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ONSOZ

Miisteri ihtiyaglarimin siirekli degistigi, rekabetin hizla arttig1 bir ortamda firmalarin
devamliligin1 saglayabilmeleri degisimi yakalamalarina baglidir. Bunu basarmanin
en Onemli yollarindan biri kuskusuz yeni iiriinlerin gelistirilmesi ve pazarlara
sunulmasidir. Yeni iiriinlerin ilk olarak hangi pazarda ve iiriinlerde sunulacagi
miisteri memnuniyetini ve karliligi etkileyen kritik bir karardir. Alternatifler
arasindan se¢cim yapmak insanlarin oldugu gibi kurumlarin da en zorlandigi
eylemlerden birisidir. Cok kriterli karar verme teknikleri bu noktada hem insanlara
hem de kurumlara dogru kararlarin verilmesi hususunda yardimci olmaktadir. Bu
calismada sik kullanilan ¢ok kriterli karar verme tekniklerinden biri olan Analitik Ag
Prosesi ile Mercedes-Benz otobiisleri i¢in gelistirilen yeni nesil koltuklarim ilk olarak
hangi pazarda ve hangi otobiis tipinde uygulanacagin belirlenmistir.

Bu caligsma siiresince tez konumun belirlenmesi, tezin olusumu ve sekillenmesinde
beni yonlendiren danisman hocam Prof. Dr. Tufan Vehbi KOC’a, hi¢bir zaman
sabrin1 ve destegini esirgemeyen anneme, babama ve kardesime, yiiksek lisans
egitimim boyunca bana maddi olarak destek olan TUBITAK a sonsuz tesekkiirlerimi
sunarim.

Mayis 2012 Canan EREN
(Endiistri Miihendisi)
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ANALITIK AG PROSESI iLE YENI NESIL KOLTUGUN SUNULACAGI
PAZAR VE URUN TiPi SECiMi

OZET

Yeni iirlin gelistirme, firmalarin gerek yerel gerekse de global pazarlarda rekabet
istinliigi saglayabilmek icin tercih edebilecegi stratejilerden biri olmadan ote,
giiniimiizde bir zorunluluk halini almistir. Rekabetin dayandigi temeller giiniimiizde
yaraticilik, yenilik ve farklilik olurken bunun yolu da Onemli Olgiide (iiriin
gelistirmekten gecmektedir. Tiiketicilerin begenilerindeki, teknoloji ve rekabetteki
hizli degisim dikkate alindiginda firmalarin daimi olarak yeni iiriin ve hizmetler
sunmalar1 kaginilmazdir. Rekabetin yogun oldugu bir ortamda, miisteriye tistiin
kaliteli iiriin ve hizmet sunulmasi, pazarin degisen ve gelisen gereksinim ve
beklentilerinin yakindan izlenip, bu gereksinimlerin hizli bir sekilde karsilanmasini
gerektirmektedir. Bu durumun farkina varan isletmeler giin gectikce bu faaliyetlerine
daha ¢ok ©nem verip, mevcut miisterileri ve pazarlart icin oldugu kadar, yeni
miisteriler ve pazarlar icin iiriin gelistirmektedirler. Uriin gelistirme faaliyetleri
sadece isletmeler icin degil, ayn1 zamanda iilke ekonomisinin ihtiya¢ duydugu
yenilik ve girisimcilik kavramlarin1 gelistirir ve biiylimeye pozitif katki yapar,
nitelikli insan kaynaklarinin yetismesine, iilkeninin dinamizm kazanmasina ve
rekabet potansiyelinin artmasina olanak saglar.

Bu caligsmada, oncelikle iiriin ve yeni iiriin gelistirme kavramlan iizerinde durulmusg
ve yeni lirlin gelistirme siireci agiklanmistir. Sonrasinda karar verme siireci ve karar
verme teknikleri ile ilgili bilgi verilmistir. Siklikla kullanilan ¢ok kriterli karar verme
tekniklerinden detayli olarak bahsedilmistir.

Teorik bilgilerden sonra, tezin uygulama boliimiinde bir otobiis iiretim isletmesinde
yiiriitiilen yeni nesil koltuk projesinden bahsedilmis, proje sirasinda gelistirilen yeni
nesil koltuklarin sunulacagi pazar ve iiriin tipi alternatifleri olusturulmustur. 4 adet
alternatif belirlenmis, hangisinin segilecegine karar verebilmek igin literatiir
aragtirmasi yardimiyla 16 adet kriter olusturulmus, bu kriterler 4 ana kriter kiimesi
altinda gruplandirilmistir. Kriterler arasinda hem i¢c hem de dis bagimlilik oldugu icin
cok kriterli karar verme tekniklerinden biri olan Analitik Ag Prosesi uygulamasina
karar verilmistir. Ag ve iligkiler tanimlandiktan sonra konusunda uzman 4 kisinin
ortak  goriisiiyle, modeldeki kriterler ikili  karsilasgtirma metodu ile
agirliklandirilmistir. Tutarsizlik oranlart da hesaplanmis ve analiz edilmistir. Model
analizi ve kriterlerin ikili karsilastirmasi icin Super Decisions paket programi
kullanilmigtir. Programda ortaya ¢ikan raporlar ve sonuglar analiz edilerek
degerlendirilmis ve Oneriler sunulmustur.
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MARKET AND PRODUCT TYPE SELECTION WITH ANALYTICAL
NETWORK PROCESS FOR INTRODUCTION OF THE NEW
GENERATION SEAT

SUMMARY

Developing new products became a compulsory approach for the companies apart
from being a crucial strategy to create dominance in global and international markets.
Competitiveness stands on creativity, innovation and distinction that passes mostly
through product development today. When the rapid changes in technology,
competition and consumers’ interests are taken into consideration, permanently
submission of new products and services of companies are inevitable. In a highly
competitive environment, providing highly quality products and services to
customers are required to closely monitorize changing and evolving needs and
expectations of the market and meet these needs quickly. The enterprises which are
aware of this fact care about product development activities day by day and develop
new products for new customers and markets as well as existing customers. Product
development activities are as important at macro economic level as micro economy,
improve concepts like innovation and entrepreneurship as national economy’s needs
and has positive contribution to economic growth, supplies opportunity for bring up
qualified human resources, contributes to acquire macro economic dynamism and
competetive potential.

In an increasingly competitive global market, companies must be better at
developing new products. New product development (NPD) has long been
recognized as one of the corporate core functions. Particularly for the companies
with short product life cycles, it is important to develop new products and new
product platforms that fulfill reasonable demands on quality, performance, and cost
quickly and safely.

New product development has long been recognized as one of the corporate core
functions to be competitive on an increasingly competitive global market. However,
developing new products is a process involving risk and uncertainty. In order to
solve this problem, companies need to evaluate their new product initiatives carefully
and make accurate decisions. The new products should be put on the market
gradually.

NPD which translates an idea into a tangible physical asset is structured around well-
defined phases. Each phase encloses many decision points, where management
decides about the future of the project. One of the most critical decisions when
managing NPD projects is the launching the new product.

Similar to all decision problems, NPD decisions contain considerable amount of
uncertainty causing elements, which confuse the decision-maker to reach the targeted
performance. Uncertainty arises from both internal and external multiple sources
including technical, management, and commercial issues. Thus, it is critical to use a
structured approach that can minimize the risks of NPD projects. To help consumers
and decision-makers easily express their judgments, the linguistic variables should be
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used to evaluate the importance of customer needs and ratings of new product
alternatives. The Analytical Network Process is useful tool for this aim. NPD has a
vast working area and it addresses different strategic, tactic, and operational
managerial levels in the organization. Although different organizations can make
different choices and may use different methods, all of them make decisions about a
collection of issues such as the product concept, architecture, configuration,
procurement, distribution arrangements, and project schedule, etc. Consequently,
NPD can be defined as a process including many *‘generic decision’’ points, where
each of them must be evaluated, selected, and prioritized. While considering the
decision points in the whole NPD process, numerous decision tools and techniques
have been developed to assist managers in making better screening decisions in an
uncertain environment.

In this study, primarily is focused on the product, new product and product
development concepts. Every product seems to go through product life cycle. It is
born, goes through several phases, and eventually dies. Product life cycle is also
mentioned and new product development process with 8 steps is described in the
second part of the study. At the third part, the informations regarding to decision
making process and multi-criteria decision-making techniques are given. Commonly
used multi-criteria decision making techniques are described. The factors which
affect decision making process, decision making approaches and cases are also
identified.

Decision-making is an important and indispensable part of life. In today’s rapidly-
changing world ,decision making problems have become more complex. Due to both
the increase in the number of criteria and alternatives and the conflict among them, it
has been more difficult for a decision maker to make a selection among these so-
called alternatives and criteria.The enterprises which are able to make decisions both
rapidly and correctly in terms of increasing competition get the edge over their
rivals.The use of scientific approaches during the process of making decisions
rapidly and correctly has been an inescapable necessity.

Multi-Criteria Decision Making is the most well known branch of decision making.
It is a branch of a general class of operations research models which deal with
decision problems under the presence of a number of decision criteria. MCDM is
divided into multi-objective decision Making and multi-attribute decision making.

After theoretical informations, in the application section of this thesis, new
generation seat project of a bus production company is described. The main purpose
of this study is to clarify the target market and product to launch the new generation
seat effectively. New generation seat is a new product and it should be present to the
market step by step to reduce the market share and customer satisfaction loss risk.
This analysis can be handled using AHP. AHP is a comprehensive approach to multi-
criteria decision-making problems. AHP is designed to cope with both the rational
and the intuitive to select the best from a number of alternatives evaluated with
respect to several criteria. 4 market and product type alternatives to launch the new
generation seats are determined. 16 criteria with literature research and project
members’ opinions are created to decide which alternatives should be selected. A set
of these criteria are grouped under 4 main criterias which are performance,
applicability, cost and risk. Because of the internal and external dependency between
criteria, Analytical Network Process that is one of the multi-criteria decision making
techniques is applied. After defining of the networks and relationships, criteria of the
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model are weighted with pairwise compare method from four experts who work on
this field. The basic inconsistency ratios are calculated and analyzed. For analysis of
the model and pairwise comparison of the criteria, super decisions software program
is used. The reports and the results in this program are analyzed and considered and
new suggestions are offered.
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1. GIRIS

Kiiresellesen diinya pazarlarinda artan yogun rekabet, isletmelerin varliklarim
siirdiirebilmelerinin miisterilerinin memnuniyetini saglamalar1 ile miimkiin olacagim
gostermistir. Miisteri memnuniyetini saglamak ise miisterilerin beklentilerine cevap
verecek nitelikte iiriinlerin gelistirilmesi ile miimkiindiir. Miisterilerin istek ve
beklentilerini en hizli ve en dogru sekilde tespit ederek en kisa zamanda bu bilgileri
tiriin gelistirme siirecine yansitabilen, miisteri odakli bir yaklagima gore tasarlanarak
tiretilmis bu iriinleri rakiplerinden ©Once pazara sunabilen firmalar giiniimiiziin

rekabet ortaminda basariya ulasan firmalar olacaktir.

Giiniimiizde ayrintilara 6nem veren, dikkatli, se¢ici ve zor memnun olan miisterilere
hizmet sunmak kolay degildir. Bu miisterilerin olusturdugu pazarlarda tutunabilmek
ancak basarili bir {riin ve {riin gelistirme yoOnetiminin isletmedeki tiim
organizasyonel birimlerle saglikli bir sekilde yiiriitilmesi ile miimkiin
olabilmektedir. Basaril1 bir iiriin gelistirme siireci sonunda bu iiriiniin hangi pazarda
ve iiriin tipinde miisterilerle bulusacagl da 6nemlidir. Hedef pazarin ve {riin tipinin
belirlenmesi miisteri memnuniyetini ve sadakatini korumada biiyilk ©6nem
tasimaktadir. Bu sayede genis capta yasanabilecek olumsuz geri bildirimler en aza
indirgenmis olur. Bu caligmada hedef pazar ve iiriin tipi secim problemi ¢ok kriterli

karar verme teknigi ile ele alinmistir.

Bu tez calismasi toplam 5 ana boliimden olugmaktadir. Girig boliimiinden sonraki
ikinci boliimde iiriin gelistirme kavrami ve siireci incelenirken, 3. boliimde karar
verme siireci ve ¢cok kriterli karar verme teknikleri ele alinmistir. 4. boliimde ise, bir
otobiis iiretim isletmesinde yiiriitiilen yeni nesil koltuk projesinden bahsedilmis, yeni
nesil koltugun sunulacagi pazar ve iiriin tipini belirleyebilmek adina ¢ok kriterli karar
verme tekniklerinden Analitik Ag Prosesi ile problem modellenmistir, veriler Super

Decisions programina aktarilarak problem ¢oziilmiistiir.



Sonu¢ ve Oneriler bolimiinde ise calismanin gerek teorik boliimlerinin gerekse
uygulama boliimiiniin genel bir degerlendirmesi yapilmis, ortaya g¢ikan sonuglar

analiz edilerek, gelecek calismalar i¢in 6nerilerde bulunulmustur.



2. URUN KAVRAMI VE YENi URUN GELiSTiRME SURECI

2.1 Uriin ve Uriin Gelistirme Kavramlari

2.1.1 Uriin kavranm ve boyutlar

Uriin, bir istek veya ihtiyaci tatmin etmek amaciyla tiiketim, dikkate alinma, ele
gecirme ve kullanim igin pazara sunulan herhangi bir seydir. Uriin sadece somut
nesneler ile simrl degildir. Uriin kavram, fiziksel nesneler kadar, organizasyon,
fikir, kisi, yer, hizmet veya bunlarin birlesimini de kapsamaktadir (Kotler ve

Armstrong, 2010).

Uriin hem tiiketiciye, hem de iireticiye fayda saglar. Bir iiriiniin iiretici a¢isindan
faydalarini sistematik olarak siralandiginda, kar etmek ve biiyiimek 6n plana cikar.
Uretici biiyiirken ayn1 zamanda yeni pazarlara ulasmak ister. Tek bir iiriine bagh
kalmak yerine farkl iiriinler tireterek risk dagitmi da yapar. Bazi durumlarda da

tiriinlerden prestij faydasi da beklenir.

Tiiketici acisindan ise, iriiniin kullanildigi zaman tiiketiciye sagladigi fayda
digiiniilmelidir. Sekil 2.1°de gosterildigi gibi Oncelikle, tiiketicinin {riinii
kullandiginda tatmin olmasi beklenir. Uriin, tiiketici tarafindan bir biitiin olarak
degerlendirilir, fakat kendi iginde ii¢ diizeyi bulunur. Tiiketicinin gercekten neyi satin
aldig1 sorusuna cevap veren “temel fayda” adimidir. Temel yararlari ve hizmetleri
kapsar. Ikinci boyut olan gercek iiriin asamasi, iiriiniin 6zelliklerini, ambalajlanma
bicimini, kalite diizeyini ve marka ismi gibi karakteristikleri kapsar. Son olarak
genigletilmis boyutu ise {riiniin teslim edilmesi, montaji, garantisi ve satis sonrasi
hizmetleri gibi ek hizmetleri ve faydalar1 kapsar. Artik rekabet, isletmelerin sadece
ne iirettikleri ile ilgili degil, ayn1 zamanda sunulan {iriiniin ambalaji, servisi, reklamu,
kredi-taksit secenekleri, teslimat diizenlemeleri, depolama ve deger katan diger

ozellikleri arasinda olacaktir (Pakiinlii, 2010).



Teslim ve | .
Gddeme

U kosullari

Sekil 2.1 : Uriiniin boyutlari.
2.1.2 Uriin yasam egrisi

Tiiketicilerin istek ve beklentileri, bir toplumdaki deger yargilarina, bireylerin yagam
tarzlarina ve toplumda yasanan gelismelere gore gelismekte ve degismektedir. Bu da

tiriinlerin yasam siirelerini etkileyebilmektedir.

Pazara yeni sunulan bir mamuliin sagladig1 satis gelirleri ilk sunulusundan itibaren
pazarda kaldig1 siire boyunca Onemli farkliliklar gosterir. Mamuliin pazara
sunulmasindan sonra satislarin gecirecegi birbirinden belirgin sekilde farkli
donemlerin bulunmasi {iriin yagam egrisi kavramini ortaya cikarir (Mucuk, 2006,

St.125).

Her iiriin uzunlugu ve gidisat1 kesin olarak onceden bilinmese de bir yagsam egrisine
sahiptir ve Sekil 2.2’de gosterildigi gibi bu egrinin 5 temel asamasi vardir. Uriin

gelistirme, sunus, biiyiime, olgunluk ve gerileme.

Uriinler, bir canli gibi dogar, biiyiir, olgunlasir ve oliir. Hayatta kalabilmek icin
firmalar yeni iiriinler gelistirmeli ve yasam egrileri boyunca onlar etkili bir sekilde

yonetmelidirler.



Satig ve kar
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Sekil 2.2 : Uriin yasam egrisi.

1. Uriin Gelistirme: Isletme yeni bir iiriin fikri buldugunda ve gelistirdiginde baslar.

Uriin gelistirme asamasinda satiglar sifir, isletmenin yatirrm maliyetleri ortaya cikar.

2. Sunus: Uriin pazara sunuldugunda, satiglarda kiiciik bir artis gozlenir. Uriinii

sunma maliyetleri yliksek oldugundan bu asamada kar elde edilmez.

3. Bilylime: Pazardan gozle goriiliir bir kabuliin gozlendigi ve karlarin artista oldugu

asamadir.

4. Olgunluk: Uriin bir¢ok potansiyel kullanic1 tarafindan kabul gordiigii icin satiglarin
biiyiimesinde yavaslama gozlenir. Uriinii rakiplerine karsi savunmak amaciyla

yapilan harcamalardan dolay1 kar oran1 azalir ya da diiser.
5. Gerileme: Satiglarin ve karin diistiigli asamadir.

Biitiin iirtinler bu asamalar takip etmeyebilir. Bazi iirtinler pazara sunulurlar ve hizl
bir sekilde kaybolurlar, bazilar1 ise olgunluk siirecinde uzun siire kalirlar. Bir kismi
gerileme siirecine girer, sonrasinda gii¢lii tanmitimlar ve yeniden konumlandirmalar ile
tekrar olgunluk donemi yasarlar. Ornek verecek olursak, Coca-Cola, HSBC,
Siemens, Mercedes-Benz ve TABASCO gibi bircok koklii firma 100 yili askin
siiredir gii¢lii bir konumda yasamaya devam etmektedir. Cizelge 2.1’de iiriin yasam
egrisi ozellikleri, Cizelge 2.2’de ise iiriin yasam egrisindeki hedef ve stratejiler

belirtilmigtir.



Cizelge 2.1 : Uriin yasam egrisi 6zellikleri (Kotler ve Keller, Sf.288, 2009).

Karakteristikler | Sunus Biiyiime Olgunluk Gerileme
Satiglar Diisiik Hizla artan Zirvede Azalan
Maliyetler Yiiksek Ortalama Diisiik Diisiik
Kar / Zarar Zarar Artan kar Yiiksek kar | Azalan Kar
Miisteriler Yenilikgiler Erken Cogunluk Geg
Benimseyenler Benimseyenler
Rakipler Az Artan Yiiksek ve Azalan
sabit
Pazarlama Hedefi | Uriinde Pazar payini Pazar payin1 | Harcamalari
farkindalik maksimize korurken kér |azaltmak ve
yaratmak ve etmek maksimize markadan
deneme etmek faydalanmak




Cizelge 2.2 : Uriin yasam egrisi hedef ve stratejileri (Kotler ve Keller, Sf.288, 2009).

Stratejiler Sunus Biiyiime Olgunluk Gerileme
Uriin Temel Gelistirme, Marka ve Asamali olarak
servis ve modeli azaltmak
garanti cesitlendir
Fiyat [lave masraflar | Pazara niifus | Rakiplerle aym | Diisiik
etmis fiyat veya miicadele
edebilecek
diizey
Dagitim Secici Yogun Daha yogun Secici ve
diisiitk maliyetli
Reklam Farkindalik llgiyi artirmak | Marka Azalis
Yaratmak farklilig1 ve
yararlarini
ortaya
cikarmak
Satig Yiiksek Azalig Artig An az diizeyde
Promosyonu

Yagam evresi uzun iiriinlerin hem tasarimcilarinin, hem de o iiriinii pazarlayan ekibin

iyl bir ig ¢ikardigindan ve basarili olduklarindan bahsetmek gerekir. Ancak ayni

zamanda yasam evrelerinin de iddme ettirilmesi gerekir. Yani iiriin yasam evreleri

isletmeler tarafindan iyi takip edilmeli ve iirlinlerin olgunluk devresinden cikip

satiglar diismeye basladigi an, piyasaya yeni {riin sunmali ya da mevcut iiriinde

degisikliklere gidilmelidir.

Isletmeler bu evrelerin siirelerini degistirmek yani bir anlamda isletme iiriiniin

omriinii uzatip para kazanmaya devam etmek icin tiiketicinin iiriinii kullanmasini

ozendirici kampanyalar diizenleyerek degisik zevklere hitap eden cesitli versiyonlar




gelistirebilir ya da iiriiniin kullanim alanlarim1 genisletebilir, yeni tiiketicilere ulasmak
icin yeni pazarlara girebilir. Ancak her ne yapilirsa yapilsin, iiriinlerin belirli bir
Omiirlerinin oldugu ve bu Omriin bir sekilde sonlanacag bilinen bir gercektir.
Ozellikle giiniimiizde iiriinlerin ortalama Omiirleri, hizli yasam ve gelisen

teknolojinin etkisiyle giderek azalmaktadir (Pakiinlii, 2010).

2.1.3 Yenilik ve yeni iiriin kavramm

Yenilik, pazardaki degisimlere uyum saglamak amaciyla iiriin ve hizmetlerde
degisim meydana gelmesidir. Yeni {iriin ise firma i¢in herhangi bir yenilik tasiyan

iirlindiir. Bir iiriin birkag sekilde yeni haline gelebilir (IThan, 2006):

1. Tamamen yeni bir fikir iiriin haline gelebilir. Bu gercek anlamda bir icat olur.
2. Mevcut iiriin iizerinde degisiklikler yapilip yeni bir {irlin yaratilabilir.

3. Pazara baska firmalar tarafindan sunulmus iiriinlerden adapte edilebilir.
Yeni iiriinler, firma ve pazara yeniligi acisindan da 6 temel boliime ayrilabilir:

1. Diinya i¢in yeni: Bu iiriinler hem pazar i¢in, hem de firma i¢in yeni bir iiriindiir.

Bu iirlinler yiiksek satis potansiyeline sahip olmanin yansira yiiksek de risk tagirlar.

2. Yeni iriin hatti: Firmanin hélihazirda bulundugu pazara yeni bir iiriin hatti
eklemesidir. Bu strateji daha az risk tasir ¢iinkii pazar firma tarafindan bilinen bir

pazardir.

3. Mevcut iiriin hattina ekleme: Firmanin mevcut iiriin hattina genisleme anlamina
gelmektedir. Fazla risk tasitmamakla birlikte satiglar yiikseltme konusunda ¢ok fazla

potansiyele sahip degildirler.

4. Mevcut iiriin hattinda yenileme ya da gelistirme: Firma i¢in kiigiik degisiklikler
tagidigindan bir 6nceki adima benzer. Bu adim ayni Pazar nislerini doldurmak i¢in

iiriin hattinda yapilacak gelistirmelerdir.

5. Yeniden konumlandirma: Mevcut iiriinlerin yeni pazarlara ya da yeni boliimlere

sunulmas1 anlamina gelir. Bu da yeni iiriin hatt1 gibi yiiksek risk tasir.

6. Maliyet kisintis1: Maliyet kisintis1 da yeni iiriin, eski iirlinle ayni pazara ayni

fonksiyonlarla sunulur. Tek farki pazara daha diisiik maliyetle girilmesidir.



2.1.4 Yenilik ve yeni iiriin gelistirme kavramm

Yeni iiriin gelistirme faaliyeti; pazarda iiretilen bir {iriinii firma icinde iiretmek dahil
olmak iizere, pazarda olmayan yeni bir iiriinii iiretmek, var olan {iriinii iyilestirmek,
tiriinii veya hizmeti bugiinkii goriiniisiinden ve islevlerinden farkli bir hale getirmek
gibi bir¢ok farkli sekilde ortaya c¢ikabilecek bir faaliyettir, hatta gerektiginde var olan

tiriinlerin maliyetlerini azaltmaktir, kalitesini yiikseltmektir (Ureyen, 2007, S£.9).

Uriin gelistirme siireclerinde yaratic1 fikirlerin, basarili bicimde siirece uygulanmasi

neticesinde iiriin veya hizmet haline getirilmesi bir yeniliktir (Pakiinlii, 2010).

Yenilik (innovation), firsatlar1 yeni fikirlere doniistiirerek bunlart {iriin haline
getirmek olarak tammlanmaktadir. Uriin gelistirme calismalarinda, yaratici fikirlerin
basarili bir bicimde siireglerde uygulanmasi sonucunda iiriin haline getirilmesi bir
yeniliktir. Yeni fikirlerin, iiriinlerin ve siire¢lerin gelistirilmesi ve uygulanmasi olarak

da ifade edilmektedir (Akyiiz, 2007, Sf.13).

Yenilik kavrami, bulusg, gelisme ve adapte etme anlamlarinda da kullanilmaktadir.
Uriin gelistirme ¢aligmalarinin tiimii, aym zamanda yenilik ¢alismalaridir. Yenilik,
bir bulusu satilabilir bir iiriine doniistiirme siireci olarak tanimlanmaktadir.

Gelistirilen {iriin, sadece bir bulus degil aym1 zamanda bir yeniliktir (Trott, 2002).

2.2 Yeni Uriin Gelistirme Siireci

2.2.1 Yeni iiriin gelistirme nedenleri

Bir igletmenin iiriin gelistirmesi faaliyetlerine i¢in miisteri odakl iiretime ek olarak

asagidaki faktorler de etkili olabilirler (Pakiinlii, 2010).
a. Mevcut {iriiniin yasam siirecini tamamlamis veya tamamlamak iizere olmasi

Uriin yasam evrelerinde, iiriiniin olgunluk evresinden ¢ikip gerileme evresine girmek
izere veya girdigi asamalarda, isletmelerin miimkiinse daha 6nceden gelistirdikleri

tiriinleri pazara sunmalar1 gerekebilir.
b. Rekabet

Isletmelerin rakiplerine hizli cevap verebilmek ya da onlarin bir adim 6niine gegmek
adina {iiriin gelistirme faaliyetlerine girmek istemeleri “rekabet nedeniyle iiriin

gelistirme” konusuna 6rnek verilebilir.



c. Bilyiime Istegi

Isletmelerin stratejik planlarinda, sonraki yillarda gelir veya karlarinda artis
ongoriilmiiyorsa, firmalar mevcut iiriinlerinin satislarim artirarak ya da yeni tiriinler
gelistirerek gelecek yillara ait gelir ve karlarin yiikselmesini saglamaya ¢alisirlar. Bu
yiizden eger isletme biiyiimek istiyorsa, yeni mallar iiretip yeni pazarlar bulmak

zorundadir.
d. Tiiketici Tercihlerinin Degismesi

Miisteri bir igsletmenin “olmazsa olmazi” oldugundan, isletmeler miisterilerinin istek
ve beklentilerine uygun hareket etmek zorundadir. Bunun sonucunda yeni iiriinler

gelistirmek de isletmeler agisindan gerekli olabilir.
e. Pazarlama Stratejileri

Isletmeler, gelistirdikleri stratejileri basariyla uygulamalarina yansitabildikleri dlgiide
varliklarimi siirdiirebilirler. Bir iiriiniin kalitesini arttirmak veya iiriinii daha ucuza

tiretmek i¢in yeni iiriin gelistirme faaliyetlerine girmeleri 6rnek gosterilebilir.
f. Risk Dagitmak

Bir isletmenin iiriin yelpazesinin genisligi, pazarda yasanabilecek belirsizlikler ve
finansal krizler gibi olumsuz durumlarda isletmeye hareket imkani1 saglayarak riskini

dagitma imkani verir.
g. Teknolojik Gelismeler

Teknolojik anlamda ortaya ¢ikan yenilik ve gelismeler tiim iiretim yontemleri veya
stireglerini degisime ugratabilir. Dolayisiyla teknolojik gelismelerin yasanmasi,
isletmeler acisindan iiriin gelistirme yoniinde bir bagska itici bir faktor olarak ortaya

cikmaktadir.
h. Kaynaklarin Kullanimi

Isletmeler, varsa atil kapasitelerini yeni iiriin gelistirmek ve iiretmek suretiyle
degerlendirmek isteyebilirler. Uretim olanaklariin verimli kullanilmasi sayesinde
hem maliyetlerin diismesi, hem iretim miktarlarinin ve isletmenin karliliginin
artmasi, hem de {iiriin yelpazesinin genislemesi saglanmig olacaktir. PVC pencere ve
kapr sistemleri iireten isletmelerin hemen hemen ayni iiretim ydntemleri ve ayni

hammaddeyi kullanarak firmalarinda bosta duran (atil) makineleri kullanarak
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“American Siding” olarak adlandirilan dis cephe kaplama {iiriinlerini iiretmeleri 6rnek

gosterilebilir.
i. Tecriibelerden Faydalanma Istegi

Isletmelerin zaman icinde sahip oldugu ve edindigi tecriibeler artabilir. Sahip olunan
tecriibe ve yeni kazanmilan beceriler birlikte kullanilarak yeni iriin gelistirme

faaliyetlerinde kullanilan bir bilgi haline gelebilir.
j- Yasal Degisiklikler, Zorunluluklar

Kiiresel 1sinma da 6nemli bir pay1r oldugu belirtilen karbondioksit (CO2) gazinin
atmosfere salinmmini azaltmak adina Tiirkiye’de 1 Ocak 2009 tarihinden itibaren
otomotiv sektoriinde, iiretilen araglarda Euro 4 ve iistii motorlarin kullanilmasi
zorunlulugu getirilmistir. Bu degisiklikleri gerceklestirmek icin isletmeler uzun
arastirma gelistirme faaliyetlerinde bulunmus ve Mercedes Benz’de “Blue Tech”

teknolojisine sahip motorlar gelistirmistir.

2.2.2 Yeni iiriin gelistirme siireci

Basarili bir yeni iiriin gelistirebilmek i¢in miisteriler, pazarlar ve rakipler iyi analiz
edilmeli, sistematik ve miisteri odakli bir yeni iiriin gelistirme siireci izlenmelidir.

Uriin gelistirme genel olarak Sekil 2.3teki gibi 8 asamadan olusmaktadur.
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Fikir Yaratma

Fikir Eleme

Konsept Geligtirme ve
Test

Is Analizi

Uriin Gelistirme

Pazar Testi

Ticarilestirme

J

Sekil 2.3 : Yeni tiriin gelistirme.
2.2.2.1 Fikir iiretme

Yeni ve yararh {iriin fikirlerinin sistematik olarak arastirildigi ve olusturuldugu
asamadir. Firma, en iyi birkac fikri bulabilmek adinda yiizlerce hatta binlerce fikir
ortaya koyarlar. Yeni iiriine ait fikirler firmanin kendi biinyesinden yaratildig1 gibi
firma dist kaynaklardan da destek alinmaktadir. Firma ici kaynaklar ile en alt
kademede calisan kadrodan, miihendis, yonetim, iist yonetim kademesine kadar
herkesin fikir yaratma asamasina katilimi beklenir. Bunu gerceklestirmek adina
firmalar, calisanlarin1 fikir yaratmaya tesvik etmek amaciyla girisimciligi
destekleyen programlar, calismalar diizenlerler. Firma dis1 kaynaklar ise dagitim
sirketleri, miisteriler, tedarikciler kastedilmektedir (Tzokas ve dig, 2004; Kotler ve
Armstrong, 2010).
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Yeni iirtin gelistirmek adina ortaya ¢ikan fikirlerin ¢ogu mevcut iiriin ile ilgili
sikintilar yasaya ya da bir takim ek ihtiyaglara sahip olan miisteriler ve pazarlardan
gelmektedir. Miisteriler, yasadiklar1 sorun ya da sikintilarin ¢dziimlenmesini
beklerler. Bu da sunulan hizmet ya da serviste bir takim iyilestirmelerin gerekliligini

ortaya ¢ikarir (Rainey, 2005).

2.2.2.2 Fikir tarama

Fikir tarama asamasinin ana hedefi biiyiik fikir {iretme asamasinda elde edilen
fikirlerin analiz edilip, iyi olanlar1 segilip, zayif olanlarin elenmesidir. Bir¢ok firmada
fikirlerin standart bir formatta sunulmasi istenir. Bu sekilde iiriin, hedef miisteri
kitlesi, hedef pazar, temel fayda, rekabet noktalari tanimlanir ve pazar biiyiikligi,
tiriin fiyati, iirtin gelistirme zamani, maliyeti, iiretim maliyeti, geri doniis oranina dair
tahmini veriler elde edilir. Bu veriler fikir eleme asamasinda kullanilir (Tzokas ve

dig, 2004; Kotler ve Armstrong, 2010).

2.2.2.3 Konsept gelistirme ve test

Yapilan elemeler sonucunda ayiklanan ve cekici olan fikirler iiriin konseptine
doniistiiriilmelidir. Uriin fikri, bir isletmenin pazara sunmasi olasi olan iiriinii, {iriin
konsepti ise, fikirlerin tiiketici i¢in anlamli terimler haline dontistiiriilmesidir (Kotler

ve Armstrong, 2010).

Konsept, miisteri perspektifi agisindan iiriin 6zelliklerini, iiriinii pazara sunmada
destekleyici pazarlama programlarini, iiriini tiretimini anlatan genel akis semasini,
yeni iiriin ve iiriin gelistirme ile ilgili finansal uygulamalar1 icerir. Miisteri ihtiya¢ ve
isteklerini karsilayacak iiriin 6zellikleri, hedeflenen pazar boliimleri ile ilgili detayl
bilgileri kapsar. Konsept gelistirme ise hedef iiriin ve pazarin secimi, miisteri ihtiyag
ve isteklerinin tanimlanmasi, iiriin Ozelliklerinin ve konseptinin olusturulmasini
kapsar (Rainey, 2005).Konsept gelistirme asamalar1 Sekil 2.4’te gosterilmistir.

Uriin/Pazar Iﬁfll;iefe Uriin Uriin

Bélimlerinin istellerin -+ QOgelliklcrinin Konscptinin
Tammlanmasi ' Olugturulmasi Clugturulmasi
Tammlanmasi

Sekil 2.4 : Konsept gelistirme agamalari.
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Konsept testi ise yeni iiriin konseptlerinin hedef miisteri grubu ile test edilmesidir.
Bir¢ok isletme rutin olarak yeni iiriin konseptlerini gergek iiriine doniistiirmeden
once miisteriler ile test ederler. Baz1 konsept testleri i¢in bir kelime, bir resim yeterli
olurken, bazilarinda konseptin fiziksel ve somut bir sunum gerekli olur. Bu da

konsept testlerinin giivenilirligini arttirir (Kotler ve Armstrong, 2010).

2.2.2.4 Pazarlama stratejisi

Yeni iiriinii pazara sunulmadan 6nce belirlenen iiriin konseptine dayali 6n pazarlama
stratejisidir. Pazarlama stratejisinin gelistirilmesi 3 asamadan olusur. Birinci agsama
hedef pazar, planlanan pazar degeri, ilk yillarda hedeflenen satis, pazar payi ve
karliligin tanimlanmasidir. ikinci asama, iiriiniin ilk y1l i¢in planlanan fiyati, dagitim
stratejileri ve pazarlama biitcesinin belirlenmesidir. Ugiincii asama ise uzun donemde

planlanmis satis, kar hedefleri ve pazarlama karmas: stratejilerini kapsar.

2.2.2.5 is analizi

Yeni iiriin i¢in Ongoriilen satig, maliyet ve kar tahminlerinin isletme amaclariyla
ortiisiip Ortiismedigini belirlemek amaciyla gozden gecirildigi asamadir. Satig
tahmini i¢in, isletme benzer {iriinlerin ge¢cmis satig verilerine bakabilir veya pazar
anketi yapabilir. Boylece minimum ve maksimum satislar ve satislara dair risk araligi
belirlenir. Tahmini satislar belirlendikten sonra, yonetim yeni iiriine ait beklenen
maliyetleri ve kar1 tahmin eder. Isletme belirledigi bu satis ve maliyet verileri ile yeni

tiriine dair finansal ¢ekiciligi analiz eder.

2.2.2.6 Uriin gelistirme

Uriin konsepti is analiz asamasim tamamladiktan sonra iiriin gelistirme safhasi
baslar. Bu asamada AR&GE boliimii ve miihendisleri iiriin konseptini fiziksel iiriine
doniistiiriirler. Yeni iiriin fikri bu asamada, iiriin konseptinden {iiriin prototipine
doniigiir. Basarili bir prototip iirlinin iiretimi giinler, haftalar, aylar hatta yillar
siirebilir. Uretilen prototipin efektif ve giivenli calisip calismadigini test etmek igin
fonksiyonel bir takim iiriin testleri yapilir. Isletmeler testleri kendi biinyesinde
yapabildikleri gibi dis kaynaklardan da destek alabilirler (Kotler ve Armstrong,
2010).
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2.2.2.7 Test pazarlamasi

Test pazarlamasi gelismis olan yeni bir iiriiniin, secilecek olan pazardaki bir ortamda,
hazirlanan pazarlama plan1 dogrultusunda istenen performanst gosterip,
gostermeyecegini gozlemlemektir. Amag, iirtinlin pazara siiriilmesinden Once
titketicilerin {iirline karsi olan tepkilerini gercek bir ortamda gozlemleyebilmektir.
Bunun yaninda rakipler ve dagitim kanallarinin iriine karsi olan tutumu da

gbzlemlenmis olur.

Uriinler test pazarlamas: icin kiiciik partiler seklinde iiretilmektedir. Test pazarlama
asamasina gelen iirtin bu asamaya kadar bircok teste tabi tutulmasina ragmen heniiz
iiriin olas1 miisterileriyle tamsmamistir. Uriin veya pazarlama programi bir biitiin
olarak gercege uygun kiiciik bir pazar boliimiinde denenmektedir. Test pazarlamasi
tek bir iiriin ve pazarlama programi i¢in yapilabilecegi gibi, karsilastirma amaciyla
birden ¢ok iiriin ve pazarlama programi secenegi i¢cin de yapilabilmektedir. Amag
tilketicinin iirtine kas1 olan tepkisinin ve iriiniin yasama yeteneginin Olciilmesi,
fiyaskonun oOnlenmesi ve alternatif planlarin denenmesidir. Burada unutulmamasi
gereken konu pazar testlerinin iirlin testi olmadigidir. Bu testler yeni iiriiniin
kendisiyle birlikte tiim pazarlama programinin gercek satin alma Sartlar1 altinda

basar1 derecesini 6lcmek amaciyla uygulanmaktadir (Kotler ve Armstrong, 2010).

Pazar testi faydali olmasma ragmen bir¢ok isletme, uygulamp uygulanmamasi
konusunda c¢eliskiler yasamaktadir. Cogu firma ise siirecin bu asamasini
atlamaktadir. Bunun nedenleri; maliyetinin yiiksek olmasi, {irlin sunumunu
geciktirmesi, rakiplerin {iriin hakkinda ©n bilgisinin olusmasit ve dis faktorlerin
(ekonomi ve rekabet) etkisidir. Firmalarin ge¢mis tecriibelerine ve/veya iiriinlerine
giiven duymalar1 da test uygulamasi yapmamalarimin bir bagka nedenidir (Unlii,

2006).

Test pazarlamasiin yapilmasi icin bir¢ok yontem bulunmaktadir. Bu yontemlerden
en cok kullanlanlar1 simiile edilmis, kontrollii ve geleneksel pazar testleridir

(Thomas, 1993, Sf. 255).

Simiile edilmis test pazarlamasi: Firma, bu yontemde mevcut iriinlerin ve yeni
iriiniin reklam ve promosyonlarini tiiketicilere gostermektedir. Daha sonra ise bu
reklam ve tutundurma faaliyetlerinin gosterildigi miisterilere belirli miktar para

verilmektedir. Bu parayla gercek ya da simiile edilmis olan magazadan aligveris
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etmeleri istenmektedir. Tiketiciler aligveris yaparken tiiketicinin firmanin yeni
iriiniinii mii yoksa rakip firmalarin iiriiniinii mii satin aldig: takip edilmektedir. Daha
sonra ise tiiketicilere satin alma ya da almama nedenleri sorulmaktadir. Birkag¢ hafta
sonra ise miisterilerle tekrar telefon yoluyla goriisiilmekte ve iiriin hakkindaki

fikirleri sorulmaktadir.

Kontrollii test pazarlamasi: Belirli bir bedel karsiliginda se¢ilen magazalarda yeni
iiriin istenen konumda istene raflara yerlestirilir. Elektronik okuyucular sayesinde s6z
konusu iiriiniin satin alim1 gozlenir. Tiiketicilerin gercek secimlerini gozlemlemek

icin uygun bir yontemdir.

Geleneksel test pazarlamasi: Bir iiriiniin tamamen pazara siiriilmesine benzer bir
sekilde test edilmesidir. Bu yontemde genel olarak biitiin hedef tiiketicileri temsil
edecek olan bir tiiketici grubu secilmekte ve test pazarlamasi bu grup iizerinde

yapilmaktadir.

2.2.2.8 Ticarilestirme

Uriiniin pazara sunuldugu asamadir. Isletme bu asamada iiretime, dagitima ve
promosyona baslar, yiiksek maliyetlere katlanir ve yeni bir iiretim tesisi kurmak ya
da kiralamak durumunda kalabilir. Ilk sene reklam, pazarlama ve satis promosyonlari

nedeniyle yiiksek miktarda harcamalar s6z konusudur.

Firmalarin bu asamada iiriinlerini piyasaya siirerken almalar1 gereken karar sunumun
dogru zamanda yapilip yapilmadigimin belirlenmesidir. Mevsimsellik 6nemlidir.
Ayrica, yeni Uriiniin piyasaya sunulmasi sirasinda isletme rakiplerini de g6z oniinde

bulundurmalidir (Unlii, 2006).
“Bu durumda isletmenin ii¢ secenegi bulunmaktadir” (Kotler, 1998, Sf. 331):

Piyasaya ilk giren olmak: Cogu isletmeler pazarda oOncii olmayi severler. Bu
secenekte firmalar hem itibar kazanmakta hem de pazara ilk girmenin avantajim
yakalamaktadir. Ancak aceleci davranarak hatali iiriin piyasaya siirmek firmaya imaj

da kaybettirebilir.

Rakiplerle paralel giris: Rakiplerin acele etmesi halinde rakiplerle birlikte, rakiplerin

beklemesi halinde ise isletmede bekleyerek bu arada iiriinii rafine etme firsati bulmusg
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olur. Paralele giristeki ama¢ promosyon ve tanmitim maliyetlerinin bir kismini

rakiplerle paylasmak olabilir.

Piyasaya son giren olmak: Isletme iiriin sunumunu geciktirerek rakiplerin once
girmesini saglar. Boylelikle pazara iiriiniin tanitilma maliyetlerinden, {iriiniin
tutulmama durumunun verecegi dezavantajdan kurtulmus ve pazarin biiytikliigiinii
O0grenmis olur. Bu stratejinin rakibin eksiklerinden yararlanmak, taklit etmek ve
pazarin biiyiikliigiinden yararlanmak gibi bir baska olumlu yonii de vardir. Ancak

bazi firsatlar1 rakibe kaptirma olasilig1 da az degildir.
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3. KARAR VERME VE COK KRIiTERLI KARAR VERME

3.1 Karar Verme

Insanlar gerek bireysel faaliyetlerinde gerekse organizasyonlardaki gorevleri geregi,
siirekli olarak kararlar vermek ve sorunlari ¢cozmek zorundadirlar. Problemler gergek
durumun kosullar istenen durumun kosullarindan farkli oldugunda ortaya cikar.
Bazen, problemler beklenenin tersine yeni firsatlarin yaratilmasina yardimei olur. Bu
durumlarda yonetici bir yandan problemi c¢ozerken, diger yandan firsatlar
degerlendirmis olur. Bir problemi ¢6zme siirecinde, yoneticinin bircok karar vermesi
gerekir. Karar verme, en basit tanimi ile hareket tarzlar icinden en uygun secenegi
belirlemektir. Her bir karar beraberinde baska karar ihtiyaclarini ve problem
c¢ozmeye doniik faaliyetleri gerekli kilar. Bu ozellikleri itibariyle problem ¢6zme ve
karar verme yoneticinin faaliyetlerinde anahtar rolii oynar. Bu anahtar rol, 6zellikle
planlama islevi ile ilgili olarak da belirgindir. Ciinkii planlamada giinliikk kararlar
yerine daha uzun donemli ve onemli kararlarin verilmesi s6z konusudur. Yonetim
faaliyetinde hangi amaclarin 6n plana alinacagi, hangi firsatlarin yaratilacagi, hangi
kaynaklarin hangi ilkeler cercevesinde tahsis edilecegi ve alinan kararlarin icrasini
kimlerin yiiriitece8i gibi konulardaki tercihlerin tiimii birer karar niteligindedir. Bu
nedenle de, yonetici kendisini her an karar veren bir yOnetsel mekanizma olarak

algilamaktadir (Ozkan, 2007).

3.1.1 Tanim

Karar verme, en genel anlamda, bir secenek kiimesinden en az bir amacg
dogrultusunda veya bir Olciite dayanarak en uygun secimin gergeklesmesi seklinde
tanimlanabilir. Giinliik kararlarin sezgisel alinmasi bazi1 durumlarda yeterli olmasina

ragmen, karmasik ve hayati kararlar i¢in bu tek basina yeterli degildir (Saaty, 1994).

Karar verme mevcut tiim bilgilerin dikkatle degerlendirilip durumun kavranmasi
alternatif eylem secenekleri ile getirecekleri sonuglarin gézden gecirilmesi ve en

uygun alternatifin secilerek uygulanma siirecidir (Karaca, 2011).
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Karar verme, cesitli amagclar, bunlara ulastiracak yollar, araclar ve imkanlar
arasindan se¢im ve tercih yapmakla ilgili zihinsel, bedensel ve duygusal siireclerin
toplamidir. Yoneticiler miimkiin oldugu siirece islerini yiiriittiikleri kuruluglarin
amaglar1 ve bunlara ulagtiracak yol, yontem, ara¢ ve imkanlarinin neler oldugunu

bilmeli ve birer alternatifler dizisi ortaya koyarak saglikli bir se¢im yapmalidirlar.

Degerlendirmeye alinan bir¢ok alternatif arasindan secilen alternatif, firmanin icinde
bulundugu kosullar ve yoneticinin bilgi, yetenek, kisilik ve egilimi bakimindan en
uygun olanmidir, miikkemmel degildir. Bu nedenle, karar vermede alternatif maliyet
onemli bir yer tutar. Degerlendirme sonucu kabul gérmeyen ve se¢cim dis1 kalan ve
alternatiflerin saglayacag faydalardan vazge¢ildigi icin bunlar kurulus icin alternatif

maliyet olustururlar (Ozkan, 2007).

Bir karar verme probleminde, istenen hedefe ulasmak icin degerlendirilecek
alternatiflerin her birinin kendine has avantajlarinin bulundugu durumlarda karar
verme isi zorlagacaktir. 19601 yillarda karar vermeye yardimci olmak amaciyla ¢cok
kriterli karar verme yontemleri gelistirilmeye baslanmistir. Cok kriterli karar verme
yontemlerini kullanmaktaki amac alternatif ve kriter sayilarmin fazla oldugu
durumlarda karar verme mekanizmasini kontrol altinda tutabilmek ve karar sonucunu

miimkiin oldugu kadar kolay ve ¢abuk elde etmektir (Saaty, 1980, 1994).

3.1.2 Karar verme siireci

Karar verme siireci bilgilenme, tasarlama ve se¢im olmak iizere ii¢ asamadan

olusmaktadir (Biiyiikyazici, 2000).

Bilgilenme: Bu asama, problemi tanima ve anlama asamasidir. Insanlar1 dinleme;
cesitli veri tabanlarini sorgulayarak ortami inceleme, mevcut durum ile gelecekteki
durum arasindaki farkliliklar belirlemek i¢in beyin firtinas1 yapma; sirketin giiclii ve
zayif yonlerini, oniindeki firsatlar ve tehlikeleri inceleme gibi etkinliklerden olusur

ve sorunlari ya da firsatlar1 ortaya koyar.

Tasarlama: Sorunun nedenleri ve alternatif ¢oziimler bu asamada ortaya konulur.
Degisik ¢oziimler bulmanin birka¢ yolu vardir. Beyin firtinasi, literatiir inceleme,
arastirmalar yapma, ilgili degisik kisi ve kurumlarin farkl alternatifler dnermelerini

saglamak i¢in bir ilan verme sayilabilir.
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Secim: Alternatifler i¢inden en iyi olaninin secilmesi karar verme siirecinin zihinsel
olarak en zorlayict kismidir. Daha onceleri segme islemi, ilgilenilen seceneklerin
fayda ve sakincalarinin sezgisel olarak bir araya getirilmesi ile yapilirken,
giiniimiizde bu siirecte alternatifler i¢inden en iyi alternatifin secilmesini saglayan

analitik yontemler kullamlmaktadir.

Karar verme siireci Sekil 3.1’de gosterilmistir (Akyildiz, 2006).

Problemin Tanimi

|

Alternatiflerin
Belirlenmesi

v

Alternatiflerin
Degerlendirilmesi €

i Uygun alternatif
secilemiyor ise -

Uygun Alternatiflerin Yeni Alternatif Uretilmesi
Secilmesi

l Yeni alternatif
iretilmiyor ise

Alternatiflerin Karara
Doniismesi

Problemin C6ziimiinden
Vazgecilmesi

Sekil 3.1 : Karar verme siireci.
Karar verme siireci daha genis bir perspektifte 6 asamada incelenir.
* Amag veya problemin saptanmasi,
* Amag¢ veya problemin irdelenmesi,
* Coziim alternatiflerinin belirlenmesi,

¢ Alternatiflerin irdelenmesi,
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 Karar kriterlerinin belirlenmesi,

e Karar verme

3.1.2.1 Amac¢ veya problemin saptanmasi

Karar vermenin baglangicini amaglarin belirlenmesi ve gecmis uygulamalarin
degerlendirilmesi olusturur. Diger safhalarin olusumu amaglarin belirlenmesine
baghdir. Iyi bir karar siireci olusturulabilmesi igin problemin net bir bigimde
belirlenmesi ve anlagilmasi gerekir. Problemin anlagilmasi, karar1 yonlendirecek
amacin Ogelerinin belirlenmesini saglar. “Karar aslinda bir sorunun ¢6ziimii amacim
giider. Bu nedenle problemin ne oldugunun, énemini, kapsamini etki ve sonuglarini
acikca bilmek gerekir. Sorun agik secik ortaya konamazsa, alinacak karar problemin

¢cOziimiinden ¢ok, icinde bulunulan kosullar1 daha da agirlagtiracaktir.

Amacin belirlenmis olmasi ve sorunun tanimlanmig olmasi karari ifade eden “secim”
icin yeterli degildir. Bu amac¢ ve sorunlarinin nedenlerinin, O6zelliklerinin,
aciliyetlerinin, ¢oziilmemesi halinde karsilagilacak durumlarin incelenmesi ve analiz
edilmesi gerekir. Boyle bir irdeleme ile amag belirleme ve sorun tanimlama da daha

sthhatli olunmasi saglanacaktir (Kogel, 2003).

3.1.2.2 Amac veya problemin irdelenmesi

Bir sorun oldugunda ilk yapilmasi gereken sorunun gruplara ayrilmasidir. Sorunu
gruplandirma, sorunun kendisi hakkinda karar vericiye genel bilgi verir. Bu yolla
¢ozmenin ne kadar zaman alacagi kestirilebilir ve sorunun biiyiikliigii goriilebilir

(Ozkan, 2007).

Amaclarla ilgili olarak ilk sorulmas1 gereken soru, amag belirleme ilkelerine uyulup
uyulmadigidir. Kisacasi; amaclar, gerekli aksiyona isaret ediyor mu, elde edilmek
istenen durum veya konum net olarak ifade edilmis mi, Olgiilebilir mi ve zaman

Olciisii konmus mu gibi irdelemeler yapilmalidir. Ayrica,
* Amaclar ana amaclar ve alt amagclara ayrilmis mi?

* Eger amag gerceklesemeyecek olursa hangi amaclarin giindeme gelecegi (alternatif

amaglar) belirlenmis mi?
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* Belirlenen amaglar ile bunlar1 gergeklestirecek kaynaklar arasinda bir denge ve

uyum var mi?
* Amaglar arasinda oncelik siras1 belirlenmis mi? irdelenmelidir.

Sorunlarin daha sistematik bir sekilde tanimi ve irdelenmesi ile ilgili ¢esitli teknikler
gelistirilmistir. Bunlarin i¢inde en bilinenleri Pareto Analizi, Balik Kil¢ig1 Teknigi,

Sebep-Sonug¢ Analizi ve Akis Diyagramlaridir (Kogel, 2003).

3.1.2.3 Coziim alternatiflerinin belirlenmesi

Karar durumu ile uygun amaglar kurulduktan sonra alternatiflerin olusturulmasi ve
yaratilmasi asamasina geg¢ilmektedir. Amaglarin siki bir inceleme ve analizi ile

baslangicta goriilemeyen alternatifler ortaya c¢ikarilabilir (Clemen, 1996).

Karar vermenin bu safhasi yeniligin, yaraticiligin ve olaylara farkli bakabilmenin
ortaya c¢iktigi, yoneticilerin kendi kisisel farkliliklarin1 ortaya koyduklar safhadir.
Mevcut sorunlara yeni ¢dziim Onerileri gelistirmek, daha once hi¢ iizerinde bile
durulmayan alternatifler olusturmak yaraticiligi gerektirmektedir Tarif edilen sorunu
ortadan kaldiracak veya belirlenen amaca ulasilmasim saglayacak ¢6ziim
alternatiflerinin  gelistirilmesinde kullanilabilecek tekniklerden birisi "Beyin
Firtinas1" teknigi olabilir. Daha ¢ok grup halinde calismalarda kullanilan bu teknik,
ozellikle yaraticiligin onemli oldugu alternatif bulma, fikir ve Oneri gelistirme

safhasinda kullanilabilecek bir tekniktir (Kocel, 2003).

3.1.2.4 Alternatiflerin belirlenmesi

Karar siirecinin bu safhasinda, gelistirilmis bulunan c¢oziim alternatif ve
seceneklerinin bir irdelemesi yapilir. Bu alternatiflerin irdelemesi bunlarin gesitli
acillardan degerlemeye tabi tutulmalar ile gerceklestirilir. Bu acgilardan bazilari

sunlardir (Kogel,2003).

* Teknik olarak uygulanabilirlik,

* Maliyeti (isgiicii, malzeme, direkt...vs.),
* Sosyal acidan arzu edilirligi,

» Ongordiigii kaynaklarin miktar,

* Basan olasiliginin derecesi,
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» Uzun vade- kisa vade dengelerine etkisi,

* Degisik kisi ve gruplarin bekleyislerine uygunlugu,
* Muhtemel sonuglart,

» Isletme Kkiiltiiriine veya yonetim tarzina uygunlugu.

Fikir tiretmede geleneksel bir teknik olarak “yararlar” ve ‘“zararlar”in listesinin
yapilmasi kullanilabilir. Ozellikle bir segenegin digeriyle karsilastiriimasinin
gerektigi durumlarda kullanilacak en basit araglardan biridir. Baz1 alternatiflerin basit
incelenmesi gerektiginde bir liste yeterli olabilir. Bu liste, hem hangi yoldan
gidilebilecegine karar vermede yardimci olabilir, hem de biitiin her seyi perspektife

koyar.

3.1.2.5 Karar Kkriterlerinin belirlenmesi

Secimi yapabilmek icin bir se¢im kriterine ihtiya¢ vardir. Secim kriteri, alternatif
veya seceneklerin Ozelliklerinden hangilerinin, bunlar1 karar olarak secerken
kullanilacagimi ifade etmektedir. Ornegin "maliyet" bir secim kriteri olabilir. Bu
durumda en diisiik maliyeti olan alternatif secilecektir. "Gerektirdigi ek kaynak"
sec¢im kriteri olarak alinirsa, en az kaynak gerektiren alternatif segilecektir. Segilecek

kriter ile problem tarifi ve sahip olunan kaynaklar arasinda yakin bir iliski vardir.

Uygulamaya bakildiginda secim kriteri olarak degisik kriterlerin kullanildig1 goze
carpmaktadir. Objektif ve rakamsal olarak hesaplamalarin yapilabildigi durumlarda
sec¢im kriterini uygulamak nispeten kolay olmaktadir. Bazen iist kademe yoneticilerin
bekleyisleri 6nemli bir kriter haline gelebilmektedir. Insan iliskileri, zaman faktorii,
tecriibe, gecmiste yasanmis bazi Onemli olaylar, "altinci his" gibi kriterler,
alternatifler arasinda se¢im yapmakta kullamilan kriterler olabilir. Yonetici
belirlenmis olan secim kriterine gore alternatiflerden birisini sececektir. Secilen

alternatif yoneticinin kararim temsil edecektir (Kogel, 2003).

3.1.2.6 Karar verme

Karar verme siirecinin son safhasi alternatifler arasindan secim yapmaktir. Secilen
alternatif "karar"1 temsil eder ve boylece isletmenin kaynaklarinin nasil kullanilacags,
hangi islerin yapilacagi belirlenmis olur. Sira bu karar1 uygulamaya gelir (Kocgel,

2003).
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Biitiin bu siiregte sistematik bir yaklasim kullanmak gerekir. Bu sistematikligi de
Karar Destek Sistemleri (KDS) saglayabilir. Bir KDS’nin en ¢ok kullanildigr yer ve
karar verme siirecinin 6ziinde, olasi alternatiflerin bir grubundan secilen uygun
¢Oziimii bulma isi bulunmaktadir. KDS olas1 alternatifler grubunun analizinde
niceliksel yaklasimlar saglamak ve yoneticiye problemin miimkiin olan en iyi

¢Oziimiinii secmede yardim etmek igin kullanilabilir (Ozkan, 2007).

3.1.3 Karar verme siirecindeki faktorler

Karar verici veya vericiler: mevcut alternatifler arasinda, optimum alternatifi se¢ecek

kisi ya da gruptur.

Karar kriteri: Karar vericinin, alternatifleri yargilamada kullanacagi deger sistemidir.
Secenekler: Karar vericinin, arasindan tercih yapacagi alternatif faaliyetlerdir.
Olaylar: Karar vericinin, denetimi altinda olmayan faktorlerdir.

Amac: Karar vericinin, varmayr veya gerceklestirmeyi hedefledigi neticedir
(Akyildiz, 2006).

3.1.4 Karar verme yaklasimlari

Giiniimiizde hayat sartlarinin zorlugu, ¢ok sayida alternatifin olmasi gibi bir¢ok
sebepten dolay1 6zellikle is hayatinda dogru kararlar verebilmek ve bu dogru kararlar
1s18inda basarili olmak Onemlidir. Giiniimiizde karar problemlerinin ¢dziimiinde
kullanilan karar verme yaklasimlarini incelendiginde, bunlarin en 6nemlilerinin

sunlar oldugu sodylenebilir.

- Tecriibeye dayali karar verme yaklasimi,
- Lideri izleme yaklagimi,

- Bilimsel yaklasimdir.

Tecrilbeye dayali karar verme yaklasimi daha cok kiiciik ©lgekli isletmelerin
kullandigr bir metottur. Karar verici karsilastigt karar problemlerini gegmiste
edindigi tecriibesine gore degerlendirmekte ve alternatifler arasindan kendisi i¢in en
iyi olan alternatifi segmektedir. Burada karar verici i¢in 6nemli olan ge¢miste benzer
problemlerle karsilasildiginda verilen kararlarin degerlendirilmesi ve mevcut

probleme uygulanmasidir. Lideri izleme yaklasiminda, karar verici kendisine bir
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lider isletme belirleyerek karsilastigi problemleri lider isletme nasil ¢dzmiisse, onu

izleyerek ¢ozer. Bu yaklasim daha cok fiyatlama kararlarinda kullanilir.

Uciincii yaklasim olarak karar vericinin karsilastigi problemleri bilimsel olarak ele
almasina dayanan Bilimsel Yaklasimdir. Caligmanin esasin1 olugturan bilimsel
yaklagim, karar problemlerini bilimsel metotlarla ¢6zmeye dayanmaktadir (Karaca,

2011).

3.1.5 Karar verme durumlari

Karar verme konusunda kullanilan modeller arasindaki farklilik ortaya c¢ikmasi
beklenen olaylara gore yapilir ve karar verenin olaylar hakkindaki bilgi derecesini
yansitir. Olaylar ve gerceklesme olasiligi arasindaki iliskiyi tanimlayan bu farklilik

asagidaki gibidir (Anik, 2007):

1. Belirlilik halinde karar verme,
2. Risk halinde karar verme,

3. Belirsizlik halinde karar verme,
4. Kismi bilgi halinde karar verme,

5. Rekabet halinde karar verme.

3.1.5.1 Belirlilik halinde karar verme

Tiim gerceklerin bilindigi varsayimi halinde belirlilik halinde karar verme soz
konusudur. Gergekte, boylesi bir belirlilik de olduk¢a ender goriiliir. Ancak, boylesi
bir tam bilgi varsayimindan hareketle, bir arastirmaya verebilecek bedelin iist

sinirinin saptanmasi bazen yararh olmaktadir.

Belirlilik halinde, her bir secime iliskin olarak tam bilgi vardir. Karar verici, gelecek
ve sonucu konusunda giivenceli bilgiye sahiptir. Belirlilik, karar vericinin haberdar
olma durumunu yansitir. Karar verici, amacina en uygun olan alternatifi kolayca
secebilir. Dolayisiyla en biiyiik kazan¢ degeri amacin en iyi basarilma derecesi olur

ve karar kriteri en biiyiik kazancin se¢imidir.

3.1.5.2 Risk halinde karar verme

Her bir secenegin belirli bir sonuca gotiireceginin bilindigi, ancak karar verici

tarafindan bilinen bu sonuclarin birer olasilik oldugu ortamdir Risk kavraminda
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onemli olan oOl¢iilebilme ve kestirilebilmedir. Bir isletmede cesitli nedenlerle ortaya
cikacak risklerin doguracag: zararlarin dnceden kestirilebilmesi i¢in risk planlamasi

yapilmalidir ve riskin maliyeti hesaplanmalidir.

3.1.5.3 Belirsizlik halinde karar verme

Belirlilik halinde karar vermede, bir karart izleyen ¢iktilarin gerceklesme olasiliklar
belirli degildir. Boylesi tiimii ile belirsiz bir ortama, gercek hayatta ender rastlanilir.
Genellikle konu ile ilgili yoOneticilerin on yargilarina dayanilarak bu olasiliklar
kestirilebilir. Bu durumda ise risk altinda karar verme sorunu ortaya ¢ikar. Ayrica,
gecmis devrelerin kayitlarina dayanilarak da, ciktilarin olasiliklari tanimlanabilir.
Boylesi bir yaklasim yanl kisisel yargilara bagl olarak ortaya konan olasiliklardan

daha tutarli sonuclar verebilir.

3.1.5.4 Kismi bilgi halinde karar verme

Olasilik dagiliminin sekli (Normal, Poisson, Binominal, vb. ) bilindigi zaman ve
dagilimin parametreleri ile karakteristikleri (Ortalama, Mod, Medyan veya simetrik
oOlciileri; Carpiklik ve Basiklik) hakkinda bilgi varsa, karar problemi yalniz kismi
bilgiler ile karar vermeyi gerektirir. Risk halinde karar problemlerinde karar verici,
en iyi tahminin bulundugu 6n olasiliklara sahiptir. En iyi karar i¢in olaylar hakkinda
ek bilgiler istenebilir. Bu yeni bilgiler diizeltilebilir veya olaylar hakkinda daha
gecerli olasilik tahminlerine dayali son kararin verilebilmesi i¢in 6n olasiliklar

giincellestirilir.

3.1.5.5 Rekabet halinde karar verme

Isletmelerin rakipleri vardir. Dolayisiyla, bir isletmenin i¢ problemlerine en iyi
coziimleri bulmasi, isletme gelisimi agisindan yetmeyecektir. Ustelik bu defa, cogu
zaman kontrolii disinda olan rakiplere gore kendisini ayarlamasi ve rakipleri
karsisinda kendisine miimkiin olan en c¢ok getiriyi saglayacak stratejiyi saptamasi

gerekecektir.

3.2 Cok Kriterli Karar Verme

Cok kriterli karar verme (CKKV), istenen amaca ulagsmak i¢in nitel ve nicel kriterler
kullanarak mevcut alternatiflerin degerlendirilerek en uygun alternatifin secilmesi

veya alternatiflerin siralanmasi seklinde tanimlanabilir (Ozcan ve dig, 2011).
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CKKYV metotlar; Cok Amacli Karar Verme (CAKV) ve Cok Nitelikli Karar Verme
(CNKYV) olarak siniflandirilabilir.

CAKYV, birden fazla amaci igeren karar problemleridir. Karar verici, ¢evrenin,
stirecin, kaynaklarin olusturdugu kisitlar tatmin eden bir ¢6ziime ulagsmada, birden

fazla kriteri goz oniinde bulundurma durumundadir.
CAKY modellerinin genel yapisi,

max(f;(x), £2(x), ....f3(x))

Kisitlar:

gi(x)<0,i=1, 2, ...,m

x>0

Burada x, n boyutlu karar degiskeni vektoriidiir. Bu problem literatiirde vektor
maksimizasyon problemi olarak bilinir. M tane amag iceren vektoriin optimuma
ulastirilmasi s6z konusudur. Amagclar birbirleri ile negatif yonde etkilesimli

olduklarindan, ¢6ziime ulagmak zordur.

Bilesenler, gercek amacin tanimlayicilaridir. Amaglar, karar vericinin isteklerinin bir
yansimasidir ve karar vericinin isi organize etmek istedigi yonii belirler. Burada
maksimize ya da minimize olmak iizere iki secim vardir. Bir ya da daha fazla bilesen
bir amaci, bir ya da daha fazla amag¢ daha iist seviyede bir amaci belirler. Hedefler,
erisilmesi istenen seviyeyi gosterir. Hedefler tamamiyla karar vericinin istek ve
ihtiyaclariyla tanimlanir. Olgiitler veya kriterler, karar verirken kullanilan ol¢iimler,
kurallar ve standartlardir. Degisik bilesenler, amaglar veya hedefler formiile edilerek

ve se¢im yapilarak karar verilir (Ofluoglu ve dig, 2006).

CNKYV metotlart genellikle ¢oklu celisen kriterler tarafindan karakterize edilen tiim
alternatifleri degerlendirmek ve onceliklendirmek sureti ile tercih kararlar1 vermeye
dayanan bir siirectir. CNKV metotlarinda, alternatiflerin sayis1 ve alternatiflerin her

birine ait ulagilacak basar1 diizeyleri belirlidir (Karaca, 2011).

3.2.1 Cok kriterli karar verme yontemleri siniflandirma

Literatiirde bircok CKKV metodu ve smiflandirmasi1 mevcuttur. Bu metotlarin her
birinin kendine 6zgii 6zellikleri vardir. Siniflandirma yontemlerinden biri metotlar

kullandig1 veri tiiriine gore siiflandirmaktir. Buradan hareketle, CKKV metotlarini
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deterministik, stokastik, ve bulanik olmak iizere ii¢ sinifa ayrilabilir. Ayn1 zamanda
bu ii¢ smifin oOzelliklerini de biinyesinde barindiran metotlar olabilir. CKKV
metotlarinin siniflandirilmasinda kullanilan diger bir yolda, bu metotlar1 karar verme
siirecine katilan karar vericilerin sayisina gore simiflandirmaktir. Buna gore tek karar
vericili metotlar ve grupca karar verilen CKKV metotlart olarak siniflandirma
yapmak miimkiindiir (Evangelos, 2000, sf. 3). Bir diger siniflandirma metodu ise
suirekli ve kesikli metotlar olarak isimlendirilebilir. Siirekli metotlar, karar verme
probleminde sonsuz derecede cesitlenen miktardan optimum olani bulmay1 hedefler.
Lineer programlama, hedef programlama bu gruba girmektedir. Kesikli CKKV
metotlart ise belli sayida alternatif, amag¢ ve kritere sahip karar destek teknikleri
olarak nitelendirilebilir. Kesikli CKKV metotlar1 uygulanarak istenilen amaca
ulagmada kriterler degerlendirilerek sinirli sayidaki alternatifler arasinda siralama
veya en uygun alternatifin se¢imi islemi yapilabilir. Kesikli metotlar bu yoniiyle
kendi icerisinde de alternatiflerin siralanmasi veya en uygun alternatifin se¢imi

olmak iizere ikiye ayrilir (Ananda ve Herath, 2009).

3.2.2 Probleme uygun cok kriterli karar verme yontemi secimi

Karar probleminin yapisina uygun CKKV metodunun sec¢iminde asagidaki

ozelliklere dikkat edilir (Rolender ve dig., 2003).

1. CKKV metotlarinin gereksinimler listesine dayali olarak gerceklestirmek zorunda

oldugu istendik amaclar ve hedefler belirlenir.

2. Amacin ve hedefin gerceklestirilebilmesine iliskin metot olanaklarin1 amaglarla

iliskilendiren degerlendirme kriterleri seg¢ilir.

3. Cok kriterli problem modellenir ve amacin gergeklestirilebilmesi i¢in uygun olan

CKKYV metotlar belirlenir.

4. Olusturulan degerlendirme kriterlerine iliskin olarak metotlarin performans

dereceleri ve metot olanaklar: belirlenir.

5. Elemanlar1 alternatif metotlarin olanaklar1 olan bir degerlendirme matrisi

olusturulur.

6. Alternatif CKKV metotlarinin avantajlart ve saglayabilecegi olas1 faydalar analiz

edilir ve bu metotlar arasindan en ideal olam segilir.

7. Secilen metot uygulamaya konulur.
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8. Yapilan secimin aslinda genel hedefin bir gosterimi oldugu ve gereksinimleri

karsiladig kanitlanir.

9. Karar vericilerin tamami tarafindan alinan karar belirlenir ve bu kararin
sorumlulugunun siirece katilan tiim karar vericilere ait oldugu vurgulanir.

3.2.3 Cok kriterli karar verme yontemleri

Uygulamada siklikla kullanilan CKKV metotlar1 su sekilde siralanabilir (Gorener,
2011; Evangelos, 2000, sf. 4; Dagdeviren ve dig. 2009).

- Agirlikli Toplam Yo6ntemi,

- Agirlikli Carpim Yontemi,

- Uyum Uyumsuzluk Yontemi (Electre),
- Uzlagma Yontemi (Topsis),

- Promethee,

- Vikor,

- Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP),

-Analitik Ag Prosesi (AAP),

3.2.3.1 Agirhikh toplam yontemi

Bu teknikte her alternatif, her kritere gore ayr1 ayr1 puanlanir. Ardindan her kritere, o
kriterin diger kriterlere gore Onemini gosteren agirliklar verilir. Daha sonra tiim

alternatifler i¢in agirlikli ortalama puan hesaplanir (3.1).
N
A =2 aw, (3.1)

Al i alternatifinin agirlikli toplam skoru
% = i alternatifinin j kriterine gore puani
w. . . .. - -

/= j kriterinin agirhigt

En yiiksek puam toplayan alternatif, karar olarak belirlenir. Yontem basittir, ancak

kriterlerin goreli 6nemini gosteren agirliklar karar verici tarafindan siibjektif olarak
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verildiginden, bu agirliklarin tahmininde yapilan hatalar sonuglar1 tamamen

degistirebilir (Akyildiz, 2006).

3.2.3.2 Agirlikh carpim yontemi

Bu yontemde her alternatif diger alternatiflerle, her bir kriter i¢in belirlenen oranla
carpilarak karsilastirilir. Ag ve Ay alternatiflerini karsilastirmak i¢in asagidaki carpim

islemi yapilir (3.2).
N w
R=(A1A)=]](a;/a)" 3.2)
J=1

R(A A _ K alternatifinin L alternatifine gére agirlikli carpim yontemi ile elde

edilen skoru

by /&y _ K alternatifinin j kriterine gore puaninin, L alternatifinin j kriterine gore

puanina orani

Wiz j kriterinin agirhigi

R(A, /AL)ifadesinin birden biiyiikk ¢ikmasi K alternatifinin L alternatifine gore

tercih edilecegi anlamimi tasimaktadir. Dolayisiyla en iyi alternatif diger tim

alternatiflere gore daha iyi ya da esit orana sahip olandir (Evangelos, 2000, sf. 8).

3.2.3.3 Uyum uyumsuzluk yontemi (Electre)

ELECTRE (Elimination Et Choix Traduisant La Realite; Elimination And Choice
Corresponding to Reality) metodu ilk olarak Bernard Roy tarafindan 1968 yilinda
gelistirilmistir. Bir alternatif diger alternatiflerden tiim kriterlere gore esit ya da daha

iyi ise baskin alternatif olarak adlandirilir. (Bojkovic ve dig., 2010).

ELECTRE metodunun temel prensibi, alternatifler arasinda her bir kriter icin ayri
ayr1 olmak sartiyla ikili kiyaslama yaparak iistiinliik iliskilerini belirlemektir. A; ve A;
alternatiflerinin A; > Aj olarak gosterilen iistiinliik iligkisi, i. alternatifin j. alternatife
nicel olarak {Ustiinliik gostermese bile karar vericinin A; alternatifinin A
alternatifinden daha iistiin olduguna karar verme riskini goze alabilecegini gosterir.
Metodun ilk agamasi her bir kriter i¢in alternatiflerin ayr1 ayn istiinlitk kiyaslamasi

ile baslar. gi(A;) ve gi(Ay) olarak gosterilen A; ve Ay alternatiflerinin fiziksel veya
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parasal degerlerini kullanarak gi(A;) - gi(Ay) denkleminden elde edilen fark degeri ile
karar verici, alternatifler arasinda kararsiz kaldigini, iki alternatiften birinin sec¢imi
hakkinda zayif veya kuvvetli bir tercihinin oldugunu veya bu tercih iligkilerinden hig
birine sahip olmadigimi agiklayabilir. Bu nedenle alternatiflerin iistiinliik iliskisi
olarak tamimlanan ikili iligkiler kiimesi tam veya eksik olabilir. Sonrasinda karar
vericiden kriterlerin birbirine gore nisbi onem derecelerini belirlemek i¢in kriterlere

agirlik veya 6nem derecesi atamasi yapmasi beklenir (Evangelos, 2000, sf. 13).

ELECTRE metodu, alternatiflerin {istiinliik iliskilerinin ardigik degerlendirilmesi
araciligiyla, A; alternatifinin Ay alternatifinden daha istiin oldugu sonucunu
destekleyen kanitin derecesi olarak tamimlanan uyumluluk indeksini ve onun karsi
tarafi olan uyumsuzluk indeksini ortaya c¢ikartmaktadir. Alternatifler arasinda ikili
istlinliik iliskileri sistemine dayanan bu metot, sistemdeki eksikliklerden dolay1
bazen en ¢ok tercih edilen alternatifi belirlemede yetersiz kalabilir ve sadece favori
alternatiflerin cekirdegini olusturur. BoOylece tercih edilme olasilign diisiik olan
alternatifler ~elemine edilerek kalan alternatiflerin daha etkili olarak
degerlendirilmesini saglar. Bu metot genellikle, cok sayida alternatifin ve az sayida

kriterin oldugu karar problemleri i¢cin uygundur (Evangelos, 2000, sf. 14).

ELECTRE metodunun zaman igerisinde farkli versiyonlar1 gelistirilmistir.
ELECTRE 1 alternatifler arasindan se¢cim yapmak, ELECTRE 2, 3, 4 alternatifler
arasinda siralama yapmak, ELECTRE TRI ise alternatifleri gruplandirmak amaciyla
gelistirilmistir. Siralama ve gruplamanin aksine alternatifler arasinda se¢im yapmak
alternatifler arasinda kiyaslama ilkesine dayanmaktadir. Gelistirilen metodlardan
ELECTRE 3 metodu karmagsik oldugu icin karar vericiler tarafindan kolayca
anlasilamamaktadir (Bojkovic ve dig., 2010).

3.2.3.4 Uzlasma yontemi (Topsis)

TOPSIS metodu (Technique for Order Preference by Similarity to Ideal Solution)
Yoon ve Hwang tarafindan 1981 yilinda gelistirilmistir. Topsis metodu sinirlt
alternatifler kiimesinden ¢6ziim belirlemeye yonelik ¢ok k riterli karar metotlarindan
biridir. Bu metodun en temel prensibi, secilen alternatifin pozitif ideal ¢dziime en
kisa mesafede ve negatif ideal ¢c6ziime de en uzak mesafede olmasidir (Jahanshahloo

ve dig., 2000).
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Topsis metodu pozitif ideal ¢oziim ve negatif ideal ¢oziimiin bulunmasi iizerine
kurulmus bir yontemdir. Pozitif ideal ¢6ziim kar kriterlerini maksimize eden ve
maliyet kriterlerini ise minimize eden c¢oziimdiir. Negatif ideal ¢oziim ise maliyet
kriterlerini maksimize eden ve kar kriterlerini ise minimize eden c¢Oziimdiir.
Secilecek en uygun alternatif ise, yukarida belirtildigi gibi pozitif ideal ¢coziime en

yakin ve negatif ideal ¢6zlime en uzak olan ¢6ziimdiir.

Bu metodun uygulama alani olarak; ekonomi yonetim problemleri, veri tabani
secimi, muhasebe ve finansman, karar destek, pazarlama, iirlin tasarimi, iiretim,
planlama, portfoy secimi, risk analizi, grup karar verme, tesis yeri secimi, ulastirma,
kaynak tahsisi, egitim, cevresel kararlar, saglik, kamu sektorii, pazar secimi,

bilgisayar ve bilgi secimi gibi alanlarda kullanilabilmektedir (Karaca, 2011).

3.2.3.5 Promethee yontemi

Alternatiflere iliskin kismi siralama i¢cin PROMETHEE 1 ve tam siralama igin
kullanilan PROMETHEE 2’yi iceren PROMETHEE (Preference Ranking
Organization Method for Enrichment Evaluations) metodu ilk olarak 1982 yilinda
Brans tarafindan gelistirilmis ve Kanada, Quebec’teki Laval iiniversitesinde Nadeau
ve Laundry tarafindan diizenlenen bir konferansta sunulmustur. Zamanla farkli

versiyonlar1 gelistirilmistir (Behzadian ve dig., 2010).

Bu metodoloji uygulama alanindaki hem en verimli, hem de en kolay
metodolojilerden biridir. Siralama problemleri i¢cin uygun olan PROMETHEE
metodu, kullanici i¢in esneklik ve kolaylig1 bir araya getirmekte olup, ayn1 zamanda
diger metodlara kiyasla ¢ok kriterli analizler icin konsept ve uygulama olarak daha
basit bir siralama metodudur. Metod, alternatiflerin hem kismi, hem de tam
siralamasin1 sunmakta ve ayrica ¢ok cesitli duyarlilik analizlerinin sayisal ya da
grafiksel olarak yapilmasimi saglamaktadir. Ancak, karar verme siirecleri yapilacak
karsilastirmalar ve degerlendirmeler giinliik hayattan alinan verilere dayandiginda
cogu zaman sayisal olarak ifade edilmesi giic olan ve sayisallastirma sirasinda
genellikle veri kaybina yol acan dilsel ifadeler barindirmaktadir. PROMETHEE
metodu sahip oldugu avantajlarina ragmen, girdi degerlerinin genellikle karar
vericilerin diisiince ve tecriibelerine dayanmas1 ve kalitatif olarak belirlenmesi

acisindan bir dezavantaja sahiptir (Yilmaz ve Dagdeviren, 2010).
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3.2.3.6 Vikor yontemi

VIKOR, uzlagik bir siralama belirlemeyi ve belirtilen agirliklar altinda uzlagik
¢Oziime ulagmay1 saglayan bir yontemdir. Uzlasik ¢oziim, ideale en yakin uygun
¢oziimdiir ve uzlagma, ortak kabul iizerinde anlagmaya varmaktir (Ertugrul ve
Karakasoglu, 2009). Yontemin adi olan VIKOR; slav kdkenli ifadenin bas harflerinin
kisaltilmasiyla olusturulmustur. VlseKriterijumska Optimizacija I Kompromisno
Resenje. Dilimizdeki anlam ise, ¢ok kriterli optimizasyon ve uzlasik ¢oziim olarak

ifade edilebilir (Gorener, 2011).

VIKOR yontemi ilk olarak 2004’te Opricovic ve Tzeng’in yaptigir calisma ile
literatiire girmistir. TOPSIS ve VIKOR yontemlerinin karsilastirilmali analizinin
yapildig1 bu calismada yazarlar, her iki yontemin benzer ve farkli yonlerini ortaya
koymuslar, VIKOR metodunun karar vericilerin fikirlerini daha iyi yansitabildigini
belirtmislerdir. Chu vd. (2007), basit agirlikli ortalama yontemi, TOPSIS ve VIKOR
olmak iizere ii¢ yontemi kiyaslamislar ve bu yontemlerin bilgi toplumlarinda grup
karar analizinde uygulanabilirliklerini ele almislardir. Caligmalarinda, bu ti¢ yontem
ile benzer sonuclar elde etmelerine ragmen TOPSIS ve VIKOR yontemlerinin basit
agirlikhi ortalama yontemine gore degerlendirme sonuglarimi aciklamada daha iyi
ayirt etme yetenegine sahip olduklarim1 ve VIKOR yonteminin TOPSIS yonteminden
farkli olarak karar vericilere daha cok alternatif sunabildigini belirtmislerdir.
Opricovic ve Tzeng (2007), genisletilmis VIKOR yontemini TOPSIS,
PROMETHEE ve ELECTRE yontemleri ile karsilastirmiglardir. Calismalarinda,
VIKOR yonteminde dogrusal normalizasyon, TOPSIS yonteminde vektor
normalizasyonu kullanildigin1 ve VIKOR y6nteminin ideal ¢oziime yakinligi temsil
eden toplama fonksiyonuna dayanirken, TOPSIS yonteminde iki referans noktasi
tamimlandigim belirtmiglerdir. Ancak TOPSIS yonteminin bu referans noktalarina
olan uzakliklarinin goreceli Onemlerini dikkate almadigmma deginmislerdir.
PROMETHEE yontemi ile elde edilen sonuglarin maksimum grup faydasina
dayandigin1 ve VIKOR yonteminin maksimum grup faydasi ile minimum Kkisisel

pismanlig1 birlestirdigini ifade etmislerdir.

VIKOR yontemi, karar vericinin sistem tasarlanirken baslangigta tercihlerini tam
olarak belirtememesi durumunda, ¢ok kriterli karar vermede etkin bir aractir. Elde

edilen uzlagik ¢oziim, ¢ogunluk icin maksimum grup faydasimi ve karsit goriistekiler
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icin minimum pismanlig1 saglayacagindan karar verici tarafindan kabul gorecektir

(Opricovic ve Tzeng, 2007).

Cok kriterli karar verme problemlerinin VIKOR yontemi ile ele alinabilmesi igin
asagida belirtilen genel 6zellikleri tasimalar1 gerekmektedir (Opricovic ve Tzeng,

2007):
- Fikir ayriliklarinin ¢6ziime ulastirilmasinda uzlagma kabul edilebilir olmalidir.
- Karar verici, ideal ¢6ziime en yakin ¢oziimii kabul etmeye istekli olmalidir.

- Karar vericinin menfaati ile her kriter fonksiyonu arasinda dogrusal bir iliski

olmalidir.
- Alternatifler olusturulan kriterlerin tamamina goére degerlendirilir.
- Karar vericinin tercihleri agirliklar ile ifade edilir.

- VIKOR yontemi, karar vericinin etkilesimli katilimi olmadan baslar fakat karar

verici nihai ¢6ziimii onaylamakla yiikiimliidiir ve tercihlerini bu siirece dahil edebilir.

- Onerilen uzlasik ¢oziimler bir avantaj oranina sahiptir.

3.2.3.7 Analitik hiyerarsi prosesi

AHP, 1970’lerin sonlarinda Saaty tarafindan gelistirilmistir. AHP’nin karar vericiler
tarafindan tercih edilmesinin nedeni ¢ok kriterli kararlarin alinmasinda siibjektif
kriterleri dikkate alabilmesidir. CKKV yaklasimlarindan olan AHP’de nitel faktorler
baslica dneme sahiptir. Alternatiflerin ayrintili degerlendirmesinde nitel ve sayisal
faktorleri birlestirebilen bir tekniktir. AHP cesitli seviyelerde birbirinden bagimsiz
olan faktorlerin, icinde bulunduklart hiyerarsik yapida degerlendirilmesinde

kullanilir (Evren ve Ulengin, 1992, sf. 5-6).
AHP’nin asamalari
AHP’nin agsamalar asagida aciklanmistir (Erikan, 2002) :

Problemin Tamimlanmasi: Bu asama, aslinda diger biitiin karar verme yontemlerine
ait problemlerinin ¢oziimiinde de kullanilan ilk agamadir. Problemin tanimlanmasi
sirasinda dikkat edilmesi gereken en 6nemli husus, bu problemin AHP yontemine
uygun olup olmadigi, diger bir deyisle, elemanlarin kantitatif gostergeleri bulunup
bulunmadigidir. AHP yonteminin en 6nemli 6zelligi, 6znel degerlendirmeler i¢in bir

Olcii birimi yaratmasidir.
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Sistemin Go6zlenmesi: AHP ¢ok amacl, karmagik bir problemi, her diizeyi belirli
kriterlerden olusan bir hiyerarsiye ayrnistirir. Bu kriterler daha sonra alt elemanlara
boliiniirler. En alt diizeye ise, degerlendirilecek olan secenekler yerlestirilir. Boyle
bir hiyerarsik yapinin kurulabilmesi ve s6z konusu kriterlerin belirlenebilmesi i¢in

sistemin biitiinii, elemanlar1 ve bunlarin birbirleri ile iligkileri iyice gdzlenmelidir.

Hiyerargik Yapinin Kurulmasi: Bu asama, klasik problem c¢ozme teknikleri ile
karsilastirildiginda daha ¢ok "model kurma" asamasina karsilik gelmektedir. Ancak
bu model kisiden kisiye degisiklik gosterir ve bunlardan birinin dogru, digerlerinin
yanlis olmasi soz konusu degildir. Mantikli bir siibjektif yaklasim, cogu zaman
objektif yaklagimlardan daha saglikli olmaktadir. Hiyerarside en onemli husus, her
bir seviye elemanlar1 ve bu elemanlar arasindaki iliskilerdir. Ciinkii bu model
sayesinde, her seviyedeki elemanlarin goreli giiciinii (hiyerarsik modelin en {ist

seviyesine yaptigi etkiyi) 6lgmek asil amactir.

Onceliklerin Belirlenmesi (Ikili Karsilastirmalar): Model kurulduktan sonraki asama,
ayn1 hiyerarsi diizeyindeki faktorlerin goreli agirliklarinin belirlenmesidir. Bu islem,
bir iist diizeydeki faktorle baglantili olan alt diizeydeki faktorlerin, kendi aralarinda

yapilacak ikili karsilastirmalan seklinde gergeklestirilir (Erikan, 2002).

Bir diizeydeki ogelerin hiyerarside hemen bir iist diizeyde yer alan 6geler agisindan
degerlendirmesinde Saaty (1980) tarafindan onerilen (1-9) puanh tercih dl¢ceginden
(Cizelge 3.1) yararlanilarak bir puanlama yapilir ve ikili karsilastirma matrisi

olusturulur (Saaty, 1980, Sf. 54).

Cizelge 3.1 : AHP’de kullanilan temel 6lgek ve agiklamalar

Onem Tanim Aciklama
Derecesi
1 Esit 6nemli Iki faaliyet amaca esit diizeyde katkida
bulunuyor
3 Biri digerine gore zayif | Tecriibe ve yarg: bir faaliyeti digerine karsi
derecede daha 6nemli biraz iistiin kilmakta
5 Kuvvetli derecede Tecriibe ve yarg: bir faaliyeti digerine kars1
Onemli kuvvetli derecede iistiin kilmakta
7 Cok kuvvetli derecede Bir faaliyet digerine gore ¢ok kuvvetli
onemli derecede iistiin
9 Kesin 6nemli Bir faaliyetin digerine tercih edilmesine ait
kanitlar ¢ok biiyiik bir dogruluga sahip
2,4,6,8 Ara degerler Anlagma gerektiginde kullanilan iki ardigik
yargi arasina diisen degerler
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Ikili karsilastirma matrisi;

a,;  ap a,,
A= ay 4y a,
anl anZ amn

yapisindadir ve bu matris i¢cin r satir, k siitun sayis1 olmak iizere

1
akr = ark * 0
A olur. Eger k=r ise ay=1"dir.

Her secenegin analitik hiyerarsi yontemine gore sonu¢ degeri ekteki esitlige gore

hesaplanir (3.3).
Ayp = D0, (3.3)
J

Wi j- Ol¢iitiin ikili karsilastirma ile belirlenen agirligi,

@, j- Olciitte i. Secenegin normallestirilmis degeri ya da j. dlgiitte i. Secenegin diger
seceneklere gore bagil onemidir. Bir ikili karsilagtirma matrisi n adet 6ge igin

n(n-1)/2 adet karsilastirmadan olusur (Oztiirk ve Batuk, 2010, Sf.126).
i=12,3,...m

Sentez: Hiyerarsinin en alt diizeyinde degerlendirilecek segenekler bulunmaktadir.
Dolayisiyla 6nceliklerin belirlenmesi isleminin benzeri olarak, seceneklerin her alt
kriter bazinda ikili karsilagtirmalart yapilmistir. Biitiin agirliklarin birlegtirilmesi

sonucu segeneklerin genel agirliklar1 bulunur (Erikan, 2002).

Olgiit agirhiklarinin hesab1 icin, ikili karsilastirma matrisindeki her eleman siitun
toplamina boliinerek normallestirilmis ikili karsilastirma matrisi olusturulur ve bu

matriste satir ortalamalar1 alimir. Agirliklar 0-1 Araligindadir ve toplamlart 1°dir

Karsilastirilacak ogelerin  sayis1 ¢ok fazla oldugunda ikili karsilastirmalarin
gerceklestirilmesi zorlasmaktadir. Bu nedenle ¢ok sayida 6ge soz konusu oldugunda
hiyerarsik model, olgiit ve alt Ol¢iitler biciminde yapilandirilmaldir (Sekil 3.2).
Olgiit-alt dlgiitler yapisinda bir alt 6lgiitiin sonug agirhigi (W), bu alt dl¢iit ve bagh
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oldugu olciitlerin hiyerarside hemen bir iist diizeyde yer alan 0l¢iit a¢isindan ikili
kargilagtirmalar ile degerlendirilmeleri sonucunda elde edilen agirliklarin (w)

carpimudir.

(8]
[a1] [A2] (&3] (31] (2] il (&[]
(a1-]) (a12] (&1-3) (A1) (ci-] [c12] [c13] [ea1][C32] [e33]

Sekil 3.2 : Analitik hiyerarsi modelinde 6lciit ve alt ol¢iit yapilandirmasi.

Sekil 3.2°deki hiyerarsik model ele alindiginda olgiitler A, B ve C; alt olgiitler A
olciitii icin Al, A2 ve A3, B olciitii i¢in B1 ve B2, C dlciitii i¢in C1, C2, C3 ve C4;
bir alt diizeyde ise Al alt olgiitii icin Al-1, A1-2, A1-3 ve Al-4, C1 alt ol¢iitii i¢in
Cl1-1, C1-2 ve C1-3, C3 alt olciitii icin C3-1, C3-2 ve C3-3’tiir. Agirliklarin hesabi
icin toplam 7 adet ikili karsilastirma matrisi (1. diizey olciitler i¢in 1, 2. diizey alt
oOlciitler icin 3 ve 3. diizey alt olgiitler i¢in 3 adet) olusturulur. Analizde gereken
agirliklar (Wai1, Wai2, Wais, Wara, Waz, Was, Wei, Wea, Werr, Weia, Wers,
Wez, Wesa Weso, Wess, Weg) ikili karsilastirmalar sonucunda  hesaplanan

agirliklara (w) gore belirlenir (Oztiirk ve Batuk, 2010, Sf.126).

w, +w, +w. =1
Wy tw, tw, =1
Wy + Wy, =1

Wey +Wey + Wy + W, =1

Waa Wy T Wy s+ w, =1
Wes Wiy tWey s =1
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Wain = Wan Xwy, Xw, Wi =Wy Xwy Weri = Wiy XWe, Xw
Wiaia =Wy Xwy Xw, Wy =Wgy X W Weria = Wi XWe X

Wiz = Was Xwy Xw, Werss = Weps XWe X W,

Wais = Waa Xwy Xw,
Wey = Wey XWe

Wy =wy,Xw,
— W =W XW.XWw

WA3 =W XW, C3-1 C3-1 c3 c

Wesg = Wes a XWes XWe

Wess = Wesg X Wey X W,

Wey = Wey XWe

W AW AW AW AW + W + Wy + Wy + W Wy + Wy + W, + W
AWes oy + Wy s + W, =1

Degerlendirme ve Sonug¢: Analitik hiyerarsi yonteminde Ogelerin ikili
karsilastirmalar1 yapilirken belirli bir derecede tutarsizlik olusabilir. Bunun i¢in ikili
karsilagtirmalarin  mantiksal tutarliligit  kontrol edilmelidir. Karsilagtirmalarin
tutarliligmi o6lcmek icin Saaty (1980) tarafindan Onerilen bir tutarlilik oram
kullanilmaktadir. Tutarlilik oran1 0.10’un altinda ise degerlendirmelerin yeterli bir
tutarhilik gosterdigi kabul edilmektedir (Oztirk ve Batuk, 2010, Sf.126). Eger
tutarliik oram1 0.10’un iistiinde ise hiyerarsinin yapisin1 degistirmek suretiyle
yapilabilecek model degisiklikleri asamasina ge¢meden once, ikili karsilastirmalar
kontrol edilmelidir. Belki de dnceliklerde yapilabilecek bazi diizeltmeler, problemin
genel uyumsuzluk indeksini diisiirmeye yetecektir. S6z konusu indeks kabul
edilebilir oranda ise, mantikli olarak en biiyiik goreli agirliga sahip olan alternatif

secilir ve uygulanir (Erikan, 2002).

Hiyerarsi genel olarak en az ii¢ diizeyden olusur. Analitik hiyerarsi yontemiyle
problem; ana hedef, Olgiitler, alt olciitler ve secenekler diizeyinde hiyerarsik bir
sistem i¢inde modellenmektedir. Buna gore hiyerarsinin en iistiinde problemin genel
hedef, hedefin altinda sirasiyla kriterler, alt kriterler ve alternatifler (Sekil 3.3) yer
almaktadir (Saaty, 1994, Sf. 95).
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Sekil 3.3 : Analitik hiyerarsi modeli.

Tutarlilik oraninin belirlenmesi icin agirlik degerleriyle ikili karsilastirma matrisinin
stitunlan sirasiyla carpilir (6rnegin 1. 6genin agirligl ve 1. siitun) ve elde edilen bu
degerlere gore matrisin satir toplamlart alimir. Onemli olan tutarsizigin kabul
edilebilir bir derecede olmasidir. Genel bir kural olarak tutarsizligin %10 seviyesini
asmamas istenir. Bu, kiyaslama matrisinde su sekilde test edilir. Ikili kiyaslama
matrisinin tutarli olmasi i¢in Amax = n olmalidir. Burada Apag, matrisin maksimum
ozdegeri, n ise ikili kiyaslamaya tabi tutulan eleman sayisidir. Ikili karsilastirma
yargilarinin tutarhiliini hesaplayabilmek igin 6zvektor yontemi biiyiik kolaylik
saglamaktadir. Ikili kargilagtirma matrisinin a;; girdilerindeki degisiklikler matrisin en
biiylik A 0zdegerinde de degisime neden oldugundan, Ay« — n fark: bir tutarlilik
olciisiinii vermektedir. Ikili karsilastirma matrisinin biiyiikliigiiyle (n) bu olciimiin
normallestirilmesini, Saaty tutarlilik indeksi (CI) olarak tanimlamistir (3.4).

A — T
(l=——"— (3.4

n-1

Tutarlilik indeksinin karsilagtirilan Olciit sayisina bagh olarak degisen tesadiifilik

gostergesine (Cizelge 3.2) boliinmesiyle tutarlilik oranm (CR) elde edilir (3.5).
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_a

CR=— (3.5)

Tutarlilik oran1 0.1°den kiiciik oldugunda yargilarin tutarli oldugu sonucuna ulasilir.
Eger, CR 0.1’den biiyiikse yargilarin tutarsiz oldugu anlasilir ve karar vericinin
tutarsizhlk oranim1  diislirmek icin yargilarimi  yeniden gbzden gegirmesi

gerekmektedir.

Cizelge 3.2 : Tesadiifilik gostergesi.
n 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15

RI 0 0 058 09 112 124 132 141 145 149 151 148 156 157 1.59

AHP o6zellikle 1973 yilindan sonra pek ¢ok alanda uygulama alani bulmustur.

AHP’nin literatiirdeki uygulama alanlar1 asagida verilmistir (Golden ve dig., 1989).
A. Ekonomi/Y 6netim problemleri:
* hesap denetimi,

* veri tabani secimi,

* dizayn ve mimarlik,

* muhasebe ve finans,

* sermaye yatirimi,

* karar destek,

* {iretim,

» makro-ekonomik planlama,

* pazarlama,

* tiikketici secimi,

e {irlin tasarimi,

* pazarlama stratejisi,

* planlama,

* portfoy sec¢imi,

e risk analizi,

* bagvuru degerlendirmeleri,
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* grup karar verme,

* tesis yeri secimi,

* kaynak tahsisi,

* politika/strateji,

e ulastirma,

* su arastirma.

B. Politik problemler:

* silah kontrold,

* catisma analizi,

» politik adaylik,

» giivenlik degerlendirmesi.
C. Sosyal problemler:

* rekabetteki davranis sekli,
* egitim,

* cevresel kararlar,

* saglik,

e kanun diizenleme,

* tedavi se¢imi,

e niifus dinamikleri,

* kamu sektorii.

D. Teknolojik problemler:
* pazar se¢imi,

* portfoy secimi,

* teknoloji transferi,

* bilgisayar ve bilgi se¢imi,

* uzay arastirmalart.
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3.2.3.8 Analitik ag prosesi

Isletmelerde ortaya cikan karar verme problemleri her zaman hiyerarsik bir yapiyla
ifade edilemezler. Problemde yer alan kriterler ve secenekler birbirleriyle karsilikli
etkilesim halinde olabilirler. Bu durumda bilesenlerin agirliklarin1 bulmak karmasik
bir analiz gerektirir. Analitik Ag Siireci, bu tiir problemlerde kullanilabilen bir
tekniktir. AAP'de, AHP'de oldugu gibi ikili karsilastirma esasina dayanir. Fakat
yontem AHP’den daha kapsamli ver gergekci bir yontemdir. Ikili karsilagtirmalarda
Saaty tarafindan gelistirilen Cizelge 3.3 te gosterilen 1-9 6lcegi kullanilir (Gorener,
2011).

Cizelge 3.3 : 1-9 Olcegi.

Onem Tanm Aciklama
Derecesi
1 Esit dnemli Iki faaliyet amaca esit diizeyde katkida
bulunuyor
3 Biri digerine gore zayif | Tecriibe ve yargi bir faaliyeti digerine kars
derecede daha 6nemli biraz iistiin kilmakta
5 Kuvvetli derecede Tecriibe ve yargi bir faaliyeti digerine karsi
onemli kuvvetli derecede iistiin kilmakta
7 Cok kuvvetli derecede Bir faaliyet digerine gore ¢ok kuvvetli
onemli derecede iistiin
9 Kesin 6nemli Bir faaliyetin digerine tercih edilmesine ait
kanitlar ¢ok biiyiik bir dogruluga sahip
2,4,6,8 Ara degerler Anlagma gerektiginde kullanilan iki ardigik
yargi arasina diigen degerler

AAP'de, probleme ait tiim bilesenler ve bu bilesenler arasindaki iliskiler tanimlanir,
sonrasinda cift yonlii sekilde olabilecek iliskiler ifade edilir. AAP yonteminde
problem, ag yapisi kullanilarak modellenmekte, bu esnada tiim kriter kiimelerindeki
alt kriterler arasindaki bagimliliklar (aym kiimeye ait veya degil) ve her kriter
kiimesindeki alt kriterler arasindaki o kiimeye ait i¢sel bagimliliklar goz Oniine
alinmaktadir. AAP metodu, icsel bagimliliklar1 ve kriterler arasindaki karsilikh
etkilesimleri icermesi nedeniyle, karar verme problemlerinin daha etkili ve gercekgi

bir sekilde ¢oziimlenmesini saglamaktadir (Saaty, 2005)

AHP, AAP’nin 6zel bir halidir. AHP birimlerin tek yonlii iligkilerine, AAP ise karar
seviyeleri ve Ozellikler arasinda daha karmasik iligkilere izin verir. Bu sekilde
hiyerarsik olarak modellenemeyen karmasik problemlerin kolayca modellenmesini

saglar. Sekil 3.4 te bir hiyerarsi ve bir network yapis1 gosterilmistir.
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Sekil 3.4 : Bir hiyerarsi ile ag arasindaki fark (a) Hiyerarsi (b) Ag.

Dis bagimhilik (Outer dependence): Kiimeler arasindaki bagimliliga denilmektedir.
Bir baska deyisle, dis bagimlilik bir kiimedeki elemanlar ile diger kiimelerin

elemanlan arasindaki etkilesimdir (Saaty, 1996).

I¢c bagimhilik (Inner dependence): Bir kiimedeki bir elemanin ayn1 kiimedeki baska

bir eleman iizerindeki etkisidir (Saaty,1996).

AAP'de ikili karsilagtirmalar matrislerinden elde edilen oncelik vektorleri, AHP'de
oldugu gibi dogrusal bir bigimde birlestirilmez. Bir kiimedeki elemanlarin diger
kiimelerdeki elemanlara etkisini (dis bagimlilik) ya da aym kiimedeki diger
elemanlara etkisini (i¢ bagunlilik) gostermek i¢in bu vektorler bir matrise kolon
olarak yerlestirilirler. Bir kiilmedeki elemanlarin hepsinin, baska bir kiimedeki bir
elemani etkilemesi zorunlulugu yoktur ve etkisi olmayan bu elemanlarin katkilart

sifir degeri verilerek gosterilebilir.

Analitik ag prosesinde, hiyerarsi siireci yonteminden farkli olarak, karsilastirmalar
sonrasinda  matrislerden  faydalanilir.  Agirhiklandirlmamis — stiper  matris,
agirliklandirilmis siiper matris ve limit stiper matris olmak iizere ii¢ tiir matris
kullanilarak analizler yapilir. Agirliklandirilmamis siiper matris, ikili karsilastirmalar
sonucu her bilesenin goreli 6nem vektoriinii veren matristir. Agirliklandirilmis siiper
matris, bu degerlerin ilgili bilesenin i¢inde yer aldig1 kiimenin agirligi ile carpilmasi
sonucu elde edilen degerlerin yer aldigi matristir. Limit matris olarak ifade edilen
matris ise agirliklandirilmig stiper matrisin limiti alinarak, bilesenlerin goreli 6nem
degerlerinin yakinsadiklar1 degerlerin elde edildigi matristir. Cok kriterli karar verme
probleminin sonuglart bu matristen elde edilir. Yontemde kriterlere iliskin
karsilastirmalarin, ilgilenilen konuda tecriibeli ve uzman olan kisilerce yapilmasi,

tutarlilik indekslerinin yeterliligi ve 6zellikle bir probleme etki eden tiim bilesenlerin
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ve iliskilerin dogru sekilde ifade edilmesi, elde edilen sonuclarin giivenilirligini

artiracaktir. Yontemin uygulama adimlari su sekilde 6zetlenebilir (Gorener, 2011).

Adim 1: Karar Verme Probleminin Tamimlanmasi ve Calisma Grubunun
Olusturulmasi: Karar problemi tamimlanmir. Amag, ana kriterler, alt kriterler ve

alternatifler net bicimde ifade edilir.

Adim 2: Kriterlerin ve Bagimliliklarin Belirlenmesi: Kriterler ve aralarindaki
etkilesimler belirlenir. I¢sel ve digsal bagimliliklar ve varsa kriterler arasindaki geri
bildirimler iliskilendirilir. Bu iliskilerin belirlenmesi c¢alisma grubunun fikirleri ve

ilgili literatiiriin irdelenmesi neticesinde ortaya cikar.

Adim 3: Degerlendirme Kriterleri Arasinda Ikili Karsilastirmalarin Yapilmasi:
ANP’de de AHP’de oldugu gibi ikili karsilastirmalar bir matris ¢atis1 altinda yapilir.
Degerlendirmeye alinacak n adet kriter var ise, i kriterinin j kriterine gore dnemini
belirlemek {izere A matrisi elde edilebilmektedir. Lokal o©ncelik vektorii
A.w=hmax.w denkleminin ¢oziilmesi ile elde edilen 6z vektor ile belirlenir. Burada
A ikili karsilastirma matrisi, w 0z vektor, Amax ise A karsilastirma matrisinin en

biiyiik 6z degeridir. Ikili karsilastirma matrisi asagida gosterilmektedir.

a, 4y a,
a a a
21 2 2
A= (al.. ) "
Y nxn
anl anZ amn

Matris elemanlar arasinda; aij =1/aji ve aii=1 iliskisi bulunmaktadir. Kargilastirma
matrisinin kosegeni iizerindeki bilesenler, yani i = j oldugunda, 1 degerini alir.
Kriterlerin ikili karsilastirmalarindan Cizelge 3.3’teki onem olgegi kullanilir. Ikili
kriter karsilastirmalari, karsilastirma matrisinin tiim degerleri 1 olan kdsegeninin
istlinde kalan degerler icin yapilir. Kosegenin altinda kalan bilesenler igin ise,

aji = 1/ ajj esitligi kullanilir.

Adim 4: Kargilasnirma Matrislerinin =~ Tutarlilbik  Analizlerinin ~ Yapilmast:
Karsilastirmalarin tutarli olup olmadigini tespit etmek i¢in, karsilastirma matrisleri
yapilandirildiktan sonra her bir matris icin tutarlilik oram1 (CR) hesaplanmalidir. CR,

tutarlilik indeksi (CI)’1n rastgele tutarlilik indeksi (RI)’ ya boliimii ile elde edilir.
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CR=— (3.5)

Tutarlilik indeksi su sekilde hesaplanir.

A — 1
er: MEX
n-—1

(3.6)

Her nxn boyutundaki matris icin, rassal olarak olusturulmus matrislerin ortalama
tutarlilik degerleri hesaplanmis ve rassal indeks (RI) olarak adlandirilmistir. Saaty

(1980) tarafindan hazirlanan rassal indeks, Cizelge 3.4 te verilmistir.

Cizelge 3.4 : Rassal indeks.

n 1 2 3 4 5 6 7 8 9
RI 0 0 058 09 112 124 132 141 145

CR degeri, 0,10 degerinden daha diisiik ise ikili karsilagtirmalarin tutarli oldugu
sOylenebilir. Degerler 0,10’dan biiyiikse karsilastirmalarda tutarsizlik s6z konusudur.
Bu durumda karar verici grup, kriterler arasi iligkileri ve karsilagtirmalan tekrar

gbzden gecirmelidir.

Adim 5: Siiper Matrisin Olusturulmasi: Birbirine bagimli etkilerin bulundugu bir
sistemde global onceliklerin elde edilmesi i¢in, lokal oncelik vektorleri siiper matris
olarak bilinen bir matrisin kolonlarina tahsis edilerek yazilir. Kriterlerin birbiri
tizerindeki uzun donemli nispi etkileri siiper matrisin kuvveti alinarak belirlenir.
Onem agirliklarinin bir noktada esitlenmesini saglamak icin siiper matrisin (2n+1).
Kuvveti alinir, burada n rasgele se¢ilmis biiyiik bir sayidir ve elde edilen yeni matris,

limit siiper matris olarak isimlendirilir.

Adim 6: Kriterlerin Onem Derecelerinin Belirlenmesi ve/veya En lyi Alternatifin
Secimi: Elde edilen limit siiper matrisle alternatiflere ve/veya karsilagtirilan kriterlere
iliskin 6nem agirliklar1 belirlenmis olur. Secim probleminde, en yiiksek 6nem
agirligina sahip olan alternatif en iyi alternatif, agirliklandirma probleminde ise en

yiiksek onem agirli§ina sahip olan kriter, karar siirecini etkileyen en 6nemli kriterdir.

Farkli karar verme probleminin ¢6ziimiinde kullanilan ANP yonteminin uygulama
alanlarindan bazilari; teknoloji kararlari, tahmin metotlari, tedarik¢i degerlendirme,
yazilim se¢imi, tedarik zinciri yonetimi, politika secimi, imalat sistemleri, liretim

planlama, tedarik¢i secimi, yer sec¢imi, stratejik yoOnetim, kati atik ydnetimi,
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haberlesme teknolojileri, bilgi yonetimi, toplam kalite yonetimi, kalite fonksiyonu
yayilimi, proje secimi, yeni iiriin gelistirme, is yiikil seviye ol¢iimii, yalin tiretim, alt1

sigma projesi se¢imi olarak ifade edilebilir (Saaty, 1996).
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4. UYGULAMA

4.1 Uygulamanin Amaci ve Yontemi

Uygulama otobiis ve kamyon iiretim fabrikasina sahip olan Mercedes-Benz Tiirk
(MBT) A.S’de gerceklestirilmistir. Bu boliimde Mercedes-Benz Tiirk A.S. otobiis
fabrikasindan genel olarak bahsedilip, yiiriitiilen yeni nesil koltuk projesinin
tanitilacak ve yeni nesil koltugun hangi iiriin tipinde pazara sunulacagi

belirlenecektir.

Uygulamanin amaci yeni nesil koltugun ilk olarak hangi pazarda ve hangi {iriin
tipinde uygulanacaginin belirlenmesidir. Bu amagla baslangigta ¢ok kriterli karar
verme tekniklerinden Analitik Hiyerarsi Prosesi iizerinde calisilmis, belirlenen
kriterlerin birbirlerini etkiledikleri ortaya ¢ikinca Analitik Ag Prosesi uygulanmasina

karar verilmistir.

AAP yonteminin se¢ilme nedeni; hem objektif, hem de subjektif degerlendirme
Olciitlerini kullanmasi, degerlendirmelerin tutarhiliginin test edilmesini saglamasi,
ozellikle de ¢ok sayidaki Olgiite gore degerlendirilmesi gereken alternatifler
icerisinden hangisine Oncelik verilmesi gerektigi gibi cok onemli bir kararin karar
verici tarafindan uygulanmasidir. Ayrica kullanicilardan alinacak bilgilerin
degerlendirilebilir ve olciilebilir veriler icerecek olmasi AAP’nin rahatlikla
uygulanabilir olmasini saglayacaktir. En sik kullanilan ve iizerine en ¢ok makale ve
tez yazilan CKKV yontemlerinden biri olmasi da AAP’nin se¢ilmesinde 6nemli bir
faktordiir (Kahraman ve dig, 2004). Yontemin ana avantaji ise; anlasilmasi diger
yontemlere gore daha kolay olup gereksiz matematiksel islemler icermemesi ve ¢ok

yonlii kriterlerin kolaylikla yonetilebiliyor olmasidir.

Uygulama agamasinda oncelikle ana kriterler ve alt kriterler hakkinda bilgi verilecek,
sonrasinda alternatifler agiklanacaktir. Ana kriterler, alt kriterler ve alternatifler
belirlendikten ve agiklandiktan sonra Analitik Ag Prosesi ile yeni nesil koltugun
uygulanacag {iriin tipini belirlemek amaciyla kurulan model tamtilacaktir. Modelin

¢Oziimii Superdecision programinda gerceklesecektir. Superdecision programinda 4
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uzman calisan kisinin goriisii ile faktorlerin 6ncelik seviyeleri ve agirliklandirmalart
yapilacaktir. 1-9 skalasinda faktorler arasi karsilagtirmalar yapilarak oncelikler
belirlenecektir. Yapilan ¢alisma sonucunda yeni nesil koltugun sunulacag iiriin ve
pazar belirlenecek, sonuclar analiz edilerek ve Oneriler getirilerek uygulama

calismas1 sonlandirilacaktir.

4.2 Uygulamanin Onemi

Otobiisler icin gelistirilen yeni nesil koltuklarin ayn1 anda biitiin pazarlara sunulmasi
ve biitiin otobiis tiplerinde ayn1 anda uygulanmasi risklidir. Yasanabilecek olumsuz
geri bildirimler neticesinde miisteri memnuniyeti kaybi, pazar kaybr ile
kargilagilabilir. Opsiyonlu sunulan bir takim kapsamlarin c¢aligmalarinin da proje
asamasinda heniiz tamamlanmadig: diisiiniiliirse yeni {iriiniin pazara kademe kademe
tanitilmas1 ve sunulmasi gereklidir. Bu sekilde yeni iiriindeki mevcut eksiklikler ve
iyilestirme noktalar1 saptanacak miisteri sadakati ve memnuniyeti kaybedilmeden
gerekli Onlemler alinabilecektir. Bu amacla Analitik Ag Prosesi ile yeni nesil

koltugun hangi pazarda ve iiriin tipinde uygulanacagi belirlenecektir.

4.3 Mercedes-Benz Tiirk A.S.

1967 yilinda Daimler-Benz AG’nin % 36 ortakligi ile Otomarsan unvaniyla
Istanbul'da kurulan Mercedes-Benz Tiirk, 0 302 tipi otobiislerin iiretimine, 1968
yilinda baslamstir. Uretime basladiktan sadece 2 yil sonra, 1970’te ihracata baslayan
sirket, 1984 yilinda Mercedes-Benz Tiirkiye Genel Miimessili olmustur. 1986 yilinda
ise Tiirkiye'nin biiylime potansiyeline paralel olarak Orta Anadolu ili Aksaray’da
kamyon fabrikasi iiretime gecmistir. Kasim 1990'da sirketin ticari unvan1 Mercedes-

Benz Tiirk A.S. olarak degismistir.

650 Milyon Euro’yu asan yatinm hacmiyle Mercedes-Benz Tiirk A.S. bugiin
Tiirkiye’nin en biiyilk yabanci sermaye yatirimlarindan biridir ve 4.000 personel
istihdam etmektedir. Bunun yani sira iilke ¢capindaki bayi ve satis sonrasit hizmetler
aginda 2.500 kisi calismaktadir. Daimler AG’nin Mercedes-Benz  Tiirk
sermayesindeki pay1 % 67’dir.

Giiniimiizde Istanbul’da Hosdere Fabrikasi’nda sehirlerarast ve belediye tipi

otobiisler, Aksaray Fabrikasi’nda ise hafif, orta agir ve agir simf kamyonlar ve
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cekiciler iireten Mercedes-Benz Tiirk’iin bu tesisleri Daimler AG’nin gelistirme ve
liretim agmin 6nemli parcalarin1 olusturmaktadir. Sirket, sadece Tiirkiye’de iiretilen
modelleri de kapsayan iirlinlerinin yurti¢i satiglarin1 ve ihracatin1 da yapmaktadir.
Ayrica Mercedes-Benz marka hafif ticari ara¢ ve Daimler AG catisi altindaki tim

otomobil markalarinin ithalatim ve satisin1 da gerceklestirmektedir.

En giincel teknolojilerle donatilan, yiiksek kaliteli iiriinleri sayesinde Mercedes-Benz
Tiirk, Tiirkiye sehirleraras1 otobiis pazarinda % 65,2°lik, 6 ton iizeri kamyon
pazarinda ise % 33,5°liik pazar payiyla lider konumundadir. Sirket, Tiirkiye nin
otobiis ve kamyon ihracatinda da Oncii konumundadir. Bati Avrupa iilkelerinin
Mercedes-Benz Tiirk’in en 6nemli ihracat pazarlarmi olusturmasi ayrica dikkat

cekmektedir.

4.3.1 Hosdere otobiis fabrikasi ve otobiis iiretimi

1995 yilinda hizmete giren ve 2005 yilinda ikinci yatirim asamasi tamamlanan
Mercedes-Benz Tiirk Hosdere Otobiis Fabrikasi’nda sehirlerarasi otobiisler Travego,
Intouro ve Tourismo ile sehir i¢i otobiisii Conecto iiretilmektedir. Yillik {iretim
kapasitesi 4000 otobiis olan Hosdere Otobiis Fabrikas1 360.000 m?lik bir arazi
tizerinde 127.000 m? kapal1 alana sahiptir. Mercedes-Benz Tiirk'iin Ar&Ge Merkezi

de Hosdere Otobiis Fabrikasi alaninda yer alir.

Hosdere Otohiis {Uretim Fabrikas:
Temsili Girdiniimii

Sekil 4.1 : Hosdere otobiis iiretim fabrikasi temsili goriiniimii.

51



Otobiis iiretimi faaliyetleri, satis birimleri tarafindan netlestirilen siparis bilgisinin,
siparis yOnetimi ¢ercevesinde gbzden gecirilerek imalat bildirisinin hazirlanmasi ile
baglar. Bu asamada gerekli ise miisteri Ozel istekleri siirecinin iiretime yonelik
asamalart da devreye sokulur. Otobiis iiretimi faaliyetlerinin etkin bir sekilde
yiiriitiilmesi icin ihtiya¢ duyulan pargca ve malzemeler lojistik faaliyetleri ile tedarik
edilerek ambar yoOnetimi cercevesinde uygun kosullarda muhafaza edilir. Kalite
giivence faaliyetleri ise tedarik siireciyle baslar, tedarik¢ilerden saglanan satin alma
parcalart gerekli ise yapilandinlmis kalite giivence faaliyetleri neticesinde onay
almadan firma biinyesinde depolanamaz. Ilk asamadan otobiisiin teslimine kadar olan
stirecte iiriin ve siire¢ kontrolleri yiiriitiiliir. Gerek tedarik¢i pargalarma yonelik
kontroller gerekse iiretim asamalarindaki iiriin kontrolleri i¢in gerekli tiim muayene
ve test faaliyetleri, genis ve son teknolojiyi yansitan test olanaklarimi biinyesinde
barindiran kalite giivence laboratuvarlari tarafindan yiiriitiiliir. Islevsel anlamda
liretim faaliyetleri, ‘Parca ve Karoser Uretimi’, ‘KTL ve Boya’ ve ‘Montaj’ siireg

asamalart ile tamamlanir.

Otobiislerin %75’ basta Bati Avrupa iilkeleri olmak iizere 73 iilkeye ihrag

edilmektedir.

4.3.2 Yeni nesil koltuk projesi

Diinya genelinde iiretilen ve pazara sunulan Mercedes-Benz marka otobiislerin
koltuklar1 en son 1997 yilinda gelistirilmis, 1997 yilindan 2006 yilina kadar gecen
stirecte mevcut koltuklarda ufak degisikliklerin disinda gelistirme ve yenileme
calismalan1 yapilmamistir. 2006 yilinda Daimler genelinde Almanya’da mevcut
koltuklar ile ilgili genis bir pazarda karsilastirma (benchmark) c¢alismalar
yapilmistir. Bu calismaya Mercedes-Benz ve Setra satis ekibi, koltuk birimi
calisanlari, satig sonrasi hizmetler ve gelistirme boliimiinden ¢alisanlar, miihendisler
ve yoneticiler katilmistir. Amag¢ mevcut koltuklar ile ilgili pazar arastirmasi yapmak,
eksik yonleri belirleyip, iiriinde gelistirilebilecek veya iyilestirilebilecek yonleri
saptamak olmugstur. Yapilan ¢aligmalar sonucu koltuklar ile ilgili toplanan geri
bildirimler;
v Koltuk sirthiklarinda titresimler olusmaktadir.

v Yana dogru agilmalar sikintihidir ve ekstra giic gerektirmektedir.

v Oturma minderlerinde rahatsizliklar yasanmaktadir.
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Koltuk arkasinda bulunan ve seri kapsamda gelen tutamaklar kopmakta ve

diismektedir.

Konfor ve rahatlik acisindan seyahat tipi otobiislerde koltuk bagliklarinda

boyun korumaliklaria ihtiya¢ vardir.
Kol dayamalar zor bir hareket kabiliyetine sahiptir.

Mevcut koltuklarda daha fazla konfor talebi ve yenilik, tasarim beklentisi

vardir.

Yeniligin yaninda koltuk otobiisiin agirhgini etkileyen 6nemli bir unsur
oldugu icin yeni koltuga gecis ile birlikte aracin agirliginda da azalma olmasi

beklenmektedir.

Gelen geri bildirimler sonucunda mevcut koltuklarda yenilige ihtiya¢ oldugu tespit

edilmis ve yeni koltuk iiretimi i¢in iirlin gelistirme caligmalarina baglanmigtir. Yeni

nesil koltuk olarak isimlendirilen projeye ait ilk koltuk Mayis 2007’de tasarlanmus,

ilk prototip koltuk ise Subat 2008 yilinda iiretilmistir. Koltuga ait fonksiyonel

testlerin tamamlanmasinin ve gerekli sertifikalarin alinmasinin 2009 yili sonuna

kadar siirmesi 6ngoriildiigiinden, yeni nesil koltugun pazara sunulmasi 2010 yil1 sonu

olarak planlanmistir.

May 2007

Oct/MNov 2006

Sekil 4.2 : Yeni nesil koltuk projesi.

4.3.3 Yeni nesil koltugun ozellikleri

Pazar aragtirmasi calismalar1 sonucunda gelen geri bildirimler géz Oniine alinarak

yeni nesil koltuk gelistirilmistir. Yeni nesil koltugun 6zellikleri;
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v Oturma minderi altina yerlestirilen yay sistemi ve aliiminyum malzemeler ile
desteklenen yan paneller sayesinde koltuklar daha stabil ve saglam bir
konstriiksiyona sahip olmus, yolculuk esnasindaki titresim ve ses olusumlari

engellenmistir.

v' Kose tutamaklart sik ve ergonomik dizayn edilmesinin yami sira saglam bir

yapiya sahip olmustur.

v Dinamik tasarlanan genis yiizeyli kol dayamalar sayesinde (Sekil 4.3) kol
dayamalarin hareket kabiliyeti artmis, koltuklarin arkaya kolay yatmasina ve

yana kolay ac¢ilmasina olanak saglamistir.

v' Agulik azalimi saglayan teknolojiler ile ara¢ bagina ortalama 70kg agirlik

tasarrufu saglanmistir.

Sekil 4.3 : Yeni nesil koltuk kol dayama.

Koltuk birden fazla degiskene sahip olan, yolcunun konforunu, saglikli ve giivenli
seyahat etmesini etkileyen otobiisiin en 6nemli bilesenlerinden biridir. Seyahat tipi
otobiislerde ve sehir i¢i otobiislerde kullanilan koltuk tipleri farkli oldugundan sehir
ici ve sehirlerarasi otobiisler icin 2 farkli yeni nesil koltuk gelistirilmistir. Her iki
koltuk temelde ayni alt yapiya, ayn1 sirthiga sahip olmasinin yaninda koltuk ayaklari,
seride sunulan ve opsiyonel olarak sunulan kapsamlarda farklilik gostermektedir.
Ornegin; seyahat tipi otobiislerde uzun siire yolculuk séz konusu oldugundan konfor
ve ergonomi 6n plandadir. Bu yiizden seyahat tipi otobiislerde (Travego, Tourismo)
koltuk kumaginin litks olarak kaplanabilmesi opsiyonlu sunulurken, seyahat siiresi
daha kisa olan otobiisler (Intouro) i¢cin bu secenek iiriin simiflandirmasinm

koruyabilmek ag¢sisindan sunulmamaktadir.

Yeni nesil koltuk gelistirme asamasinda her iki koltuk tipinde de koltukla beraber

seri olarak gelen kapsamlar Oncelikli olarak calisilmis, test edilmis ve sertifikalar
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almmustir. Bunun yaninda koltuk i¢in opsiyonlu sunulan bir takim kapsamlar ile ilgili
gelistirme caligsmalari yeni nesil koltuk pazara sunulduktan sonra da devam edecektir.
Ornegin, sehirlerarasi otobiis tipi i¢in baldir dayama, tekerlekli sandalye bolgesi icin
dizayn edilecek koltuk ayaklar1 gibi. Bu kapsamlara ait ilgili sertifikalarin alinmasi

da 2011 yili ortasi olarak planlanmaistir.

4.4 Yeni Nesil Koltugun Sunulacag Pazar ve Uriin Tipi Secimi Siirecine Etki

Eden Kriterler ve Alternatifler

4.4.1 Kriterler

Karar siirecinde etkili olan kriterler ilk asamada literatiir ¢aligmasindan
faydalanilarak tespit edilmis, sonrasinda sirket icerisinde karar etkileyebilecek diger
kriterler de gz Oniine alinarak modele dahil edilmistir. Bu kriterler yine literatiir
calismasindan faydalanilarak 4 ana kriter altinda gruplandirilmistir. 4 ana kriter

altinda gruplandirilan toplam 16 adet alt kriter mevcuttur.

4 ana faktor Cizelge 4.1°de gosterilmistir.

Cizelge 4.1 : Ana kriterler.

Ana Kriterler

Performans
Uygulanabilirlik
Maliyet

Risk
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Ana faktorlere ait alt faktorler Cizelge 4.2°de gosterilmistir.

Cizelge 4.2 : Alt kriterler.

Ana Kriterler

Alt Kriterler

1. Performans

Satis Hacmi
Karlilik
Pazar Pay1

Fayda

2. Uygulanabilirlik

Teknik Yapilabilirlik

Zamaninda Yapilabilirlik

Kaynak
3. Maliyet Uretim Maliyeti
Cezai Maliyet
4. Risk Eksik Malzeme

Uretimde Gecikme
Uretim  Sonrasi

Gecikme

Maksimum koltuk sayisi

Sertifikasyon
Standart Degisiklik
Ozel Istek

4.4.1.1 Performans Kriter kiimesi

Satis Hacmi: Tiirkiye ve ihracat pazarina sattigimiz Travego, Tourismo ve Intouro

otobiislerinin toplam satis miktar1 icerisindeki payidir. (Sirikrai ve Tang, 2006).
Karlhilik: Elde edilen kazancin sermayeye oranidir (Erensal ve dig., 2005).

Pazar Pay1: Yurt ici otobiis pazarinda Tourismo ve Travego’nun bu pazardaki payi,

ihracat otobiis pazarinda ise Tourismo ve Intouro’nun en ¢ok satildig: iilkelerdeki

(Fransa, Almanya) pazar payidir. (Sirikrai ve Tang, 2006).

Fayda: Mercedes-Benz Tiirk A.$’nin rekabet stratejisi pazarda teknoloji lideri
olmaktir. Yeni nesil koltuga gecis ile birlikte teknolojide liderligini korumayi

hedeflemektedir. Teknoloji liderliginden saglanacak faydayi ifade eder (Mahdi ve

Alreshaid, 2005; Levary ve Wan, 1999).
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4.4.1.2 Uygulanabilirlik Kkriter kiimesi

Teknik Yapilabilirlik: Yeni nesil koltugun teknik acgidan yapilabilirlik zorluk

seviyesini ifade eder.

Zamaninda Uygulanabilirlik: Yeni nesil koltugun planlanan zaman dilimi igerisinde
ilgili sertifika ve onaylar1 alinmig bir sekilde uygulanabilirligidir (Mahdi ve

Alreshaid, 2005).

Kaynak: Yeni nesil koltugu iiretebilmek ve pazara sunabilmek icin gerekli olan
malzeme, ekipman, bilgi, yonetim, personel sayist ve biit¢eyi ifade eder (Mahdi ve

Alreshaid, 2005; Levary ve Wan, 1999; Vidal ve dig., 2011).

4.4.1.3 Maliyet kriter kiimesi

Uretim Maliyeti: Yeni nesil koltuun seri ve opsiyonlu secenekler ile ortalama

tiretim maliyetidir.

Cezai Maliyet: Aracin miisteriye zamaninda teslim edilmemesinden dolay1 olusan ve

giinliik isleyen maliyettir.

4.4.1.4 Risk kriter kiimesi

Eksik Malzeme: Yeni nesil koltugun {iiretiminde kullanilacak malzemelerin
zamaninda temin edilememesidir. Standart ve Ozel degisikliklerden kaynakli

malzemeleri de kapsamaktadir (Water ve Peet, 2006; Water ve Peet, 2006).

Uretimde Gecikme: Yeni nesil koltuga gegis ile birlikte koltuk iiretiminden kaynakli
islemlerin gecikmesidir (Erensal ve dig., 2005; Water ve Peet, 20006).

Uretim Sonrasi Islemlerde Gecikme: Uretim sonrasi islemler, araglarin uygunluk
belgesinin hazirlanmasi, araglarin faturalanmasi, miisteriye sevk edilmesi
islemleridir. Uretimde meydana gelecek herhangi bir gecikme bu islemlerin de
gecikmesine ve aracin miisteriye geg¢ teslim edilmesine sebep olacaktir (Erensal ve

dig., 2005; Water ve Peet, 2006).

Koltuk Sayis1 Kaybi: Yeni tip koltuga gecis ile birlikte oturma minderi, sirtlik gibi
kapsamlarda bir takim Olgiiler degistiginden aracta sunulan maximum koltuk

sayisinda yasanabilecek kayiptir.

Sertifikasyon: Otobiislerin yeni tip koltuk ile trafige ¢ikabilmesi i¢in ilgili iilkelerin

sartnamelerine uygun olmasi, ilgili testlerin yapilmasi ve sertifikasyonlarin alinmasi
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gerekmektedir. Bu sertifikalar standart koltuklandirmanin yaninda opsiyonel ve 6zel
degisiklik seceneklerini de kapsamalidir. Sertifikasyon riski ise bu sertifikalarin
alinmast ve zamaninda kullanima sunulamamasini ifade etmektedir (Levary ve Wan,

1999).

Standart Degisiklik: Standart degisiklik ile kastedilen opsiyonel olarak sunulan
kapsamlara ait degisikliklerdir. Miisteriler, siparis verdikten sonra araglarinda belirli
zamanlarda degisiklik yapabilme esnekligine sahiptirler. Bu tarih otobiis tipi bazinda
ara¢ banda girmeden Once is giinii sayis1 olarak tanmimlanmigtir. Standart degisiklik
riski koltuklandirmay1 etkileyecek opsiyonel degisikliklerin yeni nesil koltukta
uygulanama veya sertifikasyon calismalari tamamlamadigindan zamaninda
gerceklestirilememe riskini ifade etmektedir. Ornegin, koltuk arkasi koruyucu
kaplama, kol dayama..vs (Mahdi ve Alreshaid, 2005; Dey, 2005; Water ve Peet,
2006).

Ozel Degisiklik Riski: Miisteri 6zel istegi olarak tanimlanan 6zel degisiklikler aracin
satilacagi iilke, miisteri ve arac tipine gore degisiklik gostermektedir. Biiyiik
miktarlarda arac¢ satin alan pazar ve miisterileri icin arag¢ tipi bazinda 6zel istekler
daha fazla kabul edilmekte ve uygulanmaktadir. Ozel degisiklik riski, yeni tip
koltuga gecis ile birlikte koltuklandirma ile ilgili 6zel isteklerin uygulanama veya
zamaninda gergeklestirileme riskini ifade etmektedir. Miisteriler eski tip koltuktaki
ozel taleplerini yeni tip koltuga gecis ile birlikte de almak isteyeceklerinden &zel
degisiklik yonetimi yeni tip koltuk calismasi icerisinde degerlendirilmelidir. Ornegin,
tekerlekli sandalye bolgesi talep edilen aracglardaki koltuklar..gibi (Mahdi ve
Alreshaid, 2005; Water ve Peet, 2006).

4.4.2 Alternatifler

Mercedes-Benz Tiirk A.$’de iiretilen iiriinler arasinda modelimde alternatif olarak

belirledigim iiriinler Travego, Tourismo ve Intouro’dur.

Travego: Hem Tiirkiye hem de ihaleler kapsaminda ihracat pazarinda satilan en
prestijli ve en iist kategoride yer alan sehirlerarasi seyahat tipi otobiistiir. Satis hacmi
acisindan en ¢ok Tiirkiye pazarinda satildigi icin Yurt i¢i Travego alternatif olarak

alinmigtir.
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Tourismo: Hem Tiirkiye hem de ihracat pazarinda en c¢ok satilan seyahat-tipi
sehirlerarast otobiis grubundadir. Bu yilizden de yurt i¢ci Tourismo ve ihracat

Tourismo olmak iizere 2 alternatif olarak ele alinmistir.

Intouro: Sadece ihracat pazan igin liretilen seyahat tipi-sehir i¢i otobiis arasi sinifta

yer alan bir iiriin tipidir.

Alternatifler Cizelge 4.3’te gosterilmistir.

Cizelge 4.3 : Alternatifler.

Alternatifler

Yurt i¢i Travego
Yurt i¢i Tourismo
[hracat Tourismo

[hracat Intouro

4.5 Analitik A Prosesi ile Pazar ve Uriin Tipi Secimi

Saaty kriterler arasinda bagimliligin s6z konusu oldugu durumlarda daha tutarh bir

sonug elde edilmesi icin AAP tekniginin kullanilmasini dnermistir.

4.5.1 Ag yapisi ve iliskilerin tanimlanmasi

AAP’de kullanilan kriter kiimeleri ve kriterler arasindaki iliskileri gdstermek igin
oncelikle ag yapis1 olusturulur. Modelimizde literatiir aragtirmasi ve uzman
goriiglerine gore Super Decisions programinda olusturulan ag yapist Sekil 4.4°te
gosterilmistir. Bu ag yapist kriter kiimeleri ve kriterler arasindaki i¢ ve dig
bagimliliklara gore olusturulmustur. Oklarin yonleri bagimliligi ortaya koyar. Ok
yonii etkileyen bilesenden etkilenen bilesene dogrudur. Bir kriter kiimesinin kendi
icindeki kriterler arasinda bagimlilik yani i¢ bagimlilik s6z konusuysa bu durum
kriter kiimesinde ¢ikan okun yine ayni kriter kiimesine donmesi seklinde gosterilir.
Modelimizde performans, uygulanabilirlik ve risk kriter kiimelerinde i¢ bagimlilik

s0z konusudur.
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Sekil 4.4 : Yeni nesil koltugun sunulacag: pazar ve iiriin tipi icin AAP modeli.
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4.5.2 ikili karsilastirmalarm yapilmasi

Ikili karsilastirmalarin elde edilebilmesi icin Otobiis Satis ve Satig Siparis Planlama
boliimiinden 4 uzman kisinin goriisleri alinmistir. 4 uzman kisiye anket formlar ayri

ayr1 doldurmustur. Calisma ile ilgili kullanilan anketler EK-1’de verilmistir.

Dort kisiden gelen anket sonuglarinin geometrik ortalamasi alinarak her bir ikili
karsilastirma matrisi icin hesaplanan degerler Super Decisions 2.0.8 programina
girilmistir.

Ikili karsilagtirmalar iic temel asamada yapilmistir. Birinci asamada kriter kiimeleri
karsilagtirilmig, ikinci asamada her bir kriter tek tek ele alimp ic ve dis
bagimliliklarina goére ilgili kriterler arasinda karsilastirilmalar yapilmis ve tiim
alternatifler bu kriter bazinda karsilastirllmis, iiclincii yani son asamada ise her bir

alternatif icin tiim kriterler karsilagtirilmigtir.

Ankete uzmanlarm fikir birligine dayali olarak puanlar girilmistir. Ornek anket giris

ekrani Sekil 4.5’te gosterilmistir.

me Comparisons wrt "1 Eksik Malzeme" node in "4 Risk” cluster | = D

File Computations  Misc  Help

Graphicl Verball Matrixl Questionnaire |

Co__mparisons wit"1 Eksik Malzeme" node in "4 Risk" clgster _
2 Uretimde Gecikme is strongly more important than 3 Uretim Sonrasi [glemlerde Gecikme

3 Uretim Sonras:

1. 2 Uretimde Gecikme islemlerde Gecikme

==85 |38

,4
o
o]
=

3|2 Zla)|a|l5|e|7|2|2|==9.5 |Nocamp.

2. 2 Uretimde Gecikme ==35 |a|2|7|s 5

alz)z Zlz|a|5)|e|7|28|2|==9.5 |Nocomp.| & Sertifikasyon

E Standart

3. ZUretirnde Gecikme  ==3.5 ==9.5 Dedisi klik

N comp.l

4. Z Uretimde Gecikme ==3.5 4ls5|e]|7|e 9|>=9.5|Nocomp.l 7 Ozel istek

2 Uretim Sonras

No comp. | & Sertifi kasyon

* iglamlarde Gecikme >=E"5|E'|E’|7|'3|5| |2| |3 4| |?|8|9 ==35
3 (retim Sonras: I E Standart
5 islemlerde Gecikme >-9.5|9|3|?|5|5|a|3|2| 2|3 dlﬁ E‘l?lslEl B "°°°"‘p| Dediziklik
5 o2 M i) >=9.5|9|3|?|3|5|4|3|2|r 2|3|4|5 Bl?lsls =95 Nocompl 7 Bizel istek
Islemlerde Gecikme
i = E Standart
B 5 Sertifikasyen >79.5|9|s|7|s|5|4|3|2| |2|3|4|5 sl?lsls Y Nocompl Dediai kil
3. 5 Sertifikasyen >=9.5|9|8|?|8|5|4|3|2| |2|3 4|5|B|?|8|9|>95|Nocomp| 7 Bizal istek

10. 5 SEmEE ==as|alz|7|s |; it || zlzlalsle|7]|2|a]==95 [Nocomp.| 7 Cizel istek
Diexdi ikl ke

Sekil 4.5 : Anket giris ekran goriintiisii.

AAP yonteminde tutarliligin daha 6nceki boliimde de bahsedildigi gibi 0,1 degerine
esit veya kiiciik olmasi gereklidir. Anket girisleri yapildiktan sonra , verilen
cevaplarin tutarliligini incelemek icin programda “Basic Inconsistency Report”
boliimiinden faydalanilmistir. Bu rapor dogrultusunda tutarsizlik degerleri 0,1 den
kiiciik oldugu icin faktorlerin tekrar degerlendirilmesine gerek kalmamistir. Sekil

4.6’da modele dair 6rnek bir tutarsizlik raporu goriinmektedir.
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s Inconsistency Report . — Ell X4 |

2 Uretimde Gecikm B Standart Degdizikl 4.000000 1.259580 0.081032 0.043118 46.73%
2Uretimde Gecikm|3 Sertifikasyon £.000000 18533357 0.081032 0.046524 4263%
£ Standart Dedigikl 7 Gzelistek 5.000000 1.953891 0.081032 0.053418 3408 %
3Uretim Sonras Igl[5 Sertifikasyon 4.000000 1.669E7E 0.081032 0.064341 2060%
5 Serifkasyon |7 Gzelistek 3.000003 1.5897247 0.081032 0.071467 11.80%
3Uretim Sonras igl|B Standart Dedigikl 3.000003 2169228 0.081032 0.076470 B3 %
3Uretim Sonras Igl|7 Gzelistek 1.000000 1.272033 0.081032 0.073075 241 %
5 Serifikasyon B Standart Degigikl 5.000000 E.218531 0.081032 0.073312 151 %
2Uretimde Gecikm|7 Gzel istek 5.000000 E.231016 0.081032 0.080363 083%
2 Uretimde Gecikm|3 Uretim Sonraa izl 5.000000 4930748 0.021032 0.080956 009 %

Sekil 4.6 : Tutarsizlik raporu.
4.5.3 Matrislerin elde edilmesi

Tiim karsilastirma matrislerine degerler girildikten sonra Super Decisions programi
ile hesaplamalar (computations) meniisii kullanilarak sirasiyla agirliklandirilmamis

matris), agirliklandirilmis matris, limit (siipermatris) matris elde edilir.

Agirlhiklandirilmamis matris, elemanlarin bagimli oldugu veya etkiledigi tiim
elemanlarin ve ag iizerinde etkilenen elemanlarin ikili karsilastirilmast yapildiktan

sonra toplu bir sekilde gosterilmesidir.

Agirliklandirilmamis matris stokastik degildir. Yani her bir siitunun toplami 1’e esit
degildir. Coziime yonelik islem yapilabilmesi icin matrisin stokastik olmasi sarttir.
Bu durumda matrisin agirliklandirilmasi yontemiyle siitun toplamlarinin 1’e esit hale
getirilmesi saglanir. Bu islem bilesenlerin karsilastirilmasi sonucu tiiretilen tistiinliik
degerlerinden her biri ikili karsilastirma matrisinde kendilerine karsilik gelen
bloktaki biitiin degerlerle carpilir. Elde edilen matrise de agirliklandirilmis matris

denir.

Limit matris ise her bir kriterin ve elemanlarinin karar siirecinin toplamina yaptigi
etkiyi gostermektedir. Ayrica limit matris her bir kriterin altindaki elemanlarin kriter

icerisinde ne kadar etkin oldugunu belirtir.
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4.5.4 AAP sonuc analizi

AAP ¢oziimii sonunda elde ettigimiz sonuglar Sekil 4.7°de gosterilmistir. Buradaki

“Limiting” degeri kriterlerin ve alternatiflerin limit matristeki degerleridir.

Super Decisions Main Window: Canan.mad: Pricrities Mj

| Here are the priorities.

IW Marne | INnrmaIized h'_-,fCIusterILimiting & i
Molcon| 1 SatigHacri | 0.40299 |0.055561
Molcon| 2 Karlilik | 021977 |0.020300
Molcon| 3 Pazar Pay | 0.25000 0034468
Molcon| 4 Fayda | 012723 017542 !
MNolcan| 1Teknik Yapilabilirik | 014023 0036089

No Icon uygzuianr:mniia [ o6 [0.167131
Molcon| 3 Kaynak | 0.20997 [0.054007
Molcon| 1 0retim Maliyet | 007176 0008320
Molcon| 2 Cezai Maliyet | 092824 [n.1o76e |
Molcon| 1Eksik Malzeme | 009219 0025167
MNolcon| 2 Oretimde Gecikme | 0.18952 o.0s1762 |
Mo Leon Iéleﬁn'l-'erf;::%fgimz | 011406 o.0313s |
Mo Leon |4 Maksimurm Koltuk Says | 002322 [oone3zs |
Molcon| 5 Sertifikasyon | 0.07250 [oo19720 |
MNolcon| 6 Standart Dedisiklik | 013373 0036506
Molcon| 7 OzelIstek | 0.37467 [.102277
Moleon|  1YurtIpi Travego | 021424 045277
Molcon| 2 Yurtlsi Tourismo | 018090 0033076
Molcon| 3ihracat Tourisrmo | 036347 0078513
Nolcon|  4Intouro | 024140 |0.052144

Sekil 4.7 : AAP ¢6ziimiine gore limit 6ncelik degerleri.
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Sekil 4.7°deki AAP sonuglarim inceledigimizde her bir kriterin aldigi limit 6ncelik
degerine (limiting) bakarak kriterler arasinda elde ettigimiz siralama Cizelge 4.4 teki

gibidir.

Cizelge 4.4 : AAP ¢oziimiine gore kriterler arasindaki siralama.

Siralama | Kriterler Limiting
1 Zamaninda Uygulanabilirlik 0.167131
2 Cezai Maliyet 0.107616
3 Ozel Istek 0.102277
4 Satig Hacmi 0.055561
5 Kaynak 0.054007
6 Uretimde Gecikme 0.051762
7 Standart Degisiklik 0.036506
8 Teknik Yapilabilirlik 0.036069
9 Pazar Pay1 0.034468
10 Uretim Sonrasi Islemlerde Gecikme |0.031135
11 Karhlik 0.030300
12 Eksik Malzeme 0.025167
13 Sertifikasyon 0.019790
14 Fayda 0.017542
15 Uretim Maliyeti 0.008320
16 Maksimum Koltuk Sayisi 0.006339

Cizelge 4.4’e gore karar siirecimizde en ¢ok etkili olan kriterin zamaninda
uygulanabilirlik oldugunu goriiyoruz. En ¢ok etkisi olan ikinci kriterin cezai maliyet,

tictincii kriterin ise 6zel istek oldugunu goriiyoruz.

Sekil 4.7’daki AAP sonuglarina gore her bir alternatifin aldigi limit Oncelik
degerlerinin normalize edilmis halinin aldig1 puanlar (Normalized by cluster) ve bu

puanlara gore alternatifler arasinda elde ettigimiz siralama Cizelge 4.5 teki gibidir.
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Cizelge 4.5 : AAP ¢oziimiine gore alternatifler arasindaki siralama.

1 Thracat Tourismo | %36.3
2 Intouro %24.2
3 Yurt i¢i Travego %21.4
4 Yurt i¢i Tourismo | %18.1

Belirlemis oldugumuz kriterlere ve etkilesimlere gore alternatiflerin aldiklar
degerleri inceledigimizde yeni nesil koltugun ihracat pazarinda Tourismo {iriin
tipinde ilk olarak uygulanmasi sonucu ¢cikmistir. 2. Sirada Intouro, 3. ve 4. sirada ise

Yurt i¢in Travego ve Tourismo yer almaktadir.
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5. SONUC VE ONERILER

Bu tez calismasinda Mercedes-Benz Tiirk A.S’de otobiisler i¢in gelistirilen yeni nesil
koltugun sunulacag1 pazar ve iiriin tipini belirlemek amaglanmistir. Mercedes-Benz
Tiirk A.S bir otobiis iiretim fabrikasidir. 2006 yilinda mevcut koltuklar ile ilgili genis
bir pazarda rakipler arasinda kiyaslama c¢aligmalar1 yapilmis, mevcut koltuklarda
yenilige ihtiya¢ oldugu tespit edilmis ve yeni koltuk iiretimi i¢in iirtin gelistirme
calismalarina baglanmistir. 2011 yilina giris ile birlikte yeni nesil koltugun pazarlara
sunulmas1 hedeflenmistir. Ancak yeni nesil koltuklarin aym anda biitiin iiriin
tiplerinde pazarlara sunulmasi oldukga risklidir. O yiizden baslangicta bir hedef pazar
ve iirlin tipi belirlenerek hareket edilmeli, kademe kademe ilerlenmelidir. Bu amagla
literatiir arastirmasi ile 16 adet kriter belirlenmis daha sonra bu kriterler 4 grupta
toplanmistir. Belirlenen i¢ ve dis bagimliliklara gore ag yapisi ve AAP modeli
olusturulmustur. Uygulamaya ait anket calismalari, faktorlerin incelenmesi,
agirliklandirmalarnt ve alternatifler arasindaki kiyaslamalar otobiis satig bolimii ve
satig siparis planlama boliimii calisanlar1 ile yapildigindan dolay1 objektif ve net
sonuglar alinmistir. Bu anket sonuglarinin geometrik ortalamasi alinarak nihai ¢6ziim
icin gerekli veriler elde edilmistir. Bu veriler Super Decisions programina elle
girilerek sonuca ulasilmistir. Limit matris sonuglarina bakilarak alternatifler ve

kriterler arasinda bir siralama elde edilmistir.

AAP uygulamasi sonucunda elde edilen sonuglar inceledigimizde karar siirecinde en
etkili olan kriter sirasiyla zamaninda uygulanabilirlik, cezai maliyet ve 6zel istektir.
Bu sonuglar degerlendirildiginde oldukga tutarli oldugu goriilmektedir. Ciinkii yeni
nesil koltugun zamaninda uygulanabilirligi diger kriter kiimelerini dogrudan
etkileyen bir etkendir. Zamaninda uygulanabilirlik ortadan kalktig1 takdirde
performans kriter kiimesi olumsuz yonde etkilenecek, cezai maliyet artacak, risk
kriter kiimesini olusturan iiretimde ve iiretim sonrast islemlerde, sertifikasyon
islemlerinde gecikme yasanacaktir. Tiim bu olumsuzluklar da performans kiimesini
dogrudan etkileyecektir. Cezai maliyet yurt ici ve ihracat pazarin1 ayirmada etkisi

olan onemli bir faktordiir. Yurt i¢i araclar miisteri tarafindan bizzat MBT teslimat
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holilnden alimirken, ihracat araglar1 miisteriye teslim edilene kadar gecikme
sorumlulugu ve maliyeti MBT’ye aittir. Ihracat evraklarmin hazirlanmasi, ihrag
edilecek araglara dair is emrinin olusturulmasi, ay sonlar1 belirlenen bir tarih
sonrasinda faturalarin kesilememesi gibi islemler de aracin miisteriye ge¢ teslim
edilebilmesine sebep olmaktadir. Kisacasi ihracat araglarinda cezai maliyet olasilig
yurt i¢i araclara gore oldukca fazladir ve se¢im asamasinda ihracat ile yurt ici
pazarmi ayirmada etki derecesi yiiksektir. Ozel istek kriteri ise yeni nesil koltukta
ozel kapsamlarin uygulanmasini etkileyecektir. Ozel istek kapsamlarina dair teknik
caligmalar ve sertifikasyon islemleri heniiz tamamlanmadigindan titizlikle
degerlendirilmelidir. Onem derecesinin yiiksek olmasi bu yiizden beklenen bir

sonugtur.

Belirlenen kriterler ve aralarindaki etkilesimler sonucu yeni nesil koltuk %36.3
oraninda ilk olarak ihracat pazarinda Tourismo iiriin tipinde, 2.sirada %24.2’lik
oranla Intouro iriin tipinde sunulmalidir. 3. ve 4. sirada ise yurt i¢i pazarinda
%21.4’1likk oranla Travego, %18.1’lik oranla Tourismo gelir. Yurt ici otobiislerden
elde edilen kar ihracat otobiislerine gore daha fazladir. Yeni nesil koltuklar
baslangi¢c asamasinda yurt i¢i pazara sunmak risklidir. Yasanabilecek olumsuz geri
bildirimler miisteri memnuniyeti olumsuz yonde etkileyecek ve buna baglh olarak
pazar pay1 ve karlilikta diisiis yasanacaktir. O yiizden Oncelikle ihracat pazarina
sunulmal1 ve gelecek geri bildirimlere gore iyilestirme onlemleri alinmali, sonrasinda
yurt i¢i pazara giris yapilmalidir. Bu acidan degerlendirdigimizde ilk 2 sirada ihracat
pazarmin yer almasi tutarlidir. Thracat pazarindan gelecek geri bildirimler ile yeni
nesil koltukta olast iyilestirmeler yapilabilecek ve sonrasinda yurt i¢i pazara
sunulacaktir. Ilk sirada Tourismo iiriiniiniin yer almasi ise hem yurt ici hem de

ihracat pazarinda satilabilen bir {iriin olmasindan kaynaklidir.

Sonug olarak bu tez calismasi ile gelistirilen yeni bir iiriiniin sunulacagi pazar ve
uygulanacag {iriin tipi analitik bakis acisiyla degerlendirilmistir. Literatiirde AHP ve
AAP yontemiyle hedef pazar se¢imi ile ilgili caligmalar mevcuttur. Ancak hedef
pazar ve beraberinde iiriin tipinin AAP yontemiyle secilmesi literatiirde ilk olarak bu
tez calismasinda uygulanmistir. Bundan sonraki ¢aligmalarda bu ¢alismada kullanilan
kriterlere ihtiyaca gore yenileri eklenerek gelistirilebilir ya da bu tarz bir problem
bagka bir metod ile c¢oziilebilir. Alternatif olarak miisterilerin de ankete katilimi

saglanarak, goriisleri alinabilir.
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EKLER

EK A: Pazar ve Uriin Tipi Sec¢imi ikili Karsilastirma Anketi
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EK A

Uzmanlar tarafindan bilgisayar basinda tutarlilik oranlan tek tek kontrol edilerek
doldurulan anket formlar asagida verilmistir. Anketler ikili karsilastirmalar seklinde
hazirlanmis olup ii¢ baslik altinda toplanmistir. Uzmanlara anketler hakkinda gerekli

aciklamalar yapilmis, nasil dolduracaklar1 konusunda detayli bilgi verilmistir.
Asagida ikili karsilastirmalarin nasil yorumlandigimi gosteren bir ornek verilmistir.
Ornek:

1: esit 3: biraz daha fazla 5: daha fazla 7:cok daha fazla 9: asir1 derecede fazla

Performans 918 7/ 6/5 4|3

[\

2| 3| 4| 5| 6| 7| 8| 9| Uygulanabilirlik

Performans ve Uygulanabilirlik kriter kiimelerinin esit derecede onemli oldugunu

diisiinen uzman yukarida goriildiigii gibi 1’1 isaretlemistir.

Performans 9| 8| 7| 6|54 I 2( 1| 2| 3| 4| 5| 6] 7| 8| 9| Uygulanabilirlik

Performans kriter kiimesinin Uygulanabilirlik kriter kiimesinden biraz daha 6nemli

oldugunu diisiinen uzman yukarida goriildiigii gibi 3’ isaretlemistir.

Performans 9| 8| 7| 6|5/ 4|3 2| 123|456 I 8| 9| Uygulanabilirlik

Uygulanabilirlik kriter kiimesinin Performans kriter kiimesinden ¢ok daha fazla

onemli oldugunu diisiinen uzman yukarida goriildiigii gibi 7’yi isaretlemistir.
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KRITER KUMELERININ iKiLi KARSILASTIRMALARI

Performans 9| 8| 7 6| 5| 4| 3] 2| 1] 2| 3| 4| 5| 6| 7| 8| 9| Uygulanabilirlik
Performans 9| 8| 7| 6| 5| 4| 3| 2| 1| 2| 3| 4| 5| 6] 7| 8| 9| Maliyet
Performans 91 8| 7/ 6| 5| 4| 3] 2 1] 2| 3| 4| 5| 6] 7| 8| 9| Risk
Performans 91 8| 7] 6| 5| 4| 3] 2| 1] 2| 3| 4| 5| 6| 7| 8| 9| Alternatifler
Uygulanabilirlik | 9| 8| 7| 6] 5| 4| 3| 2| 1| 2| 3| 4] 5| 6| 7| 8| 9| Maliyet
Uygulanabilirlik | 9| 8| 7| 6| 5| 4| 3| 2| 1| 2| 3| 4] 5| 6] 7| 8| 9| Risk
Uygulanabilirlik | 9| 8| 7| 6] 5| 4| 3| 2| 1| 2| 3| 4| 5| 6] 7| 8| 9| Alternatifler
Maliyet 9| 8| 7| 6| 5| 4] 3| 2| 1| 2| 3| 4/ 5| 6] 7| 8| 9| Risk

Maliyet 9| 8| 7| 6| 54| 3| 2| 1] 2| 3| 4] 5| 6] 7| 8 9| Alternatifler
Risk 9| 8| 7] 6| 5| 4| 3] 2| 1] 2| 3| 4| 5| 6| 7| 8| 9| Alternatifler

Performans 01 8[7/6|5[4]3/2|12]3[4|5|6|7]|8|9| Uygulanabilirlik
Performans 9| 8|7|6|5|4|3|2|1|2|3|/4|5|6|7|8|9| Maliyet
Performans 91 8[7|6|5(4]3[2|1[2[3]4|5/6|7]|8|9]|Risk
Performans 91 8[7/6|5[4]3/2|12]3[4|5|6|7]|8|9]| Alternatifler
Uygulanabilirlik | 9| 8| 7| 6| 5| 4|3|2|1|2|3|4]|5|6|7|8|9| Maliyet
Uygulanabilirlik | 9| 8| 7| 6| 5| 4|3|2|1]|2]|3|4|5|6|7|8|9]|Risk
Uygulanabilirlik | 9| 8| 7| 6| 5| 4| 3| 2| 1]|2]|3|4|5|6|7|8|9| Alternatifler
Maliyet 918|7/6/5/4/3/21{2(3|4]5|6|7|8|9|Risk
Maliyet 91 8|7|6|5|4|3|2|1|2|3|4|5|6/|7|8|9| Alternatifler
Risk 918[7/6[5[4]3/2|1|2]3[4|5|6|7]|8|9]| Alternatifler
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Performans 9| 8[7|6|5(4]3[2/1|2|3[4|5/6|7|8 Uygulanabilirlik
Performans 91 8|7|6|5|4|3|2|1|23|4|5/6|7|8 Risk
Performans 9/ 8|7|6|5|4|3|2|1|23|4|5/6|7|8 Alternatifler
Uygulanabilirlik | 9| 8| 7| 6| 5| 4|3|2|1|2[3]4|5/6|7|8 Risk
Uygulanabilirlik | 9] 8| 76| 54|32 1|2|3[4|5/6|7]|8 Alternatifler
Risk 9| 8[7|6|5(4]3[2/1|2|3[4|5/6|7|8 Alternatifler
4.Risk kriter kiimesi icin ilgili ikili kiime karsilastirmalar:

Performans 9/ 8[7|6|5(4|3[2/1|2|3[4/5/6|7|8 Uygulanabilirlik
Performans 9/ 8[7|6|5(4]|3[2/1|2|3[4/5/6|7|8 Maliyet
Performans 9/ 8[7|6|5(4]|3[2/1|2|3[4/5/6|7|8 Risk
Performans 9/ 8[7|6|5(4]|3[2/1|2|3[4/5/6|7|8 Alternatifler
Uygulanabilirlik | 9| 8| 7| 6| 5| 4|3|2|1|2[3]4|5/6|7|8 Maliyet
Uygulanabilirlik | 9| 8| 7| 6| 5| 4|3|2|1|2[3]4|5/6|7|8 Risk
Uygulanabilirlik | 9| 8| 7| 6| 5| 4|3|2|1|2[3]4|5/6|7|8 Alternatifler
Maliyet 9/ 8[7|6|5(4|3[2/1|2|3[4/5/6|7|8 Risk
Maliyet 9/ 8[7|6|5(4|3[2/1|2|3[4/5/6|7|8 Alternatifler
Risk 9/ 8[7|6|5(4]3[2/1|2|3[4]|5/6|7|8 Alternatifler
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Performans 91 8|7|6|5/4|3|2|1]|2|3|4 Uygulanabilirlik
Performans 91 8|7|6|5/4|3|2|1]|2|3]|4 Maliyet
Performans 918[7|6|5(432|1[2|3]4 Risk
Performans 918[7|6|5(4]32|1[2|3]4 Alternatifler
Uygulanabilirlik | 9| 8| 7| 6| 5| 4| 3|2 1]|2]|3|4 Maliyet
Uygulanabilirlik | 9] 8| 7| 6| 5| 4| 3|2 1]|2]|3|4 Risk
Uygulanabilirlik | 9] 8| 7| 6| 5| 4| 3|2|1]|2]|3|4 Alternatifler
Maliyet 918|7/6/5/4/3/2/1]2|3|4 Risk

Maliyet 91 8|7|6|5/4|3|2|1]|2]|3]|4 Alternatifler
Risk 91 8[7|6|5(432|1[2|3]4 Alternatifler
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KRITERLERIN BAGLI OLDUKLARI KRITERLER ARASINDAKI iKIiLI

KARSILASTIRMA
1.1.Satis Hacmi kriteri icin ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili
karsilastirmalari
Ic Bagimhihk
Karlilik 1 9| Pazar Pay1
Karlilik 1 9| Fayda
Pazar Pay1 1 9| Fayda
Dis Bagimhilhiklar
Zamaninda Uyg. 1 9| Kaynak
Eksik Malzeme 1 Uretimde Gecikme
Eksik Malzeme 1 Uretim Sonrasi
Gecikme
Eksik Malzeme 1 Standart Degisiklik
Eksik Malzeme 1 Ozel Istek
Uretimde Gecikme 1 Uretim Sonrasi
Gecikme
Uretimde Gecikme 1 Standart Degisiklik
Uretimde Gecikme 1 Ozel Istek
Uretim Sonrasi 1 Standart Degisiklik
Gecikme
Uretim Sonrasi 1 Ozel Istek
Gecikme
Standart Degisiklik 1 Ozel Istek
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Alternatifler

Yurt I¢i Travego

9| Yurtici Tourismo

Yurt ici Travego

9| Thracat Tourismo

Yurt I¢i Travego

9| Intouro

Yurti¢i Tourismo

9| [hracat Tourismo

Yurti¢i Tourismo

9| Intouro

Ihracat Tourismo

9| Intouro

1.2.Karhlik kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili

karsilastirmalari

I¢ Bagimlihk

Satis Hacmi

9| Pazar Pay1

Satis Hacmi

9| Fayda

Pazar Pay1

9| Fayda

D1s Bagimhliklar

Zamaninda Uyg.

9 | Kaynak

Eksik Malzeme

Uretimde Gecikme

Eksik Malzeme

Uretim Sonrasi
Gecikme

Eksik Malzeme

Standart Degisiklik

Eksik Malzeme

Ozel Istek

Uretimde Gecikme

Uretim Sonrasi
Gecikme

Uretimde Gecikme

Standart Degisiklik

Uretimde Gecikme

Ozel istek

Uretim Sonrasi
Gecikme

Standart Degisiklik

Uretim Sonrasi
Gecikme

Ozel istek

Standart Degisiklik

Ozel istek




Alternatifler

Yurt I¢i Travego

9| Yurtici Tourismo

Yurt i¢i Travego

9| Thracat Tourismo

Yurt I¢i Travego

9| Intouro

Yurti¢i Tourismo

9| ihracat Tourismo

Yurti¢i Tourismo

9| Intouro

[hracat Tourismo

9| Intouro

1.3.Pazar Pay1 kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili

karsilastirmalari

Ic Bagimhihk

Satis Hacmi 1 9| Karlilik
Satig Hacmi 1 9| Fayda
Karlilik 1 9| Fayda
Dis Bagimhliklar
Zamaninda Uyg. 1 9| Kaynak
Eksik Malzeme 1 Uretimde Gecikme
Eksik Malzeme 1 Uretim Sonrasi
Gecikme
Eksik Malzeme 1 Standart Degisiklik
Eksik Malzeme 1 Ozel Istek
Uretimde Gecikme 1 Uretim Sonrasi
Gecikme
Uretimde Gecikme 1 Standart Degisiklik
Uretimde Gecikme 1 Ozel Istek
Uretim Sonrasi 1 Standart Degisiklik
Gecikme
Uretim Sonrasi 1 Ozel Istek
Gecikme
Standart Degisiklik 1 Ozel Istek
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Alternatifler

Yurt I¢i Travego

9| Yurtici Tourismo

Yurt ici Travego

9| Thracat Tourismo

Yurt I¢i Travego

9| Intouro

Yurti¢i Tourismo

9| [hracat Tourismo

Yurti¢i Tourismo

9| Intouro

Ihracat Tourismo

9| Intouro

1.4.Fayda kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili

karsilastirmalari

I¢ Bagimlihk

Satis Hacmi

9| Karlilik

Satis Hacmi

9| Pazar Pay1

Karlilik

9| Pazar Pay1

D1s Bagimhliklar

Zamaninda Uyg.

9 | Kaynak

Eksik Malzeme

Uretimde Gecikme

Eksik Malzeme

Uretim Sonrasi
Gecikme

Eksik Malzeme

Standart Degisiklik

Eksik Malzeme

Ozel Istek

Uretimde Gecikme

Uretim Sonrasi
Gecikme

Uretimde Gecikme

Standart Degisiklik

Uretimde Gecikme

Ozel istek

Uretim Sonrasi
Gecikme

Standart Degisiklik

Uretim Sonrasi
Gecikme

Ozel istek

Standart Degisiklik

Ozel istek




Alternatifler

Yurt I¢i Travego

Yurti¢i Tourismo

Yurt i¢i Travego

Thracat Tourismo

Yurt I¢i Travego

Intouro

Yurti¢i Tourismo

[hracat Tourismo

Yurti¢i Tourismo

Intouro

[hracat Tourismo

Intouro

2.1.Teknik Yapilabilirlik kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili

karsilastirmalari

Alternatifler

Yurt I¢i Travego 1 Yurti¢i Tourismo
Yurt I¢i Travego 1 Thracat Tourismo
Yurt i¢i Travego 1 Intouro

Yurtici Tourismo 1 Ihracat Tourismo
Yurtici Tourismo 1 Intouro

Ihracat Tourismo 1 Intouro

2.2.Zamaminda Uygulanabilirlik kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve

alternatiflerin ikili karsilastirmalari

Dis Bagimhiliklar

Satis Hacmi

Karlilik

Satis Hacmi

Pazar Pay1

Satis Hacmi

Fayda

Karlilik

Pazar Pay1

Karlilik

Fayda

Pazar Pay1

Fayda
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Uretimde Gecikme

9 | Uretim Sonrast

Gecikme
Uretimde Gecikme 1 9| Sertifikasyon
Uretim Sonrast 1 9| Sertifikasyon
Gecikme
Alternatifler
Yurt I¢i Travego 1 9| Yurtici Tourismo
Yurt I¢i Travego 1 9| ihracat Tourismo
Yurt I¢i Travego 1 9| Intouro

Yurtici Tourismo

9| Thracat Tourismo

Yurtici Tourismo

9 | Intouro

[hracat Tourismo

9| Intouro

2.3.Kaynak kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili

karsilastirmalari

D1s Bagimhliklar

Eksik Malzeme

Uretimde Gecikme

Eksik Malzeme

Uretim Sonrasi
Gecikme

Eksik Malzeme

Maksimum koltuk
sayisi

Eksik Malzeme

Sertifikasyon

Eksik Malzeme

Standart Degisiklik

Eksik Malzeme

Ozel istek

Uretimde Gecikme

Uretim Sonrasi
Gecikme

Uretimde Gecikme

Maksimum koltuk
sayisi

Uretimde Gecikme

Sertifikasyon

Uretimde Gecikme

Standart Degisiklik

Uretimde Gecikme

Ozel Istek
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Uretim Sonrast
Gecikme

Maksimum koltuk
sayi1si

Uretim Sonrast
Gecikme

Sertifikasyon

Uretim Sonrasi
Gecikme

Standart degisiklik

Uretim Sonrasi
Gecikme

Ozel istek

Maksimum koltuk
sayisi

Sertifikasyon

Maksimum koltuk
say1si

Standart degisiklik

Maksimum koltuk
say1si

Ozel istek

Sertifikasyon

Standart degisiklik

Sertifikasyon

Ozel Istek

Standart degisiklik

Ozel istek

Alternatifler

Yurt i¢i Travego

9| Yurtici Tourismo

Yurt I¢i Travego

9| ihracat Tourismo

Yurt i¢i Travego

9| Intouro

Yurtici Tourismo

9| Thracat Tourismo

Yurtici Tourismo

9| Intouro

Thracat Tourismo

9| Intouro
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3.1.Uretim Maliyeti kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili

karsilastirmalar:

Dis Bagimhiliklar

Satis Hacmi

9| Karlilik

Zamaninda Uyg.

Kaynak

Standart Degisiklik

Ozel Istek

Alternatifler

Yurt I¢i Travego

Yurti¢i Tourismo

Yurt I¢i Travego

fhracat Tourismo

Yurt I¢i Travego

Intouro

Yurti¢i Tourismo

fhracat Tourismo

Yurti¢i Tourismo

Intouro

Ihracat Tourismo

Intouro

3.2.Cezai Maliyet kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili

karsilastirmalari
Dis Bagimhiliklar

Standart degisiklik 1 Ozel Istek
Alternatifler
Yurt I¢i Travego 1 9| Yurtici Tourismo
Yurt I¢i Travego 1 9| ihracat Tourismo
Yurt I¢i Travego 1 9| Intouro
Yurtigi Tourismo 1 9| ihracat Tourismo
Yurtigi Tourismo 1 9| Intouro
fhracat Tourismo 1 9 | Intouro
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4.1.Eksik Malzeme kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili

karsilastirmalari

ic Bagimlihk

Uretimde Gecikme

Uretim Sonrasi
Gecikme

Uretimde Gecikme

Sertifikasyon

Uretimde Gecikme

Standart Degisiklik

Uretimde Gecikme

Ozel istek

Uretim Sonrast
Gecikme

Sertifikasyon

Uretim Sonrasi
Gecikme

Standart Degisiklik

Uretim Sonrasi
Gecikme

Ozel istek

Sertifikasyon

Standart Degisiklik

Sertifikasyon

Ozel istek

Standart Degisiklik

Ozel Istek

Dis Bagimhiliklar

Satis Hacmi

9| Karlilik

Satis Hacmi

9| Pazar Pay1

Satig Hacmi

9| Fayda

Karlilik

9| Pazar Pay1

Karlilik

9| Fayda

Pazar Pay1

9| Fayda

Uretim Maliyeti

9| Cezai Maliyet
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Alternatifler

Yurt I¢i Travego

Yurti¢i Tourismo

Yurt ici Travego

fhracat Tourismo

Yurt I¢i Travego

Intouro

Yurti¢i Tourismo

fhracat Tourismo

Yurti¢i Tourismo

Intouro

Ihracat Tourismo

Intouro

4.2.Uretimde Gecikme kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili

karsilastirmalari

I¢ Bagimlihk

Uretim Sonrasi
Gecikme

Sertifikasyon

Uretim Sonrasi
Gecikme

Standart Degisiklik

Uretim Sonrasi
Gecikme

Ozel istek

Sertifikasyon

Standart Degisiklik

Sertifikasyon

Ozel istek

Standart Degisiklik

Ozel istek

Dis Bagimhiliklar

Satis Hacmi

9| Karlilik

Satis Hacmi

9| Pazar Pay1

Satis Hacmi

9| Fayda

Karlilik

9| Pazar Pay1

Karlilik

9| Fayda

Pazar Pay1

9| Fayda

Uretim Maliyeti

9| Cezai Maliyet
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Alternatifler

Yurt I¢i Travego

Yurti¢i Tourismo

Yurt i¢i Travego

Thracat Tourismo

Yurt I¢i Travego

Intouro

Yurti¢i Tourismo

[hracat Tourismo

Yurti¢i Tourismo

Intouro

[hracat Tourismo

Intouro

4.3.Uretim Sonras islemlerde Gecikme kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve

alternatiflerin ikili karsilastirmalari

Dis Bagimhliklar

Satis Hacmi

Karlilik

Satis Hacmi

Pazar Pay1

Satis Hacmi

Fayda

Karlilik

Pazar Pay1

Karlilik

Fayda

Pazar Pay1

Fayda

Alternatifler

Yurt I¢i Travego

Yurti¢i Tourismo

Yurt I¢i Travego

[hracat Tourismo

Yurt i¢i Travego

Intouro

Yurtici Tourismo

Thracat Tourismo

Yurtici Tourismo

Intouro

Thracat Tourismo

Intouro
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4.4.Maksimum koltuk sayisi kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin
ikili karsilagtirmalar:

Dis Bagimhiliklar

Satis Hacmi 1 Karhlik

Satis Hacmi 1 Pazar Pay1
Satis Hacmi 1 Fayda

Karlilik 1 Pazar Pay1
Karlilik 1 Fayda

Pazar Pay1 1 Fayda

Standart 1 Ozel Istek
Degisiklik

Alternatifler

Yurt ici Travego 1 Yurtici Tourismo
Yurt ici Travego 1 Ihracat Tourismo
Yurt ici Travego 1 Intouro

Yurtici Tourismo 1 Ihracat Tourismo
Yurti¢i Tourismo 1 Intouro

Thracat Tourismo 1 Intouro
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4.5.Sertifikasyon kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili

karsilastirmalar:

ic Bagimlihk

Uretim Sonrasi
Gecikme

Maksimum koltuk
sayi1si

Uretim Sonrasi
Gecikme

Standart Degisiklik

Uretim Sonrasi
Gecikme

Ozel istek

Maksimum koltuk
say1si

Standart Degisiklik

Maksimum koltuk
say1si

Ozel istek

Standart Degisiklik

Ozel Istek

Dis Bagimhliklar

Satis Hacmi

9| Karlilik

Satis Hacmi

9| Pazar Pay1

Satis Hacmi

9| Fayda

Karlilik

9| Pazar Pay1

Karlilik

9| Fayda

Pazar Pay1

9| Fayda

Alternatifler

Yurt i¢i Travego

9| Yurtici Tourismo

Yurt I¢i Travego

9| ihracat Tourismo

Yurt i¢i Travego

9| Intouro

Yurti¢i Tourismo

9| ihracat Tourismo

Yurtici Tourismo

9| Intouro

[hracat Tourismo

9| Intouro
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4.6.Standart degisiklik kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili

karsilastirmalar:

ic Bagimlihk

Uretimde Gecikme 1 Uretim Sonrasi

Gecikme

Uretimde Gecikme 1 Sertifikasyon
Uretimde Gecikme 1 Ozel Istek
Uretim Sonrasi 1 Sertifikasyon
Gecikme
Uretim Sonrasi 1 Ozel Istek
Gecikme
Sertifikasyon 1 Ozel Istek

Dis Bagimhiliklar

Satis Hacmi 1 9| Karlilik

Satis Hacmi

9| Pazar Pay1

Satis Hacmi

9| Fayda

Karlilik

9| Pazar Pay1

Karlilik

9| Fayda

Pazar Pay1

9| Fayda

Alternatifler

Yurt ici Travego

9| Yurtici Tourismo

Yurt ici Travego

9| Thracat Tourismo

Yurt ici Travego

9| Intouro

Yurtici Tourismo

9| Thracat Tourismo

Yurtici Tourismo

9 | Intouro

Ihracat Tourismo

9| Intouro
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4.7.0zel istek kriteri acisindan ilgili kriterlerin ve alternatiflerin ikili

karsilastirmalari
ic Bagimlihk
Uretimde Gecikme 1 Uretim Sonrast
Gecikme
Uretimde Gecikme 1 Sertifikasyon
Uretimde Gecikme 1 Standart degisiklik
Uretim Sonrasi 1 Sertifikasyon
Gecikme
Uretim Sonrasi 1 Standart degisiklik
Gecikme
Sertifikasyon 1 Standart degisiklik
Dis Bagimhiliklar
Satis Hacmi 1 9| Karlilik
Satis Hacmi 1 9| Pazar Pay1
Satis Hacmi 1 9| Fayda
Karlilik 1 9| Pazar Pay1
Karlilik 1 9| Fayda
Pazar Pay1 1 9| Fayda
Alternatifler
Yurt I¢i Travego 1 9| Yurtici Tourismo
Yurt I¢i Travego 1 9| ihracat Tourismo
Yurt I¢i Travego 1 9| Intouro
Yurti¢i Tourismo 1 9| ihracat Tourismo
Yurti¢i Tourismo 1 9| Intouro
fhracat Tourismo 1 9| Intouro
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ALTERNATIFLER iCiN KRIiTER KUMESi ELEMANLARININ iKiLi

KARSILASTIRMALARI

Yurt ici Travego icin ikili karsilastirmalar

Satis Hacmi 918(7/6(5/4]3[2|1|2 Karlilik

Satis Hacmi 9/ 8|7|6|5|/43/2|1|2 Pazar Pay1

Satis Hacmi 9/ 8|7|6|5/4|3/2|1|2 Fayda

Karlilik 9/ 8|7|6|5/43/2|1|2 Pazar Pay1

Karlilik 9/ 8|7|6|5/43/2|1|2 Fayda

Pazar Pay1 918|7|6|5/4|3]2|1|2 Fayda

Teknik 91 8[7|6|5/4]|3[2/1]|2 Zamaninda

Yapilabilirlik Uygulanabilirlik

Teknik 91 8|7|6|5|/43/2|1|2 Kaynak

Yapilabilirlik

Zamaninda 9/ 8|7|6|5/43/2|1|2 Kaynak

Uygulanabilirlik

Uretim Maliyeti | 9| 8| 7| 6| 5|4|3|2|1|2 Cezai Maliyet

Eksik Malzeme 918(7(6[5[4][3|2]|1]|2 Uretimde Gecikme

Eksik Malzeme 918(7(6[5[4[3|2]|1]|2 Uretim Sonrasi
Gecikme

Eksik Malzeme 918(7(6[5[4][3|2]|1]|2 Standart Degisiklik

Uretimde Gecikme |9[8|7|6[5|4|3|2[1]2 Uretim Sonrasi
Islemlerde
Gecikme

Uretimde Gecikme | 9| 8| 7|6|5|4[3]2[1]2 Standart Degisiklik

Uretim Sonrasi 918|7|6|5(4]3|2[1]|2 Standart Degisiklik

Islemlerde

Gecikme

Yurt I¢i Tourismo 918(7(6[5[4]3|2]|1]|2 Thracat Tourismo
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Yurt i¢i Tourismo icin ikili karsilagtirmalar

Satis Hacmi 9/ 8|7|6|5|43|21|2 Karlilik

Satig Hacmi 9/ 8] 7/6|5/4|3[2|1|2 Pazar Pay1

Satig Hacmi 9/ 8[7/6|5/4|3[2|1|2 Fayda

Karlilik 9/ 8[7/6|5/4|3[2|1|2 Pazar Pay1

Karlilik 9/ 8[7/6|5/4|3[2|1|2 Fayda

Pazar Pay1 9/ 8[7/6|5/4|3[2|1|2 Fayda

Teknik 9/ 8[7/6|5/4|3[2|1|2 Zamaninda

Y apilabilirlik Uygulanabilirlik

Teknik 9/ 8[7/6|5/4|3[2|1|2 Kaynak

Y apilabilirlik

Zamaninda 9/ 8] 7/6|5/4|3[2|1|2 Kaynak

Uygulanabilirlik

Uretim Maliyeti | 9| 8| 7| 6|5 4|3|2|1|2 Cezal Maliyet

Eksik Malzeme 918(7]6[5]4]|3|2|1|2 Uretimde Gecikme

Eksik Malzeme 918(7]6[5]4]|3|2|1|2 Uretim Sonrasi
Gecikme

Eksik Malzeme 918(7]6[5]4]|3]|2|1|2 Standart Degisiklik

Uretimde Gecikme |9 8|7|6[5|4|3[2]1]2 Uretim Sonrasi
Islemlerde
Gecikme

Uretimde Gecikme | 9| 8| 7|6|5(4[3|2[1]|2 Standart Degisiklik

Uretim Sonrasi 918|7]6|5[4|3(2|1]2 Standart Degisiklik

Islemlerde

Gecikme

Yurt I¢ci Tourismo 9181716543212 Thracat Tourismo
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Thracat Tourismo icin ikili karsilastirmalar

Karlilik

Pazar Pay1

Fayda

Pazar Pay1

Fayda

Fayda

Zamaninda
Uygulanabilirlik

Kaynak

Satis Hacmi 918(7/6(5/4]3[2|1|2
Satis Hacmi 918(7/6(5/4[3[2|1|2
Satis Hacmi 918(7/6(5/4]3[2|1|2
Karlilik 9/ 8|7|6|5|/43|2|1|2
Karlilik 91 8|7|6|5|/43|2|1|2
Pazar Pay1 9/ 8|7|6|5|/43|2|1|2
Teknik 91 8[7|6|5/43[21]|2
Yapilabilirlik

Teknik 91 8[7|6|5/4]|3[2/1]|2
Yapilabilirlik

Zamaninda 9/ 8|7|6|5/43/2|1|2
Uygulanabilirlik

Kaynak

Uretim Maliyeti | 9| 8|7|6|5/4|3|2[1|2

Cezal Maliyet

Yurt i¢i Travego 9|8(7|6]5/4[3]2]|1|2

Yurt I¢ci Tourismo

Uretimde Gecikme

Uretim Sonrast
Gecikme

Maksimum koltuk
sayisi

Sertifikasyon

Standart degisiklik

Eksik Malzeme 91876543212
Eksik Malzeme 91876543212
Eksik Malzeme 91876543212
Eksik Malzeme 91876543212
Eksik Malzeme 918|7(6]5|4|3|2|1]2
Eksik Malzeme 918|7(6]5|4|3|2|1]2

Ozel istek

Uretimde Gecikme |9|8|7|6|5|4|3|2|1]2

Uretim Sonrast
Islemlerde
Gecikme

Uretimde Gecikme | 9| 8| 7|6|5|4|3|2(1]2

Maksimum koltuk
sayisi
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Uretimde Gecikme | 9| 8| 7| 6| 5| 4 1 Sertifikasyon
Uretimde Gecikme |9 (8| 7| 6|5/ 4 1 Standart Degisiklik
Uretimde Gecikme |9 (8| 7| 6|5/ 4 1 Ozel Istek
Uretim Sonrasi 918(7]6|5|4 1 Maksimum koltuk
Islemlerde say1sl

Gecikme

Uretim Sonrasi 9118|7654 1 Sertifikasyon
Islemlerde

Gecikme

Uretim Sonrasi 918(7]6|5|4 1 Standart Degisiklik
Islemlerde

Gecikme

Uretim Sonrasi 918(7]6|5|4 1 Ozel Istek
Islemlerde

Gecikme

Maksimum Koltuk | 9| 8| 7| 6|5]| 4 1 Sertifikasyon
Sayisi

Maksimum Koltuk [ 9| 8|7 6|5 4 1 Standart Degisiklik
Sayisi

Maksimum Koltuk [ 9| 8|7 6|5 4 1 Ozel Istek

Sayisi

Sertifikasyon 9118|7654 1 Standart Degisiklik
Sertifikasyon 9118|7654 1 Ozel Istek
Standart Degisiklik | 9| 8| 7| 6| 5| 4 1 Ozel Istek
Intouro i¢in ikili karsilastirmalar

Satis Hacmi 9/8|7/6|5/4 1 Karlilik

Satis Hacmi 9/ 8|7|6|5|4 1 Pazar Pay1
Satig Hacmi 918(7/6|5|4 1 Fayda

Karlilik 9187/ 6|54 1 Pazar Pay1
Karlilik 9/8|7/6|5/4 1 Fayda

Pazar Pay1 9/ 8|7|6|5|4 1 Fayda
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Teknik
Yapilabilirlik

Zamaninda
Uygulanabilirlik

Teknik
Yapilabilirlik

Kaynak

Zamaninda
Uygulanabilirlik

Kaynak

Uretim Maliyeti

Cezal Maliyet

Eksik Malzeme

Uretimde Gecikme

Eksik Malzeme

Uretim Sonrasi
Gecikme

Eksik Malzeme

Maksimum koltuk
sayisi

Eksik Malzeme

Sertifikasyon

Eksik Malzeme

Standart degisiklik

Eksik Malzeme

Ozel istek

Uretimde Gecikme

Uretim Sonrast
Islemlerde
Gecikme

Uretimde Gecikme

Maksimum koltuk
sayist

Uretimde Gecikme

Sertifikasyon

Uretimde Gecikme

Standart Degisiklik

Uretimde Gecikme

Ozel Istek

ﬂretim Sonrasi
Islemlerde
Gecikme

Maksimum koltuk
sayist

Uretim Sonrast
Islemlerde
Gecikme

Sertifikasyon

ﬂretim Sonrasi
Islemlerde
Gecikme

Standart Degisiklik

ﬂretim Sonrasi
Islemlerde
Gecikme

Ozel Istek
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Maksimum Koltuk
Sayisi

Sertifikasyon

Maksimum Koltuk
Sayist

Standart Degisiklik

Maksimum Koltuk
Sayisi

Ozel Istek

Sertifikasyon

Standart Degisiklik

Sertifikasyon

Ozel istek

Standart Degisiklik

Ozel istek

Yurt I¢i Travego

Yurt Ici Tourismo
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