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ONSOZ

IIk miihendis kimdir diye sorulsa cevap veremem. Ancak giiniimiize
kadar her biri harika mihendislerin yasadiklarimi ve bilime,
teknolojiye inanilmaz katkilar yaptiklarini sdyleyebilirim. Bilimi bir
ev olarak betimlersek, giliniimiize kadar her bir miihendis ve bilim
insan1 bu eve biiyiik ya da kii¢iik bir tugla koymuslardir. Adim adim
ve sistematik olarak modern bilim ortaya ¢ikmis ve gelismeye devam

etmektedir.

Miihendislik bilimlerinin farkli alanlarmmdan béliimlerin yer aldigi
kitabimizda, giincel miihendislik arastirmalar1 yer almaktadir. Genis
bir alam1 kapsayan bu caligsmalar, tasarim ve imalat yOntemleri
hakkindaki giincel konularin yaninda, sehirlerde olusabilecek deprem
hasarlarinin tahmini, siirdiiriilebilir kalkinma, ekolojik uygunluk ve
online imkanlarla degisen perakendecilik anlayislar1 konularinda
calismalar bulunmaktadir. Kitabin ortaya c¢ikmasma, degerli
calismalariyla katki saglayan yazarlara tesekkiir ederiz. Bu
caligmalarin, gelecek c¢aligsmalara 1s1k tutmasit ve miihendisligin

gelisimine katki saglamasi en i¢ten temennimizdir.

Dr. Ramazan SENER
Aralik, 2020
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GIRiS

21. ylizyilda perakendecilik sektoriinde c¢ok kokli degisiklikler
gergeklesmis ve 20. Yiizyilin ¢ok bagarili olan Borders, Blockbusters
ve Circuit City gibi firmalar1 piyasadan ¢ekilmeye baslamislardir. Bu
degisikligin arkasinda yatan en temel sebeplerden bir tanesi online
ticaretin yayginlagsmasidir (Chopra, 2018). Son yillarda, mobil internet
ve sosyal medya kullanimlarindaki gelismeler ile birlikte degisen
tiiketici davraniglar1 sonucunda, insanlar aligveris yapmak ve daha
bircok konuda akilli telefonlarn1 ¢ok daha fazla kullanmaya
baslamislardir (Verhoef, Kannan, & Inman, 2015). Artik tiiketiciler,
kendilerine kolay gelen herhangi bir yer ve zamanda siparis
verebilmek ve tiim bu satinalma deneyimlerinin hatasiz ve kendileri
icin kolay olmasimi beklemektedirler. Iste bu da yeni bir satis kanali
yaklagimi ortaya c¢ikarmistir (PWC, 2017). Bu satis yaklasimi “coklu
kanal” adi1 ile Tirkgeye c¢evrilmis olmakla birlikte aslinda
“omnichannel” diye tanimlanan yeni bir kanal yonetim yaklagimidir.
Bu c¢aligmada da oncelikle “coklu kanal” yaklagiminin tanimlamasi
yapilacak, sonrasinda c¢oklu kanal perakende yaklagimlarinin bir
siniflandirmas1  sunularak c¢oklu-kanal dagitim ag1 yaklasimlari
hakkinda bilgi verilecektir. Calismanin devaminda ise bu konudaki

giincel literatiirlin bir 6zeti sunulacaktir.

1. COKLU-KANAL DAGITIM SiSTEMLERi: TANIMI VE
ONEMIi

Coklu-kanal ya da orijinal ifadesi ile “omnichannel” ¢esitli kanallar ile

miisteri temas noktalarinin tiim performans ve miisteri deneyimini en
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iyl kilacak sekilde yonetilmesi olarak tanimlanabilir. Bu da tiim
kanallarin entegre edilmesini gerektirmektedir (Verhoef, Kannan, &
Inman, 2015). Daha net bir ifade ile online aligveris ile klasik
perakendecilik uygulamalarinin, miisterinin ve tedarik zincirinin
ihtiyaclaria gore birlikte ve birbiri ile entegre bir sekilde yonetilmesi
anlamma gelmektedir. Ornek vermek gerekirse coklu-kanal
stratejileri, gerekirse miisterinin online aldig1 bir {irlinii isterse
magazadan teslim almasi ve oraya iade etmesi yani istedigi adimlarda
online veya fiziksel temasa ge¢mesi ve firmalarin da bunu destekliyor
olmasmi gerektirmektedir. Bu da tabii ki operasyonlarda ve tedarik
zincirinin verimli bir sekilde isletilebilmesinde var olan karmasiklig
ciddi bir sekilde artirmaktadir (Saghiri, Bernon, Bourlakis, & Wilding,
2018).

Bunun yaninda bir¢ok uzman ise ¢oklu-kanal sistemlerini, klasik
olarak firmalarin, dagiticinin deposu, tedarik¢i, herhangi bir magaza
veya liglincii parti bir lojistik firmasinin deposundan iiriinlerin tedarik
edilmesi olarak tanimlamaktadir. Ancak bugiin, ¢oklu-kanal
sistemlerinin tanimi, tirlinlerin herhangi bir noktadan siparis edilmesi,
envanter diizeyinin dengeli bir sekilde yoOnetilmesi, tedarik zinciri
aginda yer alan herhangi bir noktadan iiriinlerin teslim alinmasi veya
irlinlerin magazalara iade edilebilmesi gibi bir¢ok hususu icerecek
sekilde degismistir. Fiziksel ve online ticaret arasinda eskiden var
oldugu dislinlilen sinirin da ortadan kalktigi gdzlemlenmektedir
(Brynjolfsson, Hu, & Rahman, 2013). Bu alanda yapilan ¢aligmalar da
gostermistir ki, online siparisler klasik dagitim merkezleri, yalnizca

online siparigler i¢in kullanilan dagitim merkezleri, dogrudan
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ireticiler veya tedarik¢iler ya da magazalar tarafindan
karsilanabilmektedir. Yapilan ¢alismalar ayni zamanda, envanter
kisitlari, dagitim merkezlerinde stoklarin tilkenmis olmasi, ya da
miisteri lokasyonuna olan uzaklik gibi sebeplerle bazi sirketlerin bazi
siparisleri magazalar iizerinden karsilamay1 tercih ettiklerini

gostermistir (Ames, 2014).

Coklu-kanal literatiir icerisinde pazarlama konusu, bu alandaki
uzmanlar arasinda oldukga popiilarite kazanmaktadir ve Galipoglu vd.
(2018) ‘e gore, coklu-kanal pazarlama nispeten yeni bir alan olmasina
ragmen, bu alandaki akademik c¢alismalarin sayis1 da ¢ok hizli bir
sekilde artmaktadir. Bununla birlikte, bu alanda yapilan akademik
calismalar ¢ogunlukla satis ve pazarlama bakis acis1 ile ele
alimmaktadir (Saghiri, Bernon, Bourlakis, & Wilding, 2018).
Dolayisiyla ¢oklu-kanal yonetiminin fiziksel dagitim ve operasyonel
siirecler boyutunu inceleyen daha c¢ok c¢alismaya ihtiyag oldugu
sOylenebilir (Galipoglu, Kotzab, Teller, & Huseyinoglu, 2018). Zaten
konular, ¢oklu-kanal stratejiler agisindan incelendiginde pazarlama ve
lojistik konularinin siki bir sekilde birbiri ile iligkili ve birlikte ele
alimmas1 gereken konular oldugu dikkat c¢ekmektedir (Melacini,
Perotti, Rasini, & Tappia, 2018). Ayrica konu ile ilgili yapilan literatiir
calismalart da gostermistir ki, ¢oklu-kanal ¢aligmalarinin biiylik bir
kismin1 saha c¢alismalar1 olusturmaktadir. Bunun yaninda kavramsal
ve analitik c¢alismalar, bu alandaki ¢alismalarin kiigiik bir kismini

olusturmaktadir. (Galipoglu, Kotzab, Teller, & Huseyinoglu, 2018).
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2. COKLU-KANAL PERAKENDECILIK YAKLASIMLARI

Coklu kanal dagitim yaklasimlarini incelemeden once farkli ¢oklu-
kanal perakendecilik yaklagimlarin1 kisaca ele almakta fayda vardir.
Coklu-kanal perakendecilik uygulamalarinda miisteri ile siparislerin
alimmas1 ve karsilanmasi amaciyla ¢ok farkli sekillerde etkilesime
gecilebilmektedir. Bu etkilesim 3 farkli boyutta gerceklestirilmektedir:
bilgi, iiriin ve para. Perakendeci bilgi ve fiyat bilgisini miisteriye
ulastirirken miisteri de siparisini iletmektedir. Sonrasinda perakendeci
tarafindan  siparis  bilgisi  kullanilarak  iiriinler — mdsterilere
ulastirilmaktadir. Sonrasinda da 6deme miisteriden perakendeciye
dogru transfer edilmektedir. Bu siirecte para akisi pek degismedigi
icin, bilgi ve {iriin akiglarinin nasil gerceklestirildigi, c¢oklu-kanal
perakendecilik  yaklagimlarinin ~ siniflandirilmast = amact  ile

kullanilabilir (Chopra, 2018).

Asagidaki sekilde bilgi ve iiriinlerin teslim edilmesi sekillerine gore
siniflandirilmis ¢oklu-kanal perakendecilik yaklasimlarini
gorebilirsiniz. Perakendecilikte miisteri ve firma arasindaki bilgi
aligverisi bir magazada gergeklestigi hali ile yiiz yiize veya online
aligveris sirasinda oldugu gibi uzaktan gergeklesebilir. Yine siparisin
karsilanmasi yani {iriiniin miisteriye teslimi, miisterinin iirlinii teslim

almak i¢in magaza veya belirli bir noktaya gelmesi veya {irtiniin
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miisterinin adresine gonderilmesi sekillerinde olabilir (Bell, Gallino,

& Moreno, 2014).

A

Vizylize ERT Showroom + Eve
Perakendecilik Teslim / Teslim alma

Bilgi

Magaza teslimath

- . Klasik online kanal:
Uzaktan online kanal: Online

Online Bilgi + Eve
Teslim

Bilgi + Magazadan
Teslim Alma

v

Teslim Alma Uriinler Eve Teslim

Sekil 1: Coklu-kanal Perakendecilik Yaklagimlari (Kaynak: Bell, Gallino, &
Moreno, 2014)

e Klasik perakendecilik: Klasik perakendecilik, miisterilerin
magazalari ziyaret ederek tirlinleri begendikleri ve satin aldiklar
perakendecilik yaklasgimidir. Tim bilgi aligverisi yiiz ylize
gerceklesir ve miisteri de iirlinii magazadan teslim alarak ayrilir.
Siipermarketler, kitapevleri ve oyuncakgilar bu perkandecilik
yaklagiminin klasik Ornekleri arasindadir. Burada miisteriye
mimkiin oldugunca yakin olabilmek adina magaza sayisinin
olduk¢a cok olmast ve her lokasyonda envanter tutulmasi
gerekliligi sonucunda envanter yonetim maliyetlerinin oldukg¢a

yiiksek oldugu sdylenebilir.
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e Showroom yaklasimi: Bu yaklasimda magazalar {irlinlerin
tanitim1 ve siparislerin alinmasi1 amaciyla kullanilir. Burada yiiz
ylize bilgi aligverisi imkan1 olmakla birlikte, iiriinlerin teslimati
imkanm1  yoktur. Genellikle daha kisiye 0©zel, ya da
Ozellestirilmesi gereken iriinler i¢in tercih edilen bir yontemdir.
Terzi tipi magazalar, mobilya imalat1 vesaire bunun en klasik
orneklerindendir. Bu yaklasimda iirtinler siparis edildikten sonra
istenirse miisteriye dogrudan gonderilir ya da miisterinin tekrar
magazaya gelerek {irlinii teslim almasi istenir. Bu yaklasimda
envanter maliyeti, lirlin envanterinin merkezi lokasyonlarda
tutulmasi sebebi ile oldukca diisiiktiir ancak tesis maliyetleri

yine yiiksektir.

e Klasik online perakendecilik: Bu yaklasimda {iriinler online
olarak siparis edilir ve kargo ve dagitim firmalar1 yardim
tirtinler miisterinin ile adresine gonderilir. Miicevher satig1 yapan
“Blue Nile” firmasi, bu yaklagim icin iyi bir Ornektir. Bu
yaklasim, hem envanter tutma maliyetleri, hem de tesis
maliyetleri acisindan oldukc¢a avantajlidir. Ancak, ulastirma
maliyetleri, Ozellikle son kilometre maliyeti yani miisteriye
rtiniin teslim edilmesi maliyeti sebebi ile oldukc¢a yiiksek

olabilir.

e Magaza teslimatli online perakendecilik: Miisteriye son
teslimatta yasanan problemler ve son teslimatin ulagtirma
maliyetleri i¢indeki payr bu yaklasimi ortaya ¢ikarmistir. Bu

yaklasimda iiriinler, miisteriye gonderilmek yerine bir teslimat
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noktasina gdénderilir ve miisterilerin bu teslimat noktasindan bu
iiriinleri almas1 beklenir. Ornegin, Wall Mart’in online satis
operasyonlarinda bu yontem ¢ogunlukla kullanilir. Online alinan
siparigler, merkez depolarda hazirlanarak magazalara ulastirilir
ve misterilerin buralara giderek {irlinleri siparisleri teslim almasi

beklenir (Chopra, 2018).
3. COKLU-KANAL DAGITIM AGI STRATEJILERI

Dagitim ag1 stratejileri, coklu-kanal calismalarinda siklikla ele alinan
konulardan bir tanesidir. Bu calismalarda amag, hangi dagitim agi
tasarim stratejisinin firmalar i¢in hangi kosullarda en etkili sonuglari
saglayacaginin belirlenmesidir. Dagitim kanali stratejileri genellikle
online taleplerin hangi noktadan veya noktalardan nasil karsilandigina
gore siiflandirilmaktadir. Burada goze carpan 3 temel stratejiden

bahsedilebilir (Bendoly, 2004; Alptekinoglu & Tang, 2005):

1) Siparislerin dagitim merkezi / depolardan karsilandig1 yaklagim:
Bu yaklasimda dagitim merkezleri hem magazalara hem de
online siparigler i¢in dogrudan miisterilere hizmet vermektedir
(Sekil 2). Bu yaklasimda genel olarak, envanterin merkezde
konsolide edilmesi sebebi ile envanter tutma maliyetlerinin
diisiik, miisterilere olan mesafenin artmis olmasindan dolayisi da
ulagtirma maliyetlerinin yiiksek oldugu disiintliir. Ayrica
dagitim  merkezleri / depolarda  online siparislerin
karsilanabilmesi i¢in bir operasyonel yetkinlik olusturulmasi

gerekmektedir.
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[ Dagitim Merkezi 1 ] [ Dagrtim Merkezi J ]

Perakende
Taleo

Sekil 2: Online Siparislerin Dagitim Merkezlerinden Karsilandigi Yaklagimda
Uriin Akislar1

2) Siparislerin magazalardan karsilandig1 yaklasim: Bu yaklasimda
ise hem online siparisler hem de perakende magaza satislari
magazalar tarafindan karsilanmaktadir (Sekil 3). Dagitim
merkezleri ise her iki tip satis i¢in magazalara iirlinleri ulastirir.
Bu yaklasimda stoklar magazalarda tutulacagi icin artan
ortalama stok seviyesi ve envanter tutma maliyetinden
bahsetmek miimkiindiir. Yine magazalarda online siparisleri
karsilamak icin bir operasyonel yetkinligin de gelistirilmesi

gerekmektedir.
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[ Dagitim Merkezi 1 ] [ Dagitim Merkezi ) ]

Sekil 3: Online Siparislerin Magazalar Tarafindan Karsilandig:
Yaklasimda Uriin Akislari

3) Hibrit yaklasim: Bu yaklasimda online siparisler merkezi
dagitim  merkezlerinden  veya  magazalar  tarafindan
karsilanabilmektedir. Magazalara iirlinler dagitim merkezleri
tarafindan tedarik edilirken, dagitim merkezleri ayni zamanda
online siparigleri de karsilayabilmektedirler. Magazalar ise hem
perakende satiglari hem de online siparisleri karsilayabilmek-

tedir (Sekil 4). Yapilan
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calismalar gostermistir ki, hibrit strateji her zaman optimal
¢Oziimii saglamaktadir (Chiang & Monahan, 2005). Ancak bu
yaklasimda hem dagitim merkezlerinde hem de magazalarda
online siparisleri karsilamak icin operasyonel yetkinliklerin
gelistirilmesi ihtiyact vardir. Bununla birlikte operasyonel

karmagiklik seviyesi de olduk¢a artmaktadir.

[ Dagitim Merkezi 1 ] [ Dagitim Merkezi | ]

Sekil 4: Hibrit Yaklasimda Uriin Akislari

4. LITERATUR OZETi

Calismanin  bu  boliimiinde, c¢oklu-kanal dagitim stratejileri
literatiirtiniin kisa bir 6zeti sunulacaktir. Boylece hem konu hakkinda
yapilan caligmalar Ozetlenirken, ayn1 zamanda bu alanda yapilan

caligsmalarda tartigsmalarin neler oldugu aktarilmaya ¢alisilacaktir.
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E-ticaretin dagitim boyutunu inceleyen bir¢ok Oncli calisma
mevcuttur. Bu oncli ¢alismalardan bir tanesinde, Swaminathan &
Tayur (2003) e-ticarette takip edilebilirlik, tedarikgi iliskileri, dagitim
stratejileri, 0zellestirme ve gercek zamanli karar verme gibi tedarik
zinciri konularma odaklanmustir. Yazarlar bu ¢alisma sonucunda e-
ticaretin, lojistik ve c¢esitli kanallar arasinda iirtin akislarinin
koordinasyonu konusuna yeterince 6nem verilmedigini vurgulamis-
lardir. E-ticaretin dagitim boyutunu inceleyen bagka bir Oncii
calismada ise Currah (2002) e-ticaretin, Toronto’da yer alan 6
perakende firmasinin cografi organizasyonu iizerindeki etkisini
incelemis ve bu 6 firmanin mevcut operasyonlar: igerisine e-ticaret
operasyonlarini nasil dahil ettiklerini belirlemistir. Koster (2002) ise
internet gida perakendecileri lizerinde yiiriittiigi anket calismasi ile
sipariglerin ~ karsilanmasi  siirecinin  Onemini  belirtmis  ve
organizasyonlarin operasyonel karmasikliklar1 ile internet tabanli
operasyonlara uyumluluklarmin dagitim yapilarin1 nasil etkiledigini
incelemistir. Bu ¢alisma ile yazar, en iyi dagitim alternatifinin ne

oldugu ve bunun hangi kosullara dayandigini tespit etmeye calismustir.

Oncii calismalardan sonra, coklu-kanal dagitim stratejileri ile ilgili
calismalarin sayis1 artmistir. Bu calismalarin biiyiikk bir kismini {i¢
grupta ele almak miimkiindiir: 1) dagitim agin1 yeniden tasarlamayi
veya online miisteriler i¢in kullanilabilecek en optimal dagitim
stratejisini belirlemeyi hedefleyen g¢aligmalar, 2) birden fazla kanal
bulunmasi durumunda envanter optimizasyonu ve iirlin kategorilerinin

dagilimini inceleyen ¢alismalar 3) online siparislerin dagitim merkezi
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veya magazalara dinamik olarak atanmasinin etkilerini belirlemeyi

hedefleyen caligsmalar.

Birinci kategoride yer alan bir¢cok calismada magazalarin m1 yoksa
dagitim merkezlerinin mi online siparisleri karsilamak i¢in
kullanilmast gerektigi calisilmistir. Alptekinoglu & Tang (2005) satis
noktalar1 arasinda korelasyon gosteren degisken bir talebi olan ¢ok
kanalli bir dagitim sistemi gelistirerek, siparislerin merkez bir
lokasyondan m1 yoksa magazalar tarafindan m1 kargilanmasinin daha
etkili olacag1 sorusuna cevap aramiglardir. Chiang ve Monahan (2005)
ise biri geleneksel perakende zinciri ve digeri ise internet tabanli
dogrudan satislar olmak {izere iki ayr1 miisteri sinifina sahip olan iki
katmanli bir tedarik zincirinde envanter yonetim politikalarinin online
kanalin varligi ile nasil etkilendigini incelemislerdir. Yazarlar
caligsmalan ile perakende miisterilerin taleplerinin magazada yer alan
envanter ile karsilandigi, buna karsilik internet iizerinden iletilen
sipariglerin dogrudan merkezi depo tarafindan karsilandigr ikili bir
dagitim stratejisinin diger dagitim stratejilerine gore daha {istiin
performans gosterdigi sonucuna varmiglardir. Geng ve Malik (2007)
ise oyun teorisine dayanan iki diizeyli ¢ok kanall1 bir dagitim sistemi
modeli gelistirmislerdir. Yazarlar, bu model yardimi ile envanter
rekabetini ve Treticilerin stoklar1 rekabet eden kanallara nasil
dagitmasi gerekir sorusuna cevap aramiglardir. Bir diger ¢ok-kanalll
dagitim stratejilerini inceleyen ¢aligsmada ise, Bendoly vd. (2007) sabit
donemli gozden gecgirme envanter yonetim politikas1 uygulayan ¢ift

katmanli bir tedarik zinciri modeli gelistirmislerdir. Bu ¢alisma hangi
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durumlarda online enva nterin merkezilesmesinin optimal olmadigini
belirlemeyi hedeflemislerdir. Calisma sonunda, firmanin toplam talebi
icerisinde online taleplerin oraninin merkezilesip merkezilesmeme
kararinda ¢ok onemli bir rol oyna dig1 sonucuna varmislardir. Ayrica,
firma satislarin  6nemli bir kisminin online satiglar olmasi
durumunda merkezilesmenin daha fazla tercih edilen bir durum
oldugu sonucuna varmislardir. Hovelaque vd. (2007) de ¢ok kanalli
satisgin yapildig1 bir ortamda envanter yonetimi ve siparis verme
politikalart konusunu ele almistir. Yazarlar calismasinda, 3 farklhi
dagitim stratejisi tamimlamis ve klasik gazete saticist modeli
yaklagimmi kullanarak bu dagitim modellerinin  performansin
karsilagtirmistir. Bretthauer vd. (2010) ‘da c¢oklu-kanal pazar yapisi
icerisinde nerede ne kadar envanter tutulmasi gerektigi konusunu
degerlendirmistir. Yazarlar ayn1 zamanda, online talebin toplam talep
igerisindeki pay1 degistikce, online siparis karsilama merkezlerinin
daha Once belirlenen alternatif lokasyonlar igerisinde say1 ve
yerlerinin nasil degistigini de gdostermiglerdir. Bunun yaninda Cao vd.
(2016) ise iki kanalli bir dagitim stratejisini ele almistir: miisterilerin
magazalar ziyaret ederek istedikleri {riinleri aldiklar1 perakende
kanali ile miisterilerin siparislerini internet lizerinden verdikleri ve
iriinlerin misteri adreslerine kargolandigi online kanal. Yazarlar
calismalarinda bu kanallara magazada yer alacak bir teslimat noktasi
eklenmesinin faydalarin1 degerlendirmislerdir. Millstein ve Campbell
(2018) 1ise bir spor iirlinleri perakendecisinin ¢oklu-kanal dagitim
sistemini almislardir. Bu c¢alismada yazarlar hem perakende

magazalara hizmet eden hem de misteriler online siparislerini
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gonderen dagitim merkezlerinin sayr ve lokasyonlarini optimize
etmiglerdir. Yazarlar kullandiklar1 talep modeline secilen dagitim
merkezlerinin miisterilerden olan uzakliklarina dayali bir fayda
faktoriinii de ekleyerek, verilen hizmete gore degismesi konusunu da

incelemislerdir.

Coklu-kanal dagitim literatiirliniin ikinci kategorisinde yer alan bir¢ok
calismada ise envanter optimizasyonu ve online kanalda kullanilacak
iirlin ¢esitliliginin yonetilmesi konulart ele alinmistir. Liu vd. (2010)
gelistirdikleri kapasite smirli tesis lokasyonu belirleme modeli ile,
konsolidasyon sebebi ile elde edilen envanter tutma maliyeti tasarrufu
ile ulastirma maliyetleri arasindaki dengeyi, talep degiskenligi ile
birlikte incelemistir. Model igerisinde yazarlar, halihazirda perakende
zincirine hizmet eden dagitim merkezlerinin mevcut yerlerini temel
almis, online talebi de mevcut dagitim merkezlerine atamistir. Takashi
vd. (2010)’de tiretim kurulum maliyeti ve dagitim maliyetleri igeren
iki seviyeli ¢ift kanalli bir tedarik zinciri modeli gelistirmislerdir. Bu
model yardimi ile stoklari merkezi dagitim noktalarina atayarak,
coklu-kanal ortami i¢in optimal envanter kontrol ve yonetim
sisteminin ne oldugunu analiz etmislerdir. Schneider ve Klabjan
(2013) ise sabit kurulum maliyeti i¢eren, iki farkli satis (perakende ve
online) kanalina sahip, iriinlerin tedarik siiresinin sifir oldugu bir
kayip satig silirekli gbzden gecirme envanter yonetim modeli
olusturmustur. Yazarlar bu modeli 3 farkli talep dagitim senaryosu
altinda inceleyerek envanter yonetim politikalarinin hangi durumlarda

optimal oldugu sorusuna cevap aramislardir. Li, Zhao ve Xie (2010)
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cok donemli stokastik dinamik programlama modeli olusturarak, bu
model yardimi ile ¢oklu-kanal bulunmasi durumunda, envanterin
talebe olan bagimhiliginin optimal envanter diizeylerini nasil
etkiledigini incelemislerdir. Xu vd. (2017) ise onceden elde edilen
talep bilgisini ¢cok kanalli Tamsayili-Dogrusal-Programlama envanter
yonetim modeline entegre ederek sonuclarin nasil degistigini
incelemislerdir. Alawneh ve Zhang (2018) de, ¢ok kalemli bir
envanter yonetim modeli olusturmustur. Bu modelde, depolar kapasite
siirt olacak sekilde, talep ve tedarik siireleri ise belirsizlik igcerecek
sekilde tanimlanmistir. Model hem online hem de perakende satis
kanallarina hizmet veren depolardaki kullanilacak envanter yonetim

politikasinin optimize edilmesi amaciyla kullanilmistir.

Coklu-kanal dagitim sistemleri hakkinda yapilan c¢alismalardan
birgogu ise, online siparislerin var olan dagitim merkezleri ve
perakende magazalarina nasil atanacagi, bu sipariglerin nasil
karsilanacagi ile ilgilidir. Bendoly, 2004 yilinda yaptig1 ¢alismasinda
hem klasik perakende kanalina hem de online kanala hizmet veren iki
katmanli bir tedarik zinciri modeli tanimlayarak komsu magazalardan
ikame triin bulunabilirliginin artmasinin tedarik zinciri ve karlilig
iizerindeki etkisini incelemistir. Calisma goOstermistir ki, komsu
magazalardan {irlin tedarik edilmesinin sagladig1 fayda oldukca
sinirlidir (Bendoly, Integrated inventory pooling for firms servising
both on-line and store demand, 2004). Mahar vd. (2009) ise taleplerin
o anki durumuna gore dagitim merkezi veya magazalara atandig iki

farkli “dinamik atama modeli” gelistirerek siirekli taleplerin ve
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envanter diizeylerinin izlenmesinin toplam maliyetleri nasil
etkiledigini incelemistir. Calisma sonucunda yazarlar, dinamik atama
modellerinin toplam sistem maliyetlerini % 8,2’¢ kadar azaltabildigi
sonucuna varmiglardir. Online taleplerin mevcut magazalara
atanmasina dayanan bir bagka dinamik atama modelinde ise, Mahar ve
Wright (2009) ertelenmis satiglarin, tahmin edilen envanter diizeyi,
nakliye ve bekleme maliyetlerine gore optimal talep karsilama
noktasina atanmasina dayanan bir bagka dinamik atama modeli
olusturmusglardir. Bhatnagar ve Syam (2014) da, farkli ozelliklere
sahip {lirlinlerin (diisiik envanter maliyeti ve yiiksek envanter maliyeti
olan iirtinler), ¢oklu-kanala sahip bir tedarik zinciri igerisinde merkezi
depolar ve magazalar arasinda nasil tahsis edilmesi gerektigini

belirleyen bir tam sayili kar maksimizasyonu modeli gelistirmistir.

Bu c¢aligmalarin haricinde ¢oklu-kanal dagitim literatiiriinde, c¢oklu-
kanal modellerinin kritik bir hususunu arastiran ancak c¢oklu-kanal
dagitim agin1 veya stratejisini bir biitlin olarak incelemeyen caligsmalar
da mevcuttur. Bu ¢alismalardan bir tanesinde, Mahar vd. (2012) hangi
magazalarin, magazada teslimat politikasina dahil edilmesi gerektigini
belirleyen bir model gelistirmistir. Yine Li vd. (2013) online kanal
merkezi depo tahsisati ve envanter rota optimizasyonu problemine
tersine lojistik konusunu dahil eden bir model gelistirmistir. Daha
sonra bu model hibrit bir benzetimli tavlama yaklasimi kullanarak
coziilmiigtiir. Li, Lu & Talebian (2015) ise farkli perakende

stratejilerini (sadece online kanal, sadece perakende kanali ve ¢oklu-
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kanal) veri olarak alinan iiriin ¢esitliligi, lojistik maliyetleri ve tiiketici

davranislar1 agisindan incelemistir.
SONUC VE DEGERLENDIRME

Coklu-kanal dagitim sistemleri 6zellikle bu konu hakkinda calisan
akademik olmayan uzmanlar tarafinda ¢ok hizli bir sekilde popiilarite
kazanmaktadir. Bununla birlikte bu konudaki akademik ¢alismalarin
sayi1s1 da hizli bir sekilde artmaktadir. Bu konudaki ¢alismalarin biiyiik
kism1 olayin satis & pazarlama boyutu ile ilgili olsa da dagitim ve
lojistik boyutu ile ilgili ¢aligmalarin sayis1 da artmaktadir. Bu konuda

daha fazla ¢alisma yapilmasina ihtiya¢ oldugu agiktir.

Tedarik zinciri ag tasariminda tesislerin yerleri, miisterilerin tesislere
atanmasi ve ag icerisindeki trafik gibi kararlar, zincir igerisindeki ¢ok
kritik kararlar arasinda yer almaktadir (Agatz, Fleischmann, & van
Nunen, 2008). Ancak yukarida sunulan literatiir taramas1 gostermistir
ki c¢oklu-kanal ortaminda farkli dagitim stratejilerini mevcut
literatiirde yer alan ¢alismalarin  biiyiik cogunlugu tesis
lokasyonlarinin ve sayilarinin sabit oldugunu varsaymakta ve tesis
yerleri ve sayilar1 gergeklestirilen yeniden tasarim veya zincir
performansin1  degerlendirme calismalarinda ihmal etmektedir.
Literatiir calismasi ayrica gostermistir ki bu alanda yapilan kapsayici
calismalar olduk¢a azdir. Coklu-kanal ortaminda optimal dagitim
stratejilerini inceleyen bazi ¢alismalar olmakla birlikte (6rnegin
Bendolly, Blocher, Bretthauer, & Venkataramanan, 2007;
Alptekinoglu & Tang, 2005) bu calismalar tesislerin yerlerinin sabit
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oldugunu varsaymaktadir. Mevcut literatlirde tesis yerini, dagitim
agin1 yeniden tasarlar iken bir karar degiskeni olarak biinyesinde
barindiran sadece bir ¢alismaya rastlanilmigtir (Millstein & Campbell
2018). Ancak bu calisma da bir firmanin durumuna Ozeldir ve

buradaki uygulamanin genellestirilmeye ihtiyact vardir.

Elde edilen sonuglardan ve mevcut literatiirde yer alan sonuglardan
hareketle, coklu kanal dagitim stratejileri tlizerinde daha fazla
kapsayict yani farkli dagitim kanallarini inceleyen, lokasyon temelli
degiskenleri, envanter maliyetinde ve diger lojistik maliyetlerindeki
degiskenleri igeren, yine talep degiskenligini de igeren daha fazla

analitik caligmalarin yapilmasina ihtiyag¢ oldugu sdylenebilir.

Yine ¢oklu-kanal dagitim literatiiriinde 6nem kazanan konulardan bir
tanesi de artan online satislar ile birlikte magazalarin yeni rolleridir.
Magazalarin bir teslimat noktasi veya iirlinlerin sergilendigi ama
misteriye teslim edilmedigi merkezler olarak kullanilmas1 gibi
konularin daha fazla incelenmesi ve bu alanda gerceklestirilecek
caligmalara konu olmasi gerekmektedir. Nitekim artan online satislarla
birlikte birgok firma ya zincirdeki magaza sayisin1 azaltma veya
magazalarinin rollerini degistirme konusunda karar vermek zorunda
kalmaktadirlar. Buradaki farkli roller ve bunlarin hangi durumlarda
daha ekili oldugu arastirilmasi gereken onemli konulardan bir

tanesidir.
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Yine bu alandaki calismalarda dikkat ¢eken konulardan bir tanesi de
gerceklestirilen ¢aligsmalarin biliyiik bir kisminin tek donemli statik
calismalar oldugu gergegidir. Yine ¢cok donemli ve dinamik modeller
kurularak alinan stratejik kararlarin ¢ok donemde tedarik zinciri ve
karliligin1 nasil etkilediginin arastirilmast bu alandaki literatiire

onemli katki saglayacak konulardan bir digeridir.
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