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ONSOz

Karar verme sureci, hayatimizin hemen her safhasinda var olan ve
onu sekillendiren bir unsurdur. Karar, insan hayatinda oldugu gibi
isletmelerde de yagsamsal 6neme sahiptir ve belki de en onemli surectir. Bir
igsletmenin kurulugsundan itibaren yasamasi ve basarisi verilen dogru

kararlarla paralel bir gelisim gosterir.

Karar verme surecinin dnemi, karar verilecek konuya etki eden nicel
ve nitel kriterleri ayni anda karar verme surecine dahil ederek bir arada
degerlendiriimesini zorunlu kilmaktadir. Analitik Hiyerarsi Metodu sagladigi
bu imkan nedeniyle isletmelerde verilecek kararlarda yaygin sekilde

uygulanmaktadir.

Bu tez galismasi kapsaminda galismanin esasi olan Analitik Hiyerarsi
Metodu uygulamasina temel teskil eden karar olgusu incelenmis ve Analitik
Hiyerarsi Metoduna yonelik teorik bilgi verilmistir. AHM’nin uygulanacagi
sistem, bir firmanin dagitim kanal olarak belirledigi bayilerdir. Bu kapsamda,
konunun butinligunin saglanmasi agisindan dagitim kavrami ve dagitim

kanallariyla ilgili detayli bilgi de tezin kapsamina alinmigtir.

Bu bilgiler 1s19inda; uygulama kisminda, Analitik Hiyerargi Metodu, bir
dig ticaret firmasinin il ve bolge bazinda bayi se¢ciminde uygulanmigtir.

Bu g¢alismanin ortaya ¢ikmasinda maddi ve manevi olarak beni surekli
destekleyen aileme ve yardimlarini ve zamanini esirgemeyen danigmanim

Sn. Prof. Dr. irfan Siier'e tesekkiirii borg bilirim.
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GIRIS

Canlilar dinyasinda mevcut olan her tir, gesitli avlanma ve disman
unsurlardan uzak durma-kagma tekniklerini basit yapili karar sistemleriyle
uygulamaktadir. insanlari bu canllardan ayiran en énemli dzelliklerden biri
karmasik yapil analitik yontemleri kullanma becerileridir. Dusinmek ve karar
vermek konusunda bilingli veya bilingsiz bir sekilde analitik ydontemleri surekli
uygulayarak ustln hale gelen insan, canlilar dinyasi Uzerinde de bu kabiliyeti

ile hakim duruma gelmigtir.

GunlUk rutin kararlarimizi tecribelerimize, insanlarla etkilesimlerimize,
hayata bakig agcimiza ve yargilarimiza uygun secgenekleri degerlendirerek
rahatca verebiliriz. Bu gibi durumlarda genellikle tam bilgi sahibi oldugumuz
ve yasantimizin pargasi olan konular s6z konusudur. Toplanti igin ne
giyecegimize, hangi kitabi okuyacagimiza, saat kagta uyanacagimiza,
sinemaya gidip gitmeyecegdimize ve tUm bunlari gergeklestirirken hangi
asamalari ge¢memiz gerektigine karar vermek icin uzun saatlere ve
sureclere, matematiksel degerlendirmelere ve detayli analizlere gerek yoktur.
Ancak daha karmasik konularda ve oOzellikle is hayati kapsamindaki
kararlarimizda bilgi toplama ve analiz sureglerinden titizlikle yararlanmamiz

gerekmektedir.

Zor kararlarin verilmesinde bilingli veya bilingsiz olarak alternatiflerin
veya kriterlerin, dnem derecelerinin, muhtemel sonuglarinin veya sonuca
etkilerinin, sdrekliliklerinin ve butin igindeki adirliklarinin degerlendirildigi bir
siireg mevcuttur. insanin diisiinme, degerlendirme ve karar verme siirecinin
dogal bir parcasi olan bu slre¢ aslinda karar verme olgusunu Analitik
Hiyerarsi Metodu’'na (AHM) yonelten bir ilk adimdir; ancak bu haliyle bilimsel
bir yaklagim degildir.

Karar verme konusunu bilimsel boyutta degerlendiren ve kararlarini

bilimsel Olgutlerle AHM’den yararlanarak veren kisi ve kurumlar onceliklerini



daha kolay ve hatasiz belirler. Alternatifleri daha gergekg¢i degerlendirir ve
basari kriterlerini derecelendirebilirler. Bu yaklasim nihai basaryr da
beraberinde getirecektir. Clnkd, AHM, ele alinan her karar problemi igin
objektif ve subjektif bilgi ile nitel ve nicel verilerin kullanilarak sonug
alinmasini mumkun kilar. AHM’nin Kisisel-kurumsal tercih, yonelim ve
deneyim gibi unsurlari da surece katabiliyor olmasi basaril karar almaya

yonelik olarak sagladigi buyuk bir avantajdir.



BiRINCi BOLUM

ISLETME YONETiIMiINDE KARAR VERME UNSURUNUN YERIi VE ONEMI

Birden ¢ok segeneg@in ve olgutun s6z konusu oldugu her problemin
¢o6zUmunde karar verme unsuru kargimiza gikar. Sadece kisisel sorunlarin
degil; profesyonel hayatta ortaya c¢ikan problemlerin ¢d6ziminde de
secgeneklerin ve bu seceneklerin nitelik ve niceliklerini degerlendirmemize

yardimci kriterlerin dogru bir sekilde ele alinmasi gerekir.

1.1. “KARAR VERME” UNSURUNUN YONETIM ANLAYISINDAKI YERI

Yonetim, bir isletmenin devamliliginin saglanmasi icgin belirlenen ve
kullanilan her tarld kaynagin sistematik bir yaklagimla organize edilerek,
isletme amagclarini gergeklestirmek ve istenen cgiktilari elde etmek igin bir

araya getirilmesi ve istenen sonuca yoneltiimesi isi olarak tanimlanabilir.

Yonetimin ilk gorevi, Orgutin gelecekte yapacag: faaliyetleri
belirleyecek kisa ve uzun donemli kararlari almaktir. Bu kapsamda,
isletmelerde karar verme unsurunun yodneticiler tarafindan yerine getirilen

islemlerin merkezini olusturdugu sdylenebilir (Ster, 2000:1-5).

Yoneticilerin istenen c¢iktilar ortaya ¢ikarmak igin gerekli surecgte ¢ok
farkh roller oynamak zorunda olduklari bilinen bir gergektir. Bu kapsamda
isletmenin i¢ bilesenleri ve dis c¢evresi ile bir sistem olarak ele alinmasi
zorunludur. YoOnetici; isletme ve isletme c¢evresi arasindaki iligkilerin
dizenlenmesi, kisiler arasi etkilesim ve iletisim saglanmasi igin gerekli
kanallarin olusturulmasi, igletme igin gereken bilgiyi edinme ve gerekli

cevreye dagitma iglerini yuratar.



Yoneticilerin ¢alismakta olduklar sektor ve calisma kosullarindan
bagimsiz olarak on plana ¢ikan, en onemli ortak gorevleri “karar vermek™tir.
Karar vermek hangi yonetim basamaginda yer alirsa alsin, galisma kosullari
ve alani ne olursa olsun yoneticinin asli isidir. isletmelerin devamliliginin
saglanmasi ve geleceginin sekillenmesinde karar verme gorevi ve bu gorevin
dogru yapilmasinin 6nemi bazen yodneticilik kavraminin “karar verme isi”

olarak tanimlanmasina neden olmaktadir (Kogel, 2005).

Karar verme, bir bilim, teknik ve sanattir. Yoneticinin kararlari isabetli,
uygulanabilir olmalidir. Uygulanmayan karar, karar dedgildir; olsa olsa bir
niyetten ibarettir. Bir igletme 6rgutu kararlarin uygulamalara gegcirilmesini ve
uygulamanin kararlara uygunlugunun kontrolinu saglayabilmelidir (Akat ve
Budak, 2002: 331).

1.2. KARAR VERME

Karar, bir is veya sorun hakkinda dusunulerek verilen kesin yargi;
karar verme ise; bir sorunu karara baglamak, ¢cozumlemek, sonuglandirmak

anlamlarina gelmektedir (Eren ve Gozaydin, 1988:794-795).

Karar verme olgusu, hayatin her safhasinda karsilastigimiz ve
uyguladigimiz zihinsel bir surectir. Cok basit ve her etki unsuru hakkinda
detayl bilgi sahibi oldugumuz karar problemleriyle karsilasabilecegimiz gibi;
birden ¢ok ve bazen o6nceden tahmin edilemeyen faktorler tarafindan
etkilenen ve karmasik iligkileri g6z Onunde bulundurmamiz gereken
durumlarla da karsilasabiliriz. Bu durumda sonuca ulagsmak igin bagimsiz
basit kararlar yeterli olmayacak, uygulamaya yonelik zincirleme, birbirinin

devami olan alternatifler arasindan secgimler yapilmasi gerekecektir.



Karar verme, alternatif hareket tarzlarinin gevresel faktorlerle birlikte
geligtirilip degerlendiriimesi sonucunda, birinin rasyonel bir davranis olarak
secilmesidir (Himmetoglu, 1971:18).

Karar verme, bir amaca ulasmak igin mevcut imkan ve sartlara gore
mumkun olabilecek hareket tarzlarindan, en uygun olanini segmektir (Suer,
2000:5). Dolayisiyla karar verme surecinde birden fazla segcenek arasindan
birinin tercih edilmesi gerekmektedir. Tercihte etken olan ise mevcut imkan
ve sartlar ile bunlara en uygun olanin secilmesidir. Bu tercih ayni zamanda

basariyi da belirleyen 6nemli bir faktor olacaktir.

Karar verme, hedef ve amaglarin gergeklestiriimesi yoninde alternatif
eylem planlarindan birini segme surecidir (Kuruizim ve Atsan, 2001: 83-
105).

isletme yénetiminde agirhk merkezi kararlardir. Her tirli isletme
faaliyeti kararla baslar. Karar, olasi hareketler arasindan secim yapmakitir.
Karar vermek, secenekler arasinda en buyuk deger saglayacak olani tercih
etmektir (Akat ve Budak, 2002:331). Gunumuzde, yogun bir rekabet
ortaminda bulunan igletmelerin bagarisi da buyuk Olclide yoneticilerin

zamaninda ve isabetli karar vermesine baglidir (Ster, 2000).

Karar verme bir sureg olarak ele alindiginda, s6z konusu bir problem
veya durumla ilgili karar vermeyi gerekli kilan bir baslangi¢ noktasina sahip
olan, sonuca yonelik istek ve beklentilerin belirlenmesiyle birlikte degisik is,
faaliyet veya dustncelerin birbirini izledigi ve istenen sona hizmet edecegi
digunulen ve/veya belirlenen alternatiflerden uygun olaninin tercihinin
yapillmasi ve uygulanmasi ile sonuglanan bir igler toplulugu olarak

tanimlanabilir.



1.2.1. Karar Tipleri

Karar olgusunu siniflandirmanin faydasi ayni nitelikteki kararlarin ele
alinmasinda kullanilabilecek ortak teknik, yaklasim ve ydntemlerin
belirlenmesi; farkh olanlarin ayristirilarak, siniflandiriimasidir. Bu kapsamda

karar tipleri ile ilgili kullanilan en yaygin siniflandirma (Kogel, 2003: 79):

- Programlanabilen (Rutin) ve Programlanamayan (Rutin disi) Kararlar
- isletme Hiyerarsisine ve Uygulandiklari Siireye Gére Kararlar
- Kisi ve Grup Kararlari

- Belirlilik ve Belirsizlik Sartlari Altinda Verilen Kararlar

Programlanabilen (Rutin) kararlar, yapilari agisindan genellikle kendini
tekrarlayan ig ve sureglere yonelik verilen kararlardir. Verilmesi gereken
karara ve is akigina gore cizelgeler veya semalar olusturularak; durum
kendini yinelediginde, ayni kararin uygulanmasi saglanabilir.
Programlanamayan (Rutin Disl) kararlar ise surekli kendini tekrarlayan
durumlardan farkli ve 6zgun nitelige sahip kararlardir (Gilligan ve Neale,
1983: 2-4).

Stratejik kararlar igsletme hiyerarsisine gore tepe yonetimi tarafindan
uzun donemli amagclarin basariimasina yonelik verilen kararlardir. Bu kararlar

ayni zamanda “Belirsizlik Sartlari Altinda Verilen Kararlar”dir.

Orta Vadeli olarak bilinen taktik kararlar; érgutiin yapisina gore, daha
cok, orta kademe ydnetim tarafindan verilerek bir alt basamaktakilere somut
olarak iletilip agiklanan kararlardir. Tamamen “Belirlilik Sartlari Altinda Verilen
Kararlar” ise daha ¢ok kisa vadeli olan ve en alt duzeydeki gozetmenler
tarafindan bir Ust yonetimce verilen kararlarin alt kademelerce uygulanmasi
icin alinan kararlardir (Erkiletlioglu, 2000: 8-10).



Bireysel kararlar olarak da bilinen kigi kararlari daha ¢ok, zaman
unsurunun oOnemli oldugu durumlarda, bir karar verici tarafindan verilen
kararlardir. Bu durumda; kararin sorumlulugu ve karar alma yetkisi bir
kisidedir. Ancak, igletmeler ¢cogunlukla birbiriyle iligkili ve birbirinin devami
olan sureclerden olusur. Bu sureglerde olusacak sorunlari ve pratik ¢6zim
yollarini bilenlerin bu sure¢ calisanlari oldugu dusunulirse, butine ait
kararlarin da grup kararlariyla alinmasinin daha saghkh oldugu agciktir.
Ancak, bu durumda karara ait uzlagsmaya varilabilmesi igin zaman
unsurundan fedakarlik etmek gerekebilir. Bu sekilde karar vermek sonug
itibariyla ve Ozellikle kararin sonucunun basarisizlik olmasi durumunda

sorumluluk karmasasina neden olabilir.
1. 2.2. Karar Verme Yaklagimlari ve Kararlarin Ortak Ozellikleri

Gerekli bazi genellemelerin yapilabilmesi ve ortak 6zelliklerin
gorulmesi acgisindan, karar verme yaklagimlarinin ve Kkararlarin ortak
Ozelliklerinin genel incelemesinin yapilmasi faydali olacaktir.

1. 2.2.1. Karar Verme Yaklasimlari

Yoneticiler, karar problemlerine genellikle G¢ farkli sekilde

yaklagabilirler. Bunlar 6zetle asagidaki gibi acgiklanabilir (Suer, 2000:7):
1. 2.2.1.1.Sezgi Yoluyla Yaklagim
Karar probleminin altinda yatan sebepleri ve iglerligi olan ¢ézimleri

bilmeyen yonetici; kararlari duygusunun gosterdigi yonde alir. Bu kararlar

sezgiye dayali olarak tanimlanmaktadir.



1.2.2.1.2. Yarg! Yoluyla Yaklagim

Yonetici; kararlari, mevcut bilgisi ve tecribesine dayali olarak alir.
Yargisal karar olarak bilinen bu kararlar yoneticinin zamaninin buayuk bir

bdlimunu alan, tekdlze (rutin) olarak verilen kararlardir.

Yeni bir durumla ilgili karar ihtiyaci dogdugunda ydneticinin sezgi ve
yargl yaklasimina gore verdigi kararlar yanlis sonuglara ulasmasina neden

olabilir.

1. 2.2.1.3. Sorun C6zme Yaklagimi

Bu yaklagim, bilimsel bir arastirma surecine benzeyen analitik bir

yaklasimdir. Bu surecte sirasiyla;

a. Olaylar gézlemlenir;

b. Belli bir durumu olugturan unsurlar ve bunlarin iligkilerine bakilarak

nigin ve nasil belirli bir sonuca gidileceg@i anlagiimaya c¢alisilir;

c. Belli bir sonucu olusturan nedenleri aciklayacak varsayimlar
gelistirilir;

d. Varsayimlarin dogrulugunu sinayacak deneyler yapllir;

e. SOz konusu deneylerden elde edilen bulgularin, varsayimi

dogrulayip dogrulamadidi test edilir.



1. 2.2.2. Kararlarin Ortak Ozellikleri

Verilecek kararlardaki isabet derecesi yoneticilerin basarisinin dlgusu
olarak degerlendiriimektedir (Suer,2000:9). Karar verme meselesi her bir
karar problemi icin kendine has farkli nitelikler icermekle birlikte; karar verme
isleminde genel olarak gozlenen Ozellikler baglklar halinde su sekildedir
(Kivrak, 2001):

a. Karar verme islemi gelecege yoneliktir. Karar verici durumunda
olan kisi veya kisilerin vermis olduklari kararlar timuyle gelecege iligkindir.
Karar verme ile ilgili olarak yapilan tim ¢abalarin temelinde gelecekle ilgili bir
takim endiseler s6z konusudur. Burada dikkat edilmesi gereken nokta
gelecegdin belirsizliklerle dolu olmasi; verilecek kararlar neticesinde olumlu
neticelerin yani sira olumsuz durumlarin da karar vericileri bekledigi
hususudur. Karar unsurundaki belirsizligin kaldirilmasi ancak gelecegin
kosullarinin buglinden etkin kararlarin verilmesini olanakli kilacak bicimde 6n

gorulmesine baghdir.

b. Karar verme psikolojik ve maddi guglukler tasir. Sahsi hayatlarinda
insanlar kisisel sorunlariyla ilgili kararlarinda dahi zorlanirlar ve cogu kez
guvendikleri ve inandiklari kimselerin gorus ve tavsiyelerini alma geregi
duyarlar. Karar, zihinsel ve istemli gabalari gerektirdigi icin kisiler, bu iki farkli
kategoride yer alan faaliyetleri geregi gibi yerine getiremeyebilirler. Bazi
kimseler kararin geregi olan zihinsel sentezi basar ile yuruttukleri halde
uygulamaya gegis azmini bir tlrli kendilerinde bulamazlar. Ailesinde kalp
rahatsizligi ve hipertansiyon gibi hastaliklar bulunan bir kiginin ayni
rahatsizliklari genetik kodunda tasimasi ihtimali yUksektir. Bu duruma
yakalanmamak igin “duzenli spor yapmak, u¢ beyazdan (tuz, un, seker) ve
sigaradan uzak durmak” her distinen beynin ulasabilecegi kolay bir karardir.
Ancak etrafimizda, bu herkesin bildigi gercedi uygulayabilenlerin sayisina

bakacak olursak, kararin neticelerinin karar veriimesinden sonra zaman
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kaybetmeden uygulamaya gecilmesiyle elde edilecedini sOylemek yerinde bir

ifade olacaktir.

Karar, uygulanmadigi sirece bireyleri veya kurumlari saglayacagi her

turlt faydadan yoksun birakir.

C. Karar verme islemi zaman ve maliyet gerektirir. Arzu edilen
sonuglara ulastiracak kararlarin verilebilmesi i¢in sorunun gdzlemlenmesi,
belirlenmesi, verilerin toplanmasi ve islenmesi; belirsizligin gideriimesi igin
yapilacak arastirma, stratejilerin gelistirimesi ve degerlendirimesi ve de
secimi asamalarinin tamamlanmasi, bir yandan belli bir zaman, diger yandan

da belli bir maliyeti gerektirir.

d. Karar verme faaliyeti etkinlik ve rasyonellie dayanir. Kararlarin
ortak Ozelliklerinden bir tanesi de hepsinin mumkin oldugunca rasyonel
olmasi geregidir. Rasyonellik burada iki farkli anlamda dusunulebilir.
Bunlardan birincisi, verilen kararlardan saglanan faydanin kullanilan zaman
ve vyapllan maddi harcama ile kargilastirnimasi, bagka bir ifadeyle
kazang/zaman veya kazang¢/maliyet oranlarinin  yuksek olmasidir.
Rasyonelligin ikinci anlami da kararlarin bilimsel yontem ve tekniklere dayali

olacak bicimde verilmesidir.

e. Karar verme sorumluluk yukleyen bir iglemdir. Karar vermede
rol oynayan kisi veya kisiler amagclarin gergeklesmesinden sorumlu olurlar.
Bu nedenle kararlarin verilmesinde ve uygulanmasinda zorunlu olarak
ustlenilen sorumluluk ¢ogu kez karar vericilerin kaginmak istedikleri bir konu

olmaktadir.

f. Karar alternatif maliyet dogurur. Karar gesitli alternatiflerden en
uygun olarak dusunulenlerin segimini ifade ettigine gore olumsuz yonden ele

alindiginda kotulerin iginde en iyisi olan alternatifin se¢imini de ifade eder.
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S6z konusu amaglarla bunlara ulastirabilecek cesitli araglarin faydalari
oldugu gibi sakincalari da olabilir. Karar verme sirasinda her amag ve aracin
fayda ve olabilecek zararlari da kargilastirilir. Sonunda, iclerinden en uygun
goérunen Uzerinde karar verilir. Burada tercih edilen alternatif hareket tarzi
gercekte fayda ve zararlari arasinda en fazla fark olandir. S6z konusu
hareket tarzi segilmekle, diger butun alternatiflerin zararlari yok sayildigi gibi,
olabilecek faydalari da g6z ardi edilmektedir. Bu g6z ardi ediste hi¢ sUphesiz

kayiplarin bagka bir deyisle alternatif maliyetin ortaya ¢ikmasi kaginiimazdir.

1.2.3. Karar Verme Siirecinin Evreleri ve Ozellikleri

1.2.3.1. Karar Surecinin Evreleri

Karar gegmis bir davranisi ve gelecekle ilgili sonuglari yansitir. Bu
nedenle karar verme cgesitli asamalardan olusan bir sure¢ olarak goérulir
(Akat ve Budak, 2002: 333). Bu sureci asagidaki gibi basamaklandirabiliriz;

Karar vermeyi gerektiren bir durumun, sorunun saptanmasi
Seceneklerin belirlenmesi

Seceneklerin degerlendirilmesi

En iyi segenegdin secilmesi

Secilen segenedin uygulanmasi

-~ 0o o 0 T ®

Durumun izlenmesi ve degerlendirilmesi
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Asagidaki tabloda evrelere ve ayrintilarina yonelik bir ornek sunulmustur.

Tablo 1.1. Karar verme stirecinin evreleri

ASAMA

AYRINTILAR

ORNEK OLAY

1.Durumun gorulerek

sorunun saptanmasi

Bir olay veya dusunce bir karar
alinmasinin geregini ortaya

koyar.

Fabrika mudurd iscilerin isten
ayrilma oraninin %5 oldugunu

gordr.

2.Seceneklerin

belirlenmesi

Ortadaki segenekler ve yeni
secenekler saptanir. Segenek
sayislI ne kadar fazla olursa

karar da o kadar anlamli olur.

Fabrika MUduru;
-Ucretleri artirabilir,
-Yan ¢ikarlari artirabilir,
ise alma standartlarini

yukseltir.

3.Seceneklerin

degerlendirilmesi

Her segenegin olabilirligi
degerlendirilir, bunlarin ne
Olclude yeterli oldugu ve

sonuglari aragtirilir.

-Yan ¢ikarlar artirilamaz,
-Ucretler artirilabilir ve ise
alma standartlari yikseltilebilir
ve bunlar gereken sonucu
alabilir.

4.En iyi segenegin

secilmesi

Durumsal battin etmenler
arastirihr ve en uygun olani

segilir.

ise alma standartlarinin
degismesi uzun zaman alir.

Bu nedenle Ucretler artirilsin.

5.Secilen segenegin

uygulanmasi

Secenek uygulanmaya konur.

Fabrika mudurid genel
mudurlikten izin almak
zorunda kalabilir, is goren

yeniden dcret belirler,

6.Durumun izlenmesi ve

degerlendiriimesi

Yoénetici yeni uygulamanin ne
Olclide basarili oldugunu ileride

belirler.

Fabrika midara alti ay sonra
isten ayrilma oraninin

distuguna gorur.

Kaynak: HATIPOGLU, Zeyyat:; isletmelerde Stratejik Yoénetim, istanbul, 1986;s.144.
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1.2.3.2. Karar Siirecinin Ozellikleri

Karar vermede U¢ 6nemli 6zellik vardir (Ster, 2000:6):
a. Karar amaca yonelik olmalhdir.

b. Alternatif hareket tarzlarindan, bir tanesinin secilmesi gerekir.
Dolayisiyla karar olabilmesi igin birden fazla hareket tarzinin olmasi
gerekmektedir. Se¢gme imkani yada alternatif hareket tarzlarinin olmadigi bir

durumda karardan s6z edilemez.

c. Karar, bilin¢li dizeyde bir mantik surecini kapsamalidir. Kararin bir

mantiksal yonu bulunmalidir.

Karar verme unsurunun yukarida verilen 6zelliklerini sure¢ bazinda
incelersek, karsimiza goz onunde bulundurmamiz ve degerlendirmemiz
gereken bir takim daha genel unsurlar da gikacaktir. Bu kapsamda, karar

verme surecinin 6zellikleri (Akat ve Budak, 2002: 333):

a. Karar verme sureci pahalidir. Herhangi bir sorunun ortadan
kaldirilmasi gerektiginde; karar verilmeden once kararin verimli ve etkin
olabilmesi igin ara¢ ve olanaklarin saptanmasina yardimci olacak verilerin
toplanmasi gerekir. Verilerin toplanmasi genis bir is goéren kadrosunun
calistiriimasini zorunlu kilabilir. Ayrica toplanan verilerin degerlendiriimesinde
teknik-arag-gerec¢ kullanimi harcama gerektirir. Bu nedenle bilimsel kararlarin

verilmesi pahaliya mal olabilir.

b. Karar sureci etkinlik ve rasyonellige dayanir. Basarili ve bilimsel
yonetim tekniklerini uygulayan bir yoOnetici karar verirken secgenekler
arasindan rasyonel bir se¢im yapmak zorunda kalir. Basarili bir yonetici,
karar verirken aligilagelmis gelenek ve gorenede dayali yontemlerin yerine

daha rasyonel olan ydntemleri kullanir ve tercihlerini ona goére yapar.
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c. Karar sureci gelecege yoneliktir. Karar verme isleminde once
amaglarin saptanmasi, mevcut durumun anlagilmasi ve daha sonra da
secenekler arasindan segim yapilmasi gerekir. Segim yapildigi zaman, karar
verilmis olur. Daha sonra da, gelecek bir zaman igin verilmis olan karar
gbzden gegcirilir. Baska bir anlatimla karar gegmis zaman icin degil gelecek

zaman igin verilir.

d. Karar bir plandir. Karar verme de bir plandir. Yonetici plan yaparken
gelecedi on gorerek plan hazirlamaktadir. Karar verme isleminde de; plan
yapmanin benzeri olarak; gelecedi gorebilme 6nem tagsimakta ve kararlar da
ona gore verilmektedir. Karar veren bir yoneticinin, ayni zamanda gelecek

icin plan yaptigi sdylenebilir.

e. Karar verme bir “Sorun Cozme” slrecidir. Yonetici; karar verirken
bir sorun igin karar verir. Gergekten, orgutin hedefleri dogrultusunda
ilerlemesini engelleyen bir sorun ortaya c¢ikarsa, verilen karar bu sorunu
ortadan kaldirmak yani sorun ¢ozmek igin verilmis olacaktir. Yoksa durup
dururken oOrgutun faaliyetlerini etkileyen sorun yoksa karar verme sorunu
ortaya c¢ikmaz. Faaliyetleri engelleyen sorunlar bulunmahdir ki; yonetici
bunlari ortadan kaldirmak icin gerekli olan dnlemleri arastirsin ve birden fazla
¢6zUm yolu saglayacak secgenekler arasindan biri i¢in karar versin ve sorunu

¢6zme yoluna gitsin. Gergekten sorun yoksa karar verme gerekli olmayabilir.

1.2.4. lyi Bir Kararin Ozellikleri

Bir kararin iyiliginin Olgutd, igletmenin amaglarina ve hedeflerine ne
kadar hizmet ettigi ve sonuca ulasmayl ne derecede sagladigi ve
kolaylastirdigiyla ilgilidir. Karar, birgok degiskenden etkilenmektedir ve bu
degigkenlerin  saptanarak; degerlendirme surecinde g6z onunde

bulundurulmasi, verilen kararin degerini ve dogrulugunu belirleyecektir.
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lyi bir karar éncelikle kurulusun amaclarini dikkate almal, amagclara
ulagtiracak sekilde olusturulmalidir (Eren, 2001:175). iyi karardan kastedilen

“Amaca, hedefe ulastiran karar” olmasidir.

Kararin iyiligi,

Kararin iyiligi = f(Etkililik, Verimlilik, Uygulanabilirlik, Zamanlama)

fonksiyonu olarak ifade edilebilir. Bu bagimsiz dort degigsken bagimli

degisken olan kararin iyi’ligini artirabilir veya azaltabilir (imrek, 2003: 4).

Kararin etkili olmasi, s6z konusu sorunun bir daha olugsmasinin
engellenmesi demektir. Bu da karar verilirken; hem sorunun temeline inmeyi
ve hem de uzmanlardan yardim almayi gerektirebilir. isletmelere hizmet
veren danigman sirketler veya sorunla ilgili galisma alaninda ¢alisan uzman
kisiler, dogru karar verme amacilyla bazen surece dahil edilen
mekanizmalardir. Bu durum “referanslara basvurmak” seklinde de
bilinmektedir. AHM’nin uygulanmasinda da gerek sorunlarin belirlenmesi ve
gerekse onceliklerinin siralanmasi ve puanlandiriimasinda uzman, yonetici,
calisan kigilere, kaynak bilgilere yonelmek yani “referanslara bagvurmak”

unsuru onem teskil eder.

Kararin verimli olmasi, karar alinmasi ve uygulanmasi safhalarinda
ortaya ¢ikabilecek her turli maliyetin karar verme asamasinda yani baslangi¢

evresinde 6ngorulen dizeyde tutulmasi demektir.

Her karar bir maliyet yaratir. Bu maliyet, maddi de psikolojik de olabilir.
Karar veren kisi, bu karar sonucu bir maliyetin olacagi 6n gorusunu
yapabilmelidir. Bu da rasyonel olma anlamina gelir. Rasyonel davranig, her

kararin bir maliyetinin oldugunu kabul etme ve bunu 6n goérebilmedir. Bu
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kabulden sonra kararin faturasi 6n goértlen maliyeti asmiyorsa kararin
verimliliginden bahsedebiliriz. Aksi halde maliyet asilacak, yani verim
diisecek dolayisiyla kararin iyiligi de azalacaktir (imrek, 2003: 5). Karar, en
az harcama ve fedakarlikla, masraflar minimumda tutularak en iyi sonucu
verecek sekilde meydana getirilmelidir (Eren, 2001: 175). Rasyonelligin ikinci
anlami, kararlarin bilimsel yontem ve tekniklere dayali olacak bigimde

alinmasi seklinde dusunulmelidir.

Alinan kararlarin uygulanabilirligi de; kararin degerini belirlemede
onemli bir faktordur. Kararlarin gergekgiligi ve mevcut sartlar gz 6nunde

bulundurularak verilmesi uygulanabilirligini artiracaktir.

Kararlar fantezi degildir. S6z konusu kararlari uygulamada eksiklikler
veya aksakliklar gorulebilir, karari revize etme geregi hissedilebilir ancak
karar alinlyorsa; uygulanabilir olmasi ve uygulamaya alinmasi ¢ok énemlidir
(imrek, 2003: 5-6). isletme ve bélimiin olanaklarina uygun, diger bir deyimle
gercekci olan bir karardir. Aksi halde uygulanamaz ve hayal uUrinu olur.
(Eren, 2001: 175)

Karar gereken surede verilmis olmaldir. Sorunun bir sekilde
¢6zUmlenmesini, icinden ¢ikilmaz hale gelmesini muteakip verilmis kararlar
veya gereken zaman harcanmadigi i¢in sorunun temeline inmeyen ustun
kort hizli verilmis kararlar isletmeye fayda saglamayacak, bu durum yeni
sorunlarin, ek maliyetlerin kaynagi olacaktir. Karar ne fazla geciktirilerek ve
firsatlar kacirilarak alinmali ne de acele edilerek etraflica inceleme ve
arastirma yapilmadan alinmalidir. Bu nedenle en iyi karar zamaninda alinan
karardir (Eren, 2001, 175). Onemli olan kararin gereken sire iginde
verilmesi, kararin zorunlu sebepler disinda geciktiriimemesidir (imrek,
2003:7). lyi bir karar hemen, zaman gecirmeden uygulamaya konan ve sonug
alinan karardir. Cinkl cagimiz hiz cagidir; cabuk harekete gecen firsatlari
daha once degerlendirebilmektedir (Eren, 2001: 175).



IKINCi BOLUM

ANALITIK HIYERARSI METODU

Analitik Hiyerarsi Metodu (AHM) sorunlara gergekci ve sayisal
bakabilen, bilgi ve tecrubeyi degerli kilan bir karar verme yontemidir.

2.1. HIYERARSI KAVRAMI VE ANALITIK HIYERARSI METODUNDAKI
YERI

Hiyerarsi dogada, insanlar arasinda, isletmelerde ve bizi saran tum
sistemde acik veya gizli olarak bulunan bir gergektir. Hiyerarsinin sozllUk

anlami “Makam sirasi, basamak, derece duzeni”dir (Eren ve Goézaydin,
1988:794-795).

Hiyerarsiler, duzeyleriyle bir problemin yapisindaki bilgiyi detayli
olarak gdstermektedir. Sabit ve ayni zamanda da esnektirler; sabitligi kiigik
degisimlerin kuguk etkilere sahip olmasindan; esnekligi de iyi yapilanmis
hiyerarsilere eklenen dizey ya da elementlerin sonucu engellememesinden
kaynaklanir (Saaty, 1980).

Hiyerarsi bir duzeyler zinciridir. Hiyerarsi, duzeylerden olugsmaktadir ve
her bir diuzey, problemin farkli bir parcasini temsil etmektedir. Birinci
dizeyde, ulasilmak istenen hedef-amag¢ bulunmaktadir ve buna bagh alt
dizeylerde olgutler, alt Olgutler bulunur. Hiyerarsik siralamanin en alt

seviyesinde ise alternatifler ya da olasi senaryolar yer alir.

AHM’de hiyerarsi olusturulurken; analitik bir yaklagimla soruna etki
eden tum unsurlar goértulmeye calisilir. Dolayisiyla, probleme etki eden

faktorlerin tespit edilmesi ve islem yaparken dikkate alinmasi gerekmektedir.
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Herhangi bir etkeni gormezlikten gelmek veya yok saymak kararin dogru ve

isabetli verilmesini engeller.

AHM’de karar probleminin daha kolay anlasiimasi i¢in problem, amag
(hedef), amaci izleyen kriterler, alt kriterler ve alternatifler olarak hiyerarsik
yapida duzenlenir. Karar problemlerinde, karara etki edecek tum unsurlar
ortaya koyuldugunda etki unsurlarinin goklugu ve birbirleriyle olan iligkileri,
bazen icinden gikilamaz bir karmasa yumagi gibi gézukebilir. Kompleks yapili
gorunen boyle durumlarda, sistem alt sistemlere pargalanir. Bu sekilde karar
verici, hiyerarsiler olusturmak ve bu olusturdugu hiyerargileri de pargalara
ayirmak suretiyle ana problemin nedeni olan alt sistem bagliklarina
yogunlasir, dolayisiyla blyuk sistemin kaynagdini gérme firsati yakalar ve

sonuca yonelik daha kolay ve tutarli karar alabilir.

Problemin ¢d6zUmu icin yapilmasi gereken ilk is, karmasik goéziken
problemin bu durumdan kurtarilmasidir. Hiyerarsik yapinin olusturulmasinda
yapilacak ilk i, buyuk Olcekli olan sistemi daha basit gorunecek ve her
basamaginda problemin bir bolumunun de bir bakima O6zetlendigi alt
sistemlere ayirmaktir. Bir bagka ifade ile problemi daha kolay
anlayabilecegimiz kugUk parcalara ayirmak gerekir. Bu, problemi olusturan
unsurlarin iligkilerinin ve birbirlerine olan etkilerinin gdézlenebildigi bir yapi
olusmasini saglar. Boylece birden fazla etken durum gozlenebilir ve birbiriyle
kargilastinlabilir 6zellik kazanir. Bu durum Miller Yasasi olarak bilinen ve
kisinin, ayni anda (7 + 2) nesneyi karsilagtirabilecegine yonelik gorigu de
desteklemektedir (Saaty, 1977:245-251).

Hiyerarsinin belirli duzeylerden olusmasi duzeyler arasinda iligki, ilgi
ve etkilesimin olmadidi anlamina gelmez. Hiyerarsinin birinci duzeyi (hedef-
amag) ile en alt dlzeyi birbirleri ile aradaki duzeyler sayesinde iliskilidir.
Genellikle birinci dizey (amag-hedef dizeyi) harig; her bir dlizeyde birden

fazla element bulundurulmaktadir. Ayri duzeylerde bulunan elementler
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birbirlerinden bagimsizdirlar ancak duzeyler arasi etkilesim s6z konusudur.

Alt duzeydeki elementler, Ust dizeydeki elementler ile etkilegsim halindedir.

2.2. ANALITIK HIYERARSI METODU

Gunlik hayat akigi iginde vermek zorunda oldugumuz kararlarin bir
kismi basitken, bir kismi karmasik, derinlemesine disunme ve irdeleme
gerektiren bir yapiya sahiptir. insanlik tarihinde dogru karar vermeye ydnelik
olarak, birgok metodun gelistirildigi, bilim adamlari ve yoneticiler basta olmak
Uzere genis bir c¢evrenin bu konuda yogunlastiklari, cesitli teknikler
kullandiklari ve ¢6zim vyollari gelistirmeye c¢alistiklari bilinmektedir. Bu

yontemlerden bir tanesi de “Analitik Hiyerarsi Metodu” (AHM)'dir.

AHM; Thomas Lorie Saaty ile literature girmis (http://imihome.imi.uni-
karlsruhe.de/nanalytischer_hierarchieprozess _meth.html); bir karar verme
yontemi ve ayni zamanda bir dlgim teorisi olarak gelistirilmistir. Saaty,
1970’lerin baginda, ABD Savunma Bakanliginda ¢aligan bilim adamlarindan
biridir. Bu donemde Saaty’nin ilgi ve gorev alanina silahsizlanma, Orta Dogu
sorunu, Sudan igin ulastirma sisteminin geligtiriimesi gibi karmasik
problemlerin girdigi bilinmektedir. Yodneylem Arastirmasi ve matematik
alanlarindaki bircok katkilariyla taninan Profesér Saaty, karmasiklagsmakta
olan modelleme yaklasimlarinin; karar problemlerinin ¢ozimunde beklenen
etkiyi yapmadigini gormus ve kompleks karar problemlerinin ¢o6zUmunde
kullaniimak Uzere matematiksel sadeligi olan, kolay anlasilan ve uygulanmasi
da kolay olan bir teknik gelistirme ugrasi sonucunda, AHM teknigini
geligtirmigtir. Saaty tarafindan gelistirilen bu teknik, karar vericilerin ¢gok farkh
alanlardaki karar problemlerini yapilandirma ve analiz etme surecine buyuk

basariyla hizmet etmis ve yogun olarak uygulamasi yapilmistir (Aktas, 2001).


http://imihome.imi.uni-karlsruhe.de/nanalytischer_hierarchieprozess%20_meth.html
http://imihome.imi.uni-karlsruhe.de/nanalytischer_hierarchieprozess%20_meth.html
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Kararlar verilirken genellikle en temel sorun, degerlendirilen
segenekler igin bir gok kriter goz 6nunde bulundurularak agirlik, 6nem veya
ustunluk belirlemektir. AHM; bir hiyerarsideki bu tur tercihlerin belirlenmesi
yontemidir. AHM karisik, anlasiimasi gl¢ veya yapisallasmamis sorunlar igin

uygulanan genel bir yontemdir ve;
a. Hiyerarsilerin olusturulmasi,
b. Ustlnliklerin belirlenmesi,

c. Mantiksal ve sayisal tutarliik prensibi olmak Uzere U¢ temel

prensibe dayanmaktadir (Topcu, 2006).

AHM, coklu kriter iceren karmasik yapili problemleri ¢ézmek igin
tasarlanmistir. AHM’ nin bu niteligi ilk adimda, problemin ¢ézimune yonelik
hiyerarsik bir yapinin kurulmasini gerektirmektedir. Hiyerarginin kurulmasi
demek, karar probleminin mevcut durumu netlestirecek ve daha kolay

anlasiimasini saglayacak sekilde parcalara ayrilmasi anlamina gelir.

AHM’ nin kullanildigi yerlerde karara temel teskil edecek sayida birden
fazla alternatif ve karara esas olacak birden fazla kriter mevcuttur. Hedefler,
kriterler, alt kriterler ve alternatifler olarak hiyerarsik basamaklara ayrilan ana
problemde karar vericinin aslen karmasik olan durumu net ve basitlestiriimis
yapida gorebilmesi saglanir. Bu 6zelligi nedeniyle metodun uygulanmasi da

kurulma asamasinda zor ve karmasik olabilir.

Hiyerarsi kurulduktan sonra her hiyerarsi basamaginda, ikili
Kiyaslamalar yapilarak her bir alternatif ¢ézimin derecelendirmesi ve
siniflandirmasinin  yapilmasi esasi gudulur. AHM’de, karar alternatif ve
kriterlerine goreli degerler verilerek yonetsel karar mekanizmalarinin
cahstirimasi esas alinmistir. Dolayisiyla AHM, karari olustururken birden
fazla kriteri g6z dntnde bulundurur ve bu kriterlere agirlik degerleri verilerek

en guvenilir ve objektif gegerliligi olan kararlarin verilmesini saglar. Bir Ust
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seviyedeki her bir kriter icin alt basamaktaki alternatifler teker teker
birbirleriyle kiyaslanirlar. ikili kiyaslama her seferinde sadece iki kriter ya da
iki alternatif arasinda, birini digerine goére derecelendirmek icin yapilan
kiyaslamadir. Bu ikili kiyaslamalar, matematiksel degerlerle derecelendirilir
ve bu derecelendirmeler birlestirilerek tim alternatifler igin 6ncelik/tstinlik

kiyaslama derecelendirmeleri ve siralamalari ortaya cikar.

AHM uygulamalarinin kabaca yukarida 6zetlenen yapisi, problemi
anlagilir hale getirir ve ¢ozumu kolaylastirir. Bu yapi, AHM’nin ¢ogunlukla

karmasgik yapih karar problemlerinde rahatga kullaniimasini saglamaktadir.

AHM; bir amaci veya hedefi etkileyen faktorleri, birbirine benzer
Ozellikler altinda (kriterler, alt kriterler v.b.) gruplandirir. Bu yontem; belirlenen
gruplart amaca uygun hiyerargiler seklinde modelleyerek, her seviyenin
amac! ne kadar etkiledigine dair oncelik sirasi belirleyen bir karar sistemidir
(Golden ve Wasil, 1989). Bu gruplar somut nitelikli veriler, sayisal bazli
bilgiler olabilece@i gibi soyut olarak degerlendirilebilecek ancak problemin
¢ozumune yonelik kritik katkilar saglayabilecek tecrube, kigisel gorus, 6ngoru
kaynakli bilgiler de olabilir.

AHM, mantiksal temel olarak insanlarin bilgi ve tecrubelerinin,
kullanilan veriler kadar onemli oldugu prensibine dayalidir. Dolayisiyla

burada yagsanmigs olaylar ve edinilmig tecribeler deger kazanir.

AHM, sistem yaklagimi ile yapisal olmayan sorunlarin modelini
olusturmada kullanilir ve amaci basaracak kriterlerin, amaci bagsarma
derecesini ve oOnceligini olger. Bu metot eldeki verileri, dugunceleri ve
sezgileri sayisal veya niteliksel olarak da degerlendirir, Olgcer ve belli bir
mantiksal olusumla hiyerarsik bir yapida duzenler (Akman ve Alkan, 2006).

Boylece, sistemin g¢esitli unsurlarinin  tum sistem Uzerindeki etkisi
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degerlendirilirken onlarin 6nem oOncelikleri de hem niteliksel ve hem de

niceliksel olarak belirlenmis olur.

2.2.1. AHM’nin Ozellikleri

AHM’nin genel 6zelliklerini agsagidaki sekilde siralamak mumkundur:

a. AHM, dogru kararlarin verilebilmesi igin problemle iligkili tim kriterlerin
ve ilgili alternatiflerle senaryolarin dikkate alinmasina imkan saglayan bir

karar verme teknigidir.

b. AHM karar verilecek konuya etki eden kuguk-buyuk tim unsurlarin
dikkate alinmasini gerektirir. Problemi olusturan her unsur; butinian pargasi

bir yapitasi olarak degerlendirilir.

c. Bu metot, nicel dlgltleri kapsamina almakla birlikte, karari etkileyen
nitel Olcutlerin degerlendiriimesine de imkan saglar. Karar verici, kendi
goruglerini veya c¢alismaya dahil edilmig c¢alisanlarin, yoneticilerin ve
uzmanlarin kisisel bilgi, tecribe, 6ngorl, yargi ve dusuncelerini karar verme
surecine dahil edebilmektedir. Dolayisiyla AHM’de insan faktorinin de

sonuca etkisi soz konusu olmaktadir.

d. AHM’de, karar problemi, olusturulan hiyerarsi yardimiyla
karmasikliktan kurtariimig, seviyeler arasi iligkileri agikga ortaya koyulmus bir

butiun olarak diuzenlenmektedir.

e. AHM’ de karar verici birden fazla alternatif durum arasindan sec¢im
yapma durumundadir. Bu karar metodunda, alternatif kararlar 6nceden
belirlenmekte ve sonugta problemin karara ulagtirilmasi igin karar vericiye

birden ¢ok olanak sunulmaktadir. Bu alternatifler en iyiden en kotuye dogru



23

siralanmakta, dolayisiyla konu hakkinda verilebilecek s6z konusu kararlar bir

batun halinde gorulebilmektedir.

f.  AHM’nin kullanimi maliyetli teknolojik yatirimlar gerektirmez.

g. Kullanim rahathgr saglamasi, bilgisayar destekli olusu ve karmasik
problemleri basite indirgeyen teknik yaklagimiyla kolay ve guvenilir bir

yontem olarak kabul edilmektedir.

2.2.2. AHM’nin Asamalan

AHM’de, kurulan birden fazla asamadan sonra karar
olusturulabilmektedir. Bu yapilirken tumden Ozele, segenekler arasinda
karsilagtirmaya, oncelikleri belirleyecek guvenilir bilgi birikimine ihtiyag

bulunmaktadir.

AHM’yi kullanarak alternatifler arasindan bir se¢im yapmak igin
asagida Dbelirtilen dort asamanin takip edilmesi gerektigi Ozellikle
belirtiimektedir (Zahedi, 1986:96):

a. Secim kriterlerinin ve hedeflerin genelden 6zele dogru hiyerarsik

bir yapida gosterilmesi;
b. Kriterler ve alternatifler arasinda ikili karsilastirmalar yapilmasi;

c. ikili kargilagtirmalar sonucunda, kriterlerin  dnceliklerinin  ve

alternatiflerin her kritere gore tercih derecelerinin belirlenmesi;

d. Kriter oOncelikleri ve tercih derecelerinin sentezi sonucunda

alternatiflerle ilgili siralamanin belirlenmesi gerekmektedir.
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AHM’nin genel yapisi asagida belirtilen G¢ temel faaliyetle sekil alir.

Bunlar sirasiyla;

- Hiyerarsik Yapinin Olusturulmasi,
- Karsilastirmali Yargilar,

- Onceliklerin Belirlenmesi’dir.

2.2.2A1. AHM’de Hiyerarsik Yapinin Olusturulmasi

Bir hiyerarsik yapi olusturulurken asagidaki konulara Ozellikle dikkat
edilmelidir (Ster, 1993:86):

- Problem hiyerarsik yapi tarafindan mimkun oldugu kadar tam temsil
edilmeli;

- Problemi etkileyen tum yan faktorleri, yani problem cevresini dikkate
almali;

- Co6zume katki saglayan konu ve nitelikleri belirlemelidir.

Hiyerarsik yapi olusturulurken problemi etkileyen ve/veya problem
kapsaminda rol alabilecek tum katilimcilar da belirlenmeli ve g6z onunde
bulundurulmalidir. Ozetle belitmemiz gerekirse, hiyerarsik yapi rastgele
olusturulmaz. Problemi tam temsil etmeyen, problemle ilgili tim yan faktorleri
dikkate almayan ve ¢o6zume katki saglayan unsurlari gérmezden gelen bir

anlayigla hiyerarsik yapi olusturulmaz.

AHM’de karar problemiyle ilgili olan tum veriler, bilgiler, kigiler, konular
g6z ardi edilmeksizin duzenlenir. Burada amag, karara esas olacak tUm
unsurlarin, en ince ayrintisina kadar pargalanmasidir. Bu sekilde problemin
anlasiimasi kolaylagir. Problem butinUnU olusturan pargalar ile diger her
unsur arasindaki iligkilerin gorilmesi, degerlendirilebilmesi, karmasik

yapidaki problemin nedenlerine ve alt kavramlara indirgenerek anlagilir ve
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daha basit hale getiriimesi; dogru sonuca ulagsmak icin atilacak adimlarin

baslangicidir.

Hiyerarsi unsuru ise bu belirtilenlerin yapilabilmesi igin AHM’de

kullanilan temel unsurdur. Bu kapsamda hiyerarsilerin “hedef-amacg™tan

alternatiflere dogru uzanan kriterler zinciri oldugu soylenebilir:

BIRINCI
SEVIYE

[KINCI
SEVIYE

UCUNCU
SEVIYE

N°Ci
SEVIYE

HEDEF
Kriter-1 Kriter-2
Alt Kriter Alt Kriter

NS

-

AN

N/

Alternatif-1

Alternatif-11

Sekil 2.1. Kriterlerin Hiyerarsik Yapisi

Kaynak: Zahedi Fatemeh, The Analytical Hierarchy Process A Survey Of The Method And Its
Aplications, The Institute Of Management Sciences 0091-2102/86/16040096 01.25, University Of
Massachusetts, 1986, s.97

Kriter-n

Alt Kriter

=

|

Alternatif-m
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AHM'nin temelini tegkil eden “hiyerarsi” kavrami iki ana baslik altinda

incelenebilir:

a. Tam Hiyerarsi

b. Tam Olmayan Hiyerarsi

Tam Hiyerarsi, bir duzeydeki elementlerin Ust duzeydeki batin
elementleri etkiledikleri hiyerargilere denir. Bunu Saaty’nin 06rneginde
Sekil.2.2’de gérmekteyiz (Saaty, 1977).

S6z konusu ornekte; hiyerarginin birinci dizeyi yani amaci “Ulkenin
Refahi” olarak belirlenmistir. Buradan hareketle “Refah” unsurunun, dncelikli
kriterlerin  belirlenmesindeki amac¢ oldugu soylenebilir. Ornegin ikinci
duzeyinde ekonomi, saglik, savunma Olgutleri yer almakta; dguncu duzeyde

ise endustriler bulunmaktadir.

Bu sekilde siralayabilecegimiz alt alta dlizeylerdeki tam etkilesim “Tam

Hiyerarsi” dir. Bir 6rnek Uzerinde gosterirsek (Saaty, 1977:258):

ULKENIN REFAHI

BIRINCI
SEVIYE

[KINCI SEVIYE

UCUNCU
SEVIYE

Endustriler

Sekil 2.2.Tam Hiyerarsi
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“Tam Olmayan Hiyerarsi” ise, bir dizeydeki elementlerin Ust
dizeydeki elementlerin tumunu etkilemedigi hiyerargik yapilardir (Saaty,
1980). Saaty’nin “Tam Olmayan Hiyerarsi” 6rneginde birinci dluzey olarak
“Ulkenin Refahr”, ikinci diizey olarak “Gelecek Senaryolari” belirlenmistir.
Uglincli  diizey Ulkenin sehirlerinden, dérdinci dizey ise sehirlerdeki
tamamlanmis tasima planlarindan olugmaktadir. Buna gore Sekil.2.3’te
verilen sekilde (Balce,1993:12-15):

- Her senaryonun her sehri etkilemedigi,

- Her tasima planinin her sehir igin uygulanamayacagi rahatca

g6zlemlenehbilir.

Burada amag, belirlenen hedefe ulasmasi icgin etkili olabilecek
onceliklerin yani Ulkenin refahina odakli etkili planlarin 6nceliklerinin

belirlemesidir.

ULKENIN REFAHI

BIRINCI
SEVIYE

IKINCI SEVIYE

UCUNCU
SEVIYE

DORDUNCU
SEVIYE

Sekil 2.3.Tam Olmayan Hiyerarsi
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Hemen her konunun oldugu gibi AHM’nin de degisik isimlerle
literaturde yer aldigi bilinmektedir. AHM, yaygin olarak Analitik Hiyerargi
Metodu, Analitik Hiyerarsi Sureci (AHS), Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP),
Analitik Hiyerarsi Yaklasimi (AHY) gibi degisik isimlerle ve kisaltmalarla da

bilinmekte ve uygulanmaktadir.

2.2.2.2. Karsilagtirmali Yargilar

Gunluk yasantimizda, yeni karsilastigimiz bazi konulari ¢ozimlemek
icin bazen eski tecrubelerimiz ya da eski izlenimlerimizin bizde biraktigi
birikimleri kullaniriz. Ornegin, bize yeterince hafif ve el ile kaldirilabilecek
tirden bir dizi nesne verildigini kabul edelim. Agirlik dlgmek icin gerekli bir
alet olmadigi taktirde aklimiza ilk gelecek yontem goreli agirliklari tahmin
etmek olacaktir. Bunun bir yolu tim nesneleri teker teker alip kaldirmak ve
tum grup ile karsilastirip dogrudan bir agirlik tahmini yapmaktir. Her birinin bu
sekilde tahmin ettigimiz agirligini, toplam agirliga bolerek nesnelerin goreli
agirhklarini bulabiliriz (Kivrak, 2001:83).

Diger bir yontem ise nesneleri ikiser ikiser karsilastirmaya dayanir. Bu
yontemi gunlik hayatimizda sikga uygulariz. Bu yontem her seferinde salt iki
nesneyi karsilagtirip birbirleri ile nasil bir iligkide olduklarini saptamaya
yoneliktir ve bu daha fazla agsama gerektirmesine ragmen daha basittir. Bu
nedenle genellikle sonucun gecerliligini irdelememizi olanakli kilacak bir
Olgcegin bulanmadigi durumlarda bu sekilde, ikili karsilastirmalar yapmak
tercih edilir (Ozarpaci, 1998). Bu ydntemi her insan, bilingli veya bilingsiz,
hayatinin her asamasinda uygulamaktadir. Ornegin, biri digerinden daha agir
diyebilmek igin iki nesneyi karsilastirmamiz sarttir. Yonetimde de karar
verirken, bir yolun digerine kiyasla daha fazla yarar sagladigina inanildiginda

avantajli oldugu dusunulen yol lehine tercih yapilabilir.
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Bunu yapabilmemiz i¢in ya bir bilgi birikimine ya da belli bir tecriubeye
sahip olmamiz gerekir. ikili karsilastirma yargilarinin elde ediimesi icin
konuya hakim kisilere yani uzmanlara, karar vericilere ihtiya¢ vardir. AHM’'de
uzman yargilari uygulama surecinin tamamini etkiler. Bununla birlikte uzman
yargilarinin tutarlihgr hesaplanabilir. Bu iki 6zellik AHMyi diger yaklasimlara

kargi Ustun kilan 6zelliklerdir.

Karmasik sistemlerde olusan olaylarin nedenlerini ve sonuglarini
birbirinden kolayca ayirt etmek miumkin dedildir (Saaty, 2000). Bu nedenle
ikili kargilagtirmalar yapilirken birine 6nemli gelen bir kavram veya durumun
dnem sirasi, dijerine goére daha diisik seviyede olabilir. ikili kargilagtirmalar,
AHM’nin en o6nemli asamasidir. ikili karsilastirmalar, temelde psikoloji
bilimindeki Olgcekleme teknigine dayanir. Thurstone, ikili kargilastirma
tekniginde fark etme kavramini su sekilde tanimlamistir (Saaty, 2000): “Ayirt
etme sureci, kiginin algilamasi, tanimasi, ayirt etmesi ya da onlara tepkide

bulunmasidir.”

ikili karsilastirmalarda bir diizeydeki kriterlerin timdi, etkilesimli oldugu
bir Ust duzeydeki her bir kriter agisindan birbiriyle karsilagtiriir. Bu ikili
kargilastirmalardan yararlanarak bir dizeydeki her bir kriterin bir Gst

dizeydeki yerel dncelikleri hesaplanir (Buyukyazici, 2000).

AHM’de ikili karsilastirmalar, karsilastirma yapilmakta olan nitelige

gore degisebilmektedir. Bunlar;

Onem Karsilastirmalari

Tercih Karsilastirmalari

Mutlak Kargilagtirmalari

Olabilirlik Karsilastirmalari olarak doért sekilde ifade edilebilir.
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Onem, tercih ve olabilirlik kargilagtirmalari uzman kisilerin yargilariyla;
mutlak karsilastirma ise standart bir dlgekle olgulmus degerler kullanilarak

yapilir. Dolayisiyla mutlak karsilastirma digindakiler goreli karsilastirmalardir.

- Onem Karsilagstirmalari hedefe gore kriterlerin dnem derecelerinin,
goreli agirliklarinin belirlendigi asamadir. Onem Karsilagtirmalari olgltlere

gore alt dlgutlerin goreli agirhk hesabinda da kullantlir.

Hedef

C1 CZ

Sekil 2.4:0nem Karsilastirmasi

Hedefe gore C4 Olglsunun Cy’'ye karsi dnem derecesi karsilastirmasi

yapilirken kullanilan kargilagtirma turudur.

- Tercih  Karsilagtirmalari, Olgutlere gore alternatiflerin  tercih

yogunlugunu belirlemede kullanilir.

H: Hiyerarsideki amag-hedef (Birinci seviye),
Ci: ikinci seviyedeki elemanlar; kriterler (i= 1,2,.....,n),

A Uglincii diizey elementleri, alternatifler (j= 1,2,....,m)

H’ye yonelik bir karar probleminde ikili karsilastirma yapilirken; C;
kriterine gére, A alternatifinin Ay’ye karsi tercih edilme derecesi gibi bir

yaklasima tercih kargilagtirmasi ile cevap verilir.

Tercih karsilastirmalari;
- Mutlak karsilastirma, dlgltlere gore alternatif segceneklerinin kesin

Olgumleri bilindiginde uygulanir.
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- Olabilirlik karsilastirmasi, hiyerarsinin en alt dizeyinde bulunan

alternatiflerin ya da senaryolarin gergeklesme olasiliklarinin derecesidir.

Karsilastirmalar;
- Bir Ust seviyede bulunan kritere gore karsilagtirilan iki elemandan
hangisinin daha 6nemli oldugu sorusuna,

- Bu 6nemin derecesine cevap vermek icin kullanilir.

ikili karsilastirmada kullanilan énem dereceleri, bir dlcekte bulunan
sayisal degerler ve bu degerlere karsilik gelen yargilarla ilgili olan ayrintilar

Tablo 2.1.’de yer alan Temel Olgek’te verilmigtir.

Bir Olgekteki Ust sinirin sonsuz olmasinin, ikili kargilagtirma yapilirken
kisilerin ayrim yeteneklerinin sinirlanmasina neden oldugu bilinmektedir. Bu
nedenle kullanilan Olgcek degerinin ve Ust sinirin karsilagstirma yetenegini
sinirlamamasi gerekir. Tablo 2.1.’de verilen Temel 1-9 Olgedi hem bu ihtiyaci
kargilamasi hem de kullaniminin kolay olmasi bakimindan tercih

edilmektedir.
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Tablo 2.1. Temel Olgek

Olgek Tanim Aciklama
1 Esit Onem Hedefe esit katki
Deneyim ve yargilarla birinin
Digerlerine kiyasla | _
digerine kiyasla biraz daha fazla
3 biraz daha onemli- Az
. katki sagladigina yonelik tercih
Onem .
veriliyor.
Gergek, kuvvetli veya | Deneyim ve yargilar birinin digerine
5 gucli oOnem- Yuksek | kiyasla ¢ok daha fazla katki
Onem sagladigina yonelik tercih veriyor.
. Cok guclu énemli- Cok | Biri digerine kiyasla ¢ok guglu tercih
Yiiksek Onem ediliyor.
9 Son derece 6nemli Birinin digerine ustunlugu kesin.
iki deger arasinda
2,46,8 ) . Uzlasildigi zaman uygulanir.
kalan 6nem dereceli
Eger | aktivitesi ile
kargilasildiginda [
aktivitesine  yukaridaki
Sifir degerlerden biri
olmayan veriliyorsa, i aktivitesi
kargiliklar ile karsilasildiginda j'ye
verilen degerin ¢arpma
islemine  gore  tersi
verilir.
Skaladan ortaya c¢ikan
Rasyoneller

oranlardir.

Kaynak: SAATY, Thomas L; "How To Make A Decision: The Analytic Hierarchy Process",
North Holland, European Journal Of Operational Research, sayi: 48, 1990, s.15
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Bir sonraki asamada ise, saptanan ikili kargilastirma degerleri, ikili
kargilastirma matrisi adi verilen matrislere yerlestirilir. Asagidaki matriste
satir ve sutunlarda siralanmig elemanlar, matris Uzerinde kargilik geldikleri

sekilde birbirleriyle kiyaslanirlar:

Tablo 2.2. ikili Kargilagtirma Matrisi

KRITERLER | 1 2 3 ) ) ) M
1

WwW1/Wy wW1/Wo w1/Ws3 } } . W1/Wy
) Wal/W1 Wal/Wo WolWs3 ) ) ) Wal/Wp,
3 W3/W/ W3/Wao W3/Ws } } . W3/Wp,
N Wn/W1 Wn/Wo Wn/W3 ) ) ) Wn/Wpm

Kosegen uzerindeki degerler elemanlarin kendileriyle kiyaslanmasina
karsilik gelir. Bu nedenle her “ikili Kargilagtirma Matrisi’nin (KM) kdsegeni
uzerindeki de@erler 1 olur. Matristeki kargilastirma degerlerinin yarisi da diger
yarisinin ¢arpma islemine goére tersi degere sahiptir. Bunun nedeni ise
ornedin 1. kriterin 2. kriterle karsilastirma degeri (w4/wz) 3 deg@erini aliyorsa
matematiksel olarak 2. kriterin 1. kriterle karsilagtirma degerinin yani

(wo/w4)’in 1/3 degerine sahip olacagi gergegidir.
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Sekil 2.1.’deki yapi esas alinirsa ikinci seviyede bulunan kriterlerin
hedefe katkilarina gére hangisinin daha énemli oldugu ve 6nem derecelerinin
birbirleriyle kiyaslamasi yapilacaktir. Kiyaslamalarin homojenligi agisindan
bu kiyaslamanin hangi Ust seviye elemanina goére yapildiginin belirgin olmasi
dnemlidir. ikinci diizeydeki karsilastirmalar sonucu n adet kiyaslama matrisi
elde edilir. Daha sonra 3 ncu seviyedeki alt kriterler 2 nci seviyede bagli
olduklari ortak kriterlere gore kiyaslanir. Boylece (k-1) seviyesinde bagli
bulunan k seviyesi elemanlarina kadar gidilir. k alternatifleri de (k-1)

seviyesindeki kriterleri karsilama durumuna gore kiyaslanir.

2.2.2.3. ikili Karsilastirma Matrisi ve Ozellikleri

a; belli bir 6zellige gore kargilastirilan i'nci alternatif ile j'nci alternatifin

ikili kargilastirma degerini gostermek Uzere olusturulmustur.

a1 F= L T aqi A a1n

azq d22 e ayj Aje e aon
A= (aij) =

dij1 . dji ajj . din

aj1 . aji ajj . Ajn

an‘] e . ani anJ . ann




35

aj ayni 6zellige gore j'nci alternatif ile i'nci alternatifin karsilastirma
degerini verir. Bu deger, KM'nin “Karsilikli Olma Ozelligi”ni de kargilayarak
a;=1/ a; eldesine imkan saglar. Ornegin birinci alternatif ikinci alternatife biraz
daha kuvvetli tercih ediliyorsa ai,= 3 olacaktir. Bu durumda karsilikli olma

Ozelliginden dolayi az¢ =1/3 degerini alacaktir.

kili KM pozitif girdilerden olugsmaktadir (Saaty, 1990). Bu durumda a;
degeri her zaman sifirdan buayuk oldugu gibi i ve j degerleri de pozitif degerler

alirlar.

ikili KM’nin tam tutarl olabilmesi icin asagidaki 6zelligi saglamasi
gerekir (Saaty, 1990) :

adik = a; X ajk i,j, k=1,2, ...... n (21)

Bu esitligin sirekli saglaniyor olmasi, Ikili Karsilastirma degerlerinin
goreli elde edilmesi nedeniyle ¢ok zordur. Bununla birlikte yargilar kesin
olarak tutarliysa yani (2.1) esitligi saglaniyorsa; A matrisinin girdileri hata

icermeyecektir ve (2.2) esitligi ile ifade edilecektir.

ajj = Wilw; i,j, k=1,2,...... n (2.2)
Burada
wi: A matrisinden hesaplanmis i'nci elemana iligkin oncelik
degeri
wij: A matrisinden hesaplanmisg j'nci elemana iligkin oncelik
degeri

(2.1) ve (2.2) esitliklerinden yararlanilarak:

adik Akj = (Wi/Wk) X (Wk/Wj)= ajj (23)
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2.2.2.4, Kriter Onceliklerinin ve Alternatiflerin Tercih Derecelerinin

Belirlenmesi

Kriter dnceliklerinden ilki olan yerel dncelikler, ayni Ust seviye kritere
bagl alt seviye kriterlerinin kendi aralarindaki oncelikleridir. Bu oncelikler

dogrudan ikili kiyaslama matrislerinden elde edilir.

Kriter dnceliklerinin ve alternatiflerin tercih derecelerinin hesaplanmasi
0z deg@ere ve 0z deger vektorune dayanmaktadir. AHM’nin ¢ozum teknigi bire
bir karsilastirmalari girdi olarak alip her seviyede elemanlarin gorecel
agirliklarini verir. Yerel éncelikler normalizasyon islemiyle bulunur. Oz deger
vektori hesaplanmasi islemi asagida verilen dort yontemden biriyle
yapilabilir (Erkiletlioglu, 2000):

a. Her satirin toplami alinip her toplam degeri s6z konusu toplamlarin
toplamina boéllnir. Béylece cevaplar normalize edilir. Elde edilen vektorin ilk
elemani ilk faaliyetin goreli dnemini, ikincisi ikinci faaliyetin goéreli 6nemini

verir.

b. Her sutundaki elemanlarin toplam degeri bulunur. Bu toplamlarin
eslenik degerleri hesaplanir (1/sttun toplami). S6z konusu degerlerin
toplamini 1’e esit hale getirmek igin her bir eslenik, esleniklerin toplamina

bolunur.

c. Her sutunun elemanlari o sutunun toplamina bolunir. Elde edilen
degerlerin satir toplami alinir ve bu toplam satirdaki eleman sayisina bolundar.

Uygulamada en ¢ok tercih edilen yontem budur.

d. Her satirdaki n eleman birbirleri ile carpilip n’inci kdk hesaplanir.

Elde edilen degerler normalize edilir.
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2.2.3. Tutarlhihk

Tutarlilk konusunu bir 6rnekle islememiz gerekirse asagidaki gibi

ornekleyebiliriz. Asagida 6rnegi verilen matrisi ele alalim:

A B C

B 113 |1 3

C 115 |13 |1

Bir Ust seviye elemanina gore A elemani B'ye gore biraz daha énemli;
C’ ye gore ise olduk¢a 6nemlidir. Bu durumu matematiksel olarak A=3B ve
A=5C seklinde ifade edebiliriz. Bu durumda A = 5C= 3B olmasi ve buradan
da B’ nin C’ ye kiyasla degerini 5/3 elde etmemiz gerekirdi. Ancak matristen

bu degerin 3 oldugunu gorebiliriz.

Degerlendirmeler yapilirken kigisel tercihler, yargilar ve dustnceler
s6z konusudur ve insan kaynakli bu yontemle, yanilgiya digmek dogaldir.
Onemli olan bu yanilgilarin veya eksik degerlendirmelerin neden oldugu
tutarsizliklarin kabul edilebilir oranlarda kalmasini saglamaktir. Bu konuda
genel bir kural olarak; tutarsizligin % 10 degerini agsmamasi istenir. (Saaty,
1991).

Bir matrisin tutarli olmasi igin o matrisin en blyuk 6z degerinin (Amax)
matrisin eleman sayisina esit olmasi gerekir. Bir kiyaslama matrisinde

tutarlihk asagidaki sekilde test edilir:
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ikili kiyaslamalar matrisinin tutarli olmasi igin Amax=n olmahdir, Ama'In N
degerinden farklilasmasi tutarsizliga isaret eder. Bu tutarsizhdin derecesi
Tutarlihk indeksi (Cl) ile ifade edilir ve;

(CI) = [(Amax-n)/(n-1)] formUliyle hesaplanir.

Bu indeksin ayni satir ve situn sayisindan olusan ve tesadifi
kiyaslamalari ihtiva eden matrislerin ortalama tutarliik indekslerine orani
tutarhlik orani olarak adlandirilir ve (CI/Cl tesaqii)*100 ifadesiyle gosterilir
(Saaty, 1994).

Tablo 2.3. Matris Boyutuna Gore Tesadufilik Gostergesi

Matris Boyutu

112] 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

Tesadufilik Gostergesi

0/0]|058|09 (112|124 |132|1.41|145|149| 151|148 156 | 1.57 | 1.59

Kaynak: BALCE, Andim Oben; Analitik Hiyerarsi Sireci, Ankara, Hacettepe Universitesi
Bilim Uzmanhgi Tezi, 1993, s.27
Tutarlilk orani %10 ve daha kuguk ise kiyaslama matrisinin yeterli

tutarhlikta oldugu dusunalur.

2.3. ANALITIK HIYERARSI METODUNUN KULLANIM-UYGULAMA
ALANLARI

AHM, hayatimizin bir¢ok alaninda kullaniima imkani veren bir bilimsel
karar verme metodudur. Bununla birlikte genel olarak karmasik konulara
yonelik olarak cok ozellikli kararlarin verilmesinde kullanilir (Yayan, 2001).
AHM, 6zellikleri geregi, basit kisisel problem alanlarindan, karmagsik sermaye
ve teknolojik kararlara kadar genis bir alanda kullaniimaktadir. AHM’ nin
karmasik karar alanlarinda tercih edilmesinin baslica nedeni olarak; c¢ok

kriterli kararlarin alinmasinda objektif sonuglar vermesi gosterilmektedir. Bu
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metot genellikle karmasik ve dolayisiyla birden fazla etkenin

degerlendiriimesini gerektiren kararlarda rahatlikla kullaniimaktadir.

AHM, uzun vyillar boyunca kamuda ve 06zel sektorde musterilere
yardim etmek ve gercek yasamdan alinmis karmasik karar problemlerini
¢ozmek igin kullaniimigtir. AHM’nin hemen her alanda uygulanabilirligini
gOsteren en 6nemli durum bu metodun yaraticisi olan Saaty’nin bu prosesi
uyguladigi alanlarin cgesitliligidir. Saaty’nin 1970’li yillardan itibaren bu
metodu kullandigi bilinen bazi konular sunlardir: Sudan’in ugak alanlarinin
nakledilmesi i¢in bir sistem gelistirme, bir uUlkede asit yagmuru bulutlarinin
hareketini 6nceden haber verme, savas oyunlari igin karar destegi, bir finans

endustrisi igin is stratejisi gelistirme gibi alanlardir.

AHM’nin 6zellikle bayuk endustriyel kurulus ve entegre sistemlerde,
karmagsik yapidaki hukimet problemlerinin ¢ézumuinde, ekonomiden, sehir
planlamasina, ydonetimden sosyal konulara, teknolojik uygulamalardan askeri
tercinlere, ekonomik analizlere ve esnek imalat secimlerine, tagsimacilik
sektorundeki planlamalara kadar ¢ok cgesitli ve genis bir alandaki karmagsik

problemlerin ¢ézumuinde kullanildigini gérmekteyiz.

Bu kapsamda konuyu ana basliklarla ele alirsak AHM’ nin pratikte
uygulandigi bazi alanlar ve konular su sekilde siralanabilir: (Basak ve
Saaty,1993; Saaty, 2000; Yilmaz, 2000)

a. Ekonomi ve ydnetim problemlerinin ¢ézimunde,

- Hesaplarin resmi denetimi,
- Maliye, finans kararlari

- Veri tabani segimi

- Tasarim

- Makro ekonomik tahminler
- Strateji planlama

- Pazarlama



- Portféy secimi

- Kaynak sec¢imi ve tahsisi
- Tahminler

- Politika, strateji belirleme

- Performans analizi

. Sosyal sorunlarin gézimunde,
- Egitim

- Rekabet ortami

- Cevresel etkiler

- Saglik

- Hukuk

- NUfus dinamikleri

-Tip

- Kamu yonetimi

. Teknolojik sorunlarin ¢gozumunde
- Pazar secimi

- Teknoloji transferi

- Portfoy secimi

- Teknik tasarimlar

. Politik sorunlarin ¢gézumunde,
-Uluslararasi goruasmeler ve geliskiler

- Savas taktikleri ve silahlanmanin kontrolU
- Glvenlik sistemlerinin degerlendirilmesi

- Kuresel olaylar ve etkileri

- Komplo teorileri

- Aday degerlendirme

- is ve halk politikalari
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2.4. ANALITIK HIYERARSI METODUNUN UYGULANMASINDA
KULLANILAN PROGRAMLAR

AHM’nin uygulanmasinda, c¢6zumlenmesi gereken problemle ilgili
hiyerarsik yapilandiriimanin dogru ve birbirinden bagimsiz sekilde yapilmasi
ve mumkunse bilgisayar destegi alinmasi onem arz etmektedir. Yapilacak
calismada hata oranini minimize etmek ve karar verme surecini hizlandirmak
maksadiyla birtakim bilgisayar programlarindan yararlanmak mimkuanduar. Bu
maksatla gelistiriimis ve yaygin olarak kullanildigi bilinen bazi paket

bilgisayar programlari sunlardir :

- Expert Choice (Windows)
- Aliah THINK! (PC / Windows)
- Criterium Decision Plus 2.0 (PC)

Yapilacak matris hesaplamalarinda bu programlari kullanmak
mumkunken ayrica kolaylikla ulasma imkani kolay olan Excel programi ile

hesaplamalarin yapilma imkani da bulunmaktadir.
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2.5. ANALITIK HIYERARSI METODUNUN KARAR VERMEDE
SAGLADIGI AVANTAJLAR

AHM’nin 6zelligi kompleks, ¢ok faktorll, ¢ok kriterli ve ¢ok alternatifli
karar problemlerine uygulanabiliyor olmasidir (Suter, 1993). AHM’nin

sagladigi avantajlarin baglicalarini asagidaki gibi siralamak mamkundur:

a. Problemin ¢ozimune hiyerarsik bir yaklagim getirir;

b. Problemi olusturan alt problem alanlarini dolayisiyla soruna etki
eden faktorleri ve birbirine nasil etki ettigini gérmemize ve karar verme
surecinin aydinlanmasina imkan saglar;

c. Alternatiflerin ayrintili olarak degerlendiriimesinde nitel ve sayisal

faktorleri birlestirebilen bir metottur;
d Dusunce ve yargida tutarlihgr géz éntinde bulundurmayi gerektirir;
e. AHM anlagilir ve kullanimi kolay bir yontemdir;

f. Insan bilgi ve tecriibesine 6nem verir.



UGUNCU BOLUM
DAGITIM KANALLARI KAVRAMI
VE
TEMSILCIi FIRMA (BAYi) SEGIMi

3.1. PAZARLAMA KARMASI ELEMANLARI VE DAGITIM KAVRAMI

Calismanin, uygulama kisminda yer alan AHM ile temsilci firma-bayi
secimi, ayni zamanda, belirlenen urun igin dagitim kanalina karar verilmesi
anlamina gelmektedir. Bu kapsamda, pazarlama karmasi elemanlarindan
‘Dagitim” kavraminin, tezin ilerleyen boélimlerinde ele alinacak hususlara

kaynak olacak sekilde incelemesi Ugluncu bolimde yapilacaktir.

3.1.1. Pazarlama Bilesenleri ve Dagitim Kavrami

Pazarlama dort degisken bilesenden meydana gelir. Genel olarak “4P”

olarak bilinen bu pazarlama karmasi elemanlari;
- Urlin (product),
- Fiyat (price),
- Dagitim (physical distribution),

- Tutundurma (promotion)’dir.

En 6nemli pazarlama stratejisi degiskenlerinden birisi olan dagitim;
uretici ile tiketici arasinda fiziksel ve iletisimsel bir kopri goérevi gorir (Suer,
2000:171). isletmeler, satis yerlerinin belirlenmesine ilave olarak, satis yerleri
ve alicilar igin drunleri saglayacak etkili bir fiziksel dagitim sistemi de
tasarlamak zorundadir. Depolama, stok duzeylerini belirleme, ambalajlama

ve tasima konusundaki kararlari kapsayan bu sistem, maliyetli ve talebe



44

bagdimlidir. Dagitim kararlari, bir igletmenin Urtnleri ve hizmetlerini, hedef
tuketicilere ulastirmada en etkili yollarin belirlenmesi ile ilgilidir. Ancak
dagitim kararlari, sadece urunun fiziksel dagitimini degil; ayni zamanda bilgi
ve Urlin destegi saglamada satis guclu c¢abalarini da kapsamaktadir (Sier,
2000:171-179).

3.1.2. Dagitim Kanallari Kavraminin Ortaya Cikisi

Dagitim, ortaya ¢ikan ihtiyaglar dogrultusunda turetilmis bir sozcuktir.
Dagitim kavrami, sanayi devrimine paralel olarak, Uretimin artmasi
sonucunda, pazar alanlarinin genigletiimesi ve Uretilen mal ve hizmetlerin
tuketiciye ulastirlmasi ihtiyacinin getirdigi bir zorunluluk olarak ortaya

citkmistir.

Nitekim, pazarlama (marketing) sézcugundn, 1910’lu yillarda ABD’de
kullanilmaya baslandigi; temel anlaminin ise 1930’'lu yillarda sekillendigi
bilinmektedir. O yillarda, ABD’de yapilan kongrelerde, Uzerinde anlasiimig
olan tanim: “Pazarlama, mal ve hizmetlerin, Uretildigi noktadan tuketiciye
ulagincaya kadar gectigi kanallar ile bu gegisle ilgili yapilan eylemlerin, bir

uyum ve butlnlik icinde yapilmasidir.” seklindedir (Olug, 2006: 67-71).

‘Dagitim” kavrami, artan Uretim ve stok fazlaliklari ile buna karsilik
giderilemeyen ihtiyaclar ve bu ihtiyacglarin, ihtiya¢c sahiplerine ulastiriimasi
cabalariyla gergcek anlamini kazanmistir. Bu kapsamda, drunlerin, Uretildigi
noktadan, tuketiciye ulasincaya kadar gectigi kanallar ve bu kanallardaki akis
icinde mevcut olan kisiler ve firmalar da 6nem kazanmistir. Gelisen dagitim
kanallar1 sayesinde, bir drinun, Uretildigi Ulkeden ¢ok farkh cografyalara
ulastirlmasi imkani olusmus; bu sayede degisik ulkelerdeki tlketici ve

alicilarin istek ve ihtiyaglarinin da karsilanmasi imkani dogmustur.
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Dagitim, uygun urdnlerin, uygun zamanlarda, uygun yer veya yerlerde
alicilara ulastiriimasi ve teslimiyle ilgili isletme igi ve disi kisi, kurum, kurulus,

yer, arag ve faaliyetleri kapsar (Suer, 2000:171).

3.2. DAGITIM KANALLARININ TEMEL OZELLIKLERI

Dagitim kanali  Ureticilerin, toptancilarin, perakendecilerin ve
tuketicilerin (alicilarin) karsilikli iligkilerine dayanan ve gevresel etkilerden de

etkilenen bluyuk ve kapsamli bir sistemdir.

3.2.1. Dagitim Kanallarinin Tanimi ve Onemi

Uretici agisindan pazarlama kanali, pazarlara ulasma araci olarak
g6rulir. Gunumuz ekonomik sartlarinda, genis pazar paylariyla kendilerine
yer bulan, az miktardaki buyuUk olgekli isletmeleri dikkate almazsak,
ureticilerin pek ¢ogu kuguk Olceklidir. Gegmiste daha aktif olan bu kuguk
isletmeler, mallari dogrudan tuketicilere satar ya da siparis Uzerine
calisirlardi. Uretici isletmeler blyldiikge, mallarin, daha genis alanlarda
pazarlanmasi zorunlu hale gelmigtir. Dagitim kanali, Urlin ve hizmetlerin
pazarlanmasini saglamak amaciyla, igletme ic¢i birimler ile igletme disi
acentalar, toptancilar, perakendeciler, vb. aracili veya aracisiz kuruluglarin
olusturdugu bir 6rgut veya yapidir. Daha modern bir tanima goére, dagitim
kanali; fikir, Grin ve hizmetler gibi degeri olan seylerin dogus, ¢ikarim veya
uretim noktalarina veya bu gibi Gretim noktalarindan son kullanim noktalarina
kadar goéturulmesiyle ugrasan, birbirine bagiml bir dizi kurum ve kurulusun

olusturdugu orgutsel bir sistemdir (Suer, 2000:172).
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Gunumuz dunyasinda vyayginlasan, duretilen bir Grinin, sadece
uretildigi yerlerde degil; cogunlukla o yerlerden ¢ok uzaklarda da tuketilmesi
anlayigi, isletmeler agisindan yeni ihtiyaglar dogurmakta ve bu ihtiyaglar
dogrultusunda ¢dzim Uretmeye zorlamaktadir. Uretici, Grinind, talebin
oldugu her yere ulastirmak icin gerekli faaliyetleri kendisi yerine getirmekte
veya aracl ticari kuruluglarla yani dagitim kanallariyla isbirligi yaparak,

arinunu istek ve ihtiyag olan her yere ulastirmaya ¢alismaktadir.

Dagitim kararlari, bir isletmenin Urlnleri ve hizmetlerini, hedef
tuketicilere ulastirmada, en etkili yollarin belirlenmesi ile ilgilidir (Suer,
2000:171).

Sonugta; bazi faaliyetlerin ve goérevlerin dagitim kanallarina
devredilmesi gere@i nedeniyle, buyuk Ureticiler, cogunlukla pazarlarla olan
dogrudan iligkilerini yitirmigler ve tim Ulkeye ya da uluslararasi pazarlara
dagiimig tuketicilere, Grtnlerini ulastirmak igin, érgutlenmis bir sistemin iginde
yer almak zorunda kalmiglardir. Bazi durumlarda Uretici, sadece urunun
gittigi yeri bilmekte; Urinun tuketiciye ulasmasi icin gereken tum konularda
ise daha c¢ok araci kuruluslarin imkanlari ve anlayisi s6zkonusu hale
gelmektedir. Bu kapsamda, dagitim kanallari, sadece bir Grinin tuketiciye
ulastirlmasindaki fiziksel imkanlara degil; pazarlama niteligine de sahip bir
unsurdur. Dagitim kanallari icinde yer alan kuruluglar, ayni zamanda uretim

ile tiketim arasindaki dengeyi de saglarlar.

Uretilen bir malin, tiiketiciye, onun bulundugu yerde ve onun istedigi
zamanda sunulmasi halinde asil anlamini kazandigi bilinen bir gercgektir.
Bunu saglayan en 6nemli rol de, yukarida uzunca ifade edildigi gibi, dagitim
kanallarina aittir. Bu nedenle dagitim kanallarinin varhgi, etkinligi ve Ureticiyle
uyumlu bir sekilde galismasi, Uranun tlketiciye ulastirimasi agisindan son

derece onemlidir.
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Dagitim kanallarinda etkinligin saglanabilmesinde, ureticinin kanalin
kontrol ve koordinasyonundaki basarisinin ve kanal uUyeleri arasindaki
iligkilerin uyum icinde gelismesinin buyuk 6nemi vardir (Yiimaz ve Kabaday!,
2002:181).

3.2.2. Dagitim Kanallarinin Fonksiyonu

Dagitim kanallarinin elemanlari, satin alma, satma, tagsima, depolama,
finans etme, riske katlanma, standartlastirma, dereceleme ve bilgi toplama
gibi faaliyetlerde bulunurken, pazarda olusan ve gelisen sartlar
dogrultusunda bazi gerekleri de yerine getirirler. Kanal elemanlarinin kendi
aralarinda ve Uuretici ile iletisim gelistirdikleri, reklam, halkla iligkiler, satis
gelistirme gibi faaliyetlere giristikleri, belirli bir stok bulundurarak stok
yonetimi fonksiyonunu Ustlendikleri, Grlnlerin tagsinmasi islemini yerine
getirdikleri, pazarlama bilgilerini paylastiklari ve yeni teknikler geligtirdikleri,
dagitimini  yaptiklari  mallarin  mulkiyetini Ustlerine alarak bunlarin
depolanmasi, sigortalanmasi, nakledilmesi gibi isler ile dogal afetlerden
kaynaklanabilecek maliyet ve riskleri Ustlendikleri bilinmektedir.

Bu acgidan degerlendirildiginde dagitim kanallarinin ciddi bir fonksiyona
sahip oldugu, ureticinin Uzerinden onemli bir ig yukunu ve maliyeti aldigi

soylenilebilir.

Bu kapsamda, genel olarak dagitim; ureticilerden tiketicilere tGrunlerin
ulastirlmasi kapsaminda asagidaki faaliyetlerden olugsmaktadir (Suer,
2000:171):

a. Uretim planlamasi faaliyetleri ile iliskili olarak dagitimin
planlanmasi ve malzeme tedariki

b. Envanter yOnetimi ve iadeye iligkin problemler ve siparis isleme
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Perakende satis yerlerini planlama, yonetme ve kontrol etme
Aragtirma (bilgi toplama vb.)

Tutundurma

= @ o o

iliski kurma (Alici ve saticilari arama ve iletisim kurma)

g. Eslestirme, Urin ve hizmet sunusunu alicilarin istegine uydurma
(Uretim, dereceleme, toplama, ambalaj vb.)

h. Muzakere (Fiyat ve diger mulkiyet/zilyetlik devri konularinda
anlasma)

i. Fiziksel dagitim (Tasima, fabrika ici ve bdlgeye yodnelik depolama
vb.)

j-  Finansman

k. Risk Ustlenme

Bu fonksiyonlari, bir sistemi olusturan alt sistemler olarak gorebiliriz.
Bu alt sistemlerin hepsi birbiriyle baglantilidir ve tamami batline hizmet eder.
S6z konusu buylk sistemin planlandigi gibi ¢alismasi, Ureticiden tlketiciye
uzanan karmasik yapinin elemanlarinin her birinin basarisiyla dogru

orantilidir.

3.2.3. Dagitim Kanallari-Uriin iliskisi

Dagitim kanali, bir malin Ureticiden tuketiciye veya endustriyel aliciya
dogru akiginda izledigi yol, diger bir tanimla “Mallarin ve hizmetlerin
pazarlamasini saglayan isletme ic¢i orgutsel birimlerin ve igletme disi
pazarlama kurumlarinin olusturdugu bir yapidir” (Mucuk, 2006:260). Bu iki
tanimda da ortak konu Ureticinin ve tiiketicinin sisteme dahil olmasidir. Uretici
ve tuketici dagitim kanalinin iki ucunda yer alirken; bunlarin arasinda
konumlanacak araci kuruluglar, bu araci kuruluglarin nitelikleri ve sayilari da

urune gore belirlenmektedir.
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Hem tuketim ve hem de endustriyel Urunler icin mutlaka gecgerli olan
bir dagitim kanali siralamasi yoktur. Bu nedenle tuketim ve uretim mallari igin
alternatif dagitim kanallarini bir arada gormek ve uygun olana yonelik olarak

secim yapmak gerekir. Bu kapsamda; uygulanan alternatifler sunlardir;
Tuketim Urdnlerinde;

a. Ureticiden Tulketiciye: ki asamall en kisa dagitim kanaldir. Uretici,

dogrudan Urdnunu tiketiciye satar, sistemde araci yoktur.

b. Uretici-Perakendeci-Tiiketici: Uretici ile tiiketici arasinda tek bir

araci yer alir.

c. Uretici-Toptanci-Perakendeci-Tiiketici: Uretici ile tiiketici arasinda
iki aracl igletme yer almaktadir. Burada ureticinin iligkisi toptanci, tuketicinin

iligkisi ise perakendeciyledir.

d. Uretici-Acente-Perakendeci-Tiiketici: Bu durum bazi isletmelerin
toptanci yerine, acente veya komisyoncu araciligi ile perakendeciye ulagsmay!

tercih etmelerinden kaynaklanmaktadir.

e. Uretici-Acente-Toptanci-Perakendeci-Tuketici: Bu yol bir
oncekinden daha karmasik gibi gdzikse de uUretici isletmenin muhatap olarak
acenteyi ve acentenin ise toptancilari almasi sonucudur. Tuketici ile iliski yine
perakendeci aracih§i ile gergeklesmektedir. Ug araci igletmenin yer aldigi bu
kanal, maliyeti nispeten dusuk mallarin (tarim Urdanlerinin ve dayaniksiz

tuketim mallari) pazarlanmasinda ¢ok kullanilir.
Endustriyel dranlerde ise;

Endustriyel mallarin dagitiminda en ¢ok kullanilan kanal Ureticiden
endustriyel aliciya olan kanaldir. Bununla birlikte bu alanda kullanilan
kanallar1 dort grupta toplayabiliriz (Mucuk, 2006:265):
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a. Uretici- Endustriyel Alici: Bu yol, yukarida aciklandidi Gizere; en ¢ok
izlenen yoldur. Buyuk ve karmasik yapili endustriyel makineler ve alt
sistemler butinu halindeki Urtnlerin bu kanaldan endustriyel aliciya ulastigi
bilinmektedir. Bu yolun tercih edilmesinde dranan niteligi, fiyati ve

depolanma-stok 6zelligi gibi faktoérler rol oynamaktadir.

b. Uretici-Endiistriyel Dagitici-EndUstriyel Alici:  Bu dagitim kanali
cogunlukla, ingsaat malzemeleri (demir, tugla, ¢cimento, mikserler vb), muhtelif
techizat, alet, arac ve gerecin endustriyel aliciya ulastirimasinda

kullaniimaktadir.

c. Uretici-Acente-Endustriyel Alici: Bu kanal genellikle, kendi
pazarlama bolimud olmayan igletmelerin, yeni bir UGrlnu pazara sokma
faaliyetleri kapsaminda siklikla kullanihir. Bu dagitim yolunun tercih
edilmesindeki temel neden acentenin pazarlama imkanlarindan
faydalanmaktir. Acentenin deneyimli olmasi, tercihte dnemli rol oynamakta ve
urindn pazara sokulmasinda veya yeni pazar olusturulmasinda ureticiye

kolayliklar saglamaktadir.

d. Uretici-Acente-Endstriyel Dagitici-Endustriyel Alici: Bu uygulama
genellikle direkt endustriyel kullaniciya ulagsma gugligunin olmasi veya
endustriyel  kullaniciya suratli  ulasma gerektigi  durumlarda tercih

edilmektedir.
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3.2.4. Dagitim Kanallarinin Uyeleri

Baglica Dagitim Kanali Uyeleri (Tek,1999):
1. Toptancilar

a. Imalatcilarin satis biirolari ve subeleri

b. Bagimsiz toptanci aracilar
(1) Tuccar toptancilar
- Tam hizmet toptancilari

- Sinirh (kisitl) hizmet toptancilari
(2) Satis acenteleri ve brokerlar
2. Perakendeciler

3. Tuketiciler olarak siralanabilir.

3.2.4.1. Toptancilar

Direkt olarak endustriyel, kurumsal alici veya kullanicilara,
perakendecilere ve/veya diger toptancilara mal satan, fakat son tlketicilere
hi¢ satis yapmayan veya diger satislarina kiyasla énemsiz miktarlarda satis

yapan kisi veya firmalarin faaliyetlerine “Toptancilik” denir.

Toptancilar, ¢ogunlukla satigsina aracilik ettikleri  GrUnlerin
mulkiyetlerine sahiptirler ancak; bu toptancilik igin sart olan bir nitelik degildir.
Brokerlar gibi toptanci sinifina giren aracilar, sattiklari Grtnlerin mulkiyetlerini

uzerlerine gegirmezler.

Toptancilik faaliyetlerinin  bir sonraki boélimde tanitilacak olan

perakendecilikten bir takim farklari mevcuttur. Bunlar (Tek,1999:526):
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a. Toptancilar igin tutundurma, kurulus yeri, ve is yerinin fiziki gcevresi,
son tuketicilerle ¢ok fazla ugrasmadiklari igin, ikincil derecede Oneme

sahiptir.

b. Toptan urlnler genellikle perakende UrlGnlerden daha kapsamli

olup, daha genig bir ticaret alanini kapsarlar.

Toptanci aracilar; baglica iki grupta incelenebilirler (Tek,1999):
a. imalatcilarin satis birolari ve subeleri,

b. Bagimsiz toptanci aracilar
(1)Tuccar toptancilar

(2)Satis acentesi ve simsarlar (broker)

imalatgilarin  satis biirolari ve subeleri, irtibat blrosu olarak da
adlandirihr. Amag; stok kontrolli, dogrudan satis ve tutundurmada esneklik

saglanmasidir.

Bagimsiz toptanci aracilar ise genel olarak iki turdur. Bunlar;

a. Tuccar Toptancilar;
(1) Stok bulundurma, satis gucu istihdami, kredi acma, teslimat
yapma ve yoneticilik yardimlari gibi hizmetleri de vermekte olan “Tam Hizmet

Toptancilarr”,

(2) Ulasimin zor oldugu cografi bolgeler icin, toptancilardan veya
ureticilerden mal alip, perakendecilere satma islevini yuruten “Sinirh (Kisith)

Hizmet Toptancilari” olarak iki trdar.

b. Satis acentasi ve simsarlar, satilacak mallarin mulkiyetlerini
uzerlerine almazlar (Tek,1999:529). Bununla birlikte mali fiziki olarak
ellerinde bulundurabilirler. Bu tip aracilarin tipik gorevleri, alicilarla saticilari

biraraya getirmektir. Bunun karsiliginda elde ettikleri kazang ise,



53

anlagmalarla belirlenen komisyon degerleridir. Brokerlar, menkul kiymetler
piyasalarinda aracilik eden, sinirli hizmet saglayan kisi ve kuruluglardir.

Komisyoncular ve mizayede firmalari da bu kapsama girerler.

Bagdimsiz Toptanci

v \ 4
Ticcar Toptancilar Satis Acentesi ve

| Simsarlar (brokerlar)

L 4 L 4 |
Tam Fonksiyonlu Sinirli v v
Hizmet Satis acentesi, Komisyoncu
simsarlar (brokerlar), Tilccar, Mizayede
imalatginin Firmalari
Acenteleri

Sekil 3.1. Toptancilarin Siniflandiriimasi
Kaynak: TEK, Omer B., Pazarlama ilkeleri, Beta Basim Yayim Dagitim A.S. 1999:528

3.2.4.2. Perakendeciler

Perakendeciler, ticari bir amacgla kullanmama, tekrar satmama ve
kisisel-ailesel gereksinimleri i¢in kullanmalari kosuluyla, mal ve hizmetlerin
dogrudan dogruya son tlketicilere pazarlanmasiyla ilgili tim faaliyetlerde
bulunan kisi ve kuruluslardir (Tek.1999:532).

3.2.4.3. Tuketiciler
Tuketiciler, pazarlama kanallarinda, istek ve ihtiyaclari olan yeterli

kalitedeki Urdnleri, kendi butceleri igin en uygun fiyatlarla karsilamak

edilimindedir. Her tuketici, aldigi Grunun, beklentilerine uygun gikmamasi
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durumunda, ugrayacagl zararin tazmin edilmesine ihtiyag duyar ve bu
konuda, saticilara guven duymaya calisir. Tuketiciler satin aldiklari trin
cesitlerini gorebilme, bunlar arasindan istedigini serbestgce secebilme, s6z
konusu drunler hakkinda yeterli, tutarli, dogru ve zamaninda bilgi edinmek

beklentisindedirler.

Tuketiciler satin alimlarini en ekonomik sekle sokmak i¢in mal ve
hizmetlerin kendilerine ulasabilecegi en yakin yerlerde sunulmasini
arzularlar. Bu mimkin olmazsa, faydasini maksimuma cikarmak ve tuketim
maliyetlerini minimuma indirmek icin gerekirse mal ve hizmetlerin daha ucuz
satildigr yerlere gitmeye calisirlar. Tuketicilerin Uretici ve saticilardan
bekledigi en temel ve en dnemli unsur, kendilerine daha kaliteli mal ve
hizmetlerin sunulmasidir (Tek,1999:532).

3.3. DAGITIM KANALI CESITLERI

Dagitim kanallari, kanal igindeki uyelerin iligkisinin niteligi esas
alinarak “Dogrudan (Direkt) Dagitim” ve “Dolayli (Endirekt) Dagitim” olmak

Uzere iki ana grupta toplanir:

3.3.1.Dogrudan (Direkt) Dagitim

Gunluk yagsantimizda, bu dagitim seklinin en ilkel halini sebze meyve
pazarlarinda asilan “Ureticiden-tuketiciye” tabelalarinda gérurtiz. Burada
uretici, malini  kendisi pazara getirmekte ve tuketiciye dogrudan
pazarlamaktadir. Cok eski caglardan beri var olan ve gunumuzde de

uygulanan dagitim seklidir.

Dogrudan (direkt) dagitimda, ureticinin, GrGninl, mevcut yapisinda

olusturdugu kendi satis birimi ile tuketiciye, aracisiz bir sekilde ulastirmasi
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s0z konusudur. Bu dagitim tirinde, alim-satim igleminin bir ucunda uretici
diger ucunda ise tuketici bulunur. Bu yapilanmada araci kisi ya da isletme
bulunmaz. Dogrudan (direkt) dagitim kanalinin igletilebilmesi icin (Mucuk,
2006:262);

- Uretici ile tiketici arasindaki mesafenin az olmasi,
- Tuketici sayisinin az veya belirli merkezlerde toplanmig olmasi,
- Uretim ve tiiketim temposunun ayni veya benzer olmasi,

- Uriniin yeterince standartlasmis olmasi gibi sartlarin bulunmasi

gerekmektedir.

GuUnumuzde bu dagitim tart, genellikle Ureticilerin, farkli gerekgelerle
bagdimsiz dagiticilara guvenmemesi durumlarinda tercih edilmektedir.
Bununla birlikte; bu dagitim tartnun tim Grunlerde kullaniimasi, ekonomik

olmayabilir.

3.3.2. Dolayh (Endirekt) Dagitim

Dolayli (endirekt) dagitimda duretici ile tlketici arasinda, Uretici ve
tuketiciden hukuki olarak da, ekonomik olarak da bagimsizliga sahip, en az
bir unsur daha bulunur. Bu unsur, Grandn, Ureticiden tuketiciye ulastiriimasini

ve Uretici-son kullanici temasini saglayan aracidir.

Buradan hareketle, dolayli (endirekt) dagitimi; “Uretici ile tiiketici
arasindaki alim-satim iligkisinin, hukuken ve ekonomik olarak bagimsiz bir
ticari kurulus tarafindan saglanmasidir (Mucuk, 2006:262).” seklinde
tanimlayabiliriz. Ureticilerin dolayli (endirekt) dagitim seklini tercih etmelerinin

baslica nedenlerini sOyle siralayabiliriz:
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a. Mali zorluklar, Uretici firmalarin, dogrudan tiketicilere ulastigi bir
dagitim kanali kurmalarina her zaman imkan vermeyebilir. Bu duruma
genellikle depolama, tasima, sigortalama, farkli yeteneklere sahip eleman

bulundurma gibi zorunluluklarin getirdigi ilave giderler sebep olmaktadir.

b. Bir Uretici, dagitim kanallari olusturmak igin, mali acgidan yeterli
imkanlara sahip olsa bile; yeterli bilgi ve deneyim birikimi ihtiyaci olan yeni bir
alana girerek finansal bir risk almak istemeyebilir. Dagitim kanallari igin
gereken yuku ustlenme geredi gormeyen, cok guclu sirketler bile, dolayli

dagitima yonelmektedirler.

c. Uretici isletmenin, dagitim kanali sisteminde ekonomik olarak
calisabilmesi, onun diger Ureticilerin tamamlayici mallari i¢in araci durumuna
gelmesini gerekli kilar. Boyle bir durumda ise mevcut ve yaygin olan dagitim
sistemlerinden yararlanmak daha rasyonel bir davranis bigimidir
(Mucuk,2006:264).

d. Gagimizda mikro seviyede uzmanliklar gelismistir. Dolayisiyla
isletmeler degisik alanlarda uzmanlagmislar ve bu dogrultuda o alanla ilgili
birikimi, uzmanligi olan personel c¢alistirmaktadirlar. Bu nedenle araci
isletmelerden yararlaniimasi, onlarin temel pazarlama gorev ve fonksiyonlari

acisindan ustunluklerine dayanmaktadir.

e. Araci kullaniimasi ¢odu defa dusunuldiagunun aksine islem (el
degistirme ve iligki) sayisini azaltir. Bu ise Uretici firmanin Ustlenmesi

gereken ilave maliyeti disuren bir faktordlir (Mucuk, 2006:264).
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3.4. DAGITIM KANALININ SEGILMESI

Etkin bir dagitim kanali sistemi olusturmada izlenecek yollar:
1. Dagitim kanali hedef ve kisitlamalarinin belirlenmesi;
2. Baglica kullanilabilir kanal segeneklerinin ayrimlanmasi;

3. Baslica kanal segeneklerinin degerlendiriimesi seklinde siralanabilir.

Diger bir ifadeyle dagitim kanali olusturulurken; genel kanal segimi,
aracl sayisinin belirlenmesi ve aracilarin ismen secimi asamalarindan
gecilir(Tek, 1999:545).

3.4.1. Dagitim Kanalinin Se¢imini Etkileyen Faktorler

Dagitim kanallari kavrami, dagitim kanalh yodnetimi ile fiziksel
dagitim unsurlarindan olusan bir butindutr. Bu iki unsur, birbirinin igine

girmig ve birbirine bagiml durumda bir batunu olugtururlar.

Halkin gozunde dagitim ile fiziksel dagitim ayni anlamlari
tasiyabilmektedir. Bu anlayisin igletmelerde de yer almasi ve bununla
birlikte dagitimin sadece maliyet unsurunun o6n plana c¢ikariimasi

isletmelerin yapabilecekleri en 6nemli yanliglardan olacaktir.

Dagitim kanallarinin sec¢iminin, tuketicinin satin alma aligkanliklari ile
belirlenmesi gerekir. Pazarla, Urlnle, aracilarla, Ureticiyle ve bunlar arasi
iliskilerle ilgili faktorler, kanal seciminde, yoneticinin Uzerinde durmasi
gereken en oOnemli etkenlerdir (Mucuk, 2006; Tek,1999; Uraz,1976). Bu
konuda her faktor, verilmesi gereken kararlar yumagidir. Bu faktorler

sunlardir:
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3.4.1.1. Pazarla ilgili Faktorler

Pazarla ilgili faktorler;

a. Dagitim kanalinda, endustriyel veya tuketici pazari karar verilerek,
bazi gereklerden uzaklagilabilir. Ornegin yalnizca enduistriyel pazarlar hedef
alinmigsa, perakendeciler gz 6nlinde bulundurulmayacaktir. Bundan farkh
olarak eger, isletme, birbirinden farkli pazarlara ulagsmaya c¢alisiyorsa, birden
¢ok kanaldan yararlanma yoluna gidebilir. Birden ¢ok kanal kullanilarak ayni
arlinl, ayni pazara sunmak igin birbirleriyle rekabet eden aracilarin
olanaklarindan ve avantajlarindan da faydalanilabilir. Sonug olarak; Ureticinin

birden ¢ok kanaldan yararlanmasini gerektiren haller:

(1) Ayni urindn hem nihai tuketicilere, hem de endustriyel pazara

sunulmasi,

(2) Birbirleriyle baglantili olmayan mallar Uretilmesi (margarin ve

boya veya lastik mamuller ve plastik maddeler gibi.),

(3) Ayni pazara hitap etmekle birlikte, alicinin sayisi veya pazarin
degisik kisimlarindaki kullanim yogunlugunun farkli olmasi seklinde
siralanabilir. Endustri makineleri Ureten bir isletme, direkt satig icin kendi
satis gucunu kurabilir ve ayni zamanda daginik yerlerdeki alicilara da
bayilerle ulasmaya c¢alisir. Calismanin son bolumunu tegkil eden uygulama
kisminda yer alan nem onleme cihazi i¢in secilen yol da bunun bir érnegidir.
Ana temsilci firma kendi satis glclne sahiptir; ancak Tuarkiye’'nin degisik
bolgelerindeki alicilara, bayilik yetkisi verdigi igletmeler araciligiyla

ulasmaktadir.

b. Potansiyel tlketici az ise, isletme kendi satis glicinu kullanip direkt
(aracisiz) satisa yonlenebilir. Alici sayisi fazlaysa, araci kullanmak
zorunludur. Endustriyel mallarda alici sayisi ¢ok azdir. Bu yluzden araci
kullanilsa bile az sayida olur. Satiglarin 6nemli bolumu genellikle direkt satis

seklinde yapllir.
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c. Tuketicilerin bolgesel dagihmi da onemli olup, tuketiciler belli
bdlgelerde kimelenmigse araciya fazla ihtiyag olmaz. Genel olarak tuketici
pazarlari yaygin olmakta; endustriyel pazarlarda ise, bdlgesel toplanma

agisindan 6nemli farklar goérilmektedir.

d. Sipariglerin buyuklugu de kanal sec¢imini etkiler. Bir gida ureticisi,
bayUk siparigler vereceg@i igin, gida maddeleri satan perakendeci bir
zincirleme magazaya satis yapmayi ekonomik bulacaktir. Buna karsilik kiiglk

bakkal ve diger perakendecilere ulasmak i¢in toptancilari kullanacaktir.

3.4.1.2. Uriinle ilgili Faktorler

Urinle ilgili faktorler;
a. Birim degeri,
b. Urinin kullanim miad},

c. Teknik yapisi olarak siralanabilir.

a. Urlinuin birim degeri ne kadar dislkse, genel olarak yapilanmada,
dagitim kanalinin o 6lgude uzun olmasi egilimi gorulur. Birim deger arttikca,
aracli igletmelerce her satis isleminden dogacak Urin maliyeti
yukseleceginden, araci sayisi az tutulur. Ancak; birim degeri distk mamuller,
buyuk miktarlarda veya bagka urunlerle birlikte satiliyorsa bunlarda da kisa

kanallar ekonomik olabilir.

b. Dagitim kanallarinin kisa tutulmasinda etkin olan faktor, cogunlukla
artntn belli stre zarfinda bozulabilirligidir. Eger UGrln, ¢abuk bozulabilecek
turdense, isletmenin, Grand en hizh sekilde tuketime iletebilecek ve muhtemel
bozulmalari onleyecek veya geciktirecek olanaklara sahip, araci igletmeler

bulmasi gerekmektedir.
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c. Teknik yap! kanal se¢imi agisindan onemli olup; karmasik yapiya
sahip olan endustriyel mallar genellikle aracisiz dagitimla satilir. Urlinin
satisinl yapan igletmeler, satis dncesi ve satig sonrasi hizmetleri Uzerlerine
alirlar. Teknik yapidaki tiketim mallari genellikle perakendecilerle satilir. Bu

durumda bile Granle ilgili ciddi servis (hizmet) sorunu ¢ikmasi kaginiimazdir.

3.4.1.3. Ureticiyle ilgili Faktorler

Finansal bakimdan guglu igletmeler, kendi satis gucunu kurabilir;
alicilara 6deme kolayhgi saglayabilir; mamullerini kendileri depolayabilirler.
Finansal bakimdan zayif bir isletmenin ise bu faaliyetler i¢in aracilara ihtiyaci
vardir. Ureticinin 6lgcedi, kanali kontrol etme arzusu, aracilarin istedigi
servisler (bazi aracilarin, ureticinin yogun reklam destegi olmazsa urunu stok
etmek istememeleri) dagitim kanallari hedef ve kisitlarinda etken unsurlardir
(Tek, 1999).

Dagitim kanal kararlarinda, igletmenin pazarlama tecrubesi ve
yonetim yeteneg@i de etkili olur. Pazarlama tecribe ve bilgisi yetersiz olan

uretici isletme, dagitimi aracilara devretmeyi tercih eder.

Kanali denetim altinda tutmak igin, bazi ureticiler yuksek maliyete
katlanip; daha kisa kanallari tercih ederler. Kanali kontrol etmek suretiyle,
daha aktif tutundurma calismalari yapmak ve mallarin perakende fiyatlari
Uzerinde daha iyi bir kontrol saglamak, malin prestijini artirmak imkani dogar.
Ureticinin, aracilarca talep edilen hizmetleri ne dlgiide sagladigi da cogu

zaman kanal kararlarini etkiler.
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3.4.1.4. Araci igletmelerle ilgili Faktérler

Aracilar, arunleri belli bir kazang karsihginda son kullaniciya ulastiran
kisi veya orgutlerdir. Aracilar genel olarak; toptancilar, perakendeciler ve
daha 6zel olarak, bu ¢alismanin uygulama kismina konu olan firmada oldugu
gibi yurt disindaki ureticilerin ve igletmelerin Urunlerini satan ithalatcilar
(bayiler-distribGtorler) ve bu ithalatgilarin belirledikleri bayiler olabilir. Bu

kapsamda;

a. Araci kullanmanin nedeni, bayuk o6lgude, Urunleri hedef pazarlara
yaygin bir sekilde gotirmede, aracilarin tecrube, iliski, uzmanhk v.b.
bakimindan UstunlUklerinin kullaniimasinin istenmesidir (Tek, 1999:521).
Uretici kendinin yapamadigi veya yapmay! ekonomik bulmadi§i pazarlama
hizmetlerini yapabilecek aracilari segmelidir. Hizmet kavrami, artan tuketici
intiyaglari ve gelisen tlketici haklari igin bir Greticinin, araci segiminde

mutlaka g6z 6nunde bulundurmasi gereken en énemli unsurlardan biridir.

Calismanin son bolimunu tegkil eden uygulama kisminda yer alan
nem Onleme cihazi igin bayilik verilecek adaylardan da, satis surecinde,
teknik bilgi ve deneyim sahibi tanitim elemanlari goérevlendirmesi ve satig
sonrasinda da; asgari 10 yilhk kullanim émrine sahip cihaz igin; teknik
bakim-onarim altyapisinin  kurulmasi ve teknik personel istihdami

istenmektedir.

Hizla degismekle birlikte; Turkiye’de hizmet standartlari, geleneksel
olarak, batida pazarlama kavrami olarak adlandirilan uygulamalar yerine;
“kibarca kurallari anlatmak” Gzerine kurulmustur. Turk ig dinyasi, yabanci
rakiplerle daha sik kargi karsiya gelmeye basladiginda, Avrupa/Kuzey
Amerika’daki mugsteri hizmeti kavrami ile Turkiye’deki mugsteri hizmeti
kavrami arasindaki farki anlamak zorunda kalacaktir. Hizmet saglayicisinin

gorevi, yardim saglayarak ya da mugsteri memnuniyeti saglamak igin
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isletmenin sunduklarinda makul degisiklikler yaparak sorun ¢6zumunde

yardimci olmaktir (Thompson, 2006).

b. Uretici, her araclyi kendi Urinini pazarlamak igin
kullanamayabilir. Rakip igletmelerin veya Ureticilerin benzer urunlerini
satmakta olan bir araci, isletmenin beklentilerini karsilayamayabilir. Ayni
zamanda araci firma, rakiplerin UrUnlerini sattigi icin isletmenin Grandnd
satmak istemeyebilir veya mevcut Urin hattina yenisini eklemek

istemeyebilir.

C. isletme politikalarinin, ¢ok sayida aracidan yararlanmayi
gerektirmemesi, sinirli bir dagitim kanalini yeterli gérmesi de araci segiminde

hem avantaj hem de dezavantaj olarak kargimiza gikabilir.

Calismanin son bolimunu tegkil eden uygulama kisminda yer alan
nem Onleme cihazi icin de; ana temsilci firma tarafindan, Ureticiden buna
benzer bir taahhud almistir. Yurt digindaki Uretici, iki yil sureyle Turkiye'de,
ana temsilci firma diginda baska bir igletmeyle baglanti kurmayacagini
taahhud etmektedir. Kar marji ve prestij kaygilariyla, ana temsilci firma da
Tarkiye iginde; bolge bazinda belirledigi bayileri; her bdlgede bir adet bayi

yetkilendirerek, sinirli sayida tutmaktadir.

d. Satici tarafindan, igsletmenin fiyat dugurmelerine karsi garanti
istemesi veya bir bolgede tek satici olmak istemesi de isletme politikalarini

sinirlayici unsurlardandir.

e. Diger tum etmenlerin sabit oldugu farz edilirse, bir isletme,
dagitim kanalini, belirli bir ddonemde erisecedi en ylksek potansiyel satig
hacmine gore belirleyecektir. Satis hacminin buayUkligu dagitim kanall

Uzerindeki denetimin azalmasina neden olur (Uraz,1976:79).
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f. Dagitim kanallarinin maliyet analizini yapmak zordur. Yuksek
maliyetli oldugu dusunulen bir aracinin, dagitimda Uslendigi goérevler goz
onunde bulundurulmadan devreden cikarilmasi uygun dedgildir. Aracinin
maliyeti yuksek olabilir ancak sagladigi hizmetler de digerlerine kiyasla daha
fazla olabilir. isletme, bu karsilastirmaya yonelik analizi yaparken, aracilar
icin ayri ayri harcamalarini degil; batun dagitim kanali hizmeti icin yaptigi
toplam harcamay! dikkate almalidir. Bu sayede hangi hizmetleri ne

karsiliginda hangi aracidan temin ettigini daha rahat degerlendirebilir.

g. Aracilarin igletme politikalarina uyabilmesi ve istekli, galigma

gayreti olan aracilarin bulunmasi da énemli faktorlerdir.

3.4.2. Dagitim Kanali Segimi ve Yénetiminin Temel ilkeleri

Dagitim kanalinin secgiminde, kanalin ydnetiminde, kanal birimleri
arasindaki iligkilerin gelistiriimesinde, genellikle, Ureticiye onemli gorevler
yuklenir. Uretici, en karli dagitim kanalini ya da dagitim kanallari birlesimini
segmek zorundadir (Can ve Tecer, 1978:387).

Dagitim kanallarinin olusturulmasinda karara etki eden bir husus da,
yapilacak secimin, Grandn fiyatlarini ve dolayisiyla tiketiciye maliyetini de
etkileyen ¢ok onemli bir faktor olugsudur. Firmanin koydugu fiyatin Gzerine
araci veya aracilar da belli bir oranda kar koyar ve urinun son fiyati bu

sekilde belirlenir.

Satiglar ve kar orani ile ilgili konular, dagitim kanalinin ve hangi
aracilarin kanala dahil edileceginin belirlenmesinde etkili olurlar. Uretici;
maliyetleri ile dagitim kanallarinin faydalarini analiz etmek ve dikkate almak
ister (Olug, 2006:344).
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Bir igsletmenin, satacag urun igin dagitim kanallarini belirlemesinde ve
bu kanallarin yonetiminde g6z onunde bulundurmasi gereken bazi temel
ilkeler su sekilde siralanabilir (Mucuk, 2006:266):

a. Dagitim kanallari son tuketiciden baslayarak, geriye dogru ureticiye
gelecek sekilde dusunulerek duzenlenmelidir; gunku dagitim kanallarinin, her
faaliyetin odak noktasi olan tuketicilerin, satin alma aligkanliklariyla

belirlenmesi gerekir.

b. Segilen kanallar, isletmenin pazarlama programinin amagclarina
uygun olmaldir. Ornegin; yaygin dagitim amaglaniyorsa “perakende”

dizeyinde satis yeterli ve uygun olmayacaktir.

c. Dagitim kanallari 6nceden belirlenmis bir pazar payini saglayacak

sekilde olmalidir.

d. Kanallar, bir kanali kullanmanin digerinden vazge¢meyi
gerektirmeyecegi sekilde esnek tutulmalidir. Uretici isletme, toptancilar
vasitasiyla dagitim yapiyorsa bu, onun, dogrudan ureticiden alim yapmak
isteyen buyuk perakendecilere satis yapmasini engellememelidir. Ancak bu

yaklagim uygulamada sik rastlanan bir durum degildir.

Bu calismanin uygulama kismina konu olan ana temsilci firma, yurt
digsinda bulunan Uretici firmayla yaptigi sézlesmede, ithal ettigi trtn igin,
Tarkiye sinirlari dahilinde, toptan ve perakende satisi, Ureticinin yapmasina
izin vermedigi gibi; Ureticinin baska bir araciyla calismasina da engel

olmaktadir.

e. Bir mamulle ilgili dagitim kanallarindaki buttin isletmeler arasinda,
ileri dizeyde bir kargilikh bagimhlik mevcut oldugundan, nihai basari i¢in, her

isletmenin digerini, imkanlari dlgisunde desteklemesi sarttir.
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f. isletme veya uretici, dagitim kanallari ve tim aracilarini, sirekli
olarak degerlendirmeye tabi tutmali ve gerektigi zaman degisiklikler
yapmalidir. Ayrica rekabet ortaminda yeni goérevler Ustlenecek veya mevcut
isleri daha iyi yapacak yeni aracilar mutlaka ortaya ¢ikacaktir. Bunlarin dogru
degerlendiriimesi hem ureticiye ve hem de araci isletmelere dagitimda

kolayliklar saglar.

3.5. BAYi SEGiMi

Araci kullanmak, ureticiler ile alicilar (talep) arasindaki mesafeyi
kapattigr gibi, dagitim kanallarindaki iligki sayisini ve vyapilacak iglerin
miktarini (is yUkiin() da azaltacaktir. isletmeler veya Ureticiler tarafindan,
artnler icin dagitim kanallarinin belirlenmesi birgok faktorun g6z onunde

bulunduruldugu énemli bir karar konusudur.

Genel olarak bayilik sistemi; mallarin tercihli (selektif) dagitimina yénelik
bir uygulamadir. Tercihli (selektif) dagitim; mallarin mimkin oldugunca gok
sayida ve gerekirse degisik dagitim noktalarinda entansif bir sekilde satisa
sunulmasi (yaygin dagitim) ile tekelci zihniyet arasinda kalan secgenektir.
Bayiler, hem eski ve hem de yeni distribltor arayan isletmeler tarafindan
selektif dagitim vaadiyle kullanilabilir (Tek, 1999:550). Bu ydntem birden ¢ok
ancak tum isteklilerden daha az sayida, sinirli araci kullaniimasini

icermektedir.
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Asirt Yogun Tam
Selektif Tekelci
Hiperentansif Hiperentansif | Yogun Dagitim . .
Dagitim Dagitim
Dagitim Dagitim
Binlerce Satis Hepsini Cok Sayida ] Tek Satis
Birka¢ Nokta
Noktasi kapsiyor Nokta Noktasi
-Sepetle -Elektrik -Alkolsiiz Ickiler | -Bayan Giysileri | -Piyano
balkondan -Su (Evlere v.b.) | -Sekerlemeler -Erkek Giysileri | -Pahali saatler
aligverig -LPG -Dis macunu -Ayakkabi -Kurkler
-Radyo-TV -Sigara -Mutfak Aletleri
yayini -Ciklet -Stereo Aygitlar
-Mektup -Kitaplar
-ilaclar
-Seyyar Kizilay
kan alma otosu
-Spor Toto/Loto
Kaynak: TEK, Omer B., Pazarlama ilkeleri, Beta Basim Yayim Dagitim A.S. 1999:548

Bu calismanin uygulama kisminda yer alan bayilik aginin olusturulmasi
faaliyetleri, “tek yetkili saticilik, bayilik imtiyaz anlagsmasi” seklindedir. Ana
temsilci firma™, belli bir cografi bolgede (Gliney Dogu Anadolu Bolgesi) satis
hakkini yalnizca belli bir araciya vermektedir. Firma bu sayede, bayiyi daha
aktif bir satis gabasina sokmakta; malin prestijini ve kar marjinini arttirmakta
ve merkezilesme saglayarak karar vermeyi kolaylastirmaktadir. Uriin pazara
giren yeni bir Griin oldugundan “Rakip firmalarin benzer Granini satmamak”

kosulu simdilik ana temsilci firmanin bayi segiminde bir kriter degildir.

Bir sonraki bolimde, uygulamaya konu olan firma, yurt disindaki bazi
ureticilerin dagitim kanalinda yer alan ve belirledigi Uranler icin, Turkiye'de
etkin bir dagitim kanali kurmayi amaglayan araci bir firmadir. Yurt diginda

olan ve Turkiye pazarini tanimayan uretici firmalarin Grunlerini ithal etmekte;

* S6z konusu firma isminin agiklanmasini istememektedir. Calismanin bu ve bundan sonraki
asamasinda, firmadan “Firma”, “Temsilci firma” veya “Ana Temsilci Firma” olarak bahsedilecektir.
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satmakta ve kendisi de il/ bolge bazinda belirledigi bayiler araciliiyla s6z
konusu Urlnleri yerli pazara sunmaktadir. Calismanin uygulama bolumua bu
ana temsilci firmanin, yetkilendirecedi bayileri AHM ile belirlemesine
yoneliktir. Bu kapsamda bayilik sistemi ve bayi segimlerinin genel olarak nasil

yapildigini incelemek faydali olacaktir.

3.5.1. Bayi Kavrami ve Bayilik Sistemi

Gelir elde etmek amaciyla drinin mulkiyetini Gzerine alan, yani drinu
uretici firmadan kendi adina satin alan; uretici tarafindan Grindn Gzerine
faturalandidi, tahsilatin yapildigi isletmeye “bayi’; bu aracilik sistemine
“payilik sistemi” denir. Urinin milkiyeti bayi tarafindan alindid icin Griine ait
satis ve tahsilat riskleri de bayiiye geg¢mistir; bundan sonrasi ureticiyi

ilgilendirmez.

Bayi, stok bulundurmak, finans kaynaklarini dogru secmek ve
yonlendirmek, musteriye satis sonrasi destek goturmek gibi ¢esitli hizmetleri
saglamak zorundadir. Dig ticaret firmalarinda, Uretici firma tarafindan dis
pazarin tumd icin bir bayi secilebilecegdi gibi, bolge bayileri belirlenmesi

yoluna da gidilebilir.

3.5.2 Bayi Se¢imi

Bayi seciminde ithal urlnler igin atilacak ilk adim bir aday listesi

olusturmaktir. Bu liste i¢in su kaynaklar kullanilabilir:

a. lhrag-ithal edilecek Urinler s6z konusu ise; ataselikler elinde
bulunan ilgili firma listeleri,
b. Ticaret odalari ve bagh kuruluglardan elde edilebilecek ilgili firma

isimleri,
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Diger ureticiler tarafindan verilen bilgiler,
Bankalar tarafindan verilebilecek ilgili firma isimleri,

Tasimacilik, sigorta ve reklam firmalari,

= @ o o0

Ticaret fuarlari,

Ticari yayinlarda yer alan firmalar ve ticaret rehberleri.

@

Aracilarin fillen bulunmasiyla ilgili mekanizma; tanidiklardan sorma,
aracinin referanslarindan, ticaret ve sanayi odalarindan, ticari ve zirai
rehberlerden ve nihayet hedef alinan pazara en iyi ulastiracak yazili,

goruntalt ve sesli basindan yararlaniimasini igerir (Tek, 1999:556).

Bayi adaylarinin listesi belirlendikten sonra, firma, Urln, 6nerilen
calisma kosullari, fiyat konulari ayrintili bir sekilde ele alinarak, mektupla

iletisim kurulmahdir. Bu iletisime olumlu yanit verenler “3K” testine tabi

tutulur. “3K” testi bayi adayina yonelik “Karakter, Kapital, Kapasite
degerlendirmesidir (Kozlu, 2000:201-204). incelenen adayin sermayesi ve
kredi olanaklari, 6rgutin kapsami ve gucu, piyasadaki ismi, referanslari ve

cevresiyle birlikte;

- Is deneyimi (slre bazinda) ve is gevrelerindeki sdhreti;

- Saglam bir finansal yapi;

- Son yillardaki bliytime hizi;

- Satig personeli sayisi; deneyimi; firmada ¢alisma sureleri;
- Satig bayileri, bayiligini yaptigi diger firmalar;

- Sattigi diger Urlnler;

- Yeterli kaynaklar (Calisanlar, gerekli hizmetleri saglayabilirligi,

depo, showroom, tasit vb. imkanlari;

- Urin 6zelliklerine gore, teknik alt yapi ve kadroya sahip olmasi

veya saglamasi;
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- UrlinG “ne miktarda, kime ve ne kadar” satacagina yonelik gercekgi

cevaplari vermesi;
- Borglari ve alacaklarinin belirlenmesi;

- Dogru rapor verebilmesi de énemli faktorlerdir (www.dtm.gov.tr).

Bunlarla ilave olarak, bayilerin ve bayi adaylarinin tiketicilerle dogrudan

iletisim halinde olmasi beklenir. Bu kapsamda;

Yerel pazar bilgisi,

Teknik Urun bilgisi,

Kolay iletisim kurma yetenedi,

Hedef Pazar hakkinda yeterli bilgiye sahip olmasi,

Pazar arastirmasi yapabilme 6zelligine sahip olunmasi beklenir.

Bayilerin ilgilendikleri diger trun ¢esitleri ve rakip drunler ile istedikleri

komisyon ve hesaplanma sekli de son derece 6nemlidir.

3.5.3.Yetkili Saticihik-Bayilik Anlagmalari ve Anlagma Maddeleri

Bayi adaylariyla yapilan vyerinde gorusmeler, bayi adaylarinin
sunabilecekleri imkanlar-alt yapilar ve mevcut olanaklar yerinde goruldikten
sonra beklenen hizmetleri yerine getirebilecegi dusunulen bayilerle is
sozlesmesi yapilir. Bayi sozlesmelerinde yer alabilecek unsurlar detayl bir
sekilde soyle siralanabilir (Tek,1999):

a. Sozlesme konusu (Ne satilacagi);

b. Yillik belli bir ciro (satis) taahhldU karsiligi yetkili satis belgesi ve
karsiliginda faturalarindan belli bir yizde “satici-bayi iskontosu” dusulmesi;

c. Belirli ciro araliklar icin giderek artan oranlarda kumdulatif ciro

iskontolari;
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d. Yetkili saticilik anlagmasinin yururluge girebilmesi icin genelde
taahhut edilen cironun belli bir yizdesinin 12 aya bolunup, ¢ek veya senetler
halinde avans ya da teminat olarak alinmasi veya teminat mektubu veya
ipotek istenmesi-Teminatin belli bir ylzdesinin nakit olarak alinmasi;

e. Yetkili saticiik sozlesme veya protokollerinde ayrica 6deme
sekilleri ve sureleri de belirtilir;

f. Uretici veya saticimin yukimlllikleri belirtilir. Ornegin  yetkili
saticilarin taahhut ettikleri ciro toplaminin Ureticinin Uretim programinin
esasini ve kotayl olusturmasi ve Ureticilerin olaganustu haller disinda bu
kontenjani vermekle yukimlu olmalart;

g. Taahhit edilen cirolar gerceklesmezse 7saticl” ve “ciro”
iskontolarinin tahsil edilecegi;

h. Bayilik bolge sinirlarinin saptanmasi ve degistiriimesi kosullaridir.
Ornegin; bizim uygulama c¢alismamiz Giney Dogu Anadolu bélgesinde
faaliyet gosterecek bayinin segimine yoneliktir.

i. Bayilik vermede belli sayida bir pazarlama ekibine ve donanima
(arag filosu vb.) sahip olma kosulu;

j- Bagka firmanin benzer Urununu satmama kosulu olabilir. Ancak
sart degildir;

k. Uretici/pazarlayici firmanin, vyetkili saticilar disinda kalanlarla
yapacagl satislarda satici ve ciro iskontolari uygulanmamasi, sevk tarihindeki
fiyatlari gecgerli kilmasi, hangi hallerde (kamu ve &zel kuruluslarin
ihalelerinde, sinai kuruluslarin yillik alimlarinda) yetkili saticilik hukamlerine
bagl kalinacagt,

|. Siparisin sevkiyatinda nelere dikkat edilecegi (Odeme ve sira
onceligi gibi);

m. Reklamlari kimin nasil yapacagi; reklam giderlerinin paylasilip
paylasilmayacagi;

n. Fiyat ve kar marjinin saptanmasi;

o. Yetkili saticilarin kendi aralarinda haksiz rekabet ve fiyat birligini

bozucu davraniglarda bulunamayacaklari;
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p. Imalat kusuru olan mallari yenileriyle degistirmeleri;

g. Satig yerinin tanzimi;

r. Mallarin temiz ve duzenli sergilenmesi;

s. Kullanilacak ambalaj malzemeleri;

t. Satis promosyon malzemelerini kendi musterilerine hizla aktarip;
arinun tanitimina yardimci olunmasi;

u. Masterilerin dilek ve sikayetlerinin vakit gecgirmeden sirkete
bildiriimesi;

v. Bayiligin devri s6z konusu olursa; ana firmadan izin alinmasi;

w. Perakendeci-toptanci ayirimi yapilmasi perakendecilere, ana
firmanin izniyle toptan satis izni verme-vermeme;

X. Sipariglerin nereden, nasil, ne zaman teslim alinacagi ve musteriye
nasil teslim edileceqi;

y. Sozlesme fesih kosullari v.b. maddeler olabilir

3.5.4.Yetkilendirilen Bayilerin Degerlendirilmesi

Yukaridaki kriterlere gore belirlenen ve sozlesmeleri imzalanan
bayilerin ¢alismalarinin degerlendiriimesinde ve gelecek donemlerde birlikte
calismaya devam etme veya calismaktan vazgegme kararinin verilmesinde
dikkate alinabilecek bazi dnemli faktorler ise (Tek, 1999:572);

a. Toplantilara katilimi;

b. Sagladigi geri bildirimlerin zamanlamasi ve niteligi (6zellikle rakip
firmalarla ilgili olan bilgiler);

c. Satis kosullarina ve diger konularda belirlenen ilkelere uyum;

d. Odemelerin aksatilip, aksatiimamasi;

e. Cek verirken glven sarsici taktiklere bagvurmamasi;

f. Siparis sikliklari;

g. Sadakat;
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h. Satiglardaki basari dizeyi ve istikrar;

I. Stok ve gesit bulundurma;

j- Alt bayi ve/veya musteri yaratma becerileri;

k. lyi bir satis érgiitlenmesi kurup, kurmadiklari;

[.  Yenilikciligi ve yeni hedefler saptayabilme enerji ve becerisi;

m. Yeni pazarlar yaratma becerileri;

n. Kota hedeflerini tutturmak igin gosterdikleri icten ¢abalar;

o. Finansman vyapisi (gayrimenkuller, nakit durumu, bankalar
nezdinde kredibilitesi);

p. Rakip firmalarin mallarini satip satmadiklari seklinde siralanabilir.

Pazarlardaki dinamik degisiklikler sonucu imalatgilar dagitim
kanallarinda degisiklige gitme ihtiyaci duyabilirler. isletmenin dagitim
kanallarini gbézden gecirmesi ve degisiklik yapmasi U¢ duzeyde s6z konusu
olabilir (Tek,1999):

a. Bayi eliminasyonu c¢ok dikkatle yerine getiriimesi gereken bir
uygulamadir. Burada oOnemli olan nokta, basarisi az bulunan bayinin
kazanilmasi olmalidir. Bayiyi elimine etmeden 6nce su sorular sorulmalidir:

(1) S6zlesme ¢ok mu emredici, tek yanh mi, asiri detayci mi?
2) Rakip mallara yer veriliyor mu; nedeni nedir?

3) Acgozlllik s6z konusu mu?

4) Sagladig1 avantajlar; ilettigi sikayetler var mi?

5) Ana firmadan yeterli mal aliyor mu?

6) Diger bayilerden musteri ¢aliyor mu?

(

(

(

(

(

(7) Tum s6zlesme kosullarina uyuyor mu?

(8) Fabrikaya gerekli yeterli bilgiyi aktariyor mu?
(9) Teminati artirmakta direniyor mu?
(10) Promosyona katkida bulunuyor mu?
(11) Odemelerini aksatiyor mu?

(

12) Kigilerin 6zel yagamlarinda itibar sarsici etkenler var mi?
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(13) Yillara gore genel ve ayrintilh (Grin bazinda v.b.) performansi
nasil olmustur?
Eger bayinin iyi niyetinden siphe ediliyorsa ve kazaniimasi mimkun

go6rulmuyorsa bayi kanal disi birakilir.

b. Tek bir dagitim kanalinin eklenmesi veya ¢ikariimasi

c. Genel dagitim sisteminin gdézden gegirilmesi’dir.

Bu kararlarin alinmasinda igletme karlihgi ile degdisikligin tim sistemde
meydana getirecegi etkiler ve rakipler de g6z 6nunde bulundurulmalidir.
Bayilik sozlesmeleri belirli sureleri kapsamali ve bu slrelerin sonunda
yenilenmeli; degistiriimeli; gelisen sartlara uygun hale getiriimelidir. Genel
dagitim sisteminin gozden gecirilmesinde uygulanan genel gecer bir teknik
yoktur. Buna karsilik kanal ekleme veya cikarilmasiyla ilgili olarak
belirlenebilecek (Ornegin; yatirm (izerinden beklenen gelir) tekniklerle karar

verme Kkolaylagtirilabilir.



DORDUNCU BOLUM

ANALITIK HIYERARSI METODUNUN BAYi SEGIMINDE UYGULANMASI

Bu bolimde once, tezin uygulama kismi igin yapilan arastirmanin
amacl, asamalari ve arastirma modeli hakkinda bilgi verilecek; daha sonra

ise AHM uygulamasi yapilacaktir.

4.1. ARASTIRMANIN KONUSU VE AMACI

GUunumuzde gerek musteri  beklentilerinin  ¢oklugunun  ve
degigkenliginin tatmin edilmesi amaclanarak; gerekse igletmelerin, Urunlerini
yeni pazarlara ulastirmak istemeleri nedeniyle dagitim kanallari genis bir
yelpazede olusmus, sekillenmis ve etkin hale gelmistir. Bu kapsamda Uretilen
artnler, Uretildikleri yerlerden ¢ok daha uzak cografyalara ulastiriimakta ve

ihtiyag sahiplerinin begenisine sunulmaktadirlar.

Klresel rekabetin zorluklari, magsteri beklentilerini tatmin ve tedarik
etme zorunlulugu, Ureticiden musteriye uzanan iligki aglarinin ortak fayda
ekseninde kurulmasina neden olmaktadir. Basarinin, tekil olarak isletme
basarisi deqil; Ureticiden musteriye uzanan agdaki her elemanin basarisi ve

gayreti oldugu bu batunlesik felsefeyle daha iyi anlasilir.

Bu kapsamda musteri ihtiyacglarina yonelik olarak, dagitim kanallarinda
yer alan her elemanin niteligi ve performansi énem kazanmaktadir. Ureticiler
artnlerini dagitacak igletmeleri belirlerken; isletmeler, bayilerini secgerken;
bayiler de gerek toptanci veya perakendeci firmalarla iligkilerinde ve gerekse
alici veya tiketicilerine Granleri ulastirirken bu felsefeyi benimsemek
zorundadirlar. Bu asamalarin tamami degisik unsurlari ve bu unsurlar

arasindaki iligkileri g6z o©nunde bulundurmay! gerektiren “karar verme”
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surecleridir. Dagitim kanallarinin etkinligi, bu kanalda yer alacak her bir
elemanin sahip oldugu Ozellikler géz onunde bulundurularak; bu 6zelliklerin
birbirlerine Ustunltkleri dogru bir sekilde degerlendirilerek; dikkatlice karar
verilerek saglanabilir. Bu konu, Grinin musteriye ulastirilmasinda ve pazarlar

tarafindan benimsenmesinde de ¢ok énemli bir yere sahiptir.

Bu kapsamda, calismada; yurt disinda (isvigre) Uretilen bir Griinin
ithalat¢isi olan Ana Temsilci Firma tarafindan, dagitim kanali olarak
kullanilacak bayilerin secilmesi ve bu secimde bayiler icinden en uygun
olanina karar verilmesine yardimci olmak amaglanmaktadir. Bu kararin
verilmesinde ise, bir 6zellikler, kriterler ve iligkiler karmasasi olarak gézuken,
bu gibi problemleri, basit alt bilegenlere ayirarak; anlagilir hale getirmesiyle

bilinen bir karar verme yontemi olan AHM kullaniimistir.

4.2. ARASTIRMA YONTEMI

AHM’nin bayi se¢ciminde uygulamasi, Ana Temsilci Firmanin ortaklari, Ust
dizey yoneticisi ve calisanlariyla yapilan gorugsmeler sonucu kriterlerin
belirlenmesiyle baslamis; saglanan firma dokimanlarindan elde edilen bilgi
ve veriler 1s1ginda yine ortaklarin teyidleri alinarak yapilan degisikliklerle
devam etmis; ayni yol izlenerek alt kriterler de olusturulmustur. Bu kriterler ve
alt kriterlere yonelik onceliklendirme ¢alismasi da (matrislerin olusturulmasi)
ortaklar ve c¢alisanlarin danismanhginda tamamlanmigtir. Expert Choice

yazihmi yardimiyla gerekli hesaplamalar kolaylasgtiriimistir.
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4.3. KAVRAMSAL CERCEVE

Ana Temsilci Firma 2005 yilinin sonunda kurulmus ve ilk temsilciligini
ayni yil bir F.Alman firmasindan almistir. Firma 4 ortakh olup 3 ortadi
yurtdiginda ikamet etmektedir. Yurt diginda ikamet eden ortaklardan ikisi
Tark asilli ve yabanci ulke vatandasidir. Ortaklar esit hisseye sahiptirler.
Halen F.Alman, Avusturya, isvigre ve ABD firmalarinin Turkiye temsilciligini
yapmaktadir. Ayrica firma; Isvigre patentli Griiniin benzerini F.Almanya’da

kendi tesislerinde kendi adi ile GUretmektedir.

Firmanin Urin segiminde oncelikli stratejisi; henuz Tuarkiye'ye
getiriimemis ve Turkiye’de Uretiimeyen drtnlerin belirlenerek Turk alicisi ve
tuketicisinin kullanimina sunulmasidir. Bu tercih piyasada ilk ve belli bir sure
tek olmaylr saglamakla birlikte, Grundn i¢ piyasada tanitimasi ve
tutundurulmasinda 6zel bir 6nem ve dikkat gerektirmektedir. Firma,
bayilerinin Grinun tutundurulmasi yaninda hem kendilerini hem de Urlnu
temsil edecegi bilinciyle titiz davraniimasi gerektigini dusinmektedir. Firma
yetkilileri, bayileri aileye giren yeni fertler olarak goérmekte ve bu yeni
bireylerin aileyi ve ailenin Uranlerini hakkiyla temsil etme biling ve yetenegine

sahip olmasini istemektedirler.

Firma sahipleri, kurulus asamasinda bolge bayilikleri olusturularak
onlar Uzerinden son kullaniciya ulasiimasini hedeflemigtir. Bu maksatla
yapilan ilk c¢alismalar sonucunda oncelikli olarak Marmara ve Ege Bodlge
Bayilikleri veriimis daha sonra Akdeniz, ic Anadolu ve Karadeniz Bolge
bayilikleri tamamlanmistir. Bolge bayilerinden Marmara Bolge bayiligi, vergi
borg¢lari oldugunun, personel maaglarini zamaninda 6demediginin ve satig
sonrasli teknik destek vermede yetersiz kaldiginin tespit edilmesi nedeniyle
ilk bir yihn sonunda degistirilmistir. Ana Temsilci Firma halen Dogu Anadolu

bolge bayiligi verilmesi ¢aligmalarini yapmaktadir.
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Firma, hedeflerine ulagsmak Uzere titiz ve yodun bir gayret
gostermektedir. Bagarisinin  onemli bir bolumunun bayilerle Dbirlikte
gerceklestirilebilecegi  inanci  ve ik bayi belirlemede  objektif
davraniimamasinin dogurdugu bazi sorunlari g6z énunde bulundurarak bayi
secimi Uzerinde titizlikle durmaktadir. Firmanin temsili, kaliteli ve surekli
hizmet ve musteri memnuniyetinin butinuyle bayi secimine yansitilarak
secim kriterleri de bu gergek dogrultusunda belirlenmistir. Bu kriterler, firma
temsilcileri ile yapilan ylz yluze gorismeler ve toplantilar sonucunda alinan
bilgiler dogrultusunda sekillenmis; ileriki bolumlerde detaylari ile birlikte

aciklanmigtir.

4.4. KAPSAM VE SINIRLILIKLAR

Aragtirma Guney Dogu Anadolu Bolgesine hizmet vermesi planlanan,
dort bayiden, en uygun sartlara sahip olanin segimiyle ilgilidir. Bu kapsamda;
Ana Temsilci Firma tarafindan, oncelikle bu bdlgede ve civarinda kendi
artnleri igin hedef alinan bayiler ve igletmeler belirlenmigtir. Uriin; katalog,
brogur ve video kayitlari ile desteklenen pazarlama elemanlariyla bu bayi ve
isletmelere tanitilmig; daha sonra bayilik igin bagvurulari kabul edilmistir. Bu
bagvurularin bir kismi; henlz baglangi¢ta yapilan 6n arastirma sonucunda
(sirket ortaklarinin kétl sohretleri ve bir kismi da igletmelerin mali yada yasal
sikinti icinde olmalari gibi nedenlerle) reddedilmis; bu sirketler ¢calisma
kapsamina alinmamigtir. Caligma; sartlari uygun dort aday bayi arasindan en

uygun hizmeti verebilecek olanin se¢imini kapsamaktadir.

Arastirma; Ana Temsilci Firmanin, bayi segiminde s6z sahibi ortaklari,
genel mudurt, kontrat uzmani ve pazarlama sorumlusu c¢aliganlarinin
danismanliklariyla sinirh tutulmustur. Doért aday bayi ile ilgili bilgiler Ana

Temsilci Firma araciligiyla alinmig; bu kapsamda bayi adaylariyla bilgi
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aligverisi icin direkt iletisime gecilmemesi ve calismada ticari isim ve

unvanlarinin kullaniimamasi istenmigtir.

Uygulama c¢alismasi  Subat-Haziran 2008 tarih  araliginda
gerceklestirilmistir.

4.5. ARASTIRMA MODELININ OLUSTURULMASI

Bu baslhk altinda calismanin sonucunu belirleyecek en onemli
asamalardan birisi olan; temsilci firma (bayi) belirleme kriterlerinin
olusturulmasina ve bu kriterlere yonelik firmanin kendi tanimlarina ve bu

tanimlarin belirlenme surecine yer verilecektir.

Bu tanimlar, firmanin yurt diginda ikamet eden bir ortagiyla ve firmanin
genel mudurldyle yapilan goérusmeler sonrasinda bir araya getirilmis; daha
sonra s6z konusu kriterler ve tanimlar, Turkiye’de yasayan firma ortagiyla
yapilan gorusmelerde duzeltiimis ve son gsekline getirilmistir. Buna gore ilk

asamadaki gorusmeler sonunda belirlenen kriterler sunlardir:

Taninmiglik/ticari itibar,
Finansman,

Teknik eleman c¢aligtiriyor olmak,
insaat sektériinde deneyimli olmak,

Yeterli teminat vermek,

-~ 0o o 0 T ®

Yillk satabilecegi minimum cihaz sayisina dair garanti,

Baska bir firmanin benzer Grinini satmiyor olmak.

Q@

Turkiye’deki ortakla yapilan gérisme dncesinde firmanin, istedigi bayi
yapisi ve bayilerin Ustlenmesi gereken gorevlere yonelik beklentileriyle ilgili,

firma tarafindan saglanan dokumanlar yeniden incelenmig ve firma
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calisanlariyla gorusmeler yapilmistir. Bu kapsamda Turkiye'de ikamet eden
ortakla yapilan gorusmede “Teknik eleman calistiriyor olmak” kriterinin,
“Yeterli deneyime sahip pazarlama kadrosu” olarak degistiriimesi teklif
edilmistir. S6z konusu kriterde, firmada goérevli kadronun; satis oncesi, satis
asamasi, satis sonrasindaki hizmetlerde ve faaliyetlerde aktif, tecribeli ve
teknik bilgiye sahip olmasi kastedilmektedir. Bu da sadece teknik eleman
calistirmakla ilgili bir Ozellik degildir. Bu 06zellik, firmanin pazarlama
anlayisinin ana hatlarini belirlemektedir. Turkiye’de ikamet eden ortagin
teyidi alinarak; bu kriter “Yeterli deneyime ve bilgiye sahip pazarlama
kadrosu” olarak degistirilmistir. Turkiye’de ikamet eden ortagin istegiyle,
GuUneydogu Anadolu bolgesinde hizmet verecek bayi se¢imi igin, diger
bdlgelerde uygulanan “Yeterli teminat vermek” ve “Bagka bir firmanin benzer
uranunu satmiyor olmak” kriterleri de siralamadan ¢ikarilmistir. Bu kapsamda

ana kriterler;

Taninmiglik/ticari itibar,

Guglu finansman,

insaat sektériinde deneyimli olmak,

Yeterli deneyime sahip pazarlama kadrosu,

Bdlgenin ticari merkezi kabul edilen ilde faaliyet gosteriyor olmak,

-~ 0o o 0 T ®

Satilabilecek yillik minimum cihaz sayisina dair garanti,

seklinde belirlenmistir.

Belirlenen kriterlere goére alt kriter c¢alismasi, firmanin gecmis
secimlerinde g6z oOnunde bulundurdugu faktorlere gére yapilimistir. Bu
kapsamda, ge¢mis tecribelerin 1siginda, ortaklar tarafindan belirlenen alt

kriterler ve tanimlari agagida verilmistir.
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4.5.1. Taninmighk/Ticari itibar

incelemeye konu olan Ana Temsilci Firma, isvicre’de bulunan bir
firmanin Turkiye temsilcisidir. Ana Temsilci Firma, isvigre menseli iretici
firmanin elektronik duvar kurutma sistemlerini i¢ pazara sunarken, Urandn
teknik Ozellikleri itibariyla Turk pazarina giren ilk Grin olmasi nedeniyle,
bayinin “taninmis ve itibar sahibi” bir firma olmasini 6ncelikli 6zellik olarak

g6rmektedir.

Birbiriyle dogrudan iligkili 6zelliklere sahip olan “Taninmis ve ticari
itibar sahibi olma” kriterinin, tlketici nezdinde Ana Temsilci Firma ve urln
olarak yaratilmasi hedeflenen dogru imaj ¢alismasinin dncelikli bir basamagi

oldugu dusunulmektedir.

Piyasaya yeni giren ve kullanim suresi asgari 10 yil olan bir Grinun
kabul gorur hale gelmesinde; temsilci firma kadar bayilerin de dogdru imaja

sahip olmalarinin gerekli oldugu dusunulmektedir.

Bu kriterin alt bagliklari olarak agagidaki 6zellikler aranmaktadir:

a. Daha dénce herhangi bir sekilde hileli iflas etmemis olmak;

Ticarette kazanmak kadar kaybetmek de olagandir. GUnimuzde
degdisik pek cok nedenlerden dolayi firmalarin zarar ettigi ve bazilarinin ise
iflas ettikleri bilinmektedir. Bunun yaninda, yasal oldugu kadar ahlaki
kurallarimizca da dogru karsilanmayan ve firma ile firma sahibi ya da
sahiplerinin imajlarini lekeleyen hileli iflas hali o6ncelikli kriterimiz olan
“Taninmiglik/Ticari itibar” kriterini gegersiz kilan ve istenilmeyen bir

durumduir.

b. Vergi borcu ile banka ve sosyal guvenlik kurumlarina borcu

bulunmamak;
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Bir ticari kurulusun mali agidan guvenirliliginin en dnemli gostergesi
o kurulusun banka, sosyal guvenlik kurumlari ve vergi borg¢laridir. Burada
0denmeyen ve tahsili i¢in yasal yollara bas vurulmus borglar
kastedilmektedir. Bu 6zelliklerdeki borg¢larin surekliligi firmanin gavenirliligini

zedeleyen bir durumdur.

c. Piyasada durust bir esnaf olarak taninmak;

Bu o6zellik ticari alandaki meslektas ve emsalleri yaninda tiketicilerin
firma hakkindaki olumlu kanaatleri ile de iligkilidir. Burada her iki kesimin
fikirleri de ayni onemde oncelige sahiptirler. Bayilik verilecek firma hakkinda
ticari alandaki meslektaslarinin ve tuketicilerin benzer olumlu kanaatlere

sahip olmasi tercih edilmektedir.

4.5.2. Guglu Finansman

a. Guclu ve yasal bir birikime sahip olmak;
SOz konusu bayi adayi firmanin mali agidan guglu oldugu ve bu guce
mesru yollardan ulastigi konusunda ortak bir kanaatin bulunmasi

hedeflenmektedir.

b. Calistigi bankalar nezdinde kredibilitesi bulunmak;

Bir firmanin galistigi bankalar nezdinde mutlaka kredibilitesi olmak
zorundadir. Yaptigi ticarette O6denmemis kredilerin, ¢ek ve senetlerin
bulunmasi ve o06zellikle bu durumun bir aligkanlik haline gelmis olmasi
arzulanmayan bir durum oldugu kadar firmanin ticari itibarini da zedeleyici bir

unsurdur.

c. Borglarini kargilayacak gelir ve birikime sahip olmak;
Bir firmanin gelirlerinden fazla giderlerinin olmasi o firmanin gelecegi

acisindan tereddutlere sebep olacak bir durumdur.
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d. Bayilik yapacagi konuda finans problemi olmamak;

Bayiligini alacagi Urun, piyasaya yeni giren bir drin oldugundan bayi
firmanin, Urinln piyasada kisa surede kabul gérmeyebilecedi, bu konuda
ongorulemeyen bir surenin gegmesi gerekebilecegini bilmesi ve bu sure
icinde yapilacak harcamalari karsilayacak guce sahip olmasi, ayrica kisa

surede kara ge¢cme beklentisinde bulunmamasi gerekmektedir.

4.5.3. ingaat Sektoriinde Deneyimli Olmak

Bayiligi verilecek urln, binalarda goérulen “Kapiler Nem™e karsi
uretilmis bir elektronik cihaz oldugundan o&ncelikli hedef kitlesi insaat
sektorudur. Bu nedenle bayi firmanin insaat sektoriunde deneyimli olmasi
aranan oOncelikli kriterlerdendir. Konuyu detaylandiracak olursak agagidaki

aciklamalar getirilebilir.

a. Kapiler nemin yapilar Gzerindeki etkisini bilmek,

b. insaat sektoriiyle yakin iligkide bulunarak pazara yakin olmak,

c. Urlinin montajini yapabilecek yeteneklere ve Uriinin montajinin
yapilacagi yapilarin Ozellikleri konusunda gerekli temel bilgilere sahip

olmaktir.

4.5.4. Yeterli Deneyime Ve Bilgiye Sahip Pazarlama Kadrosu Caligtirmak

Bu konuda ele alinmasi gereken alt basliklar sunlardir.

a. Pazarlama kadrosunun hedef kitleyi tanimasi, bu konuda 0n
deneyime sahip olmasi gerekmektedir. Bu kriterde, dogrudan ihtiyac¢ sahibi
olan ile tanitim sonucu ihtiyacin yaratilacagi kitleyi tahmin edebilecek

nitelikteki pazarlama personeli kastedilmektedir.
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b. Gunumuzde hemen her alanda calisacak elemanin o alanla ilgili
temel bilgi ve becerilere sahibi olmasi beklenmektedir. Cihazi tanitacak ve
satis yapmakla gorevlendirilecek personelin temel elektronik ve ingaat
bilgisine sahip olmasi oncelikli bir kriterdir. Bu nedenle pazarlamada yer
alacak personelin mutlaka cihazin nasil ¢alistigi konusunu kavrayabilecek
duzeyde temel bilgilere ve bu bilgileri son kullaniciya agiklayacak nitelikte

yetenegde sahip olmasi gerekmektedir.

c. Cihazin asgari 6mra 10 yildir. Bu slrecgte belli araliklarla bakim
yapilmasi ve tamir edilmesi ihtiyaclarinin dogacagi aciktir. Yerinde
mudahale araglarinin saglanmasi, gezici teknik ekibin mevcudiyeti ve
gerektiginde cihazin merkezde bakim/tamir islemi i¢in bayiye getiriime
altyapisinin kurularak bu altyapinin, cihazin son kullaniciya tesliminde de

kullaniimasi 6ngorulmektedir.

4.5.5. Bolgenin Ticari Merkezi Kabul Edilen ilde Faaliyet Gosteriyor
Olmak

Ulkemizde 81 il bulunmaktadir. Bu illerden bazilari ticari, sanayi,
kaltur, bazilari ise turizm merkezi durumunda iken, bazi illerimizin idari
bolinmede il statusinde bulunmalarina ragmen hemen higbir o6zelligi
nedeniyle on plana gikmadiklari bilinmektedir. Ornegin, Burdur ili, Denizli ili
ile karsilastirildiginda; Denizli ticari ve sanayi merkezidir, ayni kriter Kocaeli ili
ile istanbul icin kullanildiginda; Kocaeli bir sanayi ili iken istanbul hem sanayi
hem ticari merkezdir. Bu durumda, tuketicilerin aligkanliklari yaninda daha
fazla gesit gormek ya da daha fazla firma ve gesit iginden tercihte bulunmak
maksadiyla Denizli ve Istanbul illerini tercih ettikleri bilinmektedir. Buradan
hareketle ekonomik veriler ile “sezgisel karar” metodu da kullanilarak bazi
illeri “bdlgenin ticari merkezi” olarak kabul etmenin yanlis olmayacagi

dusunulmektedir.
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4.5.6. Satilabilecek Yilhik Minimum Cihaz Sayisina Dair Garanti

Bir ticari kurulugsun icinde bulundugu ya da gelecek yil igin ticari satig
kapasitesi hakkinda 6ngoéride bulunmasi yada hedefler koymasi o firmanin
tutarli hareket ettiginin gostergesi olarak kabul edilmektedir. Bunun yaninda
bir ticari kurulusun gelecekle ilgili gerceklerden hareketle hedef belirlemesi
olarak ta kabul edilebilecek bu durum temsilci firmanin gelecekle ilgili dogru
karar vermesini de etkileyecektir. Bu konuda asagidaki acgiklamalarin

yaplilabilece@i dusunulmektedir.

a. Bayilik alan bir firma hedef kitlenin ihtiyaglari konusunda gergekgi
bir degerlendirmeye sahip olmalidir. Bir firmanin ticari deyimle o6niunu
gormesi demek olan bu durum, o firmanin basarisi i¢in temel belirleyici

unsurdur.

b. Bayi hedef kitlesinde ne 6élgude ihtiya¢ yaratabilecegini dnceden
kestirebilmelidir. Bu konu bayi firmanin hem pazarlama becerisi hem de
basarisi igin bir gostergedir.

c. Bayi firmanin satis miktarlarina dair yapacagi tahmindeki isabetli
Ongorl, tuketiciye bayiler ile ulasmay! planlayan bir temsilci firmanin

basarisini dogrudan etkileyen bir faktor olarak gorulmektedir.
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Arastirma Modelinin yapisi asagida Sekil 4.1.'de verilmistir:

B Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi

—& Bolgenin Ticari Merkezi Kabul Edilen llde Faaliyet Gosteriyor Olmak
—& Guclu Finansman

—& Guclu ve Yasal Bir Birikime Sahip Olmak

—& Calistigi Bankalar Nezdinde Kredibilitesi Bulunmak

—® Borclarini (kisa ve uzun vadede) Karsilayacak Gelir ve Birikime Si
Olmak

—® Bayilik Yapacagi Konuda Finans Problemi Olmamak

—& Insaat Sektorunde Deneyimli Olmak
—& Insaat Sektoruyle Yakin lliskide Bulunarak Pazara Yakin Olmak

—®& Urunun Montaji ve Montajin Yapylacagi Yapilarin Ozellil
Konusunda Gerekli Temel Bilgilere Sahip Olmak

—8& Kapiler Nemin Yapilar Uzerindeki Etkisini Bilmek
—& Taninmislik/Ticari Itibar
—& Daha Once Herhangi Bir Sekilde Hileli Iflas Etmemis Olmak

—®& Vergi Borcu lle Banka ve Sosyal Guvenlik Kurumlarina B¢
Bulunmamak

—® Piyasada Durust Bir Esnaf Olarak Tanynmak

—3 Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu

—8 Pazarlama Kadrosunun Hedef Kitleyi Taniyor Olmasi
—& Temel Elektronik ve Insaat Bilgisine Sahip Personel

—1 Cihazin son kullaniciya ulastirilmasinda saglanan kolayliklar
teknik destek

@ Satilabilecek Yillk Minimum Cihaz Sayisina Dair Garanti

Sekil 4.1. Aragtirma Modeli
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4.6. PROBLEMIN OLUSTURULAN MODELE GORE ¢OzUM
ASAMALARI

4.6.1. Hiyerarsinin Olusturulmasi

Daha oOnceki bolumde model kurma asamasinda faydalandigimiz
uzere, AHM’nin ilk adimi; amag, kriterler ve alt kriterlerin hiyerarsik
yaklagimla kurulmasidir. Burada olusturulan modelin, problemi net bir sekilde

aciklayan bir 6zet gibi olmasi beklenmektedir.

Bu kapsamda, problemin amaci birinci seviyede; “En Uygun Temsilci
Firmanin (Bayinin) Sec¢imi” olarak belirlenmistir (Sekil 4.1). Birinci seviyeyi
takip eden ikinci seviyede alti ana kriter bulunmaktadir. Bunlar;
Taninmiglk/ticari itibar, guglu finansman, ingaat sektorinde deneyimli olmak,
yeterli deneyime sahip pazarlama kadrosu, bolgenin ticari merkezi kabul
edilen ilde faaliyet gosteriyor olmak ve yillik satabilecegi minimum cihaz
sayisina dair garanti seklinde belirlenmigtir. Bu faktorler, isletmenin bayilik
hizmetlerini saglayip saglayamayacagi hususunun degerlendirmesinde

kullanilan en 6nemli faktorlerdir.

Hiyerarsinin UglUncu seviyesini, ikinci seviyede tanimlanan alti ana
kritere iliskin alt kriterler olusturur. Bu alt kriterlerin neler oldugu, hangi ana
kriterlerin altinda yerlesik olduklari ve firma tarafindan nasil tanimlandiklari

daha once detaylica agiklanmistir.

Hiyerarsinin dordlincl seviyesinde ise alternatif bayi secenekleri
mevcuttur. Alternatif bayilerin isimleri yetkililerin istegi Uzerine c¢alismada

verilmemis; bu dort adaydan “A,B,C,D” olarak bahsedilmigtir.
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4.6.2. ikili Kargilastirma Matrislerinin Kurulmasi ve Degerlendirilmesi

AHM hiyerarsisi olusturulduktan sonraki asama; kriter ve alt
kriterler icin ikili kargilastirma matrislerinin olusturulmasidir. Hiyerargide
mevcut olan her seviye elemanlarinin karsilastirmasi icin Saaty’nin
Tablo 2.1.'de verilen Temel Olgegi kullaniimistir. Bu asamada, olusturulan
matristeki satirlarda yer alan unsurlarla, siUtunlarda yer alan unsurlar
kargilastirimakta ve uzmanlarin belirledigi 6nem derecesine gore degerler
verilmektedir. Tez calismasinda ana temsilci firma ortaklari, genel muduriu ve
calisanlarindan olusan alti kigilik bir uzman grubu karsilastirma matrislerinin

olusturulmasini saglamiglardir.

Olusturulan bu matrisle ve alt kriterlere yodnelik matrislere ilgili

yapilacak islemler goyle siralanabilir (Suer ve Hagilioglu, 2008):

a1 £ T a1n
azq [= 3 A aon
A= (ay) =
dn1 . . Ann
i=1,2,3,..n ; j=1,23, n

a. Kriterlerin Ustunlik vektorlerinin belirlenmesi amaciyla; yuzde
onem dagilimlarini  veren W=(wj)nx1 S$eklindeki slttun vektdrlerinin
hesaplanmasi gereklidir. W sutun vektorl asagida hesaplama yontemi
belirtilen b; degerlerinin meydana getirdigi matrisin satir elemanlarinin
aritmetik ortalamasindan elde edilir. Bu vektor, kriterlerin ylzde o6nem

dagilimlarini verir.
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b. Tutarlilik orani (CR) deg@eri 0,10°den kuguk olacak sekilde belirlenir.
CR degerine ulasmak igin oncelikle A matrisinin en buyuk 6zdegerini (1)

hesaplamak gerekmektedir.

D=la;] x[w,], =[d].

7\,2 i=l1

n
Ro_ M0
(n-1)-RI

bulunur. Tutarlihk oraninin hesaplanmasinda ihtiya¢ duyulan bir bagka deger
ise rassallik endeksi (RI) dir. Sabit sayillardan meydana gelen ve n degerine
gore belirlenen RI degerlerinin yer aldigi veriler daha once Tablo 2.3'te

verilmistir.

c. Hiyerargik yapinin genel sonucunu elde edebilmek amaciyla DW
karar matrisi olusturulur. Elde edilen matrisin olgutler arasi W dstunluk

vektord ile garpimi sonucunda R sonug vektortune ulasilir

DW= |.WijJ

mxn

R =DM xW

i=1,2,3,..m  : j=1,2,3, n
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Bunlarin belirlenmesinin ardindan modelde yer alan kargilastirma
matrislerinin 6z deger ve 0z vektorlerinin hesaplanmasi gerekmektedir. Tez
c¢alismasi kapsaminda butin bu islemler Expert Choice programi yardimiyla

yapimigtir.

Bu kapsamda; kriterlere ve alt kriterlere iligkin olusturulan ikili
kargilastirma matrislerinden, ilk olarak, ana kriterlere iligkin olusturdugumuz
matrisi inceleyecegiz:

Tablo 4.1. Ana Faktorler Matrisi

Ana Fak. Taninmishk | Gigla insaat Yeterli Bolgenin Yilhk
Ticari Finansman | Sektérinde | Deneyime | Ticari Satabilecegi
itibar Deneyimli Sahip Merkezinde | Minimum

Olmak Pazarlama | Faaliyet Cihaz
Kadrosu Etmek Sayisina
Dair Garanti

Tnms./ 1 3 5 7 7 9

Tic.ltbr.

Gel. 1/3 1 3 5 5 7

Fin.

ns.Sekt. | 1/5 1/3 1 3 5 3

Dnym.OIm.

YetDnym. | 1/7 1/5 1/3 1 2 3

Shp.Paz.Kd

Blg. Tic. 117 1/5 1/5 s 1 2

Mrk.Flyt.

Y.Stb.Min. | 1/9 117 1/3 1/3 1z 1

Chz.Sys.

Tablo 4.1’de olusturdugumuz matrisin hesaplamalari igin Expert

Choice programini kullanacagiz. Bu kapsamda; bu matris igin ve
devamindaki diger matrisler igin ustinlUk vektorunun belirlenmesi ve Ustunluk
vektorinun tutarhliginin hesaplanmasi otomatik olarak yapilarak hiyerarsik
yapinin genel sonucu da matrisler Uzerinde olusan bar diyagramlardan bile
rahatlhkla gézlemlenebilecektir.

Ana kriterlere yonelik matris olusturulurken (Tablo 4.1);
“Taninmiglik/ticari itibar” faktorintn, “Glgld finansman”a goére biraz daha
“Yeterli

Kadrosu’na oranla gucli 6neme sahip oldugu; “Taninmishk/ticari itibar”

onemli; “Guglid  finansman”in, Deneyime Sahip Pazarlama
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faktorinin, “Bélgenin ticari merkezi kabul edilen ilde faaliyet gosteriyor
olmak” kriterine kiyasla ¢ok guc¢li ©Oneme sahip oldugu ve yine
“Taninmiglik/ticari itibar” kriterinin, “Yillik satabilecedi minimum cihaz
sayisina dair garanti” kriterine oranla son derece 6nemli oldugu Tablo 2.1.

yardimiyla degerlendirilebilir.

Tablo 4.2. Ana Faktorler Matrisi-Expert Choice

Compare the relative preference with respect to: Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi)

Taninmislik Guclu Finai Insaat Sekt| Yeterli Den( Bolgenin Ti Yillik Satab
Taninmislik/Ticari Itibz [ 3,0 5,0 7,0 7,0 9,0
Guclu Finansman __\ 3,0 5,0 5,0 7,0
Insaat Sektorunde Den ___| 3,0 5,0 3,0
Yeterli Deneyime Sahij [ [ R . 2,0 3 0

Bolgenin Ticari Merke: |

I R R
Yillik Satabilecegi Mini ______

Tablo 4.2’de verilen Kkarsilastirma matrisi incelendiginde
Taninmislik/Ticari itibar kriterinin diger tim kriterlerden daha énemli oldugu
sonucuna varilir. Giigli finansman ise Taninmighk/Ticari itabar kriteri disinda
diger kriterlerin hepsinden goreceli olarak onceliklidir. Expert Choice
matrisinde otomatik olarak gosterilen, mevcut “bar diyagrami” yogunluklari da
incelenirse kalani i¢in siralamanin; insaat sektorunde deneyimli olmak, yeterli
deneyime sahip pazarlama kadrosu, bdlgenin ticari merkezi kabul edilen ilde
faaliyet gosteriyor olmak ve yillik satabilecedi minimum cihaz sayisina dair

garanti seklinde oldugu belirlenmektedir.



91

Bu acgiklamalar isiginda;  kriterlere  yonelik  matrislerin

olusturulmasina gegilebilir;

a. Taninmighk/Ticari itibar kriterine gére olusturulan matris;

Tablo 4.3. Taninmislik/Ticari itibar Matrisi

Compare the relative importance with respect to: Taninmislik/Ticari Itibar

Daha Once | Vergi Borc1 Piyasada D
Daha Once Herhangi Bir Sekilde Hileli Iflas Etmemis Olmak [ 7,0
Vergi Borcu lle Banka ve Sosyal Guvenlik Kurumlarina Borc __| 5,0
Piyasada Durust Bir Esnaf Olarak Taninmak _—_

Bu kapsamda olusan oncelik siralamasi;

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Taninmislik/Ticari I tibar

Daha Once Herhangi Bir Sekilde Hileli Iflas Etmemis Olmak 649
Vergi Borcu lle Banka ve Sosyal Guvenlik Kurumlarina Borcu Bulunmamak 279
Piyasada Durust Bir Esnaf Olarak Tanynmak 072
Inconsistency = 0,06

with O missing judgments.

Normalize edilirse;
Model Name: En Uygun Bayinin Segimi
Priorities with respect to:

Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi

>Taninmislik/Ticari I tibar
Daha Once Herhangi Bir Sekilde Hileli Iflas Etmemis Olmak 1,000 IS
Vergi Borcu lle Banka ve Sosyal Guvenlik Kurumlarina Borcu Bulunmamak 430 TN
Piyasada Durust Bir Esnaf Olarak Tanynmak ,111 .

Inconsistency = 0,06
with O missing judgments.



92

b. Gugli Finansman kriterine olusturulan matris;

Tablo 4.4. Glgclu Finansman Matrisi

Compare the relative importance with respect to: Guclu Finansman

Guclu ve Y| Calistigi Ba Borclarini (| Bayilik Yap:
Guclu ve Yasal Bir Birikime Sahip Olmak [ ] 2,0 3 o 5,0
Calistigi Bankalar Nezdinde Kredibilitesi Buluni __\ 5,0
Borclarini (kisa ve uzun vadede) Karsilayacak (___| 3,0
Bayilik Yapacagi Konuda Finans Problemi Olm‘____

Bu kapsamda olusan oncelik sirasi;

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Guclu Finansman

Guclu ve Yasal Bir Birikime Sahip Olmak a0 |
Calistigi Bankalar Nezdinde Kredibilitesi Bulunmak 297
Borclarini (kisa ve uzun vadede) Karsilayacak Gelir ve Birikime Sahip Olmak 166 1N
Bayilik Yapacagi Konuda Finans Problemi Olmamak ,068 IR
Inconsistency = 0,02

with O missing judgments.

Normalize edilirse;
Model Name: En Uygun Bayinin Segimi
Priorities with respect to:

Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi

>Guclu Finansman
Guclu ve Yasal Bir Birikime Sahip Olmak 1,000
Calistigi Bankalar Nezdinde Kredibilitesi Bulunmak 633 1
Borclarini (kisa ve uzun vadede) Karsilayacak Gelir ve Birikime Sahip Olmak ;355 N
Bayilik Yapacagi Konuda Finans Problemi Olmamak 145 IR

Inconsistency = 0,02
with O missing judgments.
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c. insaat Sektodriinde Deneyimli Olmak;

Tablo 4.5. insaat Sektériinde Deneyimli Olmak Matrisi

Compare the relative importance with respect to: Insaat Sektorunde Deneyimli Olmak

Insaat Sekt| Urunun Mol Kapiler Nen‘
Insaat Sektoruyle Yakin lliskide Bulunarak Pazara Yakin Olr _\ (2,0) 1,0
Urunun Montaji ve Montajin Yapilacagi Yapilarin Ozellikleri I__| 1,0

Kapiler Nemin Yapilar Uzerindeki Etkisini Bilmek Incon: 005

Kirmizi renkle ifade edilen sayilar; carpma islemine gore tersi alinarak;
(yani sutunda bulunan kriterin satirdakinden daha énemli oldugu ifadeler)
islemlere katilir.

Bu kapsamda olusan oncelik sirasi;

Model Name: En Uygun Bayinin Secimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Insaat Sektorunde Deneyimli Olmak

Insaat Sektoruyle Yakin lliskide Bulunarak Pazara Yakin Olmak 260 R
Urunun Montaji ve Montajin Yapylacagi Yapilarin Ozellikleri Konusunda Gerekli Tem... ,413 |
Kapiler Nemin Yapilar Uzerindeki Etkisini Bilmek ;327
Inconsistency = 0,05
with O missing judgments.
Normalize edilirse;
Model Name: En Uygun Bayinin Secimi
Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Insaat Sektorunde Deneyimli Olmak
Insaat Sektoruyle Yakin lliskide Bulunarak Pazara Yakin Olmak 630 N
Urunun Montaji ve Montajin Yapylacagi Yapilarin Ozellikleri Konusunda Gerekli Tem... 1,000 [ N
Kapiler Nemin Yapilar Uzerindeki Etkisini Bilmek 794 R

Inconsistency = 0,05
with O missing judgments.
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d.Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu;

Tablo 4.6. Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu Matrisi

Compare the relative importance with respect to: Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadr

Pazarlama || Temel Eleki Cihazin Sor‘
Pazarlama Kadrosunun Hedef Kitleyi Taniyor Olmasi _\ 2,0 5,0

Temel Elektronik ve Insaat Bilgisine Sahip Personel __\ 5,0

Cihazin Son Kullaniciya Ulastirilmasinda Saglanan Kolaylikl

Bu kapsamda olusan oncelik sirasi;

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:

Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu

Pazarlama Kadrosunun Hedef Kitleyi Taniyor Olmasi ;559
Temel Elektronik ve Insaat Bilgisine Sahip Personel ;352
Cihazin Son Kullaniciya Ulastirilmasinda Saglanan Kolayliklar ~ ,089 |

Inconsistency = 0,05
with O missing judgments.

Normalize edilirse;

Model Name: En Uygun Bayinin Secimi

Priorities with respect to:

Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu

Pazarlama Kadrosunun Hedef Kitleyi Taniyor Olmasi 1,000
Temel Elektronik ve Insaat Bilgisine Sahip Personel 630
Cihazin Son Kullaniciya Ulastirilmasinda Saglanan Kolayliklar ,159 -
Inconsistency = 0,05
with O missing judgments.
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e. Bélgenin Ticari Merkezi Kabul Edilen ilde Faaliyet Gésteriyor Olmak
kriterinin alt kriteri mevcut degildir. Bu sebepten oturu alternatiflere yonelik

degerlendirme yapilabilir;

Tablo 4.7. Bdlgenin Ticari Merkezi Kabul Edilen ilde Faaliyet Gdsteriyor
Olmak Matrisi

Compare the relative preference with respect to: Bolgenin Ticari Merkezi Kabul Edilen lide

OO0 W >

Bu kapsamda; oncelik sirasi,

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Bolgenin Ticari Merkezi Kabul Edilen llde Faaliyet Gosteriyor Olmak

A 263 IR
B 455 I
c 141 N
D 141 N
Inconsistency = 0,0039

with O missing judgments.

Degerler normalize edilirse;
Model Name: En Uygun Bayinin Segimi
Priorities with respect to:

Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Segimi

>Bolgenin Ticari Merkezi Kabul Edilen llde Faaliyet Gosteriyor Olmak
A 577 I
B 1,000 NN
c 309 N
D 309 N
1

nconsistency = 0,0039
with O missing judgments.
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f. Satilabilecek Yilllk Minimum Cihaz Sayisina Dair Garanti
kriterinin de bir dnceki kriter gibi alt kriteri mevcut degildir. Bu sebepten oturu

direkt alternatiflere yonelik dederlendirme yapilacaktir;

Tablo 4.8. Satilabilecek Yillik Minimum Cihaz Sayisina Dair Garanti Matrisi

Compare the relative preference with respect to: Yillik Satabilecegi Minimum Cihaz Sayisin

A B c D
I 1,0
I

o0 w>»

Bu kapsamda oncelik sirasi;
Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Segimi
>Yillik Satabilecegi Minimum Cihaz Sayisina Dair Garanti

A 125 I

B ,375 I
C 125 I

D ,375 I
|

nconsistency = 0,
with O missing judgments.

Normalize edilirse;

Model Name: En Uygun Bayinin Secimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Yillik Satabilecegi Minimum Cihaz Sayisina Dair Garanti

A 333 I
B 1,000 NG
C 333 I
b 1,000 I

Inconsistency = 0,
with O missing judgments.
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Hiyerarsinin butinunun degerlendirilebilmesi i¢in bu kriterlerin alt

kriterlerine yonelik matrislerin de olusturulmasi gerekir.

a. Taninmighk/Ticari itibar kriterine ait alt kriterler icin alternatiflerin

degerlendirilmesi;

Daha 6nce herhangi bir sekilde hileli iflas etmemis olmak alt kriterine
gore alternatiflerin degerlendirilmesi;
Tablo 4.9. Alt kriter-1

Compare the relative preference with respect to: Taninmislik/Ticari Itibar \ Daha Once Her

OO0 m >

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Taninmislik/Ticari I tibar
>Daha Once Herhangi Bir Sekilde Hileli Iflas Etmemis Olmak

A ;313 I
B ;313 I
c ,063 R

D ;313 I
I

nconsistency = 0,
with O missing judgments.

Normalize edilirse;

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Taninmislik/Ticari I tibar
>Daha Once Herhangi Bir Sekilde Hileli Iflas Etmemis Olmak

1,000 NG
1,000 GGG
200 N

1,000 GG

- 00 W >

nconsistency = 0,
with O missing judgments.
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Vergi borcu ile banka ve sosyal guvenlik kurumlarina borcu

bulunmamak alt kriterine gore alternatifler;

Tablo 4.10. Alt kriter-2

Compare the relative preference with respect to: Taninmislik/Ticari Itibar \ Vergi Borcu lle

A B C
I 1,0
I

OO0 w >

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Taninmislik/Ticari I tibar
>Vergi Borcu lle Bankave Sosyal Guvenlik Kurumlarina Borcu Bulunmamak

- 00O W >

nconsistency = 0,00052
with O missing judgments.

Normalize edilirse;

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Taninmislik/Ticari I tibar
>Vergi Borcu lle Banka ve Sosyal Guvenlik Kurumlarina Borcu Bulunmamak

-0 0 W >

nconsistency = 0,00052
with O missing judgments.

D
9,0
9,0

I N
Incon:o00

432 I
432 I
047 N
,080 W

1,000 NG
1,000 NN
;108
205 1R
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Piyasada durust bir esnaf olarak taninmak alt kriterine gore
alternatifler;
Tablo 4.11. Alt kriter-3

Compare the relative preference with respect to: Taninmislik/Ticari Itibar \ Piyasada Durus

OO0 w >

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Taninmislik/Ticari I tibar
>Piyasada Durust Bir Esnaf Olarak Tanynmak

A 417 I
B 417 I
C 122 I

D ,045 IR

I

nconsistency = 0,08
with O missing judgments.

Normalize edilirse;

Model Name: En Uygun Bayinin Secimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Segimi
>Taninmislik/Ticari I tibar
>Piyasada Durust Bir Esnaf Olarak Tanynmak

A 1,000 [
B 1,000 I
c 292 IR

D 107 R

Inconsistency = 0,08
with O missing judgments.



100

b. Gug¢li Finansman kriterine ait alt kriterlerin alternatifler agisindan

degerlendiriimesi;

Guclu ve yasal bir birikime sahip olmak alt kriterine gore alternatifler;

Tablo 4.12. Alt kriter-4

Compare the relative importance with respect to: Guclu Finansman \ Guclu ve Yasal Bir Bi

OO0 W >

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Guclu Finansman
>Guclu ve Yasal Bir Birikime Sahip Olmak

A 451 I
B 406 I

c oo4 IR

D 049 R

|

nconsistency = 0,05
with O missing judgments.

Normalize edilirse;
Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Guclu Finansman
>Guclu ve Yasal Bir Birikime Sahip Olmak

A 1,000 I
B so9 I
c 208 N
D 100 R
I

nconsistency = 0,05
with O missing judgments.
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Calistigi bankalar nezdinde kredibilitesi olmak alt kriterine goére
alternatifler;
Tablo 4.13. Alt kriter-5

Compare the relative preference with respect to: Guclu Finansman \ Calistigi Bankalar Ne

OO0 W >

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Segimi
>Guclu Finansman
>Calistigi Bankalar Nezdinde Kredibilitesi Bulunmak

A 281 N
B ;556 I
c , 100
D 054 1R
1

nconsistency = 0,06
with O missing judgments.

Normalize isleminden sonra;

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Guclu Finansman
>Calistigi Bankalar Nezdinde Kredibilitesi Bulunmak

A 505 NN

B ool ]
c 195 R

D oo7 N

Inconsistency = 0,06
with O missing judgments.
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Borglarini kargilayacak gelir ve birikime sahip olmak alt kriterine gore

siralama igin;

Tablo 4.14. Alt kriter-6

Compare the relative preference with respect to: Guclu Finansman \ Borclarini (kisa ve uz

OO0 w >

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Segimi
>Guclu Finansman
>Borclarini (kisa ve uzun vadede) Karsilayacak Gelir ve Birikime Sahip Olmak

A 334 I
B 511 I
C , 107 A
D ,04a8 1
Inconsistency = 0,08
with O missing judgments.
Normalize edilirse degerler;
Model Name: En Uygun Bayinin Segimi
Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Guclu Finansman
>Borclarini (kisa ve uzun vadede) Karsilayacak Gelir ve Birikime Sahip Olmak
A .655 I
B 1,000 NN
C 200 W
D ,004 1

Inconsistency = 0,08
with O missing judgments.
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Bayilik yapacagi konuda finans problemi olmamak alt kriterine goére

alternatiflerin degerlendirilmesi;

Tablo 4.15. Alt kriter-7

Compare the relative preference with respect to: Guclu Finansman \ Bayilik Yapacagi Kon

OO0 w >

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Segimi
>Guclu Finansman
>Bayilik Yapacagi Konuda Finans Problemi Olmamak

A 401 I
B ;385 I
C 150 I

D ,064 N

I

nconsistency = 0,01
with O missing judgments.

Normalize edilirse;

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Guclu Finansman
>Bayilik Yapacagi Konuda Finans Problemi Olmamak

A Mool ]
B o61 NN
c 37z N

D 150 N

Inconsistency = 0,01
with O missing judgments.
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c. insaat sektdriinde tecriibe kriterine ait alt kriterlere gére alternatiflerin
degerlendiriimesi;
Kapiler nemin yapilar Uzerindeki etkisini bilmek alt kriteri i¢in;

Tablo 4.16. Alt kriter-8

Compare the relative preference with respect to: Insaat Sektorunde Deneyimli Ol \ Kapiler

A B C D
I 1,0 1,0
I 1,0

OO0 w>»

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Insaat Sektorunde Deneyimli Olmak
>Kapiler Nemin Yapilar Uzerindeki Etkisini Bilmek

A ,250 I
B 250 I
c 250 I
D 250 I

Inconsistency = 0,
with O missing judgments.

Normalize edilirse;

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>|nsaat Sektorunde Deneyimli Olmak
>Kapiler Nemin Yapilar Uzerindeki Etkisini Bilmek

A 1,000 GGG
B 1,000 GGG
c Mool ]
D 1,000 NN

Inconsistency = 0,
with O missing judgments.
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ingaat sektoériiyle yakin iliski- Pazara yakinlik alt kriteri igin;

Tablo 4.17. Alt kriter-9

Compare the relative preference with respect to: Insaat Sektorunde Deneyimli Ol \ Insaat

A B c D
1,0 (4,0) (2,0)
(3,0) (2,0)

I R 3,0
Incom:002

OO0 w>»

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>|nsaat Sektorunde Deneyimli Olmak
>|nsaat Sektoruyle Yakin lliskide Bulunarak Pazara Yakin Olmak

A 124 R

B 134 N

c 517 I
D 226 N

Inconsistency = 0,02
with O missing judgments.

Normalize edilirse;
Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>|nsaat Sektorunde Deneyimli Olmak
>|nsaat Sektoruyle Yakin lliskide Bulunarak Pazara Yakin Olmak

A 239 N

B 260 N

c 1,000 NG
D 437 1IN

Inconsistency = 0,02
with O missing judgments.
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Uriinin  Montaji ve Montajin Yapilacagi Yapilarin Ozellikleri

Konusunda Temel Bilgi alt kriterine gore;

Tablo 4.18. Alt kriter-10

Compare the relative preference with respect to: Insaat Sektorunde Deneyimli Ol \ Urunun

A B C D
(2,0) (4,0) (6,0)

] (3,0 (5,0)

1 P )
Incon:00s

OO0 w>

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>|nsaat Sektorunde Deneyimli Olmak
>Urunun Montaji ve Montajin Yapylacagi Yapilarin Ozellikleri Konusunda Gerek...

A ,067 1
B 105 W
C 234 1R
D 594 N
Inconsistency = 0,05
with O missing judgments.
Normalize edilirse;
Model Name: En Uygun Bayinin Segimi
Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Segimi
>|nsaat Sektorunde Deneyimli Olmak
>Urunun Montaji ve Montajin Yapylacagi Yapilarin Ozellikleri Konusunda Gerek...
A 113 1
B 177
C ;303 1R
D 1,000 N

Inconsistency = 0,05
with O missing judgments.
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d. Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu kriterine ait alt kriterler
icin;
Pazarlama kadrosunun hedef kitleyi taniyor olmasi alt kriteri igin;

Tablo 4.19. Alt kriter-11

Compare the relative preference with respect to: Yeterli Deneyime Sahip Pazarla \ Pazarla

OO0 w>»

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu
>Pazarlama Kadrosunun Hedef Kitleyi Taniyor Olmasi

,093
,105

,308

- 00O W >
N
©
I

nconsistency = 0,01
with O missing judgments.

Model Name: En Uygun Bayinin Secimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu
>Pazarlama Kadrosunun Hedef Kitleyi Taniyor Olmasi

187 N

213 I

1,000 I
622 I

0w >

Inconsistency = 0,01
with O missing judgments.



108

Temel Elektronik ve ingaat Bilgisine Sahip Pazarlama Kadrosu alt

kriteri icin;
Tablo 4.20. Alt kriter-12

Compare the relative preference with respect to: Yeterli Deneyime Sahip Pazarla \ Temel

A B c D
(2,0) (5,0) (7,0)

N (3,0 (5,0)

B 29
Incon:oot

OO0 w>»

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Segimi
>Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu
>Temel Elektronik ve Insaat Bilgisine Sahip Personel

063 1N

110 I

,301 I

;527 I

0w >

Inconsistency = 0,00757
with O missing judgments.

Normalize edilirse;

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu
>Temel Elektronik ve Insaat Bilgisine Sahip Personel

120 R

208 N

;571 I

1,000 NG

0O w >

Inconsistency = 0,00757
with O missing judgments.
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Cihazin son kullaniciya ulastirimasinda saglanan kolayliklar ve

teknik destek alt kriterine gore;

Tablo 4.21. Alt kriter-13

Compare the relative preference with respect to: Yeterli Deneyime Sahip Pazarla \ Cihazin

OO0 W >

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Segimi
>Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu
>Cihazin Son Kullaniciya Ulastirilmasinda Saglanan Kolayliklar ve Teknik Destek

A 216 1H
B 582 I
C 137 A
D ,065 |1
Inconsistency = 0,03
with O missing judgments.
Normalize edilirse;
Model Name: En Uygun Bayinin Segimi
Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
>Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu
>Cihazin Son Kullaniciya Ulastirilmasinda Saglanan Kolayliklar ve Teknik Destek
A 371 I
B 1,000 N
C 235 A
D 112 1
1

nconsistency = 0,03
with O missing judgments.
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Batin bu verilerin sonucu olarak; "En Uygun Bayinin Sec¢imi’ni
saglayacak ana kriterlere yonelik siralama ve bunlarin normalize edilmig

halleriyle ilgili grafikler asagidadir:
Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi

Taninmislik/Ticari Itibar 470 I
Guclu Finansman 253
Insaat Sektorunde Deneyimli Olmak 132
Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu 066 R
Bolgenin Ticari Merkezi Kabul Edilen llde Faaliyet Gosteriyor Olmak 046 IR
Yillik Satabilecegi Minimum Cihaz Sayisina Dair Garanti 033 H
Inconsistency = 0,05
with O missing judgments.
Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Priorities with respect to:
Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
Taninmislik/Ticari Itibar 1,000 IS
Guclu Finansman 538
Insaat Sektorunde Deneyimli Olmak 282 IR
Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu 141 R
Bolgenin Ticari Merkezi Kabul Edilen llde Faaliyet Gosteriyor Olmak 097 IR
Yillik Satabilecegi Minimum Cihaz Sayisina Dair Garanti 071 B

Inconsistency = 0,05
with 0 missing judgments.
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Butun bu verilere gore eger hiyerarsi kriterlerinin onem sirasi da goz

onunde bulundurularak Arastirma Modeli yeniden cizilirse;

Model Name: En Uygun Bayinin Segimi

Treeview

B Goal: En Uygun Temsilci Firmanyn (Bayi) Secimi
— 8 Taninmislik/Ticari Itibar (L: ,470)

—& Daha Once Herhangi Bir Sekilde Hileli Iflas Etmemis Olmak (L: ,649)

—8 Vergi Borcu lle Banka ve Sosyal Guvenlik Kurumlarina Borcu
Bulunmamak (L: ,279)

—& Piyasada Durust Bir Esnaf Olarak Tanynmak (L: ,072)

—& Guclu Finansman (L: ,253)

—8 Guclu ve Yasal Bir Birikime Sahip Olmak (L: ,469)
—& Calistigi Bankalar Nezdinde Kredibilitesi Bulunmak (L: ,297)

—& Borclarini (kisa ve uzun vadede) Karsilayacak Gelir ve Birikime Sahip
Olmak (L: ,166)

—& Bayilik Yapacagi Konuda Finans Problemi Olmamak (L: ,068)

—® Insaat Sektorunde Deneyimli Olmak (L: ,132)

—® Insaat Sektoruyle Yakin lliskide Bulunarak Pazara Yakin Olmak (L:
,260)

—8 Urunun Montaji ve Montajin Yapylacagi Yapilarin Ozellikleri
Konusunda Gerekli Temel Bilgilere Sahip Olmak (L: ,413)

—& Kapiler Nemin Yapilar Uzerindeki Etkisini Bilmek (L: ,327)

—& Yeterli Deneyime Sahip Pazarlama Kadrosu (L: ,066)

—8 Pazarlama Kadrosunun Hedef Kitleyi Taniyor Olmasi (L: ,559)
—8 Temel Elektronik ve Insaat Bilgisine Sahip Personel (L: ,352)

—& Cihazin son kullaniciya ulastirilmasinda saglanan kolayliklar ve
teknik destek (L: ,089)

—®& Bolgenin Ticari Merkezi Kabul Edilen llde Faaliyet Gosteriyor Olmak

(L:,046)

—& Yillik Satabilecegi Minimum Cihaz Sayisina Dair Garanti (L: ,033)

Alternatives

OO m >

307
343
125
225

Sekil 4.2. Hiyerarsik Yapi
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Bu tablolari olugturabilmek i¢in gerekli olan ve daha dnceki bolumlerde
nasil yapilacag: detayl bir sekilde aciklanan islemler icin Expert Choice
programi kullaniimigtir. Expert Choice programinda agirliklar “Distributive” ve
“Ideal” olmak Uzere iki farkli moda hesaplanabilmektedir. Bu modlarin secimi,

alternatiflerin sonug agirliklarini degistirmektedir.

“Distributive” segenedi sabit kaynagin sabit alternatiflere dagitiimasi
problemlerinde  kullanilmaktadir.  Ancak bu c¢alismada  siralama
amaglanmaktadir. Siralamanin amacglandi§i  karar problemlerinde; bu
calismada oldugu gibi; programin “ldeal” moduyla galigiimaktadir. Bunun bir
avantajl da benzer alternatiflerin, siralama bozulmadan karar surecine

katilmasina imkan tanimasidir.

Bu kapsamda; sistemin, ana kriterlerinin ve alt kriterlerinin matrisleri,
tutarsizlik degerleri ve her bir kritere yonelik lokal agirliklari belirlenmistir. Bu
bilgiler 1s1ginda, sonug olarak, en uygun segenegin B bayisi olduguna karar

verilir.



SONUG

Cozumlenmesi gereken problemlerin veya bir segim yapilmasini sart
hale getiren durumlarin hepsi, birer karar problemidir. isletmeler ve bireyler
icin; verilen her kararin bir faydasi, zarari veya maliyetiyle yuzlesmek
kacinilmazdir. Dolayisiyla, dogru kararlar verilmesi icin, probleme etki eden
kosul ve kriterleri g6z 6nunde bulundurarak; agirliklarini degerlendirmemize
imkan ve kolayliklar saglayacak metod ve yaklagimlarin bilinmesi karar
surecini hem kolaylastiracak ve hem de dogru sonuglara daha hizli ulagmayi

mumkun hale getirecektir.

Bu asamada ¢6zUm veya secgim icin; problemi veya durumu
tanimlayan, olusturan, surecini hizlandiran, yavaslatan, ilk bakista farkedilen
veya detayli calismalardan Once gorulemeyen her etkin kriterin dikkate
alinmasi gerekir. Buttin bunlarla birlikte; dogru ¢ézim/sec¢im igin bu kriterlerin
mantikli yaklasimlarla ve tecrtbeyle guglendiriimeleri de dnemlidir. AHM gibi,
konuyu rasyonel bir sekilde tanimlayan, bilesenlerine ve alt bilegenlerine
ayiran ve bunlara insan faktorinu de ekleyebilen bir yontem; isletme veya

bireyin dogru sonuca hizl bir sekilde ulagsmasini saglayacaktir.

Bu calisma kapsaminda ele alinan bayi secimi igin de; yukarida
aciklanan yol detayli bir sekilde izlenmigtir. Bayi segimine yonelik sorun
belirlenmis; bununla birlikte galismanin amaci da tanimlanmig olmustur.
AHM'’yi olugsturan kriterler ve alt keriterler ile alternatiflerin yer aldigi
uygulama kisminda hiyerarsi; doért basamaktan teskil edilmigtir. Bunlara
yonelik olarak cikarilan matrislerde; AHM'nin sagladigi bir imkan olarak,

sonsuz sayida ikili karsilagstirma yapilabilir.

Olugabilecek matematiksel hatalarin gézden kagmamasi da AHM’nin
ustunlUklerinden birisi olan tutarsizlik cetveliyle surekli gozlem altina

alinmigtir. Nitekim olugturulan higbir matriste tutarsizlik degerleri; gerekli olan
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degerleri agsmamistir. Bu da; uzmanlardan alinan danigsmanlik hizmetinin

calismaya direkt yansitilabilmesinin bir sonucudur.

Batin bunlara ilave olarak; uygun bayi seciminde Expert Choice
programindan faydalanilmis; sonuglarin net tablolar ve ifadelerle goriimesi
kolaylagmistir. AHM'nin degisik yazilim ve programlarla desteklenebilmesi,
yontemi gugll kilan ve insan kaynakli hatalari minimize eden ¢ok ciddi bir

avantajdir.

Uygun bayi secimi sorunu; kurulan hiyerarsiyle ve bu hiyerarsinin
elemanlarinin dogru olusturulmasiyla ¢dézime ulasacak bir yapidadir. Bu
kapsamda; uygun bayi seciminin temel adimi olan hiyerarsik yapi,
uzmanlarin  danismanliginda, ¢ok uzun suren gorismelerle ve
kiyaslamalarla, zor bir degerlendirme surecinden gegilerek de olsa
olusturulabilmigtir. Ancak AHM c¢aligmalarinda; sorun i¢in net bir hiyerargik
yapinin olusturulamadigi durumlarda sikinti yasanabilir. Gelecekte yapilacak
caligmalarda ve arastirmalarda bu husus ve ¢ozumu Uzerine yogunlasmak

konuyla ilgili bilgi birikiminin artmasina fayda saglayacaktir.
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OZET

Emine Ozlem VAHAPOGLU

Bir Dis Ticaret Firmasinin il Ve Boélge Bazinda Temsilci Firma Segiminde
Analitik Hiyerarsi Metodunun Kullaniimasi; Yiksek Lisans Tezi, Ankara, 2008

Karar verme, her insan ve isletme hayatinda yer alan ve ona yon
veren bir unsurdur. Bir igletmenin kurulusundan itibaren var olmasi ve
basarisi verilen dogru kararlara dogrudan bagimlidir. Karar verme sureci,
karar verilecek herhangi bir konuya etki eden nicel ve nitel kriterleri ayni anda
karar verme surecine dahil ederek bir arada degerlendiriimesini zorunlu
kilmaktadir. Dogru karak vermenin yolu her tur veri ve yarginin bir arada
degerlendiriimesini gerekli kilmaktadir. Analitik Hiyerarsi Metodu sagladidi bu
imkan nedeniyle igletmelerde verilecek kararlarda yaygin sekilde

uygulanmaktadir.

“Bir Dis Ticaret Firmasinin il Ve Bolge Bazinda Temsilci Firma
Seciminde Analitik Hiyerarsi Metodunun Kullaniimasi” isimli bu ¢alisma dort

bolimden olusmaktadir.

Calismanin birinci boéluminde, AHM’nin esasi olan karar olgusu
incelenmis, ikinci bolimde AHM’nin yapisi, 6zellikleri, metotla ilgili olarak
literatlrde bulunan bazi drnekler hakkinda bilgi verilmis; Gg¢lnci bdlimde
uygulama kismina hazirlik niteligi tagiyan dagitim kanallarina yonelik genel
bilgi verilmig, dordincu bolimde ise bir dis ticaret firmasiyla ilgili on bilgi
verildikten sonra AHM bu firmanin il ve bdlge bazinda temsilci firma
secgiminde uygulanmistir.

Anahtar Sozciikler

1. Karar Verme

2. Analitik Hiyerarsi Metodu

3. Dagitim Kanallari

4. Temsilci Firma (Bayi) Secimi
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ABSTRACT

Emine Ozlem VAHAPOGLU

Using The Analytic Hierarchy Method On Choosing The Vendor- Distributor
Of A Foreign Trading Company; Ankara, 2008

Decision making is a very important element which takes a major
place in every person and complany life and directs it. Existence and success
of a company, or a man, depend directly on decisions which are given rightly.
In decision making process, it is strongly needed that the quantity and quality
datas must be considered, computed and encountered without any
neglection in any subprocess. This study is a sample of decision making
without any neglection by Analytic Hierarchy Method which gives chance to
evaluate the problem with both numerical datas and experimental

judgements counted.

This study, that is prepared under the name of “Using The Analytic
Hierarchy Method On Choosing The Vendor- Distributor Of A Foreign
Trading Company” includes four main chapters. First chapter of this study is
about decision making, decision making process and managerial decision
making which is the base line of AHM. Second chapter includes the main,
detailed information, characteristics and process of Analytic Hierarchy
Method. Third chapter is a preparation part for the fourth; it consists of
detailed information about “Distribution” case of the goods. Fourth chapter is
the practice part of the study; first it gives the information about the firm

where the study is made; then the working process and results.

Key Words

1. Decision Making

2. Analytic Hierarchy Method
3. Distribution Of Goods
4

Choosing Vendor



	bolum1_2_3_4_son.pdf
	SONUÇ


