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ÖZ 

TALEP YÖNETĠMĠNĠN 

TEDARĠK ZĠNCĠRĠ PERFORMANSI ÜZERĠNE ETKĠSĠ VE  

ĠġLETMELERDE VERĠ YÖNETĠMĠNĠN BU SÜREÇTEKĠ 

ÖNEMĠ: ĠSTANBUL ĠLĠNDE BĠR ARAġTIRMA 

Ali SOĞANCIOĞLU 

Günümüz ekonomisinde rekabetin sonucunu; iĢletmelerin bireysel 

performansları değil, bu iĢletmelerin içinde bulunduğu genel tedarik zinciri 

performansı belirlemektedir. Bu bağlamda iĢletmeler, baĢarıyı devamlı hale getirmek 

için tedarik zincirleri performanslarında sürekli iyileĢtirmeler gerçekleĢtirmelidir. 

Son zamanlarda, talep yönetimi iĢletmeler müĢterileri ile olan iliĢkilerini 

yönetmeleri bakımından giderek önemi artan bir konu olarak gündeme gelmektedir. 

Günden güne popülerleĢen bu kavramın tedarik zinciri performansına önemli oranda 

etkisi olduğu birçok araĢtırmacı tarafından kabul görmektedir. 

Bu araĢtırmada; talep yönetiminin, tedarik zinciri performansına etkisi olup 

olmadığını ve bunun iĢletmelerde veri yönetimi süreçleri sonucuna göre değiĢip 

değiĢmediğinin araĢtırılması amaçlanmıĢtır. AraĢtırmada anket yöntemi kullanılmıĢtır. 

Anketler, veri yönetimi yapan 199 ve veri yönetimi yapmayan 108  katılımcıya 

uygulanabilmiĢtir. Yapılan analizlerde veri analizi uygulayan iĢletmeler ile veri analizi 

uygulamayan iĢletmelerin talep yönetimi süreçlerinin tedarik zinciri performansı üzerine 

etkisi incelenmiĢtir. 

 

Anahtar kelimeler: Tedarik Zinciri, Tedarik Zinciri Performansı, Talep 

Yönetimi, Veri Yönetimi 

  



iv 
 

ABSTRACT  

THE EFFECT OF DEMAND MANAGEMENT  

ON THE SUPPLY CHAIN PERFORMANCE AND  

THE IMPORTANCE OF DATA MANAGEMENT IN BUSINESS 

IN THIS PROCESS: A RESEARCH IN ISTANBUL 

Ali SOĞANCIOĞLU 

The result of competition in today's economy; is depends to overall supply 

chain performances, not individual company performances. In this context, 

companies should make continuous improvements in their supply chain performance 

in order to ensure success. 

Recently, demand management has become an increasingly important issue 

for businesses to manage their relationships with their customers. It is accepted by 

many researchers that this concept, which has become popular day by day, has a 

significant impact on supply chain performance. 

In this study; It is aimed to investigate whether demand management has an 

effect on supply chain performance and whether it changes according to the results 

of data management processes in companies. Survey method was used in the 

research. The questionnaires were applied to 199 participants who apply data 

management and 108 participants who did not. In the analyzes; the effect of demand 

management processes on supply chain performance was examined on firms 

performing data analysis and firms not performing data analysis. 

 

Keywords: Supply Chain, Supply Chain Performance, Demand 

Management, Data Management 
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ÖNSÖZ 

Bu çalıĢmada, günümüz artan rekabet ortamında önemini giderek arttıran 

tedarik zinciri yönetimi sistemlerinin piyasalardaki etkisi tespit edilmeye 

çalıĢılmıĢtır. Talep yönetiminin de tedarik zincirinin yönetilmesindeki stratejik 

faktörlerden biri olmasından dolayı, çalıĢmada talep yönetimi ile iĢletme performansı 

arasındaki iliĢki tespit edilmeye çalıĢılmıĢ ve bu süreçte iĢletmelerdeki veri 

yönetiminin bu süreçlere olan etkisi incelenmiĢtir. 

Bu çalıĢmanın oluĢmasında öneri ve yardımlarını esirgemeyen tez 

danıĢmanım Sayın Dr. Öğr. Üyesi Gökhan YOLAÇ‟a, tez boyunca yardımlarını 

benden esirgemeyen Sayın AraĢ. Gör. Ahmet TUZCUOĞLU‟na ve değerli arkadaĢım, 

manevi kardeĢim Muhammet ġahin‟e, tüm eğitim ve öğretim hayatım boyunca bana 

destek olan ve yüreklendiren, beni bugünlere getiren ve emeklerini asla 

ödeyemeyeceğim anneme ve babama, can yoldaĢım eĢime, sonsuz tesekkürlerimi 

sunmayı bir borç bilirim. 

 

Ġstanbul, 2019 

Ali Soğancıoğlu 
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GĠRĠġ 

Günümüz rekabet ortamı, birlikte çalıĢan iĢletmeleri bilgi ve iĢ akıĢını 

geliĢtirmek adına daha kompleks yapılar oluĢturmaya yönlendirmektedir. Bu anlayıĢ 

tedarik zinciri yönetiminin hem profesyonel alanda hem akademik alanda konumunu 

güçlendirmesine yol açmaktadır.  

Öte yandan geliĢen pazarlar nedeniyle iĢletmelerin daha fazla ürün çeĢitliliği, 

kiĢiselleĢtirme ve daha yüksek hizmet seviyeleri sağlamaları, iĢletmeler için bir 

gereklilik haline gelmiĢtir. Bu bağlamda tedarik zinciri üyelerinin rekabet 

ortamındaki yerlerini koruması ve geliĢtirmesi adına, tüketici ihtiyaçlarının 

öngörülmesini konu edinen talep yönetimi; arz ve talebi senkronize etmeyi ve 

stratejik olarak düzenlemeyi amaçlar. Talep yönetimi, tahminler yaparak 

sağlanmaktadır. Talep tahminlerinin yapılabilmesi için iĢletmelerin ellerindeki 

geçmiĢ yıllara ait veri setlerini iĢleyerek anlamlı bilgiler üretmesi gerekmektedir. Bu 

bilgilerden yola çıkılarakta geleceğe yönelik talep öngörülebilir. 

AraĢtırma üç bölümden oluĢmaktadır. Birinci bölümde, tedarik zinciri 

kavramı, bu kavramın önemi iĢlenmiĢtir. Ayrıca tedarik zinciri yönetimi stratejileri 

ve süreçleri incelenmiĢ, tedarik zinciri performansına yer verilmiĢtir. Ġkinci bölümde, 

talep yönetimi ve veri yönetimi konuları detayları ile incelenmiĢtir. Üçüncü ve son 

bölümde ise çalıĢmanın önemi, amacı, metodolijisi ve verilerin analizine yer 

verilmekte ve nihai olarak sonuç baĢlığı altında araĢtırma sonuçlarına ve bulguların 

yorumlanmasına yer verilerek çalıĢma tamamlanmıĢtır. 
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BĠRĠNCĠ BÖLÜM 

TEDARĠK ZĠNCĠRĠ 

1.1. Tedarik zincirinin tanımı 

Tedarik zinciri; ürün, para ve bilgi akıĢlarını içeren, amaçları birden fazla 

birbirine bağlantılı tedarikçiden sağlanan fiziksel ürünler ve hizmetler ile nihai 

tüketicinin ihtiyaçlarnını tatmin etmek olan, hayat döngüsü süreçleridir (Ayers, 2009, 

s. 17). 

Tedarik zinciri, hammaddelerin son ürüne dönüĢtürüldüğü ve daha sonra 

müĢterilere sunulduğu, bir süreçtir (Tavassoli, Sardashti, & Toussi, 2009, s. 290). 

Yine baĢka bir tanımda tedarik zinciri bir birlerinden bağımsız bir grup 

iĢletmenin nihai müĢterinin sipariĢini karĢılamak maksadıyla ürün ve hizmetlerle bir 

birlerine bağlandığı yapı olarak tanımlanmıĢtır (Lu, Fundamentals of Supply Chain 

Management, 2011, s. 8). 

Bir tedarik zinciri iki temel entegre süreçten oluĢur: (1) Üretim Planlama ve 

Stok Kontrol Süreci ve (2) Dağıtım ve Lojistik Süreci. AĢağıda Ģekilde, 

hammaddelerin nihai ürünlere dönüĢümü için temel çerçeveyi sağlayan bu süreçler 

görülmektedir (Beamon, Supply Chain Design and Analysis: Models and Methods, 

1998, s. 2-3). 

 

ġekil 1.1. Tedarik Zinciri Süreci 

Kaynak: Beamon, B. M. (1998). Supply Chain Design and Analysis: Models and Methods. 

International Journal of Production Economics, 2-3. 

Tedarikçiler Dağıtım merkezi

Üretim Tesisi Depolama Tesisi UlaĢım aracı Perakendeci

Üretim 

Planlama 

ve Stok 

Kontrolü

Dağıtım ve 

Lojistik
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Bugünün iĢ dünyasında yaĢanmakta olan yoğun rekabet, iĢletmeleri yeni 

yöntem ve iĢ modelleri konusunda daha fazla çalıĢmaya sevk etmektedir. Rekabetin 

artması ile birlikte kurum içi ve kurum dıĢı tüm paydaĢlar ile entegrasyon sağlama 

çalıĢmaları bir zorunluluk haline gelmiĢtir. ĠĢletmelerde daha hızlı aksiyon alabilme 

adına süreç bazlı hareket etme anlayıĢı yaygınlaĢmıĢtır Bu anlayıĢ iĢletmelerde 

tedarik ve dağıtım sistemleri ile etkin ve verimli bir çalıĢma arayıĢını hızlandırmıĢtır. 

Tedarik zinciri olarak adlandırılan bu yeni bakıĢ açısı bir anlamda geniĢletilmiĢ 

iĢletmeye geçiĢ Ģeklinde tanımlanabilmektedir. tedarik zinciri yönetimi ise doğrudan 

iĢletme rekabet stratejisi ile ilgili olup, onu uygun bir biçimde  baĢta satın alma, 

operasyon, lojistik olmak üzere tüm yeteneklerinin uyumlu hale getirilmesi ve 

geliĢtirilmesi çabalarını içermektedir (Erdal, 2014, s. 4). 

1.2. Tedarik zinciri kavramının tarihsel geliĢimi 

“Tedarik zinciri yönetimi” terimi 1980‟lerin sonunda ortaya çıktı ve 

1990‟larda yaygın olarak kullanılmaya baĢlandı. O zamandan önce, iĢletmeler bunun 

yerine “lojistik” ve “operasyon yönetimi” gibi terimler kullandılar (Hugos, 2011, s. 

3). 

“Tedarik zinciri yönetimi” teriminin ilk tespiti, literatürlerde yayınlandığını 

bildiğimiz 1980‟lerin baĢlarında, daha doğrusu Oliver ve Webber‟in 1982‟de kaleme 

aldığı ve bir kurumun sarf malzemesi tedarik etme ve yönetme konusundaki faaliyet 

alanlarını açıklayan bir “Financial Times” makalesinde yayınlandı. Bununla birlikte, 

1980‟lerde tedarik zinciri yönetimi ile ilgili ilk yayınlarda genel olarak satın alma 

faaliyetleri ve maliyet azaltma ile ilgili faaliyetler üzerinde duruldu. Tedarik zinciri 

entegrasyonu ve tedarikçi-alıcı iliĢkisi alanlarındaki yayınların büyük geliĢimi ve 

önemli artıĢları, 1990‟lı yıllarda bugün bildiğimiz kavramın aĢamalı olarak ortaya 

çıkmasıyla meydana geldi (Lu, Fundamentals of Supply Chain Management, 2011, s. 

8). 

1990‟ların baĢında, piyasalardaki küreselleĢmenin hızlanması, hizmet kalitesi 

ile ilgili beklentilerin artması, üçüncü parti kaynak kullanımı, ittifaklar ve ortaklıklar, 

iĢletmelerdeki yeniden yapılanmalar, bilgi ve iletiĢim teknolojilerinin etkisi; 
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iĢletmeleri, yeni stratejik olasılıklar aramak için entegre lojistik modelinin ötesine 

bakmaya zorladı (Ross, 1998, s. 96). 

Handfield and Nicholas‟ın 1999‟da ortak kaleme aldıkları kitaplarında 

belirttiği gibi; süre gelen geliĢmelerin nihayetinde, iĢletme idarecileri yalnızca kendi 

Ģirletlerini yönetmenin yeterli olmadığını idrak ettiler. Böylece, kendilerine ürün 

yada hizmet tedarik eden bütün iĢletmelerin yer aldığı ağın ve kendilerinden sonra 

ürünü nihai tüketiciye ulaĢtıran ve satıĢ sonrası hizmetler sunan bütün iĢletmelerin 

yer aldığı ağın bütününün yönetiminde yer almaları gerektiğini anladılar (Özdemir, 

2004, s. 90-94). 

Tedarik zinciri yönetiminin bir sonraki ilerlemesi “Süper Tedarik Zinciri 

Yönetimi” olarak adlandırılır. Bu aĢamada, iĢletmeler içerisindeki tüm fonksiyonel 

alanlar, ürün ve hizmetleri tohumdan sofraya kadar piyasaya sağlayan tüm 

iĢletmelerin tüm fonksiyonel alanları ile çalıĢan daha büyük bir zincirin parçası 

haline gelir. Bu aĢamanın spesifik özellikleri Ģunlardır: (1) ürün geliĢtirme, 

pazarlama ve müĢteri hizmetlerinin kaynaĢtırılması, (2) ürün tasarımcılarının, isteğe 

göre uyarlanmıĢ ürün sürümlerinin üretimini kolaylaĢtırması, (3) tüm tedarik zinciri 

katılımcılarına ön sipariĢlerin ve sipariĢ bilgilerinin iletilmesi ve (4) malzeme / ürün 

teslim makbuzlarının fatura olmaksızın tedarikçi ödemelerini tetiklemesi (Wysocki, 

2000, s. 53). 

En nihayetinde Tedarik Zinciri Yönetimine göre; günümüzün rekabetçi iĢ 

ortamında, Ģu anda karlı olsa bile tek baĢına bir iĢletme olmak artık iyi değil. 

Günümüzün değiĢen iĢ ortamında uzun vadeli baĢarı nihayetinde değer zincirleriyle 

belirlenebilir (a.g.e.). 

1.3. Tedarik zinciri yönetiminin önemi 

Tedarik zinciri sistemlerinin etkin yönetimi, günümüz iĢ dünyasında önemi 

giderek artmakta olan bir konudur. GeçmiĢte; ürünlerin üretimi, dağıtımı ve piyasalar 

aracılığıyla geri bildirim edinilmesi; pazarlama, satıĢ ve finans yönetimi gibi çok 

daha kritik stratejilere kıyasla ikincil bir öneme sahip kabul edilirdi. Günümüzde 

iĢletmeler, kaliteli ürün ve hizmetler bulmak ve üretmek, onları pazara daha hızlı 
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ulaĢtırmak, Pazar gereksinimlerindeki sürekli ve radikal değiĢikliklere cevap vermek 

için esnekliği artırmak, ürün ve iĢletme maliyetlerini azaltmak, ve günlük olarak 

yüzleĢmeleri gereken zorlukları aĢmak için iĢ gücünü eğitmek ve bunun için yollar 

aramak için kendilerini sürekli baskı altında buluyorlar. Dolayısıyla; rekabetçi 

yeteneklerini ortaya çıkarmak için tedarik zinciri ortaklarında bulunabilecek güçlere 

giderek daha fazla yönelmektedirler (Ross, 1998, s. 96). 

Tedarik zinciri yönetimi; satın alma, müĢteri hizmetleri, talep akıĢları ve 

dağıtımdaki sorunları çözmek için entegre bir yaklaĢım sunar. Tedarik zinciri 

yönetimi uygulanarak elde edilen sonuçlar aĢağıdaki gibidir (Mishra, 2010, s. 42-44): 

 ĠĢletme maliyetlerinin azalması, 

 Malzeme dolaĢımının iyileĢmesi, 

 Dağıtımdaki gecikmelerde azalması, 

 MüĢteri memnuniyetinin artması.  

Tedarik zincirine dahil olan üyeler arasındaki iĢ birliği ve bilgi alıĢ veriĢi 

sayesinde müĢterilerden gelen taleplerdeki belirsizlikler azalır, bunun bir sonucu 

olarak zincir üyesi iĢletmelerin stok tutmak için yaptıkları yatırımlarda düĢmeler 

meydana gelir. Nihayetinde zincirdeki iĢletmeler için tüm planlama süreçlerinde 

yönetim kolaylığı ve maliyetlerde düĢüĢ gözlemlenecektir. Ek olarak, zincir üyeleri 

arasında kurulacak olan itimat ve ortaklık sonucunda zarara uğrama tehlikesinin 

paylaĢımı, iĢletmeler arasındaki iletiĢimin ve esnekliğin artması sonucu yeni 

ürünlerin tasarlanması ve piyasaya sunulması süreçlerindeki kısalmalar büyük 

rekabet avantajları sağlayabilir. Bunun yardımıyla müĢteri gereksinimlerinin 

giderilmesi ile müĢterilerin tatmin seviyelerinde yükseliĢler meydana gelebilir.. 

Bütün bunların parasal karĢılığı olarak da zincir boyunca nakit akıĢları düzenli bir hal 

alır ve iĢletmelerin maliyetleri düĢerek karlılıklarında artıĢ olur (Özdemir, 2004, s. 

90-94). 
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1.4. Tedarik zinciri stratejileri 

ĠĢletmeler, tedarik zinciri ağlarında ürün ve bilgi akıĢı için uygun stratejiler 

edinmelidir. Bu stratejilerin ana fikri, müĢteri edinmek, müĢteri iliĢkilerini 

iyileĢtirmek ve bu iliĢkileri korumak için müĢteri hizmetlerini yönetmektir. Bu 

stratejiler potansiyel müĢteri ile uzun vadeli bir iliĢki kurmak için kilit görev 

görmektedir (Mishra, 2010, s. 42-44). 

Birçok iĢletme ve tedarik zinciri kuruluĢu, “dünya standartlarında” veya “en 

iyi uygulama” olarak kabul edilecek felsefeleri, yöntemleri ve süreçleri uygulamaya 

doğru ilerlemek için adımlar atmaya baĢlamıĢtır. AĢağıda ele alınan temel stratejiler 

ve en iyi uygulamalar benimsenmesi gereken ortak unsurlardır (Engel, 2007, s. 1-6). 

1.4.1. Yönetim kurulunun oluĢturulması 

En iyi uygulamamız olarak, bir Tedarik Zinciri Yönetim Konseyi kurulması, 

iĢletmenin tedarik zinciri etkinliğinin baĢarısı için kesinlikle kritik öneme sahiptir. 

Yürütme grubunun üyeleri, kilit iç iĢ birimi liderleri ve diğer etkili iĢletme 

liderlerinden oluĢmalıdır (Engel, 2007, s. 1-6). 

Bu konsey; tedarik zinciri stratejisini yönlendirir ve yönetir. Tedarik zinciri 

stratejisinin, iĢletme stratejisiyle doğrudan korelasyon içinde olması çok önemlidir. 

Yönetim kurulu, stratejilerin sürekli ve tutarlı bir Ģekilde üretilmesini sağlayabilir 

(a.g.e., s. 1-6). 

Konsey kuruluĢ içindeki engellerin kaldırılmasına yardımcı olur. Her 

iĢletmede, tedarik zincirinin sağlayabileceği değeri genellikle görmeyen ya da kabul 

etmeyen, bariyer olan ya da dolaylı olarak geliĢtirilmesini engelleyen kiĢi ya da 

partner iĢletmeler vardır. Konsey üyeleri, tedarik zinciri kuruluĢuna performans 

gösterme fırsatı verilmesini sağlayacak Ģekilde tedarik zinciri çabalarının ele 

alınmasına, kaldırılmasına veya yönlendirilmesine yardımcı olabilir (a.g.e., s. 1-6). 
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1.4.2. Tedarik zinciri organizasyonunun uyumlu hale 

getirilmesi 

Tedarik zinciri konseyi bir strateji belirlediğinde, tedarik zinciri 

organizasyonu yürütmeye hazırlanmalıdır. Tedarik zinciri üyeleri organize olmalı, 

öncelikleri belirlemeleri ve ortak kararlara müteakip hareket etmelidirler. Yapının 

nasıl organanize edileceği ve nasıl tüm potansiyeline ulaĢacağı önemli bir 

mücadeledir. Organizasyonel yapılar iĢletmeden iĢletmeye farklıdır (Engel, 2007, s. 

1-6). 

Tedarik zinciri organizasyonel etkinliğinde ortaya çıkan trend, tedarik zinciri 

lideri altında satın alma, malzeme yönetimi, lojistik, öngörü/talep planlama ve 

sözleĢme yönetimi fonksiyonlarını bir araya getirmektir. Önemli bir diğer trend ise, 

gittikçe daha fazla sayıda organizasyonun tedarik zinciri organizasyonu önderliğinde 

sözleĢme yönetimi fonksiyonunu organize etmesidir; çünkü anlaĢmaların, tedarikçi 

iliĢkilerinin ve kurumsal yönetimin odağı, sorumluluğun mantıklı bir Ģekilde 

yerleĢtirilmesinin tedarik zinciri alanında olduğunu gösterir. AĢağıdaki Ģema 

günümüz modern yapılarının bir çoğuna yol göstermektedir (a.g.e., s. 1-6). 

 

ġekil 1.2. Tedarik Zinciri Yönetim Organizasyonu 

Kaynak: Engel, R. J. (2007). 10 Fundamental Strategies and Best Practices of Supply Chain 

Organizations. 92nd Annual International Supply Management Conference, (s. 1-6). 
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1.4.3. Tedarik zinciri profesyonellerinin iĢe alımı 

Ġnsan kaynakları, herhangi bir organizasyonun kilit performans baĢarı 

faktörlerinden biridir. Nitelikli bilgiye sahip nitelikli bir insan kaynağının, bir 

kurumun hayatta kalmasının kilit baĢarı faktörlerinden biri olduğu kanıtlanmıĢtır. Bir 

iĢletmede kalifiye yöneticilerin sayıca yetersizliği ve ya yöneticilerin deneyim 

eksikliği yönetiminde yetersizliğe yol açabilir. Bununla birlikte, kaliteli insan 

kaynağının eksikliği, tedarik zinciri yenilikleri konusunda uzman bilgisi olan kalifiye 

bir kadro gerektirdiğinden baĢarılı tedarik zincirleri geliĢtirmenin önündeki en büyük 

engeldir (Herath, 2016, s. 63-64). 

Tedarik zincirinin iĢlevi geliĢtikçe ve iĢletmemizin yönetim ekibinin hayati 

bir parçası olarak olgunlaĢtıkça, genel tedarik zinciri yönetimi becerileri ve bilgisi de 

arttırılmalıdır. Arizona Eyalet Üniversitesi nin CAPS araĢtırma biriminin yaptığı bir 

araĢtırmada tedarik zinciri yönetcisinde olması gerekli olan en üst beceriler; etik, 

kiĢilerarası iletiĢim, müzakere becerileri, proje ve takım yönelimleri ve stratejik 

düĢünme olarak özetlenmiĢtir. ÇalıĢmada ayrıca gerekli nitelikli bilgiler ise; tedarikçi 

iliĢkileri yönetimi, toplam maliyet analizi, satın alma stratejileri ve planları ve 

tedarikçi analizi olarak açıklanmıĢtır (Engel, 2007, s. 1-6). 

1.4.4. Stratejik kaynak bulma stratejisinin belirlenmesi 

Stratejik kaynak bulma, satınalma ve tedarik yönetiminde temel bir 

faaliyettir. Kapsamlı bilgi ve yetkinlik gerektiren karmaĢık bir ticari süreçtir. 

“Öngörülen ve kararlaĢtırılan iĢ gereksinimlerini karĢılamak için çözümler sunmak 

amacıyla tedarik pazarlarının proaktif ve planlı analizi yoluyla pazarlardan iĢ 

gereksinimlerini karĢılamak ve tedarikçilerin seçimi” olarak tanımlanabilir. Stratejik 

kaynak bulma stratejisinin geliĢtirilmesi, satın alma ve tedarik yönetimi sürecinin 

temel bir parçasıdır. Stratejik kaynak kullanımı, yetenekli, yetkin ve bilgili kiĢiler 

tarafından araçların uygulanmasını içeren mantıksal bir iĢlemdir (Developing and 

Implementing a Strategic Sourcing Strategy, 2016, 3 Ocak 2019 tarihinde 

https://www.kbresearch.com/cips-files/Strategic%20Sourcing%20Strategy.pdf 

edinilmiĢtir). 

https://www.kbresearch.com/cips-files/Strategic%20Sourcing%20Strategy.pdf
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Stratejik kaynak bulma tedarik zinciri yönetiminin temel taĢıdır. BaĢarılı bir 

iĢbirliğine dayalı stratejik kaynak bulma giriĢimi, yalnızca sarf malzemelerinin 

mevcudiyetini sağlamakla kalmaz, aynı zamanda genel olarak daha düĢük toplam 

maliyetin, iyileĢtirilmiĢ süreçlerin ve müĢterilerin değiĢen gereksinimlerine karĢılık 

yanıt verilebilirlik oranını artmasını sağlar. Stratejik kaynak tedariği sadece bir satın 

alma departmanı giriĢimi değildir Finans, muhasebe, mühendislik, bakım, kalite 

kontrol ve iç ekip üyeleri gibi iĢletmenin tüm fonksiyonel alanlarından yapılan 

girdiler, giriĢimin baĢarısına direkt olarak katkıda bulunur (Engel, 2007, s. 1-6). 

1.4.5. Ana tedarikçi ittifakları kurulması 

Topluluklararası iliĢkiler çalıĢması, son birkaç yılda birçok makalenin konusu 

olmuĢtur. Kenneth Petersen‟in, 1998 tarihli makalesinde Gulati‟den aktardığı 

metinde; satın alma kuruluĢlarının ve bağımsız tedarikçilerin arasındaki karĢılıklı 

örgütlenme iliĢkisinin özellikle ilgi çektiğine, daha yakın alıcı-tedarikçi iliĢkilerinin 

spot piyasa iĢlemleri ve dikey entegrasyona göre birçok teknik, finansal ve stratejik 

avantajlar sunabileceğini vurgulandığını iletmiĢtir. Petersen‟in yine aynı makalesinde 

Handfield‟den aktardığı bilgide ise; endüstriyel satın alma iliĢkilerinin genellikle 

tüketici Pazar kanallarından çok daha karmaĢık olduğuna ve yeni teknoloji, maliyet 

tasarrufu, tedarikçi geliĢimi ve diğer özelliklerin ortak paylaĢımını içerdiğine 

değinilmiĢtir. Stratejik tedarikçi ittifaklarının baĢarısı ile iliĢkili kritik öncüller, 

iliĢkinin öznitelikleri (bağlılık, güven ve koordinasyon ve karĢılıklı bağımlılık), 

iletiĢim davranıĢları (bilgi kalitesi / katılım ve bilgi paylaĢımı), çatıĢma çözme 

teknikleri ve emtia dahil tedarikçi seçim süreçleridir (Petersen, Handfield, & Ragatz, 

1998, s. 553-573). 

Stratejik kaynak kullanımının nihai baĢarısı, ekibin kilit tedarikçiler seçme ve 

kritik harcama alanları için tedarikçi ittifaklarını yönetme becerisine bağlıdır. 

Starejik kaynak bulma çalıĢmalarındaki en zayıf yön, seçilen tedarikçilerin takip 

edilmesidir. Günümüzde zincirin son halkası “tedarikçi iliĢkileri yönetimi” olarak 

tanımlansa da, tedarikçi yönetiminde (tedarikçiye iĢini nasıl yapılacağı söylenerek)  

tek yönlü iletiĢim mevcut olduğundan bunun için daha uygun bir terim “Ġttifak 

Yönetimi”dir. Ancak ittifak‟ta doğru zihniyet; hem alıcı hem de satıcı arasındaki 



10 
 

iliĢkiyi yönetmek için takım halinde çalıĢmayı gerektiren iki yönlü iletiĢimi 

gerektirir. Ġyi kurulmuĢ ve temelde sağlam bir Ġttifak Yönetimi programı uygulanmıĢ 

olan tedarik zinciri organizasyonları, tedarik üssünün yeteneklerini yalnızca 

sürdürülebilir bir değer yaratmak için kullanmakla kalmayacak, aynı zamanda sürekli 

iyileĢtirme arayıĢında olacak Ģekilde donatılmıĢtır (Engel, 2007, s. 1-6). 

1.4.6. Toplam sahip olma maliyetinin yönetimi 

Günümüzde, malzemelerin, parçaların ve bileĢenlerin maliyeti dünyadaki 

birçok tedarik zincirindeki iĢletmeler için çok yüksek bir masraftır. Bu nedenle, 

tedarik stratejileri ve tedarikçi seçimi özellikle önemlidir. Bununla birlikte, bir 

tedarikçinin seçimi, genellikle satın alınan malların fiyatı olan tek bir kritere göre 

yapılmamalıdır. Nitekim, malzeme veya bileĢen fiyatının ötesinde diğer önemli 

maliyetler de vardır: en ucuz tedarikçi; kalite, teslimatların güvenilirliği, tedarikçi 

performansının geçmiĢi, konumu, finansal durumu, vb. gibi tedarikin çeĢitli yönleri 

göz önüne alındıktan sonra iĢletmeye en düĢük maliyeti temsil eden tedarikçidir 

(Afonso, 2013, s. 592-599). 

Toplam Sahip Olma Maliyeti, belirli bir tedarikçiden gerçek satın alma 

maliyetini oluĢturan farklı maliyet kalemlerinin tam olarak araĢtırılması yoluyla, 

belirli bir tedarikçi tarafından sağlanan bir ürünün veya hizmetin toplam sahip olma 

maliyetini belirlemek için geliĢtirilen bir metodolojidir. Toplam Sahip Olma Maliyeti 

yaklaĢımı, bir sipariĢin uygulanmasına iliĢkin giderler, arama faaliyetlerini içeren 

maliyetler ve tedarikçinin niteliği, nakliye maliyetleri, sigorta maliyetleri, garantiler, 

ürün incelemesi ve kalite maliyetleri, yenileme olanakları, arızaların neden olduğu 

arızalar gibi ek maliyetleri dikkate alır (a.g.e., s. 592-599). 

1.4.7. Tedarik zincirinde riskin yönetilmesi 

Risk her zaman tedarik zincirinin bir parçası olmuĢtur. Bir tedarik 

zincirindeki hem üretime dönük hem satıĢa dönük tüm tedarikçiler, finansal, 

mahremiyet ile ilgili olan, operasyonel, itibari  ve yasal riskleri en aza indirgemek 

için proaktif olarak yönetilmelidir. Tedarik zinciri liderleri için rasyonel olan amaç, 

güvenli ancak yüksek performanslı bir tedarik zinciri oluĢturmak olmalıdır. Tedarik 
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zincirinde, riskten aĢırı derece kaçınmak; hantal veya aĢırı kısıtlayıcı onay 

süreçlerini, ne kadar kalifiye olursa olsun yeni tedarikçileri belirleme ya da 

“deneme” isteksizliğini, güvenlik nedenleriyle aĢırı envanter seviyelerinin kabul 

edilmesini, uzun vadeli hacimli taahhütler verme konusundaki isteksizlik nedeniyle 

en iyi fiyatlandırmanın sağlanamaması gibi sorunları beraberinde getirir 

(Trowbridge, 2017 https://www.scmr.com/article/five_techniques_to_manage_ 

supply_chain_risk). 

Satın alma profesyonellerinin, kuruluĢlarının genel risk yönetimi stratejisine 

katkıda bulunabilecekleri temel yollar Ģöyledir:  

 Taahhüt yönetiminde yenilik ve verimlilik;  

 Tedarikçi sigortası, tazminat ve sorumluluk sınırlamaları için stratejik 

Ģartlar;  

 Tedarikçi optimizasyonu ve yedek bulundurma;  

 Tedarikçi finansal istikrar görünürlük; ve  

 Operasyonel tedarikçi değerlendirmelerinde gerekli özen gösterilmesi.  

Bu beĢ madde akıllı risk çalıĢması yapmak için aynı derecede önemlidir. 

Akıllı riskler almak, tedarik zinciri kararlarımızı dikkatli bir Ģekilde araĢtırma ve 

yapılandırma konusunda baĢarısız olacağımız anlamına gelmez (a.g.e.). 

1.4.7.1. Riskin yönetilmesinde taahhüt yönetiminde yenilik ve 

verimlilik 

Bir satın alma ekibinin sözleĢme yönetimine nasıl yaklaĢacağı, riski akıllıca 

yönetme aĢamasını belirler. SözleĢmelerin çoğu gereksiz yere zahmetlidir; eski tip 

yasal metinler, uzun, anlaĢılması zordur, genellikle tek taraflı korumalar içerir. 

Ancak, daha yeni sözleĢme tasarımları ve iyi hazırlanmıĢ ifadeler, tedarik ekiplerinin 

çok daha yüksek bir baĢarı oranına sahip anlaĢmalar yapmasını sağlar (Trowbridge, 

2017). 
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1.4.7.2.  Riskin yönetilmesinde tedarikçi sigortası gereksinimi 

ve sorumluluk sınırlamaları 

Tedarik zinciri üyeleri arasına yapılacak olan her sözleĢmenin üç temel ayağı 

vardır: sorumluluk sınırlaması, tazminat ve tedarikçi sigortası. Tedarikçiler iki 

nedenden dolayı sigorta kullanmalıdır. Ġlk olarak, sözleĢmeler, tedarikçileri 

taahhütlerini yerine getirebilme yeteneklerini sınırlandırabilecek yasal ve finansal 

risklerden korur. Ġkincisi; sözleĢmeler, satın alım yapan iĢletmelere, anlaĢmalı 

tedarikçilerin eylemlerinden veya eylemsizliklerinden kaynaklanan, tedarikçilerin 

veya diğer üçüncü tarafların doğrudan veya dolaylı tazmin taleplerine karĢı koruma 

sağlar (Trowbridge, 2017). 

1.4.7.3.  Riskin yönetilmesinde tedarikçi optimizasyonu ve 

yedeklilik 

Uygun stratejik kaynak kullanımı, iki gereksinimden birine sahip dengeli bir 

tedarikçi portföyüyle daha iyi çalıĢır. Bu gereksinimlerden biri, tedarikçinin birden 

fazla tesis üzerinden çalıĢması veya tedarikçinin veri merkezi yedekliliğidir. Bu, 

tedarikçinin birden fazla yerde hizmet üretmesini veya gerçekleĢtirmesini sağlar. 

Diğer yaklaĢım ise, tedarikçi iliĢkilerini, birincil ve ikincil sözleĢmeli tedarikçiler 

olarak birden fazla tedarikçi arasında bölümlere ayırmaktır. Bu, tedarik zincirindeki 

bir üreticinin tesisinde yaĢanabilecek bir sıkıntı durumunda bile sürdürülebilir tedarik 

zinciri operasyonları sağlar (Trowbridge, 2017). 

1.4.7.4.  Riskin yönetilmesinde tedarikçinin finansal istikranın 

takibi 

Çoğu iĢletme, tüm tedarikçi topluluğunun finansal istikrarı hakkında yeterli 

bilgi elde edemez. Bazı iĢletmeler, tedarikçilerinden durum bazında finansal raporlar 

istemektedir. Ancak, bu raporlar, tedarikçi iĢletme tarafından gönüllü olarak sunulan 

verilere dayanmaktadır, verilerin doğruluğu sorgulamaya açıktır. Ayrıca bu 

hizmetleri için çoğu tedarik ekibinin bütçelerinin ötesinde olan bir ücret talep ederler. 
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Öte yandan; tedarikçi mali istikrarını yönetmek için yeni bir model ortaya çıkmıĢtır. 

Binlerce potansiyel tedarikçi için büyük bir kredi derecelendirme kuruluĢu tarafından 

sağlanan tahmini finansal istikrar raporlamasına dayanmaktadır. Bu yeni modelle, bir 

iĢletmenin tüm tedarikçi topluluğu için öngörülebilir finansal istikrar verilerinin 

kullanılabilirliği maliyetsiz olarak dıĢ kaynaklı olabilir (Trowbridge, 2017). 

1.4.7.5.  Riskin yönetilmesinde tedarikçi değerlendirmeleri 

Çok fazla iĢletme, tedarikçilerine nasıl performans gösterdikleri konusunda 

herhangi bir geri bildirim sağlayamıyor. Geri bildirim alan istisnai birkaç tedarikçi, 

çoğu iĢletme için almayanların küçük bir bölümüdür. Sık sık geri bildirim almayan 

tedarikçiler muhtemelen, performansları kötü olsa bile, iyi olduğunu varsayacaktır. 

Sık sık tedarikçilerin değerlendirilmesinin ana amacı, tespit edilen yetersiz 

performanslar için iyileĢtirme fırsatlarını ve düzeltici eylemleri tespit etmektir 

(Trowbridge, 2017). 

1.5. Tedarik zinciri yönetimi süreçleri 

Tedarik zinciri yönetimi, tedarik zincirini oluĢturan kuruluĢlar ağındaki kilit 

iĢ süreçlerinin yönetimi olarak kabul edilmektedir. Tedarik zinciri üyeleri arasında 

kaliteli bağlantılar kurmak için, zincirdeki iĢletmelerin standart bir tedarik zinciri 

süreci uygulamasının gerekli olduğu görülmektedir. Küresel Tedarik Zinciri Forumu 

(The Global Supply Chain Forum) üyeleri tedarik zincirindeki iĢletmelerin kendi 

içinde ve birbirleri arasında uygulanması gereken sekiz temel süreç belirledi. Forum; 

tedarik zinciri yönetiminin çekirdeğini oluĢturan sekiz temel süreci aĢağıdaki Ģekilde 

tanımladı (Croxton K. , Garcia-Dastugue, Lambert, & Rogers, 2001, s. 13-32):  

 MüĢteri iliĢkileri yönetimi (Customer Relationship Management) 

 MüĢteri Hizmetleri Yönetimi (Customer Service Management) 

 Talep yönetimi (Demand Management) 

 SipariĢ karĢılama (Order Fulfillment) 

 Üretim AkıĢı Yönetimi (Manufacturing Flow Management) 
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 Satın alma (Procurement) 

 Ürün GeliĢtirme ve TicarileĢme (Product Development and 

Commercialization) 

 Ġadeler (Returns)  

1.5.1. MüĢteri iliĢkileri yönetimi 

GeçmiĢte çoğu iĢletme hizmet ettikleri pazarlara yakın yerlerde bulunuyordu 

ve müĢterilerini yakından tanırdı. Ancak, iĢletmeler büyüdükçe, hizmet ettikleri 

müĢterilerden daha uzaklaĢmaya baĢladılar. Uzaklık yalnızca coğrafi değil; Aynı 

zamanda kültürel de olabilir. Coğrafi ve kültürel uzaklıkların artması sonucunda 

iĢletme sahibinin ve yönetiminin müĢteri iletiĢiminden kopması ile birlikte, bir çok 

iĢletme, mahalle mağazaları ve kuaför salonları gibi mikro iĢletmelerde sık rastlanan 

müĢterilere dair sezgisel bilgiye ve müĢterileri anlama imkanına ulaĢamaz hale geldi. 

Bu, etkili CRM‟in temel taĢlarından biri olan müĢteri ile ilgili daha iyi veriler için 

talebin artmasına neden oldu. MüĢteri iliĢkileri yönetimi, „hedeflenen müĢterilere kâr 

ederek değer yaratmayı ve sunmayı‟ amaçlayan bir „temel iĢ stratejisi‟dir. MüĢteri 

iliĢkileri yönetimi; iĢletmelerdeki departmanların, onları ayıran duvarları çözmelerini 

sağlar. ĠĢletme içindeki satıĢ, pazarlama ve hizmet birimlerinin; müĢteri ile ilgili 

verilere eriĢimi, birbirlerinin müĢterileriyle olan etkileĢimlerinin farkında olmasını 

sağlar. Ayrıca, operasyon birimleri ve finans gibi iĢletmenin arka planda çalıĢan 

fonksiyonları da müĢteri ile ilgili verileri öğrenebilir ve katkıda bulunabilir. MüĢteri 

ile ilgili veriler, tedarikçilere ve onların harici partnerlerinin, örneğin 

distribütörlerinin, katma değerli satıcılarının ve acentelerinin, çabalarını odak 

iĢletmelerininkilerle uyumlu hale getirmelerine izin verir.  Bu iĢ stratejisinin temeli 

çoğu durumda bilgi teknolojileri yani yazılım uygulamaları ve donanımdır (Buttle, 

2006, s. 16). 
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1.5.2. MüĢteri hizmetleri yönetimi 

Herhangi bir organizasyonun nihai amacı, hissedarlara değer sunmaktır. 

Kendilerine sunulan ürün veya hizmette daha fazla değer gören müĢterilerin daha 

fazla harcama yapma olasılığı daha yüksektir, böylece gelir ve karlılık artar. MüĢteri 

hizmetleri yönetiminin rolü, müĢteri odaklılık kültürünü organizasyon içinde 

yönlendirmek ve diğer alanların buna göre performans göstermesini kolaylaĢtırmak 

veya teĢvik etmektir (Oliveira & Gimeno, 2014, s. 9-13). 

Günümüzde müĢteri hizmetlerinin iĢletmelerde takibi, müĢteri iliĢkileri 

yönetimi (CRM) yazılımları üzerinden yönetilmektedir. Bu yazılımlar, yeni 

müĢterileri arama süresini azaltmaya, müĢterileri iliĢkilendirmeye ve müĢterinin 

ihtiyaçlarını etkili bir Ģekilde öngörmeye, iĢ kapasitesini arttırmaya yardımcı olur. 

Her müĢterinin ayrıntılarını içerir, bu nedenle bir müĢteriyi buna göre takip etmek 

çok kolaydır, hangi müĢterinin karlı olup olmadığını belirlemek için kullanılabilir. 

CRM sisteminde, müĢteriler iĢ türleri veya fiziksel konumları gibi farklı yönlere göre 

gruplandırılır ve genellikle hesap yöneticisi olarak adlandırılan farklı müĢteri 

yöneticilerine tahsis edilir. Bu, her bir müĢteriye ayrı ayrı odaklanmaya ve konsantre 

olmaya yardımcı olur (Choughri, 2006, s. 46-54). 

Tedarik zinciri yönetimi iliĢkilerinin her yönden müĢteri hizmetleri üzerinde 

derin bir etkisi vardır ve bu hizmetin kalitesi ancak müĢteri memnuniyetini 

sağlayacak Ģekilde zincirleme elemanların baĢarılı bir Ģekilde yönetilmesiyle 

sağlanabilir. MüĢterilerle iliĢkilerde baĢarı aĢağıdakileri gerektirir (a.g.e., s. 46-54): 

 MüĢteriyi tanımlamak. 

 Her müĢterinin kiĢiliğini ayrı ayrı incelemek. 

 Bazı kategoriler için yüksek profilli müĢterilerle anlaĢmak. 

 MüĢterinin kiĢiliğini anlamada zorlukların üstesinden gelmek. 

 MüĢterinin dürtülerini tespit etmek. 
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1.5.3. Talep yönetimi 

Talep yönetimi, müĢterilerin gereksinimlerini tedarik zincirinin yetenekleriyle 

dengeleyen tedarik zinciri yönetimi sürecidir. Süreç doğru yönetildiğinde, yönetim 

arzı talep ile proaktif olarak eĢleĢtirebilir ve iĢ planını en az aksama ile uygulayabilir. 

Bu süreç öngörme ile sınırlı değildir. Arz ve talebi senkronize etmeyi, esnekliği 

arttırmayı ve değiĢkenliği azaltmayı içerir (Croxton K. L., Garcia-Dastugue, 

Lambert, & Rogers, 2002, s. 51). 

Talep tahminlerini oluĢturmak için gereken verilerin kaynaklarını arasında 

tarihsel veriler, satıĢ tahminleri, tanıtım planları, kurumsal hedefler, Pazar payı 

verileri, ticari envanter, Pazar araĢtırması ve yeni büyüme kategorileri yer alabilir 

(a.g.e.). 

1.5.4. SipariĢ karĢılama 

SipariĢin karĢılanması, tedarik zincirinin yönetiminde kilit bir süreçtir. 

Tedarik zincirini harekete geçiren müĢterilerin sipariĢleridir ve sipariĢleri verimli ve 

etkin bir Ģekilde iĢlemek, müĢteri hizmeti sağlamadaki ilk adımdır. Bununla birlikte, 

sipariĢ iĢleme süreci, sipariĢleri üretime iletmekten daha fazlasını içerir. SipariĢ 

iĢleme, müĢteri sipariĢlerinin oluĢturulmasını, üretime girilmesi, müĢteriye teslim 

edilmesini ve sonrasında servis verilmesini içerir.  SipariĢ iĢleme; toplam teslimat 

maliyetini en aza indirirken, iĢletmenin müĢteri taleplerini yerine getirmesine izin 

veren bir ağ ve bir süreç tasarlamakla ilgilidir. Bu lojistik fonksiyonundan daha 

fazlasıdır ve kilit tedarikçilerin ve müĢterilerin koordinasyonuyla çapraz olarak 

uygulanması gerekmektedir. SipariĢ iĢleme; lojistik, pazarlama, finans, satın alma, 

araĢtırma ve geliĢtirme ve iĢletme içi üretimin entegrasyonunu ve kilit tedarikçiler ve 

müĢterilerle koordinasyonu gerektirir (Croxton K. L., The Order Fulfillment Process, 

2003, s. 14). 

SipariĢ yerine getirme süreci karmaĢıktır, çünkü farklı fonksiyonel birimler 

tarafından yürütülen ve sürece dahil olan görevler, kaynaklar ve temsilciler arasında 

büyük ölçüde birbirine bağlı olan çeĢitli faaliyetlerden oluĢur. Bu süreç, normalde 

birkaç farklı iĢ biriminde yer alan, satıĢ taahhüdü, kredi kontrolü, üretim, lojistik, 
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alacak hesapları ve satın alma veya nakliye için dıĢ tedarikçilerle iliĢkiler gibi çeĢitli 

faaliyetlerin koordinasyonunu içerir. SipariĢ iĢleme sürecinin ana faaliyetleri 

aĢağıdaki gibi özetlenebilir:  

 „SipariĢ yönetimi‟, müĢterilerden sipariĢ alınması ve sipariĢ talebinde 

bulunulması;  

 Üretim programlama, malzeme planlama, kapasite planlaması ve 

üretim yeri kontrolünü içeren „Üretim‟;  

 Stok ve nakliye gibi lojistiği dikkate alan „Dağıtım‟. 

SipariĢ karĢılama süreci iĢleminin amaçları iki temel baĢlık altında 

toplanabilir: (1) MüĢteri sipariĢlerini doğru zamanda ve doğru yerde yerine getirmek 

için nitelikli ürünler sunmak, ve (2) iç veya dıĢ ortamlardaki belirsizliklerin 

üstesinden gelmek için çevikliği sağlamak. SipariĢ karĢılama sürecinde “çeviklik” Ģu 

Ģekillerde tanımlanabilmektedir (Lin & Shaw, 1998, s. 197-199);  

 Verimlilik: sipariĢ karĢılama çevrim süresinin azaltılması olarak 

tanımlanabilir. 

 Esneklik: süreçteki değiĢikliklerle baĢa çıkmadaki maliyetlerin en aza 

indirilmesidir. 

 Sağlamlık:  sipariĢ yerine getirme sürecinin belirsiz ve sürekli değiĢen 

durumlarda iyi performansı koruduğu gücü olarak tanımlanır. 

 Uyarlanabilirlik: süreci aĢamalı olarak geliĢtirmek için kendi kendine 

öğrenme yeteneğidir.  

1.5.5. Ġmalat akıĢ yönetimi 

Ġmalat akıĢ yönetimi, ürünleri tesisler arasında taĢımak ve tedarik zincirinde 

üretim esnekliğini sağlamak ve yönetmek için gerekli tüm faaliyetleri içeren tedarik 

zinciri yönetimi sürecidir. Ġmalat esnekliği, çeĢitli ürünleri zamanında ve mümkün 

olan en düĢük maliyetle yapma yeteneğini yansıtır. Ġstenilen üretim esnekliğini 
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sağlamak için, planlama ve uygulama üreticinin dört duvarını aĢmalıdır (Goldsby & 

García-Dastugue, 2003, s. 33 - 52). 

Tedarik zinciri içinde imalat yapan iĢletmeler bazı zorluklar ile 

karĢılaĢmaktadır; bunlardan biri üretilecek olan ürünün miktarının piyasadaki talep 

ile uyumlu olmasıdır. Ancak, üretimin bilinen geleneksel yöntemleri vardır. Bu 

durum; toplam kalite yönetimi, sıfır stoklu üretim ve sürekli iyileĢtirme gibi yenilikçi 

yönetim teknikleri ile değiĢiyor gibi görünmektedir. Üretim yönetimini gerçek talebe 

bağlamak, birçok iĢletme ve tedarik zinciri için oldukça büyük bir fırsattır. Tedarik, 

üretim ve lojistik faaliyetlerini entegre eden iĢletmeler, sektöre bağlı olarak, 

gelirlerinin yüzde üç ila yedisi arasında maliyetlerinde azalma sağlayabilirler (a.g.e., 

s. 33 – 52). 

Ġmalat akıĢı yönetimi, tedarik zincirinin bir bütün olarak elde ettiği üretim 

esnekliğinin derecesi üzerinde etkisi olan veya etkilenen, ürün akıĢına katılan tedarik 

zinciri üyeleri arasında uygulanmaldır. Üretim akıĢı yönetimi süreci boyunca 

yönetim, ürünleri tesisler arasında taĢımak ve tedarik zincirinde üretim esnekliği elde 

etmek, uygulamak ve yönetmek için gerekli tüm faaliyetleri koordine eder. Süreç, 

iĢletme içindeki üretim fonksiyonundan daha fazlasını içerir ve tedarik zincirinde 

üreticinin ötesine uzanır. Aslında, ürün akıĢını olabildiğince pürüzsüz kılmak ve 

istenen esnekliğin elde edilmesini sağlamak tüm tedarik zincirine kalmıĢtır (a.g.e., s. 

33 – 52). 

1.5.6. Satın alma 

Satın alma, bir iĢletmenin tedarikçileri ile nasıl etkileĢime girdiğini 

tanımlayan süreçtir. Bir iĢletmenin müĢterileri ile iliĢkileri geliĢtirmesi gerektiği gibi, 

tedarikçileri ile iliĢkileri de geliĢtirmesi gerekir. Tedarik zinciri süreci hakkındaki 

görüĢleri yeterince temsil etmediğinden, tedarik süreci “tedarikçi iliĢkileri yönetimi” 

olarakda adlandırılabilir. Tedarikçi iliĢkilerinin kazan-kazan olması önemlidir. Her 

iki taraf da iliĢkiden kazanmazsa, iliĢkide bulunma teĢviki azalır ve muhtemelen 

dağılır. Satın alma performansının ölçülmesi, tedarikçi iliĢkileri yönetimi sürecinin 

kritik bir parçasıdır, çünkü yönetim iĢletme iliĢkilerinin baĢarısını değerlendirmek 
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zorundadır. Bu iliĢkileri yöneten ekipler, tedarikçi ile ilgili performansı, tüm 

ölçümleri hem iĢletmenin hem de tedarikçinin kârına bağlayan hesap ekiplerine iletir 

ve sonuçları hem iĢletme içinde hem de tedarikçiye rapor eder. (Croxton K. , Garcia-

Dastugue, Lambert, & Rogers, 2001, s. 13-32) 

PaydaĢlar için kâr artıĢı, stratejik satın alma için bir gerekli bir beceridir. 

ĠĢletmeler, tedarikçileri seçimleri ile karlarını ve örgütsel imajlarını yönetirler. 

KuruluĢların kârına doğrudan etki eden faktörler olduğu için hem kalite iyileĢtirme 

hem de üretim süreci iyileĢtirmeye odaklanırlar. Satın almada maliyeti yönetmek 

gerekli malzemeyi en düĢük fiyata satın almak değil, toplam maliyet yönetimine 

odaklanır. DüĢük toplam maliyet yönetimi, kaliteye dahil olduğu için maliyet 

liderliğini de sağlar. Maliyet liderliği stratejisi, ürün tasarımı ve üretimi açısından 

rakiplerinden daha düĢük olan ürün veya hizmet satıĢlarının maliyet avantajını ifade 

eder. Maliyet liderliği stratejisi, maliyet azaltma yoluyla rekabet avantajı elde etmeyi 

amaçlar. Satın alınacak olan ürün veya hizmette bir inovasyon olduğunda, ürün veya 

hizmet inovasyonunun satın alınması farklı tedarik becerileri gerektirdiğinden, daha 

yüksek risk ortaya çıkar ve kurumsal değiĢiklik söz konusu olduğundan tedarikin 

karmaĢıklığı artmaktadır. Satın alma iĢi birçok tarafla temas kurmayı gerektir, 

taraflar arasındaki uyuĢmazlıklar yaygındır. Tedarik hedefleri, satın alma yönetimi 

amaçları olduğu için, satın alma personeline yön verir.Yeni satın alma becerilerinin 

geliĢtirilmesi, yeni bilgiler ortaya çıktıkça ve iĢ ortamı her zaman değiĢtiğinden, 

satınalma insanları için çok önemlidir (Suvittawatt, 2017, s. 69-74). 

1.5.7. Ürün geliĢtirme ve ticarileĢtirme 

Ürün geliĢtirme ve ticarileĢtirme, yeni ürünleri geliĢtirmek ve pazara sunmak 

için müĢteriler ve tedarikçilerle ortaklaĢa bir yapı sağlayan tedarik zinciri yönetimi 

sürecidir. Sürecin etkin bir Ģekilde uygulanması, yönetimin yalnızca tedarik 

zincirindeki yeni ürünlerin verimli akıĢını koordine etmesini sağlamakla kalmaz, 

aynı zamanda tedarik zinciri üyelerine, ürünün ticarileĢmesini desteklemek için 

üretim, lojistik, pazarlama ve diğer ilgili faaliyetlerin artmasına yardımcı olur. Ürün 

geliĢtirme ve ticarileĢtirme süreci, tedarik zinciri boyunca etkili bir planlama ve 

yürütme gerektirir ve doğru yönetilirse sürdürülebilir bir rekabet avantajı 
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sağlayabilir. Ürünlerin hızlı bir Ģekilde geliĢtirilmesi ve piyasaya verimli bir Ģekilde 

taĢınması, uzun vadeli kurumsal baĢarı için önemlidir. Birçok pazarda, gelirlerin 

yüzde 40‟ı veya daha fazlası, önceki yılda tanıtılan ürünlerden gelir. BaĢarılı 

ürünlerin oluĢturulması çok disiplinli bir süreç olsa da, tedarik zinciri yönetimi 

perspektifinden ürün geliĢtirme ve ticarileĢtirme, Pazar süresini azaltmak için hem 

müĢterileri hem de tedarikçileri sürece dahil eder. Pazara girme süresini kısaltma 

yeteneği, inovasyon baĢarısı ve karlılığı ile sürecin en kritik hedefidir. Ürün yaĢam 

döngüleri kısaldıkça, pazarda rekabet edebilmek ve farklılaĢmayı sağlamak için 

doğru ürünler geliĢtirilmeli ve daha kısa zaman dilimlerinde baĢarıyla baĢlatılmalıdır 

(Rogers, Lambert, & Knemeyer, 2004, s. 43 - 56). 

Ürün geliĢtirme, iĢletmenin devam eden baĢarısı için kritik öneme sahiptir. 

Hızlı bir Ģekilde yeni ürünler geliĢtirmek ve onları verimli bir Ģekilde piyasaya 

sürmek kurumsal baĢarının önemli bir bileĢenidir. Pazara çıkma süresi bu sürecin 

kritik bir amacıdır. Tedarik zinciri yönetimi, Pazar zamanını azaltmak için 

müĢterileri ve tedarikçileri ürün geliĢtirme sürecine entegre etmeyi içerir. Ürün 

yaĢam döngüleri kısaldıkça, rekabetçi kalabilmek için doğru ürünler geliĢtirilmeli ve 

daha kısa zaman dilimlerinde baĢarıyla baĢlatılmalıdır (Croxton K. , Garcia-

Dastugue, Lambert, & Rogers, 2001, s. 13-32). 

1.5.8. Ġade yönetimi 

Ġadelerin yönetimi; tersine tedarik zincirine odaklanır, ve  etkili yönetilmesi 

iĢletme içi birimler ve tüm tedarik zinciri arasındaki sınırların doğası nedeniyle 

komplike olabilir. Etkili yönetimi önemlidir, çünkü iadeler, bir iĢletme için karlılığı 

azaltabilir, müĢterilerle ve son kullanıcılarla iliĢkileri etkileyebilir ve ayrıca bir 

iĢletmenin paydaĢlarıyla olan itibarını etkileyebilir. Ivan Russo‟nun çalıĢmasında 

iade yönetiminin tanımı; geri iadeler ile ilgili tüm süreçlerin yönetimi: kaçınma 

(avoidance), bilgi akıĢını düzenleme (gatekeeping), tersine lojistik (reverse logistics) 

ve imha etme olarak Rogers ve diğerlerinden aktarmaktadır. ĠĢletmelerin kendileri ve 

müĢterileri için yarattıkları değeri en üst seviyeye çıkarmaya çalıĢtıkları için, iadeleri 

etkin bir Ģekilde yönetmenin stratejik önemi giderek daha belirgin hale geliyor. 

ĠĢletmeler geri dönüĢleri yalnızca bir maliyet merkezi veya yasal bir uyumluluk 
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sorunu olarak gördüklerinde, kendileri ve müĢterileri için yaratılabilecek potansiyel 

değeri gözden kaçıtmaktadırlar. Ġade yönetiminin yüksek baĢarı oranı ile çalıĢması 

için iĢletmelerin iĢlevleri arası entegrasyon beklenenden daha geniĢ olmalıdır; daha 

entegre iĢletmeler, iade yönetimi sürecini etkileyen dıĢ faktörlerle daha iyi baĢa 

çıkmaktadır. Ayrıca iade yönetiminin etkin çalıĢabilmesi tedarik zinciri uyumu – ileri 

ve geri tedarik zinciri akıĢları dahil – direkt olarak bağlantılıdır (Russo & Frankel, 

2007, s. 568 - 588). 

Etkin iade yönetimi, tedarik zinciri yönetiminin kritik bir parçasıdır. Birçok 

iĢletme yönetimin önemli olduğuna inanmadığı için geri dönüĢ sürecini ihmal etse 

de, bu süreç iĢletmenin sürdürülebilir rekabet avantajı elde etmesine yardımcı 

olabilir. Ġade sürecinin etkin yönetimi, iĢletmenin verimlilik geliĢtirme fırsatlarını ve 

atılım projeleri tanımlamasını sağlar (Croxton K. , Garcia-Dastugue, Lambert, & 

Rogers, 2001, s. 13-32). 

1.6. Tedarik zinciri performansı 

Her yönetici, rekabeti sürekli takip etmelidir. Günümüz ekonomisinde, savaĢ 

alanı bireysel iĢletme performansından, Tedarik Zinciri Performansı olarak 

adlandırılan alana kaymaktadır. Tedarik Zinciri Performansı, geniĢletilmiĢ tedarik 

zincirinin, ürün mevcudiyeti, zamanında teslimat ve tedarik zincirindeki tüm 

envanter ve kapasite dahil olmak üzere, son müĢteri gereksinimlerini karĢılama 

konusundaki aktivitelerini ifade eder. Tedarik Zinciri Performansı, ham maddeleri, 

yarı mamülleri, montaj süreçlerini ve bitmiĢ ürünleri ve çeĢitli kanallardan nihai 

müĢteriye dağıtımı içerdiği için iĢletmenin sınırlarını aĢıyor. Tedarik zinciri 

performansı, aynı zamanda tedarik, üretim, dağıtım, pazarlama ve satıĢ ve araĢtırma 

ve geliĢtirme gibi geleneksel fonksiyonel organizasyon çizgilerini de aĢmaktadır. 

(Hausman, 2004, s. 61-73). 

ĠĢbirliği ve eĢgüdüm, bu yüzyılda etkin tedarik zinciri performansının ve 

kârlılık yeteneğinin anahtarıdır. Geçen yüzyılın daha yavaĢ hareket eden ve daha 

öngörülebilir ekonomisinde, çoğu iĢletme performans ve karlılık hedeflerine ulaĢmak 

için merkezileĢtirilmiĢ komut ve kontrol kullanımına vurgu yaptı, ancak komut ve 
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kontrol teknikleri hızlı ve Ģuan içinde bulunduğumuz gibi öngörülemeyen pazarlarda 

iyi performans göstermedi (Hugos, 2011, s. 239). 

ĠĢletme baĢarısı için tedarik zincirinin performansı düzenli olarak 

değerlendirilmeli veya rakip alternatif sistemler ile kıyaslanmalıdır. Bunun için, 

tedarik zinciri etkinliği ve verimliliğinin değerlendirilmesinde önemli olan bir dizi 

performans ölçütü tanımlanmıĢtır. Bu ölçütler nitel ve nicel olarak sınıflandırılabilir 

(Beamon, Supply Chain Design and Analysis: Models and Methods, 1998, s. 11-13). 

1.6.1. Nitel tedarik zinciri performansı ölçütleri 

Nitel ölçütler sayısal ölçütlerin bulunmadığı ölçütlerdir. Tedarik zincirinin 

tasarımında ve analizinde kullanılan ve sayısal olarak tanımlanamayan nitel 

performans ölçütleri; (1) müĢteri memnuniyeti, (2) esneklik, (3) bilgi ve malzeme 

akıĢı entegrasyonu , (4) etkili risk yönetimi ve (5) tedarikçi performansıdır. 

MüĢteri memnuniyeti: MüĢterilerin alınan ürün ve / veya hizmetten memnun 

olma dereceleridir ve iç veya dıĢ müĢteriler için geçerli olabilir. MüĢteri 

memnuniyeti üç aĢamadan oluĢur (Beamon, Supply Chain Design and Analysis: 

Models and Methods, 1998, s. 11-13): 

 ĠĢlem Öncesi Memnuniyet: Ürün alımından önce oluĢan servis 

elemanları ile ilgili memnuniyet. 

 ĠĢlem Sırasındaki Memnuniyet: Doğrudan ürünlerin fiziksel 

dağıtımında yer alan hizmet unsurlarıyla ilgili memnuniyet. 

 ĠĢlem Sonrası Memnuniyet: kullanım sırasında ürünler için sağlanan 

destekle ilgili memnuniyet. 

Esneklik: Tedarik zincirinin talep düzenindeki rastgele dalgalanmalara cevap 

verme derecesidir.  

Bilgi ve Malzeme AkıĢı Entegrasyonu: Tedarik zincirindeki halkaların bilgi 

iletim oranı ve gerekli malzemelerin transferinindeki beceri oranıdır. 
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Etkili Risk Yönetimi: Tedarik zinciri içindeki tüm iliĢkilerin doğasında risk 

vardır. Etkin risk yönetimi, bu risklerin etkilerinin en aza indirildiği dereceyi 

tanımlar. 

Tedarikçi Performansı: Tedarikçilerin üretim tesislerine zamanında ve yüksek 

kalitede hammadde sağlarlamalarındaki tutarlılık oranıdır. 

1.6.2. Nicel performans ölçüleri 

Nicel (kantitatif) performans ölçüleri, doğrudan sayısal olarak 

tanımlanabilecek ölçülerdir. Kantitatif tedarik zinciri performans ölçütleri Ģu Ģekilde 

sınıflandırılabilir: (1) doğrudan maliyet veya kara dayalı hedefler ve (2) bir miktar 

müĢteri yanıtı ölçüsüne dayanan hedefler (Beamon, Supply Chain Design and 

Analysis: Models and Methods, 1998, s. 11-13). 

1.6.2.1.  Doğrudan maliyet veya kara dayalı hedefler 

Maliyet minimizasyonu: En yaygın kullanılan amaçtır. Maliyet, genellikle 

tedarik zincirinin tamamı için (toplam maliyet) en aza indirilir veya belirli iĢletme 

birimleri veya aĢamalar için en aza indirilir. 

SatıĢ maksimizasyonu: Amaç, satılan ürünün birim karını veya satılan birim 

miktarını maksimuma çıkarılmasıdır. 

Kar maksimizasyonu: Gelirleri maksimize etmeyi, maliyetleri minimize 

etmeyi amaçlar. 

Envanter yatırımının azaltılması: Envanter maliyetlerinin miktarını en aza 

indirilmesi amaçlanır. Bu maliyet ürün maliyetlerini ve elde tutma maliyetlerini 

kapsamaktadır. 

Yatırım getirisi maksimize etme: Net kârın, bu karı elde etmek için kullanılan 

sermayeye oranını maksimize edilmesini amaçlar (Beamon, Supply Chain Design 

and Analysis: Models and Methods, 1998, s. 11-13). 
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1.6.2.2.  MüĢteri yanıtı ölçüsüne dayanan hedefler 

Doluluk Oranı Maksimizasyonu: MüĢteri sipariĢlerinin zamanında eksiksiz 

olarak yerine getirilmesinin maksimizasyonunu amaçlar. 

Ürün Gecikme Süresi Minimizasyonu: Söz verilen ürünün teslim tarihi ile 

gerçekleĢen ürün teslim tarihi arasındaki farkın en aza indirilmesini amaçlar. 

MüĢteri Tepki Süresi Minimizasyonu: SipariĢin alındığı andan itibaren 

müĢterinin sipariĢi fiziksel olarak teslim aldığı saate kadar gereken sürenin en aza 

indirilmesini amaçlar. Genellikle yalnızca dıĢ müĢterileri ifade eder. 

Termin Süresi Minimizasyonu: Bir ürünün üretime baĢladığı zamandan 

tamamen iĢlenene kadar gereken süreyi en aza indirilmesini amaçlar. 

ĠĢlev Tekrarının Minimizasyonu: Birden fazla iĢletme tarafından sağlanan 

iĢlevlerin sayısının en aza indirilmesini amaçlar (Beamon, Supply Chain Design and 

Analysis: Models and Methods, 1998, s. 11-13). 
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ĠKĠNCĠ BÖLÜM 

TALEP VE VERĠ YÖNETĠMĠ 

2.1. Talep yönetimi 

KüreselleĢme gibi önemli ekonomik değiĢimler Pazar geliĢimini teĢvik etmiĢ 

ve bu nedenle iĢletmelerden daha fazla ürün çeĢitliliği, kiĢiselleĢtirme ve daha 

yüksek hizmet seviyeleri sunmaları istenmiĢtir. Bu yeni bağlamda talep yönetimi, 

tedarik zinciri yönetimi ve pazarlama alanlarında ortaya çıkan, tedarik zinciri 

boyunca çalıĢma kabiliyetine sahip tedarikçiler ile Pazar ihtiyaçlarının hızlı ve 

baĢarılı entegrasyonu sonucu talebi dengede tutmak ve stratejik olarak düzenlemek 

isteyen bir konudur. Bu değiĢiklikler, kuruluĢlar için yeni zorunluluğu getirmiĢtir. Bu 

zorluklar, kuruluĢlar için müĢterilerin değer algılarını ve bu değer algılarının nasıl 

ürün tekliflerine dönüĢtürülebileceklerini belirlemelerini gerektirmektdir (Melo & 

Alcântara, 2016, s. 1-18) . 

Bazı çalıĢmalar tedarik zinciri yönetimi için kullanıllan terimlerin ve 

benzetmelerin yanlıĢ olduğunu iddia etmiĢtir. “Zincir” doğrusal, değiĢmeyen ve 

güçsüz görüntüleri çağrıĢtırıyor. “Tedarik Etmek” biraz zorlama duruyor ve müĢteri 

eksenli üretim yerine seri üretimi çağrıĢtırmaktadır. Bu çalıĢmalarda “Talep ağları” 

veya “MüĢteri odaklı ağlar” gibi daha iyi isimler, yeni bir trend yaratmayı ümit eden 

yazarı tarafından gündeme getirilmektedir (Johnson & Pyke, 2013, s. 1505-1517). 

Talep yönetimi süreci, müĢterilerin ihtiyaçları ile iĢletmenin arz imkanlarını 

dengelemeye çalıĢır. Talep yönetimi süreci, talep tahmini ve bu tahminle üretim, 

satın alma ve dağıtımı uyumlaĢtırmayı kapsamaktadır. Bu süreç aynı zamanda 

faaliyetlerin durduğu beklenmedik durumlara dönük alternatif planlar geliĢtirmek ve 

bu planları yönetmekle de ilgilenir (Özdemir, 2004, s. 90-94). 

Talep yönetimi, tedarik zinciri ve zincirin içinde bulunduğu piyasalar 

boyunca koordineli bir talep akıĢının yaratılmasıdır. Bu tanım, ilk bakıĢta basit bir 

gibi görülsede anlam olarak derindir. Öncelikle, pazarlama geleneksel iĢlevi olarak 

çeĢitli ürünler için talep yaratır ama çoğu zaman bu talep yaratan planları (tanıtım 
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programları gibi) tedarik zincirindeki diğer iĢletmeler ile yada iĢletme içindeki diğer 

birimler ile paylaĢmaz. Ġkincisi, talep yönetiminin rolü genellikle talebi azaltmaktır. 

Bu, sezgisel görünebilir, fakat bir iĢletmenin ürünlerine olan talep genellikle 

yönetimin gerçekçi (yada karlı) olarak yerine getiremeyeceği bir seviyededir. Talep 

yönetimi, kârlı olmayanlar için çeĢitli ürün ve müĢterilerin kar katkısının 

değerlendirilmesini ifade eder. Talep yönetimi, çeĢitli ürün ve müĢterilerin kâra 

katkısının değerlendirilmesini, kârlı olanlara ağırlık verilmesini ve kârlı 

olmayanlardan olan talebin (o kesime pazarlama çabalarını azaltarak) azaltılmasını 

ifade eder. Son olarak, kayda değer tedarik zinciri tasarrufu talep planlamasından 

kaynaklanabilir, ancak sonuçlar her zaman tedarik zincirindeki tüm iĢletmelerin 

iĢbirliği baĢarısı ile tutarlı değildir. Dolayısıyla, talep yönetiminin bir yönüde 

ölçümler ve ödüllerle tedarik zinciri ortakları ile iliĢkilerin yönetim performansını 

eĢleĢtiren ve böylece tedarik zincirindeki tüm iĢletmelerin genel tedarik baĢarısı 

(maliyet düĢürme ve artan müĢteri memnuniyeti olarak ölçülür) sonucunda adilce 

ödüllendirildiği tedarik zinciri iliĢkileri yönetimidir (Mentzer, Moon, Estampe, & 

Margolis, 2006, s. 65-84). 

 

ġekil 2.1. Tedarik Zinciri Yönetiminde Talep Yönetimi 

Kaynak: Mentzer, J. T., Moon, M. A., Estampe, D., Margolis, G. (2006). Understanding Global 

Supply Chains. s. 65-84 

 
ġekil 2.1‟de, talep yönetimi sürecinin birkaç yazar tarafından tartıĢılan tedarik 

zincirinde baĢarılı bir Ģekilde uygulanması için ana kritik faktörleri özetlemektedir. 

Tabloya göre, iĢletmelerin tedarik zincirinde talep yönetimi sürecini baĢarılı bir 

Ģekilde uygulamalarına yardımcı olan faktörler aĢağıdaki gibi derlenebilir (Melo & 

Alcântara, 2016, s. 1-18):  

Pazarlama / 

Tedarik Zinciri 

İlişkileri Yönetimi

Tedarik Zinciri 

Yönetimi

Talep 

Yönetimi

Talep Planlaması
Satış Tahmini 

Yönetimi
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 iĢbirlikçi yönetim (bilgi paylaĢımı, eylemleri ortak planlama ve 

uygulama, kaynak ve bilgi paylaĢımı, performans göstergeleri),  

 üst yönetim katılımı,  

 müĢteri ve tedarikçi segmentasyonu,  

 bilgi teknolojisi, 

 talep yönetimi bağlılık düzeyi. 

Tablo 2.1. Talep yönetimi sürecinin uygulanması için kritik faktörler 

Tedarik Zincirinde Talep Yönetimi Sürecinin BaĢarılı 

Bir ġekilde Uygulanması Ġçin Kritik Faktörler 
Literatür 

Talep süreçleri ile arz süreçleri arasındaki entegrasyon ve 

koordinasyon. 
Anning ve diğerleri (2013) 

Esper ve diğerleri (2010) 

Stratejik alt süreçlerin ve operasyonel alt süreçlerin 

tedarik zinciri yönetimi süreçleriyle entegrasyonu. 
Croxton ve diğerleri 

(2008) 

Talep yaratma, talep yerine getirme ve bu iki sürecin 

iĢbirliğinin koordinasyonu. 
Hilletofth ve diğerleri 

(2009) 

Süreçler, konfigürasyon ve sosyal etkileĢimler arasındaki 

koordinasyon. 
Juttner ve diğerleri (2007) 

Bilgi paylaĢımı, ortak eylemlerin planlanması ve 

yürütülmesi,  iĢletmelerarası ve iĢletme içi etkileĢimler; 

performans göstergeleri, üst yönetim katılımı, müĢteri ve 

tedarikçi segmentasyonu,  ve bilgi teknolojisi. 

Melo & Alcântara (2015) 

Pazarlama faaliyetlerinin koordinasyonu, talep planlama 

ve talep tahmin yönetimi. 
Mentzer & Moon (2005) 

Talep segmentasyonu, talep tahmini, SatıĢ ve Operasyon 

Planlaması (S&OP) ve talep yönetimine bağlılık düzeyi. 
Rexhausen ve diğerleri 

(2012) 

Kaynak: Melo, D. D., Alcântara, R. L.(2016, Haziran 20). What makes demand management in the 

supply chain possible? A multiple-case study of critical success factors. Gestão & Produção, 1-18. 

 

Tablo 2.1‟de belirtilen yazarlar arasında sadece Croxton ve diğerleri (2008) 

uygulama sürecini ayrıntılandıran bir talep yönetimi çerçevesi önermektedir. Bu 

perspektif altında oluĢuturulan model, talep yönetimini stratejik alt süreçler ve 

operasyonel alt süreçler olarak iki bölüme ayırır. ġekil 2.2, Global Tedarik Zinciri 

Forumu tarafından önerilen diğer yedi süreç ile her bir alt süreç arasındaki arayüzleri 

göstermektedir (Melo & Alcantara, 2014, s. 5-7). 



28 
 

 

ġekil 2.2. Talep Yönetimi Süreci  

Kaynak: Melo, D. D., Alcantara, R. L. (2014). Defining Demand Management. Global Journal of 

Management and Business Research: E Marketing, 5-7. 

2.1.1. Tedarik zincirinde talep tahmini 

Hızlı değiĢen piyasa koĢulları, yoğun rekabet ve iĢletme sorunlarını çözme 

zorunluluğu nedeniyle, genel piyasa taleplerine bağlantılı tahmin ihtiyacı artmıĢtır 

(Pilinkien, 2008, s. 24-29). Tahmin, geçmiĢ veriler üzerinde belirli yöntemler 

uygulayarak geleceğin öngörülmesidir. Talep tahmini ise, geçmiĢ yılların talep 

miktarından ya da talebi etkileyen faktörlerden yola çıkılarak geleceğe yönelik 

talebin öngörülmesidir. SatıĢ miktarlarının tahmini ile geçmiĢ yılların satıĢ rakamları 

üzerine çeĢitli yöntemler uygulayarak gelecek satıĢ rakamları öngörülebilir (Olgun, 

2009, s. 8-10). 
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AĢağıdaki Ģekilde de görüldüğü gibi talep yönetimi, tahminler yaparak 

sağlanmaktadır. Bu talep tahminlerinin yapılabilmesi için çeĢitli yöntemler olduğu 

gibi, bu yöntemlerden bir tanesi de geçmiĢ yıllara yönelik satıĢ rakamları kullanılarak 

geleceğe yönelik satıĢ tahminleri yapılmasıdır (a.g.e., s. 8-10). 

 

Talep 

Tahmini 

 

Dağıtım 

 

Üretim 

 

Malzemeler 
 

Stratejik 

seviye 

Aylık 

tahminler  

Kurumsal 

dağıtım 

planlaması 
 

Kurumsal 

üretim 

planlaması 
 

Kurumsal 

malzeme 

planlaması 
 

        
 

Taktik 

seviye 

Haftalık 

tahminler  

Dağıtım 

Ġhtiyaçları 

planlaması 
 

Ana üretim 

planlaması  

Malzeme 

ihtiyaç 

planlaması 

 

        
 

Operasyonel 

seviye 
SipariĢler 

 

Envanter 

dağıtımı  

ĠĢlem 

seviyesinde 

planlama 
 

Malzemenin 

serbest 

bırakılması 
 

        
 

ġekil 2.3. Tedarik Zinciri Yönetimi Kararları 

Kaynak: Johnson, M. E., Pyke, D. F. (2013). Supply Chain Management, Advertising Response, 

Encyclopedia of Operations Reseach (s. 1505-1517). 

Olgun‟un 2009 tarihi çalıĢmasında Bolt‟tun 1988 tarihli eserinden aktardığı 

gibi; talep tahmininin doğru bir Ģekilde yapılabilmesi için dikkat edilmesi gereken 

faktörler Ģunlardır: 

 ĠĢ Yeterliliği: Üretim hacmini, pazarlama metodlarını, finansmanı ve 

yönetimi göz önünde bulundurarak satıĢ tahmin sonuçlarına karĢı 

cevap verebilme kapasitesidir. 

 Piyasanın Durumu: SatıĢ tahmini iĢletmelerin Pazar payı, araĢtırma 

ve geliĢtirme, hizmet kalitesi ve finansal politikaları konularında 

rekabetçi konumunu da dikkate alır. 

 Genel Ekonomik Durum: Son yıllarda tüketici piyasasının 

duyarlılığı artmıĢ olsa da genel ekonominin durumu genel satıĢ 

hacmine bağlıdır. 
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 Fiyat Endeksi: Ürün fiyatları değiĢirse, satıĢ hacmi ürün hacmiyle 

uyumluluk göstermeyebilir ve muhasebecilerin her yıl yeni fiyat 

endeksi belirlemesi gerekebilir. 

 Uzun Vadeli Dalgalar: Ġki Ģekilde anlatılabilir. Bunlardan ilki genel 

ekonomik performans, ikincisi belirli bir ürünün tüm iĢletmelere göre 

performansıdır. Eğer bir iĢletmenin dalgalanması uzun vadeli 

dalgalanmadan daha uzun sürüyorsa o iĢletmenin satıĢları daha hızlı 

artar. 

 Ürün Talebinin Kaynağı ve Büyüklüğü: Günümüzde ürünlerin ve 

teknolojinin geliĢimini tüketicinin tutumu ve yaĢam tarzı 

belirlemektedir. Teknolojinin bu hızlı geliĢimi ürünlerin yaĢam 

sürelerini kısaltmaktadır. Teknolojideki bu değiĢim, tüketici trendi 

üzerinde etki etmektedir. 

2.1.1.1. Tedarik zincirinde itme / çekme yöntemi 

Tedarik zincirindeki tüm süreçler müĢteri sipariĢinden önce veya sonra 

gerçekleĢmeleri açısından temelde itme veya çekme Ģeklinde betimlenen iki ayrı 

karaktere sahiptirler. Çekme süreçleri müĢteri sipariĢine tepki olarak gerçekleĢen 

süreçlerdir. Bunun aksine itme süreçleri müĢteri talebi yaratmak üzere 

gerçekleĢtirilmektedir. Her iki yaklaĢım aĢağıdaki Ģekilde karĢılaĢtırmalı olarak 

görülmektedir. Çekme süreçlerinde talep kesin bir Ģekilde bilinebilmektedir. Ġtme 

süreçlerinde ise talebe iliĢkin kesin veriler yerine çeĢitli öngörülerden veya 

kestirimlerden hareket edilmektedir. Çekme süreçleri reaktif karaktere sahip, itme 

süreçleri ise spekülatif karaktere sahip süreçlerdir. Bir tedarik zincirinde hem itme 

hem de çekme süreçleri bir arada bulunabilir. Bu iki tip süreç itme/çekme sınırı adı 

verilen bir sınırla birbirlerinden ayrılmaktadır. Ġtme/çekme yaklaĢımı tedarik zinciri 

stratejisini belirlerken önemle üzerinde durulması gereken konuların en baĢında 

gelmektedir (Ağlargöz, Turhan, Çınar, Yılmaz, & Yapıcıoğlu, 2012, s. 59-79). 
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Ġtme YaklaĢımı 

    
         

Tedarikçi < Üretici > 
Dağıtımcı 

Toptancı 
> Perakendeci > MüĢteri 

         
Tahmin üzerine 
tedarik yapılır  

Tahmin tabanlı 
üretim yapılır  

Envanter yönetimi 
tahmine göredir  

Tahmine dayalı 
stok tutulur  

Raftaki ürün 

durumuna göre 

satın alma 

   
Çekme YaklaĢımı 

   
         

Tedarikçi < Üretici < 
Dağıtımcı 

Toptancı 
< Perakendeci < MüĢteri 

         
SipariĢ üzerine 
tedarik yapılır  

SipariĢ üzerine 
üretim yapılır  

Depolar otomatik 
yenilenir  

Stok otomatik 
yenilenir  

MüĢteri sipariĢleri 

ġekil 2.4. Ġtme/Çekme YaklaĢımları Arasındaki Fark  

Kaynak: Laudon, K. C., Laudon, J. P. (2012). Management Information Systems: Managing The 

Digital Firm. New Jersey: Pearson Education s. 347-350. 

2.1.1.2. Makine öğrenimi tekniği 

Tahmin tekniklerinin ve parametrelerinin sayısı arttıkça, belirli bir bağlamda 

uygun olanı seçmek zorlaĢır. Muhtemel bir çözüm, herhangi bir iĢlevi yaklaĢık bir 

kesinlikte değerlendirebiliren “evrensel tahmin ediciler” adı verilen bir algoritma 

sınıfına güvenmektir. Bu tür evrensel tahmin edicileri kullanarak, geçmiĢ ve 

gelecekteki veriler arasında gerekli olan herhangi bir fonksiyon öğrenilebilir, böylece 

diğer tahmin tekniklerini etkili bir Ģekilde evrensel tahmin edicilerin öğrenebileceği 

fonksiyonların bir alt kümesi haline getirilebilinir. Yapay sinir ağları ve destek 

vektör makineleri gibi makine öğrenme teknikleri, evrensel tahmin edicilerdir ve 

herhangi bir iĢlevi öğrenmek için kullanılabilir. Tahmin süresi serileri, tedarik 

zincirindeki gibi, oldukça karmaĢık bir veri yoğunluğu içerir. Sadece gelecekte 

tekrarlanacak verilerdeki gerçek kalıpları öğrenmek ve karmaĢıklığı göz ardı etmek 

istenilir. Makine öğrenmesi temelli teknikler, veri kirliliği söz konusu olduğunda 

tedarik zinciri tahmin problemleri için yararlı olan iki önemli özelliğe sahiptir: (i) 

geliĢigüzel bir fonksiyonu öğrenme yeteneği; ve (ii) öğrenme sürecini kontrol etme 

yeteneği (Carbonneau, Vahidov, & Laframboise, 2007, s. 40-55). 
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2.1.2. Talep sınıflandırma 

ĠĢletmelerin piyasaya arz ettikleri son ürünlere olan talep bağımsız talep 

olarak ifade edilmektedir. Daha düzgün envanter planları yapabilmek için iĢletmeler 

nihai ürünlerine olan talepleri matematiksel veya yargısal yöntemler kullanarak 

tahmin etmeye çalıĢırlar. Bu sayede yaklaĢık olarak da olsa talebi daha önceden 

öngörmek, iĢletmelere büyük avantaj sağlamaktadır. Son ürünü üretmek için 

kullanılan ara ürünlere ve bu ürünün bileĢenlerine yönelik talep ise, bağımlı talep 

olarak ifade edilmektedir; çünkü bu ürünlere olan talep son ürüne olan talepten 

dolaylı olarak etkilenir (Çekiç, 2015, s. 45-77). 

Herhangi bir tedarik zincirinin yalnızca bir „bağımsız talep‟ noktası vardır. 

Tedarik zincirinde doğrudan son müĢteriye hizmet veren iĢletme bu bağımsız talebi 

karĢılar. Tedarik zincirindeki müteakip tüm iĢletmeler, tedarik zincirindeki diğer 

iĢletmelerin sipariĢ karĢılama ve satın alma politikaları tarafından yönetilen bir talep 

ile karĢılaĢmaktadır. Bu ikinci tip tedarik zinciri talebine „türetilmiĢ talep‟ denir, 

çünkü nihai kullanımlı müĢterinin bağımsız talebi değil, tedarik zincirindeki 

iĢletmelerin acil müĢterilerinden gelen taleplerini karĢılamak için yaptıklarından 

kaynaklanan taleptir. Bağımlı talep ise, nihai ürünü oluĢturan bileĢen parçalarına olan 

taleptir. Herhangi bir tedarik zincirinde yalnızca bir iĢletmenin bağımsız talepten 

doğrudan etkilendiğine dikkat etmek önemlidir. Gerisi türetilmiĢ veya bağımlı 

talepten (veya her ikisinden) etkilenir (Mentzer, Moon, Estampe, & Margolis, 2006, 

s. 65-84). 

2.1.3. Talepte bozulma ve varyans yükselmesi 

Talep bozulması, tedarikçiye verilen sipariĢlerin alıcıya yapılan satıĢlardan 

daha büyük olması durumunda gözlemlenen olgudur. Talep bozulmasının tedarik 

zinciri üyeleri arasında yukarı yönde yayıldığı durumlarda bu bozukluktaki varyansın 

artması söz konusudur. Kamçı etkisi olarak da adlandırılan bu durumlar tedarik 

zincirlerinde sıkça görülmektedir. Kamçı etkisinin tedarik zinciri üzerindeki etkileri 

ciddi olabilir, bunlardan en önemlisi aĢırı stok maliyetidir. Sonuç olarak, talep 

bozulmasının ve varyans artıĢının etkilerini ortadan kaldırmak için çeĢitli stratejiler 
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uygulanmalıdır (Beamon, Supply Chain Design and Analysis: Models and Methods, 

1998, s. 2-3). 

ġekil 2.5, geleneksel bir tedarik zincirini göstermektedir. Bu tedarik zincirine 

olan bağımsız talep, kesin olmamakla birlikte ilgili planlama dönemi için 1.000 

birimdir. Perakendeci geçmiĢ tecrübelerine dayanarak, tedarikçisine % ± 10 hata payı 

ile 1100 birim sipariĢ verir. Doğru yönetilmeyen tedarik zincirlerinde bu durum 

öngörüsel olarak tüm zincir üyelerince bireysel olarak uygulanmaktadır (Mentzer, 

Moon, Estampe, & Margolis, 2006, s. 65-84). 

 

ġekil 2.5. Geleneksel Tedarik Zincirinde Talep Hatası  

Kaynak: Mentzer, J. T., Moon, M. A., Estampe, D., Margolis, G. (2006). Understanding Global 

Supply Chains. s. 65-84 

 

 ġekil 2.5‟de görüldüğü gibi, bağımsız talep (tahmin edilmesi gereken) ve 

türetilmiĢ talep (türetilen ve planlanabilen) arasındaki farkın anlaĢılmaması, tedarik 

zincirinde taĢınan emniyet stoğunda büyük sapmaya neden olmaktadır. Aslında, 

tedarik zincirinin her bir üyesi asıl talebi karĢılamak için sadece 1000 birime, ayrıca 

potansiyel tahmin hatası için 100 birime ihtiyaç duyduğundan, bu özel tedarik zinciri 

705 fazla birim planlamaktadır ((210 – 100) + (331 – 100) + (464 – 100) = 705). 

Diğer bir deyiĢle son tüketiciinin talebinden %16 fazla stok fazlası oluĢmaktadır 

((705 / 4.400) = 16%). Bu tedarik zincirinde toplam talep hatası (emniyet stoğu) için 

planlanan stok 1,105 (100 + 210 + 331 + 464) veya gerçek nihai kullanım talebinin 

1464 Birim

Son Tüketici Perakendeci Toptancı Üretici Tedarikçi

Güvenli 

Stok
10% 10% 10% 10%

TOPLAM TALEP HATASI (GÜVENLĠ STOK) = %110.5

1331 Birim

1100 Birim
1210 BirimTalep = 

1000 Birim
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% 110,5‟idir. Bu örnek, tedarik zincirindeki iĢletmeler arasında türetilmiĢ ve bağımlı 

talebin koordineli akıĢı olan tedarik zincirinde talep yönetimi kavramını ortaya 

koymamızı sağlar. Talep planlaması, ġekil 2.6‟da gösterilen tedarik zincirinde 

gösterilmektedir (Mentzer, Moon, Estampe, & Margolis, 2006, s. 65-84). 

 

ġekil 2.6. Talep Planlaması Yapan Bir Tedarik Zincirinde Talep Hatası  

Kaynak: Mentzer, J. T., Moon, M. A., Estampe, D., Margolis, G. (2006). Understanding Global 

Supply Chains. s. 65-84 

 

Tedarik zinciri ne kadar uzarsa, güvenlik stoğu azalması da o kadar fazla olur. 

Bu, herhangi bir tedarik zincirinde talep planlama paradoksunu göstermektedir – 

tedarik zinciri talep planlamasını uygulamak için en çok ihtiyaç duyulan iĢletmeler 

iĢbirliği yapmak için (perakendeciler tarafından tutulan gerçek zamanlı satıĢ noktası 

bilgileri tedarikçilerle paylaĢılacak sistemlerin uygulanması) en az ekonomik 

motivasyona sahiptir (Mentzer, Moon, Estampe, & Margolis, 2006, s. 65-84). 

2.1.3.1. Kamçı etkisi  

Kamçı etkisi (The Bullwhip Effect) araĢtırma literatüründe büyük ilgi 

görmüĢtür. Merkezi depolar, fabrikayı perakende sipariĢlerdeki değiĢkenlikten 

korumak için tasarlanmaktadır. Bu depolarda tutulan envanter, fabrikaların değiĢken 

müĢteri taleplerini karĢılarken üretimi pürüzsüzleĢtirmelerine izin vermektedir. 

Bununla birlikte, deneysel veriler tam tersinin gerçekleĢtiğini göstermektedir. 

Tedarik zincirinin üst seviyelerinde görülen sipariĢler, müĢteriye daha yakın 

Talep = 

1000 Birim 1100 Birim 1100 Birim 1100 Birim 1100 Birim

Son Tüketici Perakendeci Toptancı Üretici Tedarikçi

Güvenli 

Stok
10%

TOPLAM TALEP HATASI (GÜVENLĠ STOK) = %40
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seviyelerde olan zincir üyelerinin aldıkları sipariĢlerden daha fazla değiĢkenlik 

göstermektedir. BaĢka bir deyiĢle, kamçı etkisi gerçektir. Gerçek Ģu ki, 

perakendeciler ve distribütörler sık sık ihtiyaç duyduklarından daha fazla sipariĢ 

vererek olası yetersiz stok ile yakalanma durumuna aĢırı tepki gösteriyorlar (Johnson 

& Pyke, 2013, s. 1505-1517). 

Kamçı etkisi tedarik zinciri boyunca her üyeyi etkilemektedir. Tedarik 

zincirindeki belirsizliğin düĢürülmesi, bilgi akıĢını kuvvetlendirmek tedarik 

zincirinin performansının arttırılması için kırbaç etkisinin sebeplerinin tespit ve 

analiz edilmesi gerekmektedir (Paksoy & Keskin, 2006, s. 483-495). 

2.1.4. Tedarik zinciri yönetimi ve talep tahmini iliĢkisi 

Tedarik zincirinde talep tahmininin sağlıklı yapılabilmesi özellikle stok 

bakımından çok önemlidir. YanlıĢ bir talep tahmini, ciddi stok fazlalarının ya da 

eksiklerinin ortaya çıkmasına neden olacaktır. Stok fazlalığı durumunda, buna 

emniyet stoğu da eklenecek olursa stok maliyetlerinde artıĢlara neden olacaktır. Stok 

eksiği durumunda ise ürün zamanında iĢleme giremeyecektir. Eğer talep tahmini 

sağlıklı Ģekilde yapılırsa, emniyet stoğuna da gerek kalmaz. (Olgun, 2009, s. 8-10) 

2.1.5. Tedarik zincirinde talep ve sipariĢ yönetimi 

SipariĢ yönetimi, sipariĢ bilgilerinin müĢteriden tedarik zinciri üzerinden 

perakendecilerden distribütörlere servis sağlayıcılara ve üreticilere geri aktarılması 

iĢlemidir. Bu süreç aynı zamanda sipariĢ teslim tarihleri, ürün değiĢtirme ve iade 

sipariĢlerin tedarik zinciri üzerinden müĢterilere iletilmesini de içerir. Bu süreç uzun 

süre telefon  ile iletiĢim ve faturalar, çeki listeleri, sipariĢler gibi kağıt belgeler 

üzerine dayandı (Hugos, 2011, s. 3-82). 

2.2. Veri yönetimi 

GeliĢen bilgi ve iletiĢim teknolojilerinin kapsamında kabul edilen internet 

teknolojileri; web sayfaları, bloglar, sosyal medya uygulamaları, sensörler ve daha 

pek çok veri toplayan cihaz ve uygulamalar sayesinde her an bilimsel olan veya 
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olmayan verileri toplar hale gelmiĢtir. Toplanan bu veriler, pazarlama, halkla 

iliĢkiler, bankacılık, güvenlik vb. pek çok alanın yanında araĢtırmacıların yaptıkları 

araĢtırmalarda da kullanılabilir nitelik taĢıyabilmektedir. Nitekim bu veri yığının 

değerinin anlaĢılması sonucunda, bu veriyi toplama, iĢleme, kullanıcılara hazır hale 

getirme, eriĢime sunma, saklama, analiz etme gibi aĢamalarda pek çok farklı 

teknikler de kullanılabilmektedir (Doğan & Arslantekin, 2016, s. 15-36). 

Günümüzde klasik pazarlama kanallarının kullanımı giderek azalırken, özel 

grupları hedef alan nokta atıĢ pazarlama stratejileri önemini giderek arttırmaktadır. 

Bunun bir sonucu olarak gerekli uygulamalar toplanan verilerden elde edilen 

saptamalarla ancak mümkün olmaktadır. Rekabette veri doğru araçlarla iĢlenir ve 

anlamlı veriye dönüĢtürülürse karar vericiler için fark yaratacak üstünlük 

sağlamaktadır. Yapılan araĢtırmalarda veri çözümlerini kullanan iĢletmelerin 

verimlilik konusunda eĢitliklerinden yüzde 4 daha verimli, karlılıkta ise yüzde 6 daha 

karlı olduğu görülmektedir. Bu durumda da veri ister istemez tüm kurumlar için en 

önemli ham madde haline gelmektedir (Kılıç, 2015)  

Verinin günümüzde bu kadar önemli ve üzerinde durulan bir konu haline 

gelmesinin temel nedeni; çeĢitli devletlerin, toplulukların, kurum ve kuruluĢların 

yaptıkları iĢler ve verdikleri hizmetler yanında, internet ve benzeri teknolojilerin 

kullanımı ile yaygınlaĢan uygulamalar sırasında oluĢan ve günümüze kadar 

değerlendirilmeyen verilerin öneminin anlaĢılmasıdır. Belirtilen bu organizasyonlar 

verinin iĢlenmesiyle kendileri için büyük fayda sağlayabilecek enformasyon 

üretebileceklerinin farkına varmıĢlardır. Bu farkındalık sonucunda günümüzde bu 

konuya çok büyük yatırımlar yapmaktadırlar (Doğan & Arslantekin, 2016, s. 15-36). 

2.2.1. Veri tabanı ve veri tabanı yönetim sistemi 

Verilerin derlenmesi, gerektiğinde iliĢkilendirilip bir enformasyon haline 

dönüĢtürülebilmesi için belirli bir düzen ve sistematik doğrultusunda kayıt altına 

alınmaları gerekir. Verilerin elde edilerek kullanılabilir diye varsayılanları, veri 

tabanlarında kaydedilip iĢlenerek eriĢilebilir. Veri tabanı, belirli bir konuda dizgeli 

biçimde düzenlenmiĢ ve bilgisayar ortamında korunan verileri ifade etmektedir. Veri 
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tabanı, belirli bir amaç için ya da son kullanıcıların belirli bir kümesi için verilerin 

bilgi alanları ile organize edilerek gruplanmasını ve verinin saklama, gruplama, 

eriĢime sunulması ve raporlama gibi manipülasyonlarına olanak veren araçları sağlar 

(Doğan & Arslantekin, 2016, s. 15-36). 

2.2.2. Veri iĢleme 

Veri tabanı, bibliyografik veri veya sayısal, istatistiksel veri içerebilir. Veri 

tabanını oluĢturmak, yönetmek, verileri saklamak, gerektiğinde sorgulama yapmak 

ve daha pek çok baĢka iĢlemi yapabilmek için bir yazılıma gereksinim duyulur. Bu 

yazılım “veri tabanı yönetim sistemi” olarak karĢımıza çıkmaktadır (Doğan & 

Arslantekin, 2016, s. 15-36).  

Pazarlamada en önemli konunun kalıcı müĢteri memnuniyeti olduğunu 

düĢünürsek büyük veriyi iĢleyebilme gücü iĢletmelere müĢterisini tanıma ayrıcalığı 

ve ona özel hissettirecek hizmet sunma fırsatını sağlamıĢ olmaktadır (Kılıç, 2016, 

Büyük Veri Yönetimi, 22 Mayıs 2019, tarihinde https://pazarlamaturkiye.com/ 

makale/buyuk-veri-yonetimi/ sitesinden edinilmiĢtir). 

2.2.3. Veri türleri 

Veri türlerinden yapılandırılmıĢ ve yapılandırılmamıĢ veri ve bazen de kısmî-

yapılandırılmıĢ veri konusu, veri yönetimi konusunda önemli bir yer tutmaktadır. 

YapılandırılmıĢ veri tipi, belirli kurallar ve sistemler doğrultusunda 

depolandıkları için kolay eriĢilebilir, düzenlenebilir, kategorize edilebilir vb. 

yapıdadır. Bu veri tipi, tablolar üzerinde satır ve sütunlar halinde düzenlenmiĢ 

verilerdir. Bu tür veriler kağıt üzerinde olabileceği gibi, bilgisayarlarda istatistik 

paket programlarının satır ve sütunlarından oluĢan matris Ģeklindeki yapılara da kayıt 

edilmiĢ olabilir  . 

YapılandırılmamıĢ veriler ise mektup, doküman, kitap gibi kağıt üzerinde 

bulunan veya e-mail, web sayfaları gibi elektronik ortam metinlerinden; fotoğraf gibi 

durağan ya da film gibi hareketli görüntülerden ve/veya seslerden oluĢur (Doğan & 

Arslantekin, 2016). 

https://pazarlamaturkiye.com/%20makale/buyuk-veri-yonetimi/
https://pazarlamaturkiye.com/%20makale/buyuk-veri-yonetimi/
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2.2.4. Veri madenciliği  

Veri madenciliği; sağlık, finans, perakende sektörlerinde tanı tahminleme, 

risk belirleme, kampanya oluĢturma amaçları ile kullanılmaktadır. (Kılıç, 2016, 

Büyük Veri Yönetimi, 22 Mayıs 2019, tarihinde https://pazarlamaturkiye.com 

/makale/buyuk-veri-yonetimi/ sitesinden edinilmiĢtir). 

Veri madenciliği, veriden bilgi keĢfi olarak da tanımlanabilir. Veri 

madenciliğinde otomatik ve kısmî otomatik metotlar kullanılarak büyük miktarlı 

veriden bilgi çıkarımı hedeflenir. Veri madenciliği veriden modeller geliĢtirmek, ilgi 

çekici yapılar veya yinelenen temalar b ulmak v b. Ġ çin i statistik, y apay z ekâ, 

bilgisayar bilimi gibi çeĢitli bilim dallarından algoritmalar kullanmaktadır. Veri 

içindeki kullanıĢlı enformasyonun ve mümkün, anlamlı ve kullanıĢlı iliĢkilerin 

bulunabilmesi için veritabanı enformasyonunu analiz edebilen bütün teknolojileri bir 

araya getirmektedir (Doğan & Arslantekin, 2016). 

Veri madenciliği, veri ambarlarında saklanan, yararlı olabilecek, aralarında 

bilinmeyen iliĢkilerin olduğu verilerin keĢfedilerek, bu verilerin hem anlaĢılır hem de 

kullanılabilir bir Ģekle dönüĢtürülmesine yönelik geliĢtirilmiĢ yöntemler topluluğudur  

(Doğan & Arslantekin, 2016) 

Veri madenciliğini büyük veri bağlamında değerlendirecek olursak, elde 

edilen büyük verinin içindeki gizli olan enformasyonun önceden güvenilirliği 

kanıtlanmıĢ istatistiksel tekniklerle ortaya çıkarılmasıdır Ģeklinde tanımlayabiliriz. 

Büyük verinin analizinde en temel yöntemlerden birisi olması bakımından veri 

madenciliği bu konuda son derece önemlidir (Doğan & Arslantekin, 2016). 

2.2.5. Veri değeri 

Verinin önemini anlatmak için ortaya konulabilecek en belirgin kriter, verinin 

yapılan çalıĢmalara kattığı değerdir. Bu nedenle verinin değerine iliĢkin bazı 

kavramlara yer vermek gerekir. Bunlar; verinin gerçek değeri ve opsiyon değeri 

arasındaki iliĢki, verinin amortisman değeri ve veri simsarlığı gibi kavramlardır. 
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Veri‟nin değeri, verinin gerçek değeri ve verinin opsiyon değerlerinin toplamıdır. 

(Doğan & Arslantekin, 2016, s. 15-36). 

2.2.5.1. Verinin gerçek değeri 

Verinin gerçek değeri, okyanusta yüzen buzdağının görünen parçası olarak 

tanımlanabilir. Ġlk bakıĢta sadece ufak bir kısmı görünürken, büyük bölümü deniz 

seviyesinin altında gizlidir. Ġnovatif iĢletmeler bu değeri ortaya çıkarabilirler (Doğan 

& Arslantekin, 2016). 

2.2.5.2. Verinin opsiyon değeri 

Veri‟nin opsiyon değeri, verinin kullanılabileceği bütün olası biçimlerin 

toplamını ifade etmektedir. GörünüĢte sonsuz olan bu potansiyel kullanımlar, 

opsiyonlar gibidir (Doğan & Arslantekin, 2016). 

2.2.5.3. Veri’nin amortisman değeri 

Dijital veri depolamanın maliyeti düĢtüğü için, kurumların, veriyi aynı ya da 

benzer amaçlarla verinin opsiyon değerinden de yararlanarak yeniden kullanmak 

üzere saklamak yönünde güçlü ekonomik nedenleri bulunabilmektedir. Fakat bu 

faydanın da bir sınırı olması doğaldır. Çoğu veri, zamanla faydasının bir kısmını 

kaybetmektedir. Bu nedenle kurumlar, veriyi sadece verimli olmaya devam ettiği 

sürece kullanma yönünde bir dürtüye sahiptirler ve bunun sonucu olarak da sürekli 

verilerini incelemeleri ve değerini kaybeden bilgiyi ayıklamaları gerekmektedir. 

Buradaki zorluk hangi verinin artık faydalı olmadığını bilebilmektir. Bu kararı 

sadece zamana dayandırmak nadiren uygun olmakla beraber, genellikle kurumlar 

ilgisiz verileri ayıklamak için komplike modeller geliĢtirmektedirler. Bu Ģekilde, eski 

verinin faydası daha iyi değerlendirilebilir ve dolayısı ile veri için daha doğru 

amortisman oranları modellenebilir (Doğan & Arslantekin, 2016) 
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ÜÇÜNCÜ BÖLÜM 

TALEP YÖNETĠMĠNĠN TEDARĠK ZĠNCĠRĠ PERFORMANSI 

ÜZERĠNE ETKĠSĠ VE ĠġLETMELERDE VERĠ ANALĠZĠNĠN BU 

SÜREÇTEKĠ ÖNEMĠ: ĠSTANBUL ĠLĠNDE BĠR ARAġTIRMA 

Bu bölümde; araĢtırmanın önemi, amacı, kısıtları, yöntemi ve metodolojisi 

üzerinde durulmakta, sonrasında toplanılan verilerin analizi ve değerlendirmesine 

geçilmektedir. Bölümün sonunda ise, daha sonra yapılacak araĢtırmalar için önerilere 

yer verilmektedir. 

3.1. AraĢtırmanın önemi, amacı, içeriği ve sınırları 

Bu bölümde araĢtırma konusunun önemi, araĢtırmanın amacı, içeriği ve 

kısıtları hususlarında bilgiler yer almaktadır. 

3.1.1. AraĢtırmanın önemi 

ĠĢletmelerin piyasaya sundukları ürün ve hizmetleri sadece üretmesi yeterli 

değildir. Üretilen ürün ve hizmetlerin mümkün olan en uygun maliyetle ve 

tüketicilerin ihtiyaçlarını en iyi biçimde tatmin edebilecek Ģekilde müĢterilerine 

sunması gerekmektedir. Bu sebeple tedarik zinciri yönetimi iĢletmeler için hayati 

önem kazanmıĢtır.  

Tedarik zinciri iĢletmelerin sundukları ürün ve hizmetlerin üretim sürecinde 

ihtiyaç duydukları tüm hammadde ve ara mamül girdilerini tedarik iĢlemlerini yerine 

getiren bu girdileri nihai ürün ve hizmetlere dönüĢtürülmesini sağlayan ve daha sonra 

da dağıtım kanalları aracılığı ile tüketiclere ulaĢtıran bir Ģebeke Ģeklinde 

tanımlanabilmektedir (Eymen, 2007, s. 7).  

Tedarik zincirinin mümkün olan en iyi seviyesine ulaĢtırılabilmesi için ise 

talep yönetimi vazgeçilmez bir yönetim faaliyeti olarak kabul edilmektedir. Talep 

yönetimi, müĢteri talep ve arzularını anlayabilme ve tedarik zinciri kapasitesi ile 

uyumlu hale getirebilme becerisi olarak tanımlanabilir. Tedarik zincirinde optimum 
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performansa ulaĢılabilmesi ve rekabet avantajı elde edilmesi ancak etkin bir talep 

yönetimi ile mümkündür. Talep yönetimi ise, iĢletmelerin kendi hedef ve amaçlarını 

belirleyip buna uygun stratejiler belirlemesinde önemli rol oynarken, talep 

yönetiminin doğru bir Ģekilde uygulanabilmesi için veri analizi anahtar faktördür. 

Tüm bu sebepler göz önünde bulundurularak bu araĢtırmada hedeflenen temel amaç 

talep yönetiminin tedarik zinciri performansı üzerine etkisini ve iĢletmelerde veri 

yönetiminin bu süreçteki önemini incelemektir. 

Literatürde ülkemizde benzer çalıĢmalara bakıldığında, tedarik zincirinde 

talep yönetiminin iĢletme performansına etkisini inceleyen çok az çalıĢma olduğu 

görülmüĢtür (Yalçın, 2013; Apilioğulları, 2015). Bu çalıĢmaların hiçbirinde talep 

yönetiminin tedarik zinciri performansına etkisini incelerken iĢletmelerdeki veri 

yönetiminin bu süreçteki rolü ve veri yönetimi uygulayan ve uygulamayan iĢletmeler 

arasındaki performans farklılığı araĢtırılmamıĢtır. Bu çalıĢmada, talep yönetiminin 

tedarik zinciri performansına etkisi incelenirken aynı zamanda veri yönetiminin bu 

süreçteki rolü ve öneminin araĢtırılması sebebi ile literatüre katkı sağlayacağı 

düĢünülmektedir. 

3.1.2. AraĢtırmanın amacı 

Talep yönetimi tedarik zinciri yönetimimin en önemli öğelerinden biri olup 

son zamanlarda popülerliği giderek artmaktadır. iĢletmerin; müĢteri talep ve 

isteklerini anlayarak ve tedarik zinciri kapasitesi ile dengeyi sağlayabilme yeteneği, 

talep yönetimi olarak tanımlanmaktadır (Lambert & Cooper, 2000, s. 69). 

Yapılan çalıĢmalar, etkin talep yönetimi uygulamaları ile iĢletmelerin rekabet 

avantajı edebileceğini göstermektedir (Lapide, 2007, s. 22). Veri yönetimi ise talep 

yönetimi uygulamalarının etkinliğini arttıran en önemli faktörlerden biridir. Bu 

sebeple yapılan bu çalıĢma ile talep yönetiminin iĢletme performansına etkisi 

araĢtırılmıĢ olup veri yönetimini iĢ süreçlerine dahil eden iĢletmelerin bundan bir 

rekabet avantajı elde edip etmedikleri de saptanmaya çalıĢılmıĢtır. 

AraĢtırmanın ana amacı; talep yönetiminin, tedarik zinciri performansı 

üzerine etkilerinin olup olmadığının ve bunun iĢletmelerde veri yönetimi süreçleri 
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sonucuna göre değiĢip değiĢmediğinin araĢtırılmasıdır. AraĢtırmanın alt amaçları ise; 

demografik faktörler ile talep yönetimi süreçleri arasında iliĢkinin olup olmadığının 

tespit edilmesidir. 

3.1.3. AraĢtırmanın içeriği ve kısıtları 

AraĢtırmanın ana kütlesini Ġstanbul ili sınırları içerisinde talep yönetimi 

stratejileri uygulayan, veri yönetimi yapan ve ya yapmayan tedarik zinciri üyelerinin 

tamamı oluĢturmaktadır. Ancak gerek zaman gerekse maliyet kısıtları bu ana kütleye 

ulaĢmayı imkansızlaĢtırdığından, çalıĢmada kolayda örnekleme yöntemi 

kullanılmıĢtır. 

AraĢtırma için belirtilen Ģartlarda mümkün olduğunca fazla kiĢiye ulaĢılmaya 

çalıĢılmıĢ, ancak araĢtırma maliyet ve zaman kısıtları dolayısı ile sınırlı sayıda (veri 

yönetimi yapan 199 ve veri yönetimi yapmayan 108) kiĢiye uygulanabilmiĢtir. 307 

katılımcı anketi internet üzerinden doldurmuĢtur. Katılımcıların talep yönetimi ve 

tedarik zinciri performansı hakkındaki sorulara yanıt verebilecek yeterlilikte 

oldukları kabul edilmiĢtir. 

AraĢtırmanın bu kısıtlarına karĢın, çalıĢma ülkemizde talep yönetimi 

uygulamarının tedarik zinciri performansına etkisini ölçmekte ve bu etkinin 

iĢletmerlerde veri yönetimi yapılıp yapılmamasına göre değiĢip değiĢmediğinin 

ortaya konulmasında önemli ipuçları sunduğu düĢünülmektedir. 

3.2. AraĢtırma metodolojisi 

Bu bölümde; araĢtırmanın değiĢkenleri, araĢtırma modeli, araĢtırma 

hipotezleri, örnekleme süreci, araĢtırmada kullanılan veri ve bilgi toplama yöntem ve 

aracı ile veri ve bilgilerin analizleri hakkında bilgi verilmektedir. 

3.2.1. AraĢtırma değiĢkenleri 

ÇalıĢmanın değiĢkenlerini gruplarına göre Ģu Ģekilde göstermek mümkündür; 

A) Talep Yönetimi‟ne Yönelik DeğiĢkenler (Rexhausen, Pibernik, & Kaiser, 

2012, s. 279) 
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 MüĢterilerin talebine göre güncel müĢteri segmentasyonu 

yapılmaktadır . 

 Tedarik zinciri ihtiyaçlarına yönelik ürün ve hizmetlerin güncel 

segmentasyonu yapılmaktadır. 

 MüĢterinin ihtiyaçlarına bağlı olarak açık bir tahminleme süreci 

uygulanmaktadır. 

 Piyasa koĢullarına uygun Ģekilde açık bir tahminleme süreci 

uygulanmaktadır. 

 Talep tahmin süreci boyunca tahminlerin doğruluğunu 

gözlemlenmektedir. 

 Talep tahmin sürecinin iyileĢtirilmesi adına gerekli değiĢiklikler 

yapılmaktadır . 

 SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri baĢtan sona müĢterinin 

ihtiyaçlarına göre planlanmaktadır. 

 SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri titizlikle takip edilmektedir . 

 Yöneticiler düzenli olarak satıĢ ve operasyon planlama ile ilgili 

toplantılara katılmaktadır. 

 Talep Yönetiminin performans göstergelerini düzenli olarak takip 

edilmektedir. 

 Talep Yönetiminin performans göstergeleri sonuçlarına göre aksiyon 

alınmaktadır. 

 Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça tanımlanmıĢtır . 

 Talep yönetimi süreçlerimiz tam anlamıyla uygulanır ve 

çalıĢanlarımız tarafından kontrol edilir. 

 Talep yönetimi süreci, tedarik zinciri içerisinde istenen performansa 

ulaĢır. 
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 Talep yönetimi, operasyonel ihtiyaçlarımızı karĢılar. 

B) Tedarik Zinciri Performansı‟na Yönelik DeğiĢkenler (Beamon, Measuring 

supply chain performance, 1999, s. 275-292) 

 Talep karĢılama yeteneği (mevsimsel talep dalgalanmaları gibi). 

 Üretim aksamalarına cevap verebilme yeteneği (makinelerin 

bozulması gibi). 

 Tedarik aksamalarına cevap verebilme yeteneği. 

 Teslimat aksamalarına cevap verebilme yeteneği. 

 Yeni ürünler, yeni pazarlar ve yeni rakiplere cevap verebilme 

yeteneği. 

 Kullanılan kaynakların toplam maliyetini içeren nakliye ve taĢıma 

maliyetleri. 

 Toplam dağıtım maliyetleri (nakliye ve dağıtım vb.). 

 Toplam üretim maliyetlerine katkısı (iĢgücü, bakım ve yeniden 

çalıĢma vb.). 

 Stok bulundurma maliyetine katkısı . 

 Yatırımın geri dönüĢüne katkısı. 

 SatıĢların artırılmasına olan katkısı. 

 SipariĢ doldurma oranı. 

 Zamanında teslimat yeteneği . 

 MüĢteri cevap süresi. 

 Nakliye hataları. 

 Üretim tedarik süresi . 

 Tedarikçiden kaynaklanan müĢteri Ģikayetleri. 
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C) Demografik Özellikler 

 

 Cinsiyet. 

 YaĢ. 

 Eğitim seviyesi. 

 Pozisyon. 

 Sektör. 

3.2.2. AraĢtırma modeli 

AraĢtırma modeli aĢağıdaki Ģekilde yer almaktadır. 

 

ġekil 3.1. AraĢtıma Modeli 

 
ġekil 3.1‟de görülen araĢtırma modeline göre, araĢtırmanın ana amacı talep 

yönetiminin, tedarik zinciri performansı üzerine etkilerinin olup olmadığının ve 

bunun iĢletmelerde veri yönetimi süreçleri sonucuna göre değiĢip değiĢmediğinin 

araĢtırılmasıdır. 

 

Talep Yönetimi

H1                     H2      H3

Tedarik Zinciri 

Performansı

(n=17)

Değerlendirme 

Süreci

(n=5)

Tahmin 

Süreci

(n=5)

 Uygulama 

Süreci

(n=5)
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3.2.3. Hipotezler 

Bu bölümde araĢtırma hipotezlerine yer verilmiĢtir. 

H1a: Veri analizi uygulayan iĢletmelerde “Talep Yönetimi – Değerlendirme 

Süreci”nin tedarik zinciri performansına istatistiksel olarak anlamlı etkisi vardır. 

H1b: Veri analizi uygulamayan iĢletmelerde “Talep Yönetimi – 

Değerlendirme Süreci”nin tedarik zinciri performansına istatistiksel olarak anlamlı 

etkisi vardır. 

H2a: Veri analizi uygulayan iĢletmelerde “Talep Yönetimi – Tahmin 

Süreci”nin tedarik zinciri performansına istatistiksel olarak anlamlı etkisi vardır. 

H2b: Veri analizi uygulamayan iĢletmelerde “Talep Yönetimi – Tahmin 

Süreci”nin tedarik zinciri performansına istatistiksel olarak anlamlı etkisi vardır. 

H3a: Veri analizi uygulayan iĢletmelerde “Talep Yönetimi – Uygulama 

Süreci”nin tedarik zinciri performansına istatistiksel olarak anlamlı etkisi vardır. 

H3b: Veri analizi uygulamayan iĢletmelerde “Talep Yönetimi – Uygulama 

Süreci”nin tedarik zinciri performansına istatistiksel olarak anlamlı etkisi vardır. 

3.2.4. Örnekleme süreci 

AraĢtırmamızda asıl konumuz tedarik zinciri performansı olduğu ve talep 

yönetiminin bu performans üzerindeki etkileri iĢletmelerin veri yönetimi durumları 

göz önünde bulunudurularak incelendiği için, tedarik zinciri üyesi olan ve talep 

yönetimi stratejileri uygulayan iĢletmeler örneklemde ana kütleyi oluĢturmuĢtur. 

AraĢtırma 1 Nisan 2019 – 17 Mayıs 2019 aralığındaki dönemde uygulanmıĢtır. Ana 

kütlenin büyüklüğü, zaman ve maliyet kısıtları baĢta olmak üzere, araĢtırmanın sahip 

olduğu kısıtlar sebebiyle kolayda örnekleme yöntemi kullanılmıĢtır. Kolayda 

örnekleme, ana kütle içerisinden seçilecek örnek kesimin araĢtırmacının yargılarınca 

belirlendiği tesadüfî olmayan örnekleme yöntemidir (HaĢıloğlu, Baran, & Aydın, 

2015, s. 20). 
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3.2.5. AraĢtırmada kullanılan veri ve bilgi toplama yöntem ve 

aracı  

AraĢtırmada sosyal bilimlerde en çok kullanılan veri toplama tekniklerinden 

biri olan anket kullanılmıĢtır. Anket yönteminde ise çevrimiçi (online) anket yöntemi 

uygulanmıĢtır. AraĢtırmada kullanılan anket dört bölümden oluĢmaktadır. 

Ġlk bölümde; cevaplayıcıların iĢletmelerinde veri analizi çalıĢmaları ve veri 

analizinin talep yönetimine olan etkisini tespit etmek amacı ile “ĠĢletmenizde önceki 

dönemlere ait verilere dair analiz çalıĢmaları mevcut mudur?” ve “Eğer cevabınız 

“Evet” ise veri analizinin talep yönetimine olan etkisini iĢaretleyiniz.” Soruları 

kullanılmıĢtır. Ġlk sorunun cevaplanması için ikili yanıt formatı olarak “Evet” ve 

“Hayır” seçenekleri kullanılmıĢ, ikinci soru için ise 5‟li Likert Ölçeği kullanılmıĢtır. 

Bu Ģekilde veri analizinin tedarik zinciri performansındaki etkisi ortaya çıkarılması 

amaçlanmıĢtır. Veri analizi yapan ve veri analizi yapmayan yanıtlayıcıların bu 

değiĢkenlerle tespit edilerek bunların arasında farklılıkların olup olmadığına 

bakılacaktır.  

Ġkinci bölümde; Rexhausena, Pibernikb, Kaiserd (2012)‟in, talep yönetimini 5 

kriterde değerlendirdiği 13 değiĢkenden oluĢan ölçek kullanılmıĢtır. Bu ölçekte yer 

alan “Talep segmentasyonu, Talep tahmini, SatıĢ ve süreç planlama, Talep yönetimi 

uyumu, Talep yönetimi performansı” baĢlıkları altındaki sorular kullanılmıĢtır. Bu 

soruların cevaplanması için 5‟li Likert Ölçeği kullanılmıĢ ve katılımcılardan 

belirtilen sorulara katılım seviyelerini iĢaretlemeleri istenmiĢtir. Orijinali Ġngilizce 

olan bu ölçeğin çevirisi uzman kiĢiler yardımıyla yapılmıĢtır ve uyumlaĢtırılmıĢtır. 

Üçüncü bölümde; Sezen (2008)‟in, Beamon (1999)‟un araĢtırmasını derlediği 

çalıĢmasında belirlediği 17 değiĢkenli tedarik zinciri performansı ölçeği 

kullanılmıĢtır. Orijinali Ġngilizce olan ölçek uzman kiĢiler tarafından Türkçe‟ye 

çevrilmiĢtir. Cevaplanması için 5‟li Likert Ölçeği kullanılan bu sorularda 

katılımcıların ilgili tedarik zinciri performans seviyelerini belirtmesi beklenmektedir. 

Dördüncü bölümde; çalıĢmada bahsedilen kavramınların demografik 

özelliklerden nasıl etkilendiği incelenmek istendiğinden, bu bölümde katılımcıların 
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demografik özellikleri belirlenmeye çalıĢılmıĢtır. Bu bağlamda; cinsiyet, yaĢ, eğitim 

seviyesi, çalıĢılan pozisyon ve çalıĢılan iĢletme sektörü  ankette incelenen diğer 

değiĢkenlerdir. 

3.2.6. Veri ve bulguların analizi 

AraĢtırma sonucunda elde edilmiĢ olan veriler, IBM SPSS Statistics 20 paket 

programı ile değerlendirmeye tabi tutulmuĢtur. Veri ve bilgilerin analizinde;  

“regresyon analizi” kullanılmıĢtır. Bunların yanında anlamlı farklıkların olup 

olmadığını test etmek için t-testleri yapılmıĢtır. 

3.3. Analizler 

ÇalıĢmanın bu bölümünde, yapılan anket çalıĢmaları sonucu ortaya çıkan 

verilere dair bilgilere ve bu bağlamda genel istatistiki verilere, güvenilirlik analizine 

ve regresyon analizine yer verilmektedir 

3.3.1. Güvenilirlik analizi 

Bu bölümde, araĢtırmada yer alan ölçeklerin güvenilirlik analizi sonuçlarına 

yer verilmektedir. 

Ölçeğin taĢıması gereken özelliklerden birisi olan güvenirlik, bir ölçme 

aracıyla aynı koĢullarda tekrarlanan ölçümlerde elde edilen ölçüm değerlerinin 

kararlılığının bir göstergesidir. Ölçekle sağlanan bilgilerin kararlı özellik taĢıdığına, 

yani hatadan arındırılmıĢ olduğuna ve aynı amaçla yapılacak ikinci bir ölçümde aynı 

sonuçların elde edileceğine güven duyulması gerekir. Bu bilgilerden faydalanarak bir 

ölçme aracının ne derece güvenilir olduğunu, gerçek değerlerin varyansını gözlenen 

değerler varyansına oranlayarak elde edeceğimiz güvenirlik katsayısı ile 

anlayabiliriz. Güvenirlik katsayısı, hatanın değil ölçmedeki hatasızlığın bir ölçüsüdür 

ve bireysel bir istatistik değil, bir grup istatistiğidir (Ercan & Kan, 2004, s. 212). 

Bu araĢtırmada kullanılan değiĢkenlerin güvenilirliğini ölçmek için Cronbach 

Alfa katsayısı kullanılmıĢtır. Cronbach alfa katsayısı, ölçekte yer alan 39 maddenin 

varyansları toplamının genel varyansa oranlanması ile bulunan bir ağırlıklı standart 
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değiĢim ortalamasıdır. Maddeler doğru / yanlıĢ yada evet / hayır gibi 

kodlanmadığında yani likert tipli ölçeklerde kullanılması uygun bir iç tutarlılık 

analizidir (Ercan & Kan, 2004, s. 213).  

Cronbach alfa katsayısının güvenilirlik dereceleri aĢağıdaki tabloda olduğu 

gibi yorumlanabilir (Yıldız & Uzunsakal, 2018, s. 19): 

Tablo 3.1. Cronbach Alfa Katsayısı Güvenilirlik Dereceleri 

0.00 < Cronbach α < 0.40 ise Güvenilir Olmayan 

0.40 < Cronbach α < 0.60 ise DüĢük Güvenilirlikte 

0.60 < Cronbach α < 0.80 ise Oldukça Güvenilir 

0.80 < Cronbach α < 1.00 ise Yüksek Güvenilirlikte 

 

Kaynak: Yıldız, D.; Uzunsakal, E., Alan AraĢtırmalarında Güvenilirlik Testlerinin KarĢılaĢtırılması 

ve Tarımsal Veriler Üzerine Bir Uygulama, Uygulamalı Sosyal Bilimler Dergisi, 2018, 14-28 

 

Cronbach alfa değerinin %70 olması istenmekle beraber, keĢfedici 

araĢtırmalarda bu sınır %60‟a kadar çekilebilir (KurtuluĢ, 2010, s. 184).  

Toplam 39 değiĢkenden oluĢan ölçeğin Cronbach„s Alpha değeri 0,924 olarak 

belirlenmiĢtir. Toplanan veriler %70 güvenilirliğe göre test edilmiĢtir. Bu değerin 

üstünde bulunan değerlerde cevaplayıcıların tutarlı cevaplar verdikleri 

belirtilebilmektedir. 

Tablo 3.2. Talep Yönetimi Ölçeğine Göre Faktörlerin Güvenilirlik Analizi Sonuçları  

Faktör DeğiĢken Güvenilirlik 

Talep 

Yönetimi – 

Değerlendirme 

Süreci 

Talep yönetimi, operasyonel ihtiyaçlarımızı karĢılar 

0,805 

Talep yönetimi süreci, tedarik zinciri içerisinde 

istenen performansa ulaĢır 

Talep Yönetiminin performans göstergelerini düzenli 

olarak takip edilmektedir 

Talep yönetimi süreçlerimiz tam anlamıyla uygulanır 

ve çalıĢanlarımız tarafından kontrol edilir 



50 
 

SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri titizlikle takip 

edilmektedir 

Talep 

Yönetimi – 

Tahmin Süreci 

Talep tahmin süreci boyunca tahminlerin 

doğruluğunu gözlemlenmektedir 

0,794 

Talep tahmin sürecinin iyileĢtirilmesi adına gerekli 

değiĢiklikler yapılmaktadır 

Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça tanımlanmıĢtır 

Talep Yönetiminin performans göstergeleri 

sonuçlarına göre aksiyon alınmaktadır 

MüĢterinin ihtiyaçlarına bağlı olarak açık bir 

tahminleme süreci uygulanmaktadır 

Talep 

Yönetimi – 

Uygulama 

Süreci 

MüĢterilerin talebine göre güncel müĢteri 

segmentasyonu yapılmaktadır 

0,763 

Tedarik zinciri ihtiyaçlarına yönelik ürün ve 

hizmetlerin güncel segmentasyonu yapılmaktadır 

Piyasa koĢullarına uygun Ģekilde açık bir tahminleme 

süreci uygulanmaktadır 

Yöneticiler düzenli olarak satıĢ ve operasyon 

planlama ile ilgili toplantılara katılmaktadır 

SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri baĢtan sona 

müĢterinin ihtiyaçlarına göre planlanmaktadır 

 

Tablo 3.2‟ye bakılacak olursa talep yönetimi değerlendirme süreci faktörü 

“Talep yönetimi, operasyonel ihtiyaçlarımızı karĢılar”, “Talep yönetimi süreci, 

tedarik zinciri içerisinde istenen performansa ulaĢır”, “Talep Yönetiminin 

performans göstergelerini düzenli olarak takip edilmektedir”, “Talep yönetimi 

süreçlerimiz tam anlamıyla uygulanır ve çalıĢanlarımız tarafından kontrol edilir” ve 

“SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri titizlikle takip edilmektedir” değiĢkenlerinden 

oluĢmakta olup 0,805 güven derecesine sahip, yani yüksek oranda güvenilirdir. 

Tabloya göre; talep yönetimi tahmin süreci faktörü “Talep tahmin süreci 

boyunca tahminlerin doğruluğunu gözlemlenmektedir”, “Talep tahmin sürecinin 

iyileĢtirilmesi adına gerekli değiĢiklikler yapılmaktadır”, “Talep Yönetimi 

süreçlerimiz açıkça tanımlanmıĢtır”, “Talep Yönetiminin performans göstergeleri 

sonuçlarına göre aksiyon alınmaktadır” ve “MüĢterinin ihtiyaçlarına bağlı olarak açık 

bir tahminleme süreci uygulanmaktadır” değiĢkenlerinden oluĢmakta olup 0,794 

güven derecesine sahip, yani yüksek oranda güvenilirdir. 
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Tablo incelendiğinde, talep yönetimi uygulama süreci faktörü; “MüĢterilerin 

talebine göre güncel müĢteri segmentasyonu yapılmaktadır”, “Tedarik zinciri 

ihtiyaçlarına yönelik ürün ve hizmetlerin güncel segmentasyonu yapılmaktadır”, 

“Piyasa koĢullarına uygun Ģekilde açık bir tahminleme süreci uygulanmaktadır”, 

“Yöneticiler düzenli olarak satıĢ ve operasyon planlama ile ilgili toplantılara 

katılmaktadır” ve “SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri baĢtan sona müĢterinin 

ihtiyaçlarına göre planlanmaktadır” değiĢkenlerdinden oluĢup 0,763 güven 

derecesine sahip, yani yüksek oranda güvenilirdir. Bütün bu ölçeklere ait güvenilirlik 

değerlerinden hareketle ölçeklerin içsel tutarlılıklarının kabul edilebilir değerlerde 

oldukları görülebilmektedir. 

3.3.2. KeĢfedici faktör analizi 

Ölçekleri regresyon analizine dahil etmeden önce, ölçeklerin anlamlı faktörler 

altında toplanabilmesi için keĢfedici faktör analizi yapılmıĢtır. Yapılan keĢfedici 

faktör analizi sonucuna göre her bir faktörün güvenilirliklerine bakılmıĢtır. 

Güvenilirliği düĢürdüğü tespit edilen değiĢkenler ölçekten çıkarılmıĢtır. Buna göre, 

yapılan keĢfedici faktör analizi ve ortaya çıkan faktörlere yönelik nihai tablolar 

aĢağıda yer almaktadır. 

Faktör analizinin örnekleme uygulanabilirliğini ölçmek amacıyla KMO 

tablosu incelenmektedir. KMO değeri, 0 ila 1 arasındadır. Bu değerin 0,5 üzeri bir 

değer aldığı durumlarda faktör analizine devam edileceği anlamına gelmektedir 

(Field, 2009, s. 647).  

Tablo 3.3. Talep Yönetimi Faktörleri KMO ve Bartlett's Testi Sonucu 

Kaiser-Meyer-Olkin Örnekleme Yeterliliği ,922 

Bartlett Küresellik 

Testi 

YaklaĢık Ki-Kare 1797,214 

df 105 

P değeri ,000 

 

Örneklem yeterlilik testi sonucu Talep Yönetimi ölçeği için KMO (Kaiser-

Meyer- Olkin) değeri 0,922 bulunmuĢtur. Bu değer örneklem büyüklülüğünün yeterli 

ve veriler için faktör analizinin iyi derecede kullanılabileceğini göstermektedir. 
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Bartlett‟s testine göre anlamlılık değerinin 0,05‟den küçük olması bu analizin 

anlamlı olduğunu göstermektedir.  

Tablo 3.4. Performans Faktörü KMO ve Bartlett's Testi Sonucu 

Kaiser-Meyer-Olkin Örnekleme Yeterliliği ,857 

Bartlett Küresellik 

Testi 

YaklaĢık Ki-Kare 1206,984 

df 136 

P değeri ,000 

Cronbach's Alpha ,831 

DeğiĢken Sayısı (n) 17 

 

Tedarik Zinciri Performansı ölçeği için KMO (Kaiser-Meyer-Olkin) değeri 

0,857 bulunmuĢtur. Bu değer örneklem büyüklüğünün yeterli ve veriler için faktör 

analizinin iyi derecede kullanılabileceğini göstermektedir. Bartlett‟s testine göre 

anlamlılık değeri olan p‟nin 0,05‟den küçük olması bu analizin anlamlı olduğunu 

göstermektedir. Tabloda Cronbach's Alpha değeri faktörün veri setini %83,1 

oranında açıkladığını göstermektedir.  

3.3.3. Genel istatistiki veriler 

Bu bölümde yapılan çalıĢmalar sonucunda ilk olarak demografik özelliklere 

dair veriler daha sonra genel ve karĢılaĢtırmalı olarak Talep Yönetimi, Tedarik 

Zinciri Performansı ve Veri Analizinin bu süreçteki önemi incelenmektedir. 

3.3.3.1. Demografik özelliklere ait veriler 

Bu bölümde demografik özelliklerin frekans dağılımları incelenmektedir. 

Tablo 3.5. Cinsiyet Dağılımı 

  
Frekans Oran 

Kümülatif 

Toplam 

Veri 

Analizi 

Yapan 

Kadın 90 45,2 45,2 

Erkek 109 54,8 100,0 

Toplam 199 100,0   

Veri 

Analizi 

Yapmayan 

Kadın 50 46,3 46,3 

Erkek 58 53,7 100,0 

Toplam 108 100,0   
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AraĢtırma sonucunda elde edilen bilgilere göre, araĢtırmaya katılan toplam 

307 kiĢinin %45,8‟i olan 140 kiĢi kadın ve %54,2‟si olan 167 kiĢi erkektir. 

AraĢtırmaya katılan katılımcılardan veri analizi uygulayan iĢletmelere ait  199 kiĢinin 

cinsiyet dağılımı ise; %45,2‟si olan 90 kiĢi kadın ve %54,8‟i olan 109 kiĢi erkektir. 

Veri analizi uygulamayan iĢletmelere ait  108 kiĢinin cinsiyet dağılımı ise; %46,3‟ü 

olan 50 kiĢi kadın ve %53,7‟si olan 58 kiĢi erkektir. 

Tablo 3.6. YaĢ Dağılımı 

 

 

AraĢtırma sonucunda katılımcıların yaĢ dağılımları ise, veri yönetimi 

uygulayan katılımcılarda 20-29 yaĢ arası katılımcılar 94  kiĢi  ve  oranı  %47,2,  30-

39  yaĢ  arası  katılımcılar  69  kiĢi ve oranı %34,7, 40-49 yaĢ arası katılımcılar 27 

kiĢi ve oranı %13,6, 50-59 yaĢ arası katılımcılar 7 kiĢi ve oranı %3,5, 60 yaĢ ve üzeri 

katılımcılar 2 kiĢi ve oranı ise %1‟dir.  

Veri yönetimi uygulamayan katılımcılarda ise; 20-29 yaĢ arası katılımcılar 35 

kiĢi ve oranı %32,4, 30-39 yaĢ arası katılımcılar 47 kiĢi ve oranı %43,5, 40-49 yaĢ 

arası katılımcılar 19 kiĢi ve oranı %17,6, 50-59 yaĢ arası katılımcılar 7 kiĢi ve oranı 

%6,5‟dir.  

 

  
Frekans Oran 

Kümülatif 

Toplam 

Veri 

Analizi 

Yapan 

20-29 YaĢ Aralığı 94 47,2 47,2 

30-39 YaĢ Aralığı 69 34,7 81,9 

40-49 YaĢ Aralığı 27 13,6 95,5 

50-59 YaĢ Aralığı 7 3,5 99,0 

60 YaĢ ve Üzeri 2 1,0 100,0 

Toplam 199 100,0   

Veri 

Analizi 

Yapmayan 

20-29 YaĢ Aralığı 35 32,4 32,4 

30-39 YaĢ Aralığı 47 43,5 75,9 

40-49 YaĢ Aralığı 19 17,6 93,5 

50-59 YaĢ Aralığı 7 6,5 100,0 

Toplam 108 100,0   
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Tablo 3.7. Eğitim Seviyesi 

  Frekans Oran 
Kümülatif 

Oran 

Veri 

Analizi 

Yapan 

Lise 10 5,0 5,0 

Yüksek Okul 27 13,6 18,6 

Lisans 115 57,8 76,4 

Yüksek Lisans 44 22,1 98,5 

Doktora 3 1,5 100,0 

Toplam 199 100,0   

Veri 

Analizi 

Yapmayan 

Lise 9 8,3 8,3 

Yüksek Okul 12 11,1 19,4 

Lisans 63 58,3 77,8 

Yüksek Lisans 20 18,5 96,3 

Doktora 4 3,7 100,0 

Toplam 108 100,0   

 

AraĢtırmaya katılanların eğitim durumları için verdikleri cevaplara göre, veri 

yönetimi uygulanan noktalarda; lise ve daha önceki eğitim seviyelerinden mezun 10 

kiĢi (%5), yüksek okul seviyelerinden mezun 27 kiĢi (%13,6), lisans seviyesinden 

mezun 115 kiĢi (%57,8), yüksek lisans seviyesinden mezun 44 kiĢi (%22,1) ve 

doktora seviyesiden mezun 3 kiĢi (%1,5) bulunmaktadır.  

Veri yönetimi uygulanmayan noktalarda ise; lise ve daha önceki eğitim 

seviyelerinden mezun 9 kiĢi (%8,3), yüksek okul seviyelerinden mezun 12 kiĢi 

(%11,1), lisans seviyesinden mezun 63 kiĢi (%58,3), yüksek lisans seviyesinden 

mezun 20 kiĢi (%18,5) ve doktora seviyesiden mezun 4 kiĢi (%3,7) bulunmaktadır. 

Tablo 3.8. ÇalıĢılan Pozisyonlar 

  
Frekans Oran 

Kümülatif 

Oran 

Veri 

Analizi 

Yapan 

Uzman Yardımcısı 36 18,1 18,1 

Uzman 79 39,7 57,8 

Kıdemli Uzman / ġef 34 17,1 74,9 

Orta Düzey Yönetici 34 17,1 92 
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Üst Düzey Yönetici 16 8 100 

Toplam 199 100   

Veri 

Analizi 

Yapmayan 

Uzman Yardımcısı 25 23,1 23,1 

Uzman 35 32,4 55,6 

Kıdemli Uzman / ġef 28 25,9 81,5 

Orta Düzey Yönetici 16 14,8 96,3 

Üst Düzey Yönetici 4 3,7 100 

Toplam 108 100   

 

AraĢtırmaya katılan çalıĢanların pozisyonları için verdikleri cevaplara göre, 

veri yönetimi uygulanan noktalarda; uzman yardımcısı olarak çalıĢan 36 kiĢi 

(%18,1), uzman olarak çalıĢan 79 kiĢi (%39,7), kıdemli uzman yada Ģef olarak 

çalıĢan 34 kiĢi (%17,1), orta düzey yönetici olarak çalıĢan 16 kiĢi (%17,1) ve üst 

düzey yönetici olarak çalıĢan 16 kiĢi (%8) bulunmaktadır.  

Veri yönetimi uygulanmayan noktalarda ise; uzman yardımcısı olarak çalıĢan 

25 kiĢi (%23,1), uzman olarak çalıĢan 35 kiĢi (%32,4), kıdemli uzman yada Ģef 

olarak çalıĢan 28 kiĢi (%25,9), orta düzey yönetici olarak çalıĢan 16 kiĢi (%14,8) ve 

üst düzey yönetici olarak çalıĢan 4 kiĢi (%3,7) bulunmaktadır. 

Tablo 3.9. Sektör Dağılımı 

  
Frekans Oran 

Kümülatif 

Oran 

Veri 

Analizi 

Yapan 

Tekstil 55 27,6 27,6 

Lojistik 30 15,1 42,7 

Plastik 24 12,1 54,8 

Otomotiv 13 6,5 61,3 

Diğer 77 38,7 100,0 

Toplam 199 100,0   

Veri 

Analizi 

Yapmayan 

Tekstil 6 5,6 5,6 

Lojistik 10 9,3 14,8 

Plastik 14 13,0 27,8 

Otomotiv 21 19,4 47,2 

Diğer 57 52,8 100,0 

Toplam 108 100,0   
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AraĢtırmaya katılanların hangi sektörlerden oldukları incelendiğinde, veri 

analizi uygulayan katılımcılardan 55 kiĢinin (%27,6) tekstil sektöründen, 30 kiĢinin 

(%15,1) lojistik sektöründen, 24 kiĢinin (%12,1) plastik sektöründen, 13 kiĢinin 

(%6,5) otomotiv sektöründen, ve 77 kiĢinin (%38,7) diğer sektörlerden olduğu 

görülmüĢtür.  

Veri analizi uygulamayan katılımcılardan ise 6 kiĢinin (%5,6) tesktil 

sektöründen olduğu, 10 kiĢinin (%9,3) lojistik sektörüden olduğu, 14 kiĢinin (%13) 

plastik sektöründen olduğu, 21 kiĢinin (%19,4) otomotiv sektöründen olduğu ve 57 

kiĢinin (%52,8) diğer sektörlerden olduğu görülmüĢtür.  

3.3.3.2. Talep yönetimine ait veriler  

Bu bölümde talep yönetimine yönelik genel veriler incelenmektedir. Talep 

yönetiminde değerlendirme süreci, tahmin süreci ve uygulama sürecini incelemeye 

yönelik 15 değiĢken bulunmaktadır. Likert tipi (likert type) ölçek olarak düzenlenen 

ölçekte 1=kesinlikle katılmıyorum, 2=katılmıyorum, 3=ne katılıyorum / ne 

katılmıyorum, 4=katılıyorum ve 5=kesinlikle katılıyorum ifadelerini temsil 

etmektedir. AraĢtırmaya ait ortalama, standart sapma, T değeri ve anlamlılık 

değerleri aĢağıdaki tablolarda verilmektedir.  

T-testi iki örnek ortalaması arasındaki farklılığın istatistiksel olarak önemini 

test etmekte kullanılır. T-testi genellikle aralıklı ölçeğin kullanıldığı durumlarda 

ortalamalar arasındaki farklılığı inceleyen bir testtir (Gegez, 2015, s. 375). 

DeğiĢkenlerin ortalamasının istatistiksel olarak anlamlı derecede nötr noktasından 

farklı olup olmadığı ilk bakıĢta belirlenemeyebilir. Bunun rastlantısal mı yoksa 

istatistiksel olarak anlamlı bir farklılık mı olduğunu tespit etmek için t-testleri 

yapılmıĢ olup, aĢağıdaki tablolarda bu durum incelenmiĢtir. 

Tablo 3.10. Talep Yönetimi – Değerlendirme Süreci Faktörüne Göre Ġstatistiksel 

Dağılım 

 Ortalama 

SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri titizlikle takip 

edilmektedir 
3,88 
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Talep Yönetiminin performans göstergelerini düzenli olarak 

takip edilmektedir 
3,75 

Talep yönetimi süreçlerimiz tam anlamıyla uygulanır ve 

çalıĢanlarımız tarafından kontrol edilir 
3,60 

Talep yönetimi süreci, tedarik zinciri içerisinde istenen 

performansa ulaĢır 
3,70 

Talep yönetimi, operasyonel ihtiyaçlarımızı karĢılar 3,75 

 

Tablo 3.10‟da katılımcılara ait değiĢken ortalamaları incelendiği zaman Talep 

Yönetimi – Değerlendirme Süreci faktörüne, göre istatistiksel dağılımı gösterilmiĢtir. 

SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri titizlikle takip edilmektedir (3,8827) 

değiĢkeninin ortalamanın bir hayli üstünde bir değere sahip olduğu görülmektedir. 

Öte yandan, Talep yönetimi süreçlerimiz tam anlamıyla uygulanır ve çalıĢanlarımız 

tarafından kontrol edilir (3,5993) değiĢkeni, cevaplayıcılar tarafından ortalamanın 

altında bir değer ile cevaplandırılmıĢtır. 

Tablo 3.11. Talep Yönetimi – Tahmin Süreci Faktörüne Göre Ġstatistiksel Dağılım 

 Ortalama 

MüĢterinin ihtiyaçlarına bağlı olarak açık bir tahminleme 

süreci uygulanmaktadır 
3,67 

Talep tahmin süreci boyunca tahminlerin doğruluğunu 

gözlemlenmektedir 
3,71 

Talep tahmin sürecinin iyileĢtirilmesi adına gerekli 

değiĢiklikler yapılmaktadır 
3,68 

Talep Yönetiminin performans göstergeleri sonuçlarına göre 

aksiyon alınmaktadır 
3,70 

Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça tanımlanmıĢtır 3,56 

 

Tablo 3.11‟de katılımcılara ait değiĢken ortalamaları incelendiği zaman Talep 

Yönetimi – Tahmin Süreci faktörüne göre istatistiksel dağılımı gösterilmiĢtir. Talep 

tahmin süreci boyunca tahminlerin doğruluğunu gözlemlenmektedir (3,7068) ve 
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Talep Yönetiminin performans göstergeleri sonuçlarına göre aksiyon alınmaktadır 

(3,7003) değiĢkenlerinin ortalamanın bir hayli üstünde bir değere sahip olduğu 

görülmektedir. Öte yandan, Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça tanımlanmıĢtır 

(3,5635) değiĢkeni, cevaplayıcılar tarafından ortalamanın altında bir değer ile 

cevaplandırılmıĢtır. 

Tablo 3.12. Talep Yönetimi – Uygulama Süreci Faktörüne Göre Ġstatistiksel Dağılım 

 Ortalama 

MüĢterilerin talebine göre güncel müĢteri segmentasyonu 

yapılmaktadır 
3,66 

Tedarik zinciri ihtiyaçlarına yönelik ürün ve hizmetlerin 

güncel segmentasyonu yapılmaktadır 
3,76 

Piyasa koĢullarına uygun Ģekilde açık bir tahminleme süreci 

uygulanmaktadır 
3,70 

SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri baĢtan sona müĢterinin 

ihtiyaçlarına göre planlanmaktadır 
3,68 

Yöneticiler düzenli olarak satıĢ ve operasyon planlama ile ilgili 

toplantılara katılmaktadır 
3,87 

 

Yukarıdaki tabloda katılımcılara ait değiĢken ortalamaları incelendiği zaman 

talep yönetimi – uygulama süreci faktörüne göre istatistiksel dağılımı gösterilmiĢtir. 

Yöneticiler düzenli olarak satıĢ ve operasyon planlama ile ilgili toplantılara 

katılmaktadır (3,8730) değiĢkeninin ortalamanın bir hayli üstünde bir değere sahip 

olduğu görülmektedir. MüĢterilerin talebine göre güncel müĢteri segmentasyonu 

yapılmaktadır (3,6580) ve SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri baĢtan sona 

müĢterinin ihtiyaçlarına göre planlanmaktadır (3,6775) değiĢkelerinin, cevaplayıcılar 

tarafından ortalamanın altında bir değer ile cevaplandırıldığı görülmektedir. 

Tüm faktörlerdeki değiĢkenler arasında genele bakıldığında en yüksek 

ortalamaya sahip olan değiĢken: ”SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri titizlikle 

takip edilmektedir.” (3,8827) iken; en düĢük ortalamaya sahip değiĢkenin “Talep 

Yönetimi süreçlerimiz açıkça tanımlanmıĢtır.” (3,5635) olduğu görülmektedir. 
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Tablo 3.13. Talep Yönetiminin Veri Analizine Göre Ġstatistiksel Dağılımı 
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MüĢterilerin talebine göre güncel 

müĢteri segmentasyonu 

yapılmaktadır 
3,66 ,89860 ,807 3,91 3,19 71,33 

Tedarik zinciri ihtiyaçlarına 

yönelik ürün ve hizmetlerin güncel 

segmentasyonu yapılmaktadır 
3,76 ,87200 ,760 3,94 3,42 75,47 

MüĢterinin ihtiyaçlarına bağlı 

olarak açık bir tahminleme süreci 

uygulanmaktadır 
3,67 ,94241 ,888 3,86 3,31 68,25 

Piyasa koĢullarına uygun Ģekilde 

açık bir tahminleme süreci 

uygulanmaktadır 
3,70 ,94701 ,897 3,77 3,56 68,46 

Talep tahmin süreci boyunca 

tahminlerin doğruluğunu 

gözlemlenmektedir 
3,71 ,87376 ,763 3,80 3,54 74,33 

Talep tahmin sürecinin 

iyileĢtirilmesi adına gerekli 

değiĢiklikler yapılmaktadır 
3,68 ,97135 ,944 3,85 3,37 66,40 

SatıĢ ve operasyon planlama 

süreçleri baĢtan sona müĢterinin 

ihtiyaçlarına göre planlanmaktadır 
3,68 ,98862 ,977 3,74 3,56 65,18 

SatıĢ ve operasyon planlama 

süreçleri titizlikle takip 

edilmektedir 
3,88 ,93895 ,882 4,10 3,49 72,45 

Yöneticiler düzenli olarak satıĢ ve 

operasyon planlama ile ilgili 

toplantılara katılmaktadır 
3,87 ,98360 ,967 4,01 3,63 68,99 

Talep Yönetiminin performans 

göstergelerini düzenli olarak takip 

edilmektedir 
3,75 ,98632 ,973 3,91 3,45 66,60 

Talep Yönetiminin performans 

göstergeleri sonuçlarına göre 

aksiyon alınmaktadır 
3,70 ,91543 ,838 3,81 3,49 70,83 

Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça 

tanımlanmıĢtır 
3,56 ,99920 ,998 3,71 3,30 62,49 

Talep yönetimi süreçlerimiz tam 

anlamıyla uygulanır ve 

çalıĢanlarımız tarafından kontrol 

edilir 

3,60 ,96291 ,927 3,73 3,36 65,50 

Talep yönetimi süreci, tedarik 

zinciri içerisinde istenen 

performansa ulaĢır 
3,70 ,89666 ,804 3,75 3,62 72,37 

Talep yönetimi, operasyonel 

ihtiyaçlarımızı karĢılar 
3,75 ,86731 ,752 3,78 3,68 75,68 

 



60 
 

Tablo 3.13‟de, genel ortalamaya bakıldığında tüm katılımcıların, talep 

yönetimi algılarının genel ortalaması ve veri analizinin kullanılması ve 

kullanılmaması durumundaki ortalamaları verilmiĢtir. Buna göre; genel ortalamanın 

en düĢük olduğu değiĢken 3,56 ile “Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça 

tanımlanmıĢtır” seçeneğidir. Öte yandan, “SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri 

titizlikle takip edilmektedir” değiĢkeni 3,88 ortalama ile en yüksek değere sahip 

değiĢken olmuĢtur. Tablo incelendiğinde veri analizi yapan iĢletmelerde 

değiĢkenlerin ortalamasının veri analizinin uygulanmadığı iĢletmelere kıyasla daha 

yüksek olduğu görülmüĢtür. Bu sebeple veri analizi yapan iĢletmelerde katılımcıların 

talep yönetiminin iĢletme performansına etkisine yönelik algılarının veri analizi 

yapmayan iĢletmelere oranla daha yüksek olduğu söylenebilir. 

Tablo 3.14. Talep Yönetimi – Değerlendirme Süreci Faktörüne Göre Veri Analizi 

Yapılması Durumunda Ġstatistiksel Dağılım 

  Ortalama 
Standart 

Sapma 

T 

Değeri 
Anlamlılık 

SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri 

titizlikle takip edilmektedir 
4,0955 ,85039 67,938 ,000 

Talep Yönetiminin performans 

göstergelerini düzenli olarak takip 

edilmektedir 

3,9095 ,87724 62,869 ,000 

Talep yönetimi süreçlerimiz tam 

anlamıyla uygulanır ve çalıĢanlarımız 

tarafından kontrol edilir 

3,7286 ,93026 56,542 ,000 

Talep yönetimi süreci, tedarik zinciri 

içerisinde istenen performansa ulaĢır 
3,7487 ,86292 61,283 ,000 

Talep yönetimi, operasyonel 

ihtiyaçlarımızı karĢılar 
3,7839 ,85785 62,224 ,000 

 

Tablo 3.14‟te katılımcılara ait değiĢken ortalamaları incelendiği zaman talep 

yönetimi – değerlendirme süreci faktörüne göre veri analizi yapılması durumunda 

istatistiksel dağılımı gösterilmiĢtir. SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri titizlikle 

takip edilmektedir (4,10) değiĢkeninin ortalamanın bir hayli üstünde bir değere sahip 

olduğu görülmektedir. Talep yönetimi süreçlerimiz tam anlamıyla uygulanır ve 

çalıĢanlarımız tarafından kontrol edilir (3,73) değiĢkeninin, cevaplayıcılar tarafından 

ortalamanın altında bir değer ile cevaplandırıldığı görülmektedir. 
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Ölçeğin nötr noktası olan beĢ üzerinden üç ile katılımcıların verdiği cevaplar 

arasında istatistiksel olarak anlamlı farklılıkların bulunup bulunmadığını tespit etmek 

amacıyla anlımlılık değerine bakılmıĢ olup, yüzde beĢ anlamlılık seviyesinde tüm 

değiĢkenlerin ortalamasının istatistiksel olarak anlamlı derecede farklı olduğu 

görülmektedir.  

Tablo 3.15. Talep Yönetimi – Değerlendirme Süreci Faktörüne Göre Veri Analizi 

Yapılmaması Durumunda Ġstatistiksel Dağılım 

  Ortalama 
Standart 

Sapma 

T 

Değeri 
Anlamlılık 

SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri 

titizlikle takip edilmektedir 
3,4907 ,97151 37,341 ,000 

Talep Yönetiminin performans 

göstergelerini düzenli olarak takip 

edilmektedir 

3,4537 1,10550 32,467 ,000 

Talep yönetimi süreçlerimiz tam 

anlamıyla uygulanır ve çalıĢanlarımız 

tarafından kontrol edilir 

3,3611 ,98073 35,616 ,000 

Talep yönetimi süreci, tedarik zinciri 

içerisinde istenen performansa ulaĢır 
3,6204 ,95426 39,427 ,000 

Talep yönetimi, operasyonel 

ihtiyaçlarımızı karĢılar 
3,6759 ,88422 43,203 ,000 

 

Tablo 3.15‟te katılımcılara ait değiĢken ortalamaları incelendiği zaman talep 

yönetimi – değerlendirme süreci faktörüne göre veri analizi yapılmaması durumunda 

istatistiksel dağılımı gösterilmiĢtir. Talep yönetimi, operasyonel ihtiyaçlarımızı 

karĢılar (3,6759) değiĢkeninin ortalamanın bir hayli üstünde bir değere sahip olduğu 

görülmektedir. Talep yönetimi süreçlerimiz tam anlamıyla uygulanır ve 

çalıĢanlarımız tarafından kontrol edilir (3,3611) değiĢkeninin, cevaplayıcılar 

tarafından ortalamanın altında bir değer ile cevaplandırıldığı görülmektedir. 

Katılımcıların verdiği cevapların ortalamasının ölçeğin nötr noktasından  

istatistiksel olarak anlamlı derecede farklılıkların olup olmadığını tespit etmek 

amacıyla t-testi yapılmıĢ ve anlımlılık değerine bakılmıĢ olup, 0,05 anlamlılık 

seviyesinde tüm değiĢkenlerin ortalamasının istatistiksel olarak anlamlı derecede 

farklı olduğu görülmektedir.  
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Tablo 3.16. Talep Yönetimi – Tahmin Süreci Faktörüne Göre Veri Analizi 

Yapılması Durumunda Ġstatistiksel Dağılım 

  Ortalama 
Standart 

Sapma 

T 

Değeri 
Anlamlılık 

MüĢterinin ihtiyaçlarına bağlı olarak 

açık bir tahminleme süreci 

uygulanmaktadır 

3,8643 ,82675 65,936 ,000 

Talep tahmin süreci boyunca 

tahminlerin doğruluğunu 

gözlemlenmektedir 

3,7990 ,84075 63,742 ,000 

Talep tahmin sürecinin iyileĢtirilmesi 

adına gerekli değiĢiklikler 

yapılmaktadır 

3,8492 ,89182 60,887 ,000 

Talep Yönetiminin performans 

göstergeleri sonuçlarına göre aksiyon 

alınmaktadır 

3,8141 ,87652 61,384 ,000 

Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça 

tanımlanmıĢtır 
3,7085 ,94038 55,632 ,000 

 

Tablo 3.16‟da katılımcılara ait değiĢken ortalamaları incelendiği zaman talep 

yönetimi – tahmin süreci faktörüne göre veri analizi yapılması durumunda 

istatistiksel dağılımı gösterilmiĢtir. MüĢterinin ihtiyaçlarına bağlı olarak açık bir 

tahminleme süreci uygulanmaktadır (3,8643) değiĢkeninin ortalamanın bir hayli 

üstünde bir değere sahip olduğu görülmektedir. Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça 

tanımlanmıĢtır (3,7085) değiĢkeninin, cevaplayıcılar tarafından ortalamanın altında 

bir değer ile cevaplandırıldığı görülmektedir. 

Ölçeğin nötr noktasıyla katılımcıların verdiği cevaplar arasında istatistiksel 

olarak anlamlı farklılıkların olup olmadığını saptamak amacıyla anlımlılık değerine 

bakılmıĢ olup, yüzde beĢ anlamlılık seviyesinde tüm değiĢkenlerin ortalamasının 

istatistiksel olarak anlamlı derecede farklı olduğu gözlemlenmektedir. 
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Tablo 3.17. Talep Yönetimi – Tahmin Süreci Faktörüne Göre Göre Veri Analizi 

Yapılmaması Durumunda Ġstatistiksel Dağılım 

  Ortalama 
Standart 

Sapma 

T 

Değeri 
Anlamlılık 

MüĢterinin ihtiyaçlarına bağlı olarak 

açık bir tahminleme süreci 

uygulanmaktadır 

3,3148 1,03804 33,186 ,000 

Talep tahmin süreci boyunca 

tahminlerin doğruluğunu 

gözlemlenmektedir 

3,5370 ,91126 40,338 ,000 

Talep tahmin sürecinin iyileĢtirilmesi 

adına gerekli değiĢiklikler 

yapılmaktadır 

3,3704 1,03754 33,758 ,000 

Talep Yönetiminin performans 

göstergeleri sonuçlarına göre aksiyon 

alınmaktadır 

3,4907 ,95208 38,103 ,000 

Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça 

tanımlanmıĢtır 
3,2963 1,05245 32,549 ,000 

 

Tablo 3.17‟de katılımcılara ait değiĢken ortalamaları incelendiği zaman talep 

yönetimi – tahmin süreci faktörüne göre veri analizi yapılmaması durumunda 

istatistiksel dağılımı gösterilmiĢtir. Talep tahmin süreci boyunca tahminlerin 

doğruluğunu gözlemlenmektedir (3,5370) değiĢkeninin ortalamanın bir hayli üstünde 

bir değere sahip olduğu görülmektedir. Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça 

tanımlanmıĢtır (3,2963) değiĢkeninin, cevaplayıcılar tarafından ortalamanın altında 

bir değer ile cevaplandırıldığı görülmektedir. 

Katılımcıların verdiği cevapların ortalamasının değiĢkenlerin nötr 

noktasından  istatistiksel olarak anlamlı derecede farklılıkların bulunup 

bulunmadığını tespit etmek amacıyla t-testi yapılmıĢ ve anlımlılık değerine bakılmıĢ 

olup, 0,05 anlamlılık seviyesinde tüm değiĢkenlerin ortalamasının istatistiksel olarak 

anlamlı derecede farklı olduğu görülmektedir.  
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Tablo 3.18. Talep Yönetimi – Uygulama Süreci Faktörüne Göre Veri Analizi 

Yapılması Ġstatistiksel Dağılım 

  Ortalama 
Standart 

Sapma 

T 

Değeri 
Anlamlılık 

MüĢterilerin talebine göre güncel 

müĢteri segmentasyonu yapılmaktadır 
3,9095 ,78616 70,153 ,000 

Tedarik zinciri ihtiyaçlarına yönelik 

ürün ve hizmetlerin güncel 

segmentasyonu yapılmaktadır 

3,9397 ,74967 74,135 ,000 

Piyasa koĢullarına uygun Ģekilde açık 

bir tahminleme süreci uygulanmaktadır 
3,7739 ,92339 57,654 ,000 

SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri 

baĢtan sona müĢterinin ihtiyaçlarına 

göre planlanmaktadır 

3,7387 ,99598 52,954 ,000 

Yöneticiler düzenli olarak satıĢ ve 

operasyon planlama ile ilgili 

toplantılara katılmaktadır 

4,0050 ,95609 59,092 ,000 

 

Tablo 3.18‟de katılımcılara ait değiĢken ortalamaları incelendiği zaman talep 

yönetimi – uygulama süreci faktörüne göre veri analizi yapılması durumunda 

istatistiksel dağılımı gösterilmiĢtir. Yöneticiler düzenli olarak satıĢ ve operasyon 

planlama ile ilgili toplantılara katılmaktadır (4,0050) değiĢkeninin ortalamanın bir 

hayli üstünde bir değere sahip olduğu görülmektedir. SatıĢ ve operasyon planlama 

süreçleri baĢtan sona müĢterinin ihtiyaçlarına göre planlanmaktadır (3,7387) 

değiĢkeninin, cevaplayıcılar tarafından ortalamanın altında bir değer ile 

cevaplandırıldığı görülmektedir. 

Ölçeğin nötr noktasıyla katılımcıların verdiği cevaplar arasında istatistiksel 

olarak anlamlı farklılıkların olup olmadığını saptamak amacıyla anlımlılık değeri 

incelenmiĢ, yüzde beĢ anlamlılık seviyesinde tüm değiĢkenlerin ortalamasının 

istatistiksel olarak anlamlı derecede farklı olduğu gözlemlenmektedir. 
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Tablo 3.19. Talep Yönetimi – Uygulama Süreci Faktörüne Göre Veri Analizi 

Yapılmaması Ġstatistiksel Dağılım 

  Ortalama 
Standart 

Sapma 

T 

Değeri 
Anlamlılık 

MüĢterinin ihtiyaçlarına bağlı olarak 

açık bir tahminleme süreci 

uygulanmaktadır 

3,1944 ,91159 36,417 ,000 

Talep tahmin süreci boyunca 

tahminlerin doğruluğunu 

gözlemlenmektedir 

3,4167 ,97755 36,322 ,000 

Talep tahmin sürecinin iyileĢtirilmesi 

adına gerekli değiĢiklikler 

yapılmaktadır 

3,5648 ,97897 37,843 ,000 

Talep Yönetiminin performans 

göstergeleri sonuçlarına göre aksiyon 

alınmaktadır 

3,5648 ,96937 38,217 ,000 

Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça 

tanımlanmıĢtır 
3,6296 ,99148 38,044 ,000 

Tablo 3.19‟da katılımcılara ait değiĢken ortalamaları incelendiği zaman talep 

yönetimi – uygulama süreci faktörüne göre veri analizi yapılmaması durumunda 

istatistiksel dağılımı gösterilmiĢtir. Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça 

tanımlanmıĢtır (3,6296) değiĢkeninin ortalamanın bir hayli üstünde bir değere sahip 

olduğu görülmektedir. MüĢterinin ihtiyaçlarına bağlı olarak açık bir tahminleme 

süreci uygulanmaktadır (3,1944) değiĢkeninin, cevaplayıcılar tarafından ortalamanın 

altında bir değer ile cevaplandırıldığı görülmektedir. 

Katılımcıların verdiği cevapların ortalamasının ölçeğin nötr noktasından  

istatistiksel olarak anlamlı derecede farklılıkların bulunup bulunmadığını tespit 

etmek amacıyla t-testi yapılmıĢ ve anlımlılık değerine bakılmıĢ olup, 0,05 anlamlılık 

seviyesinde tüm değiĢkenlerin ortalamasının istatistiksel olarak anlamlı derecede 

farklı olduğu görülmektedir.  

Tüm faktörlerdeki değiĢkenler arasında veri analizi yapılması durumuna 

bakıldığında en yüksek ortalamaya sahip olan değiĢken, SatıĢ ve operasyon planlama 

süreçleri titizlikle takip edilmektedir (4,0955) iken; en düĢük ortalamaya sahip 

değiĢkenin Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça tanımlanmıĢtır (3,7085) olduğu 

görülmektedir. 
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Öte yandan tüm faktörlerdeki değiĢkenler arasında veri analizi yapılmaması 

durumuna bakıldığında en yüksek ortalamaya sahip olan değiĢken, Talep yönetimi, 

operasyonel ihtiyaçlarımızı karĢılar (3,6759) iken; en düĢük ortalamaya sahip 

değiĢkenin MüĢterinin ihtiyaçlarına bağlı olarak açık bir tahminleme süreci 

uygulanmaktadır (3,1944) olduğu görülmektedir. 

Talep yönetiminde veri analizi yapılması ve ya yapılmaması durumunda 

anlamlı farkın olup olmadığını tespit etmek amacı ile t-testi yapılmıĢ ve tablolara 

eklenmiĢtir.  

3.3.3.3. Regresyon analizi 

Bu bölümde araĢtırmanın ana amacına uygun olarak; talep yönetiminin 

tedarik zinciri performansı üzerine etkisi ve iĢletmelerde veri analizinin bu süreçteki 

önemi incelenmektedir. Bu doğrultuda talep yönetimini düzeyinin belirlenmesi 

aĢamasından sonra, tedarik zinciri performansı boyutu da Regresyon Analizlerine 

dahil edilmiĢtir. 

Regresyon analizlerini yapabilmek için ilk olarak verilerin düzenlemesi 

yapılmıĢtır. Analizde ortalamalar ile çalıĢılacağı için Talep Yönetimi – 

Değerlendirme Süreci, Talep Yönetimi – Tahmin Süreci, Talep Yönetimi – 

Uygulama Süreci ve Tedarik Zinciri Performansı, ayrı birer değiĢken olarak 

kaydedilmiĢtir. Talep yönetimi ortalamaları alınarak regresyonda kullanılacak olan 

bağımsız değiĢken elde edilmiĢtir. Tedarik zinciri performanslarının ortalamaları 

alınarak da bağımlı değiĢken elde edilmiĢtir. 

Ayrıca yapılan analizlerde veri analizi yapan iĢletmeler ile veri analizi 

yapmayan  iĢletmelerin talep yönetimi süreçlerinin tedarik zinciri performansı 

üzerine etkisi incelenmiĢtir. 

Talep yönetiminin tedarik zinviri performansı üzerine etkilerini incelemek 

için yapılan regresyon analizi sonucunda aĢağıdaki tablolar elde edilmiĢtir. 
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Tablo 3.20. Tedarik Zinciri Performansı  ile Ġlgili Regresyon Analizi Model Özeti 

Tablosu 

 

R 
Belirlilik 

Katsayısı 

DüzeltilmiĢ 

Belirlilik 

Katsayısı 

Tahminin 

Standart 

Hatası 

DeğiĢim Ġstatistiği 

R Kare 

DeğiĢimi 

F 

DeğiĢimi df1 df2 

Sig. F 

DeğiĢimi 

Veri Analizi 

Yapanlar 
1 ,460

a
 ,211 ,199 ,38892 ,211 17,323 3 194 ,000 

Veri Analizi 

Yapmayanlar 
1 ,509

a
 ,259 ,237 ,35367 ,259 12,094 3 104 ,000 

a. Bağımsız DeğiĢkenler: (Sabit), Uygulama, Tahmin, Degerlendirme 

 

Tablo incelendiğinde; tedarik zinciri performansına etki ettiği ön görülen; 

talep yönetimi değiĢkenlerinden oluĢan regresyon modeli; istatistiksel olarak hem 

veri analizi yapanlar hem de  veri analizi yapmayanlar için anlamlıdır. Ayrıca veri 

analizi yapanlar ait model ile tedarik zinciri performansının %19,9‟unu, veri analizi 

yapmayanlara ait model ise %23,7‟sini açıklama gücüne sahiptir.  

 

Tablo 3.21. Tedarik Zinciri Performansı  ile Ġlgili Regresyon Analizi Anova Tablosu 

 

Kareler 

Toplamı 
df 

Ortalamanın 

Karesi 
F Anlamlılık 

Veri Analizi 

Yapanlar 

1 Regresyon 7,861 3 2,620 17,323 ,000
b
 

Artık Değer 29,343 194 ,151     

Toplam 37,204 197       

Veri Analizi 

Yapmayanlar 

1 Regresyon 4,538 3 1,513 12,094 ,000
b
 

Artık Değer 13,008 104 ,125     

Toplam 17,547 107       

a. Bağımsız DeğiĢkenler:  Performans 

b. Bağımlı DeğiĢken: (Sabit), Uygulama, Tahmin, Degerlendirme 

 

Tablo 3.21‟de görülebileceği üzere, denklemde yer alan katsayılar sıfırdan 

farklıdır.  
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Tablo 3.22. Tedarik Zinciri Performansı  ile Ġlgili Regresyon Analizi Model 

Katsayıları Tablosu 

 

Standardize 

EdilmemiĢ 

Katsayılar 

Standardize 

EdilmiĢ 

Katsayılar 

t Sig. B Std. Error Beta 

Veri Analizi 

Yapanlar 

1 (Sabit) 3,749 ,029   130,344 ,000 

Degerlendirme ,153 ,028 ,358 5,556 ,000 

Tahmin ,129 ,030 ,273 4,280 ,000 

Uygulama ,051 ,031 ,107 1,659 ,099 

Veri Analizi 

Yapmayanlar 

1 (Sabit) 3,678 ,038   97,000 ,000 

Degerlendirme ,153 ,036 ,369 4,295 ,000 

Tahmin ,017 ,032 ,045 ,525 ,601 

Uygulama ,115 ,034 ,296 3,417 ,001 

a. Bağımlı DeğiĢken:  Performans 

 

Tablo 3.22 incelendiğinde, tedarik zinciri performansına etki eden 

değiĢkenler veri analizi yapanlar ve yapmayanlar için;  

X1: Talep Yönetimi – Değerlendirme Süreci 

X2: Talep Yönetimi – Tahmin Süreci 

X3: Talep Yönetimi – Uygulama Süreci  

iken, aĢağıdaki model kurulmuĢtur. 

YVeri Analizi Yapanlar: 3,749 + (0,153X1) + (0,129X2) 

YVeri Analizi Yapmayanlar: 3,678 + (0,153X1) + (0,115X3) 

Bu bulgulara göre; tedarik zinciri performansının talep yönetiminde veri 

analizi uygulayan iĢletmeler için: 

 Talep Yönetimi – Değerlendirme Süreci için pozitif yönde  

 Talep Yönetimi – Tahmin Süreci için pozitif yönde 

etkilendiği sonucuna ulaĢılmıĢtır. Talep yönetiminde veri analizi uygulayan 

iĢletmeler için Talep Yönetimi – Uygulama Süreci‟nin iĢletme performansına 

istatistiksel olarak anlamlı bir etkisi bulunamamıĢtır. 
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Tedarik zinciri performansının talep yönetiminde veri analizi uygulamayan 

iĢletmeler için: 

 Talep Yönetimi – Değerlendirme Süreci için pozitif yönde 

 Talep Yönetimi – Uygulama Süreci için pozitif yönde 

etkilendiği sonucuna ulaĢılmıĢtır. Veri analizi uygulamayan iĢletmeler için 

Talep Yönetimi – Tahmin Süreci‟nin iĢletme performansına istatistiksel olarak 

anlamlı bir etkisi bulunamamıĢtır. 

Elde edilen tüm bulguların analiz sonuçlarına göre aĢağıda görülen hipotez 

sonuçlarına ulaĢılmıĢtır. 

Tablo 3.23. Hipotez Sonuçları 

Hipotezler Sonuç Etki Yönü 

H1a: Veri analizi uygulayan iĢletmelerde “Talep 

Yönetimi – Değerlendirme Süreci”nin tedarik zinciri 

performansına istatistiksel olarak anlamlı etkisi vardır. 

Kabul 

EdilmiĢtir 
Pozitif 

H1b: Veri analizi uygulamayan iĢletmelerde “Talep 

Yönetimi – Değerlendirme Süreci”nin tedarik zinciri 

performansına istatistiksel olarak anlamlı etkisi vardır. 

Kabul 

EdilmiĢtir 
Pozitif 

H2a: Veri analizi uygulayan iĢletmelerde “Talep 

Yönetimi – Tahmin Süreci”nin tedarik zinciri 

performansına istatistiksel olarak anlamlı etkisi vardır. 

Kabul 

EdilmiĢtir 
Pozitif 

H2b: Veri analizi uygulamayan iĢletmelerde “Talep 

Yönetimi – Tahmin Süreci”nin tedarik zinciri 

performansına istatistiksel olarak anlamlı etkisi vardır. 

Kabul 

EdilmemiĢtir 
- 

H3a: Veri analizi uygulayan iĢletmelerde “Talep 

Yönetimi – Uygulama Süreci”nin tedarik zinciri 

performansına istatistiksel olarak anlamlı etkisi vardır. 

Kabul 

EdilmemiĢtir 
- 

H3b: Veri analizi uygulamayan iĢletmelerde “Talep 

Yönetimi – Uygulama Süreci”nin tedarik zinciri 

performansına istatistiksel olarak anlamlı etkisi vardır. 

Kabul 

EdilmiĢtir 
Pozitif 

 

Yapılan regresyon analizi sonucunda; veri analizi uygulayan iĢletmelerde 

talep yönetimi – değerlendirme süreci ve talep yönetimi – tahmin sürecine gerekli 

önemi vererek bu yönde çalıĢmalar yapan iĢletmelerin tedarik zinciri performansının 

artacağı; veri analizi uygulamayan iĢletmelerde ise talep yönetimi – değerlendirme 
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süreci ve talep yönetimi – uygulama sürecine yönelik çalıĢmalar yapan ve bu 

faktörlerin etkinliğini arttıran iĢletmelerin tedarik zinciri performanslarının da 

artacağı yorumu yapılabilir. 

3.3.3.4.  Korelasyon analizi 

Bu bölümde, Talep Yönetimi ile demografik özellikler arasındaki iliĢkiler 

veri analizi yapan ve yapmayan iĢletmeler olarak alt amaçlara yönelik olarak 

incelenmiĢtir. Korelasyon Analizi ile yapılan çalıĢmalar sonucunda elde edilen 

bulgulara yer verilmektedir. 

3.3.3.4.1. Demografik özellikler ve talep yönetimi arasındaki 

iliĢkiler 

Bu bölümde, Talep Yönetimi ile demografik özellikler arasındaki iliĢkinin 

korelasyon analizi ile incelenmesi sonucunda elde edilen bulgulara yer verilmektedir.  

Tablo 3.24. Cinsiyet ile Talep Yönetimi – Değerlendirme Süreci Arasındaki ĠliĢki – 

Korelasyon Tablosu 

  Degerlendirme Cinsiyet 

Kendall‟s 

tau_b 

Veri Analizi 

Uygulayan 

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 -,002 

Anlamlılık   ,970 

Sayı 199 199 

Veri Analizi 

Uygulamayan  

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 -,045 

Anlamlılık   ,567 

Sayı 108 108 

 

Korelasyon analizinde anlamlı bir iliĢkinin var olup olmadığını anlamak için 

anlamlılık değerine bakılır. Değer 0,05‟ten küçük ise anlamlı bir iliĢkinin olduğu, 

büyük ise anlamsız olduğu görülür. 

Tablo 3.24‟te Talep Yönetimi – değerlendirme süreci ile cinsiyet arasındaki 

iliĢkiyi incelemek amacıyla yapılmıĢ korelasyon analizi sonucu yer almaktadır. 

Burada veri analizi uygulayan iĢletmelerdeki anlamlılık değerine (0,970) 

baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu durumda, Veri 
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Analizi Yapan yanıtlayıcılar için skor ortalamalarına göre kadın ve erkeklerin talep 

yönetimi – değerlendirme süreçlerinde istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki yoktur. 

Ayrıca Tablo 3.24‟te veri analizi yapmayan yanıtlayıcıların verdiği 

yanıtlardan ortaya çıkan anlamlılık değeri incelendiğinde (0,567) baktığımızda 

değerin 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu durumda, Veri Analizi Yapmayan 

yanıtlayıcılar için de skor ortalamalarına göre talep yönetimi – değerlendirme 

süreçlerinde cinsiyetin istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki yoktur. 

Tablo 3.25. Cinsiyet ile Talep Yönetimi – Tahmin Süreci Arasındaki ĠliĢki – 

Korelasyon Tablosu 

  Tahmin Cinsiyet 

Kendall‟s 

tau_b 

Veri Analizi 

Uygulayan 

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 -,020 

Anlamlılık   ,727 

Sayı 199 199 

Veri Analizi 

Uygulamayan  

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 -,165
*
 

Anlamlılık   ,037 

Sayı 108 108 

 

Tablo 3.25‟de talep yönetimi tahmin süreci ile cinsiyet arasındaki iliĢkiyi 

incelemek amacıyla yapılmıĢ korelasyon analizi sonucu yer almaktadır. Burada veri 

analizi uygulayan iĢletmlerin verdiği yanıtlardan ortaya çıkan anlamlılık değerine 

(0,727) baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu durumda, 

Veri analizi yapan yanıtlayıcıların skor ortalamalarına göre kadın ve erkeklerin talep 

yönetimi – tahmin süreçlerinde istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki yoktur. 

Öte yandan aynı tabloda veri analizi yapmayan yanıtlayıcıların ortaya 

koydukları veriler incelendiğinde anlamlılık değerinin (0,037) 0,05‟ten küçük olduğu 

görülmektedir. Bu durumda, veri analizi yapmayan yanıtlayıcılar için skor 

ortalamalarına göre cinsiyete göre talep yönetimi – tahmin süreçlerinde istatistiksel 

olarak anlamlı bir iliĢki vardır. ĠliĢkinin yönünü anlamak için korelasyon katsayısına 

baktığımızda, negatif yönlü bir iliĢkinin olduğu görülmektedir. Bir diğer ifade ile, 

Veri analizi yapmayan iĢletmeler içinde kadın katılımcıların talep yönetiminde talep 

yönetimi – tahmin süreci algıları erkek yanıtlayıcılara oranla daha yüksektir. 
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Tablo 3.26. Cinsiyet ile Talep Yönetimi – Uygulama Süreci Arasındaki ĠliĢki – 

Korelasyon Tablosu 

  Uygulama Cinsiyet 

Kendall‟s 

tau_b 

Veri Analizi 

Uygulayan 

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 ,038 

Anlamlılık   ,512 

Sayı 199 199 

Veri Analizi 

Uygulamayan  

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 -,051 

Anlamlılık   ,518 

Sayı 108 108 

 

Tablo 3.26‟da talep yönetimi uygulama süreçleri ile cinsiyet arasındaki 

iliĢkiyi incelemek amacıyla yapılmıĢ korelasyon analizi sonucu yer almaktadır. 

Burada veri analizi uygulayan iĢletmerdeli anlamlılık değerine (0,512) baktığımızda 

değerin 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu durumda, veri analizi yapan 

yanıtlayıcılar için skor ortalamalarına göre cinsiyetin talep yönetimi – uygulama 

süreçlerinde istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki yoktur. 

Tabloda veri analizi uygulamayan yanıtlayıcılar arasında Talep Yönetimi ile 

cinsiyet arasındaki iliĢkiyi incelemek amacıyla yapılmıĢ korelasyon analizi sonucu 

ortaya çıkan anlamlılık değerine (0,518) baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük olduğu 

görülmektedir. Bu durumda da, veri analizi yapan yanıtlayıcılarda olduğu gibi 

yapmayan katılımcılar için de skor ortalamalarına göre kadın ve erkeklerin talep 

yönetimi – uygulama süreçlerinde istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki yoktur. 

Tablo 3.27. YaĢ ile Talep Yönetimi – Değerlendirme Süreci Arasındaki ĠliĢki – 

Korelasyon Tablosu 

  Degerlendirme YaĢ 

Veri Analizi 

Uygulayan 

ĠĢletmeler 

Pearson Korelasyon 1,000 ,050 

Anlamlılık   ,482 

Sayı 199 199 

Veri Analizi 

Uygulamayan  

ĠĢletmeler 

Pearson Korelasyon 1,000 ,015 

Anlamlılık   ,876 

Sayı 108 108 
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Tablo 3.27‟de talep yönetimi değerlendirme süreçleri  ile yaĢ arasındaki 

iliĢkiyi incelemek amacıyla yapılmıĢ Pearson korelasyon analizi sonucu yer 

almaktadır. Tabloda veri analazi uygulayan iĢletmerin anlamlılık değerine (0,482) 

baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu durumda, veri analizi 

yapan yanıtlayıcılar için skor ortalamalarına göre yaĢa göre talep yönetimi – 

değerlendirme süreçlerinde istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki yoktur. 

Tablonun devamında veri analizi yapmayan yanıtlayıcılar arasında talep 

yönetiminde değerlendirme süreçkeri ile yaĢ arasındaki iliĢkiyi incelemek amacıyla 

yapılmıĢ korelasyon analizi sonucu yer almaktadır. Burada anlamlılık değerine 

(0,876) baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu durumda, 

Veri Analizi Yapmayan yanıtlayıcılar için de skor ortalamalarına göre yaĢ değiĢtikçe 

talep yönetimi – değerlendirme süreçlerinde istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki 

yoktur. 

Tablo 3.28. YaĢ ile Talep Yönetimi – Tahmin Süreci Arasındaki ĠliĢki – Korelasyon 

Tablosu 

  Tahmin YaĢ 

Veri Analizi 

Uygulayan 

ĠĢletmeler 

Pearson Korelasyon 1,000 -,053 

Anlamlılık   ,456 

Sayı 199 199 

Veri Analizi 

Uygulamayan  

ĠĢletmeler 

Pearson Korelasyon 1,000 -,048 

Anlamlılık   ,623 

Sayı 108 108 

 

Tablo 3.28‟de talep yönetimi tahmin süreçlerinin, yaĢ ile arasındaki iliĢkiyi 

incelemek amacıyla yapılmıĢ korelasyon analizi sonucu yer almaktadır. Veri analizi 

uygulayan iĢletmelerdeki anlamlılık değerine (0,456) baktığımızda değerin 0,05‟ten 

büyük olduğu görülmektedir. Bu durumda, veri analizi yapan yanıtlayıcılar için skor 

ortalamalarına göre yaĢ değiĢtikçe talep yönetimi – tahmin süreçlerinde istatistiksel 

olarak anlamlı bir iliĢki yoktur. 

Tabloda veri analizi yapmayan yanıtlayıcılar arasındaki anlamlılık değerine 

(0,623) baktığımızda bu değerin de 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu 
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durumda, veri analizi yapmayan yanıtlayıcılarda skor ortalamalarına göre yaĢ ve  

talep yönetimindeki tahmin süreçleri arasında istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki 

yoktur. 

Tablo 3.29. YaĢ ile Talep Yönetimi – Uygulama Süreci Arasındaki ĠliĢki – 

Korelasyon Tablosu 

  Uygulama YaĢ 

Veri Analizi 

Uygulayan 

ĠĢletmeler 

Pearson Korelasyon 1,000 -,051 

Anlamlılık   ,478 

Sayı 199 199 

Veri Analizi 

Uygulamayan  

ĠĢletmeler 

Pearson Korelasyon 1,000 -,121 

Anlamlılık   ,214 

Sayı 108 108 

 

Tablo 3.29‟da talep yönetimi uygulama süreçleri ile yaĢ arasındaki iliĢkiyi 

incelemek amacıyla yapılmıĢ korelasyon analizi sonucu yer almaktadır. Veri analazi 

uygulayan iĢletmelerin sağladığı verilerden elde edilen anlamlılık değerine (0,478) 

baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu durumda, veri analizi 

uygulayan yanıtlayıcılar için yaĢ değiĢtikçe talep yönetimi – uygulama süreçlerinde 

istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki yoktur. 

Tablonun alt kısmında veri analizi uygulamayan yanıtlayıcılardan elde edilen 

anlamlılık değerine anlamlılık değerine (0,214) baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük 

olduğu görülmektedir. Bu durumda da veri analizi uygulayanlarda olduğu gibi, veri 

analizi uygulamayan yanıtlayıcılar için skor ortalamalarına göre yaĢ değiĢtikçe talep 

yönetimi – uygulama süreçlerinde istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki yoktur. 

Tablo 3.30. Eğtim Seviyesi  ile Talep Yönetimi – Değerlendirme Süreci Arasındaki 

ĠliĢki – Korelasyon Tablosu 

  Degerlendirme Eğitim Sev. 

Kendall‟s 

tau_b 

Veri Analizi 

Uygulayan 

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 -,088 

Anlamlılık   ,108 

Sayı 199 199 

Veri Analizi 

Uygulamayan  

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 ,056 

Anlamlılık   ,454 

Sayı 108 108 
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Tablo 3.30‟da talep yönetimi değerlendirme süreçleri ile eğitim seviyesi 

arasındaki iliĢkiyi incelemek amacıyla yapılmıĢ korelasyon analizi sonucu yer 

almaktadır. Veri analizi uygulayan katılımcıların anlamlılık değerine (0,108) 

baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu durumda, veri analizi 

uygulayan yanıtlayıcıların skor ortalamalarına göre, eğitim seviyesi değiĢtikçe talep 

yönetimi – değerlendirme süreçlerinde istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki 

görülmemektedir. 

Tabloda veri analizi yapmayan yanıtlayıcıların verdiği yanıtlardan eldi edilen 

verilerin iĢlenmesinden elde edilen anlamlılık değerine (0,454) baktığımızda bu 

değerinde 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu durumda, veri analizi 

uygulamayan yanıtlayıcılar için skor ortalamalarına göre eğitim seviyesi değiĢtikçe 

talep yönetimi – değerlendirme süreçlerinde istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki 

olmadığı tespit edilmektedir.  

Tablo 3.31. Eğtim Seviyesi  ile Talep Yönetimi – Tahmin Süreci Arasındaki ĠliĢki – 

Korelasyon Tablosu 

  Tahmin Eğitim Sev. 

Kendall‟s 

tau_b 

Veri Analizi 

Uygulayan 

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 ,028 

Anlamlılık   ,609 

Sayı 199 199 

Veri Analizi 

Uygulamayan  

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 ,055 

Anlamlılık   ,461 

Sayı 108 108 

 

Tablo 3.31‟de talep yönetiminde tahmin süreçleri ile eğitim seviyesi 

arasındaki iliĢkiyi incelemek amacıyla yapılmıĢ korelasyon analizi sonucu yer 

almaktadır. Burada anlamlılık değerine (0,609) baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük 

olduğu görülmektedir. Veri analizi yapan yanıtlayıcıların skor ortalamaları 

sonucunda eğitim seviyesine göre talep yönetimi – tahmin süreçlerinde istatistiksel 

olarak anlamlı bir iliĢki görülmemektedir.  

Tabloda veri analizi yapmayan yanıtlayıcıların talep yönetimi tahmin 

süreçlerinin eğitim seviyesi ile arasındaki iliĢkiyi incelemek için anlamlılık değerine 

(0,148) baktığımızda, bu değerin de 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu 
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durumda, veri analizi yapmayan yanıtlayıcıların skor ortalamalarına göre eğitim 

seviyesi değiĢtikçe talep yönetimi – tahmin süreçlerinde istatistiksel olarak anlamlı 

bir iliĢki görülmemektedir.  

Tablo 3.32. Eğtim Seviyesi  ile Talep Yönetimi – Uygulama Süreci Arasındaki ĠliĢki 

– Korelasyon Tablosu 

  Uygulama Eğitim Sev. 

Kendall‟s 

tau_b 

Veri Analizi 

Uygulayan 

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 -,144** 

Anlamlılık   ,009 

Sayı 199 199 

Veri Analizi 

Uygulamayan  

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 -,004 

Anlamlılık   ,960 

Sayı 108 108 

 

Tablo 3.32‟de talep yönetimi uygulama süreçleri ile eğitim seviyesi 

arasındaki iliĢkiyi incelemek amacıyla yapılmıĢ korelasyon analizi sonucu yer 

almaktadır. Veri analizi uygulayan iĢletmerin anlamlılık değerine (0,009) 

baktığımızda değerin 0,05‟ten küçük olduğu görülmektedir. Bu durumda, veri analizi 

yapan yanıtlayıcıların skor ortalamalarına göre eğitim seviyesi ile talep 

yönetimindeki uygulama süreçlerinin istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki vardır. 

ĠliĢkinin yönünü anlamak için korelasyon katsayısına baktığımızda, negatif yönlü bir 

iliĢkinin olduğu görülmektedir. Bir diğer ifade ile, veri analizi yapan iĢletmelerden 

çalıĢmaya katılanlar arasında eğitim seviyesi yükseldikçe talep yönetimi – uygulama 

süreçlerinin iĢletme performansına etkisine yönelik algılarında azalma olduğu 

görülmektedir. 

Tabloda veri analizi uygulamayan yanıtlayıcıların anlamlılık değerine (0,960) 

baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu durumda, veri analizi 

uygulamayan yanıtlayıcıların skor ortalamalarına göre eğitim seviyesi değiĢtikçe 

talep yönetimi – uygulama süreçlerinde istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki 

görülmemektedir.  
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Tablo 3.33. ÇalıĢılan Pozisyon ile Talep Yönetimi – Değerlendirme Süreci 

Arasındaki ĠliĢki – Korelasyon Tablosu 

  Degerlendirme Pozisyon 

Kendall‟s 

tau_b 

Veri Analizi 

Uygulayan 

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 ,013 

Anlamlılık   ,813 

Sayı 199 199 

Veri Analizi 

Uygulamayan  

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 ,008 

Anlamlılık   ,915 

Sayı 108 108 

 

Tablo 3.33‟te talep yönetimi değerlendirme süreçlerinin yanıtlayıcıların 

çalıĢtıkları pozisyonlar ile arasındaki iliĢkiyi incelemek amacıyla yapılmıĢ 

korelasyon analizi sonucu yer almaktadır. Burada anlamlılık değerine (0,813) 

baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük olduğu, yani veri analizi uygulayan 

yanıtlayıcıların pozisyonları değiĢtikçe talep yönetimi – değerlendirme süreçlerinde 

istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki görülmemektedir.  

Tabloda veri analizi yapmayan yanıtlayıcılar arasında talep yönetimi 

değerlendirme süreçleri ile yanıtlayıcıların çalıĢtıkları pozisyonlar arasındaki iliĢkiyi 

incelemek amacıyla yapılmıĢ korelasyon analizi sonucuna göre ortaya çıkan 

anlamlılık değerine (0,915) baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük olduğu 

görülmektedir. Bu durumda, veri analizi yapmayan yanıtlayıcılar için skor 

ortalamalarına göre pozisyon değiĢtikçe talep yönetimi – değerlendirme süreçlerinde 

istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki görülmediği yorumu yapılabilir.  

Tablo 3.34. ÇalıĢılan Pozisyon ile Talep Yönetimi – Tahmin Süreci Arasındaki ĠliĢki 

– Korelasyon Tablosu 

  Tahmin Pozisyon 

Kendall‟s 

tau_b 

Veri Analizi 

Uygulayan 

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 -,023 

Anlamlılık   ,661 

Sayı 199 199 

Veri Analizi 

Uygulamayan  

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 -,087 

Anlamlılık   ,229 

Sayı 108 108 
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Tablo 3.34‟te talep yönetimi tahmin süreçleri ile yanıtlayıcıların çalıĢtıkları 

pozisyonlar arasındaki iliĢkiyi incelemek amacıyla yapılmıĢ korelasyon analizi 

sonucu yer almaktadır. Burada veri analizi uygulayan katılımcılar için anlamlılık 

değerine (0,661) baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük olduğu, veri analizi yapan 

yanıtlayıcılar için skor ortalamalarına göre pozisyon değiĢtikçe talep yönetimi – 

tahmin süreçlerinde istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢki görülmemektedir.  

Tabloda veri analizi yapmayan yanıtlayıcılar için talep yönetimi tahmin 

süreçlerinde yanıtlayıcıların çalıĢtıkları pozisyonların arasındaki iliĢkiyi incelemek 

amacıyla yapılmıĢ korelasyon analizinin anlamlılık değerine (0,229) baktığımızda 

değerin 0,05‟ten büyük olduğu görülmektedir. Bu durumda, veri analizi 

uygulamayan yanıtlayıcıların skor ortalamalarına göre pozisyon değiĢtikçe talep 

yönetimi – tahmin süreçlerinde istatistiksel anlamlı bir iliĢkisi olmadığı 

görülmemektedir.  

Tablo 3.35. ÇalıĢılan Pozisyon ile Talep Yönetimi – Uygulama Süreci Arasındaki 

ĠliĢki – Korelasyon Tablosu 

  Uygulama Pozisyon 

Kendall‟s 

tau_b 

Veri Analizi 

Uygulayan 

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 -,039 

Anlamlılık   ,462 

Sayı 199 199 

Veri Analizi 

Uygulamayan  

ĠĢletmeler 

Korelasyon Katsayısı 1,000 -,009 

Anlamlılık   ,897 

Sayı 108 108 

 

Tablo 3.35‟de talep yönetimi uygulama süreçlerinin yanıtlayıcıların 

çalıĢtıkları pozisyonları ile arasındaki iliĢkiyi incelemek amacıyla yapılmıĢ 

korelasyon analizi sonucu yer almaktadır. Veri analizi uygulayan iĢletmerden elde 

edilen anlamlılık değerine (0,462) baktığımızda değerin 0,05‟ten büyük olduğu 

görülmektedir. Veri analizi yapan yanıtlayıcılar için skor ortalamalarına göre 

pozisyon değiĢtikçe talep yönetimi – uygulama süreçlerinde istatistiksel olarak 

anlamlı bir iliĢki görülmemektedir.  
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Tabloda veri analizi uygulamayan yanıtlayıcılar arasında talep yönetimi ile 

yanıtlayıcıların çalıĢtıkları pozisyonların arasındaki iliĢkiyi incelendiğinde, 

anlamlılık değerinin (0,897) 0,05‟ten büyük olduğu, veri analizi uygulamayan 

yanıtlayıcıların skor ortalamaları göz önünde bulundurulduğunda pozisyon ile  talep 

yönetimi uygulama süreçlerinin istatistiksel olarak anlamlı bir iliĢkisı olmadığı 

görülmemektedir.  
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SONUÇ 

Rekabetin giderek katlandığı günümüz Ģartlarında, tüketicilerin iĢletmelerden 

beklentileri giderek artmaktadır. Buna istinaden iĢletmeler baĢarıyı üretim odaklı 

olmaktan ziyade tedarik zinciri performansına bağlı olduğunu fark etmiĢlerdir 

(Chow, Madu, Kuei, Lu, Lin, & Tseng, 2008, s. 667). Tedarik zinciri yönetimi, 

günümüz iĢ dünyasında iĢletmelerin aktivitelerinin içsel bir parçası haline gelmiĢtir. 

ĠĢletmeler varlıklarını devam ettirebilmek ve piyasa paylarını arttırabilmek için 

tedarik zincirini etkin bir Ģekilde yönetmek zorundadır. Tedarik zincirinin etkin ve 

verimli bir Ģekilde yönetilmesi ile tüm zincir olumlu bir biçimde etkilenecek olup, 

zincirde yer alan tüm paydaĢlar bu durumdan avantaj sağlayacaktır. Bu durumda 

gerek iĢletmenin gerekse zincirde yer alan tüm paydaĢların performansını 

arttırmasına etki edecektir.  

KüreselleĢmiĢ rekabet çağında, müĢteri arayüzünün etkin yönetimi 

sürdürülebilir tedarik zinciri baĢarısının anahtarıdır (Rexhausen, Pibernik, & Kaiser, 

2012, s. 278). Talep yönetimi ile iĢletmeler, müĢterilerin istek ve arzularını 

anlayabilmekte ve üretim planlarını bu faktörlere göre düzenleyerek müĢteri talepleri 

ile uyumlu hale getirebilmektedir. Talep tahmini ile iĢletmeler kar getiren müĢteri 

gruplarını tespit ederek, bu müĢteri gruplarını kar getirmeyen müĢterilerden ayırarak 

pazarlama ve yeni ürün geliĢtirme faaliyetlerini bu çerçevede düzenlerler. Talep 

yönetimi ile, müĢteri ihtiyaçları önceden belirlenerek mümkün olan en verimli 

Ģekilde bu ihtiyaçların tahmin edilmesi amaçlanır. Bu sayede müĢteri memnuniyeti 

sağlanması hedeflenir.   

Talep yönetiminin etkili bir Ģekilde uygulanabilmesi ve istenilen amaçlara 

ulaĢılabilmesi için ise, veri analizi kritik bir öneme sahiptir. Veri analizi ile iĢletmeler 

önceki dönemlere ait, ham veri yığınlarını kullanılabilir birer “bilgi” haline getirerek, 

bu bilgileri etkin bir talep yönetimi oluĢturmada kullanabilmektedir. Ayrıca veri 

analizi iĢletmelerin kendilerine gerçekçi hedefler koyarak, buna uygun stratejiler 

geliĢtirmesinde ve uygulamasında anahtar rol oynayan faktörlerden birisidir. 

Tüm bu sebepler ile bu çalıĢmada, talep yönetiminin tedarik zinciri 

performansına etkisi araĢtırılmıĢ olup veri analizinin bu süreçteki rolü de 
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incelenmiĢtir. Bu amaç ile Ġstanbul ilinde faaliyet gösteren iĢletmelere toplam 307 

adet anket uygulanmıĢ ve elde edilen veriler analiz edilmiĢtir. AraĢtırma sonuçlarına 

göre oluĢturulan model anlamlı olup, yapılan regresyon analizi sonucunda veri 

analizi uygulayan iĢletmeler için talep yönetimi – değerlendirme süreci ve talep 

yönetimi – tahmin sürecinin, veri analizi uygulamayan iĢletmelerde talep yönetimi – 

değerlendirme süreci ve talep yönetimi - uygulama sürecinin tedarik zinciri 

performansını istatistiksel olarak anlamlı bir biçimde etkilediği belirlenmiĢtir. Veri 

analizi uygulayan iĢletmelerde talep yönetimi - uygulama süreci‟nin, veri analizi 

uygulamayan iĢletmelerde talep yönetimi - tahmin süreci‟nin iĢletme performansına 

istatistiksel olarak anlamlı bir etkisi bulunamamıĢtır. 

Temel amacımız talep ve veri yönetiminin tedarik zinciri performansı 

üzerindeki etkisini incelemek olduğundan, bu bağlamda bir ipucu elde etmiĢ 

olduğumuz kabul edilebilir. Bu ipucunun, iĢletmelerde karar verici olan yöneticilerin, 

talep ve veri yönetimi süreçlerini daha çok dikkate almasında harekete geçirici bir 

sonuç olduğu söylenebilir. 

Elde edilen araĢtırma sonuçlarına göre, talep yönetimi değerlendirme süreci, 

veri analizi uygulayan iĢletmelerde tedarik zinciri performansını istatistiksel olarak 

anlamlı ve olumlu yönde etkilemektedir. Yine aynı Ģekilde veri analizi yapmayan 

iĢletmelerde de talep yönetimi değerlendirme sürecinin iĢletme performansını olumlu 

yönde etkilediği görülmüĢtür. Gerek veri analizi uygulayan ve gerekse uygulamayan 

iĢletmeler için talep yönetiminin etki derecesinin eĢit olduğu saptanmıĢtır. Bu 

durumun talep yönetimi değerlendirme sürecinde veri analizinin öneminin 

katılımcılar tarafından göz ardı edilmesinden kaynaklı olabileceği düĢünülmüĢtür.  

Analiz sonuçları çerçevesinde talep yönetimi - tahmin süreci veri analizi 

uygulayan iĢletmelerde tedarik zinciri performansını istatistiksel olarak anlamlı ve 

olumlu yönde etkilemektedir. Bu durumun aksine veri analizi uygulamayan 

iĢletmelerde de talep yönetimi tahmin sürecinin iĢletme performansına istatistiksel 

olarak anlamlı bir etkisi bulunamamıĢtır. Diğer bir deyiĢle, talep yönetimi tahmin 

sürecinde veri analizi uygulayan iĢletmelerin veri analizi uygulamayan iĢletmelere 

kıyasla, performansının daha yüksek olduğu yorumu yapılabilir. Bu da, veri 
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analizinin talep yönetimi tahmin sürecindeki öneminin ne kadar yüksek olduğuna 

iĢaret etmektedir. Ayrıca talep yönetimi tahmin sürecinde veri analizi uygulamarına 

olan duyarlılığın katılımcılar tarafından oldukça yüksek olduğu söylenebilir. 

Toplanılan anketlerin analiz edilmesi ile elde edilen bulgular sonucunda, talep 

yönetimi uygulama sürecinde veri analizi kullanan iĢletmelerin, iĢletme 

performansında istatistiksel olarak anlamlı bir etki olmadığı tespit edilmiĢtir. Buna 

karĢılık, veri analizi kullanmayan iĢletmelerde talep yönetimi uygulama sürecinin 

tedarik zinciri performansını istatistiksel olarak anlamlı bir biçimde etkilediği 

belirlenmiĢtir. Bu duruma gerekçe olarak katılımcıların büyük bir kısmının 

bulundukları iĢletmelerde giriĢ pozisyonlarında çalıĢmalarından dolayı operasyonel 

süreçlere olan duyarlılıklıları yüksek iken, veri analizi gibi iĢletmelerin stratejik 

kararlarına doğrudan etki edebilecek bir faktöre daha düĢük duyarlılıkta olmasından 

kaynaklandığı yorumu yapılabilir.  

ÇalıĢmamızın sonuçları birçok yeni soru ortaya çıkarmakta ve birçok alanda 

daha fazla araĢtırma yapılması gerektiğini ortaya koymaktadır. AraĢtırmanın kısıtları 

gelecek çalıĢmalar için olası baĢlangıç noktaları olabilir. AraĢtırmanın ana kütlesini 

Ġstanbul ili sınırları içerisinde talep yönetimi stratejileri uygulayan, veri yönetimi 

yapan ve ya yapmayan tedarik zinciri üyelerinin tamamı oluĢturmaktadır. Her ne 

kadar bu örneklem, büyüklük ve coğrafya açısından çok çeĢitli firmaları kapsasa da, 

gelecekteki araĢtırmaların genelleĢtirilebilir bulgular için daha geniĢ bir popülasyon 

içermesi gerekebilir. Öte yandan, bu çalıĢmada yapılan analizler katılımcıların öz 

değerlendirmesine dayanmaktadır. Son olarak, çalıĢmamızın kapsamı talep ve veri 

yönetimi uygulamaları ile sınırlıdır. Talep yönetimi, müĢterilerin ihtiyaçları ile 

iĢletmelerin arz imkanlarını dengelemeye çalıĢtığından, gelecekteki araĢtırmalar, 

tedarik zincirinde talep yönetimi ile üretim yönetimi, satın alma ve dağıtım yönetimi 

arasındaki iliĢkileri araĢtırmak için bu uygulamalarını da içeren daha geniĢ kapsamlı 

bir model üzerinden yapılabilir. 
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EKLER 

EK: ANKET FORMU 

Sayın Katılımcı, bu araĢtırma, talep yönetiminin, tedarik zinciri performansı 

üzerindeki etkilerini incelemek ve veri analizinin bu süreçteki önemini tespit 

etmek amacıyla, yüksek lisans tezinde kullanılmak üzere yapılmaktadır. Anket  4 

ana bölüm ve toplam 39 sorudan oluĢmaktadır. Bu anketi doldurmak için 

ayıracağınız süre ve değerli katkılarınız için Ģimdiden teĢekkür ederiz. 

 

1 
ĠĢletmenizde önceki dönemlere ait verilere dair analiz 

çalıĢmaları mevcut mudur? 

Evet   

Hayır   

                          

2 
Eğer cevabınız "Evet" ise veri analizinin talep yönetimine 

olan etkisini iĢaretleyiniz. 
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Lütfen aĢağıdaki talep yönetimi ile ilgili soruları 

sağdaki gibi katılım durumunuza göre ilgili kısmı 

iĢaretleyerek yanıtlayınız. 
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  I. TALEP SEGMENTASYONU                       

3 
MüĢterilerin talebine göre güncel müĢteri segmentasyonu 

yapılmaktadır 
1 2 3 4 5 

4 
Tedarik zinciri ihtiyaçlarına yönelik ürün ve hizmetlerin 

güncel segmentasyonu yapılmaktadır 
1 2 3 4 5 

 

                        

  II. TALEP TAHMĠNĠ                       

5 
MüĢterinin ihtiyaçlarına bağlı olarak açık bir tahminleme 

süreci uygulanmaktadır 
1 2 3 4 5 

6 
Piyasa koĢullarına uygun Ģekilde açık bir tahminleme 

süreci uygulanmaktadır 
1 2 3 4 5 

7 
Talep tahmin süreci boyunca tahminlerin doğruluğunu 

gözlemlenmektedir 
1 2 3 4 5 

8 
Talep tahmin sürecinin iyileĢtirilmesi adına gerekli 

değiĢiklikler yapılmaktadır 
1 2 3 4 5 

  

 
                        

  III. SATIġ VE SÜREÇ PLANLAMA                     

9 
SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri baĢtan sona 

müĢterinin ihtiyaçlarına göre planlanmaktadır 
1 2 3 4 5 

10 
SatıĢ ve operasyon planlama süreçleri titizlikle takip 

edilmektedir 
1 2 3 4 5 
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11 
Yöneticiler düzenli olarak satıĢ ve operasyon planlama ile 

ilgili toplantılara katılmaktadır 
1 2 3 4 5 

                          

  IV. TALEP YÖNETĠMĠ UYUMU                     

12 
Talep Yönetiminin performans göstergelerini düzenli 

olarak takip edilmektedir 
1 2 3 4 5 

13 
Talep Yönetiminin performans göstergeleri sonuçlarına 

göre aksiyon alınmaktadır 
1 2 3 4 5 

14 Talep Yönetimi süreçlerimiz açıkça tanımlanmıĢtır 1 2 3 4 5 

15 
Talep yönetimi süreçlerimiz tam anlamıyla uygulanır ve 

çalıĢanlarımız tarafından kontrol edilir 
1 2 3 4 5 

                          

  V. TALEP YÖNETĠMĠ PERFORMANSI                   

16 
Talep yönetimi süreci, tedarik zinciri içerisinde istenen 

performansa ulaĢır 
1 2 3 4 5 

17 Talep yönetimi, operasyonel ihtiyaçlarımızı karĢılar 1 2 3 4 5 

                 
         

Lütfen aĢağıdaki tedarik zinciri performansı ile 

ilgili soruları sağdaki gibi katılım durumunuza göre 

ilgili kısmı iĢaretleyerek yanıtlayınız. 
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  I. TEDARĠK ZĠNCĠRĠ ESNEKLĠĞĠ                     

18 
Talep karĢılama yeteneği (mevsimsel talep dalgalanmaları 

gibi) 
1 2 3 4 5 

19 
Üretim aksamalarına cevap verebilme yeteneği 

(makinelerin bozulması gibi) 
1 2 3 4 5 

20 Tedarik aksamalarına cevap verebilme yeteneği 1 2 3 4 5 

21 Teslimat aksamalarına cevap verebilme yeteneği 1 2 3 4 5 

22 
Yeni ürünler, yeni pazarlar ve yeni rakiplere cevap 

verebilme yeteneği 
1 2 3 4 5 

                          

  II. KAYNAKLARIN KULLANIMI                     

23 
Kullanılan kaynakların toplam maliyetini içeren nakliye ve 

taĢıma maliyetleri 
1 2 3 4 5 

24 Toplam dağıtım maliyetleri (nakliye ve dağıtım vb.) 1 2 3 4 5 

25 
Toplam üretim maliyetlerine katkısı (iĢgücü, bakım ve 

yeniden çalıĢma vb.) 
1 2 3 4 5 

26 Stok bulundurma maliyetine katkısı 1 2 3 4 5 

27 Yatırımın geri dönüĢüne katkısı 1 2 3 4 5 

                          

  III. ÇIKTI (SONUÇ)                        

28 SatıĢların artırılmasına olan katkısı 1 2 3 4 5 

29 SipariĢ doldurma oranı 1 2 3 4 5 

30 Zamanında teslimat yeteneği 1 2 3 4 5 

31 MüĢteri cevap süresi 1 2 3 4 5 

32 Nakliye hataları 1 2 3 4 5 
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33 Üretim tedarik süresi 1 2 3 4 5 

34 Tedarikçiden kaynaklanan müĢteri Ģikayetleri 1 2 3 4 5 

                          

35 Cinsiyet Kadın   
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37 Eğitim seviyesi 
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38 Hangi pozisyonda çalıĢıyorsunuz? 
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39 ĠĢletmenizin bulunduğu sektör   

 

 


