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MODERN URETIM YONETIMi
VE
TAHMINLEME UZERINE DEGERLENDIiRMELER*

Dr. Murat ERDAL, Dr. Emrah CENGiZ

1980’1i yillardan intibaren iiretim sirketlerinin yapilari belirgin ol¢iide
degismistir. Global rekabet ortami, degisen teknolojiler, kisalan mamul hayat
egrileri isletmeler icin eskisinden ¢ok daha fazla tehditkar hale gelmis ve
isletme yonetim anlayisinda giderek yiikselen bir 6nem kazanmistir. Miisteri
beklentileri; kalite, giivenilirlik, fiyat ve zamaninda teslimat yoniinde siirekli
bir artis gostermis bunun neticesinde isletmelerin sahip oldugu kaynaklarin
daha etkin ve daha verimli olarak degerlendirilmesi geregi bir kez daha ortaya
cikmustir.

Rekabetin siddetlenmesiyle birlikte isletmeler 6zellikle iiretim
alaninda yeni birtakim yontemler, teknikler, uygulamalar ve felsefeler
gelistirmek yoluna gitmisler ve kaliteye verilen Oonem ivme kazanmistir.
Isletmenin biitiiniine yayilan toplam kalite anlayis ve uygulamalari popiiler
hale gelmis ve kalitenin artik sadece bir tek departmanin sorumlulugu altinda
olamayacag anlagilmastir.

Biitiin  isletme fonksiyonlarinda kalite anlayisinin  ve onun
etkilesimlerinin bir sonucu olarak; israf ve hatalarin elimine edilmesine
yonelik siirekli gelisim sistemleri, etkin planlama ve programlama sistemleri
ile stratejik esneklik kavramlari isletmelerin hayatta kalabilmeleri i¢in anahtar
konuma gelmislerdir.

Son yillarda iiretim anlayis1 ve uygulamalarinda ©n plana c¢ikan
Malzeme Ihtiyac Planlamasi (MRP), Uretim Kaynak Planlamasi (MRP-II),
Tam Zamaninda Uretim (JIT), Yalin Uretim (Lean Production), Toplam Kalite
Yonetimi (TQM), Esnek Uretim Sistemleri (FMS) ve Bilgisayar Entegre
Edilmis Uretim (CIM) kavramlar isletmelerin etkinlik, verimlilik ve rekabetci
avantaji yakalamalarin1 saglayacak uygulamalar ve yaklasimlar olarak
karsimiza ¢cikmaktadir.

Modern imélat ve yoOnetim felsefesinin temelinde tiiketici istek ve
ihtiyaglarint daha iyi karsilayabilmek oldugu icin s6z konusu tiiketici talep ve
beklentilerinin dogru sekilde tahmin ve tespit edilmesi gerekmektedir. Bu
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bakimdan goz Oniinde gelecekteki iiretim faaliyetlerinin planlanmasinda ilk
hareket noktas: iiretilmesi gereken veya istenen miktarlardir. Uretilmesi
diisiiniilen mamule ne kadar talep olacag: bilinmeden herhangi bir planlamaya
gitmek miimkiin degildir. Hammadde, yedek parca, yart mamul, makine , insan
giicii ve yatirim ihtiyaglarinin saptanmasinda temel veri talep tahminleridir."

Satis ve pazarlamanin iiretimle entegrasyonu, bir baska deyisle tam bir
uyum icerisinde calismasi ve isletmenin talep odakli olmasi rekabet¢i avantaj
kulvarinda ayirt edici faktdr olarak isletme-yonetim diinyasinda karsimiza
cikmaktadir. Bu karsin isletme organizasyonlarinin klasik hiyerarsik yapilari
giiniimiiz kosul ve problemlerine cevap vermekten uzaktir.

Geleneksel olarak iiretim igletmelerinin yapist ve anlayis1 miihendislik
temelli bir yaklasimdir. Bu yaklasimda fabrika, miihendislerin tasarimladigi
mamulleri iiretmekte, pazarlama departmani bu mamuller icin tutundurma
planlar1 yapmakta ve satis departmani da sunulan bu iiriinleri satmaktadir.

Bugiin i¢in s6z konusu klasik anlayis gecerliligini kaybetmistir. Artan
rekabet ortaminda iiretim departmaninin isletme kaynaklarinin etkin ve verimli
kullanilabilmesi icin eskisinden daha fazla diger departman ve fonksiyonlarla
etkilesim icinde bulunmasi gerekmektedir. Oncelik tamamen pazardaki
hareketlere, degisken talebin yapisina ve onun analize kaymistir. Tiiketici istek
ve ihtiyaclar1 cok cabuk degisebildiginden isletmeler artan bir oranda pazar
odakls, tiikketici odakli olmak zorundadir. Bu durum, ileriyi isabetle gorebilme,
proaktif olabilmeyle yakindan iligkilidir.

Bekienen Talep
Talhmini

Salig, | Razail

Oretim

Sekil 1: Talep Tahmininde Yonetim-Pazarlama-Uretim Etkilesimi

! Biilent Kobu, Uretim Yonetimi, 9. Baski, Avciol Basim Yayin, Istanbul, 1996, s:79.
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Sekil 1°’den de goriildiigli gibi modern yoOnetim anlayis1 geregi
isletmenin talep tahminlerinin hazirlanisinda tepe yonetimi, pazarlama ve
tiretim departmanlart uyum icerisinde birlikte hareket ederler. Satis ve
pazarlama departmanlari, talep yapisinin analizinde aktif bir rol oynayarak
isletme kit kaynaklarinin optimal kullaniminda, iiretim departmanina yardimci
olmaktadirlar. Ciinkii;

1 - Tiiketiciler iireticilerin en iyi Oneri ve yaklasimlarina gore satin alma
davranisinda bulunmazlar.

2 - Satis ve pazarlama tiiketicilerle yakindan iligkili oldugundan
tiikketicilerin niyetlerini, saptama ve yorumlama bilgisine sahiptirler.

Bircok sirkette hala satis ve pazarlama departmani iiretim departmant
ile koordinasyon halinde calisamamaktadir. Bu alanda cesitli problemler
yasanmaktadir. Satiscilar tarafindan en ¢ok dile getirilen problemler;
tiretimcilerin pazar ortamindan, rekabetten uzak olduklari, siparislerin
kacirildigi, iiretilen mamullerin tam zamaninda teslim edilememesi ve
tiretimcilerin kismen kapali bir ortamda ¢alistiklaridir.

Uretimciler ise satis ve pazarlamacilarin iiretim hakkinda herhangi bir
bilgiye sahip olmadiklarini, iiretimin nasil yapildigim1 bilmediklerini, imal
edilen iiriinlerin satig¢ilar tarafindan satilamadigini, miisterilere onlarin yerine
karsilanamayacak sozler verdiklerini boylece hi¢ kuskusuz mutsuz tiiketicilere
sahip olduklarini ifade etmektedirler.

Uretim departmaninin istenilen diizeyde calismasi kesin ve detayli
bilgilerle miimkiindiir. Uretim plan ve programlarimin yapilmasi, is emirlerinin
hazirlanmasi, mevcut makine ve techizatin is yiikii dengelerinin saptanmasi
sistemli calismay1 gerektirir. Uretim sevk zamanin belirlenmesi, n hazirliklar,
stok miktarlari, satin alma programlari, tedarik¢ilerle ortak c¢alisma vb. gibi
konular i¢in tam, eksiksiz verilere ihtiya¢ vardir.

Isletme hedef pazarini net olarak tamimlayamadigi takdirde dogru
mamul karmasim dogru zamanda olusturmasi miimkiin degildir. Eger Uretim
departmanmi arzu ettigi detayli bilgileri Satis ve Pazarlama departmanindan
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ihtiyag duydugu anda alamazsa teslimatlarda aksamalarin olmasi, birtakim
sorunlarin yasanmasi kagimlmazdir’.

Ote yandan satis ve pazarlama birimlerinin gérev ve sorumluluklari hig
kolay degildir. Her gecen giin daha karmasik ve bir o kadar da ¢oziimii zor
problemlerle karsi karsiya kalmaktadirlar. Degisen tiiketici istek ve ihtiyaclari
yant sira isletmenin kontrolii disindaki faktorlerin yaptigi baski da
pazarlamacilarin igini bir hayli zorlagtirmaktadir. Asagida bu faktorler
siralanmustir: 3

Isletmenin Kontrolii Disindaki Alanlar

a - Ekonomik Kosullar ( Biiyiime, kiiciilme, durgunluk, faiz
oranlari, yeni yapilanmalar vs. )

b - Teknolojideki degisimler

¢ - Devletin etkisi ( Politik-Hukuki Yap1 ve Kisitlamalar)

d - Global rekabet

e - Pazar sartlar

g - Ortaklardaki veya tedarikgilerdeki isci-isveren problemleri

h - Sosyo-Kiiltiirel Faktorler

1 - Demografik Faktorler

Isletmelerin basarisinin temelinde kontrolleri disindaki bu cevresel
faktorler ile kontrolii altindaki isletme kaynaklarinin uyumlastirilabilme
derecesi yatmaktadir. Bu uyum ne kadar fazla ise isletme o derecede basarili
olabilmektedir. Bu da isletmelerin reaktif temelli iiretim temelli politikalardan
ziyade proaktif olan pazarlama temeli politikalar1 benimsemesini gerektirir.
Tahminleme pazardaki degisimlere reaksiyon vermek yerine, bunlari 6nceden
tahmin ederek ve buna uygun pazar pozisyonu alarak cesitli firsatlarin daha iyi
degerlendirilmesine imkan saglamaktadir.

Bir isletmenin talep tahminlerine duydugu ihtiyag, iiretim tipi, liretim
araclart ve yontemleri, mamul cesidi, tiiketici egilimi, rakiplerin durumu,
stoklama olanaklari, dagitim kanallar1 vb. gibi pek ¢ok faktoriin etkisi altinda
belirir. Bu faktorlerin bir kismini iceren genel bir kural olarak denilebilir ki;
tiikketiciden talep geldigi andan baslayarak mamuliin istenilen teslim zamanina
kadar gecen siirenin uzunlugu talep tahmini ihtiyacin ortaya ¢ikarir.*

2 George E. Palmatier, Joseph S. Shull, The Marketing Edge; The New Leadership Role of Sales &
Marketing in Manufacturing, John Wiley, New York, 1989, s:5.
3 George E. Palmatier, Joseph S. Shull, a.g.e., s:73-74.
4 Biilent Kobu, a.g.e., s:81.
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Etkili bir pazarlama yonetimi acisindan pazar potansiyeli ve beklenen
satiglar ¢cok biiyilk 6nem tagimaktadir. Bu yilizden pazarlama yoneticileri
planlarin1 yaparken bir takim tahminlere dayanmak mecburiyetindedir, bir
baska deyisle tahminleme ile pazarlama stratejilerinin planlanmas1 birbirine
bagimlidir.

Pazarin tam olarak tanimlanmasi, hedef tiiketici istek ve ihtiyaglarinin
istenilen diizeyde saptanmasi ve talep yonetiminin etkinliginin artirilmasi ile
miimkiindiir. Tahminleme, gelecekteki beklenir (muhtemel) olaylarin belirli bir
zaman tespiti, hesab1 veya kestirilmesidir. Bir diger ifade ile tahminleme,
gecmise bakarak gelecegi gorme sanatidir.’

Talep yonetimi, satis ve pazarlama tarafindan saglanan bilgilerin Imalat
Kaynak Planlama (MRPII) siirecine aktarilmasidir. Pazar ortamindan gelen
bilgiler kaynak planlama sistemine entegre edilir. Biitiin bu veriler iiretime,
yonetime yani isletmenin biitiin alanlarinda ilgili kullanicilara aktarilarak
destekleyici planlar gelistirilir’.

Faaliyet yoOnetiminde tahminlemenin baslica kullanimi, {iretimi
tamamlanmus {iriinlere ve hizmetlere zaman igerisinde uzun dénemden ornegin
bes yi1ldan simdiki ana dair taleplerin 6ngoriilmesini gergeklestirmektir.8

Tahminleme karakteristiklerine ve tiplerine kapsadigi zaman araligi
acisindan kisaca bakmakta fayda vardr’.

Uzun Donemli Tahminleme : Genellikle bes yi1l ve daha fazla bir siireyi
kapsar. Temel kullanim alani isletme planlar ; gelecekteki iiretim ve dagitim
imkanlari, iirlin planlari, Arastirma programlari, sermaye planlamasi, fabrika
kurulus yeri secimi ve genislemeleri, personel tedarikine dair alinacak
kararlardir. Ozellikleri, genis, genel daha ziyade sayisaldir. Kullamlacak
tahminleme calismalari; teknolojik, ekonomik, demografik, pazarlama
inceleme ve degerlendirmeleri 6n plandadir.

5 E.Jerome McCarthy, Basic Marketing, 6" Edition, Richard D.Irwin Inc., Homewood, lllinois, 1987,
s.217.
% Murat Ferman, Uluslar arasi: Pazarlarda Talep Tahmin Yontemleri, iso Dergisi, 1988/4, 5.59.
7 George E. Palmatier, Joseph S. Shull, a.g.e., s:17.
8 James R. Evans, David R. Anderson, Dennis J. Sweeney, Thomas A. Williams, Applied Production
and Operations Management, West Publishing Company, St. Paul,1984, s:93.
° James B. Dilworth, Production and Operations Management, 3. Baski, Random House, New York,
1986, s:92.
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Orta Donemli Tahminleme : Genellikle bir yildan iki yila kadar uzanir.
Isletmenin biitiin alanlarim ilgilendiren planlar; Sermaye durumu, nakit
biit¢eleri, satis planlama, iiretim planlama, iiretim ve envanter biitcelemesi gibi
konular agirlik tasir. Kolektif fikirler, zaman serileri, regresyon analizi,
Ekonomik endeks korelasyonlar1 ve kombinasyonu gibi yoOntemler s6z
konusudur.

Kisa Donemli Tahminleme : Genellikle bir giinden bir yila kadar
uzanir. Kisa vadeli kontrol, {iretim ve calisanlarin diizeylerinin
degerlendirilmesi, kapasite gereksinimleri, satin alma programlari, is
programlama, proje diizenlemeleri, teslimat programlari, giindelik kararlar bu
kapsam icindedir. Bu tahminleme teknikleri arasinda kisa vade iginde
kullanilan {iirlin ve iiriin ailesini ilgilendiren tahminlemeler ile kisa trend
ekstrapolasyonu giindemdedir.

Yukarida bir kismimin adi gecen talep tahmin yoOntemleri asagida
birarada goriilmektedir: 10

A.Muhakemeye Dayali Teknikler C.Zaman Serisi Temeline Dayanan
-Basit ekstropolasyon teknigi Teknikler

-Sahsi tahminleme -Hareketli ortalamalar

-Delphi teknigi -Zaman serileri

-Yonetici grubunca tahminleme -Box Jenkins(arama) teknigi

-Senaryo metodu
-Tarihsel anoloji

B.Sayma Temelli Metodlar D.Kombine Ve Nedensel Teknikler
-Pazar testi -Korelasyon teknigi

-Tiiketici pazar arastirmasi -Regresyon teknigi

-Endiistriyel pazar arastirmasi -Ekononetrik Modeller

-Input-output teknigi

Tablo 1: Uygulamada Kullanilan Tahminleme Teknikleri

Yontemler, isletmenin uzman personelinin ve yoneticilerin gecmis
deneyimleri ve pazar bilgilerine dayanilarak yapilan basit yontemlerden olusan
tahminlemeden, bircok degiskenin kullanildigi ve bilgisayarlar kullanilarak
uygulanan karmasik yapidaki yontemlere dogru gosterilmektedir. Gerek basit,

19 Murat Ferman, Uluslar arasi Pazarlarda Talep Tahmin Yo6ntemleri, iso Dergisi, 1988/4, s.54-57.
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gerekse kompleks yapidaki tahminler, isletmelere pazarla ilgili planlar
yapmalarinda yol gostererek firsatlarin goriilmesi ve rekabetci avantajin
yakalanmasinda onemli bir paya sahiptir.

Isletmeler klasik perspektif bakis acisiyla, iiretim anlayls ve
uygulamalarina yogunlagmakta, isletmenin agirlikli olarak pazarin arz yoniiyle
ilgilenmektedirler. Cok az isletmenin pazarin talep yoniiyle ilgilendigi,
iletisim kurdugu, anlamaya calistig1 goriilmektedir. Buna karsin uzun dénemde
rekabet¢i avantaj arz yonlii bakis acisiyla saglanamaz. Er veya gec talep yonlii
yaklagimlar gerceklestirilmelidir.

Bir isletmenin iiretim boliimiiniin satis tahminleri ile ilgilenmesinin
temel nedeni, satilacagi belirlenen miktarlarda malin belirlenen zamanda hazir
olmasi i¢in gerekli iiretim faktorlerinin uygun nitelik ve nicelikte tedarik
edilebilmesidir. Uretilecek iiriinler icin miktar yoniinden satis tahminleri
yapildiktan sonra ikinci islem, bu tahminleri gerek duyulacak iiretim faktorleri
cinsinden ifade etmektir. Bu asamada, iliretim planlama prosediirii i¢inde belirli
bir Uriintin iiretimi i¢in gerek duyulacak iiretim faktorleri ve bunlardan bir
birim iiriin i¢in gerekecek miktarlar belirlenecektir."'

Talep yonetimi pazardaki olusumlar siirekli olarak gozlemler,
degisimleri yorumlar, cesitli kanallardan iletisim kurar. Isletmenin sahip
oldugu mamul grubu, iiriin ailesi hakkinda detayli raporlar hazirlanir. Satis ve
Pazarlamadan gelen veriler analiz edilerek Uretim departmanmin
olusturacaklar1 plan ve programlara baslangic noktasi olur. Bu bilgiler
ozellikle; ana iiretim programi, iiretim kaynaklari planlamasi, kaba kapasite
planlamasi, malzeme ihtiya¢ planlari, liriin rotalarinin hesaplari, i emirleri,
atolye programlari, satin alma emirlerinin hazirlanmasinda temel referans
teskil eder. Diisiik envanter diizeyleri, diisiik liretim maliyetleri, iiretim sevk
zamanlarinin kisalmasi bu programlari eksiksiz yapilmasiyla miimkiindiir.

Isletmenin satis ve iiretim plan ve programlarinin hazirlanis1 ve bu siirec
icerisinde tahminlemenin yeri ve siirece etkisi asagida Sekil 2
gosterilmektedir:

" ismet S. Barutcugil, Uretim Sistemleri ve Yonetim Teknikleri, 2. Baski, Uludag Unv. Yayin No:3-
054-0163, Bursa, 1988, s:156.
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Isletme Planlari

A

A 4

Satig Tahminleri

!

Satis ve Uretim
Tiim Satis Plam <+ Planlamast Uretim Plam l—
Detayh Satis Stok Mastir Uretim
Plan <+—> <4—» | Program N
l \ 4
> Pazarlama > > Malzeme
4 4
L 5 Satiglar . > Kapasite j’
Hayir l l
Y Hayir
Tahmine Tahmine
«— Uygun ? <+ Uygun?
Evet Evet
4
Uygula < Uygula >

Sekil 2: Isletmelerde Tahminleme ve Planlama Siireci

Kaynak: George E. Palmatier, Joseph S. Shull, The Marketing Edge; The New
Leadership Role of Sales & Marketing in Manufacturing, John Wiley, New
York, 1989, s.107 ile J.J.Skivington, Comruterizing Production Management
Systems, Champman Hall, London, 1990, s.16 dan Uyarlanmustir.
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Aktif talep yonetimi; iyi satis planlarinin hazirlanmasina, iyi iiretim
planlarinin hazirlanmasina, iyilestirilmis iiretim performansina, iyilestirilmis
tilketici hizmetlerine, diisiik maliyetlere , iyi rekabetci avantaja, iyi pazarlama
planlarina, iyi finansal performansa, takim calismasina, isletmenin etkin
kontroliine yardimci olur.

Uretim sistemlerini iki gruba ayirmak miimkiindiir. Bunlar klasik iiretim
anlayisi “itme sistemi” ( push system ) ve modern iiretim anlayist “cekme
sistemi” (pull system)dir.

Uretimcilerin ¢ogu, talep tahminlerine dayanarak iiretim cizelgelerini
hazirlamaktadir. Bu iiretim cizelgelerine gore is emirleri atolyeye verilir. Isler,
oncelik sirasina gor is merkezlerinde islenir. Bu bir “itme sistemi’dir. Yani
parcalar imal edilir ve gerekli oldugu bir sonraki atdlyeye veya stoga
gonderilir. Boylece malzemeler ¢izelgeye gore iiretim boyunca itilirler. Bu
sistemde iiretim kontrol kismi, ¢izelge iizerinde iiretimi siirekli takip ederek
oncelikleri giincellestirir, gerceklesen ve planlanan iiretim miktarlarim kontrol
eder, sapmalar1 ortaya c¢ikarir. Bu sapmalari minimize etmek veya ortadan
kaldirmak icin arastirmalar yapar.12

“Cekme sistemi”’nde ise, sonraki proses Onceki prosesin deposundan,
sadece kullandigi, hiz, miktar ve zamanda parcalar1 talep eder ve ceker. Bu
sistemde, her safhada sadece simirli miktarda stok tutulur. Malzeme
hareketleri; programlanmis, kullanim oranina gore degil gercek kulanim
oranina gore ayarlanir. Cekme sisteminin bir 6zelligi de envanterin dinamik
yapida olmasi ve depolarda veya paletlerde tutulmamasidur."?

Modern iiretim tam zamaninda iiretimdir. Bu yaklasima gore gerekli
iriinler, gerekli zamanda, gerekli miktarda ve gerekli kalitede iiretilmelidir. Bu
anlayisla birlikte israflar, hatalar, gecikmeler Onlenir, gereksiz ara stoklar ve
tamamlanmus iirlinlerin stoklama maliyetleri ortadan kaldirilmis olur.'

Cekme sistemi miisteri odakli yaklasimdir'" ve giiniimiiz modern iiretim
teknik ve uygulamalarinin talep tabanli olmak zorunlulugu vardir. Satis
fonksiyonunun gorevi miisterilere ait bilgileri eksiksiz olarak miihendislik ve
tiretime aktarmaktir. Tahminleme dinamiklerinin yeterince kullanilamamasi,

'2 Aynur Emre, Tam Zamaninda Uretim Sisteminin Ulkemizdeki Uygulamalari ve Sorunlari, MPM
Yayim No:543, Ankara, 1995. s:7.
13 Aynur Emre, a.g.e. ,s:7.
' Yasuhiro Monden, Toyota Production System: Practical Approach to Production Management,
Industrial Engineering and Management Press,Norcross Georgia,1983,s:2.
ST.CE. Cheng, S. Podolsky, JIT Manufacturing,, Chapman-Hall, London, 1993, s:41.
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tiikketici tercihlerinin zamaninda analiz edilememesini giindeme getirir. Boyle
bir durumda etkin ve verimli calisan bir iiretim sisteminden bahsedilemez.'®

Talep tahminleri ile buna iligskin faaliyetleri Uretim Planlama Kontrol
(UPK) ile Pazarlama departmanlar1 arasinda asagidaki gibi paylastirmak
miimkiindiir:'’

Faaliyet Sorumlu Departman
1.Talep tahminlerinin yapilmasi Pazarlama /Satig
2.Urerim planlarmi veri olarak UPK
kullanma
3.Gergek degerlerle satiglar arasindaki UPK
sapmalarin tespiti
4 .Sapmalarin nedenlerinin Pazarlama/Satis
arastirilmasi
5.Diizeltmelerin yapilmasi Pazarlama/Satig
6.Diizeltmelerin iiretim planlarina UPK
yansitilmasi

Tablodan da goriildiigli gibi aktif olarak tahminlerin yapilmasi
pazarlama ve satis departmanlarinin sorumlugunda iken bu tahminleri iiretim
plan ve programlarina doniistiirmek ve planlanan ile satilan birimler arasindaki
sapmalari tespit etmek Uretim Planlama Kontroliin (UPK) sorumlulugundadir.
Sapmalarin nedenlerini arastirilmasi ve gerekli diizeltmelerin yapilmasi yine
pazarlama departmaninin isidir. Son olarak diizeltilmis talep tahminlerinin
iiretim programina doniistiiriilmesi isi ise UPK'mn isi olarak karsimiza
cikmaktadir.

Satis ve pazarlamanin talep yonetimi konusunda sagladiklar1 faydalari

sdyle siralamak miimkiindiir'®.

1 - Diistik tiretim maliyetleri

2 - Yiiksek kalite diizeyleri

3 - Yiiksek teslimat giivenilirligi

4 - Diisiik miisteri tastma maliyetleri
5 - Diisiik sevk zamanlar1

6 - Uzun donemli tiiketici iliskileri
7 - Uzun donemli anlasmalar

' Richard T. Lubben, Just in Time Manufacturing: An Aggressive Manufacturing Strategy,
McGraw-Hill, New York, 1988, s:35.
'7 Biilent Kobu, a.g.e.,s.80.
'8 Richard T. Lubben, a.g.e. , s:34.
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Goriildiigti gibi, isletmelerin miisterileri ve tiiketiciler ile iletisimini
saglayan pazarlama, tiiketici istek ve ihtiyaglarini tahmin ve tespit ederek,
isletmenin tiretim miktarlarini, kalite isterlerini, en uygun zaman ve maliyetle
karsilama imkanini saglamaktadir.

SONUC

Tahminleme, isletme organizasyonunda planlamanin en Onemli
pargasidir. Orgiitiin biitiiniinde, alinan her kararda etkisi biiyiiktiir ve gelecekte
yagsanmas1 olast her durum ve kosul i¢in hayati onemi ve Onceligi vardir.
Ileride olabilecek belirsizlikler, tahminleme ile 6ngoriilmeye calisilir'.

Pazarlama, reklam ve promosyon harcamalarina tahminlemeden gelen
bilgiler 1s18inda yon verir. Insan kaynaklar1 departman: tahminler
dogrultusunda yeni isgiicli gereksinimine ihtiya¢ olup olmayacagina karar
verir. Finansman departmani ek finansal kaynaklara ihtiya¢ duyulacak mi
yoksa eldeki kaynaklar yeterli mi, vb. gibi sorularin cevabini tahminlemeden
gelen veriler dogrultusunda verecektir.

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

Tahminlemenin, isletme planlarindaki Oneminin bir geregi olarak,
isletmede tiim fonksiyonel yapiya etki etmesi dogaldir. Bunun bir sonucu
olarak, liretim departmaninin da tiiketici talep ve beklentilerinin gelecekte ne
yonde olusacagini kestirmeden, iiretim plan ve programlarini olusturmasi ve
iretim faaliyetine ge¢cmesi diisiiniilmemelidir. Diger isletme departmanlart gibi
iretim departmani da tahminlemeden en uygun bicimde yararlanarak, gelecege
doniik olarak elindeki mevcut kapasitesini en iyi oranda kullanmay1 saglayacak
iretim plan ve programlarini olusturacaktir.

Artan rekabet ortaminda elindeki kaynaklarini rakiplerine oranla daha
verimli kullanan isletmelerin rekabetci avantaji saglamada daha basarili

' Mark A. Voderembse, Gregory P. White, Operations Management: Concepts, Methods and
Strategies, West Publishing Company, St. Paul , 1988 , s:127.
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olduklar1 hatirlandiginda, iiretim departmanin tarafindan talep tahminlerine
verilmesi gereken onem ve onceligi bir kez daha gérmek miimkiin olacaktir.
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