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Isletmelerin yasami siirdiiriirken yerine getirdikleri birgok gorev vardir. Insan dahil tiim kaynaklari
dogru yoneterek mal ve hizmet {iiretmeleri, trettikleri iriinleri pazara sunmalari, faaliyetlerini
denetlemeleri ve tiim bu faaliyetleri finanse etmeleri gerekmektedir.

Bu fonksiyonlar1 isletme bilimi agisindan siralarsak:

Yo6netim fonksiyonu
Uretim fonksiyonu
Pazarlama fonksiyonu
Finansman fonksiyonu
Destekleyici fonksiyonlar
a) Insan kaynaklar1 yonetimi
b) Halkla iliskiler
€) Arastirma Gelistirme

o krwdE



1. YONETIM FONKSIYONU

Yonetimin tanimi

Yonetim, “belirli bir amaca ulagsmak yolunda insanlarin isbirligini saglama, amaca dogru yonelme,
esgiidiimleme ve denetleme ¢abalarinin toplamidir”.

Bir amaca ulagmak i¢in baskalariyla igbirligi yapmak veya baskalarina is gordiirme faaliyetidir. Yonetim,
isletmenin amagclarini etkili ve ekonomik bir sekilde gerceklestirmek icin planlama, drgiitleme, yonetme,
koordinasyon ve kontrol fonksiyonlarinin sistematik ve bilingli bir sekilde uygulanmasidir. (Aktepe, 2006)

Isletme bireylerden olusur ve i¢indeki bu bireylerin ¢abalarini en iyi bigimde organize etmek yonetimin
gorevidir. Isletmenin basaris1 kaynaklarin verimli bir sekilde kullanilmasina baglidir. Bu kaynaklarin
basinda ise isletmeyi olusturan insan kaynagi yani ¢alisanlar1 gelmektedir. Fakat yonetimin gorevi burada
sona ermez, yonetim tim kaynaklarin etkin kullanildigin1 garanti etmelidir. Ancak bu haliyle isletme {ist
seviye etkinlik diizeyinde is gorebilir. Yonetim halihazirda kurulmus bir isletmeyi karli ve basarili bir
bicimde yiiriitme gorevini iistlenmistir.

1.1. YONETIM BILIMININ GELISiMi

1.1.1. KLASIK YONETIM ANLAYISI

Sanayilesmenin ilk donemlerinde yonetimin bilimsellesmesi ve isletmelerin daha verimli ¢alisabilmeleri
i¢in insanlar1 nasil {ist verimlilik seviyesinde ¢aligtirilabiliriz fikriyle yapilmis ¢aligmalar ve sonucunda
ortaya ¢ikmis yonetim anlayisidir. Bu anlayista insan faktorii bir 6l¢iide geri kalmis bulunmaktadir.

1.1.2. NEOKLASIK AKIM

Ikinci Diinya Savasi sonrasi insan faktoriiniin énem kazanmasiyla ydnetim anlayisinda da degisimler
olmustur. Klasik yoOnetim anlayisinda elestirilen Yyetersizlikler tamamlanmaya c¢aligilmis isletme
biinyesindeki insanlarin yalniz para beklemedigi saygi ve aidiyet hisleriyle 6rgiite baglanmalarinin verimi
artirdig1 anlagilmstir. Sosyal yonetim anlayis1 bu zaman diliminde ortaya ¢ikmustir.

1.1.3. MODERN YONETIM KURAMLARI

Yirminci yiizyil sonlarinda rekabetin, teknolojinin, yaraticiligin ve insan haklarinin 6nem kazanmasiyla
yonetim de degisim gdstermistir. Insanmn yalmz bir girdi degil motivasyonuyla ve fikirleriyle isletmenin
kaderini belirleyebilecegi anlagilmistir. Bu sebeple insan kaynaklari adini alan yeni yonetim anlayiglari
ortay ¢ikmustir.



1.2 YONETIM ORGANLARI
A. Ust kademe yonetimi

Gorevleri - yaraticilik, planlama, 6rgiitleme, haberlesme, 6zendirme, liderlik ve denetim.
Isletme politikasim belirler, planlar
B. Orta kademe yonetimi

Ust kademe yonetimince belirlenen amaglar1 basarmak igin olusturulan programlari olusturmak ve
yiiriitmekle yiikiimliidiirler.

C. Alt kademe yonetimi

Calisanlara nezaret ederler, islerin koordineli bir bigimde ilerlediginden emin olmak icin ¢alisirlar.

1.3. YONETIMIN OZELLIKLERI
e Yonetim bir grup faaliyetidir
e Yonetimin beseri 6zelligi vardir
e Yonetim bir igbirligi faaliyetidir
e Yonetimin amag 6zelligi mevcuttur
e Yonetim is boliimii ve uzmanlasma faaliyetidir
e  Yonetim bir koordinasyon faaliyetidir
e Yonetim emir komuta faaliyetidir
e Yonetim evrensel bir siiregtir

1.4. YONETIMIN FONKSIYONLARI
e Planlama
e Orgiitleme
e  YOneltme
o Koordinasyon
e Kontrol

1.4.1.PLANLAMA
Planlama, bir amaca ulagmak igin en iyi hareket seklini segme ve gelistirme niteligi tasiyan bilingli bir
stirectir.

Planlama;

e nelerin yapilacagi,

e yapilacaklarin 6nemi,

e nezaman yapilacagi,

e nerede yapilacagi,

e kim tarafindan yapilacagi, gibi konular igerir



Planlamaya baslamadan dnce isletme igin bir vizyon belirlenmesi gereklidir. Ingilizce bir kelime olan
vizyon, goriis, bakis agis1 anlamina gelmektedir. Isletmede ise vizyon ekonomik ortam ve sektor icerisinde
isletmeyi ileriki donemde nasil gordiigiimiizii anlatir.

Planlamanin Ozellikleri (Aktepe, 2006)

Planlama;
e  bir se¢im isidir e amaca yoneliktir
o gelecege dontiktiir e yoOnetim fonksiyonlarinin ilkidir
e tahmine dayanir e degisime ayak uydurmalidir
e karar vermeyi gerektirir e  Orgiitiin biitiin kademlerine yayilir
e belirli bir zaman siirecini kapsar e esnek olmalidir

Plan Cesitleri (Kumkale, 2010)

Kapsadiklar1 alana gore:

Stratejik Planlar — Tiim 6rgiitii kaplayan ve uzun siireli planlardir. Stratejik planlar orta ve uzun
vadede nerede olmak istedigimizin belirlendigi planlardir. Stratejik planlar olmadan hedefimize
ulasmanmz zorlasir ve rekabet kosullarinda kolayca yolumuz kaybedebiliriz. Ust yonetimce
olusturulurlar.

Taktik Planlar — Stratejik planlara uygun olarak ve onlara hizmet edecek sekilde kisa vadede
uygulayacagimiz planlardir. Orgiitce benimsenen kisimlari olabilecegi gibi genelde boliimler icin
0zel planlar yapilir. Orta kademe yonetimce olusturulurlar.

Operasyonel Planlar — Giinliik islerin nasil yapilacagini ve donemlik planlari kapsar. Genellikle
kiiciik degisikliklerle tekrarlanirlar. Alt kademe yonetimce olusturulurlar.

Kullanim siiresine gore:

Tek kullanimh (Siireksiz, Bir Kerelik) Planlar — Bir kez uygulanmak {izere diizenli bir sekilde
(biitce) veya diizensiz yapilan planlar (proje)

Tekrarlanan (Siirekli) Planlar — Benzer isler icin siirekli kullanilan planlar. Ornek: Politikalar,
stratejiler

Kapsadiklar1 zaman zarfina gore:

Kisa vadeli planlar — uygulanma siireci en ¢ok bir yil olan planlardir
Orta vadeli planlar — bir ila bes y1l arasinda uygulanacak planlardir
Uzun vadeli planlar — bes yildan fazla zaman siirecinde uygulanacak planlardir



Planlamanin Yarar ve Sakincalari (Aktepe, 2006)

Avantajlarn

Sakincalan

Y oneticilerin dikkatini amaca yogunlagtirir
Kaynaklarin rasyonel kullanimini saglar
Faaliyetlerin koordinasyonunu saglar

Eldeki imkanlarin amaci karsilayabilirligi
anlagilir

Yetki devrini kolaylastirir

Degisikliklere karsi hazir olmayi saglar
Denetim icin standartlarin olusmasini saglar

Zaman, enerji ve masraf gerektirir
Uzmanlar tarafindan yapilmamasi halinde
basar1 sans1 azdir

Gelecekle fazla ilgilenilmesi halinde
bugiin ihmal edilebilir

Planin koydugu standartlar uyum
problemine sebep olabilir

Plan kisileri siirlayabilir

Planin uzun siireli olmasi dogruluk
derecesini azaltir

lyi Bir Plamin Tasimasi Gereken Ozellikler

Planlar;

acik olmalidir

esnek olmalidir

ekonomik olmalidir

en uygun siireyi kapsamalidir

yetki devrini kolaylagtirmalidir

maliyeti getirdigi faydadan fazla olmamalidir

koydugu standartlar isletmenin amaglaria uygun olmali

elemanlar arasinda denge saglamalidir
belirsizlikleri azaltmalidir

kisa, orta ve uzun vadeli ayr1 planlar yapilmalidir.

1.4.2. ORGUT
Planlamanin ardindan planin uygulamasini yapacak orgiitiin belirlenmesine gegilir. Planin igerigi ve
iletmenin kapasitesine gore Orgiitin biiyiikliigii belirlenir. Planlamada belirlenen gorevler detayla
belirlenir. Bu gorevler sorumluluk alanlar1 yaratir ve bu sorumluluk alanlar1 gerekli kadar insan giiciiyle

doldurulur. Orgiitleme esnasinda ayrica bu sorumluluk alanlarinin y&netimi belirlenir bu birimler

arasindaki iletisim kanallar1 da belirlenmis olur. Orgiit semalar1 yalniz goze giizel goriilen hiyerarsik

sekiller degildir. Bunlar orgiitiin isleyis tarzin1 gosterirler. Ayrica her birimin yapmasi gerekenler yani
sorumluluklari ve yetkileri bu asamada belirlenir.

Kisaca orgiitleme esnasinda:

1. Yapilacak isler belirlenir.

2. Isleri yapacak is gorenler belirlenip atanir, yetki ve sorumluluklar belirlenir.
3. Isleri yaparken kullanilacak ydntem, arag gereg ve yer belirlenir.




Yapilacak islerin Belirlenmesi

Planlamada ortaya ¢ikan islerin detayli bir sekilde belirlenmesi orgiitlemenin bir pargasidir. Yapilacak
islerin paylasiminin yapilabilmesi i¢in 6nce tanimlanmasi gerekir. Daha sonra tanimlanan isler gruplanir,
bu isleri yerine getirecek kisilerin sayisi belirlenir ve bu grubun yonetimi belirlenir. Bu gruplandirmay1
asagidaki niteliklerine gore yapabiliriz;

Fonksiyonel Gruplama

Yapilacak ise gore gruplandirma denilebilir. Orgiit icerisinde ayn1 uzmanlik alanindaki isler gruplanir.
Kiiciik 6lcekli isletmeler ve alt gruplar i¢in uygundur. (Or: muhasebe, pazarlama, iiretim v.b.)

Genel Mudiir

Pazarlama Uretim Muhasebe

TP ICICEDCED,

Sekil 1- Fonksiyonel Orgiitleme



Uretilen mal ve hizmete gore gruplama

Uriin ¢esidi fazla ve/veya biiyiik isletmelerde uygulanmasi uygun olan bu gruplama ile iiriiniin daha
basarili pazarlanmasi saglanmis olur. Uriin gruplarinin kendine ait fonksiyonel gruplari tekrarlanir. Bu
durum bazi departmanlarin tekrarmmin olusmasma sebep olacagindan maliyetler artacaktir. Maliyet
artisinin verim artistyla karsilanmasi gerekir. Maliyeti kismak igin ortak fonksiyonlar gruplandirilabilir.
(Or: konaklama, yeme-i¢gme; binek arag, ticari arag v.b.)

Ust Yonetim

Binek Arag Muhasebe Ticari Arag

Pazarlama @ Pazarlama @
Personel Personel

Sekil 2 — Uretilen Mal ve Hizmete Gore Orgiitleme




Yere Gore Gruplama

Isletmenin birden fazla bolgede faaliyet gosterdigi durumlarda bélgenin 6zelliklerine daha uyumlu
olabilmek ve karar verme siirecini hizlandirmak icin bélgesel orgiitlemeye gidilebilir. (Or: I¢ Anadolu,
Karadeniz; Istanbul, Ankara v.b.)

Ust Yonetim

I¢ Anadolu Bolge Dogu Anadolu
Mudiirligi Boélge Miidiirligii

Pazarlama Pazarlama @
Personel Personel

Sekil 3 — Yere Gore Orgiitleme



Miisterilere Gore Gruplama

Eger isletmenin hitap ettigi, belirgin bir bicimde ayrilabilen, birden fazla miisteri grubu varsa buna gore de
gruplama yapilabilir. Bunun sonucunda isletme miisteri grubunu iyi tantyan ve ona daha rekabetci tirlinler
sunan gruplara sahip olacaktir.

Ust Yonetim

Kadin Giyim \ / Erkek Giyim
Crn >

Sekil 4 — Miisteri Gruplarina Gore Orgiitleme




Karma Gruplama

Birden fazla gruplama yontemini kullanarak diisiikk maliyetli ve yiiksek verimli bir orgilit kurulmasi
amactyla yapilir. Fonksiyonel olarak baslayan orgiit alt kademlerde miisteri, iirlin veya yere gore
oOrgiitlenir.

Genel Mudiir

Uretim Muhasebe

Pazarlama

I¢ Anadolu Karadeniz

Dogu
Anadolu

isleri Yapacak Kisilerin Belirlenmesi

Tanimlanan isleri yerine getirebilecek nitelikte ve nicelikte personelin belirlenmesi gereklidir. Gerekli
nitelikte personelin gerekli alana yerlestirilebilmesi bdliimiin ve isletmenin tiimiiniin basarisi agisindan
belirleyici olmaktadir. Gerekli sayida personelin yerlestirilmesi de maliyet ve isin basarist agisindan
belirleyicidir. Fazla sayida personel yerlestirmek maliyetleri gereksiz yere artirirken gerekenden az sayida
personel yerlestirmekse islerin gecikmesine hatta basarisiz olmasina sebep olabilir.

Boéliimlerin i¢i dolduruldugu zaman bu béliimlerin yonetiminin belirlenmesi gereklidir. Burada da benzer
olarak yonetimin niteligi ve niceligi belirlenerek verimli ve diisiik maliyetli bir yap1 saglanmaya ¢aligilir.

isleri Yaparken Kullanilacak Yontem, Arac-Gerec ve Yerin Belirlenmesi

Is gorenlerin ve yoneticilerin belirlenmesinin ardindan sira diger kaynaklarin tahsisine gelir. Isin
yapilacagi alandan baslayarak, kullanilacak makine ve techizat, hammadde ve malzemeler ve dis
hizmetler belirlenir. Burada da gerektigi kadar kaynak ayrilmasi ilkesine baglilik siirdiiriiliir. Her surette
en diisiik maliyetle en yiiksek verim alinmaya caligilacaktir.



1.4.3. YONELTME (EMIR-KOMUTA, YURUTME)
Emir, iistiin astina bir yapmasini veya yapmamasini belirten bir bilgiyi vermesidir. Emir yazili ve s6zli
verilebilir.

Yoneltme islemi, Yoneticilerin astlarina emir verme veya baska yollarla ne yapilacagim bildirme isidir.
Yonetici plan yapip hangi isleri kimlerin yapacagini belirtir ve emir verir. Yoneltme faaliyeti diizgiin
sekilde uygulanmadan planlanan islerin yerine getirilmesi beklenemez.

Yoneltmede komuta birligi olmalidir; 6rgiitiin tiimiine ait amaclarin {ist basamaktan alt basamaga kadar
iletilmesi gerekir.

Iyi bir emrin 6zellikleri:

e Emrin yerine getirilebilir ve makul olmasi gerekir.

e Emir yazili veya sozlil olsun, kesin ve acik olmalidir.

e  Emir tam olmalidir.

e Emrin amaci asta agiklanmalidir.

e Astlarin duygu ve inanglarini igletmenin amaglariyla ayni dogrultuda tutulmaya ¢aligilmalidir
e Yerine getirilemeyecek emirler verilmemelidir.

Etkin bir yoneltme sisteminin 6zellikleri:

e Takim ruhunun gelistirilmesi

e Personelin iyi taninmasi

e Gorev ve sorumluluk yiiklenemeyecek kisilerin orgiitten uzaklastiriimasi
e Personel ile isletme arasindaki iligkilerin yakindan taninmasi

e Yoneticinin ¢evresine iyi bir 6rnek teskil etmesi

e Personelin devamli denetim altinda bulundurulmast

e Etkili emir-komuta zinciri kurulmasi

e  Yoneticinin ayrinti i¢inde bogulmamasina dikkat edilmesi

e Yonetimde danigsma sistemi kurulmasi, yazili veya sozlii rapor alinmasi
e Astlarin yetenek ve becerilerine uygun mevkiler verilmesi

e Astlarm isletme i¢i ve dis1 problemlerine ilgi gosterilmesi

e lyi bir cezalandirma ve &diillendirme sisteminin kurulmasi

e s gorenlerde birlik, fedakarlik ve ¢alisma ruhunun canl tutulmasi

e Yoneticilerin astlara yol gosterici olup, bazi hatalarint hos goriip, yardimer olmasi.

1.4.4. KOORDINASYON
Yonetim, etkin bir organizasyon elde etmek i¢in, isletmeyi meydana getiren maddi ve beseri liretim
faktorleri arasinda ve igsletmenin biitlinlinii saran ortam arasinda koordinasyon saglamak zorundadir.

Fayol koordinasyonu, calismay1 kolaylastirmak ve basariyr saglamak igin organizasyonun biitiin
faaliyetlerinin ahenklestirilmesi olarak tanimlamaktadir.

Koordinasyonun etkili olabilmesi i¢in iyi bir sekilde isleyen haberlesme sistemine ihtiya¢ vardir. Ancak
iyi bir haberlesme sistemi sayesinde grup iiyeleri arasinda uyum tam anlamiyla saglanabilir.



Koordinasyon ilkeleri:

e Orgiitle sorumlu kisiler arasinda dogrudan dogruya iliski kurulmalidir.

e Plan ve politikalar belirlenirken, koordinasyon saglanmalidir.

o Belirli durumlarda biitiin faktorlerin karsilikli olarak birbirleriyle etkilesim i¢inde olduklari
unutulmamalidir.

e Koordinasyon siirekli bir iglem olarak diistintilmelidir.

¢ Koordinasyonun saglanmasi icin personel siirekli gézetim altinda tutulmalidir.

Koordinasyon teknikleri:

o Etkin ve basit bir 6rgiitleme yapmak

o Koordinasyon aligkanligini igsletme Grgiitlerinin en alt basamaklarina kadar yayginlagtirmak
e Plan, program ve politikalar uyumlastirilmalidir

e Haberlesme araclarindan en etkin ve verimli bir sekilde yararlanmak

e  Grup toplantilar1 yapmak

1.4.5. KONTROL

Kontrol yonetim fonksiyonlarinin sonuncusudur. Yonetim siirecinin tamamlanmasi kontroliin basarilmasi
ile olur.

Kontrol, olmas1 gereken (planlanan) ile gergeklesenin karsilagtirthip aradaki farkin giderilmesidir.

Planlama Uygulama Kontrol

Geri Besleme

Sekil 5 - Kontrol Siireci



Planlamadan kontrole tiim yOnetim siireci:

O N GAWNPRE

Amaglarin belirlenmesi

Amaglarla, plan ve politikalara uygun standartlarin belirlenmesi
Belirlenen standartlardan kimlerin sorumlu olacaginin belirlenmesi
Kontrol yapilacak noktalarin belirlenmesi

Yapilan faaliyetlerin 6l¢iilmesi

Gergeklesen durumla belirlenen standartlarin karsilagtirilmast
Sapmalar mevcut ise belirlenip yorumlanmasi

Diizeltme kararinin alinip gereken diizenlemelerin yapilmasi

Iyi bir kontroliin 6zellikleri

Kontrol sekli ile ilgili faaliyetlerin nitelik ve gereklerine uygun olmalidir.
Kontrol astlarin cesaretini kirici ve isin akigini aksatici olmamalidir
Eksik ve asir1 kontrolden kacinilmali ve maliyetler géz 6niine alinmali
Kontrolde plandan sapmalar aninda belirlenip ilgili yerlere bildirilmeli
Olaganiistii durumlarda iistlere rapor vermek dnemlidir.

2. URETIM

Uretim, iiretim faktorlerini kullanarak girdilerin ¢iktilara doniismesidir. Isletmelerin en temel islevi iretim
ve pazarlamadir. Isletmeler iiretmek icin vardir ve iiretilen iiriine talep yaratmak pazarlama islevinin

kapsamina girer.

Girdiler Doniisiim Ciktilar

Siireci - 5

v

Sekil 6 - Uretim Siireci

Girdiler - tiretim faktorleri (emek, sermaye, hammadde ve girisim)

Ciktilar - tirinler (hizmet ve mamul)



2.1. URETIMIN CESITLERI VE TARIHSEL GELISIMi

2.1.1. EL ISCILIGI
Sanayi devrimine kadar yegane iiretim ¢esidi el isciligi olmustur. Giiniimiizde o6zellikle 6zel siparis
lizerine iiretim yapmaktadirlar.

2.1.2. IMALATHANE URETIMI
El isciligine dayali iiretim olmakla birlikte daha genis bir pazara hitap eder. Dogrudan ya da aracilarla
pazara siiriiliir. Otomasyon olmadig1 i¢in sermaye ihtiyaci azdir.

2.1.3. FABRIKA URETIMI

Alicilarin 6nceden bilinmedigi, pazarin geneli icin yapilan iiretim seklidir. Talep yeterli olmazsa
iiretilenler stok edilir. Biiyiik depolara, binalara, iiretim ve y&netim birimlerine ihtiya¢ duyulur. Uretim
sirekli oldugu i¢in ayni eylemler tekrarlanmakta ve bu nedenle is bolimii ve uzmanlasma Gnem
kazanmaktadir. Sabit giderler yiiksek olmasi sebebiyle talepteki dalgalanmalarda etkilenme sans1 fazladir.
Uretimin ve satis planlari daha karmasik oldugu igin yonetimin ¢ok daha biiyiiktiir.

2.1.4 [LERI URETIM SISTEMLERI
Siirekli liretim sistemi

Makine ve tesislerin yalmz belirli bir veya birkag mamule tahsis edildigi iiretim sistemidir. Uriin
standardize edilmis olup hep ayni islemlerin ayni sirayla yerine getirilmesi s6z konusudur. Ozel amagl
tezgahlarda calisma hizi ve insan kaynagindan yararlanma oram oldukca yiiksektir. Ornek: otomobil,
deterjan, beyaz esya, v.b.

Esnek iiretim sistemleri

Piyasada yasanan hizli degismeler sonucu miisteriler siirekli farkli tirtinler talep etmektedirler. Bu nedenle
isletmeler misterilerinin isteklerini karsilayabilmek i¢in faaliyetlerini ¢ok daha esnek ve cevrenin
etkilerine duyarli hale getirmesi sonucu olusmustur. Farkli tirlin karmasina sahip kiiciik miktarda {iriin
gruplar yiiksek verimlilikle {iretilebilmektedir. Bu imkanlardan biiyiik isletmeler kadar kiigiik isletmeler
de faydalanmaktadirlar.

Bilgisayar Tiimlesik Uretim Sistemleri

Bilisim teknolojilerini planlama ve tasarimdan imalat ve nakliyeye kadar tiim {iretim faaliyetlerinin
yonetilmesinde kullanilmasini tarif etmektedir.

Tam Zamaninda Uretim

Yeni tekniklerin basinda gelen tam zamaninda iiretim biiylik miktarlarda ve seri halde yapilan {iretimi
aksatmadan minimum stok miktar1 ile gerceklestirmeyi amaglamaktadir. Diisiik stok sebebiyle maliyet
avantaji saglayan bu sistem yalnizca stok faaliyetlerini degil isletmenin tiim faaliyetleri baglar.



Yalin Uretim

Bu sistemde yiiksek otomasyonlu makineler kullanmak, miisterilerin istedigi kalite ve standartlara en kisa
siirede uyabilmek i¢in isi basitlestirme, gereksiz ve katma deger yaratmayan faaliyetlerden arinma, isi
yapan ile karar veren kisileri birbirine yaklagtirma ve hatta aynilasgtirma esastir.

2.2. URETIMIN PLANLANMASI

Uretim planlamast, {iretim konusunu her yaniyla icine alan bir kavramdir. Bos bir alanin calisan bir iiretim
birimine ¢evrilmesinden o iiretim biriminde tiretimin her evresi i¢in ayrintili plan yapmaya dek genis bir
alan1 kapsar.

Yeni Uriin Genel iiretim planlamasi

Bir 6n degerlendirme ve analiz sonucu alinacak iiretim karari sorumlulari iiretim plan1 yapma agsamasina
getirir. Planlama yapilirken asagidaki bilgilere sahip olunmasi gerekir.

e Uriiniin 6zelliklerinin ve yapisinin tanimlanmasi, malzemeler, fiili kapasite, toleranslar, kalite ve
test gerekliligi v.b.

e Ana hatlartyla iiriiniin modeli

e  Uriin ya da kistmlarinin ayrmtih gizimleri

e Tam iiretime baglanmasi igin 6ngoriilen tarih

e Sermaye giderlerini, ara¢ ve gereglerin saglanmasini, stoklara ayrilabilecek miktari, sermaye
giderinin nasil finanse edilecegini gosteren biitce etkisi, ylirimekte olan is, stoklar v.b.

2.3. STOK KONTROLU

Bir iiretim sisteminde {iretilen mamule dogrudan ya da dolayli olarak katilan biitiin fiziksel varliklar ve
mamuliin kendisi stok kavramini olusturur. Stok miktar ve cesitlerinin en akilcit ve ekonomik bigimde
belirlenmesi ve yonetilmesine stok kontrolii denir.

Stok kontroliinde su sorulara yanit aranmalidir:

o Hangi maddeler stok edilmelidir?
e  Stok miktar1 ne kadar olmalidir?
o Stok siparisleri ne zaman yapilmalidir?

Stok bulundurma maliyeti, ihtiyag duyulan stoklarin temin edilmesi ve elde bulundurulmasi veya
depolanmasi sirasinda karsilasilan giderlerdir. Bu giderler siparis giderleri ve stoklama giderleridir.



3.PAZARLAMA

3.1. PAZARLAMA KAVRAMI VE PAZARLAMA ONEMI

3.1.1. PAZARLAMA KAVRAMI

Amerikan Pazarlama Dernegi tarafindan yapilan tanim: “Pazarlama, kisisel ve orgiitsel amaglara ulasmay1
saglayacak miibadeleleri gerceklestirmek iizere, fikirlerin, mallarin ve hizmetlerin gelistirilmesi,
fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitilmasina iliskin planlama ve uygulanma siirecidir”

Pazarlamanin altinda yatan en temel kavram insan ihtiyaglaridir. Pazarlama tiiketici ihtiyag¢ ve isteklerini
analiz edip yorumlayarak faaliyetlerine yon verir.

Pazarlama, iiretim siirecinden baglayan ve satis sonrasina kadar devam eden bir siiregtir.
Pazarlamanin 6nemli yonleri ve ozellikleri:

1. Pazarlama cesitli faaliyetler biitiiniidiir. Uriin, fiyat, tutundurma (tanitim) ve konumlandirma ile
ilgili bircok kararin alinip uygulanmasini igerir.

2. Pazarlama insan ihtiyaglarimi karsilayan bir miibadele faaliyetidir. Bunun icin en az iki taraf
olmal1 ve ellerinde degerli seyleri olup, karsilikli olarak bunlari1 degis tokus yapabilme
Ozgiirliigline sahip olmalar1 gerekir.

3. Pazarlama faaliyeti her tiirlii lirlinli kapsar: mallar, hizmetler ve fikirler.

4. Pazarlama yalmz reklam ve satis degildir. Uretim dncesinde iiriinii fikir olarak tasarlayip
gelistirilmesinden baglayarak onun fiyatlandirilmasi, tanitimi ve konumlandirilmasini kapsar

5. Pazarlama isletmenin disa agik kismidir. Bu sebeple isletmenin basarisi agisindan 6nemi oldukga
biiyiiktiir.

3.1.2. PAZARLAMANIN ONEMI
Pazarlama neyin, ne zaman, hangi miktarlarda iiretilecegini ve bunlari ihtiya¢ duyan kesimlere nasil
ulastiracagini iistlenen isletme fonksiyonudur. Bu sekilde iiretim siirecini tamamlar.

Pazarlamamn Toplumsal Onemi

Pazarlama, toplumun istek ve ihtiyaglarina uygun mallarin iiretilerek satiga sunulmasini ve satin alma
istegi kazandirarak topluma yarali olmasini saglar. Boylece, topluma belirli bir yasam sekli kazandirir.

Pazarlama sayesinde ekonomik kaynaklar toplumun ihtiyaclarim tatmin yoniinde kullanim bulmus olur.

Pazarlamanin isletmeler Acisindan Onemi

Pazarlama, isletme ile tiiketiciler arasinda bilgi akisi saglayan bir haberlesme kanali olusturur. Bu
haberlesme kanali sayesinde isletme miisteri istek ve ihtiyaglarini dogru bigcimde Ogrenme sansina
kavusur. Benzer sekilde tiiketiciler de pazarda bulunan ftriinleri dgrenerek ve bu lriinlere ulagarak
ihtiyaglarini tatmin ederler.



3.1.3. PAZARLAMANIN GELISIMI
Uretim Yonlii Asamalar

Uretim Anlayisi Asamast

Sanayilesmenin ilk zamanlar1 yasanan bu evrede arz yetersizlikleri yasandigi i¢in miisteri bulma sorunu
ikinci planda kaliyordu. Bunun sonucu olarak isletmelerde “ne {iretirsem satarim” anlayisi geligsmisti ve
tlim gayretlerini liretime ve bunu verimli hale getirmeye yoneltmislerdi.

Uriin Anlayisi Asamas

Rekabetle birlikte, tiiketicilerin en iyi kaliteli, performans1 yiiksek ve dnemli 6zellikler gosteren iiriinlere
yonelecekleri diislincesine dayanan pazarlama anlayisidir. Bu anlayis tiiketicilerin gereksinimlerini
anlamak yerine daha iyi iirlin iiretmeyi odak noktasina almistir. Daha iyi iiriiniin her zaman kendisini
satacagina inanildigi i¢in de isletmeler tiim ¢abalarini {irliniin kalitesini yiikseltmeye adamistir.

Satis Anlayis1 Asamasi

Biiyiik kriz sonrasi ortaya ¢ikan bu asamada her iiretilenin satilmadigi bir donemle kars1 karsiya kalan
isletmeler “satmasini bilirsen her {iriin satilir” anlayistyla hareket etmislerdir. Her tiir taniim ve satis
faaliyetinin one ¢iktigi bu donemde ihtiya¢ yaratma, yaniltici reklam, baskili satig gibi bir¢ok yola
basvurulmustur.

Pazarlama Y 6nlii Asamalar

Pazarlama Anlayis1 Asamast

1950’11 yillardan itibaren birgok yazar pazarlama bilesenlerinin (iiriin, fiyat, tanitim, konumlandirma)
stratejik bir biitlinliikk icerisinde kullanilmasi gerektigi ilizerinde durmuslardir. Artik iireticinin kral
olmayacag genel kabul goren bir diisiince olmustur.

Pazarlama anlayisi ozgirliik, katilim, geri bildirim ve saydamlik ilkeleriyle calisir. Bu anlayigtaki
isletmeler hedefledikleri pazarin nabzini tutmaya g¢aligirlar ve bunun iginde pazar arastirmasi sarttir.

Theodore Levitt’e gore satis, saticinin, pazarlama ise alicinin gereksinimlerine 6énem verir. Satista, satici
elindeki malin1 paraya ¢evirmeye yonelen istegini karsilamay1 diisiiniir. Pazarlamada malin yaratilmasi,
teslimi ve tiiketimine iliskin bir takim seyler ve {irlin araciliiyla miisteri gereksinimlerinin giderilmesi
gOriisii benimsenir.

Sekil 1 de goriildiigii gibi, satis anlayisinda isletmenin iginden disa dogru bir anlayis benimsenir. Mevcutta
tiretilen Uriinlerin karli satis1 i¢in saldirgan tanitim ve satis faaliyetleri yiirtitiilir. Modern pazarlama
anlayisinda ise, disaridan iceriye dogru bir perspektif vardir. Siire¢ iyi belirlenmis bir hedef pazarla baslar,
tiiketicilerin ihtiyaglar1 iizerine odaklamr. Uriin, fiyat, tanitim, konumlandirma karmasinin basariyla
uygulanmasiyla tiiketicilerin ihtiyaglarini basariyla tatmin ederek kar saglamaya caligir



Fabrika Mevcut Tanitim ve Satig Hacmi
Uriinler Satis Yoluyla Kar

Satis anlayist

Hedeflenen Tiiketici Biitiinlesmis Tiiketicinin Tatmin
Pazar Ihtiyaglart Pazarlama Olmas1 Sonucu kar

Modern pazarlama anlayist

Sekil 7 Satis ve Pazarlama Karsilastirmasi

Sosyal Pazarlama Anlayist (Post-modern Pazarlama Anlayist)

Ozellikle gelismis iilkelerde yer alan bu pazarlama anlayis1 modern pazarlama anlayigini da asmaktadir.
1970°1i yillardan itibaren sorumlu tiiketim, ekolojik zorunluluklar ve toplumsal pazarlama gibi kavramlar
ortaya ¢ikmustir. Sosyal pazarlama isletmelerin sosyal sorumlulugu anlayisina dayanmaktadir.

Sosyal pazarlama kavramini ortaya koyan Kotler’e gore sosyal pazarlama; misteri ihtiyaglari, tiiketici
ilgi alanlari, isletmenin amaglar1 ve sosyal refah arasinda uyum saglanarak, sosyal sorumluluk i¢inde
hareket edilmesidir.

Sosyal pazarlamanin temel ilkeleri:

e  Miisteri, toplum ve ¢evre odakli olmak

e Biitilinlestirilmis pazarlama gabalar1

e Uzan vadede isletmenin varliklarini artirma
e Deger yaratma ve sunma



Sosyal pazarlama bircok yeni anlayist da beraberinde getirmistir:

e Yesil pazarlama
e E-pazarlama

o E-aligveris

e Nis pazarlama

o Kiiresel Miisteri

Yesil pazarlama: Cevrenin korunmasina yonelik {irlinlerin ve ambalajlarin gelistirilmesi ve bu yonde
tanitim odakli pazarlama siirecleri. Yesil pazarlama iki tiir olarak karsimiza ¢ikmaktadir; pasif yesil
pazarlama ve aktif yesil pazarlama. Pasif yesil pazarlama, igletmenin miisterilerden tepki almamasi ve
kotii imaja sahip olmamasi igin uygulanmaktadir. Aktif yesil pazarlama, ise isletmelerin ¢evreyi korumak
icin aktif dnlemler almasi olarak tanimlanabilir. Bir diger degisle pasif yesil pazarlamada isletme kendini
korumaya aktif yesil pazarlamada ise isletme ¢evreyi korumaya c¢aligmaktadir.

E-Pazarlama: Internet yoluyla isletmeden isletmeye (B2B) veya isletmeden tiiketiciye (B2C) yonelik
pazarlama faaliyetidir. Birlesmis Milletler, Yonetim, Ticaret ve Ulastirma Yonetmelerini Kolaylastirma
Merkezi (UN-CEFAACT) elektronik ticaret kavramuini “elektronik yoldan yonetim ve tiketim
ekinliklerinin yiiriitiilmesinde kullanilan tiim is bilgilerinin; iretici, tiikketici, kamu ve 6zel kuruluslar ve
diger organizasyonlar arasinda elektronik araglarla yapilmasi” seklinde tanimlamaktadir.

E-Ahsveris: Cesitli avantajlara sahip bu pazarlama sistemiyle miisterilere kesintisiz hizmet saglanmus,
miisteriler aligveris saatlerini kendisi belirleyebilmis, maliyetlerin diisiiriilebilmesi sebebiyle fiyat avantaji
yakalanmis ve modern dagitim teknikleriyle daha genis bir satig ag1 yakalanabilmistir.

Nis pazarlama: Pazarin belirli alanlarina hitap ederek yiiksek deger ve sonucunda yiiksek kar elde
edilmeye calisilmasidir. Nis pazarlamada amag¢ hedeflenen pazardaki tiiketicilerin isteklerine dogru
bi¢imde analiz edip dogru pazarlama karmasini yaratabilmektir.

Kiiresel miisteri: iletisimin artmasi, internetin pazarlama alaninda kullanilmasi, kisisel ya da kurumsal
olarak herkesin yer ve zaman sorunu olmadan her tiirlii Girline ulagabilme imkan1 her biiyiikliikteki isletme
icin kiiresel miisteriye erisme imkanin1 ortaya ¢ikarmistir.

3.2. PAZAR KAVRAMI VE PAZAR CESITLERI

3.2.1. PAZAR KAVRAMI
Pazarlama agisindan pazar, bir iiriin veya hizmetin fiili veya potansiyel alicilarinin olusturdugu kiimedir.

Pazar;

o Karsilanacak ihtiyag ve istekleri bulunan,
e Satin alma giicii bulunan ve
e Harcama istegi olan kisi ve drgiitlerden olusur.



3.2.2. PAZAR CESITLERI
Uriinlerin kullanim amacina gére veya iiriiniin potansiyel kullanicilarina gore pazarlar asagidaki sekilde
ayirabiliriz:

Tiiketici pazarlari
Uretici pazarlari
Araci pazarlar

Kamu

Uluslararas1 pazarlar

akrowbdPE

Tiiketici Pazarlar

Kisisel kullanim i¢in mal satin alan kisi ve orgiitlerden olusur. Bu pazarda niifusun demografik 6zellikleri
pazar hacmine etki eder.

Demografik 6zellikler:

e niifus miktar

e cografi dagilim

e yas ve cinsiyet dagilimi

e kent veya kirsal alanlardaki yogunluk
e aile yapisi

e egitim

e meslek

o igsizlik diizeyi

o gelir diizeyi

e geliri harcama bigimi

Tiiketicilerin satin alma kararlarin1 anlamada davranig bilimleri de ¢ok yararli ipuglar1 vermektedir.

Tiketicilerin satin alma kararlarini etkileyen faktorler:

o kiiltiir ve alt kiiltiir
e sosyal siniflar

e referans gruplar

e soysal faktorler

o giidilleme

e algilama

e tutumlar

e (Ogrenme

e psikolojik faktorler
o kigisel faktorler



Tiketicinin satin alma siireci bes asamayla gergeklesir:

Icsel ve/veya digsal bir etkenle ihtiyacin ortaya ¢ikmasi
Ihtiyaci giderebilecek alternatiflerin belirlenmesi
Alternatiflerin kiyaslanip belirlenmesi

Arastirma sonucu satin alma karari verilir

Satin alma sonrast tiiketicinin degerlendirmesi ve duygulari

akrowbdPE

Uretici Pazarlari

Uretim yapmak igin ilk madde ve malzeme veya yar1 mamullerin alimmi yapan kisi ve kuruluslar
olusturur. Bu pazarin tiiketiciden farki alinan {iriiniin bagka bir {iriiniin iiretiminde kullanilmasi olmaktadir.

Araci Pazarlan

Tekrar satmak amaciyla mal satin alan perakendeci ve toptancilarin olusturdugu pazarlardir. Aracilar mala
olan talep durumunu, tedarik¢i firmanin c¢alisma kosullarini, teknik destek alip alamayacagini ve
deposundaki yer durumunu géz 6niinde bulundurmalidir.

Kamu Pazarlan

Kamu hizmetlerini gérmek veya gereksinimleri olanlara transfer etmek amaciyla mal ve hizmet satin alan
kamu kuruluslaridir. Bu kuruluslarin olusturdugu pazarlara resmi pazarlar da denilebilir.

Uluslararasi1 Pazar

Diger tlkelerin sinirlart dahilinde bulunan tiiketici, iiretici, araci ve kamu pazarlari olarak tanimlayabiliriz.
Uluslararasi pazarda kimi 6zellikler karsimiza ¢ikar:

o Uluslararasi pazarlarin ¢evresel kosullari birbirinden farklidir

e Ulkelerin ekonomik yapilari farklidir. Bu durum pazarlama siirecini etkiler.

o Tiiketicilerin davranislar1 farklidir.

e Uluslararas1 pazarlamada mal tasarimlari, rekabet, fiyatlama ve reklam uygulamalarina iliskin
yasal diizenlemeler birbirinden farklidir.



3.3. PAZARLAMA KARMASI

E.C. Mc Carty tarafindan ortaya konan pazarlama karmasi {iriin, konum (yer, konumlandirma),
tutundurma (tanitim, tesvik) ve fiyat gibi dort ana bilesenden olusur. Bu bilesenlerin ayrica iglerinin
doldurulmas1 uygun olacaktir. (Tablo 1)

Uriin Fiyat Konum Tutundurma
»  Farklilik = Fiyat listesi * Dagitim kanallar »= Reklam
= Kalite » Indirimler = Sigorta = Kigsisel satig
= Tasarim »  (Odeme donemi =  Siiflandirma = Satis gelistirme
= Oczellikler = Krediler = Konumlar =  Halkla iligkiler
= Marka = Teminatlar = Envanter
=  Ambalgj = Nakliye
= Hizmetler = | ojistik

Tablo 1 — Pazarlama Karmasi ve Icerikleri

3.3.1. URUN

Pazarlama karmasinin baslangici {iriin bilesenidir. Diger bilesenler iiriin kararina gore sekillenecektir.
Uriin ve &zellikleri belirlenirken birgok soruya cevap aranir; hangi iiriin {iretilmeli, kullanim alanlar:
nelerdir, trtiniin 6zellikleri nasil olmali, mamuliin tasarimi, ne kadar iretilmeli, v.b.

Pazar kosullarinin degisimi de ayrica gozlenmeli ve {irlin ya da iiriinler gerektiginde giincellenmelidir.

Uriin Yasam Donemi (Dongiisii)

Uriinler ortaya cikar, yayginlasir ve bir yerden sonra modasi gegebilir veya degisim gosterebilir, biz bu
dongiiye iiriin yasam dongiisii diyoruz. Cesitli asamalardan olusan iiriin yasam dongiisiiniin her doneminde
gerceklesen benzer olaylar vardir.

1.

Sunus dénemi — Uriin pazara ilk defa sunulmustur, pazarda taninmamaktadir ve bu sebeple
satiglar diisiiktiir sabit maliyetler ve tanitim ¢abalar1 nedeniyle zarar vardir.

Biiyiime dénemi — Uriin taninmaya baslamistir ve eger herhangi bir koruma teskil edilmemisse
rakipler tarafindan taklit edilmeye baslanir. Uriiniin satislarindaki artis kar getirirken rekabet
baskisi olusmaya baslar.

Olgunluk dénemi — Uriin piyasada yaygin kullanilmaktadir. Bu yaygmlik iiriiniin
varyasyonlariin ¢ikmasina neden olacaktir. Rekabet yiiksek seyretmektedir.

Gerileme donemi — Uriine olan talep azalmaya baslamistir. Bu da karlarda azalmaya yol
acacaktir. Karlardaki azalma ise kimi isletmelerin piyasadan ¢ikmasina yol agacaktir. Uriiniin bu
donem sonunda yasami son bulabilir, pazarin belirli bir boliimiine sikisabilir ya da Sekil 8’de
kirmiziyla gosterildigi gibi degisim gegirerek yeniden hayat bulabilir.
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Sekil 8 — Uriin Yasam Déngiisii

3.3.2. YER (KONUM)

Uriin, potansiyel miisterilerin istedigi zamanda istedigi yerde olmasi durumunda pazarlanabilir. Aksi
takdirde igletme tarafindan yaratilan arz ve miisteriler tarafinda olusan talep bulusamaz. Bunun basarili bir
sekilde yerine getirilmesi i¢in konumun agagidaki bilesenlerinin iyi belirlenmesi gerekir.

Dagitim Kanallar1

e Dogrudan dagitim — Uretici iirettigi iiriiniin satisin1 nihai ya da endiistriyel tiiketiciye dogrudan
yapmasidir. Maliyeti yiiksek bir dagitim seklidir, avantaji ise ireticinin tiiketiciye yakin
olabilmesidir.

e Dolayli dagitim — Uretici ile tiiketici arasinda aracilarin olmasidir. Avantajlari; diisiik maliyetli
olmasi, aracilarin uzmanlhigindan faydalanma imkanm1 ve fretici agisindan operasyonlari
azaltmasidir.

Satis Konumu

Hedeflenen pazara ve miisteri profiline en uygun sekilde ulasmanim yolu bulunmalidir. Uriin ne kadar
yaygin olacak, hangi satis kanallar1 kullanilacak, maliyetleriyle géze alinip karar verilmesi gerekir. Satig
konumu cografi konumdan baglayarak satis1 yapilacak is yerine hatta hangi rafta satilacagina kadar
detaylandirilabilir.




3.3.3. Fiyar

Dogru fiyatlamayr yapmak bir {irliniin basarili olup olmamasini dogrudan etkileyecektir. Bir iiriiniin
degerinin siibjektif oldugu yani kisiye gore degisim gosterecegi unutulmamalidir. Oyleyse iiriiniin
hedefledigi pazara dogru mesaji verecek ve isletmeye uygun bir kar birakacak fiyatlama yapilmalidir.
Fiyatlama yaparken rekabet ve varsa kimi diizenlemeler bizi simirlayabilir, bunlara da ayrica dikkat
etmemiz gerekir.

Fivatlama Yontemleri

e Maliyete gore fiyatlandirma — Uriine yapilan tiim giderler toplanir ve bunu belli bir farkla
asacak bir fiyat belirlenir. Bu fiyat birim basina bir ylizde olabilecegi gibi belli bir miktar da
olabilir. Bu fiyatlama da isletmenin kosullart degerlendirildigi i¢in maksimum kara
ulagilamayabilir.

o Talebe gore fiyatlandirma — Farkl talep gruplarina farkli fiyatlama yaparak daha fazla kar
diizeyi elde etmeye ¢aligilir.

o Tiiketiciye gore

o Uriinleri farklilastirarak
o Konum farkina gore

o Zaman farkina gore

¢ Rekabete gire fiyatlandirma — Piyasada hali hazirda bir fiyat belirlenmisse sektore yeni giren
bir isletme bu fiyata uymak durumunda kalacaktir. Burada dikkat edilmesi gereken fiyat
rekabetinden uzak durup pazarlama karmasinin diger alanlarina agirlik vererek yiiksek kar elde
etmeye ¢aligmak olmalidir.

e Psikolojik fiyatlandirma — Uriiniin kaliteli veya fiyatinin ucuz oldugu hissini yaratmak igin
fiyatlamay1 kullanmaktir.

o Kiisurath fiyatlandirma

o Prestij fiyatlandirma

o Sabit fiyatlandirma

o Toplu alimlarda indirim yoluna gitme

3.3.4. Tutundurma (Tanitim)

Isletmenin {irettigi mal ve hizmetler hakkinda miisterilerine veya potansiyel miisterilerine bilgi verme
islevidir.

1. Reklam — Uriinlerin genis bir kitleye duyurulmasi yontemidir. Reklam ne kadar yaygin olursa
hedef kitleden o kadar sapilmis olacagi unutulmamalidir. Reklam yeni triinleri duyurmak, satislari
artirmak veya yalnizca isletmenin varligindan toplumu haberdar etmek i¢in kullanilabilir.

2. Kisisel satis — Satis yapmak amaciyla dogrudan potansiyel miisteriye yaklasarak {riiniin
tanitimini ve satigin1 yapmaktir. Birim bagina maliyetli bir yontemdir.

3. Tamitma — Reklam diginda kitle yayin organlarinda yer alma durumudur. Roportaj, haber, yayin
gibi olanaklarla kamunun ilgisini ¢ekerek isletmenin ve liriinlerinin tanitimi yapilir,

4. Satis gelistirme — Siireklilik arz etmeyen, fuar, sergi ve hediyeler gibi araglar1 kullanarak
donemlik talep artis1 yaratma galigsmasidir.



4. FINANSMAN

4.1. FINANS KAVRAMI VE FINANSAL YONETIM
Finans = Maliye

Finans, kisi ve kurumlarin yararlanabilecegi para, fon ya da sermaye anlamina gelir.
Finansman, para ya da sermayenin saglanmasini ifade etmektedir.

Sistemi iiretken hale getirebilmek igin birgok iiretim faktdriinii bir araya getirmek gerekmektedir. ilk
durumda iiretken olmayan bu iiretim faktdrlerinin tiimii bir araya gelince ancak bir deger yaratmaya
baglarlar. Tiim tretim faktorlerini bir araya getirme agsamasinda tiim iiretim faktorlerinin maiyetinin
karsilanmasi gerekmektedir. Uretim faktdrlerinin bir araya getirilme maliyetinin karsilanmasina biz finans
demekteyiz.

Ti{im tretim islevinin baslamasini ve siirdiiriilmesini saglayan finans ve finansman bir igletme i¢in ¢ok
onemlidir. Isletmenin yalmz yasamin siirdiirmesi degil biiyiimesi de dogru finansal kararlarla saglanabilir.

Kiiciik isletmelerde finansal igler muhasebe isleviyle birlestirilerek yiiriitiiliir. Biiyiik isletmeler de ise
finansal yonetim ¢ok daha karmasik bir hal alacagi i¢in ayr1 bir finans boliimii bulunur.

4.2. FON SAGLAMA
Isletmelerin finansal kaynak segimlerini en uygun bi¢imde yapmalar énemlidir. Bunun igin alternatifleri
belirleyip ve bunlarin vadelerini ve maliyetlerini goz 6niine almalar gereklidir.

Secilen finans kaynaklarinin biitiinii finansal yapiy1 olusturur. Finansal yapi, isletmenin sermaye miktari
ve bu sermayenin nasil olustuguyla ilgilidir.

Sermaye tanimlari:

e FEkonomi de sermaye, isletmenin amaglarina ve {iretim ¢abalarina uygun olarak toplanmis
biitiin maddi ve maddi olmayan varliklardir. Sermaye bu anlamda muhasebedeki aktifler
toplamina esit olmaktadir.

e Muhasebede sermaye bir pasif hesaptir ve tiim borglar diisiildiikten sonra igletmenin
ortaklarina olan borcu gosterir.

e Finans acisindan sermaye ise isletmenin borg olarak sagladigi kaynaklar ve ortaklar
tarafindan saglanan kaynaklarin tamamini ifade eder.

4.2.1. Oz KAYNAKLARLA FINANSMAN
Isletme sahibinin veya ortaklarin sagladig1 finansman.

4.2.2. YABANCI KAYNAKLARLA FINANSMAN
Yabanci kaynaklar isletmenin belirli vade sonunda belirli bir faizle geri 6demek iizere sagladigi
kaynaklardir.



5. DESTEKLEYICI FONKSIYONLAR

5.1. INSAN KAYNAKLARI Y ONETIMi

“Hammadde, enerji, sermaye, isgiicii ve girisim” girdilerini bir araya gelmesiyle saglanan iiretim siireci
igerisinde en kiymetli kaynak insan kaynag olarak karsimiza ¢ikmaktadir. “Insan faktorii hem fiziksel
hem de diislinsel giicliyle” bir orgiit icerisinde yer almakta ve isletmenin kaderini birinci elden
etkilemektedir.

“Insan kaynaklar1 yonetimi yalmz personel yonetimiyle smirli degildir. Ihtiyag duyulan elemanin
belirlenmesi, ilanlarin yapilanmasi, uygun elemanin se¢ilerek kurum kiiltiirline aligtirilmasi, i gorenlerin
motivasyonu, performans degerlendirmeleri, ¢atigmalarin ¢éziimii, bireyler ve gruplar arasi iliskilerin
saglanmasi, orgiitiin gelistirilmesi, kurumsal iklimin olusmasi, “biz” duygusunun gelismesi, ¢alisanlarin
egitimi ve gelismesini saglamak gibi bircok gorevi kapsamaktadir.”

5.1.1. INSAN KAYNAKLARI YONETIMININ [LKELERI

o Yeterlik (liyakat) ilkesi — Her gorev i¢in o gorevin gereklerini yerine getirebilecek kisilerin
objektif bir sinamadan gecerek yerlestirilmesi ilkesidir. Orgiit icerisinde ise adil bir yiikseltme
sistemi kurulmasinin saglanmasi gereklidir.

e Kariyer ilkesi — Isletme igerisindeki calisanlarin ilerleme imkani bulmalar1 ilkesidir.
Calisanlardaki aidiyet ve motivasyon hislerini yiiksek seviyede tutmak i¢in ¢ok 6nemlidir.

e Esitlik ilkesi — Isletmeye yeni bir eleman alirken veya yiikseltme esnasinda din, dil, 1rk, cinsiyet
veya siyasi gili¢ gibi hicbir etkenin karar siirecini etkilememesi anlamina gelmektedir.

e Giivence ilkesi — Hakl1 bir neden olmaksizin ¢alisanlarin isten ¢ikarilmamasi ilkesidir.

o Tarafsizhik ilkesi — Yoneticilerin astlarina esit davranmasini tarif etmektedir.

5.2. HALKLA ILIiSKIiLER

Isletmelerin toplumdaki énemi artmasina paralel olarak isletmeler acisindan da toplumun isletmeye bakisi
onemli olmaktadir. isletmeler bunu saglamak igin tiim menfaat sahiplerinin isletmeye olumlu bir gozle
bakmasini saglaya calismaktalar. Bu ¢abalarin tiimiine halkla iligkiler denilmektedir.

Halkla iliskilerin amaci asagidaki gibi listelenebilir;

e Isletmenin iliskide bulundugu tiim kesimlere isletme ve faaliyetleri hakkinda bilgi vermek

e Isletmenin yénetici ve calisanlan ile ilgili var olan olumlu diisiincelerin daha da giiclenmesi igin
caligarak hosgorii ve sevgi ortaminin stirmesini saglamak

e Halkin isletmeye iligkin istek, beklenti ve olumsuz diisiincelerinin saptanmasini saglayarak
diizeltici 6nlemler almak

e Isletmenin sundugu mal ve hizmetlerden en hizl1 ve en iyi sekilde yararlaniimasini saglamak

e Isletmenin olumlu bir imaj birakmasi ve halkin isletme hakkinda sempati ve anlayis sahibi
olmasini saglamak

e Yasal veya benzeri diizenlemelerle meydana elmis olan yeni uygulama bi¢imlerini halka
duyurmak

e lsletmeyle ilgili dedikodulari ve yanlis haberleri diizeltmek



e Isletme-toplum biitiinlesmesini saglamak ve olasi bir kriz ortaminda halkin isletmeye sahip
cikmasini saglamak

5.3. ARASTIRMA VE GELISTiRME (AR-GE)

Isletmelerin iiriin ve iiretim siirecini gelistirmek icin bir takim bilgi, teknik ve ydntemleri ekonomik
uygulamaya dokmesidir. Aragtirma ve gelistirme sonucu igletmeler miisterilerine daha iyi hizmet etmenin
yollarin1 bularak ve/veya maliyetlerini kisarak rekabette 6ne ge¢me sansi yakalarlar.

5.3.1. Arastirma ve Gelistirmenin Onemi

e Pazardaki rekabete iliskin nedenler
e Toplumsal sorumluluk
e Isletme ici nedenler
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COKTAN SECMELI DEGERLENDIRME SORULARI

1. Asagidakilerden hangisi bir yonetim fonksiyonu degildir?
A) Planlama

B) Pazarlama

C) Orgiitleme

D) Kontrol

E) Yoneltme

2. Asagidaki eslestirmelerden hangisi yanlistir?
A) Ust yénetim - Stratejik plan

B) Alt yonetim - Taktik plan

C) Ust yonetim - Uzun vadeli plan

D) Alt Yonetim - Operasyonel plan

E) Orta yonetim - Taktik plan

3. Birden fazla bolgede faaliyet siirdiiren orta biiyiikliikteki bir isletme i¢in asagidaki orgiit ¢esitlerinden
hangisi en uygundur?

A) Fonksiyonel orgiit

B) Uriine gore orgiit

C) Konuma gore orgiit

D) Miisteriye gore Orgiit

E) Karma orgiit

4. Bir pazar1 tammlarken asagidakilerden hangisi aranir?
A) Konum olarak belli olmasi

B) Toplumun belirli bir kesimini tarif etmesi

C) Demografik olarak benzer olmasi

D) Satin alma giicii bulunmasi

E) Cinsler bakimindan dengeli bir dagilim gostermesi

5. Pazarlama karmasinda asagidakilerden hangisi yer almaz?
A) Uriin

B) Konum

C) Fiyat

D) Talep

E) Tanitim

Dogru cevaplar: 1- B; 2- B; 3-C; 4-D; 5-D



