedeflere ulasmasina engel
olusturan durumlarin belirlenmesi ve bunlarin ortadan
kaldirilmasina yonelik adimlarin atilmasi icin bir faaliyet
planinin  hazirlanmasi gerekir. Ornegin; séz konusu
kooperatifin GrdndG, kalite ve teknik olarak iyi ozelliklere,
uygun bir fiyata sahip olmasina karsin pazarda beklenen
performansi goésterememis ve tUmi satilamamistir. Bu
durumda, kooperatifin hedefledigi satis rakamlarina
ulasamamasinin  nedenleri nelerdir? Pazarda hangi
engellerle karsilasiimistir? Bunlar arastirildiktan sonra,
sorunlarin ortadan kaldiriimasina yoénelik bir faaliyet
planinin  hazirlanip  uygulamasi ile sorun ortadan
kaldirilabilir. Ardindan da bir rapor hazirlanir.

Belirli bir
isletmecilik Mevcut
alanina durumu Faaliyet plam
odaklanma belirleme hazirlama

Ay

Hedef Gergeklesen Plam
belirleme ve hedeflenen uygulama ve
durumu raporiama
kargilastirarak
bosluklarn
belirleme

Sekil 5: Bosluk Analizinin Asamalari

BOSLUK ANALiZi YONTEMLERI

Bosluk analizinin gerceklestiriimesinde kullanilan cesitli
yontemler bulunmaktadir. Burada 0Ozellikle kooperatif
isletmelerin yararlanabilecegi iki yontem Gzerinde durulacaktir.
Bunlar GZFT Analizi ve Balik Kil¢igi Diyagrami‘dir.

GZFT Analizi, isletmeninic cevresindeki glcli ve zayif yonlerinin
ve dis cevresindeki firsat ve tehditlerin belirlenmesini saglayan
durum analizidir.

’ Giigli Zayif
Yonler Yonler

¢ )
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e u
‘ = -

Sekil 6: GZFT Analizi

Buanaliz, hangialandaanaliz yapilacaksa o alanda bilgi sahibi
olan kisilerle kurulan bir ekip tarafindan gercgeklestirilir.
Belirlenen gii¢lii ve zayif yonler ile firsat ve tehditler, 5nem
sirasina gore siralanir.




6rne§in; Beyin firtinasiyla gelistirilen bu diyagram, sorunlara
bUtlncul/genis bir bakis acisi getirilmesini saglar. Beyin

GUCLU YONLER: Kooperatifin Urettigi Griinin kaliteli firtinasinda ortaya atilan fikirler, bu ydntem ile hizli bir

olmasi, ¢alisanlarin nitelikli olmasi, Grindn pazardaki diger bicimde kategorize edilir.

artnlerden farkli olmasi, yonetimin basarili olmasi gibi

Balik kileigi diyagrami, birlikte calismayi, farkli gérislere

ZAYIF YONLER: Kooperatifin pazarlama ve satista yetersiz acik olmayi, gercedi aramayi ve karsit goérusleri ortaya
olmasi, Grintnu tanitamamasi ve dagitamamasi gibi ctkarmayi saglayan bir tekniktir.

FIRSATLAR: Kooperatiflere olan ilginin artmasi, toplumun Bu diyagramin olusturulmasinda bes asama bulunmaktadir.
kooperatif isletmeler hakkinda bilinclenmesi ve Bu asamalar asagidaki gibi siralanabilir.

kooperatiflere olan proje desteklerinin artmasi gibi

TEHDITLER: Enflasyon ve fiyat artislari ve buna bagli olarak _
maliyetlerin artmasi ve pazara yeni rakiplerin girmesi gibi

Sorunun Ortaya konulan Nedenlerin alt

Sorunu temel nedenleri bashklarini
belirlemek nedenlerini degerlendirmek degerlendirmek
GZFT analizi ile mevcut durumun belirlenmesinin ardindan, ortaya
koymak

elde edilen sonuclar dogrultusunda; kooperatif isletme i¢in
glcll yonlere odaklanmak, zayif yonleri ortadan kaldirmalk,
firsatlari yakalamak ve tehditlerden korunmak icin gerekli
stratejilerin olusturulmasi gerekir. 6rne§in; kooperatif

Sekil 7: Balik Kilg1gi Diyagraminin Asamalari

isletme, satis bilgisi ve teknikleri konusunda zayifsa, bu
konuda egitim alinmasi, nitelikli satis elemanlarinin ise
alinmasi gibi konularda stratejiler gelistirilebilir.

Bu yontemin uygulanmasinda, belirli bir konuyla ilgili bilgi
sahibi olan kisiler bir araya toplanir. Beyin firtinasi yéntemi
ile temel sorun ve bu sorunun nedenleri belirlenir. Sonra
asagidaki sekilde oldugu gibi bir balik kil¢igi gizilerek, en

Balik Kil¢1g1 Diyagrami N . .
¢191 Diyag sagina 6nce belirlenen sorun yazilir. Sonra, bu sorunun temel

Balik K g1 Di mui, bi [ . . <
alik Kilgig: Diyagramy, bir sorunun sebep ve sonuglarin nedenleri belirlenerek sorunun kaynagi bulunana kadar

siniflandiriimasinda kullanilan bir analiz ve sorun ¢ézme . . -
diyagram genisletilir.

yontemi olup diyagramin sekli bir balik kilcigint andirir.




Fiyatin yiiksekligi Kalitenin diisiikliigii
Girdi maliyeti yUksek iscilik maliyeti

B

alanlaridir. Ortopedik Urlnler, ¢cok blUylk ya da cok klcuk
beden &lclUsline gore giysi, ayakkabi da nis pazar Grand
olarak sayilabilir.

Bircok isletme, pazarda yer alan ve kendisinin hékim
Standardizasyon olmamasi Kapasite yetersizligi olabilecedi pazar bosluklarini aramaktadir. Baslangigta
rekabetin  olmadigi ve isletmenin tek olarak varlik

goOsterebilecedi nis pazarlar, isletmenin pazar basarisini

Sekil 8: Balik Kilgig: Diyagrami artiracak olan pazarlardir.
PAZAR BOSLUKLARI VE Ni$ PAZARLAR

Nis pazarlari bulabilmek i¢in yapilmasi gerekenler su sekilde
GUnUmuUz tlketicisinin  istek ve ihtiyaclarinda strekli

ozetlenebilir;
degisimler yasanmaktadir. Yasanan bu dedisimler karsisinda, .

o T . @ isletmenin dncelikle gliclt ydnlerini belirleyip bu ydnlere
pazarda ortaya cikan yeni tuketici talebini karsilamak icin,

isletmeler harekete gecmektedir. Bu slrecgte rakiplerinden odaklanarak, bu glglerle neler yapilabileceginin ortaya

hizli hareket eden isletmeler, pazarda rekabet avantaji ¢ikariimasi,

yakalamaktadir. ® Mevcut pazarda tuketicilerin ¢dzlUlmemis sorunlarinin
olup olmadiginin arastiriimasi,

Yeniya da farkli talep ve ihtiyaglari tam olarak kargilanmayan ® Pazarda tuketicilerin ihtiyaclarini karsilayan, var olan

klcUk tuketici gruplarinin, ihtiyaclarinin karsilanmasi icin, mal ve hizmetlerin kopyalanarak, yeni istek ve ihtiyaclar

isletmelerin nis denilen pazar bosluklarini bulmasi gerekir. dogrultusunda gelistirilmesi

Bu pazar bosluklari, ayni zamanda klcUk pazarlar oldugu . ) . , . ..
o P o .$ 'y R “C p . ) 9 @) Teknoloji, ekonomi ve tlketici tercihlerindeki degismelere
icin, blylk isletmelerin karli olarak gérmedikleri ve girmek

istemedikleri pazarlardir. Bu pazarlar, tim tlketicilerin bagl olarak ortaya cikan yeni egilimlerin/trendlerin

istedikleri ve talep ettikleri Grlnlere dedil, kicUk bir tuketici
kitlesinin talep ettigi GrlUnlere yonelirler. Bununla birlikte, bu

arastiriimasi.

pazarlarin karlilik oranlari yiksek olup bUylime ve gelisme
potansiyelleri fazladir. 6rne§in; turizmde; rafting ve sualti
turizmi belli bir tuketici kitlesinin ilgisini ¢ceken nis pazar




SATIS NEDIR?

Satis ve pazarlama codu zaman
birbirine karistirilan iki kavramdir.
Ancak pazarlama, satisa gore
cok daha genel bir kavram
olup, Uretimden once baslayan
ve satistan sonra devam eden
faaliyetler batunini ifade eder.

Satis ise, kisaca Urin ya da
hizmetlerin bir bedel karsiligi misteriye devredilmesi olarak
aciklanabilir.

Bununla birlikte gelir getirici bir faaliyet olan satis, en énemli
pazarlama faaliyetidir.

Satig, tiim pazarlama faaliyetlerinin nihai amacidir.

SATIS YONETIMI VE GOREVLERI

Satis glcU faaliyetlerinin  planlanmasi, organizasyonu,
isglclnin temin edilmesi, egitimi, yonetilmesi ve
degerlendirilmesi ile ilgili slUrecler, satis yonetimini ifade
etmektedir.

Satis yonetiminin yerine getirdigi temel gérevler su sekilde
siralanabilir:

Satis giicii organizasyonu ve yoénetimi: Satis glcl ydnetimi,
cesitli gdrevler Uzerine odaklanmaktadir. Bu gorevier;

uygun satis elemanlarinin bulunmasi ve secilmesi, satis
elemanlarinineditimi, planlamave organizasyonu (gorey, yetki
ve sorumluluklarinin belirlenmesi, is bolimUnin yapilmasi, ve
benzeri, yonlendirilmesi, motivasyon ve odullendirilmesi ve
performansinin dl¢cllUp degerlendirilmesi olarak siralanabilir.

Satis planlamasi yapma: Satis planlar;; pazar analizi,
tahminleme ve butceleme faaliyetlerini gerceklestirmeyi
kapsamaktadir. Bu slrecte, pazar ve pazardaki tiketicilere
iliskin bilgilerin  toplanmasinin  yani  sira isletmenin
gelecekteki satis miktarlari, ¢cesitli tahminleme yéntemlerine
gére belirlenmeye calisilir. isletmenin simdiki ve gecmisteki
satislari, rakipler, ekonomik ve sektorel kosullar, fiyatlama ve
tutundurma politikalari tahminleme slrecinde dikkate alinir.

Satisi karh ve basarili olarak gerceklestirebilmenin énemli
araclarindan biri de satis blUtceleridir. Hangi Grinden, kime,
ne kadar, hangi fiyata ve hangi zamanda satis yapilacagdinin
belirlenmesinde satis bltceleri nemli rol oynar. Satis bUtcesi,
satis hacmi ve satis harcamalarini belirler.

SATIS SURECININ ASAMALARI
Satis strecinin asamalari sektdr ya da Urlne gore degdisiklik
goOsterse de genel olarak Sekil 1'deki basliklarda ele alinabilir:

Bilgi Musteriye Sunum Musteri Satis Satis sonrasi
toplama yaklasim itirazlarinin kapama musteri
ve satisa karsilanmasi hizmetleri

hazirlik

Sekil1:Satis Siirecinin Asamalan




Satis sUrecinin ilk asamasinda potansiyel mdusterilerin
arastirilmasi ve onlara iliskin bilgi toplanmasi gelmektedir.
“Potansiyel musteriler kimlerdir? Onlara nasil ulasilir?
Musterilerin &zellikleri ve beklentileri nelerdir?” sorularina
yanit aranir. Musteri bulmak icin reklamlar, tanitimlar,
isletmeler arasi aglar, internet ve musteri referanslari gibi
yontemlere basvurulur.

Miisteriye yaklagim asamasinda musteri ile iletisime
gecilerek, iyi bir izlenim yaratiimaya calisilir. Bu nedenle
bu asamaya iyi hazirlanmak &énem tasir. Glvenilir bir imaj
yaratarak, misterininihtiyacininkarsilanacagive cikarlarinin
korunacadi musteriye hissettirilmelidir. Bu asamada satis
elemaninin iyi bir dinleyici olmasi, musterinin ihtiyacini
tam olarak anlayabilmesi ve satin almaya ikna edebilmesi
acisindan dnemlidir.

Sunum asamasinda mUsterinin UrGnd  satin  almasini
saglamak icin Grindn ozelliklerinin ve misteriye saglayacagdi
yararlarin anlatilmasi gerekir. Béylece muisterinin satin alma
karari vermesi icin yardimci olmaya calisilir. Bu asamada
sunum tekniklerini bilen ve farkli mdusterilere farkli satis
sunum teknikleri uygulayan satis elemanlari daha basarili
olurlar. Sunumda, s6zli ve sozslz iletisim tekniklerinden
yararlanilir.

Sunumdan sonraki asama, miisteri itirazlarinin kargilanmasi
asamasidir. Satinalma sirasinda musterilerin kafasinda gesitli
soru isaretleri olabilir ve bu soru isaretleri kaldirilmadan satis
gergeklestirilemez. MUsteriler bu slrecte; fiyata, Grlne, satis
elemaning, isletmeye, zamanlamaya ve benzeri konulara
karsi itirazda bulunabilirler. itirazlarina bekledikleri yanitlari

almadan satin alma karari vermezler. MUsterilerin itirazlarina
dikkatli bir bicimde yaklasilmali ve savunmaya gecmeden bu
itirazlar yanitlanmalidir. Bu nedenle satis elemanlari, itiraz
karsilama tekniklerini bilmelidir.

Satis kapama asamasi, tiUm pazarloma faaliyetlerinin nihai
hedefini olusturur. Bu asama, musterinin satin alma yéninde
karar vermesini saglamasi ic¢in, satis elemaninin musteriye
sorular sormasi veya girisimde bulunmasi olarak tanimlanir.
Satis elemanlari muisterinin hazir oldugunu hissettiginde
kapama girisiminde bulunur.

GUnUmuUz pazarlama anlayisinda mdusterilerle uzun dénemli
iliskiler hedeflenmektedir. Bu nedenle satis kapama
asamasindan sonra satis slUreci sona ermemekte ve satis
sonrasinda musterilerle iliskiler sGrdUrilmektedir. Buasamada
oOzellikle musteri memnuniyetsizligi ve sikayetleri s6z konusu
ise bunlarin giderilmesine calisilir.

BASARILI BIR SATIS ELEMANIN SAHIP OLMASI GEREKEN
OZELLIKLER

Satis elemani, isletmenin mal ya da hizmetlerini bireysel
musterilerin ihtiyaclarina goére, satis hizmetine sunan ve
musteriyi ikna ederek satisin gerceklesmesini saglayan
iletisimi kuran kisidir.

Basarili satis elemanlarinin sahip olmasi gereken baslica
o6zellikler sunlardir:

® Satacadi Urlin ve hizmet bilgisine sahip olma,

(® Profesyonel bir gérinuse ve davranis bicimine sahip olma,



(@ Satis elemanlarinda bulunmasi gereken kisilik 6zelliklerini
tasima,

(® Mesledin gerektirdigi bilgi birikimine sahip olma,

(®) Rakipler ve sektorle ilgili bilgiye sahip olma,

(® Satis icin gerekli motivasyon ve basarma hirsina sahip

olma.

SATISTA ETiGiIN ONEMI

Satisin basarili bir bicimde gerceklesmesi icin, en dnemli
konulardan biri mUsterilerin satis elemanina given duymasini
saglamaktir. Bu nedenle satis elemanlarinin etik davranislar
gosterme duyarlihdina sahip olmalari gerekir.

Rekabetin artmasiyla birlikte her gin énemi artan etik
kavrami; iyi, kotl, dogru ve yanlis gibi kavramlar Gzerinde
duran deger ve standartlar sistemi olarak ifade edilebilir.
Saticilik mesleginde, hediyeler, musteriler arasinda ayrimcilik
yapma, Urin ozellikleri ile ilgili yanlis beyanlarda bulunma
ve satin almasi icin muisteriye baskil uygulama ¢odu zaman
etik disi davranislara yol agmaktadir. Ozellikle aldatici Grin
ve fiyatlar, mUsterilerin glven duygusunun zedelenmesine ve
satislarin gerceklesmemesine neden olmaktadir. Bu nedenle,
musterilerle uzun vadeli iliskiler olusturmada, etik kurallar
konulmasi ve uygulanmasi 6nem tasimaktadir.

Satis elemanlari;

(® Musterilerine,

(® Rakiplerine,

@ is arkadaslaring, ve isletmelerine

karsi etik sorumluluklara sahiptirler.

Satigin basarili olmasinin 6nemli kogullarindan biri saticiya
glivendir.

PERAKENDECILIK

Perakendecilik, bir isletmenin son tuketicilere veya alim
amaci ticari kar elde etme olmayan kuruluslara mal ve/veya
hizmet satmasidir.

Perakendecilik, hizla gelisen ve rekabetin en yodun
yasandidi sektoérlerden biridir. Perakende isletmeler, fiziksel
magdazalarda musterilerine satis  yapabilecekleri gibi,
magazasiz olarak da satis yapabilmektedir.

PERAKENDECILIK FORMATLARI

Perakende magaza formatlarinin belirlenmesinde farkl
kistaslar s6z konusudur.

Sahiplik ve ydnetime gore perakendecilik formatlari su
sekilde siniflandirilabilir:

® Kooperatifler: Gonulli olarak ortaklar tarafindan kurulan
ve dayanisma i¢cinde ticari faaliyet strdlUrilmesine olanak
saglayan isletmelerdir.

(@ Bagimsiz perakendeciler: isin sahibi, yoéneticisi ve
saticisinin ayni oldugu, esnaf isletmeleri gibi klg¢Uk

perakendecilerdir. Marketler ve bakkallar gibi.

(® Zincir magazalar: Ayni isletme adi ve ticari unvan ile




merkeze bagdli subeler olarak c¢alisan perakendecilerdir.
Tarim Kredi Kooperatifleri marketleri gibi.

(@ Birlesik perakendecilik: Rekabetci olmak icin birlesen
perakendecilerdir.

(® Franchising: Bir UrGn veya hizmetin imtiyaz hakkinin
sozlesme ile alinmasina badlh  olarak  kurulan
perakendecilerdir.

(@) Organize alisveris merkezleri: Bircok perakendeci
isletmenin yer aldigi merkezlerdir. AVM'ler gibi.

(@ Kirallkk departman ve reyonlar: Magazalarin igerisinde
kiralanan boélim ya da reyonlardir.

Kooperatifcilik, bir perakende formatidir.  TUketim
kooperatifleri, kadin kooperatifleri gibi kooperatifler, kendi
magdazalarini acarak kendi Urettikleri UrlGnlerini ya da
tedarikcilerden temin ettikleri UGrlnleri bu magazalarda
pazarlamaktadir. Bu kooperatif magazalarda; gida Urdnleri,
temizlik UrUnleri, tekstil GrUnleri ve benzeri tlketicilere
sunulmaktadir. Kooperatifler zincir magazalar (Tarim Kredi
Kooperatifleri Marketleri gibi) kurabilecekleri gibi, franchising
sozlesmesi ile markalarint yayabilirler. Ayrica alisveris
merkezlerinde magaza acabilir veya magazalarin icerisinde
reyon kiralayabilirler.

Magazali perakendecilik formatlari agsagidaki gibi
siniflandirilabilir:

® Gida perakendecileri

e Genel iiriin perakendecileri: Asagidaki alt baglklar
altinda siniflandirmak mimkandur:

® Departmanli magazalar: Giyecek, ev esyasi, yiyecek
gibi farkli Grtnlerin ayni magaza i¢inde farkli
bolimlerde satildigi ve her bolimin gelir ve giderinin
ayri hesaplandigi, her bolimun ayri bir magaza gibi
faaliyet gosterdigi magazalardir.

¢ indirim magazalari: Magazalar benzer isletmelerin
sattigi Urdnleri daha ucuza ve sutrekli indirim
uygulayarak satarlar.

e Kategori éldiirenler: Cok fazla stok ve gesit sunan ve
sunduklari Grin kategorisinde rakiplerini yok etmeyi
amagclayan magazalardir.

® ila¢ marketleri: ilac ve kozmetik Urlinler satan
marketlerdir. Bazi Ulkelerde ila¢ marketleri, kooperatif
olarak 6rgitlenmistir.

® Yapi marketleri: insaat malzemeleri, ev tesisat
Grunleri, ev tekstili, bahce mobilyalari ve benzeri
Urunleri satan perakende magazalardir.

Magazasiz perakendecilik tiirleri ise agsagidaki gibi
siniflandirilabilir:

(@ Dogrudan satis: Bir Girininin ev ve isyeri gibi ortamlarda
saticinin tanitmasi ve anlatmasi yoluyla pazarlanmasidir.

(® iInternet:internetlzerindentiketicilere cesitlikanallardan
perakende satis yapiimasidir.

(@) Kataloglarla satis: Uriinlerin Uretici isletme tarafindan
kataloglara basiimasi ve misterinin katalogdan bedendigi
ardnaG siparis etmesi ile satisin gerceklesmesidir. Mobilyaq,




kozmetik, temizlik Grlnlerinde kataloglarla satis Glkemizde
de yayginlasmaktadir.

(@ Otomatik makinelerle satis: Kahve ya da soduk icecekler
gibi c¢esitli Urlnlerin otomatik makineler araciligi ile
satilmasidir. Okullar, hastaneler ve benzeri yerlerde bu
makinelerin kullanimi yaygindir.

® Telefon ve TV kanali yoluyla satig: Uriinlerin satici
tarafindan telefon ya da TV kanallari aracihdr ile
satilmasidir.

PERAKENDE KURULUS YERI SECIMI

Perakende  sektorinde  hizmet  verecek  kuruluslar
icin  magdazalarinin ya da satis noktalarinin  mekdansal
konumlarinin seciminde sehir disi, sehir merkezi (sehrin
ticari bélgesi, AVM i¢i) ve semt/mahalle oimak Uzere 3 farkl
alternatif bulunmaktadir.

Perakende isletme kurulusunda, bu kurulus yerlerinin avantaj
ve dezavantajlari dikkate alinarak, isletme i¢cin en uygun
kurulus yeri belirlenir.

Perakende kurulus yerinin pahali olmasi ve sonradan yer
degisikligi karari alinmasinin maliyeti artirmasi nedeniyle,
kurulus asamasinda 6zenli bir bicimde dogru yer seciminin
yapilmasi gereklidir.

magdaza kirasi ya da Urlnlerin satis fiyatlari ve boélgenin satin
alma gucu ve benzeri etkenlerin dikkate alinmasi gerekir.

Magazanin acilacagi yer ile ilgili kapsamli arastirmalarin
yapilmasi, yalnizca rakiplere gore konum belirlenmemesi
gerekir.

Kurulus yerinin yanlis segcimi, isletmenin maliyetlerini artiracak
ve isletmeyi basarisizliga gétiirecektir.

Dogru yer, isletmenin maliyetlerini azaltip karini artiracagi
yerdir.

Bu cercevede; ulasilabilirlik, otopark olanaklari, rakiplerin
sayi ve ozellikleri, hedef kitle yogunlugu, magaza buyukltgu,

PERAKENDE URUN YONETIMI

Perakende UGrin stratejisi gelistirilmesi ve uygulanmasinda, tUrln
plani hazirlanmasi énem tasir. Perakendeciler basarili olmak
icin, tiketiciler tarafindan talep edilen Grin cesitliliine sahip
olmalhdir.

Perakende iiriin yonetimi; tUketicilerin istek ve ihtiyaglarinin
belirlenmesi, buna uygun Urlnlerin tedarik edilmesi, stoklarin
yonetimi, magdaza alaninin Urldnlere goére duzenlenmesi ve
UrUnlerin  magdazada satisa sunulmasi gibi operasyonlari
kapsayan bir sUrectir.

Perakende Grun yonetiminin temel ilkeleri 5 Dogru”ya
dayanmaktadir:

® Dogru Urin,

® Dogru yer,

(@ Dogru fiyat,

(® Dogru miktar ve

/

(® Dogru zaman.




Perakendeciligin temeli “satin almaya” dayanir. Bir
perakendecinin “dodru satin alma karari” verebilmesi icin
mUsterilerinin istek ve gereksinimlerini 6nceden analiz etmesi
gerekir.

Perakendeciler, Urunleri aracilardan veya Ureticilerden
satin alarak edinirler. Urline yapilan yatirimin kontrold,
perakendeciye bu yaptigi yatirimin yeterince finansal geri
doénlsinidn saglanmasiyla ilgilidir.

Perakende magdazalardaki Grin ¢cesidi arttikca, musteri sayisi
da artar. Perakendeciler icin Urln c¢esitliliginin genislemesi,
hem magaza imaji agisindan hem de kérllik agisindan cazip
gorulmekle birlikte, cesit sayisinin azaltildigr durumlarla da
karsilasilir. Bu durum tedarikei sayisinin, yerine getirilen is
ve islevlerin azaltilmasi ve maliyetlerin dustrilmesi yoninde
etki yaratacaktir. Magazada bulunan Urlnlerin c¢esitliligi
kadar, ¢cesit tutarhihgi da énemlidir.

Perakende magazalarin, Urdn stoklarinin takibi konusunda
izleyecegi dogdru stratejiler basarilarini artiracaktir.

PERAKENDE YONETIM STRATEJisi

Strateji, amaclara ulasmada izlenecek vyollari gosterir.
isletmelerin uzun vadede basarili olabilmeleri icin, stratejiye
ihtiyaclari vardir. Tum perakendecilik kararlari stratejik
kararlardir.

Perakende isletmeler strateji gelistirirken;

(® Nereye ulasmak istiyoruz?

(® Neredeyiz?

(@ Ulasmak istedigimiz yere nasil ulasacagiz? ve
(@ Basarimizi nasil degerlendirecegiz?
sorularina yanit bulmaya calisir.

Nereye Neredeyiz Ulasmak istedigimiz Basarimizi nasil
ulasmak (GZFT/SWOT)? yere nasil ulasacagiz degerlendirecegiz?
istiyoruz? (STRATEJIK PLAN)?

Sekil 2: Strateji Gelistirme

Stratejik planlama siirecinde hedefler belirlendikten sonra,
mevcut durumun belirlenmesi i¢cin GZFT (SWOT) Analizi
gergeklestirilir.

PERAKENDE i$LETMENiN HEDEF PAZARI

Hedef pazar; isletmenin hitap etmek istedigi musteri ya da
misteri gruplaridir. isletme, amagclari dogrultusunda hedef
pazarini belirleyerek, bu pazara ulasmak icin bir strateji belirler.

Perakendecinin/Kooperatifin hedef pazar stratejisi sunlan

icermelidir:

(® Hedef pazar secimi,

® Hedef pazarin ihtiyaclarini karsilayacak Griin/hizmet icin
formatin/yaklasimin belirlenmesi,

(@ Surdurulebilir rekabet avantaji yaratacak planlarin temelleri/
cercevesi.




Perakende isletmenin Hedef Pazar Stratejisi (Modeller)
Perakende isletmenin hedef pazar stratejisine iliskin baslica
modeller sunlardir:

(@ Farklilastirllmis Pazarlama Stratejisi: Bu strateji ile
birden fazla hedef pazar secilir ve bunlara ulasmak
icin farkli stratejiler gelistirilir. Boylece ayni sektdérde
faaliyet gdsteren isletme, tlketicilerin farkl ihtiyaclarini
karsilayabilir. Bir kooperatifin seker, bisklvi, cikolata,
sekerleme, icecek, un, stt ve benzeri Urlnleri satarak farkli
ihtiyaclari karsilamasi gibi. Her bir GrinUn hedef kitlesine
ulasmak icin farkli stratejiler gelistirilir.

(@ Farklilastirllmamis Pazarlama Stratejisi: Bu strateji ile
hedef pazara bir bltlin olarak yaklasilir. Kitlesel olarak
pazarlama vyapilir ve tek bir pazarlaoma stratejisi ile
tim pazara ulasilmaya c¢alisilir. 6rne§in; Tarim Kredi
Kooperatifleri marketlerinin pazarlama stratejisi gibi.

(@ Yogunlastirilmis Pazarlama Stratejisi: Bu strateji ile
bolimlere ayrilmis bir pazarda yalnizca tek bir pazar
bolumune yodunlasilir. Ayni pazar bolumuindeki Grinlere
ihtiyac duyan ve ilgi gosteren hedef kitlelere ulasmayi
saglayacak pazarlama stratejileri gelistirilir. Boylece
daha dusuk maliyetle tiketicilere ulasilabilir. 6rne§in; bir
kadin kooperatifinin, satis magdazasinda yalnizca sabun
pazarlamasina iliskin strateji gelistirmesi.

Hedef pazara ulasmak icin strateji belirlenmesinin ardindan
perakende isletme, stUrdurulebilir bir rekabet avantaji elde
etmek icin strateji belirlemelidir. Bu cercevede, musterilerle

glclt iliskiler kurma, tedarikcilerle guclu iliskiler gelistirme
ve pazarlama, denetim, insan kaynaklari yénetimi ve benzeri
faaliyetler gibi i¢c operasyonlari (pazarlama, denetim,
insan kaynaklari yonetimi vb. faaliyetler) verimli bir sekilde
yurltmek icin uygun stratejiler belirlenmelidir.

PERAKENDE ISLETMELERDE MAGAZA ATMOSFERI VE
ONEMI

Urindn satildigi ortam, musterinin satin alma kararini
olumsuz ya da olumlu olarak etkiler. MUsterinin magazaya
cekilmesinde ve olumlu bir imaj elde edilmesinde, magaza
atmosferietkiliolur.Bu nedenle magaza atmosferi, sonyillarda
Uzerinde dnemle durulan konulardan biri haline gelmistir. iyi
bir magaza atmosferi, isletmenin rekabet glicinl de artirir.

Magaza atmosferi, Urin satilan magazanin tasarim ve
estetigini ifade eder. Magazanin mimarisi, vitrin ve raf dlzeni,
dekorasyonu, magazanin icerisinde kullanilan renkler, koku,
Istk, mulzik ve calisanlarin gérindmleri gibi unsurlar bu
atmosferi olusturur.

Magaza atmosferi, iyi bir magaza imaji gelistirmekte 6nemli
olup, isletmenin rekabet glclinl artiran taklit edilmesi zor bir
ozellik olusturabilir.

Magaza atmosferi, tlketicilere keyifli bir alisveris deneyimi
yasatir ve mausterinin tekrar magazaya gelmesinde de
etkili olur. Magaza atmosferine verilen 6nem; cinsiyete,
yas gruplaring, egitim seviyesine goére farklilasabilir. Bu
nedenle magaza atmosferinin dizenlenmesinde musterilerin
ozellikleri dikkate alinmalidir.




DIS TICARET

Dis ticaret; uluslararasi sinirlar ve boélgeler arasinda yapilan
mal ve hizmet ticaretidir. Ulkeler ve isletmeler, Urettikleri mal
ve hizmetleri yalnizca kendi Ulkelerinde satmazlar, baska
Ulkelere de satarlar ve ihtiyac duyduklari bazi Grinleri de baska
Ulkelerden satin alirlar.

Dis ticaret kisaca, baska Ulkelere mal ve hizmet satmak (ihracat)
ya da baska Ulkelerden mal ve hizmet almaktir (ithalat).

Dis ticaret belli kurallar, mevzuat ve detayli hazirliklar gerektiren
zorlu bir slrectir. Dis ticaretin ithalat ve ihracat olmak Uzere
iki boyutu vardir. 5rne§in; Turkiye'de bir kooperatif tarafindan
Uretilen bir malin, Almanya’ya Euro cinsinden satiimasi
durumunda, Turkiye ihracat yaparken Almanya ithalat yapmis
olur. Bir Ulkenin ekonomisinin glc¢lenmesinde, 6zellikle ihracat
dnemli bir yer almaktadir. isletmeler ihracat yaparak, satislarini
artirabilir ve daha fazla kazang saglayabilirler.

Ulkelerin birbirlerinden mal ve hizmet alip satmalarinin cesitli
nedenleri vardir.

Dis ticarete iliskin mevzuat, kurallar ve uygulamalar cok hizli bir
degisim gostermektedir. Bu nedenle, disticaret yapanislemelerin
bu degdisiklikleri yakindan izlemeleri gerekmektedir.

DIS TICARETLE iLGiLI TEMEL KAVRAMLAR
Dis ticaretle ilgili bazi kavramlar ve aciklamalarina asagida yer
verilmistir.

@ ithalat: Baska bir Ulkeden mal ya da hizmet satin alinmasi
anlamina gelir.

o Ithalater: ihracatc ile anlasma yaparak mali satin alan,

ithalat, gimrik ve kambiyo mevzuatlari ¢ercevesinde
satin aldigr mali kendi Ulkesine getiren, vergi numarasina
sahip gercek veya tizel kisilerdir.

® fhracat: ihracat basit olarak, mal ya da hizmetlerin

bir Ulkeden bir baska Ulkeye satilmasi, gdnderilmesi
olarak aciklanabilir. ihracat, bir Ulkenin déviz geliri elde
etmesindeki etkisi ve 6nemi acisindan, Ticaret Bakanligi,
IGEME, KOSGEB, Ticaret ve Sanayi Odalari gibi cesitli
kurum ve kuruluslar tarafindan desteklenmektedir.

® Ihracater: ihracatci; ihrac edecedi mala gére, ilgili

Ihracater Birlikleri Genel Sekreterligi'ne Gye olan, vergi
numarasina sahip gercek veya tlzel kisilerdir. Ayrica tlzel
kisilik statUslne sahip olmamakla birlikte mevzuata gére
hukuki tasarruf yapma yetkisi taninan ortakliklardir.

@® fhracatRejimi:ihrac amaciyla, serbest dolasimda bulunan

esyanin Turkiye GUmrik Bolgesi disina cikisina iliskin
hUkUmlerin uygulandidi rejime, ihracat rejimi denir.

@ Lojistik: ihrac edilen malin, alici tarafindan belirlenen yere

fiziksel olarak tasinmasi, envanteri ve depolanmasi gibi
cesitli faaliyetleri kapsamina alir.

® Gumriik: Gumrik, bir tlkeden ihracat yapilmasi ya da

baska bir Glkeden malalarak ithalat yapilmasidurumunda,
yurarlukteki GUmrik Kanunlarina gore, ithal ya da ihrac
edilen esyadan alinan vergi, resim veya harclari ifade eder.



(@ Giimriik Beyannamesi: ithal ya da ihra¢ edilecek malin
gumrlk islemlerinin yapilabilmesi icin, gumrlk idaresine,
mal ve yapilan dis ticaret islemi hakkinda, detayl bilgileri
iceren beyanda bulunulmalidir. Gimrik beyannamesi,
elektronik ortamda ihracatgi veya ithalatciyr temsilen,
gUmrik musaviri tarafindan dizenlenir.

DIS TICARET iSLEMLERI VE ASAMALARI

Dis ticaret islemleri, Ulkelere gore degisiklik gdsterir. Ulkelere
goére bu islemler farkli bir bicimde; karmasik, masrafli ve
dikkat gerektiren yapidadir.

Dis ticarette s6z konusu baslica islemler sunlardir;

® Hukuki islemler

(® Kambiyo (para ya da para yerine gecen belgelerin Ulkeler
arasinda degistirilmesi) islemleri

(® Nakliye ve sigorta islemleri

(® Muhasebe ve finans islemleri

(® Duzenlenecek belgelerle ilgili islemler

Bu islemlerin bazilarinin yerine getirilmesinde; bankalar,
nakliye sirketleri ve sigorta isletmeleri gibi araci isletmeler rol
oynar.

Dis Ticaret islemlerinin Asamalan
Dis ticaret islemlerinde asamalari doért bashk altinda
toplayabiliriz (Sekil 3).

Dis Ticaret Islemlerinin Asamalan

Hazirhik Anlasma
Asamasi Asamasi
Teslim Odeme
Asamasi Asamasi

Sekil 3. Dis Ticaret Islemlerinin Asamalari

Dis ticaretin yapilabilmesi icin bu asamalarda yerine

getirilmesi gereken islemler su sekilde siralanabilir:

® ihracatel ya da ithalater sifatinin kazanilmasi,

® ihracat yapabilmek icin ihracatcilar Birligi'ne Gye
olunmasi,

(® Pazara iliskin arastirma yapilmasi,

(@ Teklif alinmasi ya da teklif verilmesi, tekliflerin
gorusilmesi, siparis formu dlzenlenmesi, satis
sdzlesmelerinin yapilmasi,

®

ihracat ya da ithalat belgelerinin diizenlenmesi,

N
9

Yukleme ve nakliye islemlerinin yapilmasi,

® (o

GUmrikleme islemlerinin yapilmasi, gimrik
beyannameleri ve gerekli diger belgelerin gimrik
idaresine sunulup onay alinmasi,

Odemenin gerceklestiriimesi.

O]




DIS TICARETIN ULUSAL TICARETTEN FARKLILIKLARI Bu yontemlerin her birinin alici ve satici i¢cin cesitli dlizeylerde

Baska Ulkelere yénelik olarak gerceklestirilen dis ticaret, riskler olusturdugu sdylenebilir. Bu nedenle, dis ticaret yapacak
cesitli ozellikleri ile ulusal ticaretten farklilik gésterir. Bu olan taraflar sdzlesme yapmadan énce, kendileri i¢in en uygun
farkhliklar su sekilde siralanabilir. ve en az riskli ddeme yontemini arastirmalidir.

(® Yasal mevzuat ve burokrasiden kaynaklanan farkliliklar, . . .. . ]
ULKEMIZDEKI IHRACATA YONELIK DESTEKLER

ihracat, Ulkelere déviz kazandirici bir faaliyet olmasi nedeniyle
o6nem tasimaktadir. Bu nedenle de, ihracatin artmasi ve Ulkeye

® is stireclerinden kaynaklanan farkhliklar,

(® Risk unsurlarinin farkl olmasi,

® Ulkeler arasindaki mesafeler ve yarattigi sorunlar, dovizgirisinin saglanmasiicin, devlet tarafindan ihracata yénelik
® Para birimlerinin ve 8deme sistemlerinin farkhligi, cesitli destekler bulunmaktadir. Ulkemizdeki Ticaret Bakanlhigi
® Sosyo-ekonomik ve kulturel yapilarin farkh olmasinin tarafindan esaslari belirlenen baslica ihracat destekleri, mal

ihracina ve hizmet ihracina yonelik olarak dizenlenmistir.
Sekil 5'de bu destekler gorilmektedir:

yarattigi sorunlar,
@ Ulkelerin mevzuatlarina gére belge farklliklari,

Mal ihracatina Hizmet ihracatina
Yonelik Destekler Yonelik Destekler

(® Kalite ve standardizasyona iliskin farkhliklar.

IHRACATCI ICIN ODEME YONTEMLERI

ihracatin en &nemli konularindan biri, kullanilacak olan
O0deme yonteminin secimidir. Kullanilan baslica édeme
yontemleri Sekil 4'de gérilmektedir.

Pesin Odeme Mal Mukabili Odeme
Vesaik Mukabili 9deme Akreditifli Odeme

$ek:l 4. Ihracater icin Odeme Yontemleri Sekil 5: Thracata Yénelik Destekler




MARKA NEDiR?

Marka, tiketici icin bir imaj ve garanti saglayarak satin alma
kararlarinda belirleyici olabilirken, Uretici agisindan hem bir
maliyet ve sorumluluk hem de uzun vadede surdurilebilir bir

satis garantisi ve bir varlik teskil etmektedir.

O halde marka;

(® Ticari bir varliktir.

® Bir pazarlama mesaji, aracidir.

® Ayni zamanda bir giiven unsurudur.

(® Birisletmenin, bir kooperatifin tim varliklarini temsil eden
ayirt edici bir isarettir.

® Urund benzerlerinden ayiran somut ve soyut bilesenlerin
tamamidir.

(® Bir Urtnden elde edilen dokunulabilir veya dokunulmaz
yararlarin timuadar.

® Urunleri birbirinden ayiran, farkliliklarini ortaya koyan bir
aragtir.

Calisma ve rekabet ortaminda bir kooperatifin yurtici ve
yurtdisinda basarili olmasi ve bu sayede bilinirligini artirmasi
markalasmaya baglidir. Bir markanin glcl ise tuketicilerin
satin alma kararlarini etkilemesine bagdhdir. Tiiketiciler
nezdinde marka, iriiniin/hizmetin 6nemli bir pargasini
olusturmakla birlikte liriine veya hizmete deger katan bir
nitelik tasimaktadir.

Tirkiye'’de marka tescil ve patent siire¢lerini degerlendiren
ve bu anlamda onay veren resmi kurulus Tiirk Patent ve
Marka Kurumu'dur.

Marka, bir tesebbiisiin mallarinin veya hizmetlerinin diger
tesebbiislerin mallarindan veya hizmetlerinden ayirt
edilmesini saglamasi ve marka sahibine saglanan korumanin
konusunun a¢ik ve kesin olarak anlasilmasini saglayabilecek
sekilde sicilde g&sterilebilir olmasi sartiyla kisi adlari dahil
sozciikler, sekiller, renkler, harfler, sayilar, sesler ve mallarin
veya ambalajlarinin bigimi olmak Ulizere her tiir isaretten
olusabilir.

Tiirk Patent ve Marka Kurumu

Bir kooperatifin Urlnlerini diger UrlUnlerden ayirt eden, kisi
adlari, sézcukler, harf ve sekiller, Grinlerin formu ve ambalaji
gibi cizilebilen ve baski yapilarak yayinlanabilen bitin
sembollerikapsayan markakavramivedegderininolusumunda
tuketici zihnindeki algilar énem tegkil etmektedir. Bundan
hareketle kooperatiflerin de birer markaya sahip olmasi i¢in
logosu, amblemi, slogani ve benzeri olmasi gerekiyor. Burada
en carpicl, dikkat ¢cekicive akilda kalici oldugu dusuntlen
isim, logo, gbrsel ve sloganlar secilmelidir.

Marka vyaratmak UGzerinde &zenle c¢alisiimasi gereken
bir konudur. Bir kooperatif kurarken marka yaratma ve
markalasma siirecinin de es zamanli baglamasi gerekir. Yani
drlnler pazara cikmadan 6nce markalasma calismalari
yapilir ve UrGnler marka kimligiyle birlikte pazara sunulursa
taninma, tutunma, gelir yaratma daha hizli bir bicimde ortaya
cikar. Aksi durumda kooperatif Grininin marka kimligi yoksa




Urune talep sinirh kalacak ve pazarda yer almak da zor olacaktir.
Ozellikle tiretime ve hizmete dayali kooperatiflerin markalarinda
mevcut faaliyetlerini, UrGnlerini yansitacak degerleri, farkliliklari
ve gorselleri kullanmalari hem daha kolay olacak ve hem de daha
fazla dikkat cekecektir.

MARKALASMA NEDIiR?

Markalagsma bir UGrinlG, bir hizmeti veya farkhlastiriimis,
yenilestirilmis bir fikri, bir girisim reklam, pazarlama, fuarlar gibi
pazarlama iletisimi araclarindan birini veya birkacgini kullanarak
potansiyel mUsterinin, alicinin zihnine yerlestirme sirecidir.

Baska bir deyisle, bir Grinln ismiyle ya da sembollyle akilda
kalmasina markalasma denir.

MARKALASMA NE SAGLAR?

® Tiuketicinin karar alma surecini kisaltir,
@ Tuketici memnuniyetini artirir,

(® Tuketici haklarini korur,

O] Kooperatif isletmesinin gelirini yUkseltir,
® Kooperatifin taninirligini artirir,

® satislarda istikrar saglar,

® Fiyatlama dzgurligu saglar,

® Nakit akisint artirir,

O] Kooperatif isletmesinin kaliciligini saglar,
® Buyume potansiyelini artirir,

®) Pazarlik giictnu artirir.

MARKALASMA SURECINDE NELER YAPILIR?
Markalasma surecinin baslica faaliyetleri sunlardir:
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Uriina gelistirme,

Gorsel kimligi belirleme,

Kolay erisilebilirligini saglama,

Satisi ve sunusu gelistirme,

lletisimde bulunma ve iletisim kanallari kurma,

TUketimi takip etme ve tlketici memnuniyetini saglama.

MARKA YARATIRKEN DIKKAT NOKTALARI NELER
OLMALIDIR?
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Marka yaratirken veya basvurularda mutlaka 6n
arastirma yapilmalidir.

Marka akilda kalici, dikkat ¢cekici ve kisa olmalidir.
Markakulaga hos gelmelidir.

Marka kolayca taklit edilmemelidir.

Markanin kullanim slresine dikkat edilmelidir; belli bir
sure ile kullanilmayan markalar htklimslz sayilmaktadir.
Net ayirt edici 6zellikler ortaya koyulmalidir.

Marka ambalaj ve etiketlemeye uygun olmalidir.
Sureklilik saglanmahdir.

Marka her tirlG reklam aracinda kolaylikla
kullanilabilmelidir.

Urlin veya hizmete rakiplerde olmayan ve musterilerin
hosuna gidecek arti ézellikler eklenmelidir.

Musteriye vaat esilenlerin yerine getirilmesi 6nemlidir.




Kooperatiflerde marka sadakati - marka bagimlilig: 6nemlidir!
Musterinin, tlketicinin bir Grine veya hizmete ihtiyaci oldugu
zaman, fiyatla dodrudan veya dolayll badimli olmaksizin
tutarli bir sekilde ayni kooperatifin ayni GUrGni marka olarak
tercih etmesi 6nemlidir. Yani gerektiginde fiyattan badimsiz
olarak ayni marka kooperatif GUrinU satin alinilyorsa o zaman
musteride Urin/hizmet marka sadakati, marka badimlhihgi
yaratiimis demektir. Bu da basarili bir kooperatifin en énemli
Ozelliklerinden biridir.

Diinyadan Basarili Kooperatif Markalari
(En basarili 10 kooperatif)
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e-TICARET NEDiR?
GUnUmuzde en cok basvurulan is modellerinden biri olan
e-Ticaret ya da elektronik ticaret; alim, satim, tanitim gibi

ticari faaliyetlerin internet Uzerinden gerceklestirilmesini
ifade etmektedir.

isletmeler bir taraftan fiziksel bir isyerinde faaliyetlerini
sUrdUrdrken diger taraftan elektronik ortamda ticari
faaliyetlerini devam ettirebilmekte ya da yalnizca elektronik
ortamda ticari faaliyette bulunabilmektedirler.

e-Ticaret, alim-satim, 6deme ve benzeri ticari faaliyetlerin
internet iizerinden gergeklestirilmesidir.

e-TICARETIN AVANTAJLARI VE DEZAVANTAJLARI
e-Ticaret isletmelere ¢esitli firsatlar ve avantajlar sunmaktadir.

Bu avantaijlar su sekilde siralanabilir:

(® 79Un 24 saat satis,

@ isletme maliyetlerinde dusuUs,

(@)

iletisim maliyetlerinde dists,

® (e

Yeni dagitici ve tedarikgilere erisim,
MuUsteri sayisinda artis,

Yurtdisi pazarlara giris,

Klresel dlcekte satis,

Daha fazla Grdn sergileyebilme/Urin segeneklerinde artis ve

ONORORONO)

Mdusteri goruslerine/yorumlarina daha kolay ulasma.

e-Ticaretin barindirdigi dezavantajlar séyle siralanabilir:

(® Musterilerin Griint hissetme ve dokunma gibi imkanlarinin
olmamasi,

(® Guvenlik ve gizlilik endisesi,

(® Yiksek rekabet (fiyat-Grin karsilastiriimasi yapilabilmesi) ve

(® Elektronik ortamda satis yapan taninmayan isletmelere
duyulan guvensizlik.




Ozellikle sonddnemde yasanan pandemikosullarininyarattigi
ortam e-Ticaretin 6nemini daha fazla arttirmis, isletmelerin
de e-Ticarete yonelik yatirimlarini hizlandirmistir.

Kooperatif isletmelerin de son ddénemlerde, genis kitlelere
ulasmak ve satislarini artirmak icin e-Ticarete yoneldikleri
gorulmektedir.

e-TICARET YAPMA YONTEMLERI VE TEKNIK ALTYAPI
e-Ticaret yapmanin farkli yéntemleri bulunmaktadir.

Bunlar su sekilde siralanabilir:

Sosyal medya lizerinden satis: En popller e-ticaret
ydntemlerinden biridir. isletmeler ya da bireyler, sosyal
medya aracglarindan yararlanarak satis yapabilmektedir.
Daha cok genclere hitap eden bu platformlara reklom da
verilebilmektedir.

e-Pazaryerleri lizerinden satis: e-Ticarete yeni baslayan,
klGgclk ve vyeterli kaynak ve elemani olmayan isletmeler
icin, e-pazaryerleri 6nemli avantajlar sagdlamaktadir. Ticari
kimlige sahip olan isletmeler, bir ticaret sitesi Uzerinden
magdaza acarak satis yapabilmektedir.

Saticinin kuraca@gi e-Ticaret sitesi lizerinden satis: Satici
kendi e-Ticaret sitesini kurarak daticari faaliyette bulunabilir.
Bunun i¢in, yerine getirilmesi gereken cesitli kosullar
bulunmaktadir.

Drop Shipping Satis: Stoksuz satisi ifade eder. DUsUk
sermaye ve dlsuk giderle e-Ticaret yapmaya olanak saglar.
Bu yontemde, mdlsterilerden alinan siparisler dogrudan

tedarikciye yonlendirilir ve tedarik¢i Urdnd mdusteriye
gonderir. e-Ticarete yeni baslayanlar icin bu yéntem olduk¢a
avantajlidir.

e-Ticaret yapmak isteyen distk butgeli girisimler icin hazir
e-Ticaret paketleri bulunmaktadir. Bu paketler girisimciye,
yeni bir yazilim olusturmak yerine ucuz ve kolay bir yol sunar.

e-Ticaret yapmak isteyen diisiik biitgeli girisimler, hazir
e-Ticaret paketleri kullanabilirler.

Hizmet sunan firma, paketin sirekli gelistiriimesi ve teknik
destek saglanmasi i¢in ¢caba harcar. Bu nedenle, baslangic
asamasinda olan dusuk butgeli girisimler, belli bir hacme
ulasip kendi vyazilimlarini gelistirene kadar bu hazir
paketlerden yararlanabilir.

e-TICARETTE i$ MODELLERI

e-Ticarette farkli bircok is modeli bulunmaktadir.
Zaman icerisinde bu modellere yenilerinin de eklenmesi
beklenmektedir. e-Ticaret yapmak isteyen isletmeler, bu
modellerden kendilerine uygun olanlari belirlemelidir.
Bu modeller arasinda kooperatiflere en uygun olanlar:
isletmeden musteriye e-Ticaret (B2C) ve isletmeden isletmeye
e-Ticarettir (B2B).

isletmeden isletmeden MUsteriye Kooperatifler icin En Uygun
isletmeye E-Ticaret (B2C) e-Ticaret is Modelleri
E-Ticaret (B2B)

Sekil 1: Kooperatifler I¢in En Uygun e-Ticaret Modelleri



isletmeden Miisteriye e-Ticaret (B2C): Bu is modelinde
isletmeler, kendi Urettikleri ya da tedarik ettikleri Grlnleri, son
tlketicilere satarlar. En yaygin olan e-Ticaret modeli budur. Bu
modelle genis bir tiketici kitlesine ulasmak mimkindur.

Isletmeden isletmeye e-Ticaret (B2B): Bu is modelinde
ticari faaliyet isletmeler arasinda gerceklesir. Bu model,
toptan satislar icin kullaniimaktadir. Ornegin bir isletmenin
mdusterilerine satacagi UGrlnlerin temini icin, tedarikgisi ile
yapacadi e-Ticaret faaliyetleri bu modele 6rnek olusturur.

Bunlar disinda; tuketiciden tuketiciye (C2C), tuketiciden
isletmeye (C2B), dikey ticaret, yatay ticaret, stoksuz ticaret,
mobil ticaret, devletten devlete, devletten firmaya, firmadan
devlete, devletten tUketiciye, tiketiciden devlete ticaret gibi is
modelleri de bulunmaktadir.

e-TICARETTE GELIR MODELLERI
e-Ticaret yaparak gelir elde etmenin ¢esitli yollari vardir .

Bunlarin belli baglicalari sunlardir:

(@ Satis Modeli: Kurumsal bir web sitesi kurularak, bu site
Uzerinden mal ya da hizmet satilarak gelir elde edilir.

(@ Reklam Modeli: Web sitesinin belli alanlari, reklam vermek
isteyen isletmelere kullandirilir. Béylece reklam verenlerden
reklamin izlenme orani ve suUresine gore gelir elde edilir.

(@ Entegrasyon Modeli: isletmeler bu modelde, kullanicilarin
kendi web siteleri Uzerinden baska sitelere gecmesine
olanak saglayarak gelir elde ederler.

@ islem Ucreti Modeli: Web tzerinden isletmenin sundugdu

hizmet sayisi ya da boyutuna bagh olarak gelir elde
edilebilir.  Verilen hizmet karsiigi gercgeklestirilen
islemlerden, Ucret ya da komisyon alinir.

©® Abonelik/Uyelik Modeli: Kullanicinin internet sitesine

ulasimi icin, abone ya da Uye olmasi gerekir. Bu nedenle
de kullanicilarin genellikle aylik olarak bir Gcret 6demeleri
gerekir. MUzik, makale indirme siteleri, danismanlik siteleri
bu gelir modelini uygulamaktadir.

e-TICARETTE ODEME YONTEMLERI

e-Ticarette glvenilir ddeme sistemleri son derece 6nemlidir.
Musterilerin ¢odu, dédeme sistemleri ve glvenligi ile ilgili
endise duymaktadir. Bu nedenle, uygun 6deme sisteminin
seciminin yani sira uygun édeme yontemleri de secilmelidir.

e-Ticarette kullanilabilecek farkli 6deme ydntemleri
bulunmaktadir.

Bunlar su sekilde siralanabilir:

(@ KrediKarti,

(@ Banka Karti,

(® Havale/EFT (Havale ayni banka igerisinde, EFT ise farkh
bankalar arasinda para génderme islemidir),

® Mobil Odeme (Odemenin telefon faturasina
yansitiimasidir),

® Kapida Odeme (Uriin bedelinin teslim aninda kapida
ddenmesidir) ve

(® Mail Order (Kredi kart numarasi ve gtivenlik kodu
rakamlarinin tuslanmasi ile fiziksel olarak kredi karti
kullanmadan gerceklesen 6demedir).




e-Ticarette en yaygin kullanilan 6deme yéntemi kredi karti
kullanimidir. Taksitli ya da pesin aligveris olanagi saglar.

e-TICARET OPERASYONLARI/SURECLERI

e-Ticaret operasyonlari, bir GrinUn satisa sunulmasindan
mdusterinin eline gegcmesine kadarki tim slrecleri kapsar.

Bu siiregler sunlardir:

@ Urin yénetimi,

(® Depo ydnetimi,

(® Tedarik zinciri ydénetimi,

(® Siparisleri alma ve Grint paketleme,
(® Sevkiyat ve kargo, ve

(® Musteri hizmetleri.

Elektronik kanallar araciligi ile musteriye dogru Urlnun,
dogru zamanda dogru yerde ve dogru fiyatla ulastirilmasiicin
malzeme bilgi ve akisinin planlanmasi ve bu akisin en disik
maliyetle gerceklestirilmesi gerekir. Tedarik zinciri yonetimi,
Urdn devamlihdinin saglanmasinda, bu faaliyetlerin yerine
getirilmesini saglar.

Ayrica UrUn yoneticileri tarafindan, isletmenin e-Ticaret
yoluyla pazarladigr Urlnler icin; tedarik, stok planlama,
fiyatlama, rakiplerin Grlnlerini izleme ve satis pazarlama
stratejilerini ydnetme gibi slrecler yerine getirilir.

SOSYAL MEDYA VE iCERIK HAZIRLAMA

Sosyal medya ortamlari, isletmelerin muisterilerle dogrudan
iliski kurmalari icin 6nemli firsatlar sunan platformlardir.
insanlarin zamanlarinin énemli bir kismini sosyal medyada
gecirmeleri, isletmeler icin mdusterilerine ulasmada
sosyal medyayl énemli bir arac haline getirmektedir. Bu
platformlardan en iyi sekilde yararlanmak icin de isletmelerin
dogru bir icerik olusturmalari ve tutarli bir bicimde sunmalari
gerekmektedir.

icerik yaratma/hazirlama, bir web sitesine yiklenen pek
cok seyi ifade eden genis bir kavramdir. SézcUlkler, gorseller,
fotograflar, videolar, bloglar gibi pek ¢ok sey bu kavrama
dahildir.

Etkili bir pazarlama faaliyeti igin, icerik yaratmanin temel
unsurlarn su sekilde siralanabilir:

(® Musteri cekmek,

(® Musterileri Grin hakkinda bilgilendirmek,

(®) Musterilerin Grine, fiyata ve benzeri konulara gdsterdigi
satin alma direncini ortadan kaldirmak,

Sektorde glvenilirlik, itibar ve uzmanlik algisi olusturmak,
(® Markanin hikayesini anlatmak,

Kulaktan kulaga pazarlama yapmak,
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Hayran kitlesi yaratmak ve mausterilerin markayi
sevmelerini saglamak ve
® Ani satin almalari tetiklemek.

isletmenin tUm bu unsurlari gerceklestirebilmesi icin,
kendisine rekabet avantaji saglayabilecek bir icerik sunmasi
gerekir. Bu nedenle, 6ncelikle hedef kitlenin cok iyi anlasiimasi




gerekir. lyi bir icerik stratejisi olusturabilmek icin yanitlanmasi
gereken bazi sorular vardir.

Bu sorular sunlardir:

@ icerigi yaratma nedeniniz nedir? (Sosyal medyadan
beklentiniz nedir?)

® Hedef kitleniz kimlerden olusmaktadir? ihtiyaclari . KOOPE RA.T
nelerdir? Siz kimsiniz? l$LETMEC|L

(® Olusturacaginiz icerik ile elde etmek istediginiz nedir?

.
Gi

O, icerigi nasil ve ne zaman gelistireceksiniz?

@ icerigi hangi kanallarla musteriye ulastiracaksiniz?

icerik olusturmada bu sorularin yanitlari verilirken ayni
zamanda igeridin; orijinal, ilgi ¢cekici, gercekei, insan odakli,
tutkulu ve sasirtici olmasina da dikkat edilmelidir. icerigin kisa
ve kolay anlasilir oimasi, gorseller ve videolarla desteklenmesi
de dikkate alinmasi gereken konulardandir.

e-Ticarette, klresel musteriler icin icerik hazirlarken dikkat
edilmesi gereken bazi konular vardir. En énemli konularin
basinda, musterinin kendi dilinde destek sunulmasi gelir.
Ayrica kUresel musterilerin farkli ozellikleri ve satin alma
alhigskanliklariile kltur ve gelenekleri dikkate alinmalidir. Farkl

uluslararasi pazar ve musteriler icin, farkli site ve icerikler de
olusturulabilir.

e-Ticarete yeni baslayanlar icerik yonetim sistemi yazilimlari
kullanarak, veri girislerini bir araci olmadan ya da bir eleman
calistirmadan kendileri gergeklestirebilirler. Bu sistemler,
kolay kullanimlari ile kullanicilara destek saglamaktadir.







KOOPERATIF
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Bu yayin Avrupa Birligi ve Tiirkiye Cumhuriyeti'nin maddi destegi ile hazirlanmistir.
icerik tamamiyla WYG Tiirkiye’nin sorumlulugu altindadir ve Avrupa Birligi ve Tiirkiye Cumhuriyeti’nin
gérislerini yansitmak zorunda degil




