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YENI REKABET STRATEJISI KITLESEL BIREYSELLESTIRME VE
HAZIR MUTFAK SEKTORUNDE VAKA ANALIZI

Tomas, Melda
Yiiksek Lisans Tezi, Uretim Yonetimi ve Pazarlama ABD
Tez Yoneticisi: Prof. Dr. Ahmet BARDAKCI

Haziran 2012, 117 Sayfa

Miisteri istek ve ihtiyaclarimin farkhlastig1 giiniimiiz pazarlarinda Kkitlesel
iiretimin standart iiriinleriyle tatmin olamayan miisteriler kendi benzersiz istek ve
ihtiyaclarina odaklanmstir. Firmalar, bu istek ve ihtiyaclara yanit verebilmek ve
pazarda rekabet avantaji kazanabilmek adina pazar boliimlendirmenin de otesine
gecerek, “tek’in pazari”na yonelmeye baslamustir. Tek bir miisterinin istek ve
ihtiyaclarina uygun bireysellestirmis iiriin ve hizmetlerin Kitlesel iiretime yakin
verimlilikte iiretilmesini amaclayan kitlesel bireysellestirme stratejisi, bir rekabet
stratejisi olarak ortaya ¢cikmustir.

Kitlesel bireysellestirme stratejisi, bilgi ve iletisim teknolojileri, iiriin ve
siirecleri modiiler hale getirme yontemi ve esnek iiretim sistemleri sayesinde
bireysellestirmeyi diisilk maliyetlerle gerceklestirmeye cahsmaktadir. Diisiik
maliyetlerin yam sira kitlesel bireysellestirme miisteri istek ve ihtiyaclarina hizh ve
esnek bir sekilde yamit vermeyi hedefleyen bir stratejidir.

Bu calismada, Kkitlesel bireysellestirme stratejisinin uygulama siirec¢lerini
incelemek amaciyla hazir mutfak sektoriinde faaliyet gosteren bir firmanmin Denizli
bayisinde, kalitatif arastirma yontemlerinden vaka analizi uygulanmstir. inceleme
sonucunda elde edilen bulgulara gore, Kkitlesel bireysellestirme stratejisindeki
miisteriye 0zel bireysellestirmenin gecmisten beri bireysellestirmeyi uygulayan bir
sektorde yenilik olmadigi, sektordeki iistiinliigiin bireysellestirmeden degil de
diisiik maliyetlerden saglanabilecegi sonucuna varilmstir.

Anahtar Kelimeler: Kitlesel Bireysellestirme, Modiiler Hale Getirme, Esnek Uretim
Sistemleri



ABSTRACT

NEW COMPETITIVE STRATEGY: MASS CUSTOMIZATION AND
A CASE STUDY IN KITCHEN CABINETS INDUSTRY

Tomas, Melda
M.A. Thesis in Production Management and Marketing
Advisor: Prof. Dr. Ahmet BARDAKCI

June 2012, 117 Pages

In today’s markets with different request and needs of customers, the ones
that are not to be satisfied with the standard products of mass production are
focused on their unique demand and needs. In order to be able to satisfy
customers’ demand and needs and get the competitive advantage, the companies
incline to the “single market” by going beyond the segmentation of the market.
The strategy of mass customization, the aim of which is to enable the customized
products and services for the demand and needs of a customer to be produced with
a similar efficiency of mass manufacturing, has emerged as a competitive one.

The strategy of mass customization aims to actualize customization with
low costs by the information and communication technology, modularity approach
in product and process, and flexible manufacturing systems. Mass customization
strategy is to meet the request and needs of customers with high pace and
flexibility. In the first chapter of the study, the concepts of personalization and
customization, which are currently at the heart of many marketing approaches,
are analyzed by giving the definitions of these concepts.

In this study, qualitative research method of case study was conducted on
one of the retailers of a firm in kitchen cabinet industry in Denizli in order to gain
insight into the process of mass customization strategy. After the analysis of the
findings, it was concluded that customization dimension of mass customization is
not an innovation for the sectors, in which customization was previously
implemented. Rather, the leadership in those sectors could be achieved not with
customization but with low costs.

Key words: Mass Customization, Modularity, Flexible Manufacturing Systems
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GIRIS

Kiiresellesmenin etkisiyle giiniimiiz pazarlar1 degisime ugramustir. Yeni pazar
kosullarinda miisterileri standart tirlinlerle tatmin etmek imkansiz hale gelmis, miisteriler
kendi Ozel istek ve ihtiyaglarina odaklanmaya baslamistir. Firmalar, standart {iriinler ve
makul fiyatlarla miisteri tatminini saglayamayinca, yeni bir stratejiye ihtiyag duyulmustur.
Kitlesel bireysellestirme, miisterilerin benzersiz istek ve ihtiyaglarina, kitlesel iiretimin
sagladigr verimlilik ve diisiik maliyetleri elden birakmadan yanit vermeye ¢alisan bir
stratejidir. Bu strateji, firmalarin bireysellestirme ve diisiik maliyetlere ulagsma cabalari ile

pazarda rekabet avantaji1 elde etmelerini hedeflemektedir.

Kitlesel bireysellestirme stratejisi ortaya c¢iktigi zamandan itibaren pek ¢ok
sektorde ve pek ¢ok firmada uygulanmigtir. Acumins (multivitaminler), ChemStation
(deterjanlar), Lands’ End ve Levis (hazir giyim), Lutron Electronics (aydinlatma
sistemleri), Nike ve Adidas (spor ayakkabisi ve futbol ayakkabisi), Procter & Gamble
(glizellik ve cilt bakim iriinleri), BMW (otomobil), Dell (bilisim) kitlesel

bireysellestirme uygulamalarina 6rnek teskil eden belli basli firmalardandir.

Yaklasik 20 yi1l 6nce ortaya ¢ikmasindan sonra, kitlesel bireysellestirme kavrami
pek ¢ok teorik ve deneysel makale, Kitap, uluslararasi konferans ve her ¢esit danigsmanlik
hizmetine ilham kaynagi olmustur. Finnish Institute of Mass Customization and
Personalization, International Institute on Mass Customization and Personalization,
Central Europe Mass Customization Research Center, The Mass Customization Research
Center ve MIT Smart Customization Group gibi arastirma merkezleri kurulan, hakkinda
haberlerin, yeniliklerin ve tartismalarin yer aldigi bloglarin ve internet sitelerinin
kuruldugu kitlesel bireysellestirme 21. yilizyilda 6nemli bir konu haline gelmistir. Ayrica,
konu iizerine diinya ¢apinda pek ¢ok konferans diizenlenmistir. International Journal of
Mass Customization (IJMASSC) adiyla 2005 yilindan beri konu hakkinda bir dergi

yayimlanmasi da kitlesel bireysellestirmenin 6nemini ortaya koymaktadir.

1990’larda kavramin ortaya ¢ikmasindan bu yana pek c¢ok akademisyen konuyu
farkl1 agilardan incelemistir. Giiniimiize kadar yazilan Ingilizce makale sayisii “Google
Akademik”ten “mass customization” olarak taradigimizda 54,700 akademik yayin

cikmaktadir. Bu sonuglarin 9950’si 1987-2000 arasinda, 16400°t 2001-2005 yillar



arasinda, 170001 2006-2010 yillar1 arasinda, 9000’1 de 2011-2012 yillar1 arasinda
yayimlanmistir ~ (Www.googlescholar.com, 25.05.2012). Aym  sekilde, “mass
customisation” olarak tarattigimizda 1987-2000 yillar1 arasinda yayimlanan 1790, 2001-
2005 yillar1 arasinda yayimlanan 4280, 2006-2010 yillar1 arasinda yayimlanan 6510,
2011-2012 yillarinda yayimmlanan 1700 makale ¢ikmaktadir. Konuyu “mass
customization” veya “mass customisation” olarak Thomson Reuters’ta taradigimizda
giiniimiize kadar yayimlanan toplam 1606 makale ¢ikmaktadir. Bu sonuglardan 158’1
1987-2000 yillar1 arasinda, 301’1 2001-2005 yillar1 arasinda, 807’si 2006-2010 yillar
arasinda yayimlanmistir. Biitiin sonuglar bize kitlesel bireysellestirmenin her gecen yil

daha fazla arastirma konusu yapildigini gostermektedir.

Gilinlimiizde teoride ve uygulamada Onemli bir strateji haline gelen kitlesel
bireysellestirme hakkinda ¢ok fazla Tiirkge kaynak bulunmamaktadir. Bu nedenle, bu
caligmanin amaci diinya ¢apinda farkli sektorlerde biiyiik ilgi géren ve uygulanan kitlesel
bireysellestirme stratejisi hakkinda genel bir cergeve ¢izmektir. Caligma kitlesel
bireysellestirmenin uygulandigi mutfak sektoriinde faaliyet gosteren bir firmada
gerceklestirilen vaka analiziyle desteklenmistir. Vaka analizinde, firmanin Kkitlesel

bireysellestirmeyi uygulama yontemleri ve siirecleri ele alinmistir.

Calismanin birinci boliimiinde, kitlesel pazarlarin, en kiigiik yap1 taglarina “tek’in
pazari’na kadar boliindiigli giiniimiizde her miisterinin istek ve ihtiyaclarina gore hareket
etme diislincesini barindiran bircok pazarlama yaklagiminin 6ziinde yer alan
bireysellestirme ve kisisellestirme ile kitlesel bireysellestirme kavramsal olarak ele

alinacaktir.

Ikinci béliimde, kitlesel bireysellestirme stratejisinin ilham aldigi kendisinden
onceki tiretim yontemlerinden zanaat iiretimi ve kitlesel tiretimden bahsedilecektir. Daha
sonra kitlesel bireysellestirmenin ortaya c¢ikmasma neden olan faktorlerden kitlesel

pazarlarin boliinmesi, rekabetin artmasi ve teknolojinin gelismesine deginilecektir.

Ucgiincii  boliimde, kitlesel bireysellestirme ~stratejisi daha detayli olarak
incelenecektir. Kitlesel bireysellestirmenin boyutlarindan bireysellestirme ve diisiik

maliyetle bireysellestirme, Kkitlesel bireysellestirme siireci, farkli akademisyenler



tarafindan  olusturulan  kitlesel bireysellestirme  siniflandirmalart  ve  kitlesel

bireysellestirmenin avantaj ve dezavantajlar iizerinde durulacaktir.

Dordiincii boliimde, firmalarin kitlesel bireysellestirmeye ge¢ip gegmeme kararini
vermeden once degerlendirmeleri gereken kosullar, pazar faktorleri, miisteri faktorleri,

iiriin faktorleri ve firma faktorleri bagliklar altinda incelenecektir

Besinci ve son boliimde ise hazir mutfak sektoriinde kitlesel bireysellestirme ve bu
sektorde stratejiyi uygulayan bir firmanin uygulama yontemleri ve stiregleri

incelenecektir.



BIiRINCi BOLUM

KITLESEL BIREYSELLESTIRMENIN KAVRAMSAL GELISIMI

Toffler (1980: 274) tarafindan bildirildigine gore Anderson, “Bugiinden 20 yil
sonra insamin yapacagi en yaratici sey: Yaratici bir tiiketici olmaktir. Ileride orada
kendiniz i¢cin birtakim giysiler tasarlamak ya da standart tasarimda degisiklikler yapmak
igin oturuyor olacaksiniz, bu yiizden bilgisayarlar sizin icin bir taneyi lazerle kesebilecek
ve hepsini bir arada sizin i¢in NC makineleriyle dikecek.” demistir. Bundan yaklasik 30
yil dnce Toffler, bireysellestirme ve kisisellestirme kavramlarinin sektdr uygulamalarinin
Oziinde yer alacagini 6ngdrmiis ve miisterinin tretim siirecine oldukg¢a dahil olmasi

nedeniyle iireticinin kim oldugunu séylemenin zor olacagini ifade etmistir.

Glinlimiiz pazarlama literatiirline gore, pazarlar ve bu pazarlar1 olusturan
miisteriler homojen 6zelligini yitirdi. Pek ¢ok durumda tek bir pazarlama stratejisine
sahip bir pazarla biitiin miisterileri memnun etmek hemen hemen imkansiz hale geldi. Bu
nedenle; firmalar farkli pazar boliimlerine hitap edebilmek icin ¢ok sayida iiriin ve marka
sunmaya basladi. Bu yolla, firmalar kitlesel pazarlamadan daha kii¢iik bir miisteri
grubuna odaklanan, hedef pazarlamaya gectiler. Tiiketicilerin degisen Ozellikleri,
teknolojik gelismeler ve boliimlendirme ¢alismalarinin getirdigi problemler firmalar1 yeni
arayislara siirikledi. Nis pazarlama, veritabanli pazarlama, mikro pazarlama, interaktif
pazarlama, iliski pazarlamasi ve kitlesel bireysellestirme gibi yaklagimlar giiniimiiz
pazarlama literatiiriinde pazar boliimlendirmeye alternatif olarak belirmeye bagladi (Kara
ve Kaynak, 1997: 873-874). Bu yaklasgimlar birbirinden tamamen farkli gibi gelse de,
hepsinin 6zlindeki temel diislince; bireysel tiiketicilerin benzersiz istek ve ihtiyaglarini
karsilamak i¢in daha etkin ve elverisli yollar ortaya koymaktir ve bu diisiinceye karsilik
gelen temel kavramlar kisisellestirme ve bireysellestirme kavramlaridir. Miisteri istek ve
ithtiyaglarim kitlesel iiretim maliyetlerine yakin maliyetlerle karsilama stratejisi olan

kitlesel bireysellestirmenin 6zlinde de bireysellestirme bulunmaktadir.



Bu bolimde; miisterilerin istek ve ihtiyaglarmma odakli bireysellestirme ve
kisisellestirme kavramlar1 ve bireysellestirme kavramini benimseyen firmalara rekabet

avantaji kazandiran kitlesel bireysellestirme stratejisi ele alinacaktir.

1.1. BIREYSELLESTIRME

Amerikan Pazarlama Dernegi (AMA)’nin tanimma gore bireysellestirme
(customization); miisterilerin 6zel ve benzersiz isteklerine yonelik iiriin tiretmektir. Her
bir alic1 potansiyel bir tek pazar boliimiidiir (AMA Dictionary). Piller (2007: 634) ise
bireysellestirmeyi iiriin ya da hizmet Ozelliklerinin miisterilerin istek ve ihtiyaclarina
yonelik degistirilmesi olarak tanimlamaktadir. Bireysellestirme, miisteri kendi pazarlama
karmasimin bir ya da daha fazla unsurunu belirlediginde olur ve bireysellestirmede her
miisteri pazarmn ayri bir béliimiidiir. Ornegin; Dell firmas: miisterilerine siparis verdikleri
bilgisayarlarin 6zelliklerini belirlemelerine, diger bir deyisle iiriinleri kendi istek ve

ihtiyaglarina gore bireysellestirmelerine izin verir (Tseng ve Jiao, 2001: 25).

Bireysellestirme kavrami hem zanaat {iretimi hem de kitlesel bireysellestirme
kavraminin 6ziinde vardir. Her iki kavramda da miisterilerin istek ve ihtiyaglarina birebir
uyan iiriin iiretme diisiincesi vardir. Uretim tek bir miisteri i¢in 6zel iiretim de olsa,
teknoloji sayesinde kitlesel de olsa; her iki yaklasimda da miisterilere cazip gelen: kendi

istek ve ihtiyaclarina birebir yanit veren tirlinii elde etmektir.

1.2. KITLESEL BIREYSELLESTIRME

Kitlesel bireysellestirme (mass customization) stratejisi birbiriyle celiskili iki
terim olan “kitlesel” ve “bireysellestirme” terimlerini bir araya getirmistir. Kavramdaki
“kitlesel” ifadesi kitlesel iiretimden gelir ve bu kisim daha ¢ok “maliyetleri arttirmadan
bireysellestirmeyi gerceklestirme” diislincesini barindirdig1 icin teknik ve teknolojik
yonden daha c¢ok fliretim ve miihendislikle baglantilidir denilebilir. Buna karsilik;
“bireysellestirme” miisteri istek ve ihtiyaclarina yonelik iiriin ve hizmetleri saglayarak
misteriye deger kazandirma yoniinden bir farklilastirma stratejisidir. Yeni miisteri elde
etme, miisteri memnuniyetini arttirarak mevcut miisteriyle uzun vadeli iligkiler kurma

boyutunda diisiiniildiigiinde bireysellestirme daha ¢ok pazarlamayla iligkili bir kavramdir.


http://www.marketingpower.com/

Kitlesel bireysellestirme kavrami ise; iiretim ve pazarlamayi birlestiren biitlinsel bir

kavramdir.

Kitlesel bireysellestirme kavraminin temelleri ilk olarak gelecek bilimci Alvin
Toffler (1970) tarafindan atilmistir. Alvin Toffler, “Ugiincii Dalga” adli kitabinda zanaat
iiretiminin 6ziinde yer alan bireysellestirme stratejisi ve kitlesel tiretim stratejisinin farkini
sorgulamistir. Daha sonra Stan Davis, 1987’de yazdigi ‘“Miikkemmel Gelecek” adli
kitabinda bireysellestirilmis triinleri kitlesel olarak iiretme gibi iki c¢eliskiyi, yani
“kitlesel” ve “bireysellestirme™yi biitiinlestirerek kitlesel bireysellestirme fikrini ortaya
atmistir. Davis’in “Miikemmel Gelecek™ adli kitabi literatiirde kitlesel bireysellestirme
fikrini, terimini ve kitlesel bireysellestirmeyle ilgili terminolojiyi ortaya atan ilk yayindir.
Davis kitabinda dort temel noktayr vurgulamistir. Birincisi, {irlin ve hizmetler miisteri
ihtiyac1 ortaya ¢ikar ¢ikmaz, herhangi bir zamanda karsilanmalidir. Ikincisi, iiriin ve
hizmetler miisterinin ayagma gitmeli, miisteri {iriin ve hizmete gelmemelidir. Uriin ve
hizmetler herhangi bir yerde miisteriye ulastirilmalidir. Ugiinciisii, iiriiniin igerdigi bilgi
ona sekil veren fiziksel maddeden ayrilmalidir. Dordiinciisii ise iiretim siirecleri,
miisterinin isteklerine gore olusturulmus sinirsiz gesitlilikte iiriin ve hizmet tiretmelidir.
Davis burada kitlesel bireysellestirmeyi ortaya atmistir. Davis, kitlesel bireysellestirme

stratejisine vizyon kazandirmistir ve onun varsayimlari ideal ve biraz gercek dis1 kalmistir

(Kumar vd, 2008: 644).

Joseph Pine (1993) Mass Customization: The New Frontier in Business
Competition adli kitabiyla siirdiiriilebilir bir rekabet avantaji ve finansal avantaj
kazanmak i¢in kitlesel bireysellestirmenin 6nemini ifade eden daha gergekci temelleri
ortaya atmigtir (Kumar vd, 2008: 644). Pine (1993: 7) kitlesel bireysellestirmeyi “standart
iiriin ve hizmetleri, karsilastirilabilir fiyatlarla, ¢cok fazla alternatifle ve bireysel olarak
saglamak” seklinde tanimlamistir. Ayrica bu kavramin, “verimlilik, fayda ve diisiik
maliyetleri gézden ¢ikarmadan, bireysel miisterilerin istek ve ihtiyaglarini tespit eden ve
uygulayan yeni bir rekabet yolu” oldugunu belirtmistir (Pine, 1993: 48). Pine’in kitlesel
bireysellestirme kavraminin temellerini saglamlagtirmasindan giliniimiize kadar pek ¢ok

akademisyen kavrami tanimlamis ve konunun farkli boyutlarini arastirmistir.



Hart (1995: 36-37) kitlesel bireysellestirme i¢in iki tanim yapmustir. Bunlardan
ideal olan1 “miisterilere her ne isterlerse istedikleri zaman, istedikleri yerde ve istedikleri
sekilde, karli olarak saglamaktir.” Bu tanim da Davis’in tanimi gibi Kkitlesel
bireysellestirmenin ulagsmak istedigi noktay1r ortaya koymaktadir. Tanimda miisteri
memnuniyetinin saglanmasi i¢in misteri taleplerinin her kosulda yerine getirilerek
bireysellestirmenin saglanmasi vurgulanmaktadir. Hart’in (1995: 36) uygulanabilir olan
ikinci tanimi ise; “esnek siirecler ve oOrgiitsel yapilar sayesinde farkli c¢esitlerde ve
genellikle kisiye 0zel olarak bireysellestirilmis rlin ve hizmetlerin, kitlesel olarak
iretilen standart lriinlere yakin; diisiik maliyetlerde tretilmesi” seklindedir. Bu ikinci
tanimda kitlesel bireysellestirme igin kitlesel iiretim sistemi, esnek siirecler, Orgiit
yapilari, miisteri istek ve ihtiyaglarina yonelik olarak bireysellestirilmis iiriinler ve diisiik

maliyet gerekli kosullar olarak belirtilmistir.

Kotha (1996: 442) Kkitlesel bireysellestirmenin birlikte tiretme ekonomisi
(economies of scope) iizerine kurulu bir strateji oldugundan bahsetmistir. Birlikte {iretme
ekonomisinde, iiretim ve bilgi teknolojilerinin yan1 sira yeni tiretim metotlarindaki (tam
zamanli {liretim ve yalin iiretim) gelismelerin miimkiin kildig1 esneklik ve hizli yanit
verme yetenekleri firmalarin {irtin ¢esitliligini ve bireysellestirmeyi gerceklestirmesini
saglamaktadir. Kotha (1995: 22) kitlesel liretimin temel amacinin herkesin giiciiniin
yetecegi fiyatlarda standart {iriin liretmek oldugunu, kitlesel bireysellestirmenin amacinin
ise herkesin hemen hemen istedigi her seyi makul fiyatlarda bulabilecegi yeterli
cesitlilikte Uiriin iiretmek oldugunu belirtmistir. Kotha, diger tanimlara ek olarak miisteri
memnuniyeti acisindan miisteri taleplerine hizli yanit verebilmeye deginmis; ayrica

teknolojinin 6nemini de vurgulamigtir.

Duray (2002: 314), basit bir kavram olan kitlesel bireysellestirmeyi “kisiye 6zel
irlinlerin  makul fiyatlarla saglanmasi” olarak tamimlamistir. Fakat, kitlesel
bireysellestirmenin uygulamast Onceki iiretim metotlarina uymamaktadir. Eskiden
firmalar ya bireysellestirilmis zanaat {irtinlerini ya da kitlesel olarak iiretilmis standart
triinleri Uretmeyi se¢mekteydi. Kitlesel bireysellestirme, bireysellestirme ve Kkitlesel
uretimi birlestirerek, diisiik maliyetli, yliksek hacimli tiretim ortaminda kitlesel olarak

iiretilmis benzersiz liriinler sunarak bir ¢eligki yaratmaktadir.



Tseng ve Jiao (2001: 2) kitlesel bireysellestirmeyi, “Her bir miisterinin istegini
karsilayacak iirin ve hizmetleri kitlesel iiretime yakin verimlilikte saglayan teknoloji ve
sistemler” olarak tanimlamustir. Da Silveira vd. (2001: 1-2) de kitlesel bireysellestirmeyi,
bireysellestirilmis iirlin ve hizmetleri esnek siireglerle, yiiksek adet ve makul seviyede
diisiitk fiyatlarla saglama becerisi olarak tanimlamistir. Her durumda kitlesel
bireysellestirme: tirlin satig1, tiriin gelistirme, {iretim ve teslimati kapsayan sistematik bir

yaklagim olarak goriilmektedir.

Kitlesel bireysellestirme; her bireyin belirli 6zelliklere sahip ihtiyacini tam olarak
kargilayan {irlin ve hizmetlerin (farklilagtirma segenegi) kitlesel iiretim yoOntemiyle
tiretilmis standart triinlerin fiyatlarina yakin fiyatlarla daha genis pazarlar i¢in (maliyet
secenegi) iretilmesidir. Bireysellestirme siireci sonunda toplanan bilgiler, her bir
miisteriyle uzun siireli iliski kurmaya hizmet eder (iligski segenegi) (Piller ve Miiller, 2004:

583).

Bardakci (2004: 3); kitlesel bireysellestirme kavramini bilgisayar destekli bilgi
sistemlerinin, esnek liretim sistemleriyle biitlinlestirilmesi sonucunda her bir miisteri i¢in

farkl1 bir tirlinlin ¢ok sayida miisteri igin tiretilmesi olarak ifade etmektedir.

Kitlesel bireysellestirme; firma/miisteri etkilesimi sayesinde kitlesel iiretimin
standart tirlinlerine yakin tliretim maliyetlerinde ve fiyatlarinda bireysellestirilmis tiriinler
tiretilmesi i¢in operasyonlarin {iretim/montaj agsamalarinda deger yaratan bir stratejidir

(Kaplan ve Haenlein, 2006: 176).

Kumar vd. (2008: 640) kitlesel bireysellestirmenin ilk tanimlarinin daha kapsamli
oldugunu sdylemektedir. Bu tanimlarda kitlesel bireysellestirme; esnek ve cevik siirecler
sonunda her miisteriye 6zel olarak iretilen {rlinlerin hizli ve makul fiyatlarla teslim
edilmesi olarak ifade edilmektedir (Pine, 1993, Hart, 1995). Sonraki tanimlar1 daha dar
kapsamli ve uygulamaya dontiktiir. Bunlar, miisterilere genis fakat sinirli secenekte
bireysellestirilmis trlinler sunmak icin; bilgi teknolojileri (miisteriyle birlikte tasarlamak
icin), esnek siirecler, cevik tiretim sistemleri ve kitlesel bireysellestirmeye 6zgii
orgiitsel/tedarik zinciri yapilarin1 kullanmayi igerir (Duray, 2000, Tseng ve Jiao, 2001).

Bu tanimlarin 6zii sudur: Kitlesel bireysellestirme, yiiksek derecede bireysellestirmeyi



kitlesel tiretimin diisiik maliyetleriyle saglayan bir firma stratejisidir (Kumar vd, 2008:
640).

Duray vd. (2000: 606) uzun bir literatiir taramasindan sonra Kitlesel
bireysellestirmenin aslinda iyi bir kavramsal sinir ¢izilemedigini, kavram hakkinda ortak
bir anlayis ya da net bir tanimin olmadigini ifade etmektedir. Piller (2005: 314) ortak bir
tanim ve anlayista karar kilinmazsa kitlesel bireysellestirmenin ne bir akademik disiplin
ne de yoneticiler tarafindan benimsenen bir firma stratejisi olabilecegini belirtmistir. Bu
nedenle Piller (2005: 315), tanimlamasin1 defalarca gozden gecirdikten sonra, kavrami
diger esnek iiretim stratejileri ya da miisteri odakli iiriin tasarim metotlarindan ayirt
etmistir. Buna gore, kitlesel bireysellestirme; belirli {iriin 6zelliklerine bagl kalarak her
miisterinin ihtiyaglarina yanit veren iirlin ve hizmetleri miisteri ile birlikte tasarlama
stirecidir. Biitlin operasyonlar sabit, fakat esnek ve hizli yanit verebilen siireclerle
tanimlanan “sabit ¢oziim alan1” nda yer alir. Bunun sonucunda; bireysellestirmeye bagl
maliyetler daha {ist bir pazar béliimiine gecise neden olmayacak fiyat seviyelerine izin

VErir.

Her ne kadar tanimlar kitlesel bireysellestirmenin farkli boyutlarina deginse de
(amag, gereklilikler, hedef, vs.) hemen hemen her tanimda: “kitlesel liretimin standart
iiriinlerine yakin maliyette”, “diisiik maliyette” , “makul fiyatlarda” ifadeleriyle fiyat ve
maliyetin O6nemi; “kisiye Ozel”, “ bireysellestirilmis”, “bireysel miisterilerin istek ve
ihtiyaglarina yonelik tirlinler” gibi benzer ifadelerle bireysellestirme vurgulanmistir. Bazi
yazarlar stratejinin ne oldugunu anlatirken, bazilar kitlesel bireysellestirmeye ulasmak
icin gerekli teknoloji, Orgilitsel siirecler, miisteri iligkileri gibi kosullar1 da ele almistir. Bu
tanimlar bir araya getirildiginde kitlesel bireysellestirme; “miisteriyle etkilesim yoluyla
miisteri istek ve ihtiyaglarinin net bir sekilde anlasilmasi ile her miisterinin istegine yanit
verebilecek cesitte iriiniin esnek tiretim siire¢leri ve bilgi teknolojilerinin kullanilarak

kitlesel tiretime yakin verimlilik ve maliyetlerle tiretilmesi” olarak tanimlanabilir.
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1.3. KISISELLESTIiRME

Literatiirde kisisellestirme (personalization) kavrami lizerine farkli gortisler vardir.
Baz1 akademisyenler kisisellestirme ile bireysellestirme kavramlarini doniistimlii olarak

kullanirken bazi akademisyenler bu iki kavrami birbirinden ayirt etmistir.

Vessanen’in (2007: 8) bildirdigine gore, Peppers ve Rogers kisisellestirmeyi; “bir
iirlin ya da hizmetin 6zelliklerini miisteri i¢in daha elverisli hale getirerek ve ek yararlar

saglayarak, daha uygun fiyatta bireysellestirme” olarak tanimlamistir.

Riecken tarafindan kisisellestirme; “anlamli birebir iliski kurarak, her miisterinin
istegini anlayarak ve her miisterinin ihtiyacina yonelik bir amaci gerceklestirerek miisteri
sadakati olusturmak™ olarak tanimlanmistir (Totz ve Riemer, 2004: 1). Totz ve Riemer
(2004: 1) ise kisisellestirmeyi “lriinlerin, hizmetlerin, igerigin ya da iletisimin tek bir
miigteri veya miusteri gruplarinin ihtiyaclarina yonelik olarak bireysellestirilmesi”
seklinde ifade etmistir. Internet gibi modern bilgi teknolojilerinin sagladigi maliyet
avantaji; kisisellestirmenin miisteri kitlelerine yonelik olarak, standart (iirlinlerin
maliyetiyle karsilanmasidir. Bu durumda kitlesel bireysellestirme de iirlinlerin miisteri
ihtiyaglarina gore kisisellestirilmesi olarak goriilebilir. Totz ve Riemer (2004: 1)
kisisellestirme kavramini web tabanli kisisellestirme ve kitlesel bireysellestirme olarak
ikiye ayirmistir. Bu durumda Totz ve Riemer’e gore, kisisellestirme ve bireysellestirme

birbirinden ayr1 iki kavram degildir.

Arora vd. (2008) ve Piller (2007) kisisellestirme ve bireysellestirme kavramlarini
birbirinden ayirt etmistir. Arora vd. (2008: 305) kisisellestirmeyi “genellikle miisteri
hakkinda onceden elde edilen verilere bagl kalarak firmanlarin bireysel miisteriler igin
hangi pazarlama karmasinin uygun olacagina karar vermeleri” olarak tanimlamistir.
Internet kisisellestirmenin pek ¢ok ornegiyle doludur. nytimes.com’un okuyucularma ilgi
alanlarina yonelik kisisellestirilmis haberler sunmasi ve amazon.com internet sitesinin
kullanicilarina kisisellestirilmis kitap ve miizik 6nerisi sunmasi kisisellestirmeye ornektir.
Bireysellestirme ise miisterinin kendi pazarlama karmasinin bir ya da daha fazla unsurunu
belirlemesidir (Arora vd, 2008: 306). MyYahoo hizmetiyle yahoo.com kullanicilarinin
kendi internet sayfalarmi gorsel ve igerik olarak tasarlamalarini saglar. Kullanicilar;

borsada islem goren hisse senetleri, hava durumu, spor haberleri ya da belli basli haber
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konulart gibi ilgilendikleri alanlar1 secerek kendi 06zel sayfalarinda bunlarin
gorilintiillenmesini saglar ve sayfa diizenlemesini yapar. Bunun yani sira miisteriler; kisisel
Yahoo sayfasmin zemin rengini, yazi karakterini ve yazi rengini gorsel alternatifler
arasindan begenilerine gore tercih eder. Kullanicilarin farkli internet sitelerinde yer alan,
kisiye Ozel sayfalarmi istekleri dogrultusunda tasarlamalari bireysellestirmeye Ornek

teskil eder.

Piller’e (2007: 634) gore bireysellestirme tiirlin ya da hizmet unsurlarinin
miisterilerin istek ve ihtiyaglarina yonelik olarak degistirilmesi, montajlanmasi ya da
modifiye edilmesi ile baglantiliyken; kisisellestirme miisteri hakkindaki bilgilerin
(miisteri profili) kullanilarak firma tarafindan bilgi nesnelerinin se¢ilmesi, filtrelenmesi ve
daha sonra se¢imlerin miisteriye iletilmesi {lizerinedir. Kisisellestirme, dogru
uygulandiginda hizmet saglayicist1 ve miisteri agisindan bir kazan/kazan stratejisidir.
Kisisellestirmede miisteriye pek ¢ok olasilik arasindan 6zel secenekler ve alternatifler
sunulur. Pek ¢ok durumda bilgi hizmetlerinin bireysel kullanict ihtiyaglarina
doniistiiriilmesi  i¢in  kisisellestirme  teknikleri  kullanilir.  Kisisellestirme web

uygulamalarinin 6nemli bir parcasi haline gelmistir.

Farkli sektorlerden kisisellestirme orneklerine rastlanabilir. “Amazon” gelismis
kigisellestirme uygulamalarinda oncii bir firmadir (Piller, 2007: 634). Kitap, DVD, CD,
oyuncak, giysi, spor aletleri, elektronik aletler, vb. {irlinlerin online perakendecisi olan
amazon.com ziyaretcilerin internet sitesine iliye olmasindan sonra, daha iyi hizmet
verebilmek ve tavsiye sunabilmek i¢in tiyelere farkli kategorilerdeki ilgi alanlarini sorar.
Arastirilan ve daha Once satin alinan {riinleri dikkate alarak, onerecegi iiriinlere karar
vermek i¢in ortak filtreleme yontemini  kullanir  (http://www.amazon.com).
Amazon.com’un tavsiye motoru her miisterinin satin alma ge¢misini, benzer iiriinleri
satin alan diger miisterilerle karsilastirarak, miisterinin satin alabilecegi daha farkl

tirtinleri 6nerir (Piller, 2007: 634).

Ebay.com internet sitesi kullanicilar1 ayirt eder ve kullanicilarn ilgi alanlarmi ve
yaptig1 aragtirmalar1 kaydeder. Sistem, kullanici bagka bir zaman internet sitesinde tarama
yaptifinda benzer baglantilar1 sunar. Google ve Alta Vista gibi arama motorlar1 da

kisilerin zaman igerisinde yaptig1 arastirma tirlerini kayit altina alir. Bu sayede,


http://www.amazon.com/
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kullanicilar arama motorunda benzer bir basliklar1 taradiginda, arama motoru daha hizli

ve daha verimli bir sekilde yanit verebilir (Arora vd, 2008: 307).

Tseng ve Piller (2003: 7) kitlesel bireysellestirmeyi, kisisellestirmeden ayirir.
Kisisellestirme miisteriler arasindaki farki ayirt etmek i¢in kullanilirken, kitlesel
bireysellestirme kisisellestirmeyi uygulama siirecidir. Baz1 durumlarda kisisellestirme bir
hedefken, kitlesel bireysellestirme bu hedefe giden yoldur. Kitlesel bireysellestirme ve
kisisellestirme, firmalarin pazar ortamina daha hizli yanit vermelerine imkan tanir. Her
ikisi de firmalarin daha saglam bir rekabet avantaji kazanmasini saglar; ¢iinkii her ikisi de
firmalarin miisteri istek ve ihtiyaglarin1 takip etmelerini, anlamalarimi ve onlar

karsilamalarini gerektirir.

Tseng ve Piller (2003: 7) bireysellestirme ve kisisellestirmeye ornek olarak
katalog perakendecisi Land’s End’i vermistir. Firma 1999’dan beri internet sitesi tizerinde
sanal bir model ve tavsiye hizmeti kullanmaktadir. Sistem birbirini tamamlayan ve her
miisterinin profiline uyan stillerdeki standart iiriinleri kisiye 6zel paketler halinde onerir.
Bu hizmet miisterilere birbiriyle uyumsuz giysi tiriinleri (gémlek ve pantolon gibi) yerine
birbiriyle uyumlu eslemeler sunar. Fakat, her iiriin hala standart bir iirtindiir. Land’s End,
ayn1 zamanda, 2001 yilinda kitlesel bireysellestirmeyi uygulamaya baslamistir. Bu
uygulama sayesinde miisteriler Olciilerine gore pantolon ve gdmlek siparis edebilir ve
biitiin {irtinler 6zel bir fabrikada siparig lizerine iretilir. Bunun yaninda, firma yiiksek
sayida tasarim secenegi ve cesitlilik sunar. Fakat, Land’s End’in bireysellestirme siireci
kigisellestirme tarafindan desteklenmez. Miisteriler hangi model, bel yiiksekligi ve
pantolon paga uzunlugunun kendilerine daha iyi uydugunu bilmek zorundadir. Land’s
End’in yapilandirma aract herhangi bir bilgi ya da fikir sunmaz. Firmanin standart iiriinler
icin kullandig1 kisisellestirme uygulamasi, kitlesel bireysellestirme operasyonlarina ek
yarar saglar. Miisteriler, Verilen kisisellestirme hizmeti sayesinde yeni iiriin tasarlamada
daha hizli karar verebilir. Boylece, kitlesel bireysellestirme ve kisisellestirme ayri
metodolojik zemine sahipken ve farkli araglar kullanirken, kisisellestirme kitlesel
bireysellestirmeyi  destekler. Mesela; miisterilere tasarima baslamadan Once
kigisellestirilmis iriin gruplart sunuldugunda, birlikte tasarlama ya da misterilerin
internet tlizerinden kendi baslarina tasarlama siireci kisaltilabilir ve bu siire¢ daha etkin

hale getirilir. Yiizlerce ya da milyonlarca secenekten kendi begendikleri iiriinii secip
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eslestirmek yerine, miisteriler istek ve ihtiyaglarina en iyi uyan ¢6ziimii tasarlamaya
odaklanir. Bu nedenle; yapilandirma siirecinde karmasa ve miisterilerin se¢enek ytkii

azaltilmis olur (Tseng ve Piller, 2003: 7).
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IKINCi BOLUM

KITLESEL BIREYSELLESTIRMEYE GECIS

Davis (1987: 169) pazarlarin Kkitlesel bireysellestirilmesinin  “endiistriyel
ekonomilerin kitlesel pazarlariyla ayn1 sayidaki miisteriye ulasilmasi ve sanayi Oncesi
ekonomilerdeki gibi miisterilere bireysel olarak davranilmasi” oldugunu soylemistir.
Kitlesel bireysellestirme, bireysellestirmenin yiiksek fiyatlarla gerceklestigi zanaat
doneminin en iyi 0zelligini, makul fiyatlarda, fakat yiiksek derecede standartlastirilmis
tirtinlerin tretildigi kitlesel iiretimin en iyi 6zelligiyle birlestirmektedir (Fralix, 2001: 3).
Zanaat iiretiminin odak noktast miisteri isteklerine gore iiriinlerin bireysellestirilmesiyken,
kitlesel iiretimin odak noktas1 diisiik maliyetlerdir. Kitlesel bireysellestirme her ikisini de
birlestirerek uygulamaya c¢alisan karma bir stratejidir.  Sekil.2.1’de kitlesel

bireysellestirmenin konumlandirilmast gosterilmistir.

Kitlesel :> Kitlesel
Uretim Bireysellestirme

L

"Parti ;anaat
Uretimi Uretimi

-
o
[<P]
[P
S
'S
g
E
[<P]
o
)

Miisteri Girdi Derecesi

Diisiik Yiiksek

Sekil 2.1. Kitlesel Bireysellestirmeyi Konumlandirma (Squire vd, 2006: 11).
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Boer vd.’ne (2004: 577) gore tiretim teknolojisi zanaatkarlarin bireysel miisteriler
icin tek bir iiriin iiretmesi ile baslamis ve buna zanaat iiretimi denmistir. Uretim
1800’lerin sonlarma dogru Sanayi Devrimi ile degismeye baslamis ve parti iiretimine
gecilmistir. 20.yiizyilin baginda ise kitlesel {iretim ortaya ¢ikmistir. Bugiin kitlesel {iretim
pazarlari, kitlesel bireysellestirmeye dogru yol almaktadir. Bugiinkii ve gelecekteki tiretim
giinlimiiziin gelismis liretim sistemlerinin ve teknolojinin getirdigi avantaj ve karmasayla
birlikte zanaat tiretimi donemine geri donmektedir. Bu nedenle; kitlesel bireysellestirme
zanaat iiretimi doneminin ideallerinin modern endiistriyel teknoloji ile gerceklestirilmesi

olarak ifade edilebilir.

Bu boliimde; kitlesel bireysellestirmeyi olusturan “bireysellestirme™ nin
kaynaklandig1 “zanaat liretimi” ve “kitlesel”’ligin kaynaklandig: “kitlesel {iretim” {izerinde

durulacak ve daha sonra kitlesel bireysellestirmeye gecisin nedenleri ele alinacaktir.

2.1. ZANAAT URETIMi

Toplumdaki is bolimiiniin toplumu sekillendirmeye baslamasiyla ve insanlar
yalnizca kendileri i¢in gerekli ihtiyaglar1 liretmek yerine en iyi yapabildikleri islere
yonelmeye baslamis ve zanaatkarlik modern ekonominin ydnlendirici unsuru haline
gelmistir (Kaplan ve Haenline, 2006: 168). Yiizyillar boyunca tretim zanaatkarlar
tarafindan gerceklestirilmistir. Her {iriin gerekli hammadde, alet ve en 6nemlisi yetenege
sahip bir kisinin eliyle iiretilmistir. Bu kisilere “esnaf” da denmis ve bu kisilerin sahip
olduklar1 hammaddeyi bitmis iiriine ¢evirme yetenekleri biiyiik bir onur kaynagi olarak
goriilmiistiir, bu nedenle zanaatkarlar toplumda oldukga saygin kisiler olarak yer etmistir

(Pine, 1990: 17).

Zanaat {iretiminde irtinler elle teker teker tiretilirdi, bu nedenle iki iiriin birbiriyle
benzemez ve iriinler yiiksek kalitede olurdu. Kisiye 6zel olarak gergeklesen iiretimde
yalmzca iiriinler degil siirecler de farklilagird: (Piller ve Tseng, 2003: 6). Uriinlerin {iretim
stiresi uzun oldugu i¢in misteriler {irtinleri elde etmek i¢in beklemek zorundaydi.
Uriinlerin teker teker iiretilmesi kismen daha pahali olmasima ve sadece iist smifa hitap
etmesine neden oldu (Fralix, 2001: 3). Ayrica; iiriiniin tek olmasi, parcalarinin bagka bir

irlinlin parcalariyla degistirilememesi; iirlinde ¢ikan bir problemde parcanin yeniden
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tiretilmesini ya da baska bir iiriiniin par¢asinin o iiriine gére uyarlanmasini gerektiriyordu,
bu zaman alic1, dolayisiyla da yiiksek maliyetli bir isti. Tablo.2.1’de zanaat liretiminin

ozellikleri belirtilmistir.

Tablo 2.1. Zanaat Uretiminin Ozellikleri

ZANAAT URETIMININ OZELLIiKLERI

Uriin
¢ Miisteri istek/ihtiyaclarina yonelik bireysellestirilmis

¢ Pahali
¢ Kaliteli

Uretim

Miisteri ile dogrudan iletisim kurularak
Siparis {izerine liretim

Tek tek tiretim

Uretim siiresi yiiksek

Makine ve techizattan ¢ok el emegine dayali
Yiiksek maliyet

Az sermaye

Bagka bir iirlinle degisemeyen parcalar
Bireysellestirilmis iiretim siiregleri

L IR ZER JEE JEE JER R R R 2

2.1.1. Zanaat Uretiminin Avantaj ve Dezavantajlari

Zanaat Uretiminde Uriinler kisinin istek ve ihtiyaglari dogrultusunda 6zel olarak
iiretildigi i¢in miisteri tatmini saglanir. Miisteriyle birebir iliskiler s6z konusu oldugu i¢in
{iretime itina gosterilir ve bu sayede iiriin kalitesi artar. Uretim emek yogundur ve yiiksek
sermaye yatirimi gerektirmez. Uriin kisiye 6zel ve dogrudan tiiketime yonelik olarak tam

zamaninda Uretildigi i¢in, stok maliyeti de yok denecek kadar azdir.

Uriinlerin teker teker iiretilmesi kaliteyi arttirmanin yani sira maliyetleri ve iiretim
stiresini de arttirir. Maliyetlerin artmasi lirtin fiyatini arttirir ve iirlinlerin fiyatinin ytiksek
olmasi yalnizca iist simfa hitap etmesine neden olur. Uriiniin parcasi bozuldugunda

bozulan parca baska iirlinde veya stokta bulunmadigi i¢in yeniden parga iiretilmesi
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gerekir. Bu nedenle iiriin iiretimi gibi tamirat1 da zaman alir ve marangozluk, terzilik gibi
mesleklerde; kumas, ahsap, boya gibi malzemelerin renginin eskisiyle tutmasi zordur, bu
da tamir olan iriiniin orijinalliginin bozulmasina neden olur. Tablo 2.2°de zanaat

iiretiminin avantaj ve dezavantajlar1 yer almaktadir.

Tablo 2.2. Zanaat Uretiminin Avantaj ve Dezavantajlari

ZANAAT URETIMININ AVANTAJ VE DEZAVANTAJLARI

Miisteri Acisindan Avantajlar

¢ Uriinler, miisteri istek/ihtiyaclarina yonelik olarak iiretilir.
Benzersizdir.
¢ Miisteri memnuniyeti saglanir.
¢ Uriin kalitesi yiiksektir.
Uretici Acisindan Avantajlar

¢ Siparis iizerine iiretim yapilir. Uriiniin elde kalma riski yoktur.
¢ Uretim fazla sermaye gerektirmez.

Miisteri Agisindan Dezavantajlar

¢ Uriin pahahdur.
¢ Ust simifa hitap eder.
¢ Uretim siiresi uzun oldugu i¢in bekleme siiresi uzundur.
¢ Uriiniin parcas1 bozuldugunda parcanin baska bir iiriiniin
pargasiyla degisme sans1 yoktur. Tamiri uzun zaman alabilir.
Uretici Agisindan Dezavantajlar

¢ Uriinler teker teker iiretildigi i¢in iiretim siiresi yiiksektir.
¢ Uriin tamiri uzun zaman alabilir.
¢ Uretim maliyeti yiiksektir.

2.2. KITLESEL URETIM

19. yiizyilin sonlarindan baglayarak Henry Ford, 1913 yilinda Model T’nin
liretimiyle montaj hattin1 kesfetmis, kitlesel iiretim yonteminin Onclisii olarak iiretim

diinyasinda bir devrim yaratmig ve “Siyah olmak kaydiyla istediginiz renkte otomobil
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sahibi olabilirsiniz”, sloganiyla kitlesel iiretimin dayandigi temel ilkeyi ifade etmistir

(Bardakci, 2004: 1).

Degisebilen iiriin parcalari, uzmanlagsmis teknolojik makineler, tiretim siireclerine
odaklanma, isbolimii, diisiik maliyet ve diisiikk fiyata odaklilik, 6l¢ek ekonomisi,
standartlastirilmig iiriin, uzmanlagsma, operasyonel verimlilige odaklanma, profesyonel
yoneticilerin yer aldig1 hiyerarsik organizasyon yapisi gibi temel unsurlara dayanan
kitlesel iiretim 20.ylizyilin ilk yarisinda diinya ¢apinda firmalarin benimsedigi énemli bir

iiretim anlayis1 haline gelmistir (Pine, 1993: 15) (Bkz.Tablo 2.3.).

Tablo 2.3. Kitlesel Uretimin Ozellikleri

KIiTLESEL URETIMIN OZELLIiKLERIi

Uriin
¢ Standart tirtin

¢ Diisiik fiyat odakl
¢ Degisebilen pargalar

Uretim

*

Uzmanlasmis teknolojik makinelerle {iretim
Uretim siireglerine odaklanma

Isboliimii

Uretim akis1 prensibi

Olgek ekonomisi

Operasyon verimliligi yiiksek

Diisiik maliyet odakli

Yiiksek adetli

Stok i¢in {iretim

L R 2R R JEE JEE JNR R 2

Organizasyon Yapisi

¢ Profesyonel yoneticilerden olusan hiyerarsik
organizasyon yapist

Kaynak: Pine, B. J. (1993). Mass-Customization: The New Frontier in Business
Competition, Harvard Business School, Boston-Massachusetts, ABD, s.15’ten
uyarlanmstir.

ABD’de Kkitlesel tiretimden oOnceki tiretim anlayis1 yiiksek kalite ve yiiksek

adetli iiretime dayaliydi. Bunlara ek olarak Ford, diisiik maliyet ve disiik fiyata
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odaklanmistir. Maliyet odagi, montaj hatti akisini gerektirmistir. Bu iki prensip, él¢ek
ekonomisi prensibini dogurmustur. Olgek ekonomisine gére, firmanin iiretim kapasitesi ne
kadar yliksekse, tiretim o kadar artar ve maliyetler de o Olclide diiser. Kitlesel liretimde
firmalar sadece girdiyi arttirarak degil, birim zamandaki makine lretim miktarin1 ve
iscilerin verimliligini arttirarak da tliretimi arttirabilir, bu sayede bir birim tiretim i¢in daha
az emek gerekir. Bu da sabit maliyetleri ve sermaye/iscilik oranini arttirir, fakat birim
maliyeti biiylik oranda azaltir. Diisilk maliyetler, fiyatlarin diisiirilebilir oldugunu
gosterir. Fiyatlar diistiigiinde, daha fazla tiiketici iirlinleri satin alma giicline sahip olur. Bu
da satis hacmini arttirir, daha yiiksek satis hacmi de daha yiiksek adetli iiretim, daha
diistik maliyet ve daha diisiik fiyatlar: beraberinde getirir. Bu siire¢ bir dongii igerisinde
devam eder. Bu dongli, standart iiriinlerin gelistirilmesi ve iiretilmesini gerektirir; ¢linkii
iretimi aksatacak herhangi bir karisiklik ya da kisiye Ozel iiretim, iiretim siireglerini
aksatir ve siireglerdeki herhangi bir aksama maliyetlerin yiikselmesine neden olur. Bu
yiizden kitlesel {iretim; istikrarli taleplerin yer aldigi, uzun iriin gelistirme dongiisii ve
iirlin hayat dongiilerinin yer aldig1 homojen pazarlarda kullanilan bir stratejidir (Pine,

1993: 16-17).

Kitlesel iiretimin diger bir prensibi uzmanlasmadir. Kitlesel iiretimde biitiin liretim
stireci yalnizca bir liretim agamasi {izerine yogunlasan uzmanlagmis makineler tarafindan
gerceklestirilir. Makinelerin uzmanlasmast bliylik Ol¢lide isgilerin  uzmanlasmasina
baghdir. Uretim siireci her is¢inin daha da kiigiik isler yaptig1 alt siireclere bdliinmiistiir,
bu sayede bu islerin yonetilmesi kolaylagsmistir. Biitiin liretim siireci 6l¢ek ekonomisine
ve diisiik maliyetlere ulasmak icin montaj hattinin uzmanlasmis makineleri ve iscileri
sayesinde, diizgiince isleyen alt operasyonlara baglidir. Eger iiretim tam kapasiteye yakin
gerceklesmezse veya makineler, isciler ya da operasyon hizlarinda ters giden bir seyler
olursa, birim maliyetler aniden yiikselir. Bunu oOnlemek i¢in firmalar operasyonlarin
verimliligine odaklanir. Makinelerin ve is¢ilerin verimliligini her giin korumak ve zaman
icinde arttirmak firmanin basarisi i¢cin dnemlidir. Kontrole olan artan ihtiyacg, profesyonel
yoneticilerden olusan hiyerarsik orgiit yapisin1 dogurmustur. Kitlesel bireysellestirmenin
son prensibi, iiretimi kontrol etme ihtiyacindan dogan ve biiylik hiyerarsik oOrgiitlerin
ortaya c¢ikmasindan etkilenen dikey biitiinlesmedir. Kitlesel iiretimin yiiksek sabit
maliyetleri, diisiik maliyetlerini garantilemek i¢in montaj hattinin siirekli dolu olmasini

gerektirir. Bunu, hammaddelerin elverisli olmasi ve pargalarin mevcut olmasi izler. Bu
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yiizden; kitlesel tireticiler yalnizca iiretimle degil, biitiin girdilerin ham halde ve {iretim ve
dagitim asamalarinda diizenli akisiyla ilgilenir. Kitlesel tireticiler ayn1 zamanda kitlesel

tedarik¢i ve dagitici da olurlar. (Pine, 1993: 16-17).

2.2.1. Kitlesel Uretimin Avantaj ve Dezavantajlari

Kitlesel iiretimde iirlinler standart olarak stok icin iretilir, bu nedenle iiretim
verimliligi artar ve firmanin maliyetleri diiser. Maliyetlerin diismesi fiyatlar1 da diisiirtir.
Diisiik fiyat iirline olan talebi arttirir. Kitlesel iiretim, maliyet odakli oldugu i¢in firma
iiriin farklilastirmasindan kagar, standart iiriinler iiretir. Bu da firmalarin Ar-Ge ve Ur-Ge
maliyetlerini azaltir. Standart {iriinlerin iiretilmesi iiretimde kurulum maliyetlerini azaltir.
Bu nedenle; kitlesel iiretim stratejisi tiretim ve maliyet odakli bir stratejidir. Firma icin
dezavantaji stok igin {iretim yapilmasidir. Uretim talepten &nce gergeklestigi igin

tiriinlerin modasinin gegmesi ve stoklarda kalma riski yiiksektir.

Standart triinlerin miisteri icin en fazla deger yaratan unsuru disiik fiyatlarda
sunulmasidir. Miisteri birebir istek ve ihtiyaclarina yonelik olmasa da, belirli orandaki
tatmin edici driinlere diigiik fiyat 6deyerek sahip olur. Stok igin iretilen iriinlerin
miisteriye sagladig1 diger bir avantaj; her miisterinin mevcut secenekler arasindan istek ve
ihtiyaglarma en uygun {iriinii aninda elde etmesidir (Jiang vd, 2006: 25-27). Uriinii satin
almak i¢in beklemelerine gerek yoktur. Firma maliyeti en aza indiren iiretim olanaklarina
gore; lrlin cesitliligi, {irtin Ozellikleri ve iiretim miktarina pazardaki talep bilgisini
dogrulamadan karar verir. Miisteri istek ve ihtiyaclarinin dikkate alinmadan {iriin

ozelliklerinin ve ¢esitliligin belirlenmesi miisteri acisindan en biiyiik dezavantajdir.
2.3. KITLESEL BIREYSELLESTIRMENIN ORTAYA CIKIS NEDENLERI

Kiiresellesme ile birlikte sinirlar ortadan kalkmis, rekabet siddetlenmis, teknoloji
tim diinyada hizla yayilmaya baslamistir. Bu 6nemli gelisme firma stratejilerinde ve
tilketici istek ve ihtiyaglarinda biiyiik degisikliklere neden olmustur. Rekabetin
artmasindan kaynaklanan, {iretici pazarlarinin tiiketici pazarlarina doniistimii ile birlikte
firmalar yeni miisteri elde etmek ve mevcut miisterileri elde tutmak i¢in miicadele etmeye
baslamistir. Bunu gerceklestirilebilmek i¢in firmalar fiyatlar1 diisiirse de bu artik tek

basina yeterli olmaz. Bu nedenle; firmalar rakiplerine goére farklilik yaratmak adina,
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miisterilere “bireysel” ¢oziimler dnerme yolunu benimsemeye baslamistir. Miisterilerin
irlin ve hizmetlerden beklentileri artarken, firmalarin da pazar boliimlendirmeye
egilimleri artmis, bazen de firmalar daha ug¢ seviyelere gecerek, tek bir miisterinin yer
aldig1 “tek’in pazar1” na yonelmeye baglamistir. Kitlesel iiretimin standart iiriinleriyle
tatmin olamayan miisterilere, kendi istek ve ihtiyaglarina yonelik iiriinleri kitlesel tiretim
verimliligine yakin verimlilikte sunan kitlesel bireysellestirme stratejisi alternatif strateji

olarak ortaya ¢ikmustir (Blecker vd, 2005: 9).

Pazardaki istikrarin bozulmasi, miisteri istek ve ihtiyaglariin siirekli
degismesinden kaynaklanmaktadir. Bu nedenle; iiriin yasam dongiisii kisalmakta ve
teknolojinin hizli degisimi tiiketici ve lreticileri zor durumda birakmaktadir. Degisen
pazar kosullar1 ve taleplerine, esnekliginin az olmasi nedeniyle kitlesel {iretimin verdigi
yanit yeterli gelmemekte; bu ylizden heterojen pazarlara, bolinmiis taleplere, -kisalan
iirlin yagam dongiisiiyle artan-iiriin ¢esitliligine hizli yanit verebilen; miisteri taleplerine
gore lirlin ve hizmetleri bireysellestirmeyi ilke edinen; daha esnek bir yaklasim olan

kitlesel bireysellestirme yayginlagsmaktadir (Pine, 1993: 29).

Kitlesel bireysellestirmeye ge¢isin ili¢ temel nedeni vardir: Birincisi, Kitlesel
pazarlarin ¢okmesi ve misterilerin artik “bir beden herkese uyar” diisiincesiyle tatmin
olmayip daha fazla gesitlilik ve Dbireysellestirme aramasi; ikincisi, Kitlesel
bireysellestirmenin kisalan {irlin yasam egrilerine ve artan kiiresel rekabete bir yanit
olmast; tiglinciisii, yeni {iretim, bilgi teknolojilerinin firmalarin misteri isteklerini standart
driinlerin diisiik maliyetlerinde ve yiiksek hizlarinda gerceklestirmesini miimkiin hale

getirmesidir (Kotha, 1995: 21, Hart, 1995: 38, Squire vd, 2006: 11).

Kitlesel bireysellestirmenin ortaya ¢ikis nedenlerini kitlesel pazarlarin béliinmesi,

rekabetin artmasi ve teknolojik gelismeler olarak {i¢ temel baglik altinda ele alabiliriz.

2.3.1. Kitlesel Pazarlarin Boliinmesi

Kitlesel bireysellestirmenin ortaya ¢ikisina zemin hazirlayan en temel neden;
miisteri istek ve ihtiyaglarindaki degisime bagli olarak kitlesel pazarlarin boliinmesidir
(Hart, 1995: 38, Bardakci ve Whitelock, 2004: 467, Squire vd, 2006: 11) Giiniimiizde

pazarlart olusturan sektdrler ve miisteriler homojen 6zelligini yitirmistir. Misterilerin
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heterojen talepleri, pazardaki talebin tahmin edilmesini engellemis ve istekler
pazarlamacilar, tiiketiciler icin belirsiz hale gelmistir. Isteklerin belirsizligi istek ve
ihtiyaclarin hizla degismesine neden olmustur (Kotha, 1995: 21). Tiiketicilerin
doyumsuzlagmasi, onlar1 tek bir pazar stratejisinin uygulandigi tek bir pazar boliimiiyle
tatmin etmeyi neredeyse imkansiz hale getirmistir. Bu nedenle; firmalar farkli pazar
boliimlerine yonelik farkli {iriinler ve markalar sunma yolunu benimsemistir. Bu yolla
firmalar kitlesel pazarlardan belirli bir miisteri grubuna odaklanan hedef pazarlama
stratejilerine yonelmistir. Fakat, akademisyenler boliimlendirmenin pazari farklilagtirmak
icin ¢ok ayrmtili bir yol olmadigini, bu nedenle daha iyi bir yol olarak “nis” olarak
adlandirilan (boliinebilen pazarlarin  herhangi bir parcasi) daha kiigiik boliimlere
yogunlagmak oldugunu ifade etmektedirler. Béliimlendirme ve nislere ragmen pazar tam
olarak esas farklilasma seviyesine ulagamamistir. Boliimlendirmedeki son asama
boliinmez yapi taslarinin belirlenmesi olmustur (Kara ve Kaynak, 1997: 873-874).
Miisterilerin iiriin ve hizmetlerden beklentileri artarken, firmalar pazar boliimlendirmenin
ve nis pazarlarin Otesine gegerek tek bir miisterinin yer aldigi “tek’in pazari”na

yonelmeye baslamistir (Blecker vd, 2005: 9).

2.3.2. Rekabetin Siddetlenmesi ve Rekabet Anlayisinin Degismesi

Kitlesel bireysellestirmenin bir ihtiya¢ olarak dogmasinin nedenlerinden birisi de
kiiresellesmeyle birlikte siddetlenen rekabettir. Firmalar, pek ¢ok sektorde siddetli

rekabette avantaj saglamak icin kitlesel bireysellestirme stratejisine yonelmistir.

Rekabet, bireylerin ¢alismalarini pek ¢ok alanda daha 1yi hale getirmeye yarayan,
toplumun en gii¢lii dinamiklerinden bir tanesidir. Ekonomi terimi olarak rekabet; “{iriin ve
hizmet piyasalarindaki firmalarin, iiriin ve hizmetleri satmak ve satin almak amaciyla

daha fazla pazar pay: elde etmek i¢in yarigmasina” denir (www.rekabet.gov.tr). Porter

(1998: 5) bir sektordeki rekabetin bulundugu ekonomik yapidan ve mevcut rakiplerin
tutumlarindan ileri geldigini sdylemis ve sektdrdeki rekabetin durumunu Sekil 2.2.°de
gosterilen bes temel rekabet gliciine baglamistir. Bu bes rekabet giicii sektordeki rekabete

ve karliliga karar vermektedir.


http://www.rekabet.gov.tr/
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Sektore Potansiyel
Girecek Olanlar

Sektore yeni
giren tehdidi

Tedarikgilerin SEKTOR Ahcilarm
pazarlik giicii RAKIPLERI pazarlik giic

Tedarikgiler Alicilar

Mevcut Firmalar
Arasinda
Rekabet

Ikame iiriin ya da
hizmetlerin tehdidi

Ikame Uriin
Ureticileri

Sekil 2.2. Sektor Rekabetini Yonlendiren Giigler (Porter M.E., 1998: 5).

Porter (1998), firmalarin rakipler lizerinde avantaj elde etmesinin miisterilere
deger yaratmasiyla miimkiin oldugunu belitmistir. Deger, miisteri ihtiyaglarini karsilama
ya da miisteri degerini daha da arttirma yetenegidir. Walters ve Lancaster’a (1999) gore
miisteri degeri de miisterinin bir {irlin (ya da hizmeti) se¢mesindeki temel Ozelliktir;
clinkii bu ozellik firmanmn {riiniiniin degerini arttirir (enddistriyel pazarlarda) ya da
misterinin hayat standardin1 gelistirir (tiiketici pazarlarinda). Gegmiste deger kriterini
tanimlamak kolayken, gilinlimiizde pazarlarin parcalanmasi deger kavraminin birgok
faktorii igermesine neden olmustur (Squire vd, 2004: 462-463). Squire vd.’nin
olusturdugu deger kriterleri Sekil 2.3’ te gosterilmistir.
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Deger
Kriteri

Fiyat Kalite Teslimat Teknik Uriin  ‘Yeni Esnek Tasarim Marka Hizmetler Bireysel-
Ozellikler Cesidi  Uriinler Hacim Ad1 lestirme

Sekil 2.3. Genisleyen Deger Kriteri (Squire vd, 2004: 461)

Her organizasyonun miisterilerine daha dstiin deger saglamasi icin stratejiye
ihtiyact vardir. Porter’a gore rekabet stratejisi farkli olmayla baglantilidir. Rekabet
stratejisi firmanin kendisini rakiplerden ayirmak icin yeterliklerini st seviyeye
cikarmasidir. Firmalar sektordeki rakipleri geride birakmak icin {i¢ jenerik strateji

arasindan se¢im yapmalidir: maliyet liderligi, farklilasma, odaklanma (Porter, 1998: 35).

Miisteri Tarafindan Diisiik Maliyet
Algilanan Benzersizlik Pozisyonu

MALIYET
FARKLILASMA LiDERLIGI

Sektor
Capinda

<
<3
a
=
=
4
=
<3
5
[
72!

Yalniza Tek
Bir Segment

Sekil 2.4. Ug Jenerik Strateji (Porter, M.E, 1998: 39).
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Maliyet liderliginde esas olan; iiretilen mal veya hizmette rakiplere kars1 diisiik
maliyet avantajina sahip olmaktir. Her ne kadar kalite, hizmet ve diger alanlar goz ardi
edilmese de firmanin temel amaci diisiik maliyettir. YoOneticilerin maliyet kontroliine
egilmesi bu amaglara ulasmak i¢in gereklidir. Firmalarin diisiik maliyete erismesi
rakiplere gore yiiksek bir pazar payina ve hammaddelere daha kolay erisebilme giiciine

sahip olmalarini gerektirir (Porter, 1998: 35-37).

Farklilagmada ise temel olan; firmalarin sundugu iirlin veya hizmetleri
rakiplerinkinden farklilastirarak sektorde benzersiz konum elde etmeleridir. Farklilagma;
tasarim ya da marka imaji, teknoloji, miisteri hizmetleri, bayi ag1 ya da diger boyutlarda
gerceklesebilir. Ideal olan, firmalarin kendilerini birden fazla boyutta farklilastirmalaridir.
Eger basarilabilirse, farklilasma sektorde ortalamanin tstiinde bir geri doniis almak igin
uygun bir stratejidir ve farklilagma sayesinde miisterinin fiyata karsi hassasiyeti azalir.
Farklilagma, diisiik fiyat konumu ihtiyacin1 ortadan kaldirdigi i¢in kar marjlarint arttirir

(Porter, 1998: 37-39).

Son jenerik strateji 6zgilin bir miisteri grubuna, belli bir {iriin yelpazesine veya
cografi bir pazar ilizerine odaklanmadir. Bu sekilde strateji gelistiren firmalarda amag;
belli bir hedef kitleye rakiplerden daha verimli ve uygun bir sekilde hizmet vermektir
(Porter, 1998: 38-39). Bu ii¢ jenerik strateji birbirine alternatiftir ve 5 rekabet giiciiyle bas
etmek i¢in etkili savunma giicli yaratir. Bu stratejilerden herhangi birini kendi stratejisi
olarak gelistiremeyen firmalar, “arada sikisip kalir” ve sektorde ¢ok zayif bir stratejik
konumda yer alir. Firmalar diigiik karliligi garantilemistir; clinkii hem diisiik fiyatta
yiiksek adetli iiriin talep eden miisterileri hem de farklilasmayla yiiksek kar marj elde

edebilecegi isleri kaybeder (Porter, 1998: 41-42).

Rekabet oncelikleri, zaman i¢inde o donemin pazar kosullarima gore sekillenir.
Rekabet onceliginde 1980’lerin ortasina kadar fiyat, 1990’larin basina kadar kalite,
1990’]larin ortasina kadar esneklik, daha sonralar1 da talebe hizli yanit verebilme onem
kazanmistir (Kumar, 2007: 534). Pine (1993: 34) kitlesel bireysellestirmenin ortaya
ciktigr 90’larda rekabet ortaminin ozelliklerini Tablo 2.4’te ve bu yeni ortama yanit

verebilecek yeni bir yaklagimin gerekliligini ortaya atmustir.
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Tablo 2.4. 1990’larin Rekabet Ortaminin Ozellikleri

e Zaman odakli rekabet e Yalin iiretim

e Artan gesitlilik e Dongii siiresinin azalmast
e Tam zamanl iiretim e Toplam Kalite Yonetimi
e Bolgesel pazarlama e Yatay hiyerarsi

e Kitasal gelismeler ¢ Bilgisayar destekli iiretim
e Uriin yasam egrilerinin kisalmas1 e Siireclerin yeniden diizenlenmesi
e Pazara dayali kalite e Hizmetlerin artan 6nemi
e Kiiresellesme e Boliimlenmis pazarlar

e Baglantili organizasyonlar e Hizli yanit

e Mikro pazarlama e Esnek tiretim stiregleri

e Artan bireysellesme e Veritabanli pazarlama

Kaynak: Pine, B. J. (1993). Mass-Customization: The New Frontier in Business
Competition, Harvard Business School, Boston-Massachusetts, ABD, s.34.

Kumar (2007: 534) gliniimiizde miisterilerin ge¢cmisteki miisteriler gibi yalnizca
bir dncelikle tatmin olamadiklarini; en iyi kalitede, en hizli sekilde ve en yiiksek seviyede
bireysellestirilmis {riinleri talep etmeye basladiklarint ve irilinlere de yiiksek fiyat
O0demeye c¢ok hevesli olmadiklarini belirtmistir. 1970’lerdeki anlayisa gore, firmalar
dretimlerini tek bir rekabet oOnceligi iizerine odaklayarak ayakta kalabiliyor, iiretim
sistemleri ve tedarik zincirini onun ¢evresinde olusturuyordu. Ancak bu anlayis
gliniimiizde miisterileri tatmin etmek igin yeterli degildir. Stratejik ¢éziimlerin tek bir
model iizerinde kurulmasi cliriitiilmiis ve tek dncelige odaklanan firmalar, ¢esitli beceriler
gelistiren firmalarm karsisinda rekabet avantaji saglayamaz hale gelmistir. Ustiinliik
saglamada, ¢oziim olarak esnek, yaratici teknolojiler ya da siireglerin fiyat, kalite,

esneklik ve talebe hizli yanit verme onceliklerinin tamaminin etkili oldugu sdylenebilir.

Bu kosullarda basarili bir sekilde faaliyet gosteren firmalar, hem maliyet hem de
farklilasma kismi tizerinde durmalidir. Fakat bu, Porter’in jenerik stratejileriyle ¢elisen bir
durumdur. Porter, jenerik stratejilerde farklilagma ve maliyet {stiinliigli arasinda
uyumsuzluk oldugundan bahsetmistir. Porter (1998: 16) firmalarin, bir stratejiye net bir
sekilde karar vermesi gerektigini, aksi takdirde arada sikisip kalabileceklerini

belirtmektedir (Porter, 1998: 16). Bu sdylem, akademisyenler ve yoneticiler tarafindan
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genis Olciide kabul goriirken, Tseng ve Piller’in (2003: 7) belirttigine gore deneysel
caligmalar ve ayrintili teorik tartismalar; rekabet stratejisinin fiyat Ustiinligli ya da
farklilasma arasinda se¢im yapmay1 gerektirmedigini gostermistir. Ikisi bir arada karma
bir rekabet stratejisi olarak kullanilabilir. Bu sayede kitlesel bireysellestirme ¢esitliligin
de oOtesine gegerek, miisteri istek ve ihtiyaclariyla birebir ortiisen iiriin ve hizmetleri
saglayarak farklilagsma stratejisini uygular ve teknoloji yardimiyla maliyetleri diistirmeye

ugrasarak maliyet avantaji elde etmeye calisir.

Karma rekabet stratejisinin uygulamasi yeni iiretim ve bilgi yonetiminde ortaya
cikan yeni teknolojilerle miimkiin olmaktadir. Porter’in rekabet stratejisini ortaya attigi
donemde siire¢ teknolojisi gelisim asamasindaydi, bu nedenle her iki stratejiyi ayni anda
uygulamak o dénemde miimkiin olmamistir. Yeni iiretim teknolojileri (bilgisayar destekli
iiretim ve esnek iiretim sistemleri) genis Olclide ¢esitlilik (esneklik) ve tiretim maliyeti

(verimlilik) arasindaki degisimi azaltmaktadir (Tseng ve Piller, 2003: 7).

2.3.3. Teknolojik Gelismeler

1990’lardan sonra teknolojinin hizla ilerlemesi, iiretim, bilgi ve iletisim
teknolojilerindeki gelismeler kitlesel bireysellestirmeye zemin hazirlamistir. Kitlesel
bireysellestirme diisiincesi baz1 firmalarin bilgi ve siire¢ esnekligi teknolojilerini basarili
bir sekilde wuygulamasiyla ortaya c¢ikmaya baslamistir. Zanaat iretiminde
bireysellestirilmis {irlinlerin pahali olmasi miisterilerin bu {irlinlere olan talebinin diisiik
olmasina neden olmustur. Ayrica, bu {iriinlerin iiretim siireleri uzun olmasi da miisteri
taleplerini etkilemistir. Kitlesel iiretim yonteminde de diisiik maliyetler, ancak standart
iriin iretimiyle saglanabilmis; triinler diisiik maliyetle farklilastirlamamistir. Kitlesel
bireysellestirme yontemi, bu iki iiretim yonteminin olumsuz yonlerini yiiksek teknoloji

sayesinde ortadan kaldirilmig ve yeni bir strateji olarak ortaya ¢ikmaigstir.

Kitlesel bireysellestirmeyi destekleyen gelismis teknolojiler: esnek iiretim
sistemleri (flexible manufacturing systems-FMS), bilgisayar destekli tasarim ve iiretim
(Computer Aided Design-CAD, Computer Aided Manufacturing) ile elektronik veri
degisimidir (Electronic Data Interchange) dir (Da Silveira vd, 2001: 6). Bunlardan CAD

sistemleri miisteri odakli tasarimin uygulanmasini ve zamaninda liretime aktarilmasini
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saglarken CAM sistemleri de makine kullanimini arttirarak parca ¢esitliligin iistesinden

gelmeyi saglamistir.

Bu teknolojiler, iireticilerin bireysellestirmenin esnekligini saglayabilmeleri i¢in
kitlesel iiretim verimliliginden vazgecme zorunlulugundan kurtarmistir. Ureticilerin
bireysellestirilmis {iriinleri, lirlin maliyetlerini arttirmadan gelistirmesi miimkiin olmustur.
Bu yeni iiretim dinamikleri firmalarin hemen hemen her {iriin kategorisinde ¢ok sayida

cesitlilik sunmasina imkan saglamistir (Cavusoglu vd, 2007: 12).
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UCUNCU BOLUM

KITLESEL BIREYSELLESTIRME

3.1. KITLESEL BIREYSELLESTIRMENIN BOYUTLARI

Kitlesel bireysellestirmenin biitiin tanimlarinda vurgulanan iki temel boyut vardir:
bireysellestirme ve diisiik maliyet. Uretim ve bilgi teknolojilerinde meydana gelen

gelismeler iki 6zelligin ayn1 anda gerceklesmesini miimkiin hale getirmistir.
3.1.1. Bireysellestirme

Genel bir kavram olarak bireysellestirmenin tanimlarina ilk bolimde yer
verilmisti. Uriin ve hizmetlerin miisteri istek ve ihtiyaglarma gore tasarlanmasi ya da
uyarlanmasi anlamina gelen bireysellestirme, miisteriler i¢in deger yaratan bir stratejidir.
Kitlesel bireysellestirmeden onceki donemde, firmalar miisteri tatminini arttirmak igin
iriin ¢esitliligini arttirmistir. Duray vd. (2000: 605-606) pazardaki ¢ok fazla gesitliligin
pek cok miisteriyi tatmin edebileceginden ve cesitliligin bireysellestirmenin ikamesi
olabileceginden bahsetmistir; fakat bireysellestirme ve c¢esitlilik farkli kavramlardir.
Cesitlilik miisteriler icin segenek saglasa da iiriinii kisiye dzel hale getirmez. Ornegin, US
Polo Assn. markasi magazalarda miisterilerine farkli ¢esitlilikte t-shirt, sweatshirt ve
gomlekler sunar. T-shirt, sweatshirt ve gomlekler; uzun kollu, kisa kollu, bisiklet yakali,
polo yakali, V yakali, ¢izgili, diiz renk, kareli gibi farkli tasarim, desen ve renk
alternatifleriyle miisterilerin begenisine sunulur. Magazalarda yer alan biitliin {iriin
secenekleri, satis adetleri, moda renkler ve modeller, miisterilerin begenileri, rakiplerin
iirlinleri vb. incelenerek firmanin tasarimcilar tarafindan 6nceden tasarlanir. Miisteriler
zevklerine gore farkli iirlin alternatifleri arasindan se¢im yapabilir; fakat, miisteri hicbir
alternatifi begenmeyip iiriin satin almadan da magazadan ¢ikabilir. Cesitlilik ne kadar ¢ok
olsa da miisteri begenilerini karsilamadiginda miisterilere fayda saglamaz. Bu nedenle,

US Polo Assn. firmast web iizerinden “Kendi Polo’nu Tasarla” uygulamasiyla
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miisterilerine kendi zevklerine ve ihtiyaglarina uygun iiriinii tasarlama sansi sunmaya
baglamistir. Web sitesi iizerinde kurulu yapilandirma sistemi sayesinde miisteri kendi
istek ve ihtiyaglarina yonelik iiriinii bireysellestirme deneyimini yasar. Oncelikle miisteri
“www.kendipolonutasarla.com” internet sitesinden t-shirt, sweatshirt ve gémlek fiiriin

gruplarindan birini seger.

o
U5 POLO ASSN

&

5'& @

Kendi Polonu Tasarla,
Farkini Ortaya Koy!

Sekil 3.1. US. Polo Assn. Kendi Polonu Tasarla (www.kendipolonutasarla.com).

Ikinci asamada miisteri; sectigi iiriin grubundan, firmanin magazalarda bulunan
modelleriyle ayni model seceneklerinin yer aldigi iiriin grubundan begendigini seger.
Burada miisteriye iiriiniin modelini (kisa kollu, polo yaka, bisiklet yaka, vb.) tasarlama,
kalibin1 olusturma (dar ya da bol kesim), XS, S, M, L, XL gibi bedenlerin disinda beden
olusturma sansi taninmaz; bunun yerine mevcut kaliplardan ve bedenlerden uygun
olanlart se¢me sansi taninir. US. Polo Assn.’in bireysellestirmesi terzi usulii
bireysellestirmeden farkli sekilde uygulanir. Terziler miisterilerin begendikleri ve
istedikleri bir modeli dikebileceklerini sdylerken, kitlesel bireysellestirmeyi uygulayan
firmalar genellikle miisteriye belirli alternatifler arasindan sinirli se¢im sansi tanir.
Miisteri, daha sonra, firmanin sundugu desen, renk, logo rengi, logo nakis olciileri, logo

nakis deseni, -gomlek {istiine yazi yazilmasini istiyorsa- yazi igerigi gibi {iriin


http://www.kendipolonutasarla.com/
http://www.kendipolonutasarla.com/
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detaylarindan sunulan alternatiflere goére istedigini belirler. Miisteri burada tasarim
asamasma dahil edilir. Uriin her ne kadar firmanin cizdigi smrlar gergevesinde
bireysellestirilse de miisteri bu hizmet sayesinde kendi begenisini elde etme sansinm
yakalar ya da tam olarak kendi begenisi olmasa da, magazada gordiigii ¢esitlilige nazaran
kendisine daha c¢ok secenck yaratabilir ve begenisine en yakin iriinii elde edebilir.
Miisteri tasarim sirasinda siirece, ve kendisine sunulan se¢eneklere odaklandigi i¢in, hayal
ettigi Uriiniin aynisin1 elde edemese de, kendi tercihleri dogrultusunda bir iiriin satin

almanin mutluluguyla tatminini arttirir.

Piller ve Miller (2004: 588) bireysellestirmenin  {i¢  seviyede
gerceklestirilebilecegini belirtmistir: estetik tasarim, dl¢ii ve islev. Bunlardan ilki estetik
tasarimin bireysellestirilmesidir. Estetik tasarim bireysellestirmesi fiziksel ve optik
duyularda degisiklik yaratmayr amaglamaktadir. Model, renk, kesim veya bigimde
yapilan degisiklikler bu tiir bireysellestirmeye 6rnek verilebilir. Nike markasinin ID
programiyla miisterilerine farkli model ve renk alternatifleri sunmasi ve misterilerin
alternatifler arasindan secim yapmasi ayakkabi sektoriinden estetik tasarimin

bireysellestirilmesine 6rnek olarak verilebilir (Bkz.Sekil 3.2).

FAVORITES

1. START
2. DESIGN

Base Color
1 C

Overlay Color

Heel Colo

L [:]- EE =

Swoosh Colo

Swoosh Border Color

Ju—

3. PERSONALIZE
4. REVIEW

Sekil 3.2. Nike ID Renk Se¢imleri (www.nikeid.com).


http://www.nikeid.com/
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Ikinci seviyede olcii bireysellestirmesi yer alir.  Bireysellestirme; iiriinii
misterinin Olglilerine gore, odanin boyutlarina gore ya da diger fiziksel nesnelere gore
degistirilerek gergeklestirilir. Bu, terzilerin miisterinin 6lgiilerine gore elbise dikmesinde
oldugu gibi aligilagelmis bireysellestirmenin baslangi¢ noktasidir. Ayakkabi sektoriinden
ornek vermek gerekirse, ol¢ii bireysellestirmesi iki sekilde gerceklestirilebilir: ayakkabi
tam olarak miisterinin Olgiilerine gore lretilebilir ya da ayak ol¢iileri mevcut ayakkabi
kaliplar1 arasindan (genis bir kalip arsivinden) ayaga en uygun kalipla eslenir ve yine

ayakkabi siparis iizerine Uretilir.

Ucgiincii seviyede; iiriiniin islevi ya da ara yiizleri (segenekler arasindan iiriiniin
hizini, giiclinli, yerden yiikselme esnekligini, ¢ikis aygitlarini se¢cme)  segilerek
bireysellestirme gerceklestirilir. Ayakkabi sektoriindeki uygulamalara bakildiginda
miisterilerin kosu tercihlerine gore i¢ taban ve yerden ylikselme esnekligini se¢ebildigi

“mi adidas” uygulamasi karsimiza ¢ikmaktadir.

Firmalar bireysellestirmeyi uygularken bu ii¢ seviye arasindan birden fazla
seviyeyi segebilir. Ornegin, Adidas yalmzca renk secenekleri degil, rahatlik, kalip (tam
olgiiler ve islevsellik de sunarken; Nike bireysellestirmeyi tasarimla (renk alternatifleriyle

siirlamigtir (Piller ve Miiller, 2004: 586).

3.1.2. Diisiik Maliyetle Bireysellestirme Saglamak

Kitlesel bireysellestirme, yliksek bireysellestirme seviyesine diisiik maliyetlerle
ulagsmaya c¢alisan bir stratejidir (Kumar, 2007: 533). Dogru bir sekilde uygulandiginda
kitlesel bireysellestirmenin operasyon etkinligi artar. Kitlesel bireysellestirmede diistik
maliyetle {iriin bireysellestirmesini saglayan ve kitlesel bireysellestirmeyi diger
yaklagimlardan ayiran dort temel unsur vardir. Bunlar, miisteriyle birlikte tasarlama ve
miisteri katilimi, modiilerlik, sabit ¢oziim alani (Kumar, 2007:533) ve talep lizerine

tretimdir (Piller ve Kumar, 2004: 128).
3.1.2.1. Miisteri katilim ve miisteriyle birlikte tasarlama

Miisterilerin istek ve ihtiyaglarina yonelik iiriin tiretebilmeyi saglayan miisterinin

stirece  katilmi  (customer integration) ve nihai {riinii misteriyle birlikte



33

tasarlama(customer co-design) kitlesel bireysellestirmeyi benzer yaklagimlardan ayirt
eden en Onemli kosullardandir. Miisteri katilimi; genellikle firmanin internet sitesi
vasitasiyla; miisteriye sunulan modiiler segeneklerle bilgi saglayan firma-miisteri
etkilesiminin bir yoludur (Kumar vd, 2007: 534). Miisterinin iiretim dongiisiiniin tasarim,
iiretim, montaj ve kullanim asamalarindan dahil oldugu siirece gore bireysellestirme tiirii
ve derecesi belirlenir. Miisteri, siirece ne kadar erken katilirsa iiriin o kadar fazla

bireysellestirilmis demektir (Duray vd, 2000: 608).

Miisteri ile birlikte tasarlama, miisterinin tasarim asamasina mesela interaktif bir
sekilde internet sitesi vasitasiyla katilmasi ve firmanin sundugu modiil segeneklerine gore
iriinii yapilandirmasidir. Firmanin bunu gercgeklestirebilmesi i¢in miisteri bilgilerini
O0grenmeye ve miisteriyi siirece dahil etmek icin de bir yapilandirma sistemine ihtiyaci
vardir. Kitlesel bireysellestirmenin yeni duyulmaya basladigr donemlerde Levi’s firmasi
bunu perakende magazalarinda satis temsilcileri vasitasiyla gergeklestirmistir; ancak,

giiniimiizde daha ¢ok bir yapilandirma yazilim1 kullanilmaktadir.

Yapilandirma sisteminde, miisteri iirlinlin her bir fonksiyonu ve her bir modiilii
icin istedigi alternatifi secer. US. Polo Assn. drneginde, t-shirt i¢in modelin kisa kollu
Polo yaka, desenin enine c¢izgili, ¢izgi renklerinin sari-beyaz, logo nakiginin kirmizi
se¢ilmesi ve bilgisayarlar i¢in de 1 GB-RAM, 320 GB hard disk, 32 MB lik ekran karti,
21 inglik monitdr, vb. secilmesi drnek olarak verilebilir. Uretici bakis acisindan kitlesel
bireysellestirilmig {irlin ve hizmetlerin tasarimi; pazari 6grenme, miisteri tatmini ve
gelismis performans acisindan firmaya yarar saglar. Firma bu siirecte, miisteri tercihleri,
pazar trendleri, miisterilerin iiriinii yapilandirirken yaptiklar: degerlendirmeler hakkinda
bilgi elde eder (Wind ve Rangaswamy, 2001: 15). Miisteri tatmini; nihai tiriin ya da
hizmet, miisteri isteklerine uydugunda artar. Verimlilik daha o6nce firma tarafindan

yapilan bazi islerin miisteri tarafindan yapilmasiyla daha da artar.

Miisteri agisindan siirece dahil olma miisterinin kendisini firmaya daha yakin
hissetmesini saglar ve boylece miisteri sadakati artar. Miisteriler kendi tasarladiklar1 ve
digerlerinden farkli {irlinleri elde etme sansini yakalar ve bu da miisterinin iiriinden

tatminini arttirir.
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3.1.2.2. Uriinii modiiler hale getirme yontemi

Kitlesel bireysellestirmede benzersiz iirlinlerin maliyet avantajli bir sekilde
saglanmasi Ol¢ek ekonomilerine ulagsmay1 gerektirir. Pek ¢ok arastirmaci {irtinii modiiler
hale getirmenin diisiik maliyetli bireysellestirmeye erismek i¢in temel unsur oldugunu
soylemektedir (Duray vd, 2000: 608). Modiiler hale getirme ydnteminin temelini
birbirinden farkli iiriin ve hizmetlerde birbiri yerine kullanilabilen modiiller olusturur.
Uretim asamasinda standart modiiller iiretilecegi icin, kitlesel {iretimin en dnemli avantaji
olan 06l¢ek ekonomisi kitlesel bireysellestirmede de saglanmis olur. Standart modiiller

farkl1 tirtinlerde kullanilacagi i¢in birlikte tiretme ekonomisi de elde edilir (Pine, 1993).

Modiiler hale getirme yaklasimi farkli gesitte bitmis iirlinler sunarken parca
cesitliligini azaltir. Esnek iiretim sistemleri i¢in tasarimda modiiler hale getirmenin bazi
tirlerinin  kullanilmasi, bireysellestirmeyi diisiik maliyette saglar. Ayrica, iiriin
tasariminda, farkli tirin 6zelliklerine gore olusturulan program modiillerinin yer almasi
iretimin hizli kurulumunu saglar. Bu program modiilleri iiretim sirasini iiriin boyunca
tekrarlamak i¢in ve yeni {iirlin tasariminda modiilerligi saglamak icin kullanilir. Bu

yiizden; esnek iiretim sistemleri modiiler hale getirmeyi igerir (Duray vd, 2000: 608).

Modiiler hale getirme yoOntemi; iriinlerin satis noktasinda miisterilerin arzu ve
ihtiyaglarina uygun sekilde tamamlanmasina imkan verdigi gibi, miisterilerin iriinleri
satin almalarindan sonra da iizerindeki modiilleri degistirerek isteklerini karsilamalarina
imkan verir. Ornegin, masaiistii bilgisayar sektdriinde, miisteriler zaman icinde ihtiyag
duyabilecekleri ekstra hafizay1 bilgisayar govdesine yeni bir hafiza ilave ederek veya
eldeki hafizay1 daha yiiksek kapasiteye sahip yeni bir hafiza ile degistirerek elde edebilir.
Bu tiir bir ihtiyacin cevaplanmasi i¢in bilgisayarin tamaminin degistirilmesi gerekmez, bu

nedenle miisterinin tiriiniiniin modifikasyon maliyeti daha diisiik olur (Bardake1, 2004: 8).

Isveg firmasi Scania, kitlesel bireysellestirme i¢in modiiler hale getirmeyi kullanan
giizel drneklerden bir tanesidir. Firma, giiniimiiziin en karl1 kamyon treticilerindendir ve
bu gercegi biitiin iiriin segeneklerini kitlesel bireysellestirmeye dayandirmasina
baglamaktadir. Bu Ornek, bireysellestirilmis {riinler liretme ve aym zamanda yiiksek
verimlilik ve karlilik elde etme arasinda bir zithik olmadigini gosteren giizel bir 6rnektir.

Scania firmasinin temel 6zelligi modiiler iiriin ¢esitliligi ve modiil liretimine dayali deger



35

zinciridir. Bu modiiler iirlin yapisi; firmanin, miisterilerine siiriis ve tasima ihtiyaglarina
birebir uyan araglar sunmasini saglamaktadir. Scania bir siparis mevcut modiiler iiriin
cesidiyle gerceklestirilemeyecekse miisteriye dogrudan hayir deme politikasina sahiptir.
Miisteri ayaginda, biitiin secenekler yapilandirma sistemiyle sunulmaktadir. Yapilandirma
sistemi modiiler ¢6zlim aralig1 sunar ve lireticinin modiiler tasarimini, miisterinin istekleri
dogrultusunda degistirir. Modiiler sistem temel pargalar1 biiyiik bir esneklikle saglar. Ayni
zamanda, teknolojik yenilikler iiriine daha kolay eklenebilir; bu sayede diger 6zellikler
sabit kalirken bir modiil yenilenebilir. Tlging bir sekilde, Scania, zaman igerisinde kendini
gelistirse de bugiinkii modiiler yapisi 1980’lere dayanir. Bu istikrar, firmanin modiiler
iirlin seceneklerini satis, yapilandirma, iiretim, teslimat ve satis sonrasi hizmetler gibi
firma siiregleriyle bir hayli etkili bir sekilde uyumlagtirmasini saglamistir (Piller ve
Kumar, 2008: 127-128).

Ulrich ve Tung’a (1991) gore modiiler hale getirme {iiriin ¢esitliligine katki
saglarken, ayn1 zamanda teslim siirelerinin kisalmasin1 ve 6l¢ek ekonomisine ulagsmayi
saglar. Kitlesel bireysellestirme iiriin Ozelliklerinin sayisinin arttirilmasini saglarken
maliyetleri disiliriir. Bu yiizden basarili bir kitlesel bireysellestirme modiiler {iiriin

tasariminin etkili bir sekilde kullanilmasini gerektirir (Duray vd, 2000: 318).

Modiiler hale getirmenin farkli yontemleri vardir. Ulrich ve Tung (1991) Sekil

3.3‘te yer alan modiilerlik yontemlerini olusturmustur.
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Sekil 3.3. Ulrich ve Tung’un (1991) Modiiler Hale Getirme (Modiilerlik) Yontemleri.
Duray R., Ward P.T., Milligan G.W. ve Berry W.L. (2000). Approaches to Mass
Customization: Configurations and Empirical Validation, Journal of Operations
Management, Sayi: 18, No: 6, s. 605-625 i¢inde Ulrich K., Tung K. (1991).

Bilesen-paylasim modiilerliginde ortak parcalar {irlin tasariminda kullanilir.
Uriinler ortak bilesenler kullanilarak farkli sekillerde tasarlanir. Ornegin, Sekil 3.4’te
goriildiigli gibi saatiniyarat.com sitesinde ayni saat ¢ercevesi kullanilarak; iiriiniin kayis
rengi, zemin rengi/deseni, rakamlarin sekil-renk bilesimi, akrep ve yelkovanin sekli-renk
bilesimi gibi detaylar degistirilerek iki farkli iirlin tasarlanabilir. Samsung marka cep
telefonlarindan S5233W ve S5200 modellerinde ayni sarj cihazi ve kulakliginin

kullanmasi da bilesen-paylasim modiilerligine 6rnek olarak verilebilir.
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Sekil 3.4. Saatiniyarat.com Sitesinde Ortak Saat Cergevesi Kullanilarak Tasarlanmig
Saatler (www.saatiniyarat.com)

Bilesen-degistirme modiilerligi standart bir triinde alternatif yaratabilmektir.
Modiiller segenek listesinden temel bir iiriine eklenmek iizere segilir (Duray vd, 2000:
609). Elektrik siipiirgesi bagliklar1 buna 6rnek verilebilir. Ornegin, Bosch marka
BMS1300 TR hali yikama o6zellikli elektrikli siiplirgesinde zemin tipine gore
ayarlanabilen siipiirge basliginin yaninda dosemeler i¢in kiigiik piiskiirtme basligi, kenar-
kdse ucu ve doseme bagligr da verilmektedir. Tiiketici, ihtiyacina gore parca degistirerek

tirtinii farkli ytizeylerde kullanabilir (www.bosh-home.com).

Ol¢iiye gore kesme modiilerliginde, modiil baska bir modiille birlestirilmeden 6nce
olgiileri degistirilir. Uriiniin boy, en ve yiikseklik gibi degisen boyutlarinda bu modiilerlik
kullanilir. Ulrich ve Tung’un (1991) olusturdugu modiiler hale getirme tiirleri
tipolojisinde Levi’s 0rnegi dlgliye gore kesme modiilerligine drnektir. Levi’s markasinin
“Original Spin” uygulamasinda, 5 cep modeli i¢in olusturulan ana kaliplar, her miisterinin
Olciisiine gore hazirlanan kaliplara uyarlanarak kesilir. Bu “sana ézel yapim (made for

you)” pantolonlar yalnizca sinirli beden 6l¢iisiine uygulanir (Duray vd, 2000: 610).


http://www.saatiniyarat.com/
http://www.bosh-home.com/
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Karisim modiilerligi de bilesen-degistirme modiilerligine benzer; fakat modiiller
birlestiginde kendine has 6zelliklerini yitirir. Boya iireten firmalar ¢ok c¢esitli boya rengi
iretmek yerine, temel boya renklerini ve c¢esitli renk pigmentlerini {iretir. Miisterinin
istedigi boya renklerini elde etmek i¢in temel boya renkleri ve renk pigmentleri karigtirilir

(Feitzinger ve Lee, 1997: 119).

Omurga modiilerligi de omurga tizerinde mevcut olan modiil dizilerine bir ya da
daha fazla modiil eklenmesidir. Sahne takip 1siklar1 buna &rnek olarak verilebilir. Ihtiyaca

gore, mevcut olan 1siklara ayn1 gévdede daha fazla 1s1k eklenebilir.

Tak-s6k modiilerligi ise parca degistirme modiilerligine benzer. Bu modiilerlik
standart modiillerden benzersiz iiriin olusturmaya odaklamr. Ornegin, takilip
sokiilebilmesi sayesinde lego parcalar1 farkli sekillerde birlestirilerek ev, araba, cocuk,

ucak, cicek gibi farkli objeler olusturulabilir.

Modiiler hale getirme yoOntemi, modiiler {iriin tasarimi, modiiler siire¢ tasarimi
veya her ikisinin bir kombinasyonu olarak uygulanabilir. Modiiler iiriin tasarimi nihai
iriinii  birtakim bilesenlere ayirir ve nihai riiniin @ hizlh ve wucuz olarak
bireysellestirilmesine imkan verir. Feitzenger ve Lee (1997: 117), bu tiir bir tasarimin
firmalar icin en az ii¢ avantaj sagladigini belirtmistir. ilk olarak, tiim iiriinlerde
kullanilacak standart bilesenler maksimize edilir. Cekirdek iiriin, siirecin Onceki
donemlerinde hazirlanirken farklilastirma islemine konu olan bilesenler siirecin sonuna
birakilir. Ikinci olarak, farkli modiiller ayn1 anda iiretilecegi igin, iiretim igin gerekli olan
toplam zaman kisalir. Ugiincii olarak, iiretim problemleri daha erken teshis edilebilir ve

muhtemel kalite problemlerinin 6niine gegilmis olur.

Uriin yapilar1 modiiler hale getirildiginde, parga gesitliligi azaltilacag: i¢in mevcut
modiiller kitlesel tiretim verimliliginde iiretilebilir ve bu da modiillerin maliyetlerini ve
bunun yani sira sabit maliyetleri azaltir. Modiiler hale getirme, ayni zamanda {iretim
esnekligini arttirir. Piller (2005: 315) dirtinleri modiiler hale getirmenin diisiik maliyet ve
esneklik faydasinin disindaki faydalarindan da bahsetmistir. Modiiler yapr {iriin
farklilagtirmasinin ertelenmesini saglar. Farklilasma ertelenecegi igin farkli {irlinlerde
ortak olarak kullanilacak modiiller dnceden iiretilip stoklanabilir. Bu sayede; iiretim

stireleri azaltilabilir. Ayn1 zamanda, trlinleri farklilastiran modiiller es zamanli olarak
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iiretilebilir. Uriin modiilerligi her modiil bagimsiz olarak test edilebildigi icin ve 6n
asamalarda hatalarin tespiti miimkiin oldugu igin iiriin kalitesinin gelistirilmesine de katki
saglar. Ayrica modiiler hale getirme 6nemli bir pazarlama aracidir; ¢iinkii miisteriler bazi
modiillerin yerini kolaylikla degistirerek tirlinleri kendileri farklilastirabilir. Ayrica, satis
sonrasinda modiiler yap1 bakim ve tamiri gelistirir; ¢iinkli hatalarin tamiri ve iiriine yeni
ozelliklerin eklenmesi, basit ve hizli bir sekilde gerceklestirilebilir. Son olarak, {iriin

modiilerligi tedarikgilerin teknik bilgi kullanimini saglar.

Uriiniin modiiler hale getirilmesi, aslinda firmalara, karmasik tedarik zincirlerini
parcalara ayirarak daha kolay bir sekilde yonetme imkani da saglar. Farkli isletmeler,
farkli modiillerin liretimini iistleneceginden firmanin tedarikg¢ilerinin sayisini azalacaktir.
Otomobil gibi karmagik iirlinlerin {iretimi yiizlerce tedarikg¢iyle caligmayi gerektirir.
Ortaya ¢ikabilecek krizlere karsi hazirlikli olmak i¢in firmalarin stok seviyelerini yiiksek
tutmalar1 gerekir. Ancak modiiler yap1 sayesinde daha az tedarik¢i gerekecegi i¢in daha az

stokla ¢alismak miimkiin olacaktir (Bardakei, 2004: 9).

Piller (2005: 318) modiiler yapmin neden olacagi olumsuzluklardan da
bahsetmistir. Modiiler iiriin yapilandirmasinda bir {irliniin {iretilmesi i¢in gerekli parca
sayis1 artacagi i¢in karmasa maliyetleri de artar. Karmasa maliyetleri yiiksek hacimdeki
bireysel iiriinlerin liretiminde daha az modiil kullanilarak azaltilir. Ayrica, miisteri
ihtiyaglarinin tamami modiiller etrafinda gelistirilen {iriinlerle gerceklestirilemez; ¢iinkii
cesitlendirme ancak belirli kombinasyonlar c¢ergevesinde gerceklesebilir. Diger bir
olumsuzluk da modiiler tasarimlarin rakipler tarafindan taklit edilmesinin kolay olmasidir.

Ciinkii modiilerligin uygulanma agamasinda miisterilerle pek ¢ok bilgi paylasilir.
3.1.2.3. Sabit ¢6ziim alam1 olusturma

Miisterilerin ihtiyaglarini karsilayacak kitlesel bireysellestirme alani sonsuzdur.
Buna bagl olarak Pine’a (1993: 35) gore basarili bir kitlesel bireysellestirme sistemi
sabit; fakat esnek ve lirtinlerin dinamik akisini saglayan, hizli yanit verebilen siireglerle
tanimlanir. Sabit ¢0ziim alaninda deger yaratma kitlesel bireysellestirme ve zanaat
liretiminin en temel farkidir. Zanaat iiretiminde bireysellestirme yapilirken yalnizca
riinler degil, siirecler de her miisteri i¢in yeniden olusturulur. Kitlesel bireysellestirmede

yiiksek cesitlilikte {iriin saglamak i¢in sabit siirecler kullanilir. Bu da kitlesel
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bireysellestiricilerin “kitlesel iiretim verimliligine yakin” verimlilige ulagmasin1 saglar;
fakat ayn1 zamanda bu kitlesel bireysellestirmenin belirli {iriin 6zellikleriyle sinirh
oldugunu ifade eder. Miisteriler birlikte tasarlama siirecini, alternatifler listesi ve 6nceden
tanimlanmis bilesenler dogrultusunda gerceklestirir. Kitlesel bireysellestirme sinirsiz
secenck sunmaz; aksine alternatiflerin yer aldigi sinirli segenekler sunar. Sinirsiz
segenegin sunuldugu bireysellestirme de miimkiindiir. Tseng ve Jiao’a (2001) gore dijital

uriin ve pargalarda bireysellestirme simirsizdir. Coziim alanii belirlemek, Kitlesel

bireysellestirme firmalarinin rekabet etmesi i¢in 6nemli faktdrlerdendir.
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Sekil 3.5. Zazzlecom Sitesinde Kisiye Ozel T-Shirtler: Kendin Tasarla
(www.zazzle.com)

T-shirt lizerine dijital baski yontemiyle baski yapan ve internet {izerinden
tasarlama ve siparis verme imkani sunan pek c¢ok firma vardir. Bunlardan Zazzle.com
miisterilerine, internet sitesi lizerinden begendigi t-shirt modelini secerek istedigi
fotografi sisteme ylikledikten sonra t-shirt tizerine yerlestirip kendi tasarimini olusturma
imkan1 vermektedir. Uretim asamasinda fotografin t-shirt {izerine basilmasinda dijital

bask1 teknigi kullanilmasi sayesinde miisterilerin t-shirt’iin lizerinde yer almasini istedigi


http://www.zazzle.com/
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resim ya da fotografi segmesi sinirsiz segenek yaratir. Fakat, t-shirt modelleri (bisiklet
yaka, V yaka, kisa kollu, uzun kollu), bedenleri (S-XXL) ve penyesinin Kkalitesi

zazzle.com tarafindan sinirlandirilmistir (www.zazzle.com).

3-D viicut tarama yontemi de sinirsiz ¢oziim alani yaratan bir tekniktir. Bu
yontemde; miisterinin viicudu elektronik olarak taranarak 3-boyutlu goriintiisii elde edilir.
Dijital goriintiiden farkli Olgiiler ¢ikarillarak kalip degistirme sistemine aktarilir ve
misteriye 6zel olarak kesim yapilir. Bu sistem miisterinin tam Olgiilerine gore iiriin
iiretmeyi saglar. TC2, istekli miisterilerin viicut Slgiilerini iki saniyede tarayan milyon
dolar degerindeki makinelerini pek ¢ok aligveris merkezine yerlestirmistir. Bu olgtiler
hizlica iiretim boliimiindeki kesim makinelerinin lazer uglarmma gonderilir. Bitmis iiriin
saatler i¢inde hazir olur ve 3-5 giin i¢inde miisteriye teslim edilir. Her ne kadar basarili
sonuclar dogurmasa da Levis firmasi “Original Spin” uygulamasinda, TC2 gibi, viicut
tarama yontemini kullanmistir. Adidas (Piller ve Berger, 2003) ve Custom Foot (Kumar,
2004) firmalar1 da ayak tarama yOntemiyle miisterilerin ayak Olgiilerine uygun

ayakkabilar iiretmektedir.
3.1.2.4. Siparise dayah iiretim

Kitlesel bireysellestirme stratejisinde siparise dayali iiretim yapilir. Uretici, talebi
siparis gelmeden bilemez. Kitlesel iiretimde, liretim talep 6ngdriisiine dayanir ve stok igin
tiretim yapilir. Gergeklesen taleple 6ngoriilen talep arasinda fark varsa, stoklanan mallar
depolarda kalir, bu da gereksiz kaynak sarfiyatina ve nakit akisinin diismesine neden
olur. Kitlesel bireysellestirmede, istenen Ozelliklerde tasarlanmig iiriinler, tamamen
siparis adetlerinde istenen kalitede iiretilir. Bu da fazla iretim riskini ve stok

maliyetlerini yok eder ve bundan dogacak finansal yiikii ortadan kaldirir (Pollard vd,
2008: 77).

Kitlesel bireysellestirme yontemi; bilesenlerin 6nceden standart modiiller seklinde
tiretilmesi olarak tanimlanirsa, son montaj, siparis verildikten sonra gergeklesir. Bu da
yiiksek triin ¢esitliligi olan pazarlarda faaliyet gosteren firmalarin, 6ngoriileme iizerine
kurulu planlarinin, siparisi verilmis {irlinlerin iiretimini planlamaya doniistiirmesini saglar.
Maliyetin azaltilmasi genellikle miisterilerin istek ve ihtiyaglarina yonelik daha dogru bir

bilgiye ulagmayla miimkiin olur. Bu bilgiler; stoklarinin ortadan kalkmasi, miisteri
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sikayetlerinin azalmasi, modas1 gegme riskinin azalmasi, {iriin iadelerinin azalmasi, ve
prestij kayb1 gibi nedenlerden olusan maliyetleri ciddi 6l¢iide azaltir (Feitzenger ve Lee,

1997: 119).

3.2. KITLESEL BIREYSELLESTIRME SURECI

Kitlesel bireysellestirme siireci, miisteri istek ve ihtiyaglarin1 6grenmek ve bunlari
fiziksel tirtine doniistiirmek igin birbiriyle baglantili faaliyetlerden olusur. Kumar (2004:
298)’a gore, miisteri ile birlikte tasarlama asamasindan baglayarak bireysellestirilmis iirtin
teslimine kadar isleyen kitlesel bireysellestirme siireci yedi asamadan olusur. Birinci
asamada; misteri smirli ¢oziim alaninda yer alan her Ozellik/fonksiyondaki
seviye/segenekleri belirler ve ardindan firma ile miisteri {iriinii birlikte tasarlar ya da
yapilandirir. Ikinci asamada ise; haritalama mekanizmasi iiriiniin modiillerini veya
bilesenlerini, yer aldig1 listeden ayirt eder/seger. Ugiincii asamada; ikinci asamada ayrilan
modiilleri iiretecek sabit ve esnek siiregler belirlenir. Dordiincli asamada ise; yukaridaki
stirecleri baglayan dinamik siirecler uygun sirada gelistirilir. Besinci asamada; ol¢ek
ekonomisinin avantajlarindan yararlanmak amaciyla, her siire¢ i¢in yeterli modiiller
tamamlandiginda siireci baglatmasi ve hizlandirmasi i¢in zaman ¢izelgesi olusturulur.
Altinc1 agamada; biitiin modiiller monte edilir ve son asamada da bireysellestirilmis veya
onceden yapilandirilmis {riinler miisteriye teslim edilir. Kitlesel bireysellestirme
verimliligi besinci asamada yakalanir; ¢iinkii ayn1 modiil, farkli {riinlerde kullanildig:

icin, pek cok miisteri tarafindan siparis edilir.

Blecker vd. (2005: 908) kitlesel bireysellestirme siirecini, deger zincirinin temel
asamalarini iceren alt slireclere bolmiistiir. Gelistirme alt siireci, etkilesim alt siireci, satin
alma alt siireci, liretim alt siireci, lojistik alt siireci ve bilgi alt siireci olmak iizere alt1 alt

stire¢ belirlemistir.

Gelistirme alt siirecinde Oncelikle kontrol edilmesi gereken {irliniin
bireysellestirilebilir olup olmadigidir. Uriin, miisteri isteklerine uygun olarak diisiik
maliyetlerde bireysellestirilebilecek yapida gelistirilmezse kitlesel bireysellestirme

amacina ulasamaz. Bu nedenle gelistirme alt siirecinin amaci; iiriinlin, farkli miisteri
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ihtiyaglarma  gdre {riin  cesitlerinin  tlireyebilecegi  genel iirlin  yapilarina

doniistiiriilmesidir.

Modiiler {iriin yapis1 iirliniin genis Olgiide bireysellestirmesine imkan verir.
Modiiler hale getirme, lriin bilesenlerinin iiriin yapilandirma bloklarina birebir
dontistliriilmesini saglar. Buna ek olarak, modiiller arasindaki ara yiizler iyi tanimlanir ve
eslestirilir. Uriin cesidi, modiillerin karistirilarak ve farkli sekilde eslestirilerek farkli
yapilara doniistiiriilmesiyle olusturulur. Modiiler hale getirme, firmalarin 06lgek
ekonomisi, kapsam ekonomisi ve ikame ekonomisine ulagmalarin1 saglar. Ayrica, iirliin
gelistirme zamanlarini1 da azaltir. Baz1 dezavantajlari modiiler hale getirmenin rakipler

tarafindan kolaylikla taklit edilebilmesi ve modiil gelistirmenin maliyetli olmasidir.

Modiiler tiriinlerin yaninda ortak hale getirme ve triin platform stratejileri de
kitlesel bireysellestirmede par¢anin tekrar kullanimini arttirmak igin onemlidir. Ortak
hale getirme (commonality) pargalarin ayni {irlin iginde ve farkli iiriinler arasinda pek ¢ok
defa kullanimim ifade eder. Ulrich ve Tung (1991) ortak hale getirmeyi modiilerlik
tiirlerinden bilesen paylasim modiilerligi kavramu ile ifade etmistir. Ortak hale getirme;
cesitlilik ve maliyetleri arttiran, yalnizca belli bir {irlin i¢in kullanilan bilesenleri
azaltmayr amacglar. Tasarim miihendisleri yeni bir parca tasarlamayi, genis bir
veritabanindan tasarim problemini ¢dzecek parcayr aramaya tercih eder. Bu nedenle;
firmalar mevcut parcalarin yeni iiriin gelistirmede de kullanmalar1 i¢in tasarim ekiplerini
yonlendiren kurallar koyar. Bu hem {iretimde 6lgek ekonomisinin kullanilmasini saglar

hem de her iiriin i¢in yeni bilesen gelistirmek i¢in zaman kaybetmeyi Onler.

Ortak hale getirme ve modiiler hale getirmenin bir araya gelmesi iriin platform
stratejilerini olusturur. Uriin platformu, genis {iriin ailelerinin gesitliligine uygulanabilen
ortak govde olarak tanimlanir. Meyer ve Lehnerd (1997) iiriin platformlarini daha genis
olarak; farkl tiirevdeki triinlerin elde edilebilecegi ortak bir iiriin yapis1 olusturan bir
grup alt sistemler ve arayiizler olarak tanimlar (Blecker ve Abdelkafi, 2006: 913).
Platformlar genellikle maliyet odaklidir ve gelecekte tiireyecek iiriinlerin gelistirilmesini

hizlandirmak i¢in iyi planlanmalidir.

Etkilesim alt silirecinde her miisterinin tam olarak ihtiyacini bulabilmesi icin

firmalarin bazen milyarlarca {iriinden olusan genis bir ¢oziim alani1 gelistirmesi gerekir.
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Miisteri beklentilerinin fiziksel iirlinle eslesmesi i¢in de diger bir alt siirece ihtiyag¢ vardir.
Miisterinin ne istedigini 6grenen, analiz eden ve bu isteklere en uygun bitmis iiriinli sunan
bu alt siirece etkilesim alt siireci denir. Zipkin (2001), bu etkilesim alt siirecini bilgi
toplama alt siireci olarak ifade etmistir. Zipkin’e gore kitlesel bireysellestirmede
toplanmas1 gereken dort tane bilgi vardir: tanimlama (isim ve adres gibi), miisterilerin
alternatifler arasindan secimleri, fiziksel Ol¢iiler ve numune degerlendirmeleri. Genel
olarak, miisteri ve firma arasindaki etkilesim siireci perakendeci tarafindan desteklenir ya
da dogrudan internet iizerinden vyiiriitiiliir. Oregin; hazir giyim sektdriinde,
bireysellestirilmis bir {riinii dikebilmek icin miisteri Olgiilerine ihtiya¢ vardir. Bu
bilgilerin elde edilmesi perakende magazalarinda yer alan 3-D viicut tarayicisi ile
miimkiindiir. Bu durumda perakendeci, miisteri isteklerini 6grendigi ve bunu iireticiyle
paylastigi icin bireysellestirme silirecinde 6nemli rol oynar. Fakat, bireysellestirilmis bir
iriinii tasarlamak icin miisterilerin fiziki bir magazaya gitmesi gerekmez; miisteriler,

internet sitesi lizerinden de istek ve ihtiyaglarina uygun iiriinleri tasarlayabilirler.

Kitlesel bireysellestirmede, miisteriler kitlesel {iretimde olduklar1 gibi pasif
degillerdir, hatta deger katma siirecinde aktif olarak yer alirlar. Deger zincirine
katkilarindan dolayr miisterilere ireticiye ortak ya da iiretici ve miisteri kelimelerinin
ingilizcelerinin birlesmesinden olusan ”prosumer” (Toffler, 1980: 275), Tiirkge olarak da

“miigilire” (Bardakci ve Ertugrul, 2002: 215) denilebilecegi ifade edilmistir.

Blecker ve Abdelkafi’ye (2006: 9) gore satin alma siirecinin koordinasyonu; en iyi
tedarik¢ileri segen, onlarla irtibata gegen ve uzun siireli kontratlar imzalayan satin alma
departmanina verilir. Bu yiizden, firmay1 diger tedarikgilere bagladigi i¢in satin alma
departmani 6nemli bir konumdadir. Yoneticiler ve aragtirmacilar yiiksek karlarin elde
edilmesinin etkili ve uygun bilesen ve igerik tedarigi ile miimkiin oldugunu ifade eder.
Uriinii nihai haline getiren firmalar, iiriiniin toplam degerinin genis bir yiizdesini teskil
eden bilesenleri saglayan gelismis tedarik¢i agina ihtiya¢ duyar. Kitlesel bireysellestirme
ortaminda satin alma departmani, iireticilerin gerekli hizda yanit verme yetenegine ve

cesitlilik saglamada esneklige sahip oldugundan emin olmalidir.

Bu alt siirecte siparis i¢in gerekli, stokta olmayan modiiller mevcutsa, bunlar

tedarik edilmelidir. Tedarik zincirindeki firmalarin kitlesel bireysellestirmeye ayni1 anda
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yanit verebilmesi i¢in koordinasyon oOnemlidir. Farkli tedarikgilerden satin alinan
modiiller oldugunda deger zincirinin herhangi bir halkasinda gecikme olursa, modiiler
iirlin yapis1 higbir ise yaramaz. Bu nedenle bu siirecte tedarik, kitlesel bireysellestirme

yontemine ayak uydurabilecek firmalardan yapilmalidir.

Kitlesel bireysellestirme; tretim alt siirecinde kitlesel iiretimdeki verimliligi,
esnekligi, 6lcek ekonomisini kullanarak maliyetleri diisiik tutmaya odaklanmistir. Bunun
icin firmanin, bireysellestirmeyi gergeklestirebilmek amaciyla bilesen degisimi, kurulum,
alet degisimi, makine programlamasi gibi degisim aktivitelerinin en aza indirilmesi
gerekir. Duray vd. (2000: 608) iiriin modiilerliginin esnek olmasi gereken iiretim
cevresinin temel bir diregi oldugunu dile getirir. Fakat, modiiler hale getirme
bireysellestirme icin gerekli bir kosul olmayabilir. Konfeksiyon ve ayakkabi gibi
iiriinlerin bireysellestirmesinde modiiler hale getirmeye gerek yoktur. Ornegin, hazir
giyim sektorli kumagslart kesmek icin bilgisayar kontrollii makineler kullanir. Bu nedenle;
kitlesel bireysellestirmede esnekligi saglamak icin iki c¢esit tretim sistemi vardir.
Bunlardan ilki {iriin tasariminda bulunan modiilerlik ve ikincisi de siire¢ igerisindeki
esnekliktir. Uriin modiilerligi bireysellestirilmis standartlastirma yaklasimmi saglarken,
stire¢ esnekligi misteri sipariginin Uretim asamasma gelindiginde, kisiye 0&zel

bireysellestirme stratejisini miimkiin hale getirir.

Lojistik alt siireci, yukariya (tedarikgilere) ve asagiya (miisterilere) dogru lojistigi
kapsar. Yukartya dogru lojistik tasima ve birlestirmenin yani sira hammadde ve pargalarin
stoklanmasiyla ilgilenir. Diger taraftan asagiya dogru lojistik nihai {iriinlerin paketlenmesi
ve miisterilere gonderilmesini igerir. Yukariya dogru lojistikte dnemli bir husus pargalarin
ve modiillerin kitlesel bireysellestirme firmasinin zaman g¢izelgesine gore zamaninda
teslim edilmesidir. Asagiya dogru lojistikte dnemli olan bireysellestirilmis iiriinlerin her
birinin zamaninda teslim edilmesi ve dogrudan miisteriye ulastirilmasidir. Burada,
misteriye 6zel hizmet sunuldugu i¢in lojistik maliyetleri ciddi anlamda artar. Ayrica,
teslimat giivenilirliginin zayiflig1 miisterilerin kitlesel bireysellestirmenin faydalarindan

sliphe etmesine neden olur.

Lojistik genellikle tasima ve depolama araglarinda biiylik yatirnmlar gerektirir.

Ozellikle kitlesel bireysellestirme igin bireysellestirilmis iiriinlerin dagitim1 toplam iiriin
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maliyetlerini Onemli Olc¢lide arttiran bir unsurdur. Bu yilizden, firmalarin lojistik
operasyonlarm iigiincii kisilere devretmeye artan bir egilimi vardir. Uciincii kisiler, ticari
misterilerine deger yaratacak lojistik hizmeti veren kuruluslardir. Bunlar, tasima aglari
kurarak, farkli miisterilerden siparis toplayarak lojistikte Olcek ekonomisine ulagirlar.
Sunulan hizmetler nakliyenin 6tesinde, bireysellestirilmis paketleme ya da nihai iirlin

montaj1 gibi deger yaratan hizmetler de olabilir (Blecker ve Abdelkafi, 2006: 11).

Son olarak bilgi alt siirecinde, siire¢ diger biitiin siireglerle baglantilidir. Bu siireg
iiriin bireysellestirmesi icin diizgiin bilgi akis1 saglayarak gerekli biitiin alt siirecleri
birlestirmeyi hedefler. Kitlesel bireysellestirmenin biitiinlesik bilgi sistemleri miisteri
ithtiyaglarin1 dgrenir, tirlin gerekliliklerinin listesini olusturur ve iiretim 6zelliklerine karar

VErir.

3.3. KITLESEL BIREYSELLESTIiRMENIN SINIFLANDIRILMASI

Kitlesel bireysellestirme farkli akademisyenler tarafindan kullanilan farkli

kriterlere gore siniflandirilmastir.

3.3.1. Pine’in (1993) Kitlesel Bireysellestirme Simiflandirmasi

Pine, kitlesel bireysellestirmeye ulagmak i¢in standart iriin iireticileri igin 5 temel

metot ongOrmustiir:

Standart iiriinlerin etrafinda hizmetlerin bireysellestirilmesi: Standart {irlinler
pazarlama ve teslimat acisindan bireysellestirilebilir. Pazarlama ve teslimat {irlinii
degistirebilir, ek ozellikler katabilir, baska iirlinlerle birlestirilebilir ya da her miisterinin

istedigi hizmeti saglayabilir (Pine, 1993: 172).

Bireysellestirilebilir iiriinlerin gelistirilmesi: Standart olarak tretilmis, fakat her
miisteriye gore bireysellestirilebilir iiriinler iiretilebilir. Ornegin, Gilette Sensor bigaklari

kullanicinin yiiziine gore uyarlanir (Pine, 1993: 180).
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Teslim noktasinda bireysellestirmenin saglanmasi: Satis ya da teslim noktasinda
miisterilerin tam olarak ne istedikleri 6grenilebilirve satis ve teslimat noktasinda

miisterinin istegi tam olarak saglanabilir (Pine, 1993: 184).

Deger zinciri boyunca hizli yanit saglanmasi: Miisteri isteklerinin hizli bir sekilde
saglanabilmesi ic¢in teslimat noktasindan geriye dogru deger zincirinde dagitim,

pazarlama, tretim ve iirlin gelistirme siireglerinde zincirleme olarak hiz saglanir (Pine,

1993: 189).

Nihai iiriin ve hizmetleri bireysellestirmek i¢in parcalarin modiiler hale getirilmesi:
Kitlesel bireysellestirmeye erismek igin kisiye 0Ozel bireysellestirmeyi arttirirken
maliyetleri en aza indirmek ¢ok cesitli nihai {irlin ve hizmet elde etmeyi saglayan

parcalarin modiiler hale getirilmesiyle miimkiindiir (Pine, 1993: 196).

Pine, bu bes yontemle kitlesel bireysellestirmeden kitlesel iiretime gegmek isteyen
firmalara yol gostermistir. Bu yontemler farkli seviyelerde bireysellestirme olarak da

degerlendirilebilir (Duray, 2002: 315).

3.3.2. Lampel ve Mintzberg’in (1996) Kitlesel Bireysellestirme Simiflandirmasi

Lampel ve Mintzberg bireysellestirmenin miisterinin ve tedarik zincirinin siireci
desteklemesiyle miimkiin olacaginmi belirtmistir. Lampel ve Minztberg deger zincirini
tasarim, liretim, montaj ve dagitim olmak iizere dort asamaya bolmiistiir ve bu asamalara

miisterilerin katilimina gore de kitlesel bireysellestirmeyi gruplandirmustir.

Tamamen standartlastirmada, iriinler kitlesel iiretim yontemiyle tretilir ve pazara

homojen pazar muamelesi yapilir.

Boliimlendirilmis standartlastirmada, firmalar farkli 6zellikteki tiiketicilere farkli
sekilde yanit verir; fakat her grup bir arada yer alir. Firmalar, miisterilerin {irlin tasarimi
ve lretimine etkisini arttirmadan segenekleri arttirir. Firmalarin, en ¢ok da dagitim
stireclerini bireysellestirmeye egilim vardir. Basit tasarim bireysellestirilmez ve parcalarin

tamamu kitlesel liretim yontemiyle iiretilir.
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Bireysellestirilmis standartlastirmada, firmalar misterilerine bir dizi bilesenin
icinden se¢meleri igin alternatifler sunar. Uriinler, standart bilesenlerin birlestirilmesiyle
siparis tizerine Uretilir. Burada montaj bireysellestirilir; fakat tiretimde bireysellestirme
yoktur. Bu yonteme ayni zamanda modiiler hale getirme ya da yapilandirma da denir. Her
miisteri kendi {riin yapilarin1 elde eder; fakat secenekler mevcut bilesenlerle

sinirlandirilmastir.

Kisiye ozel bireysellestirmede, firma, liriin tipini potansiyel miisteriye sunar ve
daha sonra kisiye 6zel olarak bireysellestirir ya da kiginin istekleri veya ihtiyaclarina gore
0zel olarak {retir. Bireysellestirme iiretim asamasinda gergeklesir. Tasarimda

bireysellestirme yapilmaz; yalnizca, standart tasarim miisterilere 6zel olarak uyarlanir.

Tamamen Bireysellestirmede, lirlin tamamen siparis lizerine Uretilir. Alict ve satici
arasindaki geleneksel kutuplagsma, her iki tarafin da birbirlerinin karar siirecine dahil

oldugu karsilikl1 bir ortakliga dontisiir. (Brabazon, 2005).

3.3.3. Alford vd. ’nin (2000) Kitlesel Bireysellestirme Siniflandirmasi

Ozellikle otomotiv sektdriinde Alford vd. (2000: 99) ii¢ farkli stratejiyi ortaya

atmastir.

Tamamen bireysellestirmede, misteri diisiik adetlerde iiretilen, 6zel otomobillerin
tasarim silirecinde yer alir. Otomobil, pazarin 6zel bir ihtiyacimi karsilamak igin
tasarlandiysa, miisterinin aracin temel tasariminin degistirilmesi i¢in talepte bulunmasi
kisitlanabilir. Land Rover her araziye uygun olan klasik araglarini, miisterilerin bireysel
ithtiyaclarim1 tatmin etmesi icin, bazi 6zellikleri segenekli birakarak tiretmistir. Klasik
aract satin almak yerine, miisteriler 6zel uygulamalar ya da ortamlar icin gerekli
ihtiyaglarim1 gorlismek iizere {ireticiyle irtibata gecer. Tasarim ekibi standart Land
Rover’in tasarimimin bazi temel unsurlarimin degistirildigi tirlinler sunabilmek icin
misterilerle is birligine girer. Benzer is birligi, iiretim siirecleri misterilerin kisisel
tercihlerine uygun tasarim yapmasina imkan vermesi sayesinde, diisiik adette {iretim
yapan liikks otomobil firmalar1 ve bu firmalarin miisterileri arasinda da gergeklesir.
Tamamen bireysellestirme, standart iirlinlin ilizerinde bir maliyette gerceklesen diisiik

adetli uygulamalarda kullanilir.
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Secenekli  bireysellestirmede, iriin tasarimi higbir sekilde degistirilmese de
misterilerin pek cok ara¢ segeneginden birini segmelerine imkan taninir. Miisteriler,
verdikleri karara gore birlestirilen araglarin tiretim siireglerine dahil olur. Bu strateji,
pazara fazla gesitte iiriin sunmaktan farklidir; ¢linkii arag¢ lireticisi fazla ¢esit sunarken
miisteri tercihlerini tahmin edemeyebilir. Govde stilinin ve renginin se¢imine ek olarak,
misteriler standart 6zellikleri tanimlamak i¢in arag modeli segerler ve ek ozellik talep

ederlerse, sectikleri 6zellige ek fiyat dderler.

Sekilsel bireysellestirmesde, miisteriler tarafindan talep edilen 6zelliklerin bazilart
distribiitorde (bu toptanci ya da perakendeci olabilir) saglanabilir. Uriine yeni parcalar
eklenebilir ya da misterinin istedigi Ozelligi saglayabilmek igin standart pargalar
degistirilebilir. Bu, sekilsel bireysellestirmenin bir boyutudur. Sinirlt degisikliklere ya da
iyilestirmelere ek olarak, sekilsel bireysellestirme miisteriye gore satis kosullarmin
bireysellestirilmesini de igerir. Distribiitorler, araglarini rakiplerinin iriinlerine gore
farklilagtirmay1 ya da miisterilerin ihtiyaclarina gore satis1 bireysellestirmeyi saglayan
hizmet paketleri sunarlar. Bu paketler finansal segenekler, garanti ve servis secenekleri ile

sigorta ve liyelik hizmetlerini igerir.

3.3.4. Duray’in (2002) Kitlesel Bireysellestirme Siniflandirmasi

Duray vd. (2002: 316-319) bireysellestirmenin yer aldigi deger zinciri ve iriin
yapisina odaklanan yontemlere gore kitlesel bireysellestirme firmalarini siniflandirmigtir.
Duray vd. (2002: 316) smiflandirmasini iki boyuta gore yapmustir: miisteri katilimi ve
modiiler hale getirme. Bu boyutlar; tasarim, liretim, montaj ve kullanimdan olusan {iriin
dongiistiyle baglantili olarak analiz edilmistir. Misteri katilimini saglamayan ya da
modiiler hale getirme yOntemlerinden birini  kullanmayan firmalar Kitlesel

bireysellestirme stratejisini uyguluyor denemez (Duray, 2002: 317).

Miisteri katilim1 boyutunin {iriin bireysellestirme seviyesinin bir gostergesi oldugu
distintliir. Eger miisteriler tasarim ve liretim asamalarinda yer alirsa, bireysellestirme
diizeyi yiiksek olur. Fakat, miisteriler montaj ya da kullanim asamalarinda yer alirsa
miisteri katilimi ve buna bagl olarak da bireysellestirme diizeyi diiser. ikinci boyut olan

modiiler hale getirme yontemi bir zorunluluktur; ¢iinkii bu firmalarin bireysellestirmeye
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kitlesellik eklemelerini ve bireysellestirilmis iiriinleri daha diisiik maliyetlerde elde
etmelerini saglar. Duray (2002) tasarim ya da iretim asamalarinda modiillerin ve
bilesenlerin degistirilmesine izin veren modiilerlikle, montaj ve kullanim asamalarinda

kullanilan standart modiil bilesenlerini birbirinden ayirir.

Duray (2002: 318), miisteri katilimi ve modiiler hale getirme boyutlarin
kullanarak Sekil 3.6’da yer alan {ireticiler, katilimcilar, modiiler hale getirenler, ve

montajcilar olmak tizere dort ¢esit kitlesel bireysellestirme uygulamasi olusturmustur.

I |
Miisteri
Katilhim T Ureti ]
Noktasi asatim fetim Montaj | gyllamm
Uretim
] 1 2
Ureticiler Katilimcilar
Tasarim
Montaj 3 4
Modiiler Hale Montajcilar
— Getirenler
Kullanim

Sekil 3.6. Duray’in Kitlesel Bireysellestirme Siniflandirmasi (Duray, 2002: 318).

Ureticiler miisterileri {iretimin erken safhalarinda siirece dahil eder ve pargalarn
benzerliklerini arttirmak i¢in modiiler mimari kullanir. Yeni modiiller gelistirilebilir ya da
mevcut modiiller modifiye edilebilir. Ureticiler tamamen bireysellestirmeye benzer; fakat

uireticiler farkli olarak parcalarin ortakligini saglamak i¢in modiiler mimariyi kullanir.

Katilimcilar, miisteriyi tasarim ve iiretim asamalarima dahil ederken, modiiler
yapiy1 Uretimin daha gec¢ sathalarinda kullanirlar. Miisterinin siirece erken katilimina
bagli olarak, katilimcilar miisterilere iiriinlerin onlar i¢in 6zel olarak yapilandirildig:
izlenimini verir. Aslinda miisteri ihtiyaglari, standart modiill ve bilesenlerin

montajlanmasiyla karsilanir.
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Montajcilar  siparig  lizerine  montaj  stratejisini  uygulayan  Kkitlesel
bireysellestiricilerdir. Standart {irlin {ireticilerine en yakin kitlesel bireysellestirme
yontemini “montajcilar” kullanir. Bu grup miisteri katilimina ve modiiler hale getirmeye
montaj ya da kullanim asamasinda yer verir. Montajcilar, modiiller sayesinde miisteriye
daha fazla cesit sunarak kitlesel bireysellestirmeyi saglarlar. Ayrica, misterileri tiretimin

son asamasinda dahil ederler (Duray, 2002: 319)

Modliiler hale getirenler modiilerligi tiretimin ilk safhasinda kullanan, misterileri
ise montaj ya da kullanim sirasinda dahil eden iireticilerdir. Ik bakista, bu yaklasim
tutarsiz gibi goriinse de, 6zellikle modiil kombinasyonunun 6zel iiriin yapilanmasina uyan
aklinda bir resim olan miisteriler i¢in uygundur. Modiilerciler iiriinler arasindaki ortak

modiilleri arttirmak i¢in modiilerligi daha erken sathalarda kullanirlar (Duray, 2002: 319).

3.3.5. Pine ve Gilmore’un (1997) Kitlesel Bireysellestirme Siniflandirmasi

Pine ve Gilmore (1997: 91-101) kitlesel bireysellestirmeyi uygulayan ireticileri
siniflandirmak i¢in farkli bir yontem gelistirmis ve smiflandirmalarinda, iki temel
boyuttan, tiriin ve sunumu dikkate almigtir. Pine ve Gilmore’ un (1997) olusturdugu dort

bireysellestirme yontemi Sekil 3.7°de yer almaktadir.

ffaf .

N Seffa isbirligi ile

Bireysellestirme Bireysellestirme
R
U

Kozmetik

N Uyarlanmus

Bireysellestirme Bireysellestirme

SUNUM

Sekil 3.7. Pine ve Gilmore’un Kitlesel Bireysellestirme Yontemleri (Pine ve
Gilmore, 1997: 95)

Isbirligi ile bireysellestirme (collaborative customization) iiriin ve sunumun

birlikte degistirildigi bireysellestirme sekline denir. Temel amag¢ miisterinin “ya/ya da”
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se¢imini yapma zorunlulugunu ortadan kaldirmaktir. Ornegin, bir ¢ift standart ayakkabi
alirken bir miisteri bir modeli begenmis; fakat ayakkabinin numarasi ayagina iyi
oturmamis olabilir. Aksine, bagka bir ¢ift ayakkab1 miisterinin ayagina ¢ok iyi oturmus,
fakat ayakkabinin tasarimi miisterinin hogsuna gitmemis olabilir. Bu durumda, miisterinin
ya/ya da se¢imini yapmasi gerekir. Bunu engellemek i¢in miisteriler bir iirlin 6zelligini
(lirliniin tasarimini ya da kalibini1) secer ve isbirligi ile bireysellestiriciler miisterinin

istegine en iyi uyan iiriinii tiretmek i¢in misteriyle iletisime gecer (Blecker vd, 2005: 14).

Bu siirecte, miisterinin ihtiyaclarini derinlemesine incelemek ve bu ihtiyaclar
karsilamak adina misteri ile iiretici firma arasinda derin diyaloglar gergeklesir. Miisteriler
isteklerini dogru sekilde dile getirebiliyorsa bu yontemin kullanilmasi uygun diiser.
Firmada calisan miisteri temsilcisi, miisterilerinin tam olarak ne istedigini anladiktan

sonra, miisterinin ihtiyacini karsilayacak iiriinii tanimlayabilir.

Paris Miki, diinya ¢apinda en biiylik optik magazalar1 olan Japon bir gozlik
perakendecisidir. Firma, miisteri isteklerini analiz ederek, miisteri ihtiyaclarinin
tanimlanmasina yardimer olan Mikkissimes Dizayn Sistemini kurmak i¢in bes yil gibi bir
siire ugragsmistir. Sistem, Once her miisterinin yiiziinlin fotografin1 ¢eker, miisterinin
istedigi goriintiiyli 0grendikten sonra alternatifleri analiz eder ve farkli ebatlarda ve
sekillerde farkli sekillerde gozliik camlari 6nerir ve bu Onerileri sistemdeki fotografta yer
alan miisterinin ylizii {lizerinde dener. Miisteri ve satici, gozliigiin yiiz sekline
yakistigindan emin olana kadar farkli ebat ve sekillerde gozliik camlarini degerlendirirler.
Miisteri camin sekline karar verdikten sonra; burun kopriisiinii, saplarini secer ve boylece
tasarim tamamlanmis olur. Tasarimin son sekli dijital ortamda miisterinin yliz resmine
oturtulur ve miisteriye fotograf ¢iktist olarak verilir. Teknisyen tasarlanan gdzIiigii bir saat

icinde hazirlar ve miisteriye teslim eder (Pine ve Gilmore, 1997: 94)

Uyarlanmis bireysellestirmenin temelinde farkli miisterilerin farkli ihtiyaglarina
cevap verebilecek sekilde tasarlanmis standart bir {iriin bulunmaktadir. Bu yaklasim
temelde standart bir iiriinden bahsettigi i¢in kitlesel iiretim yontemi ile iiretilmis bir iiriin
s6z konusudur. Bu yontem miisterilerin iirlinliniin farkli ortamlarda farkli sekillerde
performans gostermesini istedigi durumlarda uygundur ve mevcut iiriin teknolojisi

tirtinleri bireysellestirmeyi miimkiin kilar (Pine ve Gilmore, 1997: 95). Burada &nemli
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olan, tasarim asamasinda iriiniin farkli misterilerin farkli 6zelliklerine uyum
saglayabilecek bir hale getirilmesidir. Bu iiriinler bireysellestirilebilir ya da kendisi
bireysellesen iirlinler olabilir. Bireysellestirilebilir tirtinler miisterilere pek ¢ok segenekten
kendi 6zel ihtiyaglarina en uygununu segme imkani verir. Bireysellesen {irtinlerse kendini
miisteriye adapte eder (Blecker vd, 2005: 16). Gilette Sensor’un oynar baglikli trag
bigaklari ile ayarlanabilir siiriicli koltuklar1 uyarlanmis bireysellestirmeye Ornektir. Pine

ve Gilmore un (1997) bu yontemi agiklamak i¢in kullandig1 6rnek Lutron Electronics’tir.

Lutron Electronics firmasinin miisterileri, ofiste verimliligi arttirmak ya da evde
farkll efektli 1siklarla istenen atmosferi yaratmak icin 151k sistemlerini kullanir. Lutron
Grafik Goz Sistemleri bir odaya farkli 1siklar baglar ve kullanicinin partiler, romantik
anlar ya da sakin aksamlar i¢in farkli 151k efektleri kullanmasini saglar. Miisterinin
istedigi ortam elde edilene kadar farkli igiklarin monte edilmesi yerine, miisterinin farkli
zamanlarda kullanacag 1siklan tek bir diigmeye basarak degistirmesi saglanir. (Pine ve

Gilmore, 1997: 95).

Kozmetik bireysellestirme Yyalnizca tiriiniin sunumunun degistigi durumlari ifade
eder. Bireysellestirme iriinden ziyade standart bir iriiniin her miisteri i¢in farkl
paketlenmesi ile gerceklesir. Uriin farkli sekillerde (miisterilerin isimleri iiriinler iizerine
yazilarak ya da tanitim programlar1 diizenlenerek) sunulur ve {riiniin faydalar1 farkli

sekillerde tanitilir.

Planters firmas1 6nceden tiriinlerini kiiciik, orta, biiyiik olmak {izere {i¢ farkli paket
alternatifiyle satisa sunuyordu ve miisteriler bu ii¢ paketten se¢im yapmak durumundaydi.
Simdi ise firma, miisteri taleplerine gore farkli etiketler ve farkli ebatlarda paketlerle

bireysellestirmektedir (Pine ve Gilmore, 1997: 98).

Seffaf bireysellestirmede, bireysellestiriciler herbir miisterisine 6zel iiriin ve
hizmetleri onlarin haberi olmadan saglarlar. Bu yontem, miisterilerin istek ve ihtiyaclari
tahmin edilebildiginde, miisteri istek ve ihtiyaglar1 hakkinda ¢ikarim yapilabildiginde
veya miisteri ne istedigini siirekli tekrar etmekten hoslanmadiginda kullanilir. Seffaf

bireysellestirme, miisterilerin isteklerini dogrudan iletisim yoluyla 6grenerek degil, daha
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onceki satin alma davranislarini inceleyerek saglar. Bu yontem, miisterilerin siparis

olusturmak i¢in zaman harcamasini onler.

Bu yontemi uygulayan firmalardan bir tanesi araba yilkama veya fabrika
zeminlerini silmede kullanilan endiistriyel sabun iireten bir firma olan ChemStation’dur.
Firma, biitiin miisterilerinin ihtiyaclarini analiz ederek, belirli bir siire i¢inde gergeklesen
tiketim miktarlarin1 tespit eder. Buna gore firma, miisterilerinin elindeki sabunun
tikendigini bilerek, misterinin yeniden Siparis vermesini beklemeden, {iriinleri
miisterilerin daha 6nce satin aldiklar1 boylarda gonderir (Pine ve Gilmore, 1997: 99).
Burada miisterinin elde ettigi avantaj, kullandig1 temizlik malzemesinin igerigi ya da
kimyasal bilesimini 6grenmek zorunda kalmamasi, yalnizca fabrika temizligine

odaklanmasidir (Blecker vd, 2005: 17).

3.3.6. Piller’in (2004) Kitlesel Bireysellestirme Siniflandirmasi

Kitlesel bireysellestirmeyi siniflandirmak igin Piller “Hafif Bireysellestirme” ve

“Agir Bireysellestirme” ayrimini yapmastir.

Hafif bireysellestirmede, tiriinler ya miisterinin kendisi tarafindan bireysellestirilir
(kisi tarafindan bireysellestirme) ya da perakendeci tarafindan (teslimat noktasinda
bireysellestirme) bireysellestirilir. Hafif bireysellestirmede, {irliniin miisterinin bireysel
isteklerine yonelik uyarlandigi izleniminin yaratilmasi i¢in, standart {irline yonelik ikincil
hizmetler kullanilir (hizmet bireysellestirmesi). Buna bagli olarak hafif bireysellestirme
standart liretim siirecleriyle iiretilmis kitlesel iirlin iizerine kurulmustur, miisterilerin iirlin

iizerinde dogrudan etkisi yoktur.

Agiwr bireysellestirmede ise bireysellestirme iiretim sirasinda baglar; clinkii bazi
iretim faaliyetleri miisteri 6zel ihtiyaglarini belirtmeden basarili olamaz. Her iiretilmis
iirlin tek bir miisteri siparisine yoneliktir. Bunun ii¢ temel sekli vardir: bireysellestirme-
standartlagtirma karmasi, modiiler iirlin yapilandirmasi ve esnek bireysellestirme.
Bireysellestirme-standartlastirma karmasi ile miisterilerin deger zincirinin ilk ya da son
asamasinda dahil edildigi iiriin bireysellestirmesi ifade edilir. Bu bireysellestirme sekli,
birtakim standart bilesenlerin iiretim siirecinin ilk ya da son asamasinda tek

bireysellestirilmis  bilesenle birlestirildigi modiilerlige dayanir. Modiiler iiriin
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yapilandirmasi1 olarak adlandirilan bireysellestirme, bireysel isteklere gore modiiler

riinler olusturma temeline dayanan, iiriin ¢esitlerinin yapilandirildigi daha iist seviyede

modiilerligi kapsar. Esnek bireysellestirme, maliyetleri miimkiin oldugunca diistik tutarak

bir tane {iriin iiretmek icin bile esnek iiretim sistemlerinin kullanilmasina dayanir. Bu

nedenle, bireysellestirilmis bilesenler {irliniin temel unsurlarini temsil eder (Piller, 2004:

3-5).

Tablo 3.1. Kitlesel Bireysellestirme Sekli:

Hafif ve Agir Bireysellestirme

Hafif Bireysellestirme: Bireysellestirme
tamamen standartlastirilmis tiretim
stireclerine baghdir.

Agr Bireysellestirme:
Bireysellestirme iiretim stirecleri iginde baglar

Kisi Tarafindan Bireysellestirme:
Bireysellestirilmis iirlinler ya da hizmetler
yaratir.

Bireysellestirme-Standartlastirma Karmasi
Fabrika icinde deger zincirinin ilk ya da son
asamasi bireysellestirilir, digerleri standart
kalir.

Teslim Noktasinda Bireysellestirme:
Standart iiriiniin bireysellestirmesi teslim
noktasinda gerceklesir.

Modiiler Uriin Yapilandirmasi: Parcalar
modiiler hale getirilir ve bireysellestirilmis
riinler igin birlestirilir.

Hizmet Bireysellestirmesi: Standart iiriin ve
hizmetlerin hizmet kismini bireysellestirme

Esnek Bireysellestirme: Uriinlerin fiyatini
arttirmadan tamamen bireysellestirilmis
iirlinlerin iiretimi i¢in esnek iiretim sistemleri
kullanma

Kaynak: Piller, F. (2004). Mass Customization: A Short Introduction and Some Myths
of the Concept, The First Finnish Mass Customization and Personalization
(MCP) Forum-Facing International Research, Editor: Marko Makipaa, Mikko

Ruohonen, Tampere, s.1-14.

3.3.7. Da Silveira vd. ’nin (2001) Kitlesel Bireysellestirme Siniflandirmasi

Da Silveira vd. (2001: 2-4) kitlesel bireysellestirme igin sekiz genel seviyeden

olusan bir siniflandirma ortaya atmistir. Kitlesel bireysellestirmenin genel seviyeleri:

Tasarim: Bu seviyede, miisterilerin tercihlerine gore iiriinler igbirligi ile tasarlanir,

tiretilir ve dagitilir.

Uretim: Onceden kararlastirilmis miisteri siparislerine ve miisteri isteklerine gore

uyarlanmus tirtinler tiretilir.
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Montaj: Bu seviyede, modiiler parcalar miisteri siparislerine gore farkli iiriin

yapilari i¢in diizenlenir.

Ek bireysel is: Standart iiriinlere miisteriye yonelik bir seyler ekleme genellikle

teslim yerinde yapilir.

Ek hizmetler: Standart driinlere genellikle teslim yerinde olmak iizere gesitli

hizmetler eklenir.

Paketleme ve dagitim: Benzer iiriinler farkl sekilde dagitilir ya da paketlenir. Ozel

pazar boliimleri i¢in farkli koli ebatlarinin kullanilmasi buna 6rnek olarak verilebilir.

Kullanim: Uriinler teslimattan sonra, farkli fonksiyonlara ya da farkli durumlara

gore uyarlanabilir.

Standartlagtirma: Kendini miisteri ihtiyaglarina gore adapte edebilen
bireysellestirilmis tirtinleri ifade eder.
Tablo 3.2. Da Siveira vd.’nin Kitlesel Bireysellestirme Seviyelerinin Diger
Siiflandirmalarla Baglantist.
f Genel Kitlesel Kitlesel Kitlesel Bireysellestirme
Seviyeler Bireysellestirm || Bireysellestirme Bireysellestirme | Yapilandirmalari
e Asamalari Simiflandirmasi Stratejileri
Silveira vd. Alford (2000) Pine ve Gilmore Lampel ve Duray vd.
Jl (2001) (1997) Mintzberg (1996) || (2000)
Yiiksek || Tasarim Tamamen Isbirligi ile/ Seffaf | Tamamen Ureticiler/
. Bireysellestirme Bireysellestirme Katilimcilar
Uretim Kisiye Ozel
Bireysellestirme
Montaj Secenekli Modiilerciler/
Bireysellegtirme Montajcilar
. Ek bireysel is
Blr?yse” EK hizmetler
es.tl.rme. Dagitim ve Sekilsel Kozmetik Boliimlendirilmis
Seviyesi|| Paketleme Bireysellegtirme Bireysellestirme
Kullanim Uyarlanabilir
Tamamen
Standartlagtir Standartlastirma
ma
Diisiik

Kaynak: Da Silveira G., Borenstein D., Fagliatto F.S. (2001). Mass Customization:
Literature Review and Research Directions, International Journal of
Production Economics, Say1:72, s.
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3.4. KITLESEL BIREYSELLESTIRMENIN AVANTAJLARI

Kitlesel bireysellestirme stratejisi firmalara ve miisterilere c¢esitli avantajlar
saglayan bir stratejidir. Fakat, her stratejide oldugu gibi kitlesel bireysellestirmeyi
uygulamanin ya da kitlesel bireysellestirmeye dahil olmanin veya kitlesel
bireysellestirilmis iiriin satin almanin getirdi§i olumsuzluklar da vardir. Izleyen

paragraflarda bu avantajlar ve dezavantajlar ele alinacaktir.

Kitlesel bireysellestirmenin firmalara sagladigi birinci avantaj; miisteri tatmini ve
miisteri sayisini arttirmasinin yaninda pazar paym arttirmasidir (Piller vd, 2004: 440).
Glinlimiiz pazarlarinin odak noktasi, miisterileri memnun etmek oldugu i¢in kitlesel
bireysellestirme stratejisi de odak noktasi olarak miisteriyi belirlemis ve neredeyse
miisteriyi Ureticiye ortak etmistir. Bu sayede, miisteri tatminini biiyiik oranda artmaktadir.
Miisteri tatmininin artmasi miisteriye oldugu kadar firmaya da kazan¢ saglamakta ve
kitlesel bireysellestirme stratejisi, stratejiyi uygulamayan firmalara gore rekabet avantaji
kazandirmaktadir. ikincisi, kitlesel bireysellestirme miisteri tatminin yami sira {iriin
farklilagtirmasinda firmay1 gelistirdigi i¢cin firma fiyat, kalite, esneklik, teslimat ve
hizmette de daha iyi rekabet edebilir (Kumar, 2005: 304). Uciinciisii; kitlesel
bireysellestirme yonteminde hammadde ve girdiler iiretimle tam zamanli olarak satin
almir. Uretim siparislere gdre yapildig1 i¢in hammadde stoguna gerek yoktur ve genellikle
satis Uretimden oOnce gerceklestigi icin ¢ok az seviyede bitmis iirlin stogu olusur
(Feitzinger ve Lee, 1997: 119). Kitlesel iiretimde firma tiriinii tiretirdi ve miisteri triiniin
bedelini 6derdi. Fakat, kitlesel bireysellestirmede miisteri iirlin 6zelliklerini belirler ve
O0demeyi yapar, daha sonra firma tiriinii iiretir. Stok i¢in liretim yerine siparise gore liretim
yapilmas1 genis oranda talep tahmini riskini en aza indirir ve bitmis iirlin stogunu ortadan
kaldirir (Berger ve Piller, 2003: 43). Stoklama yapilmadigi i¢in iirlinlerin elde kalma riski
yoktur. Dordiinciisii, kitlesel bireysellestirme stratejisinde hammaddelerin diisiik sevide
stoklanmas1 ve miisterinin 6demeyi siparisten once yapmasi nakit akisinin artirir (Piller,
2004; MacCarthy vd, 2007). Firmanin misterilerden alacaklarini, siparisi isleme
koymadan almasi parayr kullanmasimi saglar ve firmanin alacaklarini azaltir. Kitlesel
bireysellestirmenin ~ sagladigi  besinci avantaj esnekligi arttirmasidir.  Kitlesel

bireysellestirmeyi uygulayan firmalarin orgiitsel yapisi ve esnek iiretimi bu firmalarin
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farkli taleplere hizlica adapte olmasin1 ve kisa zamanda yanit vermesini saglar. Ayrica,
misterinin iirlin tanimlarinda erken yer almasi firmalarin degisen pazar trendlerine hizl
yanit vermesini saglar. Erteleme sayesinde firmalar geleneksel moda dongiilerini yeni
irin ve modellerle stirekli olarak degistirebilir. Altincist; kitlesel bireysellestirme
firmalar1 miisteri isteklerini 6grenmek i¢in pazar arastirmasi yapmak yerine, miisteri
katilimina agik yenilik faaliyetlerine odaklanir. Birlikte tasarlama platformu miisterilerin
kendi iriinlerini kendilerinin tasarlamasina izin verirken moda riskini en aza indirir

(Berger ve Piller, 2003: 43).

Miisteri acisindan ele alindiginda, kitlesel bireysellestirme miisterilere deger
yaratan bir stratejidir. Kitlesel bireysellestirmenin miisterilere sagladigi en biiylik avantaj;
miisterilerin istek ve ihtiyaglariyla birebir Ortlisen iriinlerin sunulmasidir. Miisteriler
pazarda mevcut olan ¢esitlilik arasindan ihtiyacina birebir yanit veren iirlinii
bulamayabilir. Kitlesel bireysellestirme miisterinin karsilasabilecegi bu olumsuzlugu
avantaja doniistiiren bir stratejidir. Uriinler miisterinin belirledigi 6zelliklere gore
tretildigi icin misteri tatmini artar. Piller ve Miiller (2004: 586) firma; kalip, dl¢i,
fonksiyonellik, iiriin 06zellikleri ve bilesenlerin tarzinin bireysellestirmesine izin
verdiginde, kitlesel bireysellestirmenin miisteri degerini arttiracaginit savunur. Kitlesel
bireysellestirmenin miisteriye sagladigir diger bir avantaj zanaat iiretiminin dezavantaji
olan bireysellestirilmis {irlinlerin  yiiksek maliyetlerini  diislirmesidir. Kitlesel
bireysellestirme kullandig1 teknoloji sayesinde miisteri ihtiyaclaria birebir yanit verecek
driinleri kitlesel iiretimin standart {irtinlerine yakin fiyatlarla sunar. Bu da miisterileri fiyat
acisindan da tatmin eder. Bu sayede bireysellestirmenin miisteriye olan maliyeti,
miisterinin bireysellestirilmis iiriinden elde edecegi faydadan daha yliksek olmaz. Fakat
firma iriin fiyatlarimi kitlesel {retimin standart iiriinlerinin ¢ok distiinde belirlerse,
bireysellestirmenin miisteriye olan maliyeti artar ve miisteriler bireysellestirilmis iirlinlere
yonelmekten vazgecebilir. Kitlesel bireysellestirmeden elde edilen diger bir fayda da
stirecle 1ilgilidir. Miisteri, yalnizca iriinlerin birebir istek ve ihtiyaglarina uygun
olmasindan degil, boyle bir iiriiniin tasarim siirecinde yer almaktan da ekstra tatmin saglar

(Piller vd, 2004: 438).
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3.5. KITLESEL BIREYSELLESTIRMENIN DEZAVANTAJLARI

Kitlesel bireysellestirme kitlesel {liretimin maliyetlerini yakalamaya calisan bir
strateji olarak, teknoloji yatirnmi gerektirir. Kitlesel bireysellestirme uygulamasiyla
birlikte firmalarin ileri {iretim teknolojileri ve veri tabani sistemi gibi miisteri bilgisi elde
etme ve bunlart goriintiileme i¢in gerekli bilgisayar destekli bilgi sistemlerine yaptigi
yatirim artar. Bu nedenle, siire¢ ve {iriin teknolojileri i¢in gerekli kaynaklar1 1yi bir sekilde
diizenlemek gerekir. Daha egitimli ve yetenckli ¢alisan ise alma is¢i masraflarinin
artmasina neden olur. Eger bir bayiyle calisiliyorsa bayinin yetistirilmesi ve donaniminin

arttirllmasi masraf yaratir.

Miisteri agisindan kitlesel bireysellestirmenin maliyetleri ikiye ayrilir; dogrudan
ve dolayli maliyetler. Miisterinin bireysellestirilmis tirline 6deyecegi ek iicret kitlesel
bireysellestirmenin ek maliyetini olusturur. Miisterinin kitlesel bireysellestirilmis tirline
ekstra 0deme yapmak istemesi iirliniin miisteri tercihlerine ne kadar uygun olduguna
baglhdir. Fakat, biitiin miisteriler bireysellestirilmis {iriinlere ek fiyat 6demeye goniillii
degildir. Bu nedenle firmalar miisterilerin ek 6deme yapma konusundaki farklilagmasini
goze alarak, iirlin bireysellestirilmis tasarima gore fiyat farklilastirmasina gitmislerdir
(Piller vd, 2004: 439) Dogrudan maliyetlerin yaninda miisteriler bilissel ya da psikolojik
maliyetlerle de karsilasabilir. Miisterilerin tasarlama siirecine dahil olmasinin olumlu bir
degerle mi yoksa olumsuz bir degerle mi sonlanacagi konusundaki belirsizlik, algilanan
risk ve karmasayla baglantihidir. Bu nedenle bazi yazarlar miisterilerin tasarlama
davraniglarinin dezavantajlarint vurgulamistir (Zipkin, 2001, Dellaert ve Stremersch,
2005). Onlara gore kullanicinin tasarimda aktif yer almasi “kitlesel karmasa (mass
confusion)” ya neden olabilir. Kitlesel karmasanin 3 ¢esidi vardir. Bunlarim ilki se¢enek
yikiidiir. Eger satin alma ¢ok zaman alic1 ise miisteriler satin almay1 durdurur ve ayirdigi
biitceyi baska bir teklife ya da {iriin kategorisine aktarir. Miisteriler sunulan fazla
secenegin i¢inden ¢ikamazsa segme Ozglrliiklerinden vazgecerler ve kendilerine sunulan
standart alternatifler arasindan karara varirlar (Dellaert and Stremersch, 2005: 223) Genis
cesitlilik ve secenek yiikiiniin disinda, miisteriler kendi bireysel istek ve ihtiyaglarini iirlin
ozelliklerine aktarmak igin yaptiklari se¢imler hakkinda az bilgi ve yetiye sahiptir
(Huffman ve Kahn, 1998: 492). Eger, miisteri farkli genislik, taban segenekleri ve renk
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alternatifleri arasindan karar vermek zorundaysa, standart ve basit bir {irlin olan bir ¢ift

spor ayakkabis1 bile karmagik bir {iriin olur.

Ureticinin tavr1 hakkinda yeterli bilgiye sahip olunmamasi da miisteride karmasa
yaratir. Pek ¢cok miisteriye gore bir {iriinii bireysellestirme asina olmadiklari bir siiregtir.
Bu baglamdaki belirsizlik bunu saglayanin tavriyla baglantili olarak da gelisir. Miisteri
daha 6nce hi¢ gormedigi bir {iriiniin siparisini verir ve 6demesini yapar. Buna ek olarak
bu irinii elde etmek igin birkag giin veya belki hafta bekler. Bu problem katalog
siparisleri ya da online perakendeciler i¢in de gegerlidir. Fakat, standart {iriinlerin uzaktan
aligverisiyle karsilastirildiginda bireysellestirilmis iirlin miisterileri teslim aldiklar1 iiriini

begenmediklerini soylerken daha biiyiik problemle karsilasirlar (Piller, 2004: 438)
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DORDUNCU BOLUM

KITLESEL BIREYSELLESTIRME ICIN GEREKLi KOSULLAR

Kitlesel bireysellestirme 1990’lardan sonra kitlesel {iretime alternatif bir strateji
olarak ortaya c¢ikmistir. Her ne kadar yeni pazar ortaminda firmalarin rekabetle basa
cikmasi i¢in etkili bir yol olsa da, her iirlin i¢in, her firma i¢in ya da her pazar igin
uygulanabilir bir yontem degildir. Farkli akademisyenler kitlesel bireysellestirmenin
uygulanabilmesi igin farkli kosullar gerektigini 6ne siirmiislerdir. Kimisi gerekli kosullari
basar1 faktorleri, basar1 icin gerekli kosullar olarak ifade etmis; kimisi de Onemli

yeterlikler, dnemli karar faktorleri seklinde ifade etmistir (Blecker vd, 2005: 23).

Bu boliimde kitlesel bireysellestirme stratejisinin uygulanabilmesi i¢in gerekli
kosullar; pazar faktorleri, miisteri faktorleri, Uriin faktorleri, firma faktorleri basliklar

altinda daha detayli olarak incelenecektir.

4.1. PAZAR FAKTORLERI

Kitlesel bireysellestirme stratejisi her sektdre uygulanabilir bir strateji degildir. Bu
nedenle; firmalarin kitlesel bireysellestirmeyi uygulama kararint almadan dnce pazardaki
talebi, pazarin yapisini ve pazarda daha Once kitlesel bireysellestirmeyi uygulayan bir

firmanin olup olmadigini incelemeleri gerekir.

4.1.1. Talep ve Yapisal Faktorler

Kitlesel bireysellestirme miisteri ihtiyaglarinin degismesi, teknolojik gelismeler ve
iriin yasam egrilerinin kisalmasindan kaynakli degisken pazarlarda ihtiya¢ duyulan bir
stratejidir. Biitiin pazarlar kitlesel bireysellestirme igin uygun degildir. Ornegin, yag,
benzin, bugday gibi emtia triinlerin miisterileri farklilasma istemez. Diger yanda, kamu

hizmetleri, devlet hizmetleri diizenlemelerle bireysellestirmeyi engeller. Basarili bir
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kitlesel bireysellestirici olmak icin firmalar Oncelikle yiiksek kalite, ustalik ve diisiik

maliyetlere erismelidir (Pine, 1993: 114).

Pine (1993: 54-55) kitlesel bireysellestirmeye ge¢me ihtiyaci duyan firmalara
karar vermesinde yardimci olacak pazar-tiirbiilans haritasini gelistirmistir. Bu haritada
pazardaki talep ve yapisal faktorler incelenmistir. Pazar Calkanti Haritas1 “talep” ve

“yapisal” faktorlerden olusan 17 faktorii igerir. Bu faktorler Tablo 4.1°de gosterilmistir.

Tablo. 4.1. Pine’1n Pazar-Calkant1 Faktorleri

DUSUK PAZAR CALKANTISI YUKSEK PAZAR CALKANTISI
Talep Faktorleri
¢ Tutarli ve tahmin edilebilir talep ¢ Tutarsiz, tahmin edilemeyen talep
¢ Ihtiyaclar # Liks tiiketim mallar1
¢ Kolayca tanimlanan ihtiyac/istekler ¢ Belirsiz ihtiyag/istekler
¢ Homojen istekler + Heterojen istekler
¢ Yavasca degisen ihtiyag/istekler ¢ Hizli degisen istek ve ihtiyaclar
¢ Diistik fiyat bilinci ¢ Yiiksek fiyat bilinci
¢ Diistik kalite bilinci # Yiiksek kalite bilinci
¢ Diisiik moda/stil bilinci + Yiiksek moda/stil bilinci
¢ Diisiik seviyede satig 6ncesi ve sonrasi ¢ Yiiksek seviyede satig Oncesi ve sonrasi hizmetler
hizmetler
Yapisal Faktorler
¢ Diistik alim giicii ¢ Yiiksek alim giicii
¢ Ekonomik dalgalanmalardan bagimsiz ¢ Ekonomik dalgalanmalara bagimli
¢ Diisiik rekabet siddeti # Yiiksek rekabet siddeti
¢ Yiiksek fiyat rekabeti ¢ Yiiksek tiriin farklilagsmasi
# Diisiik ya da orta seviyede doygunluk ¢ Yiiksek seviyede doygunluk
¢ Birkag ikame {iriin ¢ Cok sayida ikame {iriin
¢ Uzun 6ngoriilebilir iirtin hayat dongiisii ¢ Kisa 6ngoriilemez {irlin hayat dongiisii
¢ Diistik seviyede teknolojik degisim ¢ Yiiksek seviyede teknolojik degisim

Kaynak: Pine, B. J. (1993). Mass-Customization: The New Frontier in Business
Competition, Harvard Business School, Boston-Massachusetts, ABD, s.56’dan
uyarlanmistir

Talep diizeyinin tutarliligi, belirsiz miisteri ihtiyaglar1 ya da talep heterojenligi gibi

talep faktorleri miisteriye baglidir. Firmalar, bu faktorlerin istesinden gelebilir. Fakat,
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ikame tirlinlere olan duyarlilik, iirlin hayat dongiisii uzunlugu ya da iiriin teknolojilerinin
degisimi genelde sektoriin dogasina baglidir. Bu nedenle bu faktorlerin {istesinden gelmek

daha zordur (Blecker vd, 2005: 24).

Pine (1993: 56) pazarda ¢slkanti ne kadar fazlaysa, sektoriin kitlesel
bireysellestirmeye yonelmesinin o kadar kolay olacagini ve firmalarin rekabet

edebilmeleri i¢in kitlesel bireysellestirmeye yonelmelerinin gerekliligini savunmustur.

4.1.2. ilk Olmanin Avantaji

Kotha (1996: 447) firmalarin kitlesel bireysellestirmeyi gercek bir rekabet
avantajina doniistiirmeleri igin stratejiyi uygulama zamanlamalariin énemli oldugundan
bahsetmistir. Kitlesel bireysellestirmeyi uygulayan “ilk firma” olmak rakiplere karsi
Oonemli bir avantaj saglar; c¢iinkii ilk olan firma, rakipleri kitlesel bireysellestirmeyi
uygulamaya baslayana kadar bu konumda yerini saglamlastirir ve miisteriler tarafindan
yenilik¢i ve miisteri odakli bir firma olarak algilanir. NBIC kitlesel bireysellestirme
stratejisini Japonya’da bisiklet sektoriinde ilk uygulayan firmadir. NBIC firmasinin 6nde
gelen rakiplerinden Bridgestone ve Miyata firmalart NBIC’den sonra kitlesel
bireysellestirmeyle tanigmis; fakat ne firmalarin kendisi ne de Japon misteriler bu iki
firmanin  kitlesel bireysellestirme alaninda lider olabilecegini  disiinmiistiir.
BridgeStone’un iist yoneticisi Yamazaki, NBIC firmasinin, kitlesel bireysellestirme
fikrini ortaya atan ilk firma oldugu i¢in, miisterilerin kafasinda gii¢lii bir imaj kurdugunu
sOylemistir. Buna bagli olarak, sektorde bireysellestirmeden bahsedildiginde, miisteriler
yalmizca NBIC’yi diistinmektedir ve rakip firmalar kitlesel bireysellestirmeyi
uyguladiklarinda rekabet avantaji elde edemeyeceklerini diisiinmektedir (Kotha, 1996:
447).

4.2. MUSTERI FAKTORLERI

Bir firmada ya da bir sektorde kitlesel bireysellestirmenin uygulanabilmesi igin
bireysellestirmenin miisteri tarafindan talep edilmesi ve miisterinin siirece katilimi

Onemlidir.
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4.2.1. Miisterinin Kitlesel Bireysellestirmis Uriinlere Olan Talebi

Kitlesel bireysellestirme stratejisinin odak noktasinda miisteri yer almaktadir.
Miisteriler, bireysellestirilmis iirlin ve hizmetleri talep etmedik¢e bu, strateji basariya
ulasamaz (Blecker ve Abdelkafi, 2006: 4). Hart (1995: 40) miisterilerin bireysellestirmeye
ihtiyacinin olup olmadigin1 degerlendirmek i¢in miisterilerin ihtiyaglarindaki benzersizlik
ve miisterilerin bir seyi elde ederken baska bir seyden vazgecme diizeyini ifade etmek i¢in
“miisterilerin bireysellestirmeye kars1 duyarliligr” ifadesini kullanir. Hart (1995: 40)’a
gore, miisteri ihtiyaglarinin 6zgiinliigii biiylik 6l¢iide tirtine baglidir. Miisteriler bir tiriinde
sunulan ¢esitliligin ¢okluguna kayitsiz kalirsa bireysellestirmenin miisteri ig¢in pek bir
anlami1 olmaz. Diger taraftan, baz1 {riinlerin degeri miisteriye saglanan
bireysellestirmenin seviyesine sikica baghidir. Ornegin, sa¢ kesimi ya da yatinm
danigsmanliginin miisterinin 6zel ihtiyaclarina gore bireysellestirilmesi gerektigi ortadadir.
Ikinci faktér miisterinin bir seyi elde etmek icin baska seyden vazgecme diizeyi,
miisterinin feda etme diizeyi; Pine ve Gilmore (2000: 19) tarafindan miisterinin satin
aldigr ile gercekten ne istedigi arasindaki fark olarak tanimlanmistir. Miisterinin
fedakarlik diizeyi ve ihtiyaclarinin benzersizligi arttikca, bireysellestirme seviyesi artar;

diger bir deyisle, miisteriler bireysellestirilmis {irlinleri benimsemeye hazirdir.

Guilabert ve Donthu (2003: 2) Hart’in ortaya attig1 “miisterinin bireysellestirmeye
olan duyarlilhig’” kavramina katkida bulunmustur. Guilabert ve Donthu (2003: 2)
miisterilerin  bireysellestirilmis Uriinleri ne kadar dikkate aldiginin ve hangi
bireysellestirilmis {irlin ya da hizmetlerin talep edildiginin bilinmesi gerektigini
savunmustur. Buna bagli olarak, potansiyel miisterilerin bireysellestirme isteyip
istemediklerini degerlendirmeye yarayan, alt1 boyuttan olusan bir 6l¢ek gelistirmistir. Bu

boyutlar, Tablo 4.2°de yer almaktadir.



65

Tablo 4.2. Miisterinin Bireysellestirmeye Kars1 Duyarliligi

Miisterinin Bireysellestirmeye Olan Duyarlihg Olcegi

1. Genel olarak bireysellestirilmis tiriinler/hizmetler benim ihtiyaclarima standart olanlarina
gore daha uygundur.

2. Keske benim zevkime gore kolayca bireysellestirilebilen daha fazla iriinler/hizmetler
olsaydi.

3. Bireysellestirilmis iiriinler/hizmetlere daha fazla ihtiyag var.

4. Eger standart ve bireysellestirilmis {irinler/hizmetlerin fiyatlart birbirine yakinda
bireysellestirilmis olanlarini tercih ederim.

5. Bir iiriin/hizmetin son versiyonunu bekleyecegime yerine dnceki versiyonunu kullanmaya
devam ederim.

6. Tercih hakkim olsa, bireysellestirilmis liriinler/hizmetleri tercih ederim.

Kaynak: Blecker T., Friedrich G., Kaluza B., Abdelkafi N., Kreutler G. (2005).
Information and Management Systems for Product Customization, Springer
Science and Business Inc., Boston, ABD. iginde Guilabert ve Donthu (2003:

2)
Bardakci ve Whitelock (2003: 1398-1399) miisterilerin bireysellestirmeye hazir

olup olmadigini degerlendirmek i¢in {i¢ temel sorunun sorulmasi gerektigini belirtmistir.
e Miisteriler bireysellestirilmis tlrtinlere ekstra fiyat 6demeye razi mi?
e Miisteriler bireysellestirilmis {iriin elde etmek i¢in beklemeye raz1 m1?
e Miisteriler iiriinii “tasarim” asamasina zaman harcamaya razi mi1?

Miisteriler, sorularda yer alan, bireysellestirmenin miisteriye dogurdugu her ¢
olumsuzluga da raziysa, bireysellestirmeye hazirlar denebilir (Bardakci ve Whitelock,
2003: 1398-1399). Piller ve Miiller (2004: 584) de miisterilerin bireysellestirilmis
iriinlere daha fazla fiyat 6demeye ve daha uzun teslim siiresiyle elde etmeye goniillii olup
olmamalarinin degerlendirilmesinin kitlesel bireysellestirme karari igin 6nemli oldugunu
belirtmistir. Miisterilerin bireysellestirmeye olan talebi yeterli degilse ve miisteriler
bireysel istek ve ihtiyaclarini karsilamanin getirdigi ekstra faydaya daha fazla 6deme
yapmaya goniillii degilse kitlesel bireysellestirmenin arastirma ve uygulamasina yapilan

yatirim batik maliyettir.
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Miisterilerin, bireysellestirilmis {iriin ve hizmetleri isteyip istememeleri deger
kriteriyle Olgiilebilir. Zipkin (2001: 86) Kkitlesel bireysellestirmenin belli iiriin
ozelliklerinde farkli tercihleri olan miisterilere deger kattigini vurgular. Bu asamada,
firmalarin deger kriterlerinden fiyat, kalite, teslimat, teknik oOzellikler, gesitlilik, yeni
iiriinler, esnek liretim hacmi, tasarim, bireysellestirme, hizmetler ve marka isminden
hangisinin miisteriye daha fazla deger kattigin1 analiz etmesi gerekir. Firmalar yalnizca
deger kriterlerini degil, miisterilerin satin alma kararlarindan elde ettikleri yararlar1 ve
bunu karsiliginda feda ettiklerini de degerlendirmelidir. Elde edilenlerle feda edilenler
arasindaki denge “algilanan miisteri degeri”ni ortaya koyar. Bireysellestirme {iriiniin
algilanan faydasini arttirirken, karsiliginda zaman ve para gibi feda edilenleri de
arttirabilir. Onemli sayida miisterinin bireysellestirme girisiminden pozitif yarar
algilamasindan once firmalar miisterilerin fedalarin1 azaltmak i¢in kaynaklarini

yapilandirmalidir (Squire vd, 2004: 463).

4.2.2. Miisterinin Siirece Katilimi

Miisterinin siirece katiliminin kitlesel bireysellestirme stratejisindeki Onemine
ticlincli bolimde yer verilmisti. Miisterinin derinlemesine katilimi olmadan iiretici
bireysellestirilmis triin taleplerini elverisli sekilde karsilayamaz (Piller, 2007: 631).
Duray (2002: 316) miisteri siirece ne kadar dahil olursa bireysellestirme seviyesinin o
kadar artacagini belirtmistir. Miisterinin siirece katilimi bir perakende diikkanina gitmesi,
istek ve ihtiyacglarini agik ve net bir sekilde dile getirmesiyle veya bazi firmalarin internet

iizerinde kurdugu yapilandirma yazilimlariyla ger¢eklesmektedir.

Uretici agisindan kullanicinin  kitlesel bireysellestirilmis iiriin ve hizmetlerin
tasarimina katilmasi pazar1 6grenme, miisteri tatmini gibi faydalar saglarken performansi
da arttirir. Misteri tercihleri hakkinda veri toplama pazar trendleri, tiiketici tercihleri ve
misterinin bir Uriinli segerken yapilan karsilikli degis-tokusu gelistirir (Wind ve

Rangaswamy, 2001: 13-32).
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4.3. URUN FAKTORLERI

Kitlesel bireysellestirme stratejisi her iirline uygulanabilen bir strateji degildir.
Kitlesel bireysellestirmenin uygulanabilmesi i¢in degerlendirilmesi gercken Onemli
faktorlerden bir tanesi de iiriinlin bireysellestirilebilir olmasi ve miisterilerin 6demeye

goniillii olacagi uygun fiyat seviyesinde yer almasidir.

4.3.1. Uriiniin Bireysellestirilebilir Olmasi

Kitlesel bireysellestirmenin temel amaci miisterinin istek ve ihtiyaglarin1 tam
olarak karsilayacak tirlinii sunmaktir. Miisteriler, kitlesel iiretimin standart triinleriyle
tatmin olamadiklarindan otiirii; tamamen kendi istek ve ihtiyaclarima hizmet eden,
benzersiz, lirlinii talep eder. Bunun i¢in de iriin tasariminda bazi1 degisiklikler yapmak
gerekir (Blecker vd, 2005: 32). Miisterilerin tam olarak istedigi tirliniin tiretilebilmesi igin
iiriiniin modiiler olmas1 6nemlidir. Modiiler iiriin tasarimi, {irliniin, her fonksiyonunu ayri
bir modiilii karsilayacak sekilde yapilandirilmasidir. Modiillerin her birinin farkl
performans seviyesinde olan farkli ¢esitleri vardir. Miisteri bu ¢esitlerden kendisine en
uygun olanimi seger (Kumar vd, 2007: 634). Modiiller bir arada kitlesel 6l¢ekte tiretilebilir
ve miisteri siparisi geldiginde modiiller miisterinin 6zel isteklerine uygun olarak farkli
sekillerde birlestirilir. Bu yilizden, {iriin modiilerlik seviyesi yalnizca {iretim esnekligini

degil, ayn1 zamanda iiriinlin bireysellestirilebilir olmasin1 da saglar (Blecker vd, 2005:
35).

4.3.2. Uygun Fiyat Seviyesi

Literatiirdeki genel sdylem, kitlesel bireysellestirilmis iiriinlerin hemen hemen
kitlesel iiretim fiyatlarinda olmas1 gerektigi yoniindedir (Kaplan ve Haenline, 2006: 175).
Baz1 durumlarda, ireticiler kitlesel bireysellestirilmis {iriinler icin daha fazla fiyat
isteyebilir (Pine, 1993: 48). Fakat, kitlesel bireysellestirilmis tiriin fiyatlarinin, zanaat
drlinlerinin yerine Kkitlesel iiretimin standart iirlinlerine yakin fiyatlarda olmasmin iki
temel sebebi vardir. Birincisi, kitlesel bireysellestirme miisterilerin zanaat {iretiminin
fiyatlar1 kadar yiliksek fiyat 6demeden bireysellestirilmis {irlinler elde etme isteginden

yola ¢ikarak gelistirilmistir. Buna bagli olarak, yiiksek fiyat talebi, kavramin temellerini
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sarsacagi icin uygun degildir. Ikincisi, kitlesel bireysellestirilmis iiriinlerin algilanan fiyat:
yalnizca fiyatindan degil, diger fedalardan da gelir. Ciinkii bir {iriini bireysellestirme
miisterilerin ek yatirimlarini gerektirir. Bireysellestirme miisterileri istekli olmaya zorlar
ve kisisel tercihlerini belirtmeleri i¢in zaman gerekir. Bu nedenle, Kkitlesel
bireysellestirilmig {riinle kitlesel iiretilmis {rliniin fiyatt aym olsa bile, kitlesel
bireysellestirilmis {irin fiyat1 daha yiiksek algilanabilir. Bu nedenle, baz1 durumlarda
firmalar kitlesel bireysellestirilmis iirlinlerin fiyatin1 kitlesel iiretim fiyatlarindan daha

diisiik tutmalidir (Kaplan ve Haenline, 2006: 176).

4.4. FIRMA FAKTORLERI

Bir firmanin kitlesel bireysellestirmeye hazir olup olmadigini anlamak icin

firmalarin belli yeteneklere sahip olmasi gerekir (Blecker vd, 2005: 33).

Miisteri Odakli Tasarim

= Siire¢ Esnekligi

» Tedarik Zincirinin Hazir Olmasi

= Optimal Seviyede Bilgi Toplama ve Bilgi Paylagimi

=  (Cesit ve Karmasa Yonetimi

4.4.1. Miisteri Odakh Tasarim

Firmanin kitlesel bireysellestirmeyi uygularken sahip olmasi gereken énemli bir
yetenek elverigli bir misteri odakli tasarimdir. Firmalar, “misterilerinin sesini”
dinlemeden once, bireysellestirme i¢in hangi pazar bdliimiiniin uygun olacagina karar
vermelidir. Ayrica, farkli bir iirlin gelistirmenin aksine kitlesel bireysellestirme iiriin

aileleri/platformlarina ya da pek ¢ok liriin aileleri ve bunlarin gelisimine odaklanir.

Bu nedenle, miisteri gereklilikleri iiriin agaclart seklinde c¢izilmeli. Kitlesel
bireysellestirmeyi uygulayacak olan firma farkli misteri ihtiyaglari i¢in gerekli iirlin

ozelliklerine karar vermelidir. Bu nedenle, iirin aileleri genellikle standart dgelerden
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(iriin platformlar1) hem de c¢esitliligi saglayan degisken 6gelerden olusur. Burada
belirtilmelidir ki triin tasarimi biiyiik 6lgiide tiretim maliyetlerine karar verir. Her iiriin
cesitlendirmesi ek maliyetlerle baglantilidir ve bu nedenle ¢ok fazla ¢esitlendirme biitiin

tiriin programini zayiflatabilir (Blecker vd, 2005: 37).

4.4.2. Tedarik Zincirinin Hazir Olmasi

Kitlesel bireysellestirmeye gecis yalnizca firmanin i¢ operasyonlarini degil, ayni
zamanda firma ve tedarik zincirinde yer alan diger firmalarla arasindaki iligkileri de
etkiler. Ornegin, stratejik tedarikgiler kitlesel bireysellestirmeyi destekleyecek yeterli
kapasiteye sahip degilse, strateji amacina ulasamaz. Kitlesel bireysellestirme, miisterilerin
istek ve ihtiyaglarina hizli yanit verebilen dinamik bir ag1 gerektirir. Bu yiizden, biitiin
tedarik zincirinin kitlesel bireysellestirmeye hizmet etmesi 6nemlidir (Blecker ve
Abdelkafi, 2006: 5-6). Tedarik zincirinin bireysellestirmeye hazir olup olmadigini
degerlendirmenin amaci; firma, tedarikgiler, distribiitorler ve perakendeciler dahil olmak
lizere biitlin agin, bireysellestirme potansiyelini incelemektir. Tedarik zincirindeki pek
cok firma miisteri tercihlerine dogru yanit vermede 6nemli rol oynar. Eger stratejik
tedarikgiler, distribiitorler ya da perakendeciler yeterli kapasiteye sahip degilse, kitlesel
bireysellestirmeye gegmeden Once biitiin deger zincirinin bireysellestirme yeteneklerini
gelistirmek i¢in igbirligi gerceklestirilmelidir (Blecker vd, 2005: 33). Bu asamada tedarik

zinciri yonetimi devreye girer.

Tedarik zinciri yonetimi miisterilere deger katan iiriinleri, hizmetleri ve bilgiyi
saglayan bir grup siireglerin birlestirilmesi ve yonetimidir (Mikkola ve Skjot-Larsen,
2004: 354). Tedarik zinciri yonetimi, rekabet avantaji kazanmak i¢in deger zinciri
boyunca kaynaklarin koordinasyonunu ve faaliyetlerin optimizasyonunu gerektirir.
Tedarik zinciri yonetimi, yetistirilmis tedarikgileri kapsayan birbiriyle baglantili bilgi
aginin gelistirilmesi, basarili bir yliksek teslimat hizmeti ve diisiik stoklar arasinda basarili
bir denge kurma, tedarikgilerle isbirligi icinde gerceklestirilen yenilik¢i {irtinlerin
tasarimi, dogru {irlinlin dogru miisteriye dogru zamanda uygun maliyetlerle ulastirilmasi

faaliyetlerini igerir (Da Silveira vd, 2001: 6).
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Elverisli tedarik zincirleri iiretim, tagima, ve stoklama maliyetlerini igeren fiziksel
maliyetleri diistirmeye odaklanir. Ayrica, tedarik zinciri gevikligine ulagsmak igin kitlesel
bireysellestirmeyi  uygulayan firmalarin  Ongdrillemeyen miisteri  isteklerinden
kaynaklanan belirsizligi yonetmesi gerekir. Belirsizlik yonetimi i¢in birbiriyle baglantili
ti¢ strateji kullanilabilir: a) belirsizligi azaltma (yeni bilgi kaynaklart bulma), b)
belirsizlikten kagma (terminleri azaltma ve tedarik zinciri esnekligini arttirma) ve asiri

belirsizlige kars1 6nlem alma (fazla kapasite) (Blecker vd, 2005: 39).

Schenk/Seelmann-Eggbert (2003) deger =zincirinde kitlesel bireysellestirme
uygulamalarim1  karsilamak i¢in dort farkli lojistik yaklasimi ortaya atmustir.
Bireysellestirme siirecinin iiretici, lojistik saglayici, perakendeci ya da miisteri tarafindan

yuriitiildigi farkli senaryolara yer vermistir (Sekil 4.1.).

Uretici Lojistik saglavic:  Perakendeci listen

St_u::l_n parga Eh.r-"' -'-1 parga Bitlegtirme Tzzmaz
EBireysellestitme Dazgimm

——

Lojistik saglawic: Perakendeci hiasten

St_u::l_n parga Bireys -'-1 parga 2312
ag Birsyszelleztime

P .
s

Uret1|:1 Lojistik saglavic: Perahendeu

Standart parga Bireysel parca
iretimi iiretimt
T

Sekil 4.1: Deger Zincirinde Bireysellestirmenin Yeri (Schenk/Seelmann-Eggbert,
2003:8/1-2).

Lojistik saglayic: Perakendeci Misten
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4.4.3. Siire¢ Esnekligi

Farkli miisteri istekleriyle bas etmek ig¢in, kitlesel bireysellestirmenin (iiriin
cesitliligini saglamasi gerekir. Bu {iriin ¢esitliligi hizli bir sekilde ve diisiik maliyetlerle
saglanmalidir. Hizli bir {retim gergeklestirebilmek igin firmalar kurulum siirelerini
azaltmalidir.  Kurulum; parti iiretiminde parga degisimi, par¢a sabitlenmesi, arag
programlanmasi gibi bir degisim aktivitesidir. Stire¢ esnekligi kurulum siireleri azaltilarak
gelistirilebilir. Modiler tasarimdan, yalin iiretime kadar esneklik arttirict yenilikler dijital
bilgi teknolojisinin tiretim araglarinin kullanimini arttirir. Siire¢ esnekligi siire¢ boyutuna
gore degisir. Tek boyutlu siirece sahip bir iiretimin esnek hale getirilmesi {ig-boyutlu

iiretimin esnekliginden daha kolaydir. (Zipkin, 2001)

Kitlesel bireysellestirmeye gecmeden Once, mevcut iiretim sistemlerinin esnek
stiregleri kullanmaya adapte edilebilir oldugunmasindan ve bilgisayar destekli iiretimle
birlesebilmesinden emin olmak gerekmektedir. Slack {iretim esnekliginin 3 temel
boyutundan bahseder: a) iiretim sisteminin uygulayabilecegi olanakli yapilarin kapsami b)
bir yapidan digerine gecisin maliyeti ¢) gegcis i¢in gerekli zaman. Bu tanimlamaya gore,
kitlesel bireysellestirme iretim sistemi genis lriin ¢esitliliginin {iretimini miimkiin kilan
genis alanda olanakli yapilar1 barindirmalidir. Ayrica, bir yapidan digerine ge¢cmek icin
gerekli maliyetler ve zaman kisa tutulmalidir, yani kurulum maliyetleri ve zamanlar1 en

aza indirilmelidir.

4.4.4. Optimal Seviyede Bilgi Toplama ve Bilgi Paylasim

Kitlesel bireysellestirmeye ge¢cmeden Once firmalar miisteri istekleri hakkinda
yeterli bilgi elde etmelidir. Kotha (1996: 447) diirlinler tek miisterinin istegine gore
tiretildigi i¢in, siparis islemdeyken ya da iiretimdeyken gergeklesen hatalarin maliyeti
yiiksek olabilir; ¢linkii {irlin satilamaz. Daha 6nemlisi hatalar ve yanilgilar miisterilerin
kitlesel bireysellestirmeye olan gilivenini azaltir. Kitlesel bireysellestirme stratejisi, bu
ylizden detaylara 6nem veren ve biitiin deger yaratma siireclerinde sifir hatanin 6nemini
vurgulayan bir sistem gelistirmelidir. Bu nedenle, misterilerden elde edilen bilgiler
onemlidir; ¢iinkii liretilecek bireysellestirilmis iiriinlerin temelini olusturur. Bilgi toplama

asamasinda bir hata olursa, iiriin hi¢bir sekilde miisteri beklentilerini karsilayamaz.
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Miisteri bilgisine erigsebilmek i¢in, miisterilerle dogrudan iletisimi saglayan
perakendeci gruplariyla baglantili bilgi agmin gelistirilmesi gereklidir. Diger bir
alternatifse, miisterilerin ¢esitleri degistirebilme ya da goriintiileme sansinin oldugu world
wide web (www) iizerinden bir yazilim araciyla dogrudan iletisime gegmektir. Ureticiler
pek cok alternatifi goz Oniinde bulundurmali ve basarili bir kitlesel bireysellestirmeye
ulasabilmek i¢in mevcut yeteneklerine ve potansiyellerine goére bu alternatifleri
degerlendirmelidir (Blecker vd, 2005: 36).

Kitlesel bireysellestirmede bilgi toplamanin yani sira toplanan bilgilerin deger
zinciri boyunca paylasimida biiylik Oonem tasir. Perakende diikkanlarindan ya da
miisteriyle dogrudan iletisim yoluyla elde edilen miisteri tercihleri ve isteklerine yonelik
bilgiler hizli ve etkin bir sekilde deger zinciri boyunca transfer edilmelidir. Ayrica,
kitlesel bireysellestirmeyi basarma {iretim noktasinda isgilere bilgi saglamaya da baglhdir.
Kitlesel iiretim triinleriyle karsilastirildiginda, kitlesel bireysellestirilmis {irlinleri iiretme

daha fazla galisan yetenegi ve 6zelligi gerektirir (Kotha, 1996: 448).

4.4.5. Cesit ve Karmasa Yonetimi

Cesit ve karmasa yoOnetimi kitlesel bireysellestirmede basar1 igin gerekli bir
faktordiir. Cesitliligin artmasi, karmasanin artmasinin yani sira maliyetlerin artmasina,
Olgek ekonomisinin ortadan kalkmasma ve iriin hayat dongilerini koordine etmede
zorluklara neden olur. Cesit yonetimi {iriin gesitliligini arttirmay1 kontrol eden metotlar
barmndirir. Uriiniin modiiler hale geririlmesi, pek ¢ok iiriinde ortak modiillerin
kullanilmasiyla cesitlilik yaratilmasi1 karmasayi biiyiilk oranda azaltir. (Blecker ve
Abdelkafi, 2006: 17) Cesitlilik problemiyle karsi karsiya kalan firmalar miisteri
isteklerine siparis {lizerine iiretim, siparis lizerine montaj, siparis iizerine yapilandirmayla
yanit vermeye ¢alisirlar. Giiniimiizde, CNC makineleri gibi gelismis iretim makineleri
tiretimde esnekligi ve ¢evikligi saglar. Bu makineler farkli miisteri ihtiyaglariyla ortaya
cikan cesitliligin  yarattigi karmasayr ortadan kaldirir. Aymi zamanda, miisteri
ihtiyaglarindan {irlin yapilandirma ve planlamasina kadar da cesitliligi yonetmek
onemlidir. Burada iiretim kaynak planlamasi (MRPII) ve kurumsal kaynak planlamasi
(ERP) sistemleri kullanilir (Tseng ve Jiao, 2001: 13).
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BESINCI BOLUM

TURKIYE’DE HAZIR MUTFAK SEKTORUNDE KITLESEL
BIREYSELLESTIRME STRATEJISI: LINEADECOR MARKASI INCELEMESI

5.1. HAZIR MUTFAK SEKTORU

Mutfak, eskiden yalnizca evin yemek pisirme ve yeme yeri olarak kullanilirken
glinimiizde degisen yasam tarzlariyla birlikte mutfak anlayis1 da degismistir. Mutfak yeni
teknolojiler sayesinde giderek daha konforlu bir mekan ve misafirlerin agirlandigi alan
haline gelmistir (www.emlakhaberleri.com). Geg¢miste mutfak kisiye 06zel olarak
marangozlar tarafindan {retilirdi. Giiniimiizde mutfagin artan Onemiyle birlikte
Tiirkiye’de markali mutfaklar ortaya c¢ikmistir. Mutfak sektdrii siparis iizerine iiretim
yapan merdivenalt1 iireticiler olarak tabir edilen marangoz ve atdlyelerden ve hazir

mutfak treticilerinden olusan bir sektordiir.

“Hazir mutfak™ tanim1 giinliik konugma diline yerlestigi i¢in genel olarak bu ifade
kullanilsa da, dogru tanimi “modiiler mutfaktir. Hazir denmesinin nedeni modiillerin
onceden Tretilip stoklanmis olmasidir. Yani bir mutfagi hazir olabilmesi i¢in ilk sart
onceden iiretilmis ve bir yerde stoklanmis olmasiyken, digeri birbirine eklenen modiiller
halinde olmasidir. Bir bagka deyisle, zaman i¢inde istege bagl olarak yeni modiillerin
kolaylikla eklenmesi veya ¢ikarilmasi miimkiin olmalidir. Bu agidan bakildiginda ithal
iiriinlerin tamamu, belli bir marka altinda ve dnceden iiretilerek depolarda demonte olarak
miisteriye sunulmay1 bekleyen yerli tiretim mutfaklar da hazir mutfak kapsami icinde yer
alir. Marangozlar tarafindan yapilan mutfak dolaplari hazir mutfak kapsaminda yer almaz

(Ankastrede hizli biiylime, 15.02.2012).

Hazir mutfak modiiler halde {iretilir. Fakat, modiiler olarak iiretilmesine ragmen

tamamen standart olarak satilan hazir mutfaklar da vardir. Standart mutfaklara ornek
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olarak Tirkiye’nin bilinen yap1 marketlerinden Kogtag’ta satilan hazir mutfaklar
verilebilir.  Aksesuarlar, tezgahlar, mutfak dolaplari, mutfak masasiyla teslim edilen
mutfaklarin fiyatlar1 700-1500 arasinda degismektedir. Satis sonrasi eve teslim hizmetini
de ticretsiz sunan Koctag’ta tiim triinler iki y1l garantilidir (Kogtas, 2012). Kogtas’in hazir

mutfak modellerinin 6lgiileri Tablo 5.1°de gosterilmistir.

Tablo 5.1. Kogtas’in Hazir Mutfak Ozellikleri

Koctas’in Hazir Mutfak Ozellikleri

= 2,40m

» Baza, laminat tezgah, tag, pvc, siipilirgelik, 11k band1
fiyata dahildir.

= Ust Modiil kurulu durumda: 240 cm, yiikseklik:72 cm
1.Modiil:60cm
2.Modiil:75 cm
3.Modiil:45cm
4. Modiil (aspirator modiilii):60cm

* Alt Modiil kurulu durumda: 180 cm, yiikseklik:85 cm
1.Modiil:60cm
2.Modiil:75 cm
3.Modiil (¢ekmeceler):45cm

= Membran kapaklar

= Demontedir

* Boy dolabi1 ayr1 satilir.

Kaynak: www.koctasmobilya.org/koctas-hazir-mutfak/

Kogtas internet sitesinde yer alan Fantasia Fix Adria modeli standart bir {iriin
olarak 349,00 TL gibi sabit ve uygun bir fiyatla satilmaktadir. Kullanilan malzeme,
Olgtiler, fiyata dahil olan parcalar, tasarim bilgileri, lirline dahil olmayan pargalar ve
hizmetler internet sitesinde detayli olarak verilmistir. Uriin standart bir iiriin oldugu igin

internet iizerinden ya da perakende diikkanlarinda satilir.


http://www.koctasmobilya.org/koctas-hazır-mutfak/
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Banyo

petens Fantasia Fix Adria

Boya Morgana Mutfak 240 cm
Dekorasyon

El Aletleri
Elelkdrik

Ev Gerecleri
Hirdavat

Isitma / Sogutma
ingaat

Mahilya

Malburiye
Seramik
Tesisat
Yer Désemeleri

Haftanin
Firsatlari

Bence Kocgtas...

Sekil 5.1. Kogctas’in Standart Hazir Mutfak Ornegi (www.kogtas.com.tr)

Standart hazir mutfaklarin aksine marka mutfaklar kullanict begenisine sunulan
cok cesitli renk ve Ozelliklerin yan1 sira hizli teslimat ve kalite garantisi gibi avantajlarla
on plana c¢ikar. Modiiler mutfak {ireticileri miisterilerin istekleri dogrultusunda
tasarladiklart mutfaklart 3-D yazilimlarda hazirlayip proje ve gorsel sunumlarla tiretim
oncesi misterilerine sunar (Www.evinsaat.com). Lineadecor Firmasi Yo6netim Kurulu
Bagkan1 Ecemis, modiiler mutfagin diger mutfaklara gére birgok avantaji oldugundan
bahsetmektedir. Modiiler mutfak, arizalandiginda veya hasar gordigiinde kolaylikla
degistirilebilir, ve mutfaktaki mekan en uygun sekilde degerlendirilir. Modiiler mutfagin
standart Olgiilerde degerlendirilmesi verimliligi arttirir ve modiiler mutfakla tiiketici daha
ekonomik daha kaliteli {iriin elde etmis olur. Modiiler mutfaklarin marangozlarin yaptigi
mutfaklara gore daha ucuz ve daha uzun omiirlii oldugundan ve modiiler mutfaklarin 20-

30 yil kullanilabildiginden bahsetmektedir (www.sondakika.com.tr).
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Tiirkiye hazir mutfak ile 1980’lere dogru tamigmistir. Hazir mutfak sektoriinde
faaliyet gosteren ilk onemli 6rnek Eczacibasi’nin Selenasi’dir. 1990’lardan itibaren hazir
mutfak sektérii ivme kazanmaya baslamistir. Yabanci firmalarla lisans anlagmasi
yapilarak yerli iiretime gecilmistir. Gliniimiizde hazir mutfak ithalati ve tretimi ile
ilgilenen firma sayis1 elliyi gegmistir ve artmaya devam etmektedir. Lineadecor, Arcelik,
Vestel, Istikbal hazir mutfak konusunda yerli iiretimin onde gelen markalaridir. Marka
sayist 70 dolayindadir. Ayrica, hazir mutfak sektoriiniin her yil yiizde 15 oraninda
bliylidiigii diistintilmektedir (Ankastrede hizli bityiime, 12.02.2012).

Tiirkiye’de ingaat sektdriine baglh olarak hazir mutfak sektorii son yillarda biiyiik
gelisme gostermistir. Ahsap Mutfak ve Banyo Mobilyas1 Sanayici ve Ithalatgilar1 Dernegi
(MUDER) ‘nin Yonetim Kurulu Bagkani1 Seyfi Ayaksan mutfak dolaplar1 sektoriiniin
2011 yilinda ytizde 11 biiylimeyle 825000 adede ve 1 milyar 800 milyon TL lik pazar
biiylikliigiine ulastigini soylemistir. 2011 yilinda ylizde 11°lik bliylime oraninin igindeki
mevcut konutlardaki eski mutfaklarin yenilenmesi ile olusan yenileme pazar paymin
yiizde 40 olduguna dikkat ¢eken Ayaksan, eskiden Tiirkiye’de mutfak yenileme siiresinin
15-20 yil iken, artik geng niifusun gelir diizeyindeki artisa paralel olarak mutfaklarin 12-

15 yil gibi daha kisa araliklarla degistirilecegini ifade etmistir (www.emlakkulisi.com,

14.04.2012). Nolte marka mutfagin Tiirkiye CEO’su Tiirkiye’de hazir mutfaga artan bir
talep oldugundan fakat merdivenalt1 ireticilerin sektdriin gelismesini engellediginden
bahsetmektedir. Sektordeki en biiyiik problem ise merdivenalt1 iiretimin yiizde 85'lere
kadar ulagsmasidir (www.emlakkulisi.com, 12.02.2012).

5.2. ARASTIRMANIN AMACI VE KAPSAMI

Bu ornek olay incelemesinin temel amaci, teorik olarak ele alinan kitlesel
bireysellestirme stratejisini Tiirkiye’de uygulayan bir firmanin uygulama yontemleri ve

uygulama siireglerini ortaya koymaktir.

Ornek olay igin sektér segilirken iiretilen {iriiniin kitlesel bireysellestirmeye uygun
bir {irlin olmas1 dikkate alinmistir. Mutfak mobilyasi, farkli dlciilerde dolap modiilleri,
dolap kapaklari, cekmeceler, kulplar, aksesuarlar ve tezgah gibi ¢esitli bilesenden olusan
bir iirtin oldugu icin kitlesel bireysellestirmeye uygun goriilmiistiir. Mutfak sektorii


http://www.emlakkulisi.com/
http://www.emlakkulisi.com/
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lizerine bir inceleme yapilmasinin diger bir sebebi, internet {izerinden yapilan aragtirmalar
sonucunda elde edilen bilgilere gore Tiirkiye’de modiiler mutfak iiretimi yapan yerli ve
yabancit firmalarin yer almasidir. Bu firmalar arasindan Lineadecor firmasinin
secilmesinin nedenleri ise kitlesel olarak bireysellestirilebilir bir iiriin olan modiiler
mutfak {retimesi, miisteri istek ve ihtiyaglarina odaklanmasi, tasarim agamasini
misteriyle birlikte gergeklestirmesi, teknoloji odakli iiretim yapmasi, marka mutfakta

genis bir pazar payina sahip olmasi ve Denizli’de bayisinin yer almasidir.

5.2.1. Arastirmanin Tasarimi

Bu c¢aligmada, kalitatif arastirma yaklasimlarindan ornek olay incelemesi
kullanilmistir. Ornek olay olarak da tek drnek olay incelemesi segilmistir. Arastirmanin
basladigt donemde Denizli’de modiiller mutfak iiretimi yapan bagka bir bayinin
bulunmamas1 nedeniyle tek drnek olay kullanilmustir. Inceleme sektdr bazinda ve firma
bazinda olmak iizere iki boyutta gergeklestirilmistir. Bu ¢alisma baglangi¢ niteliginde bir
calismadir. Bu nedenle, oncelikle kitlesel bireysellestirmenin uygulama yontemleri ve
uygulama siireglerinin incelenmesi uygun bulunmustur. Miisterilerin siirece bakis agisi
uygulama sirasinda yasadiklar1 zorluklar, kitlesel bireysellestirme stratejisinin firmaya
sagladigi maliyet avantaji ve miisterilere sagladig1 fiyat avantaji aragtirmanin diginda

tutulmustur. Daha sonraki ¢alismalarda olay bu boyutlarda incelenebilir.

5.2.2. Arastirmanin Yontemi

Daymon ve Holloway’e (2005) gore giivenilirlik ve gegerlilik kavramlari
aragtirmanin sonuglariin inandiriciligini ve niteligini gosteren en 6nemli unsurlardir.Bu
calismanin giivenilirligi ve gecerliliginin sorgulanmasi agisindan “birden fazla bakis
acisinin yer almas1” anlamina gelen “triangulation” yontemi kullanilmistir. Denzin (1989)
“triangulation”1n farkli sekillerde olabilecegini ifade etmektedir. Bunlar; farkli gruplarda,
farkli yerlerde ve farkli zamandarda olmak {izere ¢esitli veri kaynaklarinin kullanildigi
“veri triangulation™, aym1 calismada birden fazla uzman arastirmaciyla birlikte
aragtirmaya katilmayla “arastirmaci triangulation™1, arastirmanin ¢esitli teorik aciklamaya
bagvurdugu “teorik trianguation” ve ayni c¢alismada gdzlem, miilakat, dokiimanlar ve

anketler gibi, iki ya da daha fazla metodun kullanildig1i “metodolojik triangulationdir.
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Bunlardan metodolojik trangulation sik kullanilir. Farkli kaynaklardan gelen verilerin

birbirine uyumlu olmasi arastirmanin gegerligini arttirir (Dayton ve Holloway, 2002: 98).

Bu nedenle, bu arastirmada veri toplama ydntemi olarak farkli metotlardan
yararlanilmigtir. Arastirmada, yiliz ylize goriisme, gozlem, firma dokiimanlari ve online
materyaller kullanilmistir. Mutfak projelerini hazirlayan Lineadecor’un Denizli bayisinin
mimar olan tasarimcilar ile farkli zamanlarda olmak {izere toplam alt1 kez goriisiilmiis ve
gorlismeler sirasinda bir miisteriyle gerceklestirilen tasarim siireci ve proje ¢izimi
gozlemlenmistir. Arastirmaya yapisal miilakat teknikleri kullanilarak baglanmig, ve
sektdr, firma ve siirecleri hakkinda cesitli sorular hazirlanmistir. Gériismenin akisina gore
sorular esneklik kazanmistir. Gorlismeler sirasinda firmanin {iriin, malzeme bilgisi, firma
profili ve tiretim siireclerinin yer aldigi gesitli dokiimanlar elde edilmistir. Gorlisme, bu
dokiimanlarla desteklenmistir. Ayrica, hazir mutfak sektorii ve firma hakkinda internet

kaynaklar taranmistir.

Bu calismada 6ncelikle, hazir mutfak sektorii ve Tiirkiye’deki yeri hakkinda genel
bilgi verilecek, daha sonra Lineadecor firmasi tanitilacak ve firmanin miisteriyle
etkilesim, tasarim, teklif sunma, siparis verme, liretim ve montaj siirecleri kitlesel
bireysellestirme agisindan incelenecektir. Son olarak da 6rnek olay incelemesinin genel

bir degerlendirilmesi yapilacaktir.

5.3. DEKOR AHSAP URUNLERI SAN. A.S KIiTLESEL BIREYSELLESTIiRME
UYGULAMA YONTEM VE SURECLERI

5.3.1. Firma Tanitim

Lineadecor mutfaklari, ahsap sektoriinde yer alan Dekor Ahsap Uriinleri San.
A.S. tarafindan {retilmektedir. 1991 yilinda faaliyete baslayan Dekor Ahsap, ilk
yillarinda proje mutfak iiretimine agirlik vermis, bunun yani sira ingaatlar, miiteahhitler
ya da devlet konutlarinda toplu isler yapmistir. Sektérde mutfak alaninda boslugun fark
edilmesiyle birlikte markalasma c¢alismalar1 baslatilmis ve 1996 yilindan itibaren

Lineadecor markasi ortaya c¢ikmustir. Ilk Samandira’da kurulan fabrika, daha sonra
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Gebze'de 30000m2lik bir alana taginmis ve yillik {iretim kapasitesi 25.000 adete

ulasmustir.

Tablo 5.2. Dekor Ahsap Uriinleri San. A.S Firma Bilgileri

Firma Bilgileri

Firma ismi Dekor Ahsap Uriinleri San. A.S

Adresi GOSB — Gebze Organize Sanayi Bolgesi
Tembelova Alan1 Genglik Cad. No:3004

41400 Gebze / KOCAELI

Web adresi www.lineadecor.com.tr

Kurulus yih 1991

Sektorii Mobilya sektorii

Uriinleri Lineadecor marka modiiler mutfak dolaplari ve
tezgahlari; proje ve taahhiit bazinda toplu islere
ozel
uygulamalar: modiiler sistem mutfak dolaplar1 ve
tezgahlari, modiiler sistem banyo dolaplari,
portmanto, vestiyer, gdomme dolaplar ve siirme
kapakli dolaplar, dolap ve benzeri panel tiirii
mobilyalar

Pazarlar Amerika, Azerbaycan, Ermenistan, Irak, Israil,
Isvigre, Kenya, Kirgizistan, Kibris ve Umman

Yetkili satici 62’1 yurtiginde 13’# yurt diginda toplam 75 bayi

Uretim kapasitesi | 25.000 mutfak

Kaynak: www.lineadecor.com.tr

Dekor Ahsap San. A.S. Lineadecor marka modiiler mutfak dolaplar1 ve

tezgahlarinin yani sira proje ve taahhiit bazinda toplu isler icin modiiler mutfak dolaplar:

ve tezgahlari, modiiler banyo dolaplari, portmanto, vestiyer, gdomme dolap ve siirme

kapakli dolaplar ile dolap ve benzeri panel tiirii mobilyalar liretmektedir. Bu iiriinler,

melamin ylizeyli veya laminat kapl triinler, dogal kaplamali, cilali veya lake firinler,

postforming ve directforming teknolojileriyle radiuslu, yuvarlak bitisli tiriinler, 2mm. pvc

veya abs desenli kenar bantli iirlinler, masif veya aliimiinyum cergeveli cam kapakl

iirlinler, aliiminyum panelli triinler olabilmektedir. Lineadecor markali standart {iretimler

icin bilgisayar ortaminda ¢alisan planlama, stok kontrol ve montaj hatlar1 yer almaktadir.


http://www.lineadecor.com.tr/
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Proje bazindaki isler i¢in Dekor Ahsap, bilgisayar destekli teklif hazirlama,
projelendirme, iiretim ve planlamayla hizli, ekonomik ve kaliteli hizmet vermeyi

amaglamaktadir (Lineadecor: Firma Tanitim Dokiimani).

Lineadecor marka mutfak mobilyalar1 insaat projelerinde ve Tiirkiye'nin her
bolgesinde hizmet veren bayileri araciligiyla misterilerinin hizmetine sunulmaktadir.
Lineadecor, yurt i¢inde 39 sehirde 62 bayi ve yurt disinda 10 iilkede 13 bayi olmak iizere
toplam 75 bayi ile hizmet vermektedir. Lineadecor’un biitiin bayileri, firmada egitim alan
tasarimcilart ve teknik personelleriyle dekore edilecek mutfaklar icin kesif ve
projelendirme hizmetlerini sunmaktadir. Proje hizmetleri ve fiyat ¢aligmalari, bilgisayar
ortaminda 6zel bir program ile saglanmakta ve teklif calismalar: {irliniin renkli ve ii¢
boyutlu projeleri ile alternatifli olarak kisa siirede hazirlanmaktadir. Lineadecor’un
teknolojiye yaptig1 yatirimlarin sonucunda, Tiirkiye ve diinyanin her kdsesinden mutfak
siparisleri online olarak planlama birimlerine iletilebilmekte, satistan montaja her agama
dijital ortamda takip edilebilmektedir. Firma biinyesinde siirdiiriilen Ar-Ge ve Ur-Ge
faaliyetleriyle diinyadaki gelismeler yakindan takip edilmektedir

(www.lineadecor.com.tr).

5.3.2. Firmanin Mutfak Uretim Siirecleri

Lineadecor markas1 miisterilerine bireysellestirilmis mutfaklar1 bayiler araciligiyla
ulagtirmaktadir. Mutfak iiretim siireci bayide yer alan tasarimci (buir b mimardir) ve
miisteri etkilesimiyle baglayip, fabrikada iretilen mutfak modiillerinin miisterinin
adresine monte edilmesiyle sona ermektedir. Mutfak {iretimi 5 siirecte incelenebilir.

1. Miisteriyle Etkilesim Siireci

2. Proje Hazirlama Siireci

3. Siparis Hazirlama ve Siparis Siireci

4. Uretim Siireci

5. Montaj Siireci
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5.3.2.1. Miisteriyle etkilesim siireci

Mutfagin1 yenilemek isteyen ya da heniiz i¢ dekorasyonu yapilmamis bir ev satin
alan misteriler, Lineadecor bayisine ugradiginda firmanin miisteriyle etkilesim siireci
baslar. Bayinin amac1 kapidan her giren miisterinin mutfak alanini dl¢lip miisteriye 6zel
proje ¢izmek ve fiyat teklifi sunmaktir. Bunun gergeklestirilebilmesi i¢in de dncelikle
misteri istek ve ihtiyaglarin1 belirlemesi gerekir. Mutfak yaptirmak i¢in bayiye gelen
misteriler genellikle mutfak 6zellikleri, detaylar1 ve iiretimi hakkinda teknik bilgiye sahip
degildir, hatta misterilerin bir kismi tam olarak ne istedigini bile bilmez. Bayi yetkilisinin
gorevi ilk asamada miisterilerin istek ve ihtiyaglarini belirlemek ve miisteriye yol
gostermektir. Bayi, ise teshirde yer alan mutfaklar1 miisteriye tanitmakla basglar.
Miisterinin ilgisine gdére mutfaklar1 detayli ya da daha az detayli olarak tanitir. Bunun
sebebi, baz1 miisteriler detaylarla sikilabilir ve mutfak tasarlamanin zor bir is oldugunu
diisiinebilir. Bayi yetkilisi, genel olarak dolap ¢esitleri, ¢cekmece ¢esitleri, fonksiyonlari,
kapaklar, kulplar, tezgahlar hakkinda bilgi verir. Ayni siire zarfinda miisteriyi tedirgin
etmeden miisterinin kafasindaki fikri anlamaya ¢alisir. Bu sirada dogrudan “ahsap kapak
mi1 istersiniz; kapak bambu, mese, kiraz, tik kaplamalardan hangisi olsun” gibi teknik
sorular yerine “kafanizda diisiindiigiiniiz bir renk var mi, parlak bir goriintii mii mat bir
goriintli mii istersiniz” gibi daha ¢ok miisterinin cevaplayabilecegi tiirden sorular sorulur.
Miisterinin kuracagi her ciimle tasarimci i¢in ¢ok onemlidir. Eger, miisteri bilingli bir
miisteriyse ve kafasinda net bir tasarim varsa sorular dogrudan da sorulabilir. Tasarimci

kisiye gore goriismeyi yonlendirir.

Dogru bir tasarim ic¢in yalnizca miisterinin estetik anlayisin1 6grenmek yeterli
olmaz. Miisterinin yasam tarzi, mutfaktan beklentileri ve ihtiyaglarmin belirlenmesi ¢ok
onemlidir. Miisteri tasarim konusunda deneyime sahip olmadigi i¢in uzman birisinin
yonlendirmesine ihtiya¢ duyar. Tasarimci, miisteri istek ve ihtiyaclarin1 net bir sekilde

anlayabilmek icin miisteriye ¢esitli sorular sorar.

Tasarimei igin ailenin genis bir aile mi, ¢ekirdek bir aile mi oldugu, ailede ¢ocuk
veya yasli olup olmadigini bilmek &6nemlidir. Ornegin, ailedeki bireyler mutfak

kullanimini, dolap sayisini, yemek yeme alaniin genisligini etkiler. Ailede kii¢iik cocuk
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ya da yasl birey varsa bar tipi mutfak masasi ve sandalyesi tasarimda kullanilmaz.

Ayrica, kiiclik cocuk varsa tasarimci lake gibi daha kolay ¢izilen bir kapak 6nermez.

Aile bireylerinin mutfagi kullanim amaglar1 da tasarim i¢in 6nemlidir. Mutfak
eskiden bir yemek pisirme alaniyken giliniimiizde aile bireylerinin farkli beklentilerini
karsilayan bir yasam alani haline gelmistir. Mutfakta yemek pisirmenin yaninda, TV
izlemek, ders ¢alismak, misafir agirlamak gibi faaliyetler de gergeklestirilebilir. Isleve
uygun olarak mutfak yerlesimi planlanir. Ornegin, mutfakta TV izlenecekse TV’ nin

monte edilecegi ve izlenecegi yerler planlanmalidir.

Tasarimet i¢in diger 6nemli nokta, ailenin modern bir mutfak mi, klasik tarzda bir
mutfak mu1 istedigidir. Tasarimci bu bilgiye gore miisteriyi modern ya da klasik modellere

yonlendirir.

Yemegi yapacak mutfak kullanicisinin diisiinceleri mutfak yerlesimi agisindan ¢ok
onemlidir. Mutfakta kullanilan alanlar yemek hazirlama, yemek pisirme, temizleme, ve
depolama alanlaridir. Bu alanlarin dogru yerlesimi ve genisligi mutfakta yemek ve temizlik
icin harcanacak stireyi kisalttig1 gibi kullanicinin daha rahat calismasini saglar. Mutfakta
kullanilacak gerecler (elektrikli cihazlar, ¢op dgiitiicii, vb.) ve bunlarin boyutlar1 tasarimei
icin 6nemlidir. Proje ¢izilirken bu geregler i¢in gerekli bosluklar ayarlanir. Miisterinin yeni
mutfaginda kullanacag: elektrikli cihazlar hazirsa bunlarin dlgiileri, bulagik makinesinin
tam ankastre mi yar1 ankastre mi oldugu bilgisi istenir. Tam ankastre bulagik makinesi i¢in
mutfakta yer ayarlamanin disinda makinenin Oniine 72 cm yiiksekliginde tam bir kapak
cizilmelidir. Eger bulasik makinesi yar1 ankastreyse iriinlin ¢alistirma diigmelerinin yer
aldig1 panel agikta kalacak sekilde alt kismma 57 cm’lik bir kapak cizilir. Elektrikli
cihazlar hazir degilse ¢izime baglamadan Once bunlarin segilmesi istenir ve miisteriden

talep gelirse tasarimci yeni alinacak elektrikli cihazlarin se¢iminde yardimcei olur.

Son olarak miisterinin dzellikle istedigi bir detay varsa belirtmesi istenir. Ornegin,
misteri st dolaplarin tavana kadar olmasini, kiler dolabinin iginde doéner raf

yerlestirilmesini isteyebilir.

Miisteriye sorulan sorular, miisterinin ve ailesinin istek ve ihtiyaglarinin

belirlenmesine yardimei olur. Bu asamada, Lineadecor’da yer alan biitiin modeller, kapak
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formlar1, kapak malzemeleri, renkleri, aksesuarlar detayli bir sekilde anlatilmaz, ¢iinkii bu
misteriyi sikabilir ve kafasimi karigtirabilir. Biitiin segenekler miisteriye sunuldugunda
misteri tam olarak ne istedigini de bilmedigi icin karar vermekte zorlanir ve se¢im

kargasasindan kagmak isteyebilir.

Etkilesim siirecinde elde edilen bilgiler “Miisteri Goriisme Formu’na aktarilir.
Miisterilerin istek ve ihtiyaclar1 zaman kisiti olmadigr slirece miisterinin bayiye ilk
gelisinde belirlenir. Miisteriye, magazadan ayrilmadan 6nce, Lineadecor katalogu verilir
ve detaylar hakkinda fikir edinmesi i¢in miisteriden katalogu incelemesi istenir.
Miisterinin  segeneklerle kafasinin  karigtirmasint  onlemek i¢in katalog magazada
inceletilmez. Miisterinin katalogu, daha sakin bir kafayla evinde incelemesi daha uygun
goriiliir. Mutfak alan1 miisaitse, miimkiinse ayn1 giin i¢inde mutfak alanini kesfe gidilir.

Bu asamadan sonra proje ¢izim siirecine gegilir.
5.3.2.2. Proje ¢izim siireci

Proje ¢izim siireci mutfak alaninin kesfi, mutfak projesi ¢izimi, mutfak teklifinin

sunulmasi ve onaylanmasi asamalarindan olusur.
5.3.2.2.1. Mutfak alaninin kesfi

Cizime ge¢meden oOnce Ozellikle ¢izimi yapacak tasarimcinin mutfak alanim
gormesi ve alanin detayli dlciilerini almasi1 gerekir. Mutfak planinin ¢izimi i¢in mutfak
alaninin sekli, duvar o6lgiileri, kiris Olgiileri, tesisat yerleri, kapt ve pencere yerleri
onemlidir. Bu nedenle, tasarimci detayli olarak Olgiileri alir ve bu olgiileri réloveye
(mutfak ol¢iilerinin yer aldig1 kroki) aktarir ve mutfak alaninin fotografin ¢eker. Fotograf

cekmedeki amag gézden kagan herhangi bir detay: fotograflarda yakalamaktir.

Kesif asamasinda miisteriyle gerekli mutfak tesisati hakkinda gorisiiliir. Eger,
mutfagin mevcut tesisati teknik olarak Lineadecor mutfaklari i¢in uygun degilse,
diizeltilmesi gereken noktalar miisteriye anlatilir. Tesisat isleri, bayinin degil miisterinin

sorumlulugundadir.
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5.3.2.2.2. Mutfak projesi ¢izimi

Lineadecor mutfak ¢izimleri ArtKitchen programi kullanilarak yapilir. ArtKitchen
programinda mutfak, onceden fabrika tarafindan programa yiiklenen modiiller arasindan
secim yapilarak, 3 boyutlu olarak ¢izilir. ArtKitchen programi, bayideki tasarimcinin isini
kolaylastirdig1 gibi, ¢izim siirecini hizlandirir ve olasi hatalar1 onler. Cizilen mutfak,
program lizerinden farkli agilardan goriintiilenebilir ve miisteri herhangi bir degisiklik
istediginde diizeltmeler ¢izime anlik olarak uygulanir. Proje ¢izimi sirasinda iirlinde
kullanilan malzeme listesi de arka planda olusur. Bu sayede, fiyatlandirma da ArtKitchen

programinda otomatik olarak yapilir.

Mutfak ¢izimine baslamadan 6nce ArtKitchen programinda miisteri i¢in yeni bir
dosya acilir ve Miisteri Bilgi Formuna miisterinin adi, soyadi, TC kimlik numarasi,
iletisim bilgileri (adres ve telefon) girilir. Cizilecek mutfagin 6zelligi secildikten sonra
mutfak kesifi sirasinda alinan r6love ArtKitchen’a aktarilir. Ro6love programa
aktarildiktan sonra, tasarimci miisteriden elde ettigi bilgileri ve mutfak alanini
degerlendirerek, “Ben miisterinin yerinde olsam nasil bir mutfak isterdim?” sorusundan
yola ¢ikarak ¢izime baslar. Tasarimci, analiz ettigi miisteri ihtiyaglart dogrultusunda
miisteriye alternatifli ¢izimler hazirlar ve Lineadecor standartlarina gore en ge¢ 3 giin

icinde bunlar1 miisteriye sunar.

Proje ¢izimi sirasinda tasarimct daha ¢ok mutfagin fonksiyonel kismina odaklanir.
Tasarimeinin Oncelikle dikkat ettigi nokta dolaplarin boyutlari, sayisi, kullanim alanlari
ve yerlesimidir. Tasarimc1 miisterinin ve aile bireylerinin mutfagi kullanim amaglarini,
miisterinin kullanim alanlar1 iizerine taleplerini dikkate alir. kinci asamada gorsellik
gelir. Cizim asamasini iki kisimda inceleyebiliriz: govde se¢imi, yerlesimi ve model

se¢imi.

Govde secimi ve Yyerlesimi: Mutfakta bulunan tiim dolaplarin mutfak alanina ve
kullanicinin ihtiyaglarina yanit verecek sekilde boyutlandirilmasi ve yerlestirilmesi
gerekmektedir. Mutfakta yer alabilecek dolap cesitleri alt dolap, iist dolap, yar1 boy dolap,
boy dolap ve stor dolaptir. Bu dolaplarin gévde modiilleri firma tarafindan genel miisteri
ihtiyaglar1 dikkate alinarak olusturulmus ve programa yiiklenmistir. Firma miisteri

isteklerine 6nem verdigi i¢in miisterinin istedigi birebir Olcililerde de dolap iretimi
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yapabilir, fakat bu miisteriye ekstra maliyet getirir. Tablo 5.1’de i¢ gdvde modiil 6l¢iileri
yer almaktadir. Tasarimci kullanacagi dolap tiirlerinden uygun olan modiilleri ¢izime

aktarir ve yerlestirir.

Tablo 5.3. Lineadecor Mutfak Dolaplarinin ve Cekmecelerinin Modiil Olgiileri

Modiil tiirii Genislik (cm) Yiikseklik (cm) Derinlik (cm)
Alt Dolap 15-30-35-40-45-50-60- 36-54-72 35-58-73
70-80-90-100
Ust Dolap 30-35-40-45-50-60-70- 36-60-66-72-102 35-58
80-90-100

Cekmece 45-60-90-120 18,36,72 49-58
Yarim Dolap 45-60-90 102-128 35-58
Boy Dolap 30-45-60-90 200 35-58

Kaynak: Lineadecor Teknik Katalog (2007)

Model se¢imi: Tasarimci govde yerlesimini tamamladiktan sonra miisterinin begenecegi
modeli belirler ve ¢izime uygular. Lineadecor’un 2012 katalogunda 22 tane model yer
almaktadir ve bu modeller ArtKitchen’da yiikliidiir. Modeller isimlerini genellikle
kullanilan kulplardan alir. Modellerin kapak formlari, modele uygulanacak kapak
malzemeleri, bu malzemelerin renk alternatifleri ve kulplart birbirinden farkh
olabilmektedir. Bazi modellerde bazi &zellikler ortak olabilmektedir. Ornegin, iki
modelde de lake kapak ve ayni lake renkleri kullanilabilir. Model segildikten sonra

kullanilabilecek kapak malzemeleri, renk alternatifleri ve kulplar programda sekillenir.

Ornegin Sekil. 5.2°de yer alan Opus modeli segildiginde kapak formu ve kapak
malzemesi belirlenmis olur. Opus modelinde yalnizca satine lake boyali panel {izeri renkli
cam kapaklar kullanilir. Bu kapaklarda beyaz, krem, fildisi, vizon ve kahve renk
secenekleri vardir. Tasarimci, miisterinin begenecegini diislindiigii rengi secer. Opus
modeli, acilim profilleriyle olusturulan kendinden kulplu bir tasarimdir. Bu nedenle

ayrica kulp se¢imi yapilmaz.
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Sekil 5.2. Lineadecor Opus Modeli (www.lineadecor.com)

Sekil 5.3’te yer alan Axis modelinde ise daha zengin kapak malzemesi ve renk
cesitliligi vardir. Axis modelinde, laminat ile kapli diisey kenarlari direct-forming
kapaklar, dokulu laminat kapli kenarlar1 kendi renginde PVC kapaklar, dogal kaplamali
cilali kapaklar ve parlak lake kapaklar olmak tizere farkli kapak alternatifleri
kullanilabilir. Her bir kapak secenegi farkli kaplama veya renk alternatiflerine sahiptir.
Ornegin, dogal kaplamali cilali kapaklar secildiyse kaplama olarak beyaz disbudak, mese,
dogal kiraz, parma kiraz, tik, samba ceviz, kiraz, parma ceviz, savana ceviz, ceviz, koyu
Amerikan mese kaplama alternatiflerinden biri se¢ilmelidir. Eger, parlak lake kapak
secildiyse kar beyazi, beyaz, krem, gri, tortora, buz mavisi, gok mavisi, bej, tas gri, beton
gri, acik kagmir, limon sarisi, fistik yesili, zeytin yesili, portakal, kiremit, kirmizi, mor,
lacivert, fiime, koyu kasmir, kahve, gece mavisi ve siyah gibi renk alternatiflerinden biri
secilmelidir. Axis modeli de kulpsuz bir model oldugu i¢in program kulp se¢imine izin

Vermez.
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Sekil. 5.3.Axis Modeli (www.lineadecor.com)

Eger model, Dora modeli gibi kulplu bir modelse bu modelde kullanilabilecek
kulplar ArtKitchen ekraninda listelenir ve secim yapilir. Kulp secimi yapildiktan sonra
eger modelde camli kapak kullaniliyorsa cami ve kulbu segilir. Daha sonra mutfak bazasi
rengi ve Ol¢iisii se¢ilir. Mutfak bazast 10 cm veya 15 cm olabilir. Son asamada, tezgah
secilir ve ¢izime yerlestirilir. Miisteri tezgahit Lineadecor’dan almak zorunda degildir.
Lineadecor’da yalnizca laminat tezgah bulunur. Lineadecor tezgah alternatifleri Ek-3’te
gosterilmistir. Misteri, tas, seramik, masif ahsap, mermer, akrilik ve PVC gibi

malzemelerden tezgah istiyorsa tezgahi baska tedarikg¢ilerden temin edebilir.

Alternatifli proje ¢izimi tamamlandiktan sonra g¢izimlerin farkli agilardan
renderlar1 (3 boyutlu mutfak goriintiileri) hazirlanir ve miisteri 3 giin icinde magazaya

tekrar cagirilir.
5.3.2.2.3. Teklif sunma ve onay siireci

Tasarimc1, miisterinin ihtiyaglarina uygun yerlesime zaman kaybetmeden ulagmak

icin alternatifli olarak hazirladig1 ¢izimlerin renderlar1 {izerinden miisteriye sunum yapar.
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Tasarimcinin Oncelikle onaylatmak istedigi mutfak yerlesimidir. Tasarimct sunumunda
hangi modiilii, nereye, ni¢in koydugunu biitiin detaylariyla teker teker agiklar. Dolap ve
cekmece boyutlari, sayilari, bu cekmecelerin fonksiyonlar1 (gatal-kasik ¢ekmecesi,

tencere cekmecesi gibi), i¢lerine yerlestirilen aksesuarlar gibi i¢ ve dis detaylari anlatir.

Sekil 5.4, Sekil 5.5 ve Sekil 5.6’da tasarimcinin bir miisteriye ¢izdigi mutfak
alternatiflerinin renderlar1 yer almaktadir. Ug projede de Lago modeli, parlak cilali ahsap
kapaklardan parlak tik kaplamasi ile parlak lake kapaktan da siyah renk bir arada
kullanilmistir. Birinci alternatif mutfakta ocak ada mutfaga yerlestirilmis ve uzantisina
mutfak masas1 yerlestirilmistir. ikinci alternatifte ada mutfak kaldirilmis, ocagin ve
davlumbazin yeri degistirilmistir. Ayrica, mutfak dolaplari ve ¢cekmecelerin yerlesimleri
de degistirilmistir. Son alternatifte, mutfagin sag kdsesine duvar oOriilmiis ve ocak ve
davlumbaz o koseye yerlestirilmistir. Tasarimci miisteriye alternatif sunarken mutfak
alaninda bazi degisiklikler yapabilir, ligiincli alternatifte koseye duvar ordiirmesi gibi.
Miisteri ¢izimlerden en ¢ok begendigini secer ve gerekli degisiklikler bu ¢izim {izerinden

yapilir.

Sekil 5.4. Birinci Alternatif Mutfak (Miisteriye Ozel Proje Renderi)
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Sekil 5.5. Ikinci Alternatif Mutfak (Miisteriye Ozel Proje Renderi)

Sekil 5.6. Uciincii Alternatif Mutfak (Miisteriye Ozel Proje Render1)

Miisteri sectigi ¢izim tlizerinden yerlesimde yapilmasini istedigi degisiklikleri
belirtir. Daha sonra tasarimci miisteriden model hakkinda yorumlarinmi ister. Miisteri
cizimde kullanilan modeli, kapak malzemesini, kapak rengini ve kulbunu degerlendirir.

Ornegin, miisteri modeli begendiyse, fakat kapak malzemesi ve rengini begenmediyse
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tasarimct Lago modelinde kullanilabilecek kapak malzemelerini renk ve kaplama
secenekleriyle birlikte sunar. Miisteri katalogu inceleyerek geldiyse dogrudan katalogta
gordiigli renkten, 6rnegin mor renkte, bir mutfak istedigini de sdyleyebilir. Mor renk
yalnizca lake kapaga uygulanabildigi i¢in model lake kapak ve mor renk secenegiyle
degistirilir. Ayrica, miisteri modelde farkli bir kulp ya da aksesuar (dis raflar, ¢op
kovalar1, bardaklik, tabaklik, kasiklik vb) kullanilmasini istiyorsa bunlar1 da seger.
Miisterinin istegi aninda ¢izime uygulanir. Miisteri tezgah olarak Lineadecor’un laminat
tezgahlarindan istiyorsa fiyat asamasina ge¢meden Once belirtir. Tezgah alternatifleri
miisteriye sunulur. Miisteri laminat tezgah disinda bir tezgah istiyorsa bagka iireticilerden

segmesi istenir ve fiyat tezgahsiz verilir.

Miisteri mutfagin goriintiisiinii, fonksiyonunu ve detaylarmi begenene dek
diizeltmeler devam eder. Mutfagin yerlesimi, fonksiyonel ve gorsel detaylar
onaylandiktan sonra fiyatlama asamasina gegilir. Fiyat otomatik olarak sistemden
hesaplanir. Lineadecor mutfaklarda kullanilan biitiin govde, kapak modiillerinin,
kulplarin, mekanizmalarin, aksesuarlarin ve tezgahlarin fiyatlar1 ArtKitchen’da yiiklidiir.
Sistemden alinacak fiyatlamaya evye, batarya, elektrikli cihazlar, miisteri istemediyse
aksesuarlar dahil edilmez. Tezgah Lineadecor’dan segildiyse tezgah fiyati dahil olur.
Cizimi yapilan projede kullanilan malzemelerin fiyat bilgileri sistemde hesaplanir ve
projenin fiyati ortaya c¢ikar. Bayinin fiyatlar1 degistirme yetkisi yoktur. Ayn1 proje diger
bayilerde de ¢izilse fiyati aymidir. Fakat fiyat kullanilan malzemeye gore farklilagir.
Miisteriye fiyat yiiksek geldiyse fiyat: arttiran unsurlar belirlenir. Ornegin Lineadecor’un
lake boyalar1 ithaldir ve bu boyalar maliyeti arttiran bir unsurdur. Eger miisteri parlak bir
goriintii ve renkli bir kapak istiyorsa lakeden daha ucuz olan PVC kapaklar 6nerilebilir.
Goriintii ¢ok degismez, fakat maliyete onemli Olclide etki eder. Cekmece iclerindeki
mekanizmalar da fiyati arttirict bir unsurdur, ¢iinkii bu mekanizmalar da ithaldir. Maliyeti
arttiric1 unsurlar degerlendirilerek gerekli yerlerde degisiklikler yapilir. Proje ve fiyatin

son onay1 alindiktan sonra satis gerceklesir.
5.3.2.3. Siparis siireci

Satis gergeklestirildikten sonra tasarimci ¢izimi siparis i¢in pozlandirir.

Pozlandirma fabrikadan istenen her modiiliin siparis sayfasi ve proje tizerinde numaralarla
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eslestirilmesi islemidir. Uretim &ncesinde ve iiretim sirasinda tiim modiiller bu poz
numaralar ile anilir, is akis1 ve etiketleme buna gore yapilir. Higbir siparis pozlandirilmig
projeleri olmadan isleme alinamaz. Pozlandirma islemi ArtKitchen programinda otomatik
olarak yapilir. Olgiilii ve pozlu plan ¢alismalar1 ve her duvar igin ayri, 6l¢iilii ve pozlu
goriintiiler alindiktan sonra anlasilan fiyatla birlikte siparig fabrikaya gonderilmeye
hazirdir. Siparisi gonderilirken ArtKitchen’da Outlook ekrani iizerinden siparis formu
acilir. Siparis formuna; proje, malzeme bilgisi ve miisteri bilgileri dogrudan iner ve
siparisin misteriye teslim tarihi, teslim adresi gibi gerekli bilgiler doldurularak mail
yoluyla fabrikaya gonderilir. Biitiin bayiler sipariglerini fabrikaya ayni formatta gonderir.
Bu sekilde iiretim Oncesi incelemeler hizlanir ve iiretim sirasinda olusabilecek hatalar
onlenir. Fabrika siparisi program iizerinden alir. Once siparisin teknik kontrolii yapilir.
Teknik kontrol fabrikadaki bir kisi tarafindan yapilir. Cizimde hatalar varsa bildirilir.
Tasarimcr gerekli diizeltmeleri yaptiktan sonra siparisi tekrar gonderir. Siparis teknik
onaydan gectikten sonra mali kontrole gonderilir. Mali kontrolde toplam satis bedeli,
O0deme ve indirim kosullari incelenir. Siparisin mali onay alabilmesi i¢in pesin 6demede
mutfak bedelinin tamaminin, vadeli 6demede pesinatinin ve taksit evraklarimin Dekor
Ahsap’a ulastirilmis olmasi gerekir. Mali onay alindiktan sonra istenen teslim tarihine ve
iiretim stiresine gore planlama yapilir. Siparis i¢in gerekli malzeme ve montaj asamasinda
kullanilacak malzemeler kontrol edilir. Firma ahsap malzemeleri, kaplamalari,

mekanizmalari, aksesuarlar1 ve montaj i¢in gerekli diger malzemeleri stoklar.
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Sekil 5.7. Lineadecor Mutfak Siparis Akist (Lineadecor: Teklif ve Siparis Hazirlama

Kilavuzu)

5.3.2.4. Uretim siireci

Siparis onaylandiktan ve iiretime iletildikten sonra laminat mutfaklar 3 haftada,

ahsap cilali ve lake mutfaklar 4 haftada ve Onde ve Luce modelleri de 4 haftada iiretilir.

Ozel modiil igeren siparislerde modeli ne olursa olsun teslim siiresine 1 hafta eklenir.

Firma tretimde herhangi bir problem c¢ikmadigi siirece iiretim siirelerine sadik kalir,

¢linkli zamaninda teslimat firma i¢in 6nemlidir.
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Siparig liretim siirecine alindiktan sonra devreye ERP sistemi girer. ERP sistemi
fabrikadaki biitiin boliimlerin erigebilecegi ve biitiin asamalarin takip edilebilecegi entegre
bir sistemdir. Bu sistem sayesinde her departman tek bir sistem iizerinden veri ve evrak
akisini saglar. ERP icerisine otomatik aktarilan tasarim verilerinden, her siparise 6zel bir
iirlin agaci yaratilir. Bu sayede lriiniin tekrarlayan her 6zelligi (model, renk, genislik,
yiikseklik, derinlik vs.) i¢in defalarca stok kodu agmak zorunda kalinmaz. Az sayida stok
kodu ile iiriiniin biitiin 6zellikleri sistem icinde takip edilebilir. Uriinlerin muhtemel
yapilar (konfigiirasyonlar1) tanimlanarak girig hizli bir sekilde saglanir. Fabrikada tiretim
planlart hazirlanip ERP ¢alistirildiginda {irlin i¢in tanimlanan konfigiirasyon ve sablon
tanimlar1 kullanilarak ve mevcut malzeme stoklari dikkate alinarak satin alma istek
belgeleri otomatik olarak olusturulur. ERP sistemi sayesinde hatalar ve zaman
kayiplarinin 6niine gecilir. Aksi takdirde, mutfak gibi fazla detay igeren bir iiriinii eksiksiz
tamamlamak zordur. Sistem, evrak akisinda ve iiretimde hiz1 saglar. Sistem stok, tiretim,
satin alma, ithalat, depo, insan kaynaklari ve bordro yonetiminin tamaminda kullanilir

(www.login.com.tr).

Dekor Ahsap Uriinleri San., Lineadecor mutfaklarmin dolap gdvdelerinin,
kapaklarinin ~ iiretimini  ve laminat tezgah dretimini kendi  fabrikasinda
gerceklestirmektedir. Mutfaklarin i¢ gdvdeleri biitiin mutfak projelerinde ortak oldugu
icin ve standart Olciilere sahip oldugu i¢in govdeler siparis gelmeden Once iiretilir ve yer
kaplamamasi agisindan demonte halde stoklanir. Fakat, 6l¢iileri standart olmasina ragmen
cok fazla malzeme ve renk secenegi bulunmasindan 6tiirii dolap kapaklari siparise gore
dretilir. Tezgah Olgiileri projeden projeye degistigi i¢in laminat tezgahlar da siparise gore

uretilir.

Uretimin biitiin operasyonlari (kesim, zimpara, boya, cila, birlestirme ve montaj)
firmanin kendi fabrikasindaki makinelerle gergeklestirilir. Bu makineler hat seklindedir
ve seri uretim yapar. Her operasyon i¢in farkli makineler kullanildigi i¢in biitiin
operasyonlar ayni1 anda gerceklesebilir, bu da zaman tasarrufu saglar. Misterilerin 6zel
olgtilerde dolap talebi oldugunda bunlarin iiretimi hat tipi yiiksek kapasiteli makinelerde
yapilamaz. Ozel iiretimler yardimci makineler vasitasiyla gerceklestirilebilmektedir.

Lineadecor mutfak iiretiminde kullanilan makineler Tablo 5.4’te gosterilmistir.



Tablo 5.4. Lineadecor Mutfak Uretiminde Kullanilan Makineler

Uretim Makineleri

® & 6 6 6 6 6 O O O O 0 o

Panel kesim makineleri

Cift tarafli panel ebatlama ve bantlama makineleri

Tek kenar bantlama makineleri

Postforming makinesi

Kaplama hatti makineleri

Delme makineleri

Ahsap kavela (baglant1 eleman1) ¢cakma makinalar

CNC-Freeze ve delik makinesi

Ahsap profil ¢cekme makinesi

Cila ve boya atma makineleri

Montaj islem makineleri

Ambalajlama makineleri

Yardimci makineler: egri kenar bantlama (IDM Kompact), egri kenar bant
temizleme makinesi (IDM Kompact R), yatay veya 90 derece dondiiriilerek
dikey olabilen 21 kafali ¢oklu delik delme makinesi (IDM T21), kiigiik
panellerin  ebatlanmasi i¢in jumpingli veya jumpingsiz kullanma
ozellikleriyle yatar daire testereler (Paoloni, SCM, Robland, Sicar), her tiirlii
kapak profilini yapmak i¢in kullanilan freze tezgahlari, dikey serit testeresi,
kalinlik makinesi, ahsap tornasi, génye kesim makineleri
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Projelerin {iretimi tamamlandiktan sonra mutfaklar demonte halde malzeme

depoya gonderilir. Burada kalite kontrolii ve ambalajlamas1 yapilir. Nakliye sirasinda

zarar gormemesi i¢in birlestirilmis govdeler, dolap kapaklar1 ve aksesuarlar ambalajlanir.

Siparis sevkiyata hazir oldugunda sevk depoya gonderilir ve bayinin gonderdigi

nakliye araci fabrikaya ulastiginda siparisler yiiklenir. Mutfaklar bayinin istedigi tarihte

sevk edilir. Mutfaklar bayiye ulastiginda, mutfak alan1 montaj i¢in miisaitse, biitiin tesisat

ve tadilat isleri tamamlandiysa tiriinler dogrudan miisterinin adresine gonderilir.



95

5.3.2.5. Montaj siireci

Mutfak bilesenlerinin montaj1 bayinin teknik personeli tarafindan gergeklestirilir.
Miisteriden istenen tesisat tamamlandiysa fabrikadan ambalajli olarak gonderilen

bilesenler monte edilir. Tezgah Lineadecor’dan alindiysa, tezgah takilimi da yapilir.
5.4. BULGULAR

Mutfak sektoriinde Lineadecor firmasinin kitlesel bireysellestirme stratejisini

uygulamasi sonucunda asagidaki bulgulara ulasilmistir.

Uriin olarak mutfak belirli bir alana ve &lgiiye gore iiretilmesi gereken bir iiriin
oldugu icin bireysellestirme mutfak i¢in onemlidir. Ayrica, mutfak farkli boyutlarda
govdeler, cekmeceler, kapaklar, kulplar, aksesuarlar ve tezgahtan olusan bir {iriin oldugu
ve bu bilesenlerin kendi icinde secenekleri bulundugu i¢in {irlin bireysellestirmeye
uygundur. Bu nedenlerden dolayi, gegmisten giiniimiize kadar mutfak merdivenalt: tabir
edilen marangozlar tarafindan kisiye 6zel olarak iiretilmektedir. Her ne kadar pazarda
tamamen standartlagtiritlmis mutfaklar bulunsa da pazar paymin biiyiikk bir kismi
merdivenalti tiretime dayali oldugu i¢in iiriin bireysellestirmesinin mutfak sektorii igin bir
yenilik olmadigi sdylenebilir. Bu da bireysellestirme saglamak i¢in modiler mutfak
iiretimi yapan Lineadecor gibi firmalarin sektorde bireysellestirme ile farklilagmasini
engeller. Deger kriteri agisindan degerlendirildiginde bireysellestirme miisterinin
Lineadecor mutfagi segmesindeki temel kriter olamaz, ¢iinkii miisteri Lineadecor marka
mutfagi tercih etmediginde biiylik olasilikla marangoz {iretimi ile bireysellestirilmis
mutfaga yonelecektir. Bu nedenle, modiiler mutfak firmalar1 deger kriterlerinden fiyat,
kalite, teslimat, teknik ozellikler, teknolojik tasarim ve satis sonrast hizmetlerle miisteriye

art1 deger yaratma ve bu yollarla farklilagma yoluna gidebilir.

Lineadecor markas1 kitlesel bireysellestirmenin temel unsurlarindan biri olan
misteri istek ve ihtiyaclarina  yonelik  bireysellestirilmis  iirlin  {iretimini
gergeklestirmektedir. Lineadecor igin temel prensip miisterinin tam olarak istedigi tirlinii
tiretmektir. Bunu bayileri yardimiyla miisteri istek ve ihtiyaglarini belirlemenin 6tesinde
miisteriyi tasarim agsamasina dahil ederek gergeklestirir. Duray’e (2002) gore miisterinin

stirece dahil edilmesi bireysellestirme seviyesini belirlemede 6nemli bir unsurdur. Miisteri
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lirlin tasarim asamasina dahil edildigi i¢in Lineadecor’un mutfak bireysellestirmesinin
seviyesinin yiiksek oldugu sdylenebilir. Bayi miisteriye secenek karmasasi yaratmayacak
sekilde sorular sorarak miisteri istek ve ihtiyaglarin1 anlamaya calisir. Bunun yam sira
tasarlanacak mutfak icin gerekli biitiin degiskenleri miisterinin gozii oniine sermez. Aksi
takdirde miisterinin kafasi karisir. Ayrica, mutfagin karmasik bir iirtin olmasi, kullanigh
bir mutfak elde etmek icin ¢esitli kriterlerin goz 6niline alinmasi ve dlgiiye gore liretilmesi
gerektigi icin misteri tek basina tasarimi gerceklestiremez. Bu nedenle, mutfagin saat ve
gomlek gibi internet tizerinden tasarimi1 miimkiin degildir. Bayilerde yer alan tasarimcilar
istek ve ihtiyaclarin belirlenmesinde, teknik anlamda mutfak alaninin 6l¢limiinde ve
estetik tasarim silirecinde miisteriye destek verir ve miisteriyi yonlendirir. Bu asamada
Lineadecor, Pine ve Gilmore’un (1997) olusturdugu Kkitlesel Dbireysellestirme
yontemlerinden isbirligi ile bireysellestirmeyi uygulamaktadir. Bu siiregte miisterinin
istek ve ihtiyaglarinin anlasilmasi icin bayi ve miisteri arasinda derin diyaloglar
gerceklesir. Bu diyaloglar sayesinde miisterinin istek ve ihtiyaglari tam olarak anlasilir ve

urune aktarilir.

Lineadecor mutfak tasariminda bireysellestirme Piller ve Miiler’in (2004) belirttigi
estetik tasarim, Ol¢ii ve islevsellik seviyelerinin tamaminda gergeklesir. Lineadecor
miisterisine mutfaktaki estetik tasarim &gelerinden model, renk, kulp ve tezgah
seceneklerinden begendigini se¢me imkani sunar. Miisteri bu sayede istedigi gorselligi
yakalar. Ayrica, firma dlgiilerde de bireysellestirme saglar. Uriin olarak mutfak belirli bir
mutfak alanina uygun olarak oOlgiiye gore tasarlandigr icin Ol¢li bireysellestirmesi de
yapilir. Fakat, dolap modiillerinin 6l¢iileri verimlilik agisindan firma tarafindan standart
olarak belirlenmistir. Modiiller i¢in standart dis1 Olciiler ek maliyetlerle miimkiin
olmaktadir. Firmanin, her 6l¢iide modiili tiretebilme yetenegi miisteri isteklerine verdigi
onemi ve firmanin esnekligini gosterir. Firma, yliksek kapasiteli makinelerin
gergeklestiremeyecegi Ozel istekleri yerine getirilebilmek icin yardimci makineler
kullanir. Bu sayede, hat verimliligini de diisiirmemis olur. Lineadecor mutfaklar islevsel
olarak da bireysellestirilebilir. Miisterilerin mutfaktan beklentileri farklilastik¢a tasarimlar
da farklilagir. Lineadecor miisterisi mutfagin yalnizca yemek pisirme alani olarak degil
bir yagsam alan1 olarak da tasarlanmasini isteyebilir, bu sayede mutfakta yemek pisirmenin

yan1 sira televizyon izlenebilir veya misafir agirlanabilir.



97

Lineadecor mutfaklar1 estetik tasarim, Olgliler ve islevde bireysellestirme
saglamanimn yaninda fiyat bireysellestirmesi de saglar. Ornegin, biitiin bireysellestirilmis
mutfaklar 10.000 TL gibi sabit bir fiyatla satilmaz, aksine fiyat mutfagin tasarimi,
boyutlari, kullanilan malzemelere gore esnektir. Bu sayede miisterinin biitgcesine uygun
olarak kisiye 6zel mutfak tasarlamir. Istek ve ihtiyaglara gore cok yiiksek bir fiyata
bireysellestirilmis mutfak sahip olmak da miimkiindiir, daha makul fiyata mutfak sahip
olmak da miimkiindiir. Miisteri i¢in mutfak 0Ozellikleri, fonksiyonu ve estetigi ¢ok
Oonemliyse fiyat 6n planda tutulmaz. Eger miisteri i¢in fiyat diger unsurlardan daha
onemliyse miisteri bazi isteklerini feda edebilir. Ayrica, fiyatin ArtKitchen sisteminde
otomatik olarak hesaplanmasi ve her bayide aymi iirlin i¢in ayni fiyatin verilmesi

miisteriye giiven verir.

Lineadecor mutfaklar1 modiiler bir {iriin yapisina sahiptir. Modiiler {iriin yapisi
iirlin bireysellestirmesini saglarken ayn1 zamanda maliyeti de disiiriir. Firma tarafindan
belirlenen Olgiilerde iiretilen i¢ gévde modiilleri ve kapak modiilleri her mutfak
tasariminda ortak olarak kullanilir. Bu, Ulrich ve Tung’un (1991) olusturdugu modiilerlik
tiirlerinden bilesen-paylasim modiilerligine girer. Her model icin i¢ gévde aynidir ve i¢
govdeler farkli tasarimlarda kullanilir. Kapaklarin 6lgiileri de aynidir, fakat modele gore
kapak formu ve malzeme degisecegi i¢in her kapak her modelde ortak degildir. Ortak
modiil kullanimi, modiil sayisin1 azaltir ve modiillerin standart {irtin verimliliginde
iiretilmesini saglar. Bu da maliyetleri diisiiriir. Lineadecor mutfaklarinin belirli dl¢iilerde
modiillere gore iretilmesi her miisterinin tam olarak istedigi dolap olgiilerini elde
etmesini engeller. Bu dezavantaji ortadan kaldirmak i¢in Lineadecor ek bir ddeme
karsihiginda miisterinin tam olarak istedigi 6lgiileri iretmektedir. Fakat burada miisterinin
elde edecegi faydaya gore ek iicret ddemeye goniillii olmas1 gerekir. Miisteri i¢in fiyat,
dolap ol¢iilerinden daha 6nemliyse miisteri modiil Ol¢iilerinin standart kalmasini kabul

eder.

Lineadecor mutfaklar1 miisterilerine sinirsiz segcenek sunmaz. Miisterilere 22 adet
mutfak alternatifi, her mutfakta bir ya da birden fazla kapak malzeme segenegi, her kapak
malzemesinde en az 3 (Arte modelinin kapak malzemesinde krem, yesil ve alder ceviz),
en fazla 24 (parlak laminat kapakta) renk ya da kaplama segenegi, farkli modellerde

kullanilabilecek toplam 13 kulp secenegi, 5 farkli tezgahta renk alternatifleriyle beraber
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24 tezgah secenegi ve firma tarafindan belirlenmis modiil secenekleriyle sinirlidir.
Secenekler siirlt olsa da biitiin degiskenlerin farkli kombinasyonlart mutfak tasariminda

biiyiik oranda esneklik saglar.

Lineadecor mutfaklar1 siparise dayali olarak firetilir. Siparise dayali {iretim
bireysellestirme ve maliyetleri diisiirme agisindan onemlidir. Mutfak bilesenlerinden i¢
gdvdenin malzemesi standart oldugu i¢in gévde modiilleri onceden iiretilir ve stoklanir;
aksesuarlar, mekanizmalar ve kulplar ithal oldugu i¢in stokludur. Kapaklarda malzeme ve
renk, tezgahta da Olgiiler farklilastigi icin bu bilesenler siparise dayali iiretilir. Biitiin
bilesenler tamamlandiginda, son iirlin olan mutfak teslim noktasinda birlestirilir. Mutfakta
bireysellestirme siparise dayali liretim, iiriiniin modasinin ge¢gme riskini azaltma, miisteri
sikayetlerini ve {riin iadelerini azaltma gibi avantajlar1 mevcuttur. Ayni avantajlar,
sipariseé dayali {lretim yapan marangoz mutfaklarinda da soz konusudur. Mutfak
sektoriinde modiiler fakat tamamen standart olarak satilan mutfaklar disindaki mutfaklarin

tamamu siparise dayali iiretilir. Bu nedenle, siparis iizerine liretim Lineadecor mutfaklar

icin bir farklilik degildir.

Dekor Ahsap Uriinleri San. A.S icin teknoloji tasarimdan iiretime her asamada
gereklidir. Firma ve bayileri tasarimdan iiretime kadar biitlin asamalar1 bilgisayar
iizerinden gerceklestirir. Bilgisayar destekli tasarim ve {iretim, slirecin daha hizli ve diisiik
maliyetlerle gergeklesmesini saglar. Mutfak bireysellestirmesinin zaman kaybi olmadan
saglanmas1 agisindan tasarimci ArtKitchen programinda yiiklii modiiller sayesinde
projeleri hizli bir sekilde ¢izer ve birkac acidan 3 boyutlu goriintiilerini alir. ArtKitchen
programi sayesinde miisterinin begendigi proje iizerindeki degisiklikler tam zamanli
olarak yapilabilir ve fiyat teklifi de aninda hazirlanabilir. ArtKitchen programi tasarimin
her agsamasinda zaman kaybini 6nler. Bunun yani sira satig gergeklestikten sonra projenin
siparise hazirlanmasi i¢in gerekli pozlandirma islemi de ArtKitchen {izerinden yapilir. Bu
islem sayesinde tiim modiiller numaralandirilir ve {iretime aktarim sirasinda fabrika
hatalar1 Onlenmis olur. Siparis hazirlandiktan sonra fabrikaya gonderilmesi internet
lizerinden mail yoluyla gergeklesir. ArtKitchen programi Outlookla baglantilidir. Bu da
bayi fabrika arasindaki iletisim i¢in zaman kaybini sifira indirir. Siparis onaylandiktan
sonra tasarim ERP sistemine otomatik olarak aktarilir. ERP sistemi biitiinlesik bir sistem

oldugu icin bir siparisin fabrika i¢inde zaman kaybi olmadan dolasmasini saglar.



99

Lineadecor ERP sisteminin biitiin modiillerini bir arada kullandig1 i¢in satis sipariglerinin
islenmesi, stok, iiretim, satin alma, ithalat, depo yOnetimi, insan kaynaklar1 ve bordro
yonetimi tek bir veri tabani {izerinden gerceklestirilir. Bu da siparisin lretime
tanimlanmasinda, siparis takibinde, sirket i¢i bilgi akisinda zamandan tasarruf saglar.
Firma, iiretimi makinelerle gerceklestirir. Uretimde CNC kontrollii makineler kullanilir.
Uretimin her operasyonunda farkli makineler kullanildigi igin aym1 anda pek ¢ok

operasyon gergeklestirilebilir, bu da zamandan tasarruf saglar.

Bu c¢alismada, Lineadecor mutfaklarinin fiyatlari ve maliyetleri dogrudan
incelenmemistir. Fakat, firma teknoloji sayesinde zaman kayiplarin1 Onleyerek ve
verimliligi arttirarak maliyetleri diisiirmektedir. Ama, Linadecor mutfak fiyatlar
tamamen standart mutfaklarin fiyatlarindan yiiksektir. Cilinkii Lineadecor kullandig ithal
malzemeler ve kalitesiyle A segmente yonelik tiriinler iretir. Bu nedenle fiyatlar standart
iriinlerle karsilastirilamaz. Lineadecor mutfak fiyatlar1 ancak marangoz {iretimi
mutfaklarla karsilastirilabilir, fakat Lineadecor bir marka oldugu i¢in iliretim maliyetleri
marangoz Uretiminin maliyetlerinden daha diisiik olsa dahi marka olmanin getirdigi

maliyetler {iriin fiyatlarini arttirir.

Ozetle, Lineadecor marka mutfaklar miisteri istek ve ihtiyaclarn belirlenmesi ve
iirlinlerin miisterinin begenisine gore tasarlanmasi, miisterinin siirece katilimi, iiretimde
modiilerlik ve gerekli teknolojinin kullanilmasi, siparis {izerine iiretim yapilmasi
acisindan kitlesel bireysellestirmeyi uygular. Fakat, firmanin uyguladig: bireysellestirme
daha Once marangozlar tarafindan uygulaniyor oldugu icin firmaya rekabet avantaji
kazandirmaz. Bireysellestirme sektoriin gerekliliklerindendir. Firmanin marangoz
dretiminden en biiyiik farki biitlin siirecleri bilgisayar sistemleri tizerinden
gerceklestirmesi ve maliyeti diislirmesidir. Bu da firmaya hiz, verimlilik, kalite agisindan

istiinliik saglamaktadir.
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Kitlesel bireysellestirme, her bir miisterinin istek ve ihtiyaglarini kitlesel tiretimin
standart triinlerine yakin maliyetlerle saglamay1 hedefleyen bir stratejidir. Miisterinin
istek ve ihtiyaglarini 6n planda tutmasiyla kitlesel bireysellestirme bir pazarlama stratejisi
iken, trilinleri ve hizmetleri diisiik maliyetle saglama ile de bir {iretim ve miihendislik
stratejisidir. Kitlesel bireysellestirme stratejisi, kendisinden 6nceki liretim yontemlerinin
en iyi yonlerini bir araya getirmistir. Zanaatkarlar tarafindan iiretilen triinler miisteri istek
ve ihtiyaglarina yonelik, fakat yiiksek maliyetlerle iretilmistir.  Kitlesel iiretim
yontemiyle iiretilen standart {irlinler ise zanaatkarlarin {irettigi {lirlinlerin aksine, yiiksek
verimlilik ve diisiik maliyetlerle iiretilmis, fakat her miisterinin istek ve ihtiyaglar1 goz
onilinde bulundurulmamustir. Kitlesel bireysellestirme, zanaat {liretiminin bireysellestirme
stratejisini, kitlesel {iretimin maliyet avantajmn1 elden birakmadan saglamay1

hedeflemektedir.

Kitlesel pazarlarin boliinmesi, teknolojideki gelismeler ve artan rekabet 1990°1larda
kitlesel bireysellestirme stratejisinin ortaya ¢ikmasina neden olmustur. Tiiketicilerin
doyumsuzlagmasi, firmalar1 Oncelikle pazar bdliimlendirmeye yonlendirmis, pazar
boliimleri farklilagma icin yeterli gelmeyince pazarlar “nis” adi verilen daha kiiciik
parcalara boliinmiistiir. Miisterilerin istek ve ihtiyaclar1 farklilagmaya devam ederken
firmalar, tek bir miisterinin ihtiyacim1 karsilamaya odaklanan “tek’in pazar1” na
yonelmeye baslamistir. Bu pazarlarda yer alan firmalar, her miisterinin 6zel istek ve
ihtiyaglarina yanit verecek esneklikte liriin ve hizmetler iretmektedir. Bu iiriin ve
hizmetlerin iiretiminde diisiik maliyetlerin ve hizin yakalanmasi teknolojideki gelismeler
sayesinde miimkiin olmaktadir. Bilgi ve iletisim teknolojilerindeki gelismeler, miisteriyle
etkilesimi kolaylastirmakra, iletisimi hizlandirmakta ve iletisim maliyetlerini de biiyiik
oranda azaltmaktadir. Uretim teknolojilerindeki gelismeler ise firmalara iiretimin her
asamasinda esneklik ve hiz kazandirir. Kitlesel bireysellestirme, kiiresellesmenin etkisi
olarak artan rekabete bir yanit olarak ortaya ¢ikmustir. Firmalar, diigiik maliyetli standart
triinlerle boliinen pazarlara ve artan rekabete yanit verememeye baslaymnca makul
fiyatlarda bireysellestirilmis {riinlere ihtiyag duyulmustur. Bu sayede, firmalar
bireysellestirme ile farklilasma yoluna gitmis, diisitk maliyetlere odaklanarak da standart

tiriinlerle karsilastirilabilir fiyatlar elde etmeye c¢aligmistir. Bu nedenle, kitlesel
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bireysellestirme Porter’in jenerik stratejilerinden farklilagma ve maliyet liderligini bir

arada uygulayan karma bir stratejidir.

Kitlesel bireysellestirmenin gergeklestirilmesi i¢in gerekli dort temel esas vardir:
miisteri katilim1 ve miisteriyle birlikte tasarim, modiiler hale getirme, sabit ¢6ziim alani
olusturma ve siparis lizerine liretim. Bu dort temel esas kitlesel bireysellestirmeyi diger
yaklagimlardan ayirir. Misterilerin kitlesel bireysellestirme stirecine katilimi, firmalarin
misteri istek ve ihtiyaglarina uygun lriin liretmelerini saglar. Miisterilerin elde ettikleri
iiriinlerden tatminleri artar, bu da miisteri sadakatini arttirir. Firmalar, miisteri katilimi
sayesinde pazar arastirmasi yapmadan pazar trendlerini 6grenir. Miisteriler siirece dahil
olarak firmaya kendini yakin hisseder. Ayrica, kendi tasarimi olan benzersiz iiriinler
miigteri tatminini arttirir. Kitlesel bireysellestirmede bireysellestirmeyi saglayan ve
maliyetleri diisiiren temel esaslardan bir tanesi de modiiler hale getirmedir. Uriinlerin
modiiler hale getirilmesi, olusturulan modillerin farkli irtinlerde kullanilmasini saglar.
Bu da firmalarin 6lgek ekonomisi ve kapsam ekonomisine ulasmalarini saglar. Modiiler
hale getirme iiretime esneklik kazandirir. Modiillerin farkli iiriinlerde ortak olarak
kullanilabilmesi  parca  cesitliligini  azaltarak  maliyetleri  distirir.  Kitlesel
bireysellestirmenin, standart tirlinlere yakin maliyetlerle bireysellestirilmis {iriinler
saglamas1 modiiler hale getirme yontemiyle miimkiindiir. Diisiik maliyetleri saglamada
onemli esaslardan birisi de sabit ¢6ziim alan1 olusturmaktir. Kitlesel bireysellestirme,
bireysel {irlin ¢esitliligini sabit fakat esnek siireclerle saglar. Sabit siireglerin kullanilmasi
kitlesel iiretim verimliligine yakin verimlilige ulasilmasi saglar. Son olarak, kitlesel
bireysellestirmede miisterilerin isteklerine gore siparis lizerine Uretim yapilmasi da
maliyetleri azaltan bir unsurdur. Siparig {lizerine iretim firmanin stok maliyetlerini,
stoktaki {riinlerin modasinin ge¢me riskini, iirlin iadelerini, miisteri sikayetlerini ve

firmanin prestij kaybini dnler.

Kitlesel bireysellestirmeyi uygularken firmalar iriiniin bireysellestirilebilir bir
irin oldugundan emin olmalidir. Bireysellestirilebilir bir {riin, farkli iriinlerin
tiireyebilecegi modiiler iiriin yapisina déniistiiriilerek elde edilir. Uriiniin modiiler hale
getirilmesi bireysellestirmeyi ve maliyetlerin diisiiriilmesini saglar. Modiiler hale getirme
ile bireysellestirilebilir {iriin yapisinin elde edilmesinden sonra, bireysellestirmenin

saglanabilmesi i¢in miisteriyle etkilesim gereklidir. Miisteriyle birebir iletisim iginde
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olma miisterinin istek ve ihtiyaglarinin 6grenilmesi, analiz edilmesi, ayn1 zamanda pazar
bilgisinin elde edilmesi acisindan Snemlidir. Bilgi ve iletisim teknolojileri etkilesim
siirecini hizlandirir. Etkilesim siirecinde miisteriler kendi {iriinlerini tasarlama imkanini da
elde eder. Miisteri tasarim asamasina, Ornegin liriin yalnizca estetik olarak tasarlanacaksa,
internet iizerinden veya iriin teknik bilgi gerektiren bir lirlinse, perakende diikkanlarinda
teknik yardim alarak da katilabilir. Bu sayede miisteri deger zincirinde aktif olarak yer
alir. Bireysellestirme tedarik zincirinin farkli asamalarinda gergeklesebildigi igin,
miisterilerin ve perakendecilerin yani sira tedarikcilerin de kitlesel bireysellestirme
stirecini desteklemeleri dnemlidir. Kitlesel bireysellestirme stratejisinde, hiz ve maliyetler
onemli oldugu i¢in deger zincirinde yer alan tedarikgilerin siirece uyumlu olmasi gerekir.
Bu nedenle, kitlesel bireysellestirmeyi uygulayan firmalar tedarikgilerini ¢ok 1yi se¢meli
ve slirece entegre etmelidir. Kitlesel bireysellestirmenin maliyete odakli olmasi firmalarin
lojistik agamasinda da maliyetleri g6z ontinde bulundurmasimi gerektirir. Bu nedenle,
kitlesel bireysellestirme firmalar1 genellikle lojistik hizmeti veren kuruluslardan destek
alir. Lojistik firmalari, yalnizea iirlinlerin daha uygun maliyetlerde taginmasini ve
depolanmasini degil, ayn1 zamanda paketleme ve iiriin montaji gibi hizmetler de verir. Bu
nedenle, siireci aksatmayacak nitelikte lojistik firmalariyla calisilmasi gerekir. Biitiin
kitlesel bireysellestirme siirecinde miisteriler, firma, firmanin departmanlari,
perakendecileri, tedarikgileri arasinda bilgi toplama ve bilgi paylasiminin hizli ve dogru

bir sekilde gerceklestirilmesi biiylik 6nem tagir.

Firmalar, kitlesel bireysellestirme stratejisini benimsemeden Once pazari,
miisterilerin bireysellestirmeye karsi hassasiyetini, iiriinii ve firmanin bireysellestirmeyi
gerceklestirme kapasitesini incelemelidir. Pazar ortami degerlendirilirken miisterilerin
istek ve ihtiyaclari (homojen veya heterojen), pazarin doygunlugu, pazardaki fiyat bilinci
(yiksek veya diisiik), cesitlilige olan talep ve pazardaki teknolojik gelismeler
degerlendirilmelidir.  Miisterilerin  bireysellestirmeye olan talebi, miisterilerin
bireysellestirilmis tirlinlere ekstra fiyat 6demeye, iiriinleri beklemeye ve siirece katilarak
tasarim asamasimna zaman ayirmaya razi olup olmadiklarimin degerlendirilmesiyle
anlasilir. Kitlesel bireysellestirme stratejisinin uygulanabilmesi i¢in, {irtiniin diisiik
maliyette bireysellestirmeye uygun bir {iriin olmasi énemlidir. Bu da iiriiniin modiiler hale
getirilmesiyle miimkiindiir. Bu sayede miisteriye, standart iriinlere yakin fiyatlarda

triinler sunulabilir. Kitlesel bireysellestirme fiyatlar1 standart {irlinlerin fiyatlariyla
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rekabet edecek oOlgiide; iirlinii bir iist pazar boliimiine tasimayacak seviyede olmalidir.
Kitlesel bireysellestirmenin uygulanabilmesi i¢in firmanin ve iiretimin sahip olmasi
gereken yetenekler vardir. Oncelikle firma miisteri odakli bir tasarim gergeklestirmelidir.
Miisterinin tasarim siirecine katilmaya goniillii olmasindan 6nce firmanin miisteri odakli
tasarim yapmay1 kabul etmesi gerekir. Firma tasarim siirecine ge¢gmeden Once miisteri
istek ve ihtiyaclarim1 anlamak ig¢in yeterli seviyede bilgi elde etmelidir. Kitlesel
bireysellestirme siirecini baslatan miisteri oldugu i¢in bilginin dogru ve yeterli bir sekilde
toplanmas1 biiyiikk 6nem tasir. Bilgi toplama asamasinda, miisterinin kisisel bilgileri,
miigterinin Olciileri veya istedigi irliniin Olgiileri, mevcut numuneler hakkindaki
diistinceleri ve miisteriye sunulan alternatifler arasindan se¢imlerinin kaydedilmesi
gerekir. Alternatifler sunulurken miisterinin kafasinda secenek kargasasi yaratmamak
onemlidir. Firmalar kitlesel bireysellestirmeyi uygulayabilmek i¢in esnek liretim yapisina
sahip olmalidir. Esnek iiretim, esnek iiretim sistemleri kullanilarak saglanir. Esnek iiretim
sayesinde kurulum siiresi ve bir operasyondan digerine ge¢me siiresi kisalir ve bu da
maliyetleri diisiiriir. Kitlesel bireysellestirmeyi, firmalarin tek basina gerceklestirmesi
kolay degildir. Firmalarin tedarik zincirini, stratejiyi uygulayabilen firmalardan
olusturmasi iretim, tasima ve stoklama maliyetlerini disiirmelerine yardimci olur.
Tedarik zincirinde yer alan firmalar tirettikleri, parcalar1 ya da verdikleri hizmetleri hizli
ve cevik bir sekilde gerceklestirmelidir ki iiretim aksamasin. Kitlesel bireysellestirilmis
driinleri bekleme siiresi standart lrlinlerden fazla oldugu ic¢in miisterilerin beklemeye
tahammiilii olmayabilir. Bu nedenle siirecin herhangi bir asamasinda gergeklesen

aksamalar miisteri i¢in bir olumsuzluk yaratabilir.

Lineadecor markasinin yer aldigi hazir mutfak sektorii; miisteri istek ve
ihtiyaglarimin farklilasti§i, marangoz iiretimi sayesinde mutfaklarin yiiksek fiyat
seviyelerinde satildigi ve rekabetin yer aldigi bir sektér olmasindan dolayr Kitlesel
bireysellestirme stratejisinin kullanilmas: i¢in uygun bir sektordiir. Ayrica, tiriin olarak
mutfagin pek ¢ok pargadan olugmasi ve modiiler olarak bireysellestirilebilmesi kitlesel
bireysellestirme stratejisine uygun oldugunu gdstermektedir. Sektorde iiretim daha ¢ok
marangozlar tarafindan gerceklestirildigi igin sektor yiiksek fiyat seviyelerine izin

vermektedir.
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Hazir mutfak sektorii ve Lineadecor markasi agisindan bireysellestirme bir yenilik
getirmemektedir, c¢ilinkii geleneksel iiretim yoOntemi olan marangoz iretimi de
bireysellestirme stratejisini kullanmaktadir. Lineadecor, miisteri istek ve ihtiyaclarina
yonelik olarak bireysellestirilen mutfaklarin maliyetlerini diistirmek amaciyla kitlesel
bireysellestirme i¢in gerekli maliyer diisiiriicii ve bireysellestirmeyi saglayan faktorleri
kullanmaktadir.  Firma, bayileri vasitasiyla miisteriyle etkilesimi saglamakta, tiriin
yapilandirma sistemi sayesinde bilgisayar programi iizerinden miisteri odakli tasarimi
hizl1 bir sekilde gergeklestirmektedir. Lineadecor bayi ve firma arasinda bilgi paylasimini
sistem tizerinden gerceklestirmektedir, bu sayede hatalart ve zaman kayiplarini
onlemektedir. Lineadecor liretim planlamasini ERP sistemi iizerinden gerceklestirmesi
sayesinde operasyonlar arasinda gerceklesecek zaman kayiplarini dnlemektedir. Modiiler
iirlin yapisi, esnek fakat sabit siiregler sayesinde iiretimde verimliligi yakalamaktadir.
Lineadecor, liretim siirecinde aksamaya neden olmamak agisindan disaridan tedarik ettigi

malzemelerde stoklu calismaktadir, bu da liretimi hizlandirmaktadir.

Isbirligine dayali sekilde miisteri istek ve ihtiyaclarmin belirlenmesinden sonra
modiiler hale getirilmis parcalarla bireysellestirmenin uygulandigi goriilen vaka
analizimiz yazarlarca belirtilen bireysellestirme yontemlerinden bazilarinin bir arada

kullanilabilecegini de ortaya ¢ikarmistir.
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EK-1 Lineadecor’un 2012 Katalogunda Yer Alan Modeller

Onde Modeli Kapa Modeli

Pica Modeli Tema Modeli

Luce Modeli Lago Modeli
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Seta Modeli Diva Modeli

Esca Modeli Caro Modeli

Zeta Modeli

Mito Modeli Mia Modeli
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Mone Modeli Arte Modeli

Poem Modeli Hera Modeli
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EK-2 Lineadecor Kulp Cesitleri

. I 7- -

paslanmaz celik gubuk kulp

Onde kulbu: aliiminyum ¢ubuk kulp

[ ——

R=Cra
I B
e —

kromajl diiz kulp

paslanmaz celik renkli diiz satine kulp

kromajl ¢ergeve kulp : - satine diiz kulp . .
Tl
paslanmaz gelik renkli gdmme satine kulp — satAine yay kulp
- _
kromajli kare kulp .lipak genisliginde entegre kulp
satine kavisli kulp ortasi porselen bronz renkli kavisli kulp

bronz renkli 0\;al kulp
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EK-3. Lineadecor Tezgah Cesitleri ve Renk Alternatifleri

40 mm ala. profilli
laminat tezgah

40 mm
postforming
laminat tezgah

60 mm<br>a rofilli laminat tezgah

40 mm PVC
banth laminat
tezgah

krem P beyaz PVC acik mege kirsz P
banth banth PVC banth banth
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