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1.3. TEDAR K Z NC R  AKI!LARININ ÖNEM  
 
Bir tedarik zincirinin ba arõsõ  ile tedarik zinciri akõ larlarõnõn (ürün, bilgi, ve para) tasarõmõ ve 

yönetimi arasõnda yakõn bir ili ki vardõr. Dell Computer, rekabet stratejini desteyen tedarik 

zinciri uygulamalõrõnõ ba arõ ile uygukayan  irketlere iyi bir örnektir. Di!er taraftan Quaker 

Oats’õn Snapple’õ satõn almasõ ise tedarik zinciri akõ larõnõn iyi tasarlanamamasõ ve 

yönetilememesi sonucunda gelen ba arõzlõ!a iyi bir örnektir. 

 

Dell, kõsa bir sürede dünyanõn en büyük PC üreticisi haline geldi. Ula tõ!õ pazar de!eri, 

karlõlõk ve kar marjõ di!er PC üreticileri ile kõyaslanamz düzeylere çõktõ. Dell’e göre 

ba arõsõnõn en büyük nedeni tedarik zincirindeki akõ larõ-ürün, bilgi, ve para- yönetim biçimi 

idi.  

 

Dell’in tedarik zinciri modeli, mü terilere do!rudan satõ a dayanmaktadõr. Da!õtõmcõlar ve 

parekendeciler bypass edildi!inden Dell tedarik zinciri yalnõca 3 a amadan olu maktadõr: 

mü teriler, imalatçõ ve tedarikçiler. (!ekil 2-5) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

!ekil 2-5: Dell Tedarik Zincirinin A"amalarõ 
 
Dell mü terileri ile do!rudan ili kide oldu!undan mü terileri olabildi!ince küçük segmentlere 

ayõrabilmi  ve her segmentin ihtiyaç ve ne kadar kar getirebilece!ini  do!ru olarak tespit 

edebilmi tir. Ayrõca, mü teriler ile yakõn bir ili ki içerisinde olmak, Dell’e daha do!ru talep 

tahminleri yapabilme avantajõnõ sa!lamõ tõr. Tedarik ile talep uyumunu daha da arttõrabilmek 

için Dell, mü terilere var olan PC konfigürasyonlarõnõ kendileri seçme  ansõnõ vermektedir.  

 

Stok düzeyleri Dell’in çok dikkat etti!i anahtar performans ölçütüdür. Dell 10 günlükten daha  

az stok tutmaktadõr. Buna kar õlõk parekendeciler aracõlõ!õ ile satan rakiplerin tuttuklarõ stok 

miktarlarõ yüzlerce gün ile ölçülmektedir. E!er Intel pazara yeni bir çip sunar ise Dell’in stok 

düzeyi dü ük oldu!undan Dell yeni çipin kullanõldõ!õ bilgisayarlarõ çok daha kõsa sürede 

pazara sunabilecektir. E!er fiyatlar aniden dü er ise (ki bu elektronik sektöründe çok sõk 

kar õla õlan bir durumdur) Dell’in de!er kaybeden stok miktarõ rakiplerine göre çok daha az 

olacaktõr. Bazõ ürünler için Dell kendisi stok tutmamakta (örne!in Sony marka monitörler) 

ta õma  irketi gerekli sayõda bilgisayarõ Dell’in Austin-Teksastaki fabrikasõndan monitörleri 

ise Sony’nin Meksikadaki fabrikasõndan  almakta ve biraraya getirdikten sonra mü teriye 

teslim etmektedir. E!er Dell’den bir tarayõcõ almõ  iseniz tarayõcõnõzõn bilgisayar ve 

monitörden birkaç gün sonra gelmesi ender rastlanan bir durum de!ildir, çünkü tarayõclar 

do!rudan tarayõcõ imalatçõsõ tarafõndan mü teri adresine teslim edilmektedir. Bu gibi 

uygulamalar, Dell’in monitör ve tarayõcõlarõn fazladan ta õnmasõndan kaynaklanan zaman ve 

paradan tasarruf etmesini sa!lamaktadõr.  
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Dell tedarik zincirinin ba arõsõnõ kolayla tõran di!er bir etken ise karma õk bir bilgi 

alõ veri idir. Dell, tedarikçilerine o anki talebin durumu ile ilgili gerçek zamanlõ veriler  

ula tõrmaktadõr. Tedarikçiler sa!ladõlarõ bile enlerin stok düzeyleri ve günlük üretim 

miktarlarõna eri ebilmektedirler. "irketin fabrikalarõ –Brazilya, Çin, #rlanda, Malezya ve 

Texastadõr. Her bir bölgedeki talep oldukça fazla ve kararlõ oldu!undan tedarikçilerin 

komponent stoklarõnõ yenilemesi kolayla makta ve böylece Dell’in tuttu!u bile en stok 

miktarlarõ dü mektedir. Bazõ durumlarda Dell’in fabrikasõnda tuttu!u bile en  stoklarõnõn 

miktarõ yalnõzca birkaç saatliktir. Ayrõca, dü ük stok miktarlarõ olu abilecek üretim 

hatalarõnõn büyük miktarda üründe olu masõnõn önüne geçmektedir. Dell fon akõ larõnõ da çok 

etkin bir  ekilde yönetmektedir. Dell’in  tahsilat süresi 10-15 günü geçmemektedir.  

 

Aralõk 1994’te Quaker Oats,  i elenmi  do!al içecekler üreticisi olan Snapple’õ 1.7 milyar 

dolara satõn aldõ. Spor içecekleri segmentinde olan Gatorade, Quaker Oats’õn en ba arõlõ 

içece!i idi. Gatorade’in güçlü oldu!u bölgeler Amerikanõn güneyi ve kuzeybatõsõ, Snapple’õn 

güçlü oldu!u bölgeler ise kuzey do!u ve batõ yakasõ idi. Görünürde iki  irketin birle mesi  

akõllõ bir hareket gibi gürnüyordu. Ancak i ler planlandõ!õ gibi yürümedi: çünkü iki  irketin 

da!õtõm stratejileri kaçinõlmaz olarak farklõ idi: Gatorade, sati larõnõn büyük bir kõsmõnõ 

süpermarketler aracõlõ!õ ile yapar iken Snapple daha çok restaurantlarda mü teri buluyordu. 

Quker Oats bu iki farklõ da!õtõm sistemini birle tirip bir sinerji yaratmayõ ba aramadõ ve 2.5 

yõl sonra Snapple’õ 300 milyon dolara satmak zorunda kaldõ.  


