Bir Sistem Olarak Sanayi İşletmesi


Sanayi işletmeleri esas itibariyle ham madde  ve malzemenin daha faydalı hale sokulması, değişik ihtiyacı karşılayabilecek şekil ve muhtevaya kavuşması ile ilgilenmektedir.Ele alınan madde üretim sisteminde şekil, nitelik, kimyasal özellik yönlerinden değişikliklere tabi tutulur.


Sanayi işletmelerinde faaliyetlerin yoğunlaştığı alan fabrikadır. Fabrika , en yaygın üretim kuruluşu olarak bir çok üretim sürecini bir çatı altında toplar. Bazı hallerde bir kaç süreçten geçip yarı mamul veya son ( nihai ) mamul haline gelen parçaların, belirli bir çatı altında ve fabrikada montajı yapılır.Etkin çalışma ortamı sağlamak, düzenli çalışma alışkanlığı yaratmak, özel makine ve aletlerden yararlanma imkanı sağlam ve bu tür makinelerin yapımına fon sağlamak bakımından fabrika, üretime yeni birçok imkan getirmiştir. İşgücü, makine ve diğer üretim unsurları fabrika çatısı altında bir araya getirilir.


Fabrika; hammaddelerin işlenmesi faydalı mal ve hizmet haline getirilmesi için meydana getirilmiş ticari bir kuruluş olarak tanımlanmaktadır. Çevreden alınan inputlar ( işgücü, hammadde, enerji ) fabrikada işleme tabi tutar. İşleme tabi tutulan inputlar tekrar çevreye mal ve hizmet şeklinde verilir.Fabrika bir sistemdir. İşletme yöneticisi, "ınput ( girdi ) - işlem - output ( çıktı )"dan meydana gelen ve fabrika olarak nitelenen bu üretim sisteminin devamını sağlamak ve düzenli bir şekilde yürütmekle yükümlüdür.

Üretim sistemlerinin genel özellikleri şöyle belirtilebilir:
1) Tepkisel olma ,

2) İstisnalara göre yönetime olanak sağlama,

3) Toplam optimal performans,

4) Uyuşabilir olma,

5) Koordinasyon,

6) Karmaşık ve otomatiklik derecesi ,

7) Parametre bağımlılığın az olması,

8) İşletme kolaylığı.

İşletmelerde, sistem tasarımı temel unsurlardan birisi olup, içerik itibariyle aşağıdaki aşamaların tamamlanmasıyla sağlanabilir:

	
	Problemin ortaya çıkarılması ve tanımı 

	Araştırma ve temel kavramlar
	Sistemin ana amaçlarının tanımı

	
	Model kurulması ve analizi

	
	Teklif edilen sistemin değerlemesi ve onayı

	
	

	
	Ayrıntılı amaçların tesbiti

	
	Sistem ayrıntıların tanımı

	Geliştirme
	Sistem analizi

	
	Araçların saptanması

	
	Programlama

	
	İnsangücü temini ve başlangıç eğitimi

	
	

	
	Deneme uygulamaları

	Deneme ve çalıştırma
	Geniş kapsamlı eğitim

	
	Sistemin çalıştırılması

	
	Yeniden programlama

	
	

	
	Sistemin uygulanması

	Uygulama
	Yeniliklerin eklenmesi

	
	Düzeltmeler ve iyileştirme



Bir üretim yönetimi sisteminde üretim süreçlerinin niteliğine bağlı olarak, oransal ağırlıkları değişen çeşitli alt sistemler bulunmaktadır. Bu alt sistemlerin hemen her üretim sisteminde var olmasına karşılık, önem ve ağırlıkları, sistemden sisteme azalmakta veya artmaktadır.


İşletmelerde üretim fonksiyonu, çoğunlukla iki ana alt sistem içinde toplanabilen çeşitli alt sistemlerden oluşmaktadır. Birinci grupta, sistemin tasarımına ilişkin alt sistemler yer almakta ve bunlar uzun dönemli karar sorunlarını ortaya koymaktadırlar. İkinci grupta da sistemin kontrolünü ve kısa dönemli sorunlarını ilgilendiren alt sistemler bulunmaktadır. Söz konusu alt sistemleri, kapsamlarındaki konuları listeleyerek daha yakından görelim:

(i) Sistemin Tasarımına İlişkin Alt Sistemler:

1) Ürün Tasarımı:
Ürünün tasarlanması, ürün niteliklerinin belirlenmesi, standartlaştırma, yeni ürünler üzerine uygulamalı araştırma, deneme ve geliştirme çalışmalarının planlanması, örgütlenmesi, yönetimi ve denetimi.

2) Üretim Mühendisliği:
İşlem makineleri, nakil araç ve gereçleri, yardımcı aletler, çeşitli donanım ve tesislerin değerlendirilmesi, seçim kriterlerinin belirlenmesi,üretim sürecinin tasarlanması,imalat yöntemlerinin analizi ve seçimi.

3) İş Tasarımı:İş yöntemleri ve iş standartlarının belirlenmesi, iş analizi, işgören, değerleme, ücret sistemleri, iş etüdü, verimlilik, işyeri planlama, iş tasarımı, iş zenginleştirme ve genişletme.

4) Kuruluş Yeri ve Fabrika İçi Yerleştirme: Kuruluş yeri seçimi, arazi içi yerleşim, malzeme taşıma, iş akış planlaması, fabrika içi yerleşim düzeninin belirlenmesi.

5) Üretim Planlaması: Satış tahminleri, üretim faktörleri gereksiniminin nitelik ve nicelik yönüyle belirlenmesi, genel planlama ve programlama, yol çizimi, geliştirme ve uygulama.

 (ii) Sistemin Yürütülmesine ve Kontrolüne İlişkin Alt Sistemler :

1) Üretim ve Stokların Kontrolü : Üretim kapasitesinin belirlenmesi, montaj hattının dengelenmesi, stok politikası, ambarlama, ekonomik sipariş düzeyinin saptanması.

2) Kalitenin Kontrolü : Kalite standartları, kabul örneklemesi, denetimde kullanılacak şemaların ve araçların belirlenmesi, üretim esnasında ve sonrasında denetim.

3) Maliyetlerin Kontrolü ve Geliştirme : İşçilik, malzeme, genel ve idari maliyetlerin denetimi, birim, ortalama ve marjinal maliyetler, verimlilik artışı, değer analizi.

4) Bakım-Yenileme : Gözden  geçirme, tamamlama , önleyici bakım, onarım ve yenileme. 


Tüm işletme-üretim yönetimi sistemi içindeki alt sistemler birbirlerinden bağımsız olarak düşünülemeyecekleri gibi, üretim yönetiminin de  işletme üst sistemi içindeki diğer sistemlerden bağımsız olduğu düşünülemez. Üretim fonksiyonunu ve bu fonksiyonun çeşitli aşamaları ile işletmenin diğer fonksiyonlarını birbirinden kesin çizgilerle ayırmak gerçekten güçtür.


Herhangi bir işletmede bir alt sistem olan üretim fonksiyonunun, finansman, araştırma-geliştirme, tedarik, personel, muhasebe ve pazarlama gibi  diğer alt sistemlerle kaçınılmaz olarak  etkileşimde bulunur; bunlar ana hatlarıyla şu şekilde özetlenebilir.

Üretim ve Finansman : İşletmenin bu alt sistemleri arasında üretim bütçelerinin hazırlanması, maliyet ve ücret analizleri açısından işlem sürelerinin saptanması, makine-teçhizat yenileme ve süreç geliştirme kararlarının alınması ve üretim tahminleme alanlarında yoğun etkileşim bulunmaktadır. Bunun sonucu olarak üretim, finansman sistemine üretim hacmi ve kaynakların kullanım düzeyi, hammadde ve mamul stok miktarı ve üretim sürecine ilişkin bilgiler sağlar. Buna karşılık,  parasal kaynaklar ve üretime ilişkin kararlarda yararlanılabilecek finansal bilgiler, üretim sistemine, finansman sisteminden aktarılır.

Üretim ve Tedarik: Üretim sistemi ile tedarik sistemi arasındaki başlıca etkileşim alanları ise, alınacak malzeme, makine-teçhizat ve çeşitli dolaylı üretim girdilerinin miktar ve niteliklerinin belirlenmesi, bunların stoklarının bakımı ve sürdürülmesi, girdilerin kalite kontrolünün yapılması ve tedarik fiyatlarının öngörülmesi olarak belirlenebilir.

Üretim ve Araştırma-Geliştirme: Üretim ve araştırma-geliştirme sistemleri ilişkisinde, yeni ürünlerin tasarımı, prototiplerin geliştirilmesi, mevcut ürünlerin değiştirilmesi, imalat standartlarının ve kalitesinin belirlenmesi, makine-teçhizatın tasarımı ve iyileştirilmesi, temel etkileşim alanlarıdır. Bu iki sistem arasında yeni bilgilerin geliştirilmesi ve bunları uygulamaya aktarılması konularında yoğun bir bilgi ve haber akışı bulunmaktadır. 

Üretim ve Personel:  Bu sistemler arasındaki etkileşimin temelini, üretim sisteminin işgören gereksinimini miktar, nitelik ve zaman açısından belirleyerek personel sistemine iletmesi ve bu gereksinimin personel sistemi tarafından iç ve dış kaynaklardan karşılanması oluşturur. İşgören alımı, seçimi ve yerleştirmenin yanı sıra, eğitim, endüstriyel ilişkiler, özendirici ücret sistemleri , uygun çalışma koşulları, iş güvenliği ve işgörenin refahı gibi etkileşim alanları da söz konusu iki alt sistemi bir araya getirmektedir.

Üretim ve Muhasebe: Bu iki sistemin ilişkisinde, bir taraftan üretim sistemi üretilen ürünler ve üretim yerleri açısından kaynakların kullanımına ilişkin bilgileri sağlarken, diğer taraftan muhasebe sistemi de standart ve fiili maliyetlere, bunlar arasındaki sapmalar, genel giderlerin ürün açısından dağılımına ve kar marjlarına ilişkin bilgileri üretim sistemine vermektedir.

Üretim  ve  Pazarlama : Günümüzde, birçok kuruluşta, temelde "üretim-pazarlama çelişki ve çatışmasına "dayanan, kompleks bazı sorunların yaşandığı görülmektedir. Bu türden problemler, esasen, üretim ile pazarlama departmanları arasında, adeta sürekli olarak cereyan eden anlayış ve uygulama farklılıkları şeklinde ortaya çıkmaktadırlar. Gerçekten, pazarlama departmanı, üretim birimlerinin arzu edilen değişiklikleri gerçekleştirmede ve sipariş partilerinin tesliminde yavaş davrandıklarını; müşterilerin arzu,istek ve ihtiyaçlarına uygun mamullerin imalinde istenilen esneklik ve çabukluğa ulaşamadıklarını ve pazarlamacıları, müşteri ve rakipleri karşısında dezavantajlı duruma düşürdüklerini ileri sürebilmektedirler. Pek çok pazarlamacı, imalat bölümünün esnek olmayan genel uygulamalarının, adeta ellerini ayaklarını bağladığını; aktif ve potansiyel siparişlerini kaçırttığını; kendilerini, müşteri önünde zor durumda bıraktığını düşünebilmekte ve bu doğrultuda aktif veya pasif bir çelişme ve çatışmaya girişebilmektedir. Öte yandan konuyu, imalatçı olmayan işletmeleri de hesaba katmak suretiyle, genişletirsek, söz konusu kuruluşlarda da, tedarik (satınalma ) departmanını, pazarlamacılar, tarafından benzer eleştirilerin yöneltildiği organik bir birim olarak düşünmek mümkündür.


Görülüyor ki, her ne suretle olursa olsun, temelde üretim-pazarlama çelişkisine dayanan ve organizasyon içinde ve dışında kompleks  sorunların yaşanmasına yol açabilen koşullar, bir çok organizasyonda mevcuttur. Söz konusu koşulların ve çelişkinin, açık veya gizli çatışma ve huzursuzluklara yol açmaması, her yöneticinin görevi ve arzusudur. Zira, şurası açıktır ki, özellikle üretim ile pazarlama (ve/veya tedarik ile pazarlama) üniteleri başta olmak üzere, tüm üniteleri arasında ahenk ve koordinasyon bulunmayan, sürekli çelişkilerin ve çatışmaların yaşandığı bir işletme, amaç ve hedeflere ulaşmada büyük zorluklarla karşılaşacak; başarı şansı önemli derecede azalacaktır.O halde, özellikle pazarlama uygulayıcıları açısından büyük sıkıntı ve huzursuzluklara yol açan, onların pazarlama performans ve başarılarına olumsuz etkide bulunabilen bu tür sorunları ele almakta ve tartışmada fayda bulunmaktadır.


Pazarlamacılar, temelde, hedef tüketicinin istek ve ihtiyaçlarını zamanında, yerinde ve uygun koşullarla tatmin etmek amaç ve zorundadırlar. O halde, "müşteri tatmininin sağlanması ve uzun dönemli kılınması", modern pazarlama anlayışının özü olarak kabul edilebilir. İşte, müşteri tatmininin sağlanmasında, mesela istenilen, arzulanan niteliklere sahip, belirli miktardaki malın, belirli zamanda ve anlaşmaya varılmış bedel mukabilinde müşteriye teslimi şart olmaktadır. Bu noktada pazarlamacı, müşteri (potansiyel müşteri de olabilir) tarafından arzulanan bütün bu unsurları tesbit, teşhis ve nihayet sağlama, yerine getirme durumundadır. Bu gereğin icabını yerine getirirken de, üretim departmanıyla koordinasyon içersinde çalışmak  elzemdir. Zira, malın istenilen niteliklere haiz olabilmesi ve beklenen faydayı sağlayabilmesi için sahip bulunması gereken niteliklerin temini; zamanında, uygun miktarda ve maliyette üretimi; teknik maliyetli hususlar olup üretim biriminin sorumluluk alanında yer almaktadırlar. Burada, sıklıkla gözlemlenen pek çok "üretim-pazarlama çatışması" olgusunun, muhtemel alan ve kaynakları kolaylıkla görülebilir; istenilen mamul niteliklerinin (bunlar özel dizaynın ve teknik özelliklerin yanı sıra, renk, tip, ambalajlama biçimi olabilir), üretimi bitince, türlü sebeplerle sağlanamaması; miktar ve/veya teslim sürelerinin karşılanamaması; öngörülen veya satılabilir fiyat tesbitine imkan verecek uygun maliyet düzeylerine inilememesi, ve benzerleri gibi. 
Bütün bu durum ve koşullarda asıl muhatap ve bir yerde, "uzun dönemli müşteri tatminini " gerçekleştirmede ortaya çıkabilecek başarısızlıkların başlıca sorumlusu ve adeta yaratıcısı durumunda kalacak olanlar, pazarlamacılardan başkası değildir. Bu durum, şüphesiz, pazarlama uygulamacılarını, imalat birimleriyle çelişki ve çatışmalara sürüklemekte, onları büyük gerginlik altına sokmaktadır. Özellikle, günümüzün hızla değişen koşulları ve rekabet ortamında, pazarlamacıların bu baskıları daha yoğun bir biçimde hissetmeleri doğaldır. 
Pek çok pazarlamacı, üretim departmanının esnek olmayan önceden tespit edilmiş imalat programına sıkı sıkıya sarılan anlayış ve uygulamalarıyla, pazarlamanın yarattığı dinamizmi engellediği; çoğu zaman sipariş ve müşteri kaybına yol açabilecek komplikasyonların yaratılmasına zemin hazırladığı düşüncesini taşımaktadırlar. İş hayatında görülen pek çok tartışmada, pazarlamacıların, üreticileri pazar ve piyasa koşullarından gereği gibi haberdar olmama; mevcut imalat program ve kalıplarının dışına çıkmaya yanaşmama; dinamik bir anlayış ve inisiyatif kullanımına fırsat veren bir yapıya sahip bulunmama; gibi savlarla itham ettikleri ve çelişme ile çatışmalara girdikleri görülmektedir.


Buna karşılık, şirketlerin imalat ve/veya tedarik sorumluları, pazarlamacıları, önceden tesbit olunmuş imalat programını gözden uzak tutma; kolaylık ve çabuklukla mamul niteliklerinde değişiklik yapılmasını talep etme; sipariş partilerinin imal ve tesliminde  sabırsız olma, aceleci tutum sergileme; gibi savları temel alarak, eleştirmektedirler. İmalat operasyonu sorumlularının savundukları bütün bu görüşlerin temelinde yer alan ana fikirler, pazarlamacıların kompleks imalat sorunlarını anlayıp kavramaktan uzak; imalat plan ve programlarını rahatlıkla göz ardı edebilen; aceleci ve heyecanlı mizaçta oldukları yönünde ortaya çıkmaktadır.


Üretim birimleri ve yöneticileriyle, pazarlama üniteleri ve idarecileri arasında yaşanan kimi çelişki ve çatışmaları ele alırken, söz konusu grupların, sahip oldukları değerler; önem verdikleri olgu ve kriterleri de gözden geçirmek, faydalı bazı ipuçları verebilir. Zira, biliyoruz ki, gerek bireysel, gerekse gruplar arası çelişki ve çatışmaların temel nedenlerinden birisi, ilgili unsurların farklı değerlere; önceliklere sahip olmalarıdır. Bu noktadan hareketle, fonksiyonel yaklaşım metoduna bağlı kalarak, üretim ve pazarlama ünitelerinin, önemli bulduğumuz birkaç kriter karşısındaki durumlarını ortaya koyalım:
	
	Üretim
	Pazarlama

	Çevresel koşullar
	Büyük ölçüde disipline edilmiş, iç kontrol mümkün
	Kompleks/hızla  değişen 

dış kontrol az ve zor

	Genel tutum ( stil )
	İhtiyatlı/kesinliğe önem veren/programı aksatma- maya çalışan
	İyimser / ilgi yaratmaya çalışan / aktif 

	Finansal öncelikler
	Başabaş maliyeti / toplam masraflar
	Fiyatlandırma /

satışlar

	Zaman perspektifi
	Bir sene ( yıl bazı )
	Aylar ( ay bazı )

	Beklenen ödüller
	Kapasite gerçekleştirme/

zamanında parti teslimi
	Pazar payı / tatmin edilmiş  müşteri


Söz konusu iki grubun, seçilmiş birtakım kriterlere nazaran sahip oldukları öncelik ve değerlerin gösterdiği farklılıkları, burada , karşılaştırmalı olarak görmek mümkündür. Bu farklı kabullenmelerin her biri,muhtemel bir çelişme ve çatışma nüvesi olarak, pek çok durumda varlıklarını hissettirmektedirler. Bu farklı değer ve öncelikler silsilesi göz önüne alındığında, gerek üretim, gerek pazarlama kanadının, ilk planda bu durumun, mümkün olduğunca ayrıntılı detaylarında, bilincinde olmaları;ve sonrasında, bu bilgi birikimine bağlı kalarak bilinçli bir biçimde hareket etmeleri, hiç şüphesiz, sürtüşme ihtimallerini büyük ölçüde azaltacaktır.


Pek çok organizasyonda, müşteri istek ve ihtiyaçlarını zamanında ve tam olarak  karşılamayı amaçlayan pazarlama elemanları, üretim biriminin bu amaçlarına uygun olmayan performansı veya çatışması nedeniyle, zor duruma  düşebilmektedirler. " Talep ortaya çıktığında, onun tayin ettiği kalite, miktar ve zamanda arzı sunmakta, başarısız kalmak " şeklinde formüle edilebilecek bu problem, pazarlama uzmanlarınca karşılaşılabilecek en talihsiz durumlardan biridir.


Pazarlama, üretim ve/veya tedarik fonksiyonlarından çok önce başlayıp satış (sipariş ,teslim )sonrasında da süren kompleks bir süreçtir. Hedef tüketicinin istek ve ihtiyaçlarını saptamanın, bir pazarlama fonksiyonu olduğu ve bunun neticesinde üretim ve/veya tedarik fonksiyonlarının ifasına gidilmesi gerektiği unutulmamalıdır. Üretim plan ve programları ile tedarik takvimleri, pazarlamanın öngörücü ve belirleyici verilerine göre şekillendirilmelidir. Bir başka deyişle, üretim ve/veya tedarik fonksiyonları, pazarlamanın saptayıp, öngördüğü mecrada yürümeli, insiyatif daima pazarlamada olmalıdır.
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