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OZET

CCI Satis ile miisteriler arasinda bir arayiiz olusturan én satis elemanlar1 sabah ve aksam ofise gelmektedir. Harcanan
bu zaman mdsteri iligkilerinin azalmasina, dolayisiyla CCI’nin satis sistemindeki verimliliginin azalmasina sebep olmaktadir.
Ayrica arag yakit ve ofis giderlerini arttirmakta, 6n satig elemanlarinin yagsam kalitesini olumsuz yénde etkilemektedir. Bu
projenin amact, CCI Ankara icin yeni bir “Talep Toplama Sistemi” olusturmaktir. Sistemn, én satis elemanlarinin giinliik is
akis stireclerini yenilemis ve talep toplama a@ini yeniden olusturmustur. Ayrica 6n satig elemanlarinin motivasyonlarinin
artirilmasi amaciyla yillik aktivite plan takvimi diizenlenmistir. Firmaya 6nerilen sistem su an uygulanmakta olup yapilan
analizler sonucunda giderlerde ofiste ortalama %30, aracta %12, personel servislerinde ise %60 oraninda azalma oldugu
saptanmustir. On satis elemanlarinin sayist 84’ten 76’va diisiiriilmiis olup, musteri bagina harcanan zaman artirilmustir.

Anahtar Kelimeler: On satis elemany, talep toplama sistemi, is paketleri, rotalama, sezgiseller

DEMAND COLLECTION SYSTEM DESIGN FOR CCI ANKARA

ABSTRACT

Pre-sellers make a connection between CCl sale department and the customers. They have to go to office every morning
and evening but the time spent in office decreases customer relations and this situation decreases efficiency of sale system.
“Also, fuel and office expenses increase and life standard of pre-sellers is affected. The aim of the project is to design a
new “Demand Collection System” for CCI Ankara. Pre-sellers ‘job flow and pre-sellers’ customer routes are reorganized.
In addition, annual activity plan calendar is made to improve pre-sellers’ motivation. The system is implemented; as a
result, office expenses decrease 30%, number of vehicles decreases 12% and employees’ service decreases 60%.

Keywords: Pre-seller, demand collection system, job flows, routing, heuristics

* [letisim yazari

Sabanci Universitesi tarafindan diizenlenen 30. Yéneylem Aragtirmasi ve Endiistri Mithendisligi Ulusal Kongresi Ogrenci Bildirileri Yarismasi'nda tigiinciiliik
oduli kazanan calismanin ilgili 6gretim tyelerinin katkilariyla diizenlenmis halini EM Dergisi yayin politikast dogrultusunda yayimliyoruz.
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1. FIRMA TANITIMI

10 farkl tilkede toplam 20 fabrikast bulunan Coca-
Cola Icecek A.S (CCI), Ttirkiye, Pakistan, Orta Asya
ve Orta Dogu’yu kapsayan bir cografyada faaliyet
gostermektedir. CCI, “The Coca-Cola Company”
markall Grtinlerin Uretimi, siselenmesi, satist ve da-
gittimindan sorumlu olup, uluslararasi Coca-Cola
sisteminde satig hacmine gore 6. sirada yer almaktadir.
Hisselerinin Istanbul Menkul Kiymetler Borsasinda
da islem gérdiigi CCI, halka acik bir yapiya sahiptir.
En buyuik hissedarlari; Anadolu Efes Biracilik ve Malt
Sanayi A.S., The Coca-Cola Export Corporation ve
Ozgérkey Holding A.S.dir.

Tirkiye genelinde Corlu, Ankara, Mersin, Bursa,
Izmir, Koycegiz, Elazig ve Sakarya’da olmak tizere
sekiz fabrika, Istanbul, Izmir ve Ankara’daki U¢ ana
satis bolgesi ve 10.000’in lizerinde ¢alisanyla faa-
livetini stirdiirmektedir. 335 milyonu asan tiiketici
kitlesine gazli iceceklerin yani sira meyve suyu, su,
eneriji icecekleri, cay gibi gazsiz icecek kategorisinde
de hizmet vermektedir. Kalite, satig hacmi ve karllik
oranlarini géz 6ntinde bulundurarak seckin bir sirket
olmay1 kendisine amag edinmis CCI’'nin 2009 yih
itibaryla, toplam Uretim kapasitesi 700 milyon ve
toplam satis hacmi 500 milyon tinite kasadir. CCI,
Coca-Cola’nin Avrupa’da dort, diinyada ise 13. en
bliyik pazaridir.

CCI satisini tek bir merkezden degil farkli bolge-
lerdeki satis merkezlerinden yirtitmeyi hedeflemistir.
Buna gére CCI; [zmir, Antalya, Bursa, Istanbul-Av-
rupa, Istanbul-Asya, Ege, Trakya, Mersin, Dogu,
Karadeniz, Ankara ve Orta Anadolu olmak tizere 12
bolgede satig merkezi kurmustur. Projemizi gercekles-
tirdigimiz CCI satis merkezi ise Ankara bolgesine ait
olan CCI Ankara Satis ve Dagitim Merkezi'dir.

2. PROJE TANIMI VE SISTEM ANALIzi

CCI Ankara’da satis ve dagitim siirecleri bayilerle
birlikte yaratiilmektedir. Ankara’da kullanilan “Ankara
Hibrit” satis sisteminde CClI, siparis alma, tanzim-tes-
hir, depolama, musteri iliskileri, piyasa uygulamalari
ve pazar-ig gelistirme stireglerinden sorumludur.
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Ankara’da kanal bazli satis sistemi uygulanmakta-
dir. Kanallar muisteri kategorisine gore Zincir Magaza-
lar, Geleneksel ve Yerinde Tiiketim olmak Uizere tige
ayrilmaktadir. Zincir Magazalar kanali hipermarketleri,
stiipermarketleri ve perakende zincirlerini; Geleneksel
kanal bakkallari, kuruyemisgileri ve sanayi bolgelerini;
Yerinde Ttiketim kanali ise kebapcilari, Giniversiteleri,
cafe ve barlary, liseleri, benzinlikleri, aligveris merkez-
lerini ve Kizilay bolgesini kapsamaktadir.

CCI Ankara’da 6nce miisteri talepleri toplanmakta,
ertesi glin satis yapilan musterilere siparisleri teslim
edilmektedir. Zincir magazalarda siparisler genel
olarak bélge satis sefleri (SD) tarafindan alinmakta,
musteri igin gerekli diger iglemleri yapmak tizere
ayrica tanzim-teshir elemanlar: (MIT) galismaktadir.
Geleneksel ve Yerinde Ttiketim kanallarinda ise
siparis alma, piyasa uygulamalari ve tanzim-teghir
gibi islemler én satis elemanlar (pre-seller) tarafin-
dan yapilirken; béige satis sefleri, musteri iligkilerini
gelistirmekle, miisterilerle CCI arasindaki anlasmalar
degerlendirmekle ve bolgelerindeki én satis eleman-
larinin kontroliinti saglamakla yukamltdar.

Mevcut sistemde, 6n satig elemanlar1 ginlik
rotalarma CCI Ankara’da baslamakta, rotalarin: ta-
mamladiktan sonra ise CCI Ankara’va geri dénmek-
tedirler. On satis elemanlarinin izlemekte oldugu is
akisi sebebiyle CCI Ankara Satis ve Dagitim Merkezi,
mevcut satig sistemi igin bir iyilestirme calismasina
ihtiva¢ duymaktadir. Bunun tzerine “Home Sweet
Home” adli projeyi Agustos 2009’da baslatmustir.
Bu proje Bilkent Universitesi proje ekibi ile beraber
yuritilmektedir.

“Home Sweet Home” projesinin amaci 6n satig
elemanlarinin CCI Ankara’ya ugramadan ya da az
sayida ugramalarini saglayarak talep toplama stireg-
lerini gerceklestirmelerini saglamaktir. Boylece ofiste
harcanan stire sahaya ve musteriye aktarilabilecektir.
Ancak amaclanan sistemin gergeklestirilebilmesi icin
6n satig elemanlarinin ofisteki is akiglarinin evden ya
da sahadan yapilabilir olmasi gerekmektedir. Bunun
yani sira, On satig elemanlarinin glin sonunda is yerleri
yerine evlerine dénmeleri CCI araclarinin takibi icin
bir metot gerektirmektedir. Firma tiim bu nedenlerden



Otlirdi ofis iglerinin elektronik ortama taginmasina, satig
siirecinin teknolojik donanim ve cesitli yazilimlarla
desteklenmesine, ofis slireglerinin aktarilmasina ve
yeni ig akiglarinin ¢ikarilmasina ihtiyag duymaktadir.

Evlerinden miisteriye gitmeleri hedeflenen 6n satig
elemanlarinin ofiste harcadiklari zaman, muisteri basi-
na gegirilen zamana ve 6n satig elemani bagina hizmet
verilen musteri sayisina aktarilacaktir. Bu kapsamda,
CCI Ankara miisteri kiimelemesi ve her bir én satig
elemanit icin haftalik rotalama yapilacaktir.

CCI Ankara Satis ve Dagitim, karlihgin yani sira
On satig elemanlarinin ¢alisma ve yasam kosullarini
da 6nemsemektedir. Yapilan gozlemler sonucunda
On satig elemanlarinin sabah ve aksam ofiste bulun-
malarinin aslinda motivasyonlarini arttirdigi saptan-
mistrr. Firma bu nedenden 6tiri degisen sistemin
satis elemanlar izerindeki olumsuz etkisini ortadan
kaldirmak icin ¢esitli motivasyon calismalarina ihtiyac
duymaktadir.

Sonug olarak proje kapsami, 6n satis elemanlarinin
gunliik is akis slreglerinin yenilenmesi, motivasyon
artirict galismalar ve talep toplama agmin yeniden
olusturulmasi seklinde t¢ kisma ayrilmigtir.

3. YAPILAN iYiLESTIRMELER

3.1 On Satis Elemanlarinin Giinliik is Akis
Siireclerinin Yenilenmesi

Geleneksel ve Yerinde Tiiketim kanallarinda
toplam 84 6n satis elemant ve 19 bélge satis sefi bu-
lunmaktadir. Satis sistemi, her bir kanala atanmis 6n
satig elemanlarn tarafindan baslatiimaktadir. On satig
elemanlari glnlik rotalarinda bulunan miusteriler-
den sipariglerini almakta, el terminallerindeki BASIS
isimli sisteme girmekte ve rotalarini tamamladiktan
sonra alinan siparisleri ofisteki bilgisayar sisteminde
kontrol etmektedirler. Sisteme kayitli bulunan sipa-
rigler faturalandirildiktan sonra sevkiyat bolimtine
génderilmektedir. Uriinlerin yiiklenmesi siparislerin
alindigr gece misterilerin bulunduklari konumlara
gore yapilmaktadir. Satisin son agamasinda, tahsilat
islemi bazi miisteriler icin CCI tarafindan yapilirken,
bazi musteriler igin ise bayi tarafindan yapilmakta-
dr.
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On satis elemanlarinin giinliik rotalarinda yapilan
zaman etltleri sonucunda bir ig glintiniin sadece
%40’ 1inin musterilere ayrlabildigi, %15-20’sinin ise
ofiste gectigi saptanmistir (Ek 1).

Ofiste gegirilen zamani olusturan temel unsurlar
sunlardir;

+  On satis temsilcilerinin yapmast gereken evrak isleri
ve bu evraklar icin gereken fazla sayidaki imzayi
kendilerinin toplamasi,

* Yetersiz bilgisayar sayisindan dolay: 6n satis tem-
silcilerinin bilgisayarlar icin sira beklemek zorunda
kalmast,

* Sipariglerin el terminallerinden sisteme aktariima-
sinin uzun stirmesi.

Ofiste harcanan siireyi azaltmak icin ise, CCI Anka-
ra’nin da istegi dogrultusunda 6n satig temsilcilerinin
ofise haftada sadece bir giin gelmesini saglayacak
ozelliklere sahip, alinan siparigleri glivenle sisteme ak-
tarabilecek el terminalleri arastirilmis, araclarin takibi
icin gerekli sistemler izerinde durulmus ve ofisteki is
gorevlerinin dagilimi Gizerinde calismalar yapilmustir.

3.1.1 Onerilen yéntem

Satis sisteminde istenen verimlilige ulasabilmek
icin izlenmesi gereken yaklagimin 6n satig elemanla-
rinin mevcut i tanimlarini degistirerek ofiste duyulan
ihtiyaclarint mimkiin oldugunca azaltmak olmasi ge-
rektigi sonucuna varilmstir. Bu yaklagimin uygulana-
bilmesi icin su sekilde ¢c6ziim 6nerileri getirilmistir:

Ofis i¢in yeni ig paketlerinin olusturulmas;

+ s paketleri gruplandirldiktan sonra toplam 26
olan is paketi sayist 11’e dustralmustir (Ek 2).
Her bir is paketinin isleyisi icin alternatif ¢oziimler
sunulmustur. (Ek 2.1)

On satis elemanlarinin ofiste yapmakla yiikamlii
oldugu goérevlerin giin boyunca ofiste bulunacak
kisilere aktarilmast;

Ofiste fatura iglemlerinden, satig destek raporlari-
nin hazirlanmasindan, musteri iliskilerinden, dagitim
ve el terminalleri ile ilgili faaliyetlerin yiirtitilmesinden
sorumlu olan satis destek elemaninin is stiregleri
yenilenmistir. Buna gore, satis destek elemani, 6n
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satis elemaninin ofiste yapilmasi zorunlu olan iglerini
tislenmistir. (Ek 3.1) Bunun sonucunda ise mevcut
satig destek elemani sayisi arttirilmistir.

* On satis elemanlarinin yeni sistemdeki is akislari
ise olusturulan modelde (Ek 3.2) goriilebilir.

El terminallerinin yazilim 6zelliklerinin degistirilmesi;

Onaylandirma stireci igin gerekli olan formlarin
akist degistirilmistir. El terminallerinin alt yapisina
eklenmis olan formlar sahada 6n satig elemanlar:
tarafindan doldurulduktan sonra satig destek ele-
manina gonderilmekte; digerleri ise gerekli bilgi-
lerin 6n satis elemanlari tarafindan aktarilmasiyla
satig destek elemanlari tarafindan doldurulmakta-
dr.

Saglanacak olan internet baglantisiyla 6n satis
elemani- satis destek elemant ve satis sefleri
arasindaki iletisim e-mail yoluyla gergeklestirile-
bilmektedir.

3.1.2 Sonuc analizi ve uygulama

Sirket yetkilileriyle yapilan toplantida getirilen
Ui¢ ayrt ¢6zUm Onerisinin de uygulanmasina karar
verilmistir. Belirlenen ¢6ziim 6nerilerinin pilot uygu-
lamalarina aralik ayinda gecilmistir. Bu dogrultuda,
yeni sistemde gtinliik stok raporlarinin génderilmesi,
sipariglerin glincellenmesi veya eklemelerin yapilmasi,
musteri kaydinin ve satig bilgilerinin giincellenmesi,
elden faturalarin kesilmesi veya fatura degisimi, ge-
rekli formlarin diizenlenmesi ve onaylandirilmasiyla
makinelerin kurulumu ve web ekraninda atamalarin
yapilmast gibi islemler satig destek elemanlarina gelen
taleplerin temelini olugturmaktadir.

CCI Ankara’nin yeni sisteme gecisi asamali olarak
gerceklesmektedir. Pilot uygulamanin yapildigi tarihte
alti adet 6n satig elemani, evlerinden dogrudan ro-
talarina ¢ikarken, bu say1 kademeli olarak arttirilmig
olup gliniimiizde bitin 6n satig elemanlar tarafin-
dan uygulanan bir sistem halini almistir. Yapilan ilk
pilot uygulamalarda yeni sistemde stok miktarlarinin
gorilmemesi, musteri bilgilerinin eksik ya da hatali
goriinmesi ve tirtin bilgilerinin eksik okunmasi gibi el
terminallerinden kaynaklanan problemlerin oldugu
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saptanmistir. Belirlenen bu problemlerin firmaya
bildirilmesiyle birlikte cesitli calismalar sonucunda
ortaya ¢ikan problemlerin bir¢cogu ¢6zilmus ve sistem
tamamiyla uygulanabilir hale getirilmistir. Sistemin
maliyet analizleri sonucunda elde edilen ¢iktilar Tablo
1’de verilmistir.

Tablo 1. Maliyet Analizi Ciktilar

Yeni Sistemdeki Degiskenlerin Yeni Sistemde
Tasarruf Azalma Harcamalardaki
Degiskenleri Yiizdesi Artis Degiskenleri

Satis Temsilcisi %12 GPS Tedarik Maliyeti

Arag Kirasi %12 GPS ve Data Hatt1
Kullanimi1

Yakit Sarfiyat: %8 Malzeme Transferi

Personel Servisi %60 Satig Destek Elemani

Ofis Giderleri %30 Motivasyon
Aktiviteleri

Toplam Gelir (TL) | 576.000

Toplam Gider (TL) | 208.000

Kar (TL) 368.000

Yapilan maliyet analizi sonucunda yeni sistemin
firmaya toplam kazancinin 368.000 TL olacag: sap-
tanmustir. Yeni durumda bir 6n satis elemani ortalama
30-35 musteriyi gezebilmektedir. Bunun sonucunda
On satig elemanlarinin mevcut musteri sayilari gtinliik
rotalari icin yetersiz kalmaktadir. Bu baglamda CCI
Ankara’nin geleneksel kanal musterilerini optimum
bir sekilde 6n satis elemanlarina atayacak yeni bir
kiimeleme ve rotalama sistemi tasarlanmigtir.

3.2 Talep Toplama Agmnin lyilestirilmesi

Yeni sistemde evlerinden dogrudan musteriye
gitmeleri, daha 6nce galigma zamanlarinin %30’unu
yolda kaybeden 6n satis elemanlarinin musteriye
ayirabilecekleri zamani artirmistir. Tasarruf edilen
bu zaman, 6n satis eleman: basina diisen musgteri
sayisini da arttirmaktadir. Talep toplama sisteminde
meydana gelen bu degisiklikler 6n satis elemanlarinin
izledikleri rotalarin tam verimle calismamasina sebep
olmaktadir. Bu nedenle, yeni bir rotalama modiili
gelistirilmistir. Bu modiil, CCI'nin veri tabanindan
aldig1 bilgilerle 6n satig elemanlarinin glinliik rotalarini
gerekli oldugu zamanlarda giincellemek amaciyla
olusturulmustur.



3.2.1 Rotalama icin kullanilan algoritma

Tasarlanmig sisteme gbre 6n satig elemanlari
gunlik rotalarina evlerinden baglayacaklardir, bu
nedenle model coklu depolu olarak belirlenmistir.
Ayrica 0n satig elemanlarinin glin icindeki calisma
saatleri, pazartesi glinii ofise gidildigi igin toplam sekiz
saat diger giinlerde ise toplam dokuz saattir, bu da
modele bir zaman kisidi getirmektedir. Problem her
hafta ayni glin ayni misterilere servis edilecegini goz
6ntinde bulundurup periyodik ara¢ rotalama modeli
olarak goziikmektedir. Bu nedenle Periyodik Arac
Rotalama Problemi ve Servis Secimli Periyodik Arag
Rotalama Problemi incelenmistir. (Coene vd. 2008;
Francis vd. 2006). Ancak mtisteri verilerinin haftalik
degiskenligi ve sirketin problemi her hafta degisen
verilerle ¢6zme talebi gz 6niinde bulunduruldugunda
¢6zUm agsamasinda problem zaman kisith ¢oklu depolu
arag rotalama problemi olarak ele alinmigtir. Sistem
icin gereken tamsay1 programlama modeli Lou ve Shi
(2006) tarafindan tanimlanan genel problemlerden
esinlenilmistir. Modeldeki depo ve ara¢ kisitlamalar:
kaldirilmig ve glinliik zaman kisit1 olan pazartesi sekiz
saat ve diger glinlerde dokuz saat kisitt modele eklen-
mistir. IP modeli kiiclik 6rneklemler icin test edilmistir,
CClI satis sistemi ise yaklasik 15.000 miisteri ve 82
6n satis elemanindan olugsmaktadir. Veri sayisinin
buytkligiinden &tiiric bu model CCI sistemine tam
bir uyum gosteremeyecektir. Bu nedenle, sezgisel
modeller arastirilmis, yapilandirma sezgisel modeli
icin Gi¢ algoritma incelenmistir. (Larson ve Odony,
1981; Ghiani vd. 2004). Arastirilan algoritmalar
icinden problemin tanimina en uygun ve en ¢ok
kazang getirecegi diistintilen Ghiani vd. (2004)’e ait
En Yakin Komsu Algoritmasi secilmistir. Bu secim
yapilirken problemin kanal bazli yapida calistigi ve
diger modellerin ¢6ziim stireleri daha ¢ok zaman
alirken problemin kistaslar icinde ayni sonuca ula-
saca@i g6z 6ntinde bulundurulmustur. Model sezgisel
oldugu icin en iyi sonuca ulagilamayabilir ve lokal
optimumda tikanabilir. Bunu 6nlemek icin iki tane
iyilestirme sezgisel modeli aragtirlmistir. (Polacek
vd. 2004; Ho ve Haugland, 2004; Zhang vd. 2009;

43

CCi Ankara igin Talep Toplama Sistemi Tasarimi

Ghiani vd. 2004). Bu modeller iginden Polacek vd.
(2004)’e ait Degisken Komsu Arama Algoritmasi esas
alinarak icinde 2-opt arama fonksiyonu kullanilmig ve
rotalar iyilestirilmistir.

Program bir ag olusturulmasi ve bu agin iyiles-
tirilmesi olmak tizere iki agsamada calismaktadir.
llk asamada, modelin kisitlar1 géz éniine alinarak
musterilerin atanmasi kendilerine en yakin 6n satis
elemanina yapimaktadir. Bir 6n satis elemaninin
guinliik calisma saati doldugunda yeni bir 6n satig
elemani devreye girmekte ve musterilerin hepsi servis
edilinceye kadar sistem calismaktadir. Ikinci asamada
ise bir 6n satig elemaninin giinliik rotasina bakilmakta
ve kendi i¢inde iyilestirme olanaklari aranmaktadir.
Tiam bunlar igin 2-opt sezgisel modelinden yararla-
nilmakta, iki musterinin servis edilme sirasi1 degistiril-
diginde sistemde kazang oluyorsa bu iki misterinin
rota sirast degistirilmektedir. Programin algoritmasi
Ek 4’te incelenmektedir.

3.2.2 Sonuc analizi ve uygulama

Program, girdilerine gére CCl-bazli ve Model-
bazh olmak tizere iki tiirlii calismaktadir. CCl-bazli
programda, musteri listesi, misteri frekans bilgileri ve
musteriler arast uzaklik matrisi programa sunulmakta-
dir. Frekans bilgisi, her bir musterinin haftanin hangi
guinlerinde servis edilecegini belirlemek acisindan
6nemlidir. Musteri listesi, mUsteri numaralarini ve
musterilerin hangi alt kanalda bulundugunu icermek-
tedir. Model-bazli programin CCi-bazli programdan
farki musterilerin hangi glin ziyaret edilecegi bilgisi-
nin program tarafindan belirlenmesidir. Msterilerin
haftada talep ettikleri ziyaret sayisi miisteri matrisinde
bulunmaktadir. Model-bazli programin girdileri yal-
nizca musgteri listesinden ve uzaklik matrisinden olus-
maktadir. Musterilerin servis edilme streleri sabittir
ve yeni is akis siirecleri géz 6niinde bulundurularak
ve vapilan gozlemler 1s1Ginda 11 dakika olarak baz
alinmustrr.

CCl’den alinan veri 15.000 miisterinin adreslerini,
ziyaret sikliklarini ve hangi kanal altinda olduklarini
gostermektedir. Bu veri musteriler arast uzaklik matrisi
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icin gerekli detay1 saglayamadidi igin ve musterilerin
ziyaret glinleri bilgisi yetersiz oldugu icin program
gercek zamanl bir deneme igin galigtirilamamugtir.
Bunun yerine gergek durumun bir benzetme olarak
Cold Drink kanalindaki 3040 musteri icin ve onlarin
bilinen ziyaret sikliklar1 ve alt kanallar1 igin bir deneme
yapilmustir. Uzaklik matrisi Ankara yol agindaki satig
noktalart bulunamadigindan hesaplanamamis, kus
ucusu mesafeler de gercekgi sonuglar vermeyecedi igin
harita kullanilmamustir. Bunun yerine yapilan gozlem-
ler 1s13inda hesaplanan yolculuk stirelerinin dagilimi
esas alinmis ve 1-15 dakika arasinda tekdiize dagihim
ile uzaklik matrisi olusturulmustur. Model-bazl sistem
ile caligtirildiginda her 6n satig elemani ortalama 30-
35 misteri gezmektedir. Pazartesi glinli bir saat ofise
gidildigi i¢in toplam stire olan 420 dakikanin en az
408 dakikasi kullanilmakta ¢ogunlukla 419 dakika
calisiimaktadir. Diger glinlerde 480 dakika tizerinden
cogunlukla 470 dakika ve Ustiinde galisilmaktadur.
Program, verilecek her miisteri verisi ve uzaklik bilgisi
icin sonug verebildigi ve istenildigi zaman kullanilabil-
digi icin gereksinimleri karsilamaktadir (Ek 5).

3.3 Motivasyon Calismasi

Gerek 6n satig elemanlariyla yapilan goérisme-
lerde gerekse 6n satis elemanlarinin ofiste seflerle
gerceklestirdikleri toplantilarda 6nemle tizerinde
durulan nokta takim ruhunun énemi ve bunun CCI
Ankara’nin satislarina olan yansimasidir. Seflerin,
sabah yaptiklan toplantilarda; 6n satis elemanlarinin
guinliik satis hedeflerini belirlemesi ve sonucunda hak
edilecek ddiilleri duyurmasi, 6n satis elemanlari ara-
sinda rekabet yarattidi gibi iletigsimi de saglamaktadir.
Bunun yani sira, ¢alisanlar arasinda gerceklestirilen
aktiviteler, 6n satis elemanlarinin CCI Ankara’ya olan
baglihgini ve aitlik duygusunu arttirmaktadir. Ancak
yapilan tim bu agiklamalar 1siginda, 6n satig ele-
manlarinin ofiste haftada yalnizca bir glin bulunacak
olmalari ¢alisanlarin motivasyonlarinin azalabilecegi
endisesini yaratmaktadir. On satis elemanlarinin var
olan baghhgini strdiirebilmek ve hedeflenen satig
oranlarina ulagabilmek icin gesitli motivasyon calig-
malart yapilmustr.
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3.3.1 Onerilen aktivite plan

CCI Ankara icin 6n satis elemanlarinin hayat stan-
dartlarinin artirilmasi ve sosyal hayatlariyla is hayatlari
arasindaki dengenin saglanmasi énemli bir unsurdur.
Bu sebeple yapilacak olan motivasyon caligmalarinin
bu dogrultuda belirlenmesi gerekmektedir. Ayrica,
CCI Ankara’nin sirket icinde ve disinda yapilacak
olan aktivitelere tahsis edebilecegi biitcenin kararlag-
tirllmasi yapilan aktivite planinin uygulanabilir olmasi
acisindan 6nemlidir. Tim bunlarin dogrultusunda,
6n satig elemanlarinin motivasyonunu ve bagliligini
artiracagi diistiniilen programlar giin ve ay bazinda
villik aktivite plan takviminde yer almaktadir. Yillik
takvimden 6rnekler Ek 6’da goriilebilir. Motivasyon
artirici galismalarda goz 6niinde bulundurulan faktér-
ler su sekilde siralanabilir:

Bolge satis sefleriyle 6n satis elemanlari arasindaki
iletisimin 6gle yemekleriyle desteklenmesi,
Aksam yemekleri ve kutlamalarla 6n satis eleman-
larinin arkadaslik baglarinin gelistirilmesi,
Calisanlar arasinda yapilacak olan turnuvalarin
ve yarismalarin haftalik ve aylik yogunlugunun
belirlenmesi,

On satis elemanlarinin kisisel gelisimine ve yarati-
ciligina katkida bulunacak egitim ve seminerlerin
verilmesi,

On satis elemanlarinin tercih seceneklerini ve ka-
tilim imkanlarin: artirabilmek icin CCI Ankara’dan
bagimsiz isletilen kurslarda 6zel indirimlerin uygu-
lanmast,

Sehir disina yapilacak olan tur ve tatil imkanlarinin
sunulmasi.

Cikartilan aktivite plan takviminin 6n satis eleman-
lan tarafindan tesvik edici oldugu tespit edilmis ve
gecerliliginin dogrulanmasi icin firmaya sunulmasina
karar verilmistir.

3.3.2 Sonuc analizi ve uygulama

Cikarilan aktivite planinin CCI Ankara’ya uygula-
nabilir olup olmadiginin degerlendirilmesi amaciyla
insan kaynaklari uzmani Boray Altan ile iletisime
gecilmistir. Yapilan gériismede, CCI Ankara’nin 6n
satis elemanlarini bir deger olarak nitelendirdigi,



bunun i¢in yapilan harcamalarin gider olarak dedil,
uzun vadeli bir yatirim plani olarak dustiniilmesi ge-
rektigi saptanmustir. CCI, 6n satis elemanlarinin is ve
sosyal yasam dengesini kurmak amaciyla sirket icinde
ve disinda bugiine kadar cesitli aktiviteler diizenle-
mistir. Bu aktivitelerin devamini saglamak da insan
kaynaklarinin en énemli amaglarindan biridir. Bitiin
bu sebeplerden 6tirii, Boray Altan’a sunulan yillik
aktivite plan takvimi, CCI tarafindan uygulanabilir
bulunmustur.

4. SONUC VE GENEL DEGERLENDIRME

Mevcut talep toplama sistemindeki problem, én
satig elemanlarinin ofis ve yolda gegirdikleri zamanin
fazla olmasi sebebiyle CCI Ankara Satis sistemindeki
verimin beklenenden disiik, ofis ve yol giderlerinin
ise beklenenden yiiksek olmasidir. Onerilen ¢éziim
yontemleriyle 6n satis elemanlart ve arag sayisinda
%17 oraninda azalma, yakit sarfiyatinda %8, personel
servisinde %60 ve ofis giderlerinde %30 oraninda
azalma beklenmektedir. Yatirimlarin ardindan yillik
640.000 TL kazanc¢ hedeflenmektedir. Bunun yant
sira, kullandiklari el terminallerinin yaziliminin degisti-
rilmesiyle 6n satig elemanlarinin ofisteki is akiglari satig
destek elemanlarina aktarilmis, boylece ofis icerisinde-
ki diizen degismis, yeni sistemin kazandirdi@i zaman
ile 6n satig elemanlart misteri basina harcadiklar
zamani artirmiglardir.

On satis elemanlarinin giinliik is akis stireclerinin
yenilenmesi ve kazanilan zaman sebebiyle 6n satig
elemanlarinin ginlik rotalarindaki misteri sayilar
yetersiz kalmigtir. Bu da mevcut talep toplama agi-
nin iyilestirilmesi ihtiyacini dogurmustur. Firmanin
yeni talep toplama agini olusturacak sistem igin ek
bir yatirimda bulunmasina gerek goériilmemektedir.
Mugteri listesi, musteri frekans bilgileri ve musteriler
arasi uzaklik matrisi programa sunulduktan sonra, 6n
satig elemanlari icin verimliligi optimuma yakin bir
rota elde edilmektedir. Ancak elimizdeki veri mste-
riler aras uzaklik bilgisini saglayamadigindan gercek
zamanli bir deneme igin galistirnlamamustir. Gerekli
veri elde edildiginde program yeni musteri rotalarini
her sabah olusturacaktir. Projenin son kisminda ise
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haftada bir giin CCI Ankara’ya gelecek olan 6n satis
elemanlarinin sirket bagliligini ve aitlik duygusunu
azaltabilecek faktorleri ortadan kaldirmak hedeflen-
mis, motivasyonlarini artiracak yontemler tizerinde
durulmustur. Bunun icin olusturulan yillik aktivite
plani CCI Satis ve Dagitim Merkezi tarafindan uygun
bulunmus, sirket bagliligini ve caliganin mutlulugunu
arttiracad@ diisinilmiistar.

Getirilen 6neriler CCI Ankara icin uygulanabilir
bulunmus olup 6n satig elemanlarinin tamami kade-
meli olarak yeni sisteme gecirilmistir. Talep toplama
sistemi icin gerekli verinin saglanmasi ardindan
verimliligi arttirmast hedeflenen yeni musteri rotalari
olusturulabilecektir. CCI Ankara’daki projemiz Mersin,
Antalya ve Istanbul icin érnek bélge olmustur.
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Ek 5. Olusturulan Talep Toplama Sisteminin Gortintist
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Files of Type: IAII Files

Deneme Cold Drink kanalindaki 3040 musteri icin gergek frekans sikliklar verisi goz 6ntine
alinarak gerceklestirilmistir. Misterilerin hangi giin servis talep ettikleri bilinmediginden

model bazl karar alinmistir.

Ek 6. Mart Ay icin Aktivite Plan Takvimi
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