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	CASE STUDY UNILEVER
	



1930 yılında Hollandalı margarin üreticisi Margarine Unie ile İngiliz sabun üreticisi Lever Brothers'ın birleşmesiyle oluşan Unilever bugün dünyanın her yerinde, tüketicilerinin yaşam kalitelerini artırmayı amaçlayan ürünleriyle, insanların gündelik ihtiyaçlarını karşılıyor. 1951 senesinde Türkiye’de faaliyet göstermeye başlayan Unilever, 60 senedir Magnum dondurmaları, Lux sabunları gibi dünya lideri ürünlerin üreticisi olarak Türkiye’deki kuruluşuyla da en büyük tüketim malzemesi üreticisidir.

Unilever projesi, Kurumsal Kaynak Planlama ürünümüz Unity’nin Unilever bayilerine dağıtım ve kampanya yönetimi, satış, finans, malzeme ve sabit kıymetler yönetimi modüllerinin implementasyonunu içermektedir. 28 marka ve ürün portföylerinde gıda, ev bakım, kişisel bakım ve profesyonel ürünler olmak üzere dört ana grubta toplanan ürünlerin tüm Türkiye’de dağıtımını yapan Unilever, LOGO ile yürütülen Unity projesinde tüm ürünlerin bayilere göre tek tek satış başarılarını, ürünlerin karlılığını takip ederken dağıtımda optimizasyon ve düşük maliyeti amaçladı.

Unity ile çalışan Unilever bayileri Unity’nin satış ve dağıtımda sunduğu tüm esnek kullanım özelliklerinden yararlanarak daha hızlı ve sorunsuz çalışıyor.
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Unilever, Unity projesiyle sunulan özellikler yardımıyla bayilerinin stoklarını, müşteri siparişlerini, satış miktarlarını takip ediyor. Unity ile kampanya uygulamalarında sunulan esneklik, Unilever’in piyasa koşullarına satış kaybetmeden en hızlı şekilde uyumunu sağlıyor. Bayilerden müşterilere yapılan sevkiyatların doğru ürün, doğru zaman ve doğru müşteri kriterlerini karşılaması sağlanıyor. Dağıtıcı firmadan aracı olan bayilere ve oradan müşterilere kadar kurulan bu zincir, Unity ile sorunsuz işliyor.

Satış artırıcı faaliyetleri planlamada daha hızlı, daha başarılı...

Projede Unilever bayilerinin satışlarını kolaylaştırıcı, işlemlerini hızlandırıcı, dağıtımı optimize eden sistem aşağıdaki özelliklerin uygulanmasıyla sağlandı. Unity ile kurulan sistem ile satış ve dağıtım proseslerinde gereken optimizasyonu sağlayan dağıtım yönetimi ve kampanya özellikleri uygulandı.

· Unilever ve Vira firması tarafından geliştirilen Sıcak satış uygulamaları ile taşıma aracından yapılan satışlar, alınan tahsilatlar PDA’ler ile Unity’ye anında aktarılarak stok, satış ve tahsilat bilgilerinin sürekli güncel olması sağlandı.
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· İleri Ambar Yönetimi uygulamaları ile her ürünün tüm ambarlar için stok seviyeleri tanımlandı, stok miktarlarının çok fazla artmasına veya tanımlanan seviyenin altına düşmesine izin vermeyen bu uygulama ile elde fazla stok bulundurma maliyetleri düşürüldü, acil siparişlerin de her an karşılanabilirliği garanti altına alındı.

· Müşterilerin il, ilçe, semt detaylarına kadar tanımlanabilen birden fazla sevkiyat adresleri ile doğru sevkiyatların yapılması sağlandı.

· Satış elemanlarının hangi müşterilere hangi günlerde gideceği rota bilgileriyle tanımlandı. Ziyaret başlangıç haftası, ziyaret günü veya günleri, haftada 1, haftada iki, iki haftada bir, ayda bir gibi tanımların yapılabildiği ziyaret periyodları, ziyaret sıra nosu gibi bilgileri içeren rota tanımları ile müşteri ziyaretleri en doğru şekilde planlanıyor. Ayrıca satış hedeflerinin belirlenmesi ve satış elemanının gerçekleştirdiği satış tutarlarıyla karşılaştırılması ile sağlıklı bir prim sistemi için altyapı oluşturuldu. 
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· Satış artırıcı etkisi olan kampanya uygulamalarında birbirinden farklı birden fazla ürün için kampanya paketleri oluşturuldu ve Unity ile bu paketler ve içindeki ürün stoklarının bire bir takibi sağlandı.

· Etkili kampanyaların uygulanabilmesi detaylı promosyon tanımları ile sağlandı. Geçerlilik süresinden, hangi bölgedeki satışların ve hangi tip müşterilerin promosyondan faydalanabileceğine kadar her detayın düşünüldüğü, “x miktar Unilever ürünü A’dan satın alana y miktar Unilever ürünü B’den verilir” gibi çarpraz bir promosyon uygulandı. Müşterinin satınalma kararını sipariş verdiği anda etkileyebilmek için promosyonların daha sipariş aşamasında uygulanması sağlanmıştır.

· Müşteri siparişlerinin alınması esnasında müşterinin riskli olup olmadığının takibi sağlandı. Sipariş alımı esnasında müşterinin yoldaki mallarının yanı sıra henüz onaylanmamış siparişleri de riskine dahil edildi. Böylece ödemenin zamanında yapılmayacağı bilinen bir satışın yapılması önlendi.

· Dağıtımı yapacak kamyonların optimal yüklemelerinin sağlanabilmesi için ürünlerin en, boy, hacim gibi tanımlanan boyut bilgilerinden yararlanıldı. Böylece ürünler kamyona hem rota bilgileri doğrultusunda hem de ürünlerin hacim, ağırlık bilgilerinin kamyonun hacim ve ağırlık bilgileriyle karşılaştırılması sonucunda en doğru şekilde yerleştirilmesi sağlandı.
·  Son olarak da satış performansını detaylı takip etmek isteyen hem bayi hem de Unilever yöneticileri için Yönetim Karar Destek Sistem raporları hazırlandı.
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