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Ozet

Haizli tiiketim iiriinleri sektoriinde, teslimat aracinda yeterli miktarda iiriin envanterinin bulunmas: satis
tahminlerinin hassasiyetiyle dogrudan alakalidir. Tahminlerin yeterli hassasiyette olmamas: basta gelir
kaybina yol agmakta, tasima ve iscilik maliyetleri gibi ikincil maliyetleri arttirmaktadir. Mevcut durumda
satis tahminleri satis personelinin teslimat rotasi bilgi, deneyim ve kurdugu iliskilere dayali olarak
gerceklestirilmektedir. Personel bilgi ve deneyiminin kurumsal hafizaya kazandirilmamas: nedeniyle bu
bilgiler personel degisimiyle beraber kaybolmakta ve yeni personelin rota hakkinda kendi deneyimlerini
gelistirmesi gerekmektedir. Mevcut durumda satis tahmin dogruluk orani %70 olarak hesaplanmis ve
glinliik olarak iiriin bazinda %15, toplam %5 satis kaybimin olustugu tespit edilmistir. Bu arastirma
kapsaminda yapilan calismada satis tahminlerinin dogrulugunu ve tutarlili§in arttirmak amaciyla, hizl
tiiketim iiriinleri sektoriiniin dinamikligini yakalayabilecek, olusan biiyiik veriyi etkin bir sekilde analiz
edebilecek ileri analitik ve makine 6grenmesi metotlari iizerinde ¢alisilmaktadir. Arastirma kapsaminda
satis tahminleri modellerinin olusturulmas: icin yapay sinir aglart yontemi kullamilnmistir. Modellerin
performanst rota, satis noktas: ve iiriin bazinda bulma, tutturma ve dogruluk metriklerine gore
degerlendirilmis ve satig tahminleri icin yapay sinir aglar: yonteminin basarili tahmin sonuclart verdigi
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tespit edilmistir. Deneysel arastirma sonucunda, pilot olarak segilen 3 rota grubu icin ortalama %5 gelir
artis1 saglanmg ve satis tahmin dogruluk oraninin %78’den %82 ye yiikselmesi saglanmistir.

Anahtar Kelimeler: Hizl tiiketim tirtinleri sektorii, yapay sinir aglar1 yontemleri, zaman
serisi verileri, satis tahmini

Sales Forecasting System for Van-Sales Channel for
FMCG Industry

Abstract

In the Fast Moving Consumer Goods (FMCG) sector, the availability of sufficient product
inventory on the delivery vehicle is directly related to the accuracy of the sales forecasts. Insufficient
accuracy of the estimations leads to loss of income and increases secondary costs such as transportation and
labor costs. In the current situation, sales forecasts are based on the sales personnel’s delivery route,
knowledge, experience, and relationships. Since the knowledge and experience of the personnel are not
brought into the institutional memory, this information is lost with the personnel change, and the new
person needs to develop their own experiences about the route. Currently, the sales forecasting accuracy
rate is calculated as 70%. It has been determined that a daily loss of 15% on a product basis and a total of
5% daily occurs. In the study carried out within the scope of this research, advanced analytical and machine
learning methods that can capture the dynamics of the FMCCG industry and analyze the extensive data
formed effectively are studied to increase the accuracy and consistency of sales forecasts. Within the scope
of the research, machine learning models to be used for sales forecasts were developed using artificial neural
networks methods. We evaluated the models’ performance according to the recall, precision, and accuracy
metrics based on the route, point of sale, and product. It was determined that the artificial neural networks
performs well for sales forecasting. Using the artificial neural networks in the experimental study, we
achieved an average of 5% revenue increase for the three route groups selected as pilots. The sales forecast
accuracy rate increased from 78% to 82%.

Keywords: Fast Moving Consumer Goods sector, artificial neural networks methods,
time series forecasting, sales forecasting

1. Giris

Gilintimtizde biiylik ¢apli market zincirleri gibi satis potansiyeli yiiksek satig
noktalar1 kapsama alanlarini arttirmakta olsa da bakkal ve kii¢iik marketler gibi yerel
hizmet veren satis noktalar: varliklarin stirdiirmektedir. Bakkal ve kii¢lik marketler gibi
satis noktalar1 bireysel olarak degerlendirildiklerinde satis potansiyelleri diistiktiir;
ancak biitiin noktalar degerlendirildiginde toplam potansiyel cirolarmin yiiksek oldugu
goriilmektedir (Korpeoglu, Nadar, Bozkaya, Sever, & Karasan, 2007). Toplam potansiyel

https://journals.orclever.com/oprd

112



Orclever Proceedings of
Research and Development CLEVER

https://doi.org/10.56038/oprd.v1i1.136 Science & Research Group

cirolarinin yiiksek olmasi nedeniyle bu noktalara gereken ilginin gosterilmesi 6nemlidir.
Bu satis noktalariyla olan iliskinin verimli bir sekilde siirebilmesi agisindan oncelikle satis
tahminlerinin isabetli yapilmas: gerekmektedir.

Yerel hizmet veren bu noktalarda satislar siklikla sicak satis kanali tizerinden
gerceklestirilmektedir. Sicak satis kanalindan gergeklestirilen satislar satis temsilcisinin
saha bilgisine, iletisim yetenegine ve satis noktasiyla kurdugu kisisel bagdan
etkilenmektedir. Dolayisiyla sicak satis kanalinda siparis tahmininde ge¢mis satis verisi
gibi objektif bilgilerin yani sira deneyim ve saha bilgisi gibi stibjektif bilgiler de
kullanilmaktadir. Insan deneyimine dayali tahmin sistemlerinin insan emek yogun
olmasi nedeniyle zaman ve is giicli kaynagina ihtiya¢ duyulmaktadir. Uzun ugraslar
sonucunda elde edilen tahmin degerleri incelendiginde varyansin ve hatanin yiiksek
oldugu goriilmektedir (Sayed, Gabbar, & Miyazaki, 2009).

Hizli tiiketim tirtinleri sektoriiniin yiiksek hizli yapisi ve iirtinlerin bozulabilir
olmasi nedeniyle lojistik faaliyetlerinin sorunsuz bir sekilde yiiriitiilmesi 6nemlidir.
Siparis tahminlerinin basarisi lojistik stireclerin verimliligini dogrudan etkilemektedir
(Rakicevi¢ & VujoSevi¢, 2015). Zaman serisi analizi, deneyime bagl siparis tahmini gibi
yontemler siirekli biiyliyen ve karmasiklasan veriyi analiz etmekte ve isabetli sonug
iiretmekte yetersiz kalmaktadir. Sektoriin tirettigi veriyi dinamik olarak analiz ederek,
gercek zamanli sonuglar iiretebilecek yeni nesil tekniklere ihtiyag¢ vardir. Bu aragtirmada
makine 6grenmesi yontemleri ile ge¢mis veriyi analiz edebilecek ve yeni gelen veriyi
dinamik olarak tahmin edebilecek modeller gelistirilmistir.

Bu arastirma kapsaminda teslimat rotalariin toplam iiriin ihtiyacin1 karsilayarak
yok satan iiriin oranini minimize etmek hedeflenmistir. Her bir {iriin teslimat rotasi i¢in,
araclara dogru tiriinden dogru miktarda yiiklenmesini saglamak hedeflenmistir. Bu
amagla, tirtin teslimat rotalar1 i¢in gerceklesmis ge¢mis sipari verileri kullanilarak siparis
tahmini modelleri gelistirilmistir. Bu arastirma kapsaminda, iiriin teslimat rotalarinin
segmentasyonu ve verilen bir {iriin teslimat rotasi i¢in araca yiiklenmesi gereken iirtin
miktarlariin tahmin edilmesi ¢aligmalar1 yapilmaktadir. Satis noktalarindan olusan rota
verileri tlizerinde, rota segmentasyonu k-medoids kiimeleme analizi algoritmas: ise
yapilarak rotalar iizerinde veri gruplandirilmas: yapilmistir. Her rota grubu igin siparis
tahmini icin yapay sinir aglar1 modelleri gelistirilmis ve iiriin bazinda bir sonraki
siparislerin miktar1 tahmin edilmistir. Siparis tahminlerine gore ara¢ envanter planlar:
olusturulmustur. Bu gelistirmeler sonucunda teslimat lojistik siiregleri verimliliginde
%10 artis ve sicak satis kanali gelirlerinde %5 artis saglanmistir. Bu konferans bildirisi
kapsaminda, arastirma kapsaminda izlenilen yontem aktarilmaktadir.

Bu bildirinin organizasyon yapisi su sekildedir. Boliim 2’de literatiir arastirmasi
ozetlenmektedir. Boliim 3’de bu arastirmanin yapilmasindaki motivasyonlar verilmekte
ve problemin tanimi yapilmaktadir. Problemin ¢o6ziimiinde kullanilan metot ve
yontemler Boliim 4’de ayrintili olarak incelenmektedir. Bu arastirma sonucunda ulasilan
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bulgular ve elde edilen sonuglar Bolim 5'te verilmektedir. Boliim 6’te sonuglar
ozetlenmekte ve gelecek arastirma olanaklar tartisilmaktadir.

2. Literatiir Arastirmasi

Perakende yiyecek icecek sektoriindeki stok yetersizliginin temel sebebinin satis
tahminlerinin kusurlu yapilmasindan kaynaklandigi goriilmektedir. Bir¢ok calisma
tahmin dogrulugunun dustikliigiinii envanter yoklugu, miisteri ihtiyaglarmin tam
karsilanamamasi gibi temel performans gostergeleriyle dogrudan iliskilendirmektedir.
Satis tahminlerinin dogrulugu sadece satis sonrasi siirecleri degil; aynmi1 zamanda kalite,
depolama ve tiretim plani gibi Onciil siirecleri de etkileyerek biitiin tedarik zinciri
planlama eylemleri i¢in temel olusturmaktadir (Rakicevi¢ & Vujosevi¢, 2015). Hizh
tiiketim tirtinlerinin son kullanma tarihi ve 6zel saklama kogsullar1 gibi karakteristikleri
satis tahminlerinin hassasiyetinin 6nemini diger sektorlere artirmaktadir (Tarallo,
Akabane, Shimabukuro, Mello, & Amancio, 2019).

Zayif satis tahminlerinin altinda yatan sebepler arasinda uzmanlagsmamis
tahminciler, uygun olmayan tahmin yontemleri, sektor hareketliliginin ytiksekligi ve kisa
siireli eylem planlar1 gibi nedenlerin yer aldig1 goriilmektedir (Sayed, Gabbar, &
Miyazaki, 2009). Hizl tiiketim tirtinleri sektoriiniin yiiksek hareketli olmasi ve tirtinlerin
mevsimsellik gostermesi gibi 6zellikleri satis tahminini zorlagtirmaktadir. Bu sektorde
satis tahminlerinde kullanilacak yontemler ve araglar sektor degiskenligi hizini
karsilayabilecek, karmasik ve biiyiik veriyi isleyebilecek kapasitede olmalidir. Sektor
bagimsiz olarak gilintimiiz sartlarin1 saglayacak ve gelecek degisimlere ayak
uydurabilecek, insan emek yogun olmayan model ve yontemlerin gelistirilmesi ayrica
onem arz etmektedir. Hizli, hassas ve gilivenilir sonuglar iireten, dijital doniisiim
yaratacak model ve ¢oziim yOontemlerinin ornekleri literatiirde hizla artmaktadir (Kuo,
2001), (Huber & Stuckenschmidt, 2020), (Alzubaidi, 2020), (Efendigil, Oniit, & Kahraman,
2009).

Hizl tiiketim tirtinleri sektoriinde satis tahmininin siklikla geleneksel yontemler
kullanilarak insan emegi ve deneyimi yogun olacak sekilde yapildigi goriilmektedir.
Tahminler objektif ve analitik yOntemler yerine siklikla sezgisel ve siibjektif olarak
yapilmaktadir. Siklikla temel zaman serisi modelleriyle ilk tahminlerin tiretilmekte ve bu
tahminler personelin saha bilgi ve deneyimlerine gore diizenlenmektedir. Deneyimsel
diizeltmeler maliyetli olup tirettikleri tahminler sistemsel egilimler gostermekte, yeterli
hassasiyet derecesine ulasamamaktadirlar (Huang, Fildes, & Soopramanien, 2014).

Erisilebilir veri (bilgi) miktar1 ve bu veriyi olusturan alt siireclerin anlasilma
derinligi tahmin yonteminin basarisina dogrudan etki gostermektedir (Yang & Zhang,
2019). Hizhi tiikketim {irtinleri sektorii her giin biliyliyen ve karmasgiklasan veri
olusturmaktadir. Veri boyutunun ve karmasikligimmmn artmasiyla verinin biitiinligi
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korunarak depolanabilmesi 6nem arz etmektedir. Baz1 durumlarda bu verinin biitiinliigii
bozulmadan tutulabilmesi igin gerekli alt yapi1 dahi bulunmamaktadir. Verinin
bulundugu yerlerde ise uygun olmayan yontem araglarin kullanimi nedeniyle veriden
tam kapasite faydalanilamadig1 ve Onemli i¢ goriilerin kayboldugu goriilmektedir.
Ayrica veride ¢ok fazla agiklayici degiskenin bulunmasi zaman serisi gibi geleneksel
yontemlerin zayif sonuglar tiretmesine yol agmaktadir (Huang, Fildes, & Soopramanien,
2014), (Catal, Ece, Arslan, & Akbulut, 2019). Veriyi olusturan alt siiregler mevsimsellik,
promosyon, rekabet vb. unsurlarin etkisiyle sadece ge¢mis satislar verisi ve standart
envanter yonetimi teknikleriyle acgiklanamayacak kadar karmasiktir (Yang & Zhang,
2019), (Ramanathan & Muyldermans, 2010). Sonug olarak hizla biiyiiyen veriyi islemsel
olarak verimli analiz isleyebilecek teknik donanim ve karmasik veri yapisini ¢ozebilecek
ileri analitik yontemlere olan ihtiyag ortaya ¢ikmaktadur.

3. Motivasyonlar ve Arastirma Problemi

Mevcut durumda, incelenen gercek vakada satis noktalar: verileri; cografi konum,
demografik yapilari, satis hacimleri gibi 6zelliklerine gore gruplanmustir. Bu gruplar
kullanilarak teslimat rotalar1 belirlenmis ve her rotaya bir satis temsilcisi atanmistir. Satis
temsilcileri; rotalarina ait siparig tahminlerini kendi deneyim ve rota bilgisine gore
glincelleyerek teslimat araglarina envanter yiiklemektedirler. Araglara 2 giinliik talebi
karsilayacak kadar envanter yiiklenmektedir. Teslimat rotas1 tamamlandiginda araglarin
ortalama %40-60 envanter ile dagitim noktasina geri dondiikleri tespit edilmistir. Arag
doniis envanter oraninin yiiksek olmasi, araca yiiklenecek envanter se¢ciminde dogru
trtin ve miktar eglesmesinin yapilamamasiyla aciklanmaktadir. Diger bir deyisle
herhangi bir rota i¢in iirtin bazinda siparis tahmininin isabet orani diisiiktiir; bazi tirtinler
envanter fazlasi olarak geri taginmakta, diger iiriinler ise envanter olmamasi sebebiyle
yok satmaktadir. Yok satan tirtinler satis kayb1 nedeniyle geliri diistirmektedir. Envanter
fazlasi olarak ytiiklenen tiriinler ise siirekli tasima halinde olmalar1 nedeniyle hem lojistik
maliyetlerini arttirmakta hem de risk maliyeti olusturmaktadir.

Veri kiimesine ait 6rneklem incelendiginde herhangi bir giin icin bir rotada bir
iiriiniin yetersiz envanter nedeniyle yok satma oraninin %10 oldugu goriilmektedir. Arag
dontis envanter oran yiiksek olmasina ragmen herhangi bir tirtiniin yok satma oraninin
da ytiiksek olmasi, bu arastirmanin temel problemi olarak ele alinmaktadr.

Kok neden analizi yapildiginda satis temsilcisi degisim hizinin yiiksek oldugu ve
satis temsilcisi degistigi zaman siparis tahminlerinin hata oranmnin arttig1 goriilmiistiir.
Yeni satis temsilcisinin rota bilgisini olusturmasi, satis noktalariyla iliskiler gelistirmesi
siirecinde satis tahminlerinin isabet orani diismektedir. Satis temsilcisinin rotaya ait
bilgisi ve deneyimi kurumsal hafizaya kazandirilmadig: i¢in her personel degisiminde
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yeniden bir 0grenme siireci yasanmaktadir. Sonug olarak satis tahminlerinin isabeti
diismekte, iiriinler yok satmakta, maliyetler yiikselirken gelir kayb1 olusmaktadr.

Mevcut durumda geg¢mis veri kullanilarak geleneksel zaman serisi metodlariyla
satis tahminleri olusturulmakta, ardindan satis temsilcisi deneyim ve rota bilgisine gore
degerleri giincellemektedir. Geleneksel yontemlerle insan emegi yogun sekilde yapilan
analizler veriden yeterli bilgi sentezleyememekte ve sonug olarak satis tahminlerinin
isabet oran1 %70’in altinda kalmaktadar.

Bu arastirma kapsaminda iizerinde galisacagimiz problem, yukarida 6zetlenen
motivasyonlara yanit verecek sekilde iki asamali olarak tanimlanmaktadir: Rotalarin
segmentasyonu ve siparis tahmin modellerinin gelistirilmesi. Bu arastirma kapsaminda,
bahsedilen probleme icin gelistirdigimiz ¢oziim, satis temsilcisi bilgi ve deneyiminin
kurumsal hafizaya aktarilabilmesini saglamistir.

4. Metot ve Yontemler

Veri seti: Bu proje kapsaminda kullanilan veri 2 yil siire kapsaminda elde
edilmistir ve 50 milyon satis verisini icermektedir. Ham veri 80’den fazla rota, ziyaret
planina dahil tiim satis noktalar: bilgisi, t; gliniine ait ilgili tiim ziyaretler ve satis
kanallarini icermektedir.

Ozniteliklerin belirlenmesi: Satis tahmini problemlerinde siklikla kullanilan
oznitelikler; gegmis satiglar, promosyonlar ve saha bilgisi gibi verilerden olusmaktadar.
Mevsimsellik nedeniyle son 3 ayda satilan tiim firiinler {izerinde analizler
gerceklestirilmistir. Yiiksek hassasiyetli ¢oziimleri hizli bir sekilde tireten modellerin
gelistirilebilmesi ve sonuglarin performansimnin yiikseltilmesi amaciyla Oznitelikler
belirlenmistir. Proje kapsaminda belirlenen ana 6znitelikler su sekilde 6zetlenebilir: rota,
satis noktasi, ziyaret, tiriin, kanal ve tarih. Bunun yamn sira belirlenen ek Oznitelikler
arasinda son satis adedi, markaya gore son satis adedi, alt markaya gore son satis adedi,
satis personeli bilgisi, rota segmenti, satis noktas:1 mevsimsellik bilgisi, is giinii, tirtin
tanimlari, birim fiyat, satis kanali ve diger Oznitelikler yer almaktadir. Belirlenen
Ozniteliklerinin merkezinde; rota, satis noktasi ve tiriin bulunmaktadir. Satig verileri; rota
bazli, satis noktas1 bazli ve iiriin bazli olarak gruplandirilmistir. Satis verileri ortalama
degerler, hareketli ortalamalar, standart sapma degerleri, maksimum ve minimum
degerler kullanilarak zenginlestirilmistir.

Veri analizinde kullanilan teknolojiler: Veri seti tizerinde Python gelistirme
ortaminda SciPy, NumPy, Pandas kiitiiphaneleri kullanilarak analizler yapilmis ve
gorsellestirme igin MatplobLib kiitiiphaneleri kullanilmistir. Zenginlestirilmis veri
tizerinde temel istatistiki analizler yapilmistir.

Teslimat rotalarinin segmentasyonu ic¢in izlenilen yontem: Bu arastirma
kapsaminda, her bir rota igin ayr1 bir siparis tahmin modeli gelistirilmesi yerinde, rota
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segmentlerinin belirlenmesi ve rota segmentlerine yonelik satis tahmin modelleri
gelistirilmesi tizerinde c¢ahsilmistir. Bu bakis acisiyla, rota verileri tizerinde
segmentasyon analizleri yapilmistir. Rota segmentasyonu satis verileri tiizerinde
kiimeleme analizleriyle olusturulmstur. Bu amagcla, zaman icinde, elde edilen rota verileri
tizerinde, gozetimsiz 6grenme (kiimeleme) analizleri uygulanmistir. Litreatiirde, merkez
tabanli (centroid based) kiimeleme algoritmalari, dagilim tabanli (distribution based)
kiimeleme algoritmalari, yogunluk tabanli (density based) kiimeleme algoritmalar1 yer
almaktadir. Bu arastirma kapsaminda, Merkez tabanli kiimeleme algoritmalarindan k-
medoids algoritmasi kullanilarak kiimeleme analizi yapilmigtir.

Teslimat rota segmentleri icin siparis adeti tahmini yapilmas:1 i¢in yontem:
Verinin 6znitelik sayis1, veri boyutu ve ulasilmak istenen sonugclar degerlendirildiginde,
veri analizinde izlenecek yontemin 2 asamali olmasina karar verilmistir. Ik asamada
yukarida Ozetlendigi gibi, kiimeleme analizi algoritmasiyla rotalarin kiimelenmesi
saglanmistir. Tkinci asamada ise, zaman serisi verileri olarak diisiindiigiimiiz siparis
verileri lizerinde yapay sinir aglar1 yaklagimi ile modeller oluturulmus ve olusturulan
modeller kullanilarak, her bir rota igin iiriin bazinda satis adedi tahminleri yapilmistir.
Rotalarin segmentlere ayrilmasi ve yapay sinir aglar1 modellerinin her bir rota icin degil
de, rota segmentleri i¢in olusturulmasi, proje kapsaminda hedeflenen tahmin basarisinin
kalitesini arttirmistir. Bu yontemle elde ettigimiz verinin indirgenmesiyle olusan alt veri
setleri es zamanli yapay sinir aglarina beslenerek her rota kiimesi igin satis tahminleri
daha hizl tiretilmigtir. Literatiirde, sayisal zaman serisi verilerini konu edinen birgok
tahminleme c¢alismas1 vardir. Bu alandaki tahminleme c¢alismalarinda Onerilen
yontemler; geleneksel lineer regresyon tabanli yontemler, istatistiksel analiz modellerine
dayali yontemler, ve yapay sinir aglar1 tabanh yontemlerden olusmustur. Bu aragtirma
kapsaminda, Artificial Neoral Networks (ANN) yaklasimi kullanilmistir. ANN yapay
sinir aglar1 yontemi, satis adedi tahmini gorevi i¢in, basarili tahminler elde edilmesini
saglamistir. Ayrica benzer satis rotalarina ait verilerin kullanilmasiyla yapay sinir aglar:
modellerinin egitim stiresi kisaltilmigtir. Siparis tahminlerinin isabetlilik oram %82’ye
ylikseltilmis ve yok satan tiriin oranlar1 diismiistiir.

5. Bulgular ve Sonuglar

Arastirma kapsaminda, rota verileri kiimeleme analizi yontemleri ile, segmente
edilmistir. Her segment i¢in siparis tahmin modelleri yapay sinir aglari ile gelistirilmistir.
Ayni segmentte bulunan rota ve satis noktalarma ait ge¢mis veriler birlikte
degerlendirilerek satis temsilcisi deneyimlerinin kurumsal hafizaya aktarilmas:
saglanmistir. Personel deneyiminin kurumsal hafizaya kazandirilmasiyla tedarik
planlama siire¢ verimliliginde %10 oraninda artis gortilmdistiir.
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Her rota segmenti i¢in 0zel olarak siparis tahmin modelleri olusturulmustur.
Arastirmamiz kapsaminda olusturulan, 50’den fazla tahmin modeli ait olduklar: rota
segmentindeki verileri kullanmaktadir. Boylece her modeli besleyecek olan veri boyutu
kiiciiltiilmiistiir. Ayrica tahmin stireci paralel ¢alistig1 icin modeller daha hizli sonug
tiretmektedirler.

Siparis tahminlerinin isabetlilik oran1 %82’ye yiikseltilmis ve yok satan tiriin
oranlar1 diismiistiir. Yeni satis tahmin modellerinin kullanimiyla gelirde %5 seviyesinde
artis elde edilmistir.

6. Tartigma ve Sonug

Bu arastirma kapsaminda hizli titketim tirtinleri sektoriine yonelik, {iriin teslimat
rotalarinda; a) toplam tiriin ihtiyacini karsilayacak ve b) yok satan iiriin oranini minimize
edecek, bir yazilim tasarlanmasi ve gelistirilmesi hedeflenmistir. Bu amagla,
arastirmamiz kapsaminda, iiriin teslimat rotalar1 kiimeleme analizi algoritmalar:
kullanilarak gruplandirilmistir. Araglara dogru tirtinden dogru miktarda yiiklenmesini
saglamak icin ayni1 gruptaki rotalarin ge¢mis siparis verileri kullanilmigtir. Her bir tiriin
rota grubu igin, siparis tahmini modelleri gelistirilmistir. Gelistirilen siparis tahmin
modelleri kullanilarak, her bir rota grubundaki, bir sonraki donem siparis verileri tahmin
edilmektedir.

Bu arastirma kapsaminda, sektoriin tirettigi veriyi dinamik olarak analiz ederek,
gercek zamanli satis tahminleri {iretebilecek bir karar destek sistemi gelistirilmistir. Proje
kapsaminda gelistirilen satis tahmin modellerin {irettigi sonuclarla yok satan iiriin
oranlar1 diistirtilmiistiir. Bununla birlikte, hizli titketim tirtinlerinde, sicak satis kanalinda
gelir artis1 gerceklestirilmistir.

Gelecekteki c¢alismalarda yeni agilan ve kapanan satis noktalarimin rota
segmentasyonu  lizerindeki  etkisi  incelenecektir. ~ Bununla  Dbirlikte, rota
segmentasyonlarmnin periyodik olarak giincellenme oldugu durumda, giincellenen rota
segmentasyonlari icin satis tahmin modellerinin tahmin gorevi a¢isindan basarisinin ne
olacag1 incelenecektir.

7. Tesekkiir

Yazarlar, bu arastirma projesi igin sagladig1 hesaplama ortami ve veri setleri igin
Metrik AR-Ge merkezine tesekkiir eder.
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