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ULUSLARARASI ENDUSTRIYEL SATINALMA VE
CIN'DE SPOR URUNLERI iTHALATI YAPAN TURK SIRKETLERI
UZERINE BiR ARASTIRMA

EBRU IPEK

Bu arastirmanin amaci, uluslararasi diizeyde satin alma siirecine etki eden
faktorlerin belirlenmesidir. Bu amacla, anket formlarinda katilimcilarin tedarikgi

secim sistemlerini ve kararlarin1 belirlemek i¢in analiz yapilmstir.

Arastirma, Istanbul ilinde, Cin’den ithalat yapan 89 sirkette satin alma
stirecinde etkili pozisyonlarda (unvanlarda) ¢alisan 392 kisiye uygulanmistir. Anket
sonucu elde edilen veriler, SPSS 21.0 paket programi ile analiz edilmistir.
Arastirmada, uluslararast endiistriyel satin alma siirecinde etkili performans
dlgiitlerin belirlenmesi icin Kesfedici Faktér Analizi, Bagimsiz Orneklem T-Testi

analizleri kullanilmistir.

Analizler sonucunda; uluslararast satin alma siirecinde tedarik¢i sec¢imi ve
kararlarina ait faktorlerin cinsiyete gore farklilagip farklilagsmadigi incelenmis olup, kadinlar
ve erkekler tiim faktorlere ayni diizeyde dikkat ettigi sonucunda ulasilmistir. Bu sonuca gore,
Istanbul ilinde bulunan Tiirk sirketlerinin satin alma siirecinde se¢me, karar verme
pozisyonunda bulunan kadin veya erkek yoneticiler, tedarik¢i deneyimi, siparig yonetimi,
Ar-Ge calismalari, 6deme kosullari, fiyat ve kalite dengesi, teslimat, is hacmi, paketleme ve

iletisim boyutlaria ayni seviyede dnem vermektedir.

Anahtar Kelimeler: Endiistriyel Satin alma, Uluslararas1 Satinalma, Uluslararasi

Satmalma Siirecleri,



ABSTRACT

INTERNATIONAL INDUSTRIAL PURCHASING AND A RESEARCH ON
TURKISH COMPANIES IMPORTING SPORTS PRODUCTS IN CHINA

EBRU IPEK

The aim of this study is to determine the factors affecting the purchasing
process at international level. For this purpose, the questionnaire forms were
analyzed in order to determine the supplier selection systems and decisions of the
participants.

It was applied to 392 people working in effective positions (titles) in 89
companies importing from China in Istanbul. The data obtained from the survey were
analyzed with SPSS 21.0 package program. In the research, Exploratory Factor
Analysis and Independent Sample T-Test were used to determine effective

performance criteria in the international industrial procurement process.

As a result of analysis; In the international procurement process, whether the
factors related to supplier selection and decisions differ according to gender has been
examined and it is concluded that women and men pay attention to all factors at the
same level.According to this result, the Turkish companies in Istanbul in the
purchasing process of the selection, decision-making position of male or female
managers, supplier experience, order management, R & D studies, payment terms,
price and quality balance, delivery, business volume, packaging and communication

dimensions at the same level.

Key Words: Industrial Purchasing, International Purchasing, International

Purchasing Processes.
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ONSOZ

Her bilimsel ¢alisma, dogrudan veya dolayli pek ¢ok insanin katkisi ile uzun
bir siire¢ igerisinde olugmaktadir. Bu noktada tesekkiir borcum olan ilk kisiler, gerek
bu calisma ve gerekse egitim hayatim boyunca maddi-manevi yardimlarini

esirgemeyen, haklar1 6denmez sevgili anne ve babamdir.

Calismanin tamamlanmasinda bilimsel anlamda en biiyiik pay sahibi olan,
kiymetli zamanlarin1 bana ayiran ve g¢aligmay1 {iist seviyelere tagimami saglayan
saygideger hocalarim Prof. Dr. Emrah CENGIZ’e ve Dr. Ogr. Uyesi Irfan AKYUZ’e

tesekkiirlerimi sunarim.

Istanbul 2019
Ebru IPEK
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GIRIS

Globallesmenin hizla yayilmasi {irlinlerin iiretimini hizlandirmakta ve ayrica
kolaylastirmaktadir. Endiistriyel iiriinlerin bu kapsamda farklilasmasi ve daha genis
tikketim pazarlarinda talep edilen mal ve hizmetler ele alinan ve tartisilan bir konu
olmaktadir (Kavak ve Karabacakoglu, 2006:120). Giinlimiizde uluslararas1 ticaretin
gelismesine paralel olarak kiiresel rekabet ortami da artmaktadir. Bunun dogal
sonucunda Satinalma ve uluslararasi Satinalma kavramlari yeni bir siire¢ olarak
nitelenmektedir. Global piyasada hammadde, islenmis madde ve parga, tesis,
yardimci ekipman, iiretim siirecinde kullanilan maddeler ve endiistriyel hizmetlerin
alip satildigt (Ar, 2004:123; Alpugan v.d., 1993:96) endiistriyel pazarlar i¢in pahali
olan sermaye mallarindan, daha diisiik fiyatli ve sik satin alinan mallara kadar tiim
endiistriyel iiriinler i¢cin mithim oldugu belirtilmektedir (Webster ve Keller, 2004).Bu
cergevede, uluslararasi satinalma, ihtiya¢ olunan {iriin kaynak veya hizmetin ulusal
simirlar disinda tedarik edilmesi ya da ulusal pazardaki yabanci tedarik edicilerle
rekabet edebilme gibi uluslararasi satinalma firsatlarina odaklanma siireci olarak

karsimiza ¢ikmaktadir(Kapoor v.d., 2010:400).

Satinalma siire¢leri ulusal ve uluslararasi alanlarda esaslar bakimindan
farkliliklar gdstermemekle birlikte uygulama siirecleri agisindan farkliliklar
gostermektedir. Bu farkli uygulamalart olmasinin nedenleri malin piyasaya
stiriilecegi iilkedeki tliketim aligkanliklarmin farkli olmasi, insanlarin farkli kiiltiirel
yapilarinin olmasi ve siyasi olarak benzer olmayan politika ve uygulamalaridir.
Bundan dolay1 herhangi bir A {iilkesinde uygulanan bir Satinalma politikas1 veya
uygulamasi bagska bir B {ilkesinde aynen uygulanmasi1 halinde basarili
olmayabilmektedir (Krause, 1997:15). Internet tabanli aligveris ortamindaki
ilerlemeler ile birlikte pazar arastirmast yapilma durumu ve yeni tedarik edicilerin

bulunma durumu da o oranda kolaylagsmakta ve artmaktadir (Ventura, 2003:82).

Isletmeler veya sirketler ulusal diizeyde fiyat ve saha arastirmalar1 yapmakla

beraber uluslararas1 diizeyde de diinyanin her tarafinda bulunan tedarik edici



sirketlerle da kolaylikla iletisim haline ge¢mektedirler. Bu g¢alismalar yapilirken
ticari tesebbiisler ve sirketler uluslararasi faaliyet gosteren piyasalardaki
dalgalanmalar1, borsalart1 ve hammadde iireticilerini de takip etmekte ve
izlemektedirler. Isletmeler ve sirketler kurumlarinda Satinalma departmanlarinda
calistirdiklart uzmanlarini / personellerini de ulusal ve uluslararast alanda tanitim ve
organizasyonlarin yapildig: etkinliklere (sempozyum, seminer, hizmet i¢i egitimler,
fuarlar) mesleki bilgi, beceri ve deneyimlerini arttirmalar1 i¢in yonlendirmektedir.
Ayrica uluslararast alanda faaliyet yiiriiten ticari tesebbiis ve sirketler tedarik
edicilerden saglamak istedikleri en diigilk maliyetli ayn1 zamanda en ekonomik
trtinleri de temin etme konusunda bir dizi ziyaretler ve yerinde incelemeler
yapmaktadir (Dedeoglu, 2001:98). Son zamanlarda yapilan bircok c¢alismada
endiistriyel mal satinalma siirecinde karara katilanlarin belirledigi kriterlerin yan1 sira
markalagma degeri, liretici veya pazarlayici sirketin giivenilirligi, tirtin kalitesi gibi
degerlerden de fazlasiyla etkilendikleri diigiiniilmektedir (Kavak ve Karabacakoglu,
2006:124). Endiistriyel satinalma siirecine etki eden pek c¢ok degiskenin yaninda
satic1 ve tedarikci satialma davranislari son derece etkilidir. sletme ve sirketlerin
uluslararasi sahada faaliyet gostermesini saglayan ve Satinalma islemine yonlendiren

birden ¢ok faktor bulunmaktadir (Abratt, 1986:294).

Bu calismada marka denkligi, tiiketici temelli bakis acistyla ele alinmis ve
Aaker’in marka denkligi modeli baz alinarak ¢alisma gergeklestirilmistir. Calismanin
asill amaci uluslararast dilizeyde satin alma silirecine etki eden faktorlerin
belirlenmesidir. Bu amagla, Istanbul ilinde, Cin’den ithalat yapan 89 sirkette satin
alma siirecinde etkili pozisyonlarda (unvanlarda) c¢alisan 392 katilimcidan anket

yontemiyle toplanan veriler analiz edilerek sonug ve Oneriler sunulmustur.

Calisma ti¢ boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde uluslararasi satin alma
kavrami detayli bir sekilde ele alinmaktadir. Uluslararasi satin alma kavraminin
tanimi, O6nemi, uluslararasi satinalma faaliyetlerinde iiriin ve hizmet, uluslararasi
pazarlamada satinalma organizasyonu, incelenerek kavramsal bir ¢ergeve

olusturulmustur.



Calismanin ikinci boliimiinde; uluslararast satinalma stireci, uluslararasi
satinalma organizasyonu belirleyen faktoler, uluslararasi satinalma durumlar ve
uluslararas1 endistriyel satinalmada davranis modelleri detayli bir sekilde

incelenmektedir.

Calismanin ii¢lincli boliimiinde, arastirmanin amaci, Onemi, kapsami ve
kisitlarina, arastirmanin ana kiitlesi ve 6rneklemine, veri toplama araci ve yontemine,
arastirmanin modeli ve hipotezlerine, uygulanan frekans dagilimi, giivenilirlik
analizleri, kesfedici faktor analizi ve bagimsiz Orneklem t-testi analizlerinin

sonuglarina ve onerilere yer verilmektedir.



BIRINCIiBOLUM
ULUSLARARASI SATIN ALMA

Calismanin bu boliimiinde uluslararasi satinalma kavrami, siireci, satinalma
organizasyonunu belirleyen faktorler, uluslararasi satin alma durumlar ve

endiistriyel satinalma davranis modelleri incelenmektedir.

1.1. ULUSLARARASI SATIN ALMA

Tarihsel siire¢ icerisinde ihtiya¢ halinde insanoglunun iirlin degistirerek
kullandigr satinalma yontemi devletlerin olusturdugu sistemlerle gelistigi
goriilmektedir. Sanayi devrimi ile fabrikalarda baglayan toplu imalat siireci
tiriin/hizmet satinalma siireclerini hizlandirmaktadir. Toplu imalatin yapilmasi, ayni
ham madde, hizmet ve iiriine istek ve ihtiyacin siireklilik arz etmesi satinalma

slirecinin dnemini ortaya koymaktadir (Erdal, 2014:88).

Tiim sektorlerde miisterilerin iiretici sirketlerden beklentisi kalite diizeyi
yiiksek, uygun fiyatl ve zamaninda teslim edilen iiriinler elde etmektir. Isletmenin
hedefleri dogrultusunda uygun tedarikcilerin sec¢ilmesinin uzun vadede bir¢ok

karsilikli avantaji bulunmaktadir (Gokalp ve Soylu, 2010:5)

Endiistriyel satinalmay1 etkileyen goreceli faktorler, satinalan sirket ve satici
icin bilgi saglayan pek ¢ok degiskene kaynaklik eder (Barclay, 1992:632)
Endiistriyel mallarin birden fazla boyutu igermesinden dolay: satis esnasinda satici

sirketin bilgi paylasimi1 ve tecriibesi son mithim olabilmektedir (Kavak, 2000:143).

Uretim siirecinin malzeme/ham madde tedarik siireci ile baslayip, iiriiniin
teslim edilmesiyle sona erdigi disiiniiliirse, sanayi kuruluslarinin satinalma
yOneticisinin se¢imi etkili olmaktadir. Tedarik¢inin satinalma siirecinde; miimkiin
olan en diisiik maliyet, yliksek kalite, zamaninda yapilan teslimat ve teslimati kimin

yapacagi gibi hedefleri icermektedir.



Biiyiik olgekli ticari tesebbiislerin alternatif yatirim stratejilerinden bir tanesi

de tedarikgi siireglerinin iyilestirilmesidir (Kardes, 2009:40).

20. ylizyilin ikinci yarisindan itibaren ticari tesebbiislerde ve pazara yonelik
faaliyet gosteren ticari sirketlerde endiistriyel satinalma unsurunun karla olan iligkisi
ortaya ¢ikmaya baslamistir. Bu yillardan sonra satinalmalar sadece siparis verilen bir
olgu olmaktan ¢ikmis ayni1 zamanda ticari tesebbiislerin ve pazara yonelik faaliyet
gosteren ticari sirketlerin bir kar saglama giicii olarak da nitelenmeye baslamistir.
Ozellikle 20.yiizy1ln ikinci yarisinin ortalarina dogru ticari tesebbiislerde ve pazara
yonelik faaliyet gosteren ticari sirketlerde ciddi manada fiyatlarin orantisiz olarak
yiikselmesi, irliniin ve iretimin ortaya c¢ikmasini saglayacak olan malzemenin
azalmasi veya yoklugu, ayn1 zamanda triinleri ve liretimi ortaya ¢ikaracak gii¢ olan
enerji varligimin azlig is giicli sahiplerinin, ticari tesebbiislerin ve pazara yonelik
faaliyet gosteren ticari sirketlerin sahiplerinin degisik ve farkli bigimde is kollarina

yonelmesinin yolunu agmistir (Kilvan, 2017:5).

Bu durumun neticesi olarak 20.yiizyilin sonlarina dogru ticari tesebbiisler
pazara yonelik faaliyet gosteren ticari sirketler iirlin ve iiretim hizmeti saglarken
maliyet azaltma, kiiresel olaylardan en az diizeyde etkilenme ve kiiresel olarak farkl
ticari tesebbiisler ve pazara yonelik faaliyet gosteren ticari sirketlerle miicadele
etmeyi oturtmus ve Satinalma kavramimi farkli bigimde sekillendirmeye
baslamiglardir (Erdal, 2014:89). Bunun bir pargasi olarak satinalma farkli tanimlarla

ifade edilmistir.

Tedarik Yonetim Enstitiisi (ISM) i¢in satinalma, istek ve ihtiyacin
karsilanmasi i¢in gerekli malzeme, iiriin ve hizmetin temin edilebilmesi silirecinin bir

pargasi olarak tanimlamaktadir (Uyar, 2015:35).

» Satinalma, uygun ekipman, malzeme, techizat ve hizmeti dogru kalite,

dogru miktarda, dogru fiyatla dogru kaynaktan saglamaktir (Aljian, 1973).



» Sirketin temel ve destek faaliyetlerini en iyi sartlarda yapabilmesi,
stirdiirebilmesi ve yonetebilmesi icin biitiin gerekli malzeme, hizmet, yetenek ve
bilginin dis kaynaklardan saglanmasidir (Weele, 2002).

* Malzemelerin dogru kalitede, dogru miktarda, dogru zamanda, dogru

fiyatla, dogru kaynaktan saglanmasidir (Monczka v.d., 2010:69).

1.1.1. Satinalma Kavrami ve Onemi

Global rekabette satinalma islemleri, ticari tesebbiisler icin stratejik 6nemini
haiz oldugu gercegi aciktir. Bu gercevede, ulusal ve uluslararasi mal ya da hizmet
satinalinimindan, market arastirmasina, tedarik¢ilerin bulunmasindan, pazarlik
siireglerine sonrasinda ise tedarik¢i miinasebetlerine kadar bir¢ok faaliyet daimi
olarak etkilesim halindedir. Ticari teskilatin satinalma islevi ve bu islevin yonetimi,
s0z konusu islemlerle birebir iligkilidir. Yukarida satinalma ve satinalma islevini
tanimlanig olup, sonrasinda ise satinalma yonetiminin irdelenmesi daha isabetli

olacaktir (Kogoglu ve Avci, 2014:35).

1.1.2. Tedarik Zinciri Yonetimi Kavram

Globallesme ve enformasyon teknolojilerinin tekamiilii ile birlikte, rekabet
sartlar1 ¢ok daha mesakkatli bir hale c¢evrilmektedir. Gilinlimiiziin bu ¢etin
kosullarinda, ticari tesebbiislerin rakiplerini bir adim geride birakmalari,
rantabilitelerini arttirmalar1 ve maliyetlerini azaltmalari, yenilige agik olmalar: ile
olanakli hale gelmektedir. Gelisime ve yeniliklere uyum saglayan ticari tesebbiisler
kiiresel Diinyada kendinden bahsettirebilmekte ve biiylik marketlerde konum sahibi
olabilmektedir. Bu cerceve, ticari tesebbiisler istenen hedef marketler sinifina
cikabilmek ve rekabette istenen seviyede olabilmek i¢in tedarik zincirine kavramina
basvurmuslardir (Ozdemir, 2004:90). Bilhassa 1990’lardan sonrasinda global
literatiiriine giren, tedarik zinciri ve yonetimi methumlari, ticari tesebbiislerin tedarik
ve mal yahut hizmet satimina olan bakis a¢ilarint miithim 6l¢iide etkilemis ve is

diinyasinda biiyiik ilgi gormiistiir. Yukarida verilen bilgilerden yola ¢ikarak, tedarik



zinciri; hammaddenin {iretim evresinde nihai tiiketiciye kadar olan malzemenin
dolagimi ve doniistimiiyle alakali biitiin islemleri ve bunlarla ilgili enformasyon

dolasimini saglayan bir yapidir (Lee, 2000: 3).

Tedarik zincirinde biitiinlesimin gerceklesmesi, enformasyonun tedarik
zincirinde mevcut bulunan tiim ticari tesebbiisler tarafindan taksim edilmesi, tedarik
zincirinin mevcudiyetini olusturan namzetler arasinda vazife ve kaynak paylagiminin
en list degeri olusturacak bigimde regiile edilmesi ve etkin bir iletisimin saglanmasi,
namzetlerin  performanslarinin  uygun kistaslar  belirlenerek daimi olarak
hesaplanmasi gereckmektedir. Mezk{r sebeplerden yola ¢ikilarak, tedarik zinciri
mefhumu ve bu mefhumun pekala verimli bir sekilde yonetilmesi gerekir. Tim
otoriteler tarafindan da tedarik zincirinin 6nemine binaen atiflar yapilmaktadir

(Lambert ve Cooper, 2000: 66).

Tedarik zincirinde, yonetim {izerine konsantrasyon, zinciri meydana getiren
tiim parcgalarin daha fazla temettii ve gelir elde etmesi amaciyla zincirdeki birbiriyle
ilgili islemlerin yonetilmesidir. Gilinlimiizde ticari tesebbiisleri i¢in, tedarik zinciri
varlik yaratma siirecinin mithim basamaklarindan biridir. Artik miisteriler sadece
sectikleri/istedikleri iiriinlere sahip olmay1 arzu etmelerinin yaninda istedikleri bu
irliniin istenildigi zamanda sahip olmak istemektedirler. Tedarik zinciri yonetimi,
degiskenlik gosteren miisteri geri beslemelerini de degerlendirerek, zincirin farklh

halkalarinda sikica bir biitiin olusturma ¢abas1 i¢in odaklanmistir (Elagoz, 2006: 72).

1.1.3. Satinalma Siireci

Endiistriyel satinalma fonksiyonu ve siireci, sirketlerin  karligini
siirdiirmelerinde ¢ok miithim bir etkiye sahiptir. Endiistriyel satinalma siirecinde
beklenmeyen bazi durumlarin ortaya ¢ikmasi tiim tedarik zinciri yoluyla sirketlere
mithim zararlar verebilmektedir. Endiistriyel satinalma malzeme ve hizmetlerin
dogru kalitede, miktar, zaman, fiyat ve kaynaktan saglanmasi siireci iizerinde caligir

(Sahin, 2004:21). Uretim sirketlerinin ortalama gelirinin yarisindan fazlasin



malzeme ve hizmet satinalmada harcadig1 gercegi, satinalma yonetiminin sirketin {ist
yonetimi tarafindan dikkat ¢ekecek kadar miithim bir fonksiyona sahip olmasina

neden olmaktadir (Baily ve Farmer, 1990:89).

Satinalma  yoneticisi, sirketin  rekabet¢i durumunu da korumay1
hedeflemektedir. ~ Satinalma  yOneticisi  kalite  standartlarini g6z  Oniinde
bulundurdugunda hem hizmet alanin taleplerini hem de sirketin rakipleriyle ayni
seviyede olmasimi saglamak durumuna dikkat etmektedir (Kocaoglu, 2014:113).
Ozellikle son dénemde farkli iilkelerden iiriin satinalmas: yapan ticari tesebbiislerde
satinalma yoneticileri piyasada karsilastirmali rekabet listlinliigii saglama konusuna

odaklanmaktadir.

Endiistriyel satinalmada rekabet dogasini etkileyen bes etki icerisinde satin
alicinin  vurgusunu yaparak Satinalma stratejisindeki yerine dikkat c¢ekmeye
baglamistir. Bunun yaninda, endiistriyel satinalmanin sirketin stratejik planlama
stireciyle biitlinlesik bir sekilde yiiriitiildiigli gortilmektedir. Satinalma siparislerinin
dogru adette ve zamaninda stoka giriyor olmasi ticari tesebbiislerin stratejik planlama

stirecini 1yi yonettiklerini gostermektedir (Tapg1, 2016:12).

Satinalma tedarik zinciri yoOnetimi igerisinde miithim bir fonksiyondur.
Endiistriyel iirtin ve hizmetlerin etkin satin alimi dogru malzeme, dogru miktar,
dogru kosullar, dogru zaman, dogru kaynak, dogru hizmet ve dogru fiyati

gerektirmektedir. Satinalma siirecinde amaglanan temel noktalar sunlardir

(Rolstadas, 1995:8):

En iyi kalite,

* Miimkiin olan en diisiik toplam maliyet,

» Rekabetci ve giivenilir tedarikgi iliskiler,

« Mevcut depo maliyetini azaltmak,

» Diger ticari tesebbiis fonksiyonlariyla is birligi ve biitiinlesme,

* Nihai tiiketici i¢in deger yaratmak (Akturan, 2009:68).



Endiistriyel {iriinlerde {iretim asamalarindan ihtiyacin karsilanmasina yonelik
yapilan pazarlamalarin her basamaginda ilk girdiler veya ara girdiler devresinde
isleyisin bir yerinde satinalma islevinin goriildigli bilinmektedir. Bir bakima,
iretimin baslatilmasi veya hizmetin gotliriilmesi i¢in tedarik, ihtiya¢ duyulan
hammadde, ara mal ve hizmetlerin iiretim hedeflerine gore arastirilarak bulunmasi ve
bunlarin siirekli olarak hedeflere uygun diisecek tarzda sisteme uyumlandirilmasi
gerekmektedir (Yesilsoy, 2005:26). Isletme ve pazarlarda bu satimalma
fonksiyonunun 6n plana ¢ikmasi bir performans olarak degerlendirilmis ve bu
konuda farkli caligmalara yer verilmistir. Endiistriyel satinalma ile ilgili literatiirel
calismalara bakildiginda 6lgme ve degerlendirme 6zelinde dort farkli boyut altinda
smiflandirma yapilmistir. Bunlari; maliyet /finansal boyutu, kalite boyutu,
lojistik/tasimacilik boyutu ve organize etme boyutu olarak niteleyebiliriz (Rolstadas,

1995:10).

1.1.4. Satinalma Stratejisi ve Prosediirleri

Global rekabete uyum saglayabilen politika gelistirmek, bir sirketin nerede ve
ne sekilde rekabete dahil olacagini, maksatlarinin ne olmasi gerektigi ve bu
maksatlar1 gergeklestirmek amaciyla hangi politikalara ihtiya¢ duyduguna iliskin
genis perspektifli bir formiil olarak degerlendirilmektedir. “Rekabet¢i Strateji Cark1”,
klasik bir yaklasim olarak gelistirilmistir (Porter v.d.,2015: 116). Rekabet
politikasinin ticari tesebbiisiin ulagsmak istedigi hedeflerini ve bu hedeflere ulagsmak
icin kullandig1 politikalarin bir birlesimi oldugunu gostermektedir. Bu c¢arkin
merkezindeki “amaglar”, ticari tesebbiisiin nasil bir ortamda rekabet edebileceginin
ve mali yahut mali olmayan amaclarinin kisa bir tanimidir. Merkezinin etrafinda
konuslanan uydular, ticari tesebbiislerin bu amaglara ulasabilmek i¢in uyguladig
temel ticari tesebbiis stratejileridir. Isbu stratejiler ticari tesebbiislerin amaclarina
dogrultusunda hizmet vermelidir. Her bir strateji, bir digeri ile ilisik olmali ve aksi
durumunda ise c¢ark hareket edemeyecegi diisiiniilmektedir. Bir baska ifadeyle

amagclara ulagmanin miimkiin olmayi da belirtilir (Porter v.d., 2015: 116).



Rekabetci strateji carki, yukarida belirtildigi gibi, ticari tesebbiisiin
amaglarma ulasmasii teskil eden temel stratejilerinden biri de “satin alma”
stratejisidir. ticari tesebbiis, uyguladigi temel stratejiler kapsaminda amaglarina
ulagmasinda diger stratejilerle uyum iginde olan satin alma politikalar1 (stratejileri)
ortaya koymalidir. Ticari tesebbiisler, degisen rekabet sartlar1 ile globallesmenin de
tesiriyle satin alma islemlerinde daha fazla tasarruf ve kar prensiplerini

uygulamaktadirlar (Dalyan, 2013: 14).

Mal yahut hizmet satin alimlarinda yapilan miizakereler, ticari tesebbiislere
rekabette avantaj saglar. Bu sebepledir ki yoneticiler, tedarik¢ileri ile olan
miinasebetlerini ve yaptiklar1 miizakereleri uzun ya da orta vadede ele almak
zorundadirlar (Erdal, 2013: 9). Sirketler bu sebeple “stratejik mal yahut hizmet satin
alinmas1” metotlarina bagvurmaktadir. Bu sebeple sirketin stratejik satin alma
faaliyetleri icin yol haritasini ¢izmesi gerekmektedir. Takip edilecek basamaklar
sirastyla; planlama ve O6n hazirlik, ilgili s6zlesmelerin hazirlanmasi, i¢c ve dis
bildirim, tedarik¢iyle yapilan goriismeler, risklerin incelemesi ve tedarikgilerin
yonetimi basamaklaridir. Planlama ve 6n hazirlik agamasi, ticari tesebbiisiin yapmis
oldugu miizakerelerin sonucunda kazandig: tasarruflar gerceklestirmek icin yaptigi
asamadir. Bu agsamada ticari tesebbiis, bir sozlesmeye ihtiyacinin olup olmadigi, mal
yahut hizmetin satin alimmasi takvimi, tedarikg¢isi ile haberlesmesi, uygulama ve
tasarrufa iliskin amaglari, olasi tehlike ve riskler gibi durumlar konularinda 6n

hazirlikta bulunmus olup, tedarikli olmalidir (Y1ldirim, 2013:95).

Stratejik satin alma, ¢ogu kez satic1 ve alict arasinda vuku bulan bir anlagma
ile gerceklesmektedir. Bu sézlesmeler resmi olarak diizenlemezse baglayici olmaktan
cikmaktadirlar. Alici, ticari tesebbiisii ve amaclarim1 korumak maksadiyla, bu
anlagmalar resmi sekilde yazili olarak diizenlenmelidir Stratejik mal yahut hizmet
satin alimlarinda alic1 ticari tesebbiisiin miistahdemlerinin, bilhassa tedarikgi
rotasyonu ya da yapilan yeni islemlerde degisime zorluk gostermesi en biiyiik
risklerden birisini teskil etmektedir. Bu sebeple de ticari tesebbiis icinde fist
yonetimin liderliginde i¢ iletisim politikas: teskil edilerek vuku bulacak olan yeni

sozlesmelerin menfaatlerinin ticari tesebbiis i¢inde bilinmesi vazedilmelidir. Tedarik
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isleminin devam edebilmesi agisindan risklerin 6nceden degerlendirilmesi de biiyiik
onem tasimaktadir. Ticari tesebbiislere risk degerlendirmesi hususunda kaynak
olusturmalar1 6nerilmektedir. Tiim bu basamaklarinda en sonunda da tedarikgi ile
olan iligkiler yonetim sistemi glindeme gelmelidir. Boylelikle tedarik¢i verimliliginin
dikkate alinmasiyla puan verilerek tedarik¢inin kendisini tekamiile erdirmesine

olanak saglanabilir (Dalyan, 2013: 14-16).

1.1.5. Rekabet Avantaji icin Tedarik Yonetimi Entegrasyonu

Tedarik zincirinin basariya ulagabilmesi, zincirin yonetimi ve entegrasyonu
ile iligkilidir. Zincirin her bir basamagini meydana getiren ticari tesebbiisiin
tedarikgileri ve isbirlikg¢ileri, diger {igiincii sahislart ve zincirin isleyisini vazeden
enformasyon sistemlerini kapsamli ve uyumlu bir sekilde dizayn etmek, uyumlu bir
tedarik zinciri ¢aligmasini ortaya koyacaktir. Bu uyumun gerg¢eklesmesi amaciyla

tiim zincirin koordineli olarak islemesi gerekmektedir (Salami v.d., 2015:18).

Marketin ve piyasanin gereklerini kapsamli sekilde analiz etme, rekabet
fikrinin {izerine uygun bir sekilde adimlar atma, ticari miitesebbislerin fiillerini
koordine edecek her tirlu enformasyonu belirlemeleri gerekmektedir. Market
talebini, miisteri intizarni, kurumlar arast enformasyon istirakini idrak edebilmek
amactyla her tirlu bilisim vasitasini iglemeleri gerekir. Zincir biitiinliigiinde
olusabilecek bir verimlilik azalmasi hemen belirlenmeli ayrica islemlerin
kapasitesinin arttirilmast i¢in ihtiya¢ duyulan ihtiyatlar olusturulmalidir. Bu
sebepledir ki tedarik zinciri, igerisinde barindirdigi tiim unsurlarin koordineli

islenmesi anlamina gelir (Acar ve Yurdakul, 2013:6).

Tedarik zincirinin koordinesinin uyarlanmasi i¢in enformasyonun tedarik
zincirinde bulunan biitiin ticari tesebbiisler tarafindan taksim edilmesi, tedarik zinciri
katilimcilar1 arasinda gorev paylasimi, karar mercinin yetkisinin ve kaynak
dagiliminin yeniden degerlendirilerek en {ist seviyede deger olusturacak sekilde

regiile edilmesi; miinasip iletisim aracinin belirlenerek efektif bir iletisimin
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saglanmasi, katilimcilarin faaliyetlerinin miinasip kriterler belirlenerek daimi olarak
hesaplanmasi, tesviklerin koordineye imkan birakacak sekilde tekrardan regiile
edilmesi gerekir (Lee, 2000:3) isbu entegrasyonda maksat tedarik zincirinde bulunan
katilimeilarinin tipki bir koronun iiyeleri gibi uyum ve ahenk i¢inde faaliyetlerini

stirdiirmelerini saglamaktir (Ataman, 2002:36)

Direkt olarak wulasilabilen enformasyon, tedarik zinciri unsurlarinin
gorevlerinde de birkag degisime sebep olmustur. Tedarik¢i yonetimli stok fikri bu
degisimlere verebilecek en isabetli 6rnektir. Tedarik¢i yonetimli stok goriisii toptan
saticilarin depo ve satis bilgilerini istenilen zamanda takip eden tedarikei ticari
miitesebbis, ihtiyag duydugu zamanlarda gerekli oldugunu hissettgi miktarda emtiay1
toptan saticisina gonderebilmektedir. Bu goriis tedarik zinciri unsurlarin zamana

bagli olarak belirlenen gorev ve islemlerinden hayli farklidir (Dogan, 2002:14).

Yukart yapilan degerlendirmeler 1518inda, ikinci Sanayi devrimi ve 1980
yillar1 arasinda, bat1 sanayilerinde agirlikli olarak siirdiiriilen ve bu siralarda da ¢cogu
sektorde emsalleriyle karsilagilabildigi stok i¢in imalatta, talep beklentileri dikkate
alindiginda, imalat stratejileri gerceklestirilmekte ve bu stratejilere uyumlu sekilde
tedarik zinciri kapsami belirlenmektedir. Bu stratejilerle birlikte, gergeklestirilen
islemler, kaydedilen asamalar imalatin ilk basamagindan gerceklesmesiyle beraber
serbest birakilmakta ve bu adim halihazirda devam eden bir islemi bir 6teki asamaya

getirmektedir (Bilgili, 1998:35)

Son asamaya gelinmesinden Once, bir asama islemi bir sonraki asamaya
getirecektir. Itme tipi islemler stok denetimini her bir basamak icin farkli farkli vaki
olmast beklenmektedir. Gergeklesmeyen bir tahmin, bu siirecte stoklardaki biiyiik
meblaglarin ortaya c¢ikmasma sebebiyet verecektir. Bu durumda bahsi gegen
sistemlerin barindirdig1 birtakim belirsizliklere karst elde olan giivenlik stoklar1 da
ilave edildiginde stok tutma masrafi ciddi meblaglara ulagsmaktadir (Tasdelen, 2003:
41)

Tedarik zincirinin i¢cinde bulunan tiim islerim birbiriyle uyum halinde olmasi

ve tek bir yerden idare edilmesi ¢ogu zaman uygun ve makul olmaz. Tedarik
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zincirlerinde islemlerin entegre edilmesi zincirde yer alan mensup ticari tesebbiislerin
etkilesim seviyeleri baz alindiginda, bu etkilesimin sonunda farkliliklar meydana
gelir. Isbu uyum siireg i¢inde baska formlara evrilebilir. Baz1 islemlerin birlesiminin
yapilmasi farkli islemlerle karsilagtirildiginda hayati derecede ehemmiyeti haizdir.
Omek olarak, kit kaynaklarn ydnetim ve idaresiyle ilgili olan islemlerin
birlestirilmesi gibi. Tedarik zincirinde bulunan miihim islem entegre edilerek idare
edilmek i¢in ¢aba gosterirken, daha az miihim olan islemler ancak gozetim altina

alinabilir (Lambert ve Cooper, 2000:74)

1.1.6. Satinalma ve Tedarik Yonetimi Organizasyonu

Bu boyut biiyiikk bir c¢ogunlukla ticari tesebbiislerin satinalma
departmanlarinda calisanlarla ve satinalma siiregleri ile ilgili kisim olup; genellikle
isbu departmanda calisanlarin sayilarini, egitim diizeylerini, daha onceki is yasam
deneyimlerini kapsamanin yaninda satinalma siirecine iliskin mevzuat bilgilerinin
olup olmadigini, satinalma ile ilgili bilgi isleme becerilerinin varligin1 ifade

etmektedir (Zsidisin v.d., 2005: 3408).

1.2. ULUSLARARASI SATINALMA FAALIYETLERINDE URUN VE
HIiZMET

Uluslararasi arenada faaliyet gostermeye iligkin karar vermis bulunan ticari
tesebbiisler, ticari tesebbiisiin faaliyet konusu i¢inde mevcut olan devlet veya iilkenin
yurlrlikteki sartlar, limitler veya ticari perspektiften kisithlik durumlart vaki
olabilmektedir. Bundan sebeple, ticari tesebbiis ve ticari tesebbiisiin kendi islem
yaptig1 konuda hal yahut hizmet satin alinimi ve tedarik etme eylemi ve Satinalma
stratejisi olustururken devlet veya {ilkenin ticari hayatin1 degerlendirmek isabetli
olacaktir. Uluslararast mal yahut hizmet satin alimi ve ticarette komsu iilkeler veya

miisterek ulusal menfaatleri olan {ilkeler ekonomik, siyasi ve ticari antlagmalar

imzalarlar.
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Uluslararas1 satinalma isleminde bulunmak maksadiyla pazara giren ticari
tesebblis ve sirketler bu faaliyetin makul olup olmadigr hakkinda kesin hiikme
varmak amaciyla tedarik¢i sirketin bulundugu iilkenin gelir seviyesini ve endiistri
yapisin1 inceler. Genel manada tedarik¢i iilkenin endiistri ve sanayi yapisiyla
ekonomik refah diizeyi iiriin ve hizmet tedarik edilirken alict sirket i¢in miihim
Olgiitlerden biri olarak gosterilir. Satinalma islemin yapildig: iilkeler endiistri ve
sanayi nizami olarak farkli rejimlerde olabilirler. Bunlar 4 farkli sekilde bulunabilir.
Ik basta trampa ekonomiler diger bir anlatimla ilkel ekonomilerde tedarik eden iilke
vatandaglarinin ¢ogunlugu tarim faaliyetlerinde bulunarak yasamini saglar. Halkin
gelismislik egitim seviyesi diisiiktiir. Uretilmis olan hizmet ve iiriin kendi ig

marketinde satilir/tiiketilir. Tedarik¢ilerde genelde zirai iirlin ve hizmetler 6ne ¢ikar.

Ikinci sirada ise islenmemis mamul ve hammadde satin alan ekonomiler
mevcuttur. Isbu ekonomik alt yap1 ve kaynaklara sahip iilkelerin gelirlerin biiyiik bir
kism1 dogal kaynaklaridir. Yer iistii/alt1 kaynaklar1 ve floras1 bakimindan diinyanin
genel liretim ortalamasinin ¢ok altinda bulunurlar. Vatandasin gelir paylasiminda
acik bir sekilde adaletsizlik goriiliir. Gayri safi hasilanin biiyiik bir boliimiinii belirli
ziimre sahip olur. Isbu ziimrenin liiks ve zevk tiiketimine olan egilimi fazladir.
Buralarda gerceklestirilecek olan uluslararasi Satinalma islemlerinde ilk olarak

yapilmasi gereken faaliyet, hammadde ve kaynak temin etmedir.

Uglincii nesil iilkeler sanayilesme devrimini tamamlamamakla birlikte
gelismekte olan iilkeler olarak nitelenir. Uretim faaliyetleri hizli sekilde
biiyiimektedir ve buna iliskin sanayilesme ve endiistrilesme de hayli artmaktadir.
Sanayilesme ve endiistrilesmenin artisiyla birlikte iiretim de artis gosterecektir. Bu
nedenle isbu {ilkelerin gelismis olan iilkelerden uluslararast satin alim yoluyla
enddistri iiriinleri satin alim1 yolunu tercih etmelerine sebep olmaktadir. Bu {ilkelerin
belirgin niteliklerinde biri ise, uluslararasi satin almanin konusunu olusturan

metalarda miihim bigimde artiglarin olmasidir.

Son olarak, iilkelerin siniflandirmasinda endiistrilesme siirecini tamamlayan

ilkeler bulunmaktadir. Bu iilkelerin ihracat seviyeleri hayli fazladir ve tedarik

14



yonetimi zinciri de hayli gelismistir. Bu iilkeler, genelde ilkel/gelismemis tilkelerden
hammadde alinimint uluslararast satinalmayr hammadde yoluyla karsilarlar.
Yukarida detayli olarak agiklanan iilkeler ve bu iilkelerin gelisim stiregleri, bu
stireclerin sonrasinda yapilan uluslararas: tirtin ve hizmet ticareti uluslararasi satin
alim faaliyetinin konusu olusturmaktadir. Bu nedenledir ki kadim medeniyetlerden
giiniimiize kadar olan siirecler goz Oniine alindiginda iiriin ve hizmet ticareti
uluslararasi satin alma faaliyetlerindeki pay1 yadsinamayacak 6l¢iide mithimdir ve bu

islemlerin vazgec¢ilemez unsurlarindan biridir (Kotler ve Amstrong, 2012:69).

Satin alma iglemlerinin efektif olmasi {irlin ve hizmetlerin kapsami, niteligi ve
igerigine baghdir. Uriiniin giriftlik seviyesi satin alma opsiyonunu belirlemektedir.
Fazla giriftlik icermeyen {iriin/hizmetler, basit ve daimi olarak satin alinan spontane
ve genelde de satis isleminden sonra da hizmete ihtiya¢ duymayan firiinler ve
hizmetlerdir. Bu ve bunun gibi tirlin/hizmetlerin kurulumu ve kullanmasi kolay ve
mithim Olclide ¢aba gosterilmeksizin yapilabilmektedir. Eger {irlin/hizmet yiiksek
seviyede girift bir icerigi haizse bu iirlin/hizmetler, kullanicilar i¢in imtiyazlh
irtin/hizmetler olmaktadirlar. Girift bir altyapr ve teknolojiye ihtiya¢ duyarlar. Bu
iriin/hizmetler sirketler icin yeni iirlin/hizmetler olup, kurulum ve kullanma
asamalar1 zor, lrlin/hizmetin satimindan sonra ekstra hizmet ya da servise ihtiyag
duyan {irtinlerdir.

Sirketlerde satin alim/kiralamalar mevzu bahis oldugunda sirketin satin
alma/kiralama departmani ile teknik olan hususlar bilgi sahibi olan departmanlarin
uyum icinde bir is birlikteligi ve yardimlasma yapmasina ihtiya¢ duyulur. Karar
zamaninda bu asamalarin miithim bir misyonu vardir. Uriin/hizmet satin alinmasiniilk
basamagi, alinacak hizmetin veya malzemenin saptanmasidir (Erdal, 2014: 13).
Sektoriine bakilmaksizin satin alma isleminde dikkate alinan yedi evre vardir. Bu
evreler (Bekiroglu, 2013: 46);

* Dogru iiriin ve hizmet
* Dogru miktar

* Dogru tedarikei

* Dogru kalite

* Dogru fiyat
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* Dogru zamanda ve dogru yerde teslim

* Dogru miisteriye/ talep sahibine teslim

Sirketlerin, ¢esitli ve birden ¢ok ihtiyaglart bulunur. Bunlarin 6zelliklerine
gore, sirketin satin alma departmam gerekli kosullari yerine getirir. Ornegin
gereksinim duyulan hizmetin veya malin gozle goriiliir olmasi, émrt, stok maliyeti,
ulasilabilirligi, degeri vs. niteliklerine gore sirketlerin satin alim departmanlariyla
hareket etmektedir (Erdal, 2014: 13). Uriinlerin elle tutulma, gdzle gériilme niteligi
azaldik¢a hizmet niteligi de artar. Diger bir deyisle iirtin elle tutulabilmekten
yoksunsa igbu lriin aslinda “hizmet”tir denilebilir. Bunun tam aksi de gecerli

olmaktadir.

1.3. ULUSLARARASI SATINALMANIN ONEMIi

Uluslararast mal yahut hizmet alim satimin gelisimi ile birlikte, bu amacla
hareket eden kurum ve kuruluslara iliskin inceleme yapilmadan once, uluslararasi

satinalma sisteminin islenmesine iligskin bilgi vermek daha isabetli olacaktir.

Uluslararas1 satinalmanin mithim olusuna dair olan ana fikir, her sirketin
tiretimine devam etmesi i¢in gerekli olan malzemelere duyulan ihtiyacin var
olmasidir. Mazlemelerin tedarik edilmesinde satin alma departmanlar1 sorumludur.
Sirketlericin satin alma en gerekli fonksiyonlardandir. Kisaca, satin alim durumlari
sirketler arasindaki bir iliskidir. Satin almanin miihim olusuna dair olan ikinci
yaklasim ise biitlinsel performansi genisce etkilemesidir. Satin alinmasina ihtiyag
duyulan {irin, hammadde yahut malzeme vs. belirlenen zamanda ulagsmaz ya da
yanlig iirtin, hammadde yahut malzeme getirilirse, ayrica istenen miktardan da farkl
olan, diisiik miisteri servisi veya hizmeti ile ve bunun gibi problemlerle ortaya
cikarsa satin alma siirecinin kotii bir sekilde yonetildigi anlamina gelir. Halbuki
uluslararas1 mal yahut hizmet alim satim siirecinin basariyla sonuclanmasi sirketlere

rekabette mithim avantajlar saglamaktadir (Monczka v.d., 2010:12).
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Uluslararas1 satinalmanin  bu katkilarina ek olarak sirketler rekabet
kosullarinda daha da avantajli hale gelir. Bu sebepledir ki satin alma miidiiriiniin en
oncelikli misyonu, global ¢apta en iyi rekabet eden tedarike¢i kisiyi bulmali ve ayrica

onunla saglikli ve siirdiiriilebilir iliskiler kurmak olmalidir (Weele, 2014: 14).

Yukarida da deginildigi gibi bir sirketin en mithim ve en ihtiya¢ duyulan
islevi uluslararas: satinalma faaliyetleridir. Uluslararas1 Satin alma faaliyetlerinin
istenen bi¢cimde yapilmasi gerekmektedir ki ayrica bunlarin sirkete sagladigi bazi
bagka imtiyazlar da vardir. Etkili bir satin alma (Monczka v.d., 2010: 13-14);

* Misterilere etkili servisler verebilmeyi

* Verilen bu servislerin geri doniisleri baz alinarak, tekrar sekillendirilip
tekrardan daha etkili servis verebilmesi

* Sirkete {irlin akiginin glivenilir ve etkin sekilde saglama ve ihtiyag
zamaninda bu triinleri mevcut sekilde bulundurulabilmesini

* Tedarikg¢ilerin belirlenmesi

* Tedarikgilerin secilmesi

* Tedarikgilerle siirdiiriilebilir iligkiler inga edilmesi

* Tedarikcilerle koordine sekilde yapilan {iriin ve hizmet yeniliklerinin tesvik
edilmesi

* Lehine yapilan sézlesmelerle satin alinan iiriin ya da hizmetlerin maliyetle
ve giderlerinin azaltilabilmesini

* Standardizasyonun tesviki edilmesi

« Istenen arag-gereglere kolayca sahip olunmasi

* Tekrar1 gereken maliyetlerin azalmasini

* Tekrar1 gereken maliyetleri diisiiriilmesi i¢in bu konu iizerine ¢alisilmast

* Belirsizlik durumlarini idare edebilmek i¢in stok miktarinin azaltilmasini

* Tedarik zinciri vasitasiyla arag-gereclerin hizli akisini, bdylece stoklarin
tekrar azalmasini

* Daha esnek olan islemlerle yapilabilmesini

* Miisterilere daha iyi servis verilmesini

* Aymt zaman dilimi i¢inde, farkli arag-gereclerin satin alimlarinin

gerceklestirilebilmesini
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* Bunlar i¢in harcanacak ¢aba ve emegin azaltilmasini saglamaktadir.
Kisacasi etkili bir uluslararasi satin almanin, girketler i¢in ¢ok biiyiik yararlari vardir

(Monczka v.d., 2010: 14).

1.4. ULUSLARARASI PAZARLAMADA SATINALMA
ORGANIZASYONU

1.4.1. Satin Alma Merkezi

Uluslararas1 pazarlamada satin alma islemleri olduk¢a girift ve ¢ogu zaman
da risk barindirir. Bu sebeple uluslararasi satin alimlar bir sahis tarafindan degil bir
grup kisi tarafindan yapilmaktadir. Isbu grup “Uluslararasi satin alma merkezi”

olarak tanimlanmaktadir (Arslan, 2014: 64).

Uluslararas1 satin alma merkezi, sirketteki farkli departmanlardan dahil olarak
satin alma islemine dahil olan veya bu islemleri etkileyen gruba denir. Satin alma
tiyeleri sirketlerin farkli departmanlarinda gorev alan bireylerdir. Sirketteki asil
misyonlar1 satin alma merkezi liyeligi yapmak degildir. Satin alma merkezlerinde
calisacak kisiler bir satin alim projesinin farkli departmanlarinda uzmanliklar
kistasinca belirlenerek bir araya getirilir ayrica 6te yandan da sirketteki diger ana
islerini ifa etmektedirler (Arslan, 2014: 65). Satin almanin ger¢eklesmesi icin
verilecek kararlarin genelde sirketin satin alma departmanlarminsorumluluklar:
kapsaminda var olma fikri yaygindir. Ancak satin alma islemleri, farkli boliimlerin
de fikirleri alinarak ve uzmanlara bagvurularak yapilmasi gereken siire¢ biitliniidiir.
Bu neden sirketlerdeki satin alma departmanlari satin alma kararini alabilecek
yegane organ degildir. Satin alma departmani sadece satin alma karar siirecinde rol
oynayan ilgilerden biridir ve verilmis olan kararin uygulanmasini gergeklestirir
(Ersoy, 2015: 117-119). Satin alma merkezinin iiyeleri ve bu iiyelerin etkilesimleri

sirketten sirkete degisiklik gostermektedir. (Lamb v.d., 2016: 127).
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Satin alma merkezindeki i¢inde barindirmasi gerekli olan bireylerin sayisi
uluslararas1 satin alimlarda algilanan risk seviyesine, sirket biiyiikliigline gore
degisim gosterebilmektedir. Algilanan riskler artis gosterdikge satin alma merkezinde
bulunan iiye sayis1 haliyle artacaktir. Az calisam1 bulunan sirketlerin satin alma
merkezindeki toplam tliye adedi, daha ¢ok c¢alisan1 bulunan sirketlerin satin alma
merkezindeki iiye adedine gore daha azdir. Az c¢alisan1 olan sirketler riskli
alim/satimlar yapmaya karar vermis olsalar dahi satin alma merkezindeki {iye adedi
iki/ti¢ kisi olabilir. Genellikle bu iiyeler de tist diizey yetkilerle donatilmis olan
kisilerdir. Ciinku uluslararas1 satin alimlarda riskin artis gOstermesi satin alma
merkezi i¢in gorev ve sorumluluk sahibi olan ve iist diizey yetkilere sahip
yoneticilerin secildigi gdzlenmistir (Arslan, 2014: 65). Bu kriterlere gore satin alma
merkezinin isleyis ve yapisi siirekli olarak degiskenlik gosterecektir. Bir satin
almadan diger satin almaya yahut benzer satin alma siireglerinin farkli tlirlerindeki
satin alma merkezindeki iiye olan kisiler daimi olarak degisecektir. Bu farkliliklar,
durumu daha c¢aprasik bir hale sokmakta bunun yani sira bu sebep satin alma
merkezleri sirketlerin resmi ve gayri resmi bilgi tasiyicilart tutanak ve belgelerinde
goriinmezler. Uzun kararlarin alinmas: siirecinde, artik yararl ve etkin sekilde gorev
almadiklar1 takdirde bazi tliye kisiler satin alma merkezi liyelik gorevlerinden
azledilebilirler. Daha farkli ve iistiin yetenegi haiz kisiler merkezin bir iiyesi haline

olarak gorevlendirilebilir. (Lamb v.d., 2016: 127).

1.4.2. Sirketlerde Kurulan Satinalma Béliimleri ve iliski icinde Oldugu

Boliimler

Tim departmanlardan gelen talepler dogrultusunda sirketlerin satin alma
departmanlarinda bir araya getirilip derlenmektedir. Bu nedenle satin alma
departmani sirketteki diger departmanlarla bir iinsiyet olusturmalidir. Satin alma
departmanlari, farkli departmanlardan gelen satin alima iliskin taleplerin gercekte
departman i¢in ihtiyacin var olup olmadigimi 6lger. Eger herhangi bir departmandan

satin alim talebi departman i¢in gerekli olmayip, bireysel ihtiyaclar igin talep
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edildigini fikrine varilirsa, satin alma departmani bu hizmet veya {iiriin alimi igin

“hayir” diyebilecek erki ve yetkiyi haiz bir departmandir. (Erdal, 2014: 82).

Pazarlama departmani, sirketin ihtiyag duydugu yeni iirin ve fikirlerinin
arastirilmasi, olusturulmasi, gelistirilmesi siirecinden sorumludur (Aksoy, 2013: 17).
Ar-Ge departmani, Onerilen hizmet ve iriinler icin 6n calisma yapip gerekli
degerlendirmelerden sonra {riinlin ya da hizmetin yeterliligi hakkinda

bilgilendirmede bulunur (Arabaci, 2010: 61).

Uretim faaliyetleri, plan, tertip ve diizen gerektiren islemlerdir. Satin alma
departmani, {iretim departmanmnin hizmet ve/veya {riin gereksinimini tam
zamaninda, diisilk maliyetle ve belirlenen kalitede iiriinii hazirlamak en miihim
gorevlerinden biridir. Bu siirecte olusabilecek bir problem, iiretim islemlerinin
yavaglamasina ve ilave maliyetlere sebebiyet verebilmektedir. Bu da {iriin
teslimlerinin tehirine, sirketin imaj ve sayginlik kaybina neden olabilecektir (Erdal,
2014: 82). Lojistik departmani, Ar-Ge tarafindan arastirilip gelistirilen {irlinlerin
istenildigi kalite kosullar1 ve standartlarda sirketlere ulasmasinda rol alir. Finans
departmani ise, satin alinacak hizmet/iiriin veya secilecek tedarik¢inin mali analizini

yapmakla yiikiimlidiir (Aksoy, 2013:17).

Satin alinan hizmet yahut {iriiniin finansman1 ve belirli 6deme dénemlerinin
sirketin mali biitcesi ile uyumluk iliskisini, hangi 6deme sartlar1 altinda alimin yahut
sattimin yapilacagmi degerlendirir (Arabaci, 2010: 62). Ayrica satin alma
departmanin sirketteki kalite ve hukuk departmaniyla de organizasyonel bir iliskisi
olmaktadir. Kalite departmani, hizmetin ve iriin sartlarina bagh olarak kalite sistem
belgeleri, iiriin 6l¢iileri vb. konularda gesitli direktiflerde bulunur. Hukuk bolimii ise,
tedarik¢iler ile birlikte diizenlenecek olan resmi anlagsmalart kanuni diizen
cergevesinde yapilmasini  gergeklestirmektedir. Sirketin bilinyesinde hukuk
miisavirligi boliimii varsa buradan, sayet yoksa hukuk danismanligi i¢in baska bir

boliimden yardim alarak bunu gergeklestirirler (Erdal, 2014: 83-88).
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IKINCi BOLUM
ULUSLARARASI SATIN ALMA SURECI

Calismanin  bu boliimiinde uluslararas1 satinalma siireci, satinalma
organizasyonunu belirleyen faktorler, satin alma durumlanni ve endiistriyel

satinalmada davranis modelleriincelenmektedir.

2.1. ULUSLARARASI SATINALMA SURECI

Globallesmenin hizla yayilmasi {irtinlerin iiretimini hizlandirmakta ve ayrica
kolaylastirmaktadir. Endiistriyel iiriinlerin bu kapsamda farklilasmasi ve daha genis
tikketim pazarlarinda talep edilen mal ve hizmetler ele alinan ve tartisilan bir konu
olmaktadir (Kavak ve Karabacakoglu, 2006:120). Giiniimiizde uluslararasi ticaretin
gelismesine paralel olarak kiiresel rekabet ortami da artmaktadir. Bunun dogal
sonucunda Satinalma ve uluslararasi Satinalma kavramlari yeni bir siire¢ olarak
nitelenmektedir. Global piyasada hammadde, islenmis madde ve parca, tesis,
yardimer ekipman, tiretim siirecinde kullanilan maddeler ve endiistriyel hizmetlerin
alip satildigr (Ar, 2004:123; Alpugan v.d., 1993:96) endiistriyel pazarlar igin pahali
olan sermaye mallarindan, daha diisiik fiyath ve sik satin alinan mallara kadar tiim

endiistriyel liriinler i¢in miithim oldugu belirtilmektedir (Webster ve Keller, 2004).

Uluslararas1 satinalma kisa tanimiyla, ihtiya¢ olunan {iriin kaynak veya
hizmetin ulusal smirlar disinda tedarik edilmesi ya da ulusal pazardaki yabanci
tedarik edicilerle rekabet edebilme gibi uluslararasi Satinalma firsatlarina odaklanma

slireci olarak nitelenmektedir (Kapoor v.d., 2010:400).

Satinalma siiregleri ulusal ve uluslararasi alanlarda esaslar bakimindan
farkliliklar gdstermemekle birlikte uygulama siirecleri agisindan farkliliklar
gostermektedir. Bu farkli uygulamalari olmasmin nedenleri malin piyasaya
stiriilecegi iilkedeki tiiketim aliskanliklarinin farkli olmasi, insanlarin farkl kiiltiirel

yapilarinin olmasi ve siyasi olarak benzer olmayan politika ve uygulamalaridir.
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Bundan dolayr herhangi bir A iilkesinde uygulanan bir Satinalma politikast veya
uygulamas1 baska bir B iilkesinde aynen uygulanmasi halinde basarili

olmayabilmektedir (Krause, 1997:15).

Internet tabanli alisveris ortamindaki ilerlemeler ile birlikte pazar arastirmasi
yaptlma durumu ve yeni tedarik edicilerin bulunma durumu da o oranda

kolaylagsmakta ve artmaktadir (Ventura, 2003:82).

Isletmeler veya sirketler ulusal diizeyde fiyat ve saha arastirmalar1 yapmakla
beraber uluslararasi diizeyde de diinyanin her tarafinda bulunan tedarik edici
sirketlerle de kolaylikla iletisim haline ge¢cmektedirler. Bu g¢alismalar yapilirken
ticari tesebbiisler ve sirketler uluslararasi faaliyet gosteren piyasalardaki
dalgalanmalari, borsalar1 ve hammadde ireticilerini de takip etmekte ve
izlemektedirler. Isletmeler ve sirketler kurumlarinda Satinalma departmanlarinda
calistirdiklart uzmanlarii / personellerini de ulusal ve uluslararast alanda tanitim ve
organizasyonlarin yapildig: etkinliklere (sempozyum, seminer, hizmet i¢i egitimler,
fuarlar) mesleki bilgi, beceri ve deneyimlerini arttirmalar1 i¢in yonlendirmektedir.
Ayrica uluslararast alanda faaliyet yiiriiten ticari tesebbiis ve sirketler tedarik
edicilerden saglamak istedikleri en diisiik maliyetli ayn1 zamanda en ekonomik
trlinleri de temin etme konusunda bir dizi ziyaretler ve yerinde incelemeler
yapmaktadir (Dedeoglu, 2001:98).Son zamanlarda yapilan bircok ¢alismada
endiistriyel mal satinalma siirecinde karara katilanlarin belirledigi kriterlerin yani sira
markalagsma degeri, liretici veya pazarlayict sirketin giivenilirligi, Griin kalitesi gibi
degerlerden de fazlasiyla etkilendikleri diigiiniilmektedir (Kavak ve Karabacakoglu,
2006:124). Endiistriyel satinalma siirecine etki eden pek c¢ok degiskenin yaninda
satic1 ve tedarik¢i satinalma davranislar1 son derece etkilidir. Isletme ve sirketlerin
uluslararasi sahada faaliyet gostermesini saglayan ve Satinalma islemine yonlendiren

birden ¢ok faktor bulunmaktadir (Abratt, 1986:294).
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2.1.1. Sorunun ve Thtiyacin Belirlenmesi

Uluslararas1 ya da ulus i¢i satin alma isleminin ilk basamagi her zaman
“sorunun veya Ihtiyacin belirlenmesi” ile baslar (Tiirk, 2004:58). Bir sorunun
meydana gelmesiyle sirketler bu problemleri gidermek ister. Sorunun
belirlenmesinden sonra, problemin ¢6zliim siirecine yonelik ¢alismalara baglanir. Bu
asamada sirketlerde en ¢ok tartigsilan konu, “satin m1 alinmali?” yahut “iiretimi mi
yapilmalr” sorularidir (Olgun, 2014:58). Ornek olarak ise 90’11 yillarin sonlarinda
otomotiv sektoriinde faaliyet gdsteren Tata Motors’un iiretimini tstlendigi {riinler
icin belirledigi problem; dovme ve dokiim islemlerindeki meydana eksiklikti.
Bunlarin giderilmesi amaciyla ya kendi tesislerinde dovme ve dokiimler iiretilecek
(bunun i¢in ayr1 bir otomasyon sistemi kurulup ya da gereken ihtiyaglar1 disaridan
alacakti. Sonunda her iki yontemi de uygulama karar1 verdi. Ancak Tata Motors
kendi dokiimhane ve dovme birimlerinin olmasina ragmen hala disaridan miithim

miktarlarda satin alimlar yapmak zorunda kalmistir (Sarin, 2013: 38).

Problemin belirlenmesini ve gereksinimleri ortaya koyan birey her zaman
sirketin satin alma departmaninda ya da bu departmandaki olan gorevli kisiler
olmayabilir (Arslan, 2014:89). Ayrica bu kisiler sirket disindan da olabilir. Satista
gorevli personel, bu sirketin faaliyetlerinin ve performansinin artmasi1 maksadiyla
Olusan firsatlar1 gosterip bu iiretim kosullarimin saglanmasi igin nelere gereksinim
olduguna dikkat ¢ekebilir. Ayn1 sekilde endiistriyel marketlerdeki katilimcilar da
olusan problemlerin hangi sekilde ¢oziilebilecegini diger katilimcilara gostererek
reklam veya diger iletisim araglarin1 da kullanarak miisterilerini ikaz edebilir (Hutt

ve Speh, 2012: 37).

2.2.2. ihtiyaglarin Tamimlanasi ve Uriinlerin Ozelliklerini Saptama

Bu basamakta, endiistriyel olan alict yahut satin alma merkezi gereksinim
duyulan iriinlerin genel Ozellik ve niteliklerini ayrica gerekli olan miktarlarin

belirlemektedir. Girift iirlinlerin, dayamiklilik, giivenilirlik ve fiyat gibi 6zelliklerini
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tarif etmek i¢in endiistriyel alici, mithendisler ve kullanicilar ile birlikte islerini
yiiriitiirler. Ayrica endiistriyel pazarlamadan sorumlu kisiler, alicilara {liretimi yapilan
triinlerinin  6zelliklerini agiklayarak hatta alicinin gereksinimlerini bile asan

tirtinlerini tanitarak yardimci olurlar (Ertiirk,2009:72-73).

Ihtiya¢ duyulan iiriin i¢in 6zellikler belirlenirken (Brennan v.d., 2011: 37);

+ Uretimin hatas1z eksiksiz olmasi i¢in hangi hammaddenin gerekli oldugu

+ Uriiniin fiziksel ve bicimsel &zellikleri

»  Uriiniin nasil ve ne amagcla iiretilmesi gerektigi

* Miisterilerin triinii kullandiktan sonraki beklentileri gibi unsurlar dikkate

alinir.

Buradan sonra artik, satin alma faaliyetlerinde ihtiya¢ duyulan {iriinlerin
teknik oOzellik ve analizlerini, {rinlin deger ¢6ziimlenmesi ile gelistirilmeye
baslanacaktir. Bunun ic¢in satin alim tasarilari miihendisler tarafindan tayin
edilecektir. Uriiniin deger ¢oziimlemesi, iiriiniin performansmi etkilemeyecek
bicimde tiretimin daha ucuz olan yontemlerle olup olmayacagini gosteren maliyet

azaltict ¢aligsmalardir (Tuna, 2012:44-45).

En sondaysa; {irlin 6zelliklerini, satin alinacak adeti, bedelini, nakliye/teslim
kosullarini ve satis sonra servisleri gibi miithim noktalarin aciklanacagi bir rapor olan

“sartname” hazirlanmis olmalidir (Arslan, 2014: 91).

2.2.3. Tedarik¢i Arastirmasi

Sirketlerin ihtiyag¢larini karsilayacak olan iiriinleri saptamasindan sonra biitiin
dikkat, “Bu {riin nereden tedarik edilebilir?” sorusu flizerine odaklanir. Sayet
gereksinim duyulan iirlinler, sirket performansit hakkinda miihim bir etkiye sahip
olacak ise bu iiriinler i¢in tedarik¢i calismalarinda, sirket bayagi emek ve zaman

harcamaktadir (Cevher, 2014:17).
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Endiistriyel alict bu evrede, o0zelliklerini belirlemis iriinlerin hangi
tedarik¢iden elde edebilecegini Onceden kestirerek arastirmaya baslayip, hangi
tedarik¢iden teklif istenmesinin makul olduguna karar verir. Olabildigince ¢ok
sayidaki potansiyel tedarik¢i listelerini hazirladiktan sonra, teklif sayilarini artirmaya
ve bircok tercih icinden en dogru tedarik¢iyi segmeye calisir. Tedarikei kisiler,
cogunlukla kendi alanlarindaki sosyal medya, medya, basin yayin vs. araglarina
cesitli reklamlar verip ya da fuarlarda tanitimlarin1 yaparak popiilarite ve

taninirhiklarint artirirlar (Tuzcuoglu,2012:17).

Ayrica sirketlerinin danismanlari, internetin araci olma 6zelligi sayesinde ve
diger sirketlerle de iletisime geg¢ip, potansiyel konumda olan tedarik¢ilere
ulagilabilirler. Ote yandan endiistriyel alic1, daha 6nceki gergeklestirmis oldugu alim
yaptigi ve memnun kaldig1 tedarik¢i listesini inceleyebilmektedir (Davudov,
2011:14; Arslan, 2014: 93).Endiistriyel alicilar olanlar, potansiyel konumda olan
tedarikgileri saptarken tedarikgilerin kapasitesi, iiriin yelpazesi, iicretlendirmeler ve
bunun getirdigi faydalar, kapital giicti, teknolojisi, siire¢ yonetimi, yonetim yapisi
gibi belirli enformasyonlara ihtiya¢ duyarlar. Endiistriyel alici, sirketin ¢aligmalarin
devam ettirebilmesi i¢in ve talebi tamamlayabilmesi i¢in tedarik¢ilerin kapasitesinin
ve esnekliginin takipgisi olmak zorundadir. Endiistriyel alici, tedarik¢ilerinin iiriin
yelpazesi ve ileride dogabilecek gereksinimlere karst hazirda bulunma durumunu da
incelemektedir. Ayrica, tedarik¢ilerinin yapmis oldugu {icretlendirme ve bununla
birlikte elde edilen kar, teknolojik donanim, siire¢ yoOnetimindeki is birlik ve
kurumsallagsmaya iligkin yatkin olup olmadigr vs. konular; sirketin satin alma

isleminde performansini olumlu/olumsuz yonde etkileyen konulardir (Alniak, 2011:
198).

2.2.4. Onerilerin Degerlendirilmesi ve Tedarikgilerin Secimi

Potansiyel tedarikgilerin listeleri olusturulduktan sonra mezkir kistaslar baz
alimarak degerlendirme yapilir. Degerlendirme puanlarinda gore basarili olarak

degerlendirilen tedarikgiler “ilk tedarikci listesi’nde siralanir. Isbu liste genis
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kapsamli bir listedir. Sirket bu listedeki tedarikgiler ile temasa geger ve aralarinda
belirlenen sartnameyi karsi tarafa sunar. Tedarikgilerden teklif verilmesi beklenir. Bu
istem aracilig ile ilgilene kisiler sartnameyi goéz oOniinde bulundurarak bir teklif
hazirlar, isbu teklifler alic1 sirketlere sunulurlar. Eger alinacak iiriinler girift bir
yapiya sahip ve/veya pahali ise tedarikgi listesindeki kisilerin teklifini detayli ve
yazili olarak sirkete sunar ve sirket bu teklifleri degerlendirerek elimine yapar. Bu
amacla teklif verenler icinden en uygun se¢im yapilarak potansiyel olan tedarik¢iler
belirlenir ve onlar1 resmi sekilde yapilan teklif sunumlarini yapmak i¢in davet eder.
Potansiyel tedarik¢i listesinin kapsami ¢ok genis ise, verilmis olan teklifler tekrar
degerlendirilerek iclerinden elimine yapilir ve sayilar1 azaltilir. Nihayetinde kapsami
dar olan bir listesi olan “kisa tedarik¢i listesi” olusur (Weele, 2014: 36; Arslan, 2014:
94). Endistriyel olan alici, isbu listedeki tedarik¢ilerin uzmanlik alanina, 6nceki
performanslarina, iiriin tasarim ve isleyisine, sorumluluguna, yonetim/denetim
deneyimine, tekniki islerdeki kabiliyetine, dagitim performansi ve mali glivencesine
diger ifadeyle iirlinlerini sorunsuz bir sekilde iiretebilecek seviyede finansal giiciiniin
olmasi, esnekligi, yenilik¢iligi, teknoloji kullanimi, yonetim sistemi ve daha pek ¢ok
niteliklerine bakarak se¢imini yapacaktir (Monczka v.d., 2010: 38). Nihayetinde de
endiistriyel alici, satin alinacak {irtin/hizmet i¢in pazarlik yapabilecegi bir veya
birden fazla tedarik¢i sececektir. Alinacak iirlinler i¢in birden fazla tedarikei ile de

calismas1 miimkiindiir (Weele, 2014: 37).

Tedarik¢ilerin se¢imine iliskin bazi ¢alismalar da mevcuttur. Ordoobadi ve
Wang (2011)’ien meydana getirdigi c¢alismalarda, geleneksel tedarik¢i se¢iminde
kullanilan tiim prototipleri incelemis ve biitiin prototipleri degerlendirerek tedarikei
secimine iligkin ¢oklu perspektifin ehemmiyetini vurgulamislardir. Tedarik¢i se¢imi,
satin alma merkezindeki biitlin katilimcilarla koordineli olmasi ve bilgi paylasiminin
da yapilmasi konular1 olduk¢a miihimdir. Boylelikle ¢oklu perspektif sayesinde
bastan hiikiimsiiz olarak ve daha isabetli bir se¢im yapilabilecegini dngdérmektedirler
(Ordoobadi ve Wang, 2011: 629). Sirketler daha oOnce beraber c¢alisip
performanslarindan memnun kalinan tedarik¢ilerle de yeniden birlikte calismak
isteyebilirler. Bu durum sirketler i¢in bir firsattir. Ancak yeni tedarik¢iler i¢in karar

vermeleri gerekirse nihai karar1 vermek icin genelde iki kriter bulunmaktadir. Bu
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kriterler; miizakere etme metotlart ile rekabet edilecek seviyede teklif yapmadir.
Endiistriyel olan alicilar genelde yapilan teklifleri iicret bazinda degerlenmektedirler.
Potansiyel tedarik¢i listeleri kisa ve iicret dis1 etkenler cogunluktaysa yiiz ylize
danisma yontemi ile de se¢im yapilabilir. Mesela, tedarik¢iler, riskin ve maliyetin
belirlenemediginde durumlarda; {icret, vasif, dagitim, risk taksimi, iiriin yardimi gibi
birden fazla performans kistas1 hususunda anlagma yapmak gerekli oldugunda; satin
alimacak {iriinlerin iiretim ve gelistirilmesine iliskin islem siireglerinin tedarikei
kisi/kisiler i¢in uzun zaman almasi durumlarinda yliz ylize miizakere edilip se¢im

yapilmasi olanaklariin bulunmasi tizerine ¢aligilir (Monczka v.d., 2010:63).

2.2.5. Siparis Siireci

Tedarik¢i se¢iminden sonra kesin siparis i¢in miizakere yapan ve anlasmaya
varan endiistriyel alici, bu sayede siparislerin teknik ozellikleri listelenir, beklenen
teslimin tarihi, iade stratejisi, garanti sartlarinda son sartlar {izerinde nihai olarak
anlagsmaya varilir. Pek ¢ok endiistriyel alici makineler yahut kamyon vs. gibi agir
ekipmanlar1 leasing yontemiyle kiralamay:1 tercih ederek bu sekildeki alimlara
oncelik verir. Clinku bu ekipmanlarin bedelleri ve vergileri yiiksektir. Bu sebepten
dolay1 endiistriyel alict leasing yahut kiralama yolunu tercih edebilir. Endiistriyel
alic1 leasing yahut kiralama yolunu tercih ederek vergi, servis, sermaye korunumu
gibi pek cok avantajlar1 da elde edebilmektedirler (Kotler ve Keller, 2012: 201).

Endiistriyel alict bazen rutin satin alimlar da yapabilmektedirler. Uzun siireli
irlin gereksinimleri varsa ve bunun sebepten dolayr da uzun siireli bir s6zlesme
gerekebilmektedir. Siparisler taraflar arasindaki bu anlasmaya gore ifa edilecektir
(Weele, 2014: 42). Yapilmis olan bu anlagsma olabildigince kapsamli bir anlasmadir.
Endiistriyel alicinin iletisim ekipmanlar1 (bilgisayar vs.), Uriin depo edilmesi
gerektiginde kendiliginden tedarikei kisiye istenilen siparisi gondermektedir (Kotler
ve Keller, 2012: 201).
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Siparis verme prosediirii ¢ogu zaman elektronik mecralarda satis siparig
formu vasitasiyla baslamaktadir. Bu formda “siparisin numarasi, iirliniin tarifi,
gerekli olan miktari, birim fiyatini, tahmini teslimatin zamanini, faturanin ve
teslimatin adresi” yer almaktadir. Tedarikg¢i kisiye iletilecek olan bu formda istekler
ve bilgiler ¢ok net bigimde tarif edilmis olmalidir. Gonderilmis olan bu formlara
karsihik tedarik¢i kisiden onay formunun iletmesi beklenir. Uretimin yapilabilmesi
amaciyla ihtiya¢ kadar olan {iriin stokunun mevcut {iriin stokuyla karsilastirilarak
stokun yeterli yahut yetersiz olup olmadiginin tespiti yapan sisteme “malzeme
ihtiyac1 planlama” sistemi denilmektedir. Bu sistem vasitasiyla stoklar azaldigi an
malzeme planlama yazilim programlar1 aracilifiyla elektronik mecralarda satin alma
departmaninda satin alma istemi gonderilmektedir. Ancak bu istem, satin alma

formlar1 doldurulup biitcenin onay1 alindiktan sonra satin alma departmanina

gonderilir (Weele, 2014: 42).

Sirketler iiretim i¢in ihtiyaci geregi kilit olan malzemelerin noksanligindan
temkinli davranirlar ve bu sebeple ellerinde fazla miktarlarda stoklarinda malzeme
bulundurmak isterler. Endiistriyel alicilar, malzemelerinin daimi olarak akigin
saglayabilmek adina tedarikgi olan kisilerle uzun siireli anlagmalar yaparlar. Ornegin
Ford ve DuPont gibi pek c¢ok sirketteki satin alma yoneticilerinin biiyiik
yiikiimliiliigii uzun siireli tedarik plani1 yapmaktir. Ornek olarak General Motors gibi
sirketler kendi iiretim tesislerine yakin olan ve yerlesim yerlerinde bulunan, yiiksek
kalitede parcalar iireten daha az sayida tedarik¢i kisiden alim yapmayi

arzulamaktadir. (Kotler ve Keller, 2012: 201).

2.2.6. Performans Degerlendirme

Performans degerlendirilmesi siirecinde {iriiniin kalitesi, maliyeti, teslimat1 vs.
gibi kistaslar géz oOniinde bulundurulur. Uriiniin ve/veya hizmetin kalitesi ve
teslimatin sartlarim1 gergeklestirmek iizere sirketin kalite ve operasyon departmanlari
ile tedarik¢i ekipleri beraber calismaktadir. Tedarik¢iyle olan is birliginin siirekli hale
gelmesi amaciyla bu ekiplerin performanslarinin degerlendirmesi olduk¢a miithimdir.

Ayrica list kademede bulunan yoneticiler satin almada maliyetlerin diistiriilmesi
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hususunu satin alma siireclerini de dikkate alarak devamli sekilde kontrol ve analiz
etmektedir. Bu analizlerle beraber sirketlere rekabet avantajlar1 da saglamak elzemdir
(Erdal, 2014: 67). Performans degerlendirmesinin geri besleme (feed-back) dongiisii
olarak da zihinde canlandirilabilmesi miimkiindiir. Geri besleme, satin alma
durumlarinin tiimiinde ¢ok miithimdir. Geri beslemeler hem tedarik¢i kisiler hem de
endistriyel alict i¢in yol gosterici olabilmektedir. Ayrica, performansin
degerlendirmesi perspektifinden de bakilirsa i1yi tedarik¢inin, miisterisi olan kisinin
geri beslemesi i¢in beklemez. Proaktif olup, bir bagka tabirle herhangi bir problem
ortaya c¢ikmadan tahmin edip sorunu ¢dziime kavusturmaktadir (Sarin, 2013: 40;
Erdal, 2014: 67). Bu da performansin degerlendirmesinde miithim olan bir 6lgiittiir.
Satin alma performanslarin1 degerlendirmede 4 tane kritik 6nemi haiz Olgiit

bulunmaktadir. Bunlar (Weele, 2014: 307);

» Maliyet / fiyat olciiti
» Kalite / iiriin Sl¢iiti
* Lojistik / cevresel degerlendirme

* Organizasyonla alakali 6lgiit olarak siralanabilir.

Maliyet/ fiyat olglimii, malzemelerin fiyatlarinin maliyeti kontrollerini ele
alir. Tedarikei kisilerin uyguladig: fiyat artiglarinin malzemelerinin sapma raporlari,
biitceleri, fiyat enflasyonu vs. gibi verilerle daimi olarak izlenmelidir. Kalite / {iriin
kistasinda alinmis malzemenin yeni bir iiriin gelistirmeye ve toplam kalitenin
kontroliine bir katkisinin olup olmadigmin degerlendirilmesidir. Lojistik/¢evresel
degerlendirme ise, satin alma istemlerinin istenilen zaman ve dogru olarak idaresinin
kontroliinii, tedarikei kisilerden zamaninda yapmasi gereken teslimatin kontroliinii ve
teslimati yapilan malzemenin miktarlarinin kontrolu yapilmaktadir. Nihai olarak
satin almanin organizasyonun basarisi da goz dniinde bulundurulmalidir. Bunun i¢in
satin alma miistahdemleri, satin alma organizasyonu, satin almanin gerceklesebilmesi
i¢in rutin olan uygulamalar ve bilgi sistemleri de ele alinmaktadir (Weele, 2014: 307-
309).
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2.2.  ULUSLARARASI SATINALMA ORGANIiZASYONUNUN
BELIRLEYEN FAKTORLER

Endiistriyel alic1 olan kisiler {iriin ve tedarikg¢i tercihini yaparken birtakim
kistaslar1 goz oniinde bulundurmak zorundadirlar. Bunlar; iiriiniin kalitesi, hizmetin
tiric ve fiyatidir. Kalite, iiriin ve hizmete dair teknik uyumu gosterir. Ekipman
donaniminin {istlin olmasi, {iretim siliresince iyi bir ig ¢ikartip ayni zamanda da
{iriiniin ambalajlanmasmim da {istiin bir tiiketici tarafindan kabuliintii sagladiktan
sonra distribiitdrlerini yahut bayiliklerini artirabilir. Kalite mefhumu ayn1 anda satisg
elemanlar1 i¢in de gegerliligi olan bir kavramdir. Endiistriyel olan alicilar belli bir
sayginliga sahip satis elemanlar1 ve finansal agidan sorumluluk alan sirketlerle
calismak isterler. Bununla beraber endiistriyel olan alicilar en iyi sartlar altinda en iyi
servis ve hizmeti talep etme hakkina sahiptirler. Satistan Oncesi ve satistan sonrasi
hizmetlerini alabilecekleri kusursuz sekilde alabilecekleri tedarikgilerle ¢alismay1
arzularlar. Ornegin, tedarik¢i olan kisinin, alicinin gereksinimlerine yonelik arastirma
yapmast satistan 6nce olan hizmete, alinan iiriintin kurulumuna, onarimi ve bakimi da
satis sonrast hizmetlere Ornektir. Alicilar bu servisleri ya da hizmetleri en diisiik

bedelden almak istemektedirler (Lamb v.d., 2011: 250).

Satin alma siirecini daha bircok faktér etkilemektedir. Uriiniin dzelligi, satin
alma siirecinin stratejik 6onemini, satin almada harcanan para miktarlarini, satin alma
marketinin 6zelliklerini, satin almanin risk seviyesini, sirketteki satin alma biriminin
rollinii, alinan iriiniin sirket ici uygulamalar1 etkileme derecesi gibi faktorler satin
alma siirecini direkt ve agik bir sekilde etkiler. Fisher (1970), satin almada karar
slirecinin {iriiniin giriftliginin ve ticari belirsizliginden etkilendigini belirtmektedir

(Weele, 2014: 24-25).

Bu sebepten yola ¢ikildiginda iiriin giriftliginin artiy gostermesi o iriiniin
teknolojik bakimdan daha iistiin meziyetlere sahip olmasi ve satigtan sonra yapilacak
olan hizmetleri gereksinim demektir. Bu gibi hallerde sirketin Ar-Ge

departmanlarinda c¢alisan miihendislerin satin alma siireglerinde rollerinin baskin
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olmas1 beklenir. Uriin giriftliginin daha az oldugu standart iiriin satin alimlarinda ise
satin alma departmani tek basina yeterli olabilecektir. Ticari belirsizligin fazla
oldugu hallerde ise sirketlerin risk alip daha fazla gelir ve temettii elde edebilme
ihtimali olabilmektedir. Sirketler bu sebeple biiyiik siparisler yapip yiiksek yatirim
yapabilirler. Bunun finansal getirilerinin de yliksek olabilmesi i¢in bu ve benzer satin

alimlarda sirketin mali departmanlari ve {ist yonetimi devrede olmaktadirlar.

2.2.1. Dis Kaynak Kullanimi

Global ortamda misterilerin talepleri ve is cevrelerinde meydana gelen
degisiklikler ticari tesebbiislerin vaat ettikleri kalitelerini korurken daha hizh
etkilesimler verebilecek ve ekonomik stratejiler kullanmasin1 gerekir ki bu da dis,
kaynak kullanimini, rekabet giiciini ve esnekligin artirilmasina iliskin bir strateji
olarak degerlendirilir. Isbu stratejilerin sagladigi maliyet avantajlar ile birbirinden
farkli cografyalardaki ticari tesebbiislerin bir arada caligmalart miimkiin olmaktadir

(Tutar v.d., 2006:282).

Dis, kaynaklarin kullanimi “liret yahut satin al” karar1 kapsaminda, ticari
tesebblislerin 6z kabiliyetlerine odaklanip, daha diisiikk katma degerler yaratan
caligmalarina iligkin konuda uzmanlasmis, ticari tesebbiislerin uzun donemli bir
sozlesme aracilifiyla tedarik etmesi olarak ifade edilebilir (Karahan, 2009:189).
Doktrinde son donemlerde popiiler bir kavram olarak giindeme gelen, insan
kaynaklari, dis kaynak servis alanlari, lojistik hizmetleri ve enformasyon
sistemleridir (Bhatnagar v.d., 1999: 580). Tiirkiye’de de daha fazla destek
hizmetlerini karsilamak i¢in kullanilan dig kaynaklarin kullanimi son zamanlarda
bilisim, enformasyon, insan kaynaklar1 ve lojistik departmanlarinda ilgi odag: haline
gelmeye baslamistir. Ozellikle lojistik ve cagr1 merkezleri iliskin alanlarda dis,

kaynak kullanimlarinin biiyiik oranda arttig1 gozlenmistir.
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D1s, kaynak kullanimlarinin karar alma siirecleri ticari tesebbiislerin temel
faaliyet kapsamlar1 disinda kalan aktiviteleri belirleyip, kendi hedefleri kapsaminda
0z kaynaklarmi ve kendi yetkinlikleri sorgulamasiyla baslar. Daha sonra da dis
kaynak saglayan ticari tesebbiislerin performanslarina katkilarini belirleyip alinacak
dis, kaynak hizmetleri karsilastirmali performanslarinin analizleri kapsaminda
degerlendirilip ve sdzlesmenin kapsami belirlenir. isbu siireclerde organizasyonel
olan faktorler, maliyet temelli olan faktorler, personelden kaynakli ortaya cikan
sorunlar, {iirtin/hizmetin kalitesini arttirma amacli ve teknolojik olan yenilikler

etkilemektedir (Ofluoglu ve Dogan, 2009:145).

Di1s kaynaklarin kullanimi, deger katmayan faaliyetlerden cari sekilde
sadelestirilirken, deger katmayan c¢alismalarin kaldirilmast sayesinde ticari
tesebbiislerin maliyet avantaji kazanip rekabette daha avantajli hale gelmesini
saglamaktadir. Ticari tesebbiislerin yanlis ya da ¢alisma alanlarinin disinda kalan
faaliyetlere odaklanmasi 6z yeteneklerin kaybina yol acabilir. Bu da maliyetlerinin
artmasina neden olabilmektedir. Ayrica dis kaynaklarin kullaniminda vuku bulan
yanlig, politikalarin uygulanmasi neticesinde ticari tesebbiislerin kontrollerini
yitirmesine, firmanmn imajimnin zedelenmesine ve verimlilik kaybina da neden

olmaktadir (Gerekan, 2010:68)

Dis kaynak kullanimindan elde edilen menfaatlere iliskin olarak kullanim
alanlarinin kapsaminin genisletilmesi ve dis kaynak kullanimlarmin operasyonel
veya taktiksel diizeyde, basit bir satin alim karar1 olmaktan uzaklastirip stratejik bir

yOnetim enstriimani olarak ifade edilmesine sebep olmustur (Yang v.d., 2007: 3771).

2.2.2. Kalite Yonetimi

Isletme ve pazara yonelik faaliyet gdsteren ticari tesebbiislerin tedarikgi
kisilerden sagladig: iiriinlerin ve tiretimlerin ticari tesebbiisiin gereksinimlerini ne
diizeyde ne kalitede ne oranda karsiladigina iliskin olan boyutudur. Burada miihim

olan, ticari tesebbiis, tedarik ettigi iirlinii koruma altina almada kendinden beklenen
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Ozenle hareket etmelidir. Ticari tesebbiisler, tedarikg¢iden sagladigi {iriinleri
sirketlerinin irlin gelistirme stratejilerinin uygunluguna bakmalidir. Mali ve finansal
boyutta oldugu iizere, kalite kapsaminda da ticari tesebbiisiin performanslarinin
Olclitlerinde bazi miihim noktalar bulunmaktadir. Bu noktalar vasitasiyla ticari
tesebbiisiin iiriin/iiriinler bazinda elde ettigi kar — zarar durumunlarin1 ortaya koyar.
Bu noktalar; iirlin ve {iretim saglanan tedarik¢i kisilerin alinan iirlin ve iretim
noktasindaki kalifikasyon ve uzmanlik durumlarina, elde edilen malzemelerin
saglamlik durumlarina, yine elde edilen malzemelerin ticari tesebbiisler tarafindan
geri ¢evrilme durumlarma ve nihai olarak ticari tesebbiislerin satinalma
departmaninin arastirma — gelistirme faaliyetlerine verdigi Onemine ve harcanan

zamana iliskindir (Wells ve Prensky, 1996).

Uluslararas1 alanda faaliyet gdstermek i¢in en miihim noktalardan biri de
sirket veya sirketin en optimal diizeyde bilgi ve beceriyi haiz olmasidir. Bunun
disinda kalan Ornegin uluslararas1 marketlerde tutunma, belli kalite diizeyinde
oldugunda gerekli hale gelmektedir. Tedarik¢iler kalite kontrolii, {iretime ve
teslimata iligkin konularda yeterli seviyede donanim ve hatasiz hareket etmeye

meyilli olmalidir (Karafakioglu, 2013:69).

2.2.4. Stok Yonetimi

Stok (envanter) bir malin depolanmasi anlamina gelmektedir. Ticari
tesebbiislerin gelecekte kullanmak yahut satmak amaciyla elinde bulundurduklari
hammadde, yar1 islenmis, islenmis ya da varliklardir. Genelde, ticari tesebbiislerin
gelecekte yapacaklar1 calismalarina yon verebilmek amaciyla, stoklarinda
bulundurduklar1 her tiirlii malzeme veya Triin envanter(stok) olarak ifade

edilmektedir (Tekin, 2006:2).

Stok yonetimi, ihtiyaglarin karsilanmasi amaciyla stokta bulundurulmasi

gereken mallarin arasindaki denge ve bu dengenin kurulmasi i¢im yapilan orgiitleme,
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planlama, kontrol islemleri biitiiniidiir. Stok yoOnetiminin amaci, gerekli stok

miktarinin ve stok zamanlamasinin etkin bir bi¢imde yapilmasidir (Giines, 2010:52).

Stok tiirleri 3 tanedir bunlar (Selguk, 2007:13);

 Giiven stoku: Satislarin ve liretim zamanindaki degisim ve dalgalanmalarin
etkisini bertaraf etmek amaciyla tutulan stoklardir.

* Beklenen/Beklenmeyen durum stoku: Satislardaki beklenmesi gereken
artiglarin (6rnegin; mevsimlik ya da donemlik artislar) veya satin alma islemlerinde
beklenen azalislarin etkisini dengelemek amaciyla tutulan stoklardir.

* Parti biliylkliigii stoku: Satin alma ve iretimde Ol¢ek ekonomisinin

faydalarindan yararlanmak amaciyla tutulan stoklardir.

2.2.5. Teslim Zamani ve Lojistik

Uluslararas1 alanda faaliyet gosteren sirketlerin gerekli diizeyde bilgi ve
beceriye sahip olmasi beklenir. Bunun disinda uluslararasi piyasalarda yer edinmek
icin belli bir kalite seviyesinde olunmasi gereklidir. Tedarik¢i kisiler kalite kontrolii
yapma, uretim ve Ozellikle de teslimatin zamam ve lojistik konularinda yeterli

seviyede donanimi haiz olmalidir (Eker, 2006:9).

Isletme ve pazarlama sektdrlerine iliskin faaliyet gdsteren ticari tesebbiise
tedarik¢i kisilerden sagladigr iirlin yahut iriinlerin teslimi ve aligveris siirecinin
lojistik ile ilgili olan boyutudur. Burada detayli olarak islenmesi zaruri olan konular;
ticari tesebbiisiin sayisal boyutta tedarik¢ilerden sagladigi tiriinlerin ne kadar oldugu,
saglanan Triinlerin sirkiilasyonunda geg¢en zamanlarin, tedarikgilerin sagladigi
triinlerin ve iretim ile alakali olan ulastirma ve konumlandirma konusundaki
siireclerin giivenligi, glivenirligi, tedarike¢i kisilerin saglamis oldugu iirtinlerin ticari
tesebbiislere ulagtirma ve konumlandirma noktalarindaki erken yahut geg teslim etme
durumu ve bu konularin oransal diizeyleri ayn1 zamanda da iiriinlerin sayisal olarak
ticari tesebbiis ve pazarlara iliskin faaliyet gosteren sirketlere erken ya da gec¢ teslim

edilip edilmemesi durumudur (Dogan, 1999:28).
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2.2.6. Fiyat ve Toplam Sahip Olma Maliyeti

Isletmelere ve pazarlara iliskin faaliyet gdsteren ticari tesebbiisler tedarik
edicilerinden saglanan iiriin ve iiretime yapmalar1 gereken 6demelerle 6denmis olan
fiyatlandirmalar arasindaki alakaya bakilir. Maliyet / finansal kapsamla ilgili olan
ticari tesebbiislerin performans kistaslarinda bazi miihim noktalar mevcuttur. Bu
noktalar aligverislerin hangi seviyede karli olup olmadigina iliskin ticari tesebbiislere
baz1 bilgiler verir. Bu noktalar; ticari tesebbiislerin yapmis olacagi yatirimlarin
kendilerine hangi diizeyde menfaat saglayacak sekilde doniisii olacagi, tedarikei
kisilerden satin alinacak olan iiriinlerin ve tiretimlerin ticari tesebbiislerin biitgelerine
yansimasi, ulusal ve uluslararas1 kapsamda olusan politik, ekonomik vs.
calkantilardan kaynaklanan enflasyon hallerinin raporlarinin ne oldugu ve tedarikei
kisiden satin alma siireglerinde iiriin ve liretimin maliyetlerini, fiyatlandirmalarini en

aza indirgenme olarak nitelendirilir(Dobler ve Burt, 1996:102).

Uluslararas1 satin alim faaliyetlerinde bulunan ticari tesebbiisler pazarlara
satacaklari tirtinleri belirli bir seviyeye getirebilmek amaciyla fiyatlandirma hususuna
ozel bir ayricalilk ve 6nem verirler. Bu durumun dogal sonucunda ise doviz
kurlarindan kaynaklanan faydalar vardir. Bu faydalar girisimciler tarafindan 6zel bir

ilgi ile karsilanmaktadir (Baily v.d., 2005:85).

Ulkelerin refah seviyelerine bagli sekilde degisen isci iicretlendirmeleri ve
calisma kosullart uluslararasi satinalmaya sebep olan faktorlerden sayilmaktadir.
Bulunan {ilkede tedarik edilecek iirlin yahut hizmetlerin tiretim maliyetlerinin fazla

olmasi sebebiyle ticari tesebbiisleri uluslararasi satinalmaya yonlendirir.

2.3. ULUSLARARASI SATINALMA DURUMLARI

Endiistriyel olan pazarlamacilar, yeni bir satin alim durumuyla karsilastiginda

tedarik siirecinin ilk asamalarina etkili sekilde katilmak isteyip farkli avantajlar
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yakalayabilmeyi arzu etmektedirler. Pazarlamaci, satin alim merkezinin karsilastigi
sorunlara iliskin bilgi toplar, gereksinimleri karsilamak icin teklifler sunar. Yeni
tirlinlerin zemini olan fikirler ya da projeler miisterilerle goriisiildiigiinde olusur.
Isinde uzman olan pazarlamaci sirketin ihtiya¢ duydugu gereksinimlerini dikkatli bir
bicimde gozlemleyip yeni bir satin alma halinde alici olacak kisilere yardimci

olmaya hazirlikli olurlar (Hutt ve Speh, 2012: 39).

2.3.1. ik Satinalma

[lk satin alim, diger bir deyisle yeni satin alma islemi, ilk defa iiriin/iiriinlerin
alintmini gerektiren bir haldir. Ornek verilecek olursa, Vahan Motors’un ilerleme ve
biiylime hedefleri yeni sermaye donanimlarinin alinmasi ihtiyacina yol agacaktir. Bu
donanim araglarinin bir¢ogu i¢in yeni teknolojiler gerekecektir. Bu nedenle, bu halde
yeniden planlanmis bir satin alma durumu giindeme gelecektir. Bir diger 6rnekte ise,
Vidya Isletme Okulu, yeni bir kampiisii egitim enstitiisii olarak insa ettiginde bu
durumda da yeni bir satin alma isglemlerinin yapilmasi gerekecek ve bu mezkur
durum/durumlar ortaya ¢ikacaktir. Ilk kez satin alma durumu girift ve zaman
harcatan ¢alismadir (Sarin, 2013: 30). Bu durumun tedarik¢i kisiler hakkinda biiyiik
menfaatlerini de yaninda getirdigi géz ardir edilmemelidir. Sirketler, uzun dénemli
iligkiler kurmaz ve de genelde yeni tedarik¢i olan kisilere kapilart agiktir. Sayet yeni
aliacak {iirtin, hammadde niteligindeyse veya iirlinlin vazgecilmez bir bilesen parcasi
ise endiistriyel olan alici1 bu malin tedarikinin tiikkenmesi riskini goze alamaz. Boyle
bir halde tedarikg¢i olan sirket, yliksek kaliteli tiretimler yapip, bu tiretimleri siirekli
olarak tedarik edebilecegi konusunda endiistriyel olan alicty1 ikna etmelidir (Lamb

v.d.,2016: 129).

2.3.2. Degistirilmis Yeniden Satinalma

Endiistriyel olan alici, daha 6nce alim yaptig1 tedarik¢i kisiden diiriiniin
kalitesine, teslimatina, {irlinlin uygunluguna, fiyatlandirmasina, satistan sonra

hizmetlere iliskin konularda memnun kalmazsa yeni tedarik¢i kisi veya yeni {iriin
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arayisina girmek isteyecektir. Bu sekilde yapilan satin alimlarda iirlin ve/veya
tedarikg¢i kisi hakkinda yeniden aragtirma yapilmaktadir (Arslan, 2014: 84). Boyle bir
satin alma sekli hem basit/kolay hem de girift olabilmektedir (Brennan v.d., 2011:
41).

Basit bir tekrardan satin almada endiistriyel olan alict zaten tedarik piyasasini
yakindan takip etmekte ve bu sebeple yapilacak olan bilgi arastirmasi da oldukca
sinirlidir. Satin alinacak olan iiriinler satin alma departmani i¢in stratejik dnemini
haizdir ve se¢im alternatifleri de sinirli ise bu triinlerin tedarik edilmesi, sirketin
uzun siireglerdeki tedarik/tedarik¢i ihtiya¢ planlamasimin ve tedarikei kisilerle iliski

yonetiminin mithim bir pargasi olmaktadir (Brennan v.d., 2011:41).

Girift olan tekrardan satin alimlarda ise endiistriyel olan alict belirsiz olan
durumlarla yiizlesmistir ve tercih etmek i¢in ¢ok fazla potansiyel tedarikei kisi s6z
konusudur. Bu durum satin alma merkezinin tedarik¢i kisilerle miizakere hallerini
arttirmaktadir. Girift olan ve yeniden satin alma durumda kilit olan 6zellikler, ¢cok
fazla miktarda bilgi arastirmasinin olmasi, verilen tekliflerin girift analiz tekniklikleri
araciligr ile degerlendirilip kurulmus olan satin alma kurallarina riayet edilmesidir.
Uriiniin 6zellikleri ve potansiyel olan tedarik¢i kisi/kisilerin secimi saptanirken
maliyet ve fiyatlar tekrardan degerlendirilmektedir (Brennan v.d., 2011: 41). Bu tarz
bir satin alim durumunda endiistriyel olan alici, tedarik¢i kisiyle uzun donem iliski
stirdiirmekten ziyade, kisa donemli iliskiden sagladigi menfaatler ile ilgilenmektedir

(Leonidou,2005: 33-42).

2.3.3. Dogrudan Yeniden Satinalma

Dogrudan olarak yapilan yeniden satin alim islemleri, sirketlerin yeni/farkli
bir tedarik¢i arastirmasi yapilmadan veya herhangi yeni bilgi aramalarina ihtiyag
duyulmadan ayni iirlinleri ve hizmetleri tekrar olarak siparis vermesi anlamina
gelmektedir (Lamb v.d., 2016: 129). Ciinkii endiistriyel olan alici daha 6ncesinde

alim islemini yaptig1 tedarikgi kisiden ve iirlinden memnun kalmistir. Ornek olarak,
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otomobil tireticisi konumunda olan kiginin fren sistemlerini diizenli olarak ayni
tedarik¢iden almasi. Bu satin alma durumu, endiistriyel olan alic1 i¢in spontane bir
alim oldugu sirket satin alma departmaninda gorevli kisilerin ellerinde hazir tedarikgi
listesi bulunur ve direkt olarak bu tedarik¢i olan kisi veya kisilere siparig verilir. Bu
listenin disinda bulunan tedarik¢i kisilerin bu listeye girebilmesi, rakipleri olan
kisilerden daha kaliteli ve uygun fiyat vererek ve endiistriyel olan aliciyr ikna

etmesiyle miimkiindiir (Arslan, 2014: 83).

Dogrudan satin alma hallerinde kullanilan miisterek olan bir ara¢ ise satin
alim kontratlaridir. Bu kontratlar siklikla ve biliylik meblaglarda alinan iiriinler igin
yapilmaktadir. Esas itibariyle isbu kontratlar endiistriyel olan alicinin karar vermesini
rutin hale getirip, tedarik¢i olan kisiye de kesin satis garantisi verir. Bunun
avantajiysa endiistriyel olan alicinin ivedi ve emin bir sekilde karar vermesi,

tedarikei kisinin de rakiplerini egale ederek satis yapmasidir (Lamb v.d., 2016: 129).

Leonidou’nun yaptig1 bir arastirma baz alindiginda (2005) endiistriyel olan
alicilar farkli satin alma hallerine gore kendisine ¢alisan tedarikgileri tizerinde farkli

hegemonya kurma stratejileri uygulamaktadirlar.

Aragtirmanin sonuglarina gore, dogrudan ve yeniden alim yapan sirketler
genelde en risksiz olan hayranlik, yetenek aktarma ile saygi, uzmanlik etkenleri
yoluyla tedarik¢i olan Kkisilerin {izerinde hegemonya kurma stratejilerini
kullanmaktadirlar. Isbu strateji dogrudan yapilan alimlarin dogast ile uyum igindedir.
Sonug¢ olarak bu satin alma tiirlinde uzun doénemli iliski s6z konusudur. Bu
stratejilerin kullanilmasi sayesinde en az maliyetle is iligkilerini tehlikeye atmadan
once fayda attirma ihtimali elde edilmektedir. igerigi degistirilmis ve yeniden alim
yapan sirketler de hayranlik uyandirma, saygi, uzmanlik aktarma ve beklenen
isteklere uyulmadig1 zaman legal islem kullanma stratejilerini de kullanmakla birlikte
daha cok zorlayici stratejiler kullanabilirler. Bu sebeple alict sirketlerin her zaman
yeni tedarikgilerle anlasma secenegi vardir. {1k kez satin alma islemini yapacak sirket
ise bu stratejilerin biitiin sekillerinden siklikla ¢ok az kullanmaktadir. Bunlar

kullanmak yeni alim yapan sirketler i¢in daha kolaydir. Zira su asamada hala farkli is
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iligkilerini denemekte, herhangi bir tedarik¢inin degistirilme maliyetleri gliindeme
gelmemekte ve iliskilere biiylik yatirnmlar yapilmamaktadirlar (Leonidou, 2005: 33-
42).

2.3.4. Uluslararas1 Satinalma Siirecini Etkileyen Faktorler

Endiistriyel olan alicilar uluslararas1 {iriin/tedarik¢i secimlerini yaparken
birtakim kistaslar1 g6z Oniine alarak degerlendirmelerini yaparlar. Bunlar;
{iriiniin/tedarik¢inin kalitesi, hizmeti ve iiriiniin fiyatidir. Uriiniin kalitesi, iiriin ile
hizmete iliskin teknik uygunlugu gosterir. One ¢ikan ara¢ donanimu iiretim siirecinde
iyi is cikartir ve Ustlin bir ambalaj isi de de iriiniin tiiketiciler tarafindan kabul
edilmesini kolaylastirip bayiliklerini bu sayede artirabilir. Uriiniin kalitesi ayn1 anda
satig elemanlar i¢in de gegerliligini korur. Endiistriyel olan alicilar saygin olan satig
calisanlart ve mali agidan sorumluluk alan sirketlerle beraber c¢alismak
istemektedirler. Bununla beraber endiistriyel olan alicilar en iyi sartlarda en iyi
hizmeti arzu ederler. Satistan 6nce ve satistan sonra hizmet alabilecekleri tedarikei
kisilerle ¢alismak egilimdedirler. Ornek olarak, tedarik¢i kisinin, alict olan kisinin
gereksinimlerine binaen bir arastirma yaparak satisin Oncesinde hizmetine, alinan
triiniin kurulumuna, bakimina ve onarimina da dikkat edilir ve bu mezk{r durumlar
da satigtan sonra olan hizmetlere birer 6rnek olarak gosterilebilir. Alic1 olan kisiler

bu hizmetlerini en diisiik bedelden almak istemektedirler (Lamb v.d., 2011: 250).

Satin alma siireclerini birden fazla degisken etkilemektedir. Uriiniin
ozelliklerini, satin alma siirecinin stratejik ehemmiyeti, satin alimda harcanan para
miktarlarini, satin alma piyasasinin 6zelliklerini, satin alimlarda risk seviyelerini,
sirketteki satin alma birimlerinin roliinli, alman {riinlerin sirket i¢indeki
uygulamalarin1  etkileme derecesi vs. gibi degiskenler satin alim siirecini
etkilemektedirler. Su kadar ki Fisher (1970), satin almada karar siireglerini {iriiniin
giriftliginin ve ticari olarak belirsizligin etkiledigini vurgulamaktadir (Weele, 2014:

24-25),
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Bu sebepten yola cikildiginda {irtin giriftliginin artmasi o {riinlin teknolojik
bakimdan {iistiin olmasi anlamina gelir ve bu da satistan sonra gerekli hizmetleri
gerektirir. Bu gibi hallerde sirketin tiretim, Ar-Ge departmanlarinda ¢alismakta olan
miihendislerin satin alma islemlerinde rolleri baskin olmaktadir. Uriin giriftliginin
daha az kayda alinmasi, standart {irin alimlarindaysa satin alma departmani tek
basina yeterli hale gelmektedir. Ticari belirsizliklerin daha yiiksek oldugu hallerde
ise sirketlerin aldig1 riskleri artirip daha fazla gelir elde edebilmesi olanagini saglar.
Sirketler bu sebeple, biiyiik siparis islem hacimlerinde alimlar yapar ve bunun
sonucunda daha yiiksek yatirimlar yapabilmesinin Oniinii agar. Bunun kar getirisi
daha yiliksek oldugu i¢in bu gibi satin alim islemlerinde sirketlerin finans

departmanlari ve iist yonetimleri devreye girmektedir.

2.3.5. Uluslararasi Satinalmada Stratejik Yaklasimlar

Temelde, rekabetci olan strateji gelistirmek, sirketin nasil rekabet etmesi,
amacinin ne olmasi ve bu amaglarini gerceklestirebilmesi amaciyla hangi politikalara
ihtiya¢ duyacagi hususunda genis bir formiil getirmektedir. Yukarida bahsedilen
“Rekabetci Strateji Carki”, klasik olan bir yaklagim olarak literatiire kazandirilmistir
(Porter v.d.,2015: 28). Rekabet stratejisi, sirketin ulasmak istedigi hedeflerini ve bu
hedeflere ulasmak i¢in kullandig1 politikalarin bir birlesimi oldugunu gostermektedir.
Carkin merkezinde olan “hedefler” kavrami, sirketin ekonomik yahut ekonomik
olmayan hedeflerinin ve ne sekilde rekabet etmek istediginin kapsamli bir tanimidir.
Carkin merkezinin etrafinda bulunan uydular da sirketin hedeflerine ulasabilmek i¢in
uyguladigi temel isletme stratejileridir. Bu stratejilerin tiimii sirket hedefine hizmet
etmelidir. Tiim stratejiler birbiriyle iligkili olmalidir. Aksi takdirde ¢arkin hareket
etmeyecegi diisliniiliir. Diger bir anlatimla hedeflere ulagsmak miimkiin olamaz

(Porter v.d., 2015: 28).

Rekabetci strateji carkinda goriilecegi iizere, sirketin koydugu hedeflere
ulagmasini saglayacak olan temel stratejilerden birisi de “satin alma” stratejisidir.

Sirket, uyguladigr temel stratejiler kapsaminda hedeflerine ulasmada diger
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stratejilerle uyumlu olan satin alma stratejileri olusturmalidir. Sirketler, artik degisen
rekabet sartlar1 ve globallesmenin de etkisi sayesinde satin alma faaliyetlerinde
verimlilik ve tasarruf ilkeleri uygulamaktadir (Dalyan, 2013: 14). Satin alimlarda
gergeklestirilen pazarliklar, sirketlere rekabette avantaj saglar. Bu sebepledir ki satin
alma yoneticileri ile tedarikgiler arasinda olan iligki ve onlarla yaptiklar pazarliklar:
uzun vadede ele almak zorundadirlar (Erdal, 2013: 9). Sirketler bu gerekgeyle
“stratejik satin alma” yontemini tercih etmektedirler. Sirketler stratejik olan satin
alma faaliyetleri i¢in e-ihale projelerini gerceklestirerek miithim Olclide tasarruflar
elde edebilirler. Bu nedenle sirketlerin stratejik olan satin alma faaliyetlerini

gerceklestirme amaciyla yol haritalarini ¢izmeleri gerekmektedir.

Izlenecek adimlar su sekilde olmalidir, plan evresi, sdzlesme evresi, i¢ ve dis
iletisim evresi, tedarik¢i kisi ve kisilerle yapilan baslangic toplantilari, risklerin

incelenmesi evresi ve tedarik¢i yonetimi konularidir (Dalyan, 2013:14).

Planlama evresi, sirketlerin yapmis oldugu pazarliklarin sonucundaki
tasarruflar1 gergege doniistiirebilmesi amaciyla yapilmis planlar evresidir. Bu evrede
sirket, bir sozlesmeye ihtiyaglarinin olup olmadigini, satin alma siireci takvimini,
tedarikcisi olan kisi ile iletisim durumlarini, uygulama ve tasarrufa iliskin
hedeflerini, muhtemel riskler gibi durumlarini degerlendirip hazirlikli olmalidir.
Stratejik satin almalar c¢ogunlukla taraflar arasindaki vaki olan anlagma ile
olmaktadir. Bu anlasma resmi olmadikg¢a baglayiciligi bulunmamaktadir. Alici sirketi
korumak amaciyla bu anlasmalar resmi sekil sartlarna uygun bigimde
hazirlanmalidir. Stratejik satin alma islemlerinde alic1 olan sirketin miistahdemlerinin
ozellikle tedarikei kisi veya kisilerin degisimlerinde ya da yapilan yeni satin alim
siireclerindeki degisime direng gostermesi en biiylik risklerden birisidir. Bu
gerekceyle de sirketin i¢inde iist yonetim liderliginde ile i¢ iletisim plani olusturulup
yapilacak yeni sozlesmelerin faydalarinin sirketin i¢inde bilinmesi saglanmalidir.
Tedarik siirecinin devami icin risklerin dnceden degerlendirilmede bulunulmasi da
ayrica bliyiikk bir onem tasimaktadir. Sirketlere risk analizlerine iligkin kaynak
olusturmalar1 tavsiye edilmektedir. Biitiin bu adimlarin sonucunda tedarikgi olan kisi

ya da kisilerle iliski yonetimi sistemi devreye girmelidir. Bdylece, tedarikei
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performanslarinin  dikkate alinmasiyla puanlandirma yapilarak tedarikgilerin

kendisini gelistirmesi saglanabilir (Dalyan, 2013: 14-16).

2.4. ULUSLARARASI ENDUSTRIYEL SATINALMADA DAVRANIS
MODELLERI

2.4.1. Webster- Wind Endiistriyel Satin Alma Modeli

1972 yilinda Wind ve Webster tarafindan gelistirilen isbu model endiistriyel
olan satin alma davranigina iligkin hatir sayilir bir bi¢cimde, ayrintili denilebilecek
seviyede analiz sunar. Arastirmacilar igin temel teskil eden bu modele "genel
yaklasim modeli" de denilmektedir (Soykan, 2009:3). Webster ve Wind’in
gelistirdikleri isbu modelde uluslararasi endiistriyel satin alma davranisini belirleyen
4 faktor siniflandirmasi yapmuslardir. Bu faktorler; bireysel, sosyal, orgiitsel ve
cevresl faktorlerdir (Balta, 2006:49); Bu faktorler, satin alma ile ilgil kisim ve satin

alma ile ilgil olmayan kisim olarak iki kisina ayrilmigtir (Tablo 2.1).

Tablo 2.1: Webster ve Wind'in Endiistriyel Satin Alma Davranisim Etkileyen

Modelleri
Degiisken . Satin Alma ile Tlgili Olmayan
Satin Alma ile Tlgili Kisim
Grubu Kisim
) Diisiik fiyatla iirlin elde etme Kisisel deger yargilari, inanglar,
Bireysel o
istegi tutumlar

Uriine niteliklerini belirlemeye o . ]
Bi¢imsel olmayan (infoirmal) is

Sosyal yonelik yapilan grup toplantilar _
gorlismeleri
ve grup olusumlari
. Yoresel tedarik tercihlerine iliskin
Orgiitsel . Alicilarin orgiit kiiltiiri
politikalar
Fiyat degisikliklerine iliskin _ _
Cevresel Se¢im yilindaki politik iklim

beklentiler
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Kaynak:Balta, N. F. Endiistriyel Pazarlama, Orgiitsel Pazarlamamn Tiiketim Uriinleri
Pazarlamasindan Farkl Yénleri, Nobel Yayimn, No:901, Ankara, 2006, s.51

Webster ve Wind'in modelindesatin alma gorevine iliskin faktér modelleri,
endistriyel olan alic1 tarafi ekonomik bir alict olarak degerlendirir. Gorev disi
modellerdeyse, satin alma siire¢lerinde kisisel etkilerin rollerini vurgularlar.
Endiistriyel olan satinalimlarda kisilerin ilkelerini tanimlar (Essien ve Udo-Imeh,
2013: 55). Model, genel bir model sunar ve tiim endiistriyel satin alimlara
uygulanabilir. Ancak 6zel bir satin alma durumu i¢in gerekli ayrintili durumu tarif
etmediginden dolay1 zayif yonlere sahiptir ve niceliksel degildir. Bununla birlikte
modelin sahip oldugu bu genellik, dengeleyici birtakim fayda sunmaktadir. Model,
0zel degiskenlerin gecerliligini degerlendiren ve dolayisiyla endiistriyel satin alma
davranig1 temel siireclerine daha fazla fikir saglama izni veren ayritili bir
endiistriyel satin alma gorlisii sunmaktadir. Herhangi bir 6grencinin, akademisyenin
ya da uygulayici tarafindan endiistriyel satin aliminin incelenmesi gereken degisken

smiflarini tanimlar (Harper v.d., 1990:150).

Webster ve Wind (1972:14) satin alma durumunun, firmada satin alinma ile
coziilebilecek bir durumun firma calisanlarindan birinin fark etmesiyle basladigini
sOylemektedir. Modelde endiistriyel satin alma, resmi bir orgiit icindeki bir kisinin
orgilitten bagkalariyla etkilesim i¢inde oldugu ve karar verme siirecinin kisiler
tarafindan gergeklestigi bir siire¢ olarak tamimlanmaktadir. Ayrica satin alma
stirecine dahil olan herkisinin ortak amaclar i¢in toplandig1 ve bdylelikle de ortaya
bir grubun meydana geldigi belirtilmektedir Buna da “satin alma merkezi”

denilmektedir. Orgiit sirayla cevredeki gesitli giicler tarafindan etkilenmektedir.

Webster-Wind modelinde endiistriyel iiriin satin alma davranigini etkileyen
degiskenler bireysel, sosyal, orgiitsel ve ¢evresel olmak iizere dort bashik altinda
toplanmaktadir (Sekil 2.1). Model, ekonomik, siyasi, hukuki, kiiltiirel, sosyal
kurumlar ve giicler gibi bir takim cevresel etkileri icermektedir. Bu ¢evresel etkenler
hem bir bilgi kaynagidir hem de orgiitsel satin alma davranisi lizerinde etkili olan bir
baski kaynagidir (Kleinaltenkamp v.d., 2015: 192). Bu g¢evresel etkiler, ticari

firmalan (tedarikgiler, rakipler ve miisteriler), hiikiimetleri, ticari birlikleri, ticaret
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derneklerini, egitim ve saglik kurumlarini ve meslek gruplarint igeren cesitli
kurumlar aracilig1 ile ortaya ¢ikmaktadir. Bu kurumsal yapilarin dogasi iilkeden
iilkeye farklilik gosterecek ve boylelikle bu farkliliklar ¢ok wuluslu pazarlama

stratejilerinin planlamasi icin kritik 6neme sahip olacaktir (Powers, 1991:38).

Sekil 2.1: Webster ve Wind’in Endiistriyel Satin Alma Davranmis1 Modeli

1-CEVRE(Cevresel SatinAlma Davranigi Belirkeyiciler)

Fiziksel Cevre Ekonomik C. Yasal Cevre
Teknolojik C. Politik Cevre Kiiltiirel C.

Profesyonel Diger Diger Sosyal
Gruplar Firmalar Kurumlar
Tedarikgiler Hakkinda Bilgi Mal ve Hizmetlerin Hazir Genel Iy Deger ve Normlar
Olmasi Kosullan

2.0RGANIZASYON(Organizasyonel Satin alma davranis belirleyiciler)

ORGANIZASYONEL ORGANIZASYONEL ORGANIZASYON ORGANIZASYONDAKI
TEKNOLOII YAPI AMAC VE SATINALMA
SORUMLULUKLAR GOREVLILERI

SATINALMA MERKEZI
ELEMANLARI

SATINALMA
GOREVLERI

SATINALMA ICIN
UYGUN TEKNOLOJIK
OLANAKLAR

SATINALMA ISLEVINI
YAPACAK GRUBU
OLUSTURMA

Uyelerin
Nitelikleri

Teknolojik
sinirlamalar

ve gruba Grup Grup
uygun Gorevleri Igindeki
teknoloji Liderlik

GOREV FAALIYETLERININ
ETKILESIMI AKTIVITE ETKILESIM
DUSUNCE

3-SatinAlma
Merkezi

4-BIREYLERIN OGRENME SURECT

GOREV DISI
AKTIVITE ETKILESIM DUSONCE

MOTIVASYON KAVRAMA YAPISI KISILIK ALGILANAN ROLLER

SATINALMA KARAR PROSES! iﬁ};‘
1. BIREYSEL KARAR ALMA BIRIMI Ty
2.GRUP KARAR ALMA BIRIMI

Kaynak: Webster, F. E. Industrial Marketing Strategy, John Wiley&Sons, Inc., 1th editio,
U.S.A, 1979, 5.15
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Sekil 2.1°de goriildiigli lizere ¢evresel etkenlerin etkisi dort farkli yoldan
olusmaktadir. Birincisi mal ve hizmetlerin uygunlugunu tanimlar. Bu islev, fiziksel,
teknolojik ve ekonomik etkenlerin etkisini yansitir. ikincisi, ekonomik biiyiime orani,
gelir seviyesi, faiz oranlar1 ve igsizlik gibi satin alma merkezinin karsilagtigi genel
ticari kosullar1 tanimliyor. Ekonomik ve siyasi giicler, genel ticari kosullar tizerinde
egemen etkilerdir. Uciinciisii, cevresel etkenler alicilar, saticilar ve rakipler
arasindaki ve satin alma birimleri ile hiikiimetler ve ticaret dernekleri gibi diger
kurumlar arasinda da oOrgiitsel ve kisiler arasi iligkileri yonlendiren degerleri ve
kurallar1 belirlerler. Kiiltiirel, toplumsal, hukuksal ve politik giicler, degerlerin ve
kurallarin egemen kaynagidir. Son olarak cevre giigleri satin alma Orgiitiiniin bilgi

akisini etkiler (Webster ve Wind, 1972: 14).

Son olarak Webster ve Wind, orgilitsel satin alma davraniginin, satin alma
siirecinin ~ merkezindeki  bireyin  bireysel davranisina  indirgenebilecegini
sOylemektedir. Bu nedenle, bir pazarlamacinin pazarlama stratejisinin hedefi
orgiitteki tiyelerdir. Webster ve Wind, satin alma merkezi iiyelerinin psikolojik
Ozelliklerini anlamak ve belirli iirlinlere ve tedarik¢ilere karsi tutumlarina ¢alismak

gerektigini vurgulamaktadir (Lilien v.d., 1992:138).

2.4.2. Sheth’in Endiistriyel Alict Modeli

Sheth tarafindan gelistirilen endiistriyel alict modelinini kolaydan zora dogru
tanimlayarak aciklamistir. Bu model, satin alma {iyelerinin {riin hakkindaki
beklentileri dikkate alinarak tiyeler arasindaki farkliliklara dikkat ¢ekilmistir (Lilien
and Jehoshua, 1993: 6).

Sheth tarafindan gelistirilen modelde orgiitsel alici davranigini ii¢ farkli yonde
ele aldigi belirtilmektedir. Birinci modelde, satin alma kararlarinda ¢alisan kisilerin
psikolojik diinyasi, ikinci modelde ¢alisan kisiler arasindaki ortak kararlari hizlarin

kosullar ve ti¢iincii model de karar verme yetkisine sahip bireylerin istenilen sonuca
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ulagsmak i¢in ¢esitli yollara bagvurarak beraber karar verme zamani olusturulmasidir.
Endiistriyel ortamlarda satin alma siirecinin tretim, kalite kontrol ve satin alma
boliimlerimlerinde ¢alisan iiyelerin ¢esitli zamanlarda satin alma siirecine katildigi
belirlenmistir. Bu boliimde gorev alan bireyler satin alma temsilcisi, miithendisler ve
kullanilar olarak adlandirilmaktadir. Sheth modelinde miifettisler vesirket baskanlar
da satin alma siirecine katilabilir fakat bu siirece dahil olmazlar (Webstrer and Wind,
1972:15). Ug boliimde gorev alan bireyler arasinda énemli bir iletisim mevcuttur.

Genellikle ortak karar vermeleri istenmektedir (Sheth, 1973: 52).

Sekil 2.2: Sheth Endiistriyel Alict Davranisi Modeli

Uzmanlasma | Rol egitimi | Yasam bigimi Durumsal
egitimi faktorler
A\ 4
Bireyin Satin alma Tedarikgi veya marka
gecmisi | memnuniyeti| ¢ ------ secimi
\ T Iy
L . \
BiLGI ] Axtif ! Bagimsiz
KAYNAKLARI arama ! Karar
Satis eleman * ' 4
1 v - .
. N L Endiistriyel
iearrgl;;:/e ticari —» Satin Alma [—»
Satin alma temsilcilerinin, Siireci
Dogrudan mihendislerin ve Y
posta kullanicilarin beklentileri v
Basin Ortak
bildirileri . kararlar
Dergi l
reklamlari Catisma
Algisal cozimleri:
Profesyonel ve
teknik Y —»|  bozukluk Sorun ¢ézme,
konferanslar ikna ve pazarlk
politikasi

Ticari haberler uygulama
Kulaktan
kulaga iletigsim
Diger
kaynaklar

Uriin Ozellikli Firma Ozellikli

Etkenler Etkenler
J J
|| zaman | | Orgutsel

baskisi yonelim

4 J

N

|| . |  Orgut
Algilanan risk| biytklaga
Satin alim || Merkezilesmg
sekilleri derecesi
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Kaynak: Sheth J.N. “A Model of Industrial Buyer Behavior”, Journal of Marketing, 1973,
Vol.37, p.55

Su ana kadar agikladigimiz bu model, 6rgiit ortaminda tedarik¢i veya marka
seciminin, sistematik bir karar verme siirecinin bir sonucu oldugunu varsaymaktadir.
Bununla birlikte literatiirde, endiistriyel satin alma kararlarinin en azindan bir
kisminin sistematik karar verme siireci tarafindan degil gecici durumsal etkenler
tarafindan belirlendigini gosteren yeterli ampirik kanit bulunmaktadir. Bir baska
ifadeyle, endiistriyel alicilar tiiketici davranislarina benzer bir sekilde davranarak
rasyonel veya gercekei Olgiitler disindaki diger etkenlere gore karar verirler. Bu
durumsal etkenler arasinda fiyat kontrolleri, durgunluk veya dis ticaret gibi gegici
ekonomik kosullar; i¢ grevler, is birakmalar, makine arizalar ve tiretimle ilgili diger
olaylar; birlesme veya satin alma gibi orgiitsel degisiklikler; tedarik¢i piyasasindaki
promosyon ¢abalari, fiyat degisiklikleri, yeni iirlin tanitim1 gibi piyasadaki gecici

degisiklikler vardir (Sheth, 1973: 55-56).

2.4.3. Choffray-Lilien Endiistriyel Pazar Davramsi1 Modeli

Hem pazarlama yoneticilerinin hem de akademisyenlerin mevcut pazarlama
modellerinin  endiistriyel pazarlama faaliyetlerinin planlanmas1 i¢in nasil
kullanilabileceginden emin olmamasi, Choffray ve Lilien (1978:19) tarafindan bu
modelin gelistirilmesine neden olmustur. Choffray ve Lilien, orgiitsel satin alma ile
ilgili literatiirii kisaca gozden gegirdikten sonra Orgiitsel satin almay1 etkileyen
baslica degiskenleri belirleyip bu degiskenlerin kavramsal olarak orgiitsel satin alma
karar siireciyle nasil baglantili olabilecegini gdstermislerdir. Orgiitsel diizeyde karar
siirecini tanimlayan bu kavramsal yapi, operasyonel bu modelin temelini
olusturmaktadir. Orgiitsel satin alma ile ilgili yayinlanan literatiirde goz ardi edilen
en onemli husus yonetimsel (idari) kullanimdir. Mevcut modeller, endiistriyel satin
alma davraniglarini incelemede ayrintili bir kavramsal yapi saglamaktadirlar fakat
islevsel degillerdir ve ¢ogunun yalnizca ampirik olarak sinirli bir sekilde gecerliligi
vardir. En Onemlisi bu modeller kontrol edilebilir pazarlama degiskenlerinin
endiistriyel pazar davranist lizerindeki oynadiklari role az Onem vermektedir.

Simdiye kadar olan endiistriyel satin alma davranisinin ampirik analizleri bir orgiitsel
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satin alma teorisinin gelistirilmesine ¢ok az katki yapmustir (Choffray ve Lilien,

1978: 21).
Choffray ve Lilien tarafindan gelistirilen modelde incelenen durum firmanin
yeni iiriin alimlarinda karar verme siirecinde meydana gelen satin alim merkezidir

(Ersoy, 2015: 83).

Sekil 2.3: Choffray ve Lilien Davramis Model Yapisi

Uriin
b
Hedef Pazar
Tanimi
- ¥ Temel Pazar
Seg 1 Seg 2 Seg 3 AH?IIZI
o _ o 1
1 1
v 1 ! Makro
Seg Seg Seg i Bélimlendirme
2A 2B 2c | i
! I
| |
L L Mikro
> Kabul Edilebilir Bélumlendirme
Alternatif Sett | I
o
e e TR T e .
I 1 1
! l Far_klndallk Modeli:
Satin Alma Merkezini iceren Bireysel Orgutsel / Gevresel Sinirlar: ”r.“”“.rT Kabul
I o Edilebilir Olma
Sorumluluklar Teknik, Finansal, Fiziksel, -
~ Olasiligi
Teknolojik, vs. T
|
L 3 L
Etkilesim Degerlendirme Bilgi Y Uygulangbilirlik
Yapisi Kriteri Kaynaklar Uygun Alternatifier Modell:_Uru_r_lu_n,
A it Kabul Edilebilir ise,
Seti
Uygun Olma
Olasiligi
3 l
1
> i il 1 !
> B|reygtlal Tercihlerin 1 Bireysel Secim
" Uzmaslt Modelleri: Uriiniin
Karara Katilanlarin
L Tercihi Olma Olasihd
| Orgitsel Tercihlerin | - .
g Olusmasi : ;
Grup Secim Modelleri:
- Urtinan Orgutin
Orgitsel Tercih Olasihig Tercihi Olma Olasilidi
— Parametrik Satis !
Projeksiyonu |
Biyime Modeli
Uzun Dénem Satis [
Biylimesi

Kaynak: Choffray J.M., Lilien G.L. “Assessing Response to Industrial Marketing Strategy”,
Journal of Marketing, 1978, 42(2), p.23
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Bu tiir orgiitsel heterojenlik kaynaklarinin géz oniine alinmasi, endiistriyel
davranis modelinde toplanmasi, satin alma merkezi iiyelerinin anlamli topluluklar
icinde gruplandirilmasini gerektirir. Modelde, orgiit i¢indeki sorumluluklar1 temelde
benzer olan bir grup birey i¢in “karar katilimci sinifi” adi verilmektedir. Bu
analizdeki amag, benzer durumlar birlikte analiz ederek kaldira¢ kazanmak ve bunun
icin de bireysel veya orgiitsel homojenligin anlamli kiimelenmeye izin verdigi
alanlara odaklanmaktir. Bu nedenle iki varsayim yapilmistir (Choffray ve Lilien,

1978: 22).

1) Potansiyel miisteri orgiitii igindeki satin alma merkezi bilesimi, satin alma
slirecinde yer alan katilimei siniflari ile nitelendirilebilir.
2) Aym smifa ait karar katilimcilari, ayn iirin degerlendirme olgiitlerini ve

ayni bilgi kaynaklarini paylasirlar.

Bu son ¢alismada Choffray, endiistriyel iirlinlerin aliminda biiyiik bir
olasilikla hangi karar katilimci siniflarinin yer alacagimi 6lgmek i¢in yontemler
gelistirdi. Bu bilgiden yola ¢ikarak “mikro segmentleri” 6zetlemek i¢in yontem
Oonermistir. Burada bahsedilen mikro segmentler, satin alma karar siirecinde yer alan
katilime1 siniflarindaki homojen gruplart temsil etmektedir. Ikinci varsayim ise
Sheth’in (1973:55) ileri siirdiigii egitim ge¢misleri ve gérev yonelimi benzer olan
bireylerin endiistriyel iirlinler ve tedarik¢iler hakkindaki ortak beklentilere sahip
oldugu gortisii ile tutarlilik gostermektedir. Choffray ve Lilien tarafindan yapilan bu
son calismada ¢esitli karar katilimci siniflart tarafindan kullanilan degerlendirme
Ol¢giitlerinin sayis1 ve niteliginde anlamli farkliliklarin oldugu gosterilmektedir

(Choffray ve Lilien, 1978: 22).

Bu ¢alismada, ¢ok sayida bireyin katildig1 karar verme siiregleri ile ilgili olan,
orgiitsel tercihleri belirleyen dort alt model sunulmaktadir (Ersoy, 2015: 84).

1. Farkindalik modeli: Bu model, satin alinacak endiistriyel {irlin i¢in
saticifirma tarafindan verilen pazarlama destegi ile (reklam, kisisel satis,

teknikhizmet vb. gibi) alict firmadaki bireylerin o {riin ile ilgili farkindalik
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diizeyleriniiligkilendiren bir alt modeldir. Diger bir ifade ile model, bir iiriiniin satin

almaalternatifleri arasina girme ihtimali ile ilgilenmektedir.

2. Kabullenme Modeli: Bu alt model, alict1 firmalarin potansiyel
endustriyeliiriinleri degerlendirme kriterlerini belirleyerek, hangi iiriinlerin alternatif
disibirakilacagi ile ilgilidir. Ornegin; alici firma fiyat odakli ise, belirlenen birfiyatin

disindaki iiriinleri eleyebilecektir.

3. Bireysel Degerlendirme Modeli: Uriin degerlendirme kriterleri ile satin
alma merkezinde bulunanlarin bireysel kriterlerinin iligkilendirildigi modeldir.
Digerbir ifade ile, orgiitsel bazi secim kriterlerine uyan iirlinler arasindan, o satin
alma durumunda gorevli bireylerin kendi kriterlerine uyan iriinleri se¢meleri ile

ilgilidir.

4. Grup Karari Modeli: Son alt model, satin alma merkezinde gorev
alanbireylerin kisisel tercihleri ile grup secimini iligskilendiren modeldir. Modeldedort
farkli grup karar verme tirii tanimlanmustir: agirliklandirilmis olasilikmodeli,

Olctliiliik (proportionality) modeli, oybirligi modeli ve kabul edilebilirlik

2.4.4. Johnston ve Lewin Biitiinlesik Modeli

Tedarikgi firmalarin endiistriyel pazarlarda basarili olmasi igin alici firmalarin
satin alma davranislarin1 anlamalar1 gerekmektedir. Bu anlayisin elde edilmesi zor
olabilir ¢linkii Orgilitsel satin alma davramiglar1 siklikla ¢ok asamali, igcinde birden
fazla kullanic1 ve karar verici barindiran, boliimler arasi is birligi gerektiren gok
nesnel siireglerdir. Bu dinamik ve karmasik siire¢, saticilara siklikla, alic1 firmanin
satin alma davranisin1 dogrudan veya dolayh olarak etkileyen karmasik bir dizi sorun

ve durumsal etkenler sunmaktadir (Johnston ve Lewin, 1996:1).

1960’larin  sonlarinda oOrglitsel satin alma davranisin1i anlamaya calisan

arastirmalar énemli Glgiide artmistir. Robinson, Faris ve Wind (1967), Webster ve
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Wind (1972) ve Sheth (1973) tarafindan orgiitsel satin alma davranisi ile ilgili ii¢
orijinal model yaymlanmistir. Bu ii¢ c¢alisma, orgiitsel satin alma davranisinin
incelenmesi i¢in kavramsal bir temel olusturmustur. Ancak bu arastirmalardan elde
edilen bilgileri ve bulgular1 diizenlemek ve 6zetlemek adina ¢ok az sey yapilmustir.
Bu nedenle Johnston ve Lewin’in bu ¢alismadaki amaci, bu {i¢ orijinal ¢alismadan
ortaya ¢ikan Orgiitsel satin alma davranislarindaki arastirma akisini inceleyip

biitiinlestirmektir (Johnston ve Lewin, 1996:1).
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Sekil 2.4: Johnston ve Lewin Biitiinlesik Modeli

Cevresel Etkenler

Fiziksel Politik Ekonomik
Tedarikciler Rakipler Teknolojik Cat'ff’ma/ Anlagma
Yasal Kalturel Kiresel Is birligi
N o lkna
Orgutsel Nitelikler Pazarlik
BOVOKIOK Siyaset
vapi Orgutsel Satin Alma Davranigi é?‘mgmiak
Yi.:'.nelim Sireg veya Asamalar Kullanimi
Gorev ve Amaglar 1)ihtiyacin Teshisi
Oddller . 2) Niteliklere Karar Vermek
Teknoloji 3) Ozelliklerin Saptanmasi
4) Potansiyel Kaynaklari Tanimlama ROL Katilimci Nitelikleri
5) Teklifleri Talep Etmek BASKISI
6) Teklifleri Degerlendirmek Bilgi
7) Tedarikgi Segimi Motivasyon
8) Satis Sonrasi Degerlendirme Algilar
Kisilik
T . Risk Tercihi
Satin Alma Nitelikleri A Deneyim
KARAR
Risk KURALLARI s
Satin Alma Gorevi /
Uriin Tipi v Oonii Nitali
Siruth Zaman Bilgiye Ozgu Nitelikler
Onem L0 . Mesaj
Karmasiklik Satici Nitelikleri Kaynaklar
Uriin v . . ihtiyag
\ Fiyat Grup Nitelikleri Miktan
Kalite Buylklok  Yapi Yetki Aktif
Hizmet Uyelik Deneyimler Beklentiler Aragtirma
Imaj Liderlik Amagclar Gegmisi Carpiklik
- T

Kaynak: Johnston, W.J. Lewin, J.E“Organizational Buying Behavior: Toward an Integrative Framework”, Journal of BusineResearch, 1996, (35), p.3
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Bu orijinal {i¢ model 6zetlenip karsilastirildi ve ortaya birlesik bir model
sunuldu. Johnston ve Lewin, bu orijinal modellere dort ek yap1 ekleyerek modelleri
genisletti. Bu dort ek yapidan ilk ikisi orgiitsel satin alma davranisinin firma iginde
faaliyet gOsteren yapilar1 olan rol baskis1 ve karar kurallari, ikinci iki ise firmalar
arasi faaliyet gOsteren yapilari olan alici-satici iliskileri ve iletisim aglar1 yapilaridir

(Johnston ve Lewin, 1996: 1-15).

Sekil 2.4’de goriildigi gibi bu entegre modele karar kurallar1 ve rol baskisi
olarak iki ek yap1 eklenmistir. Ik yap1 olan karar kurallari, gevresel, orgiitsel, satin
alma ve satici niteliklerinden etkilenmis ve orgiitsel satin alma siirecinin agamalari
arasinda bu karar kurallarinin farkli olmasi beklenmistir. Modelde eklenen bu karar
kurallari, baz1 orgiitlerde tedarikgileri se¢mek icin formiiller barindiran bir takim
resmi kurallar ve prosediirlerdir. Baz1 orgiitlerde ise bu kurallar, alicinin deneyimine
ve genel kabul gérmiis kurallara dayanan resmi olmayan kurallardir. Ikinci eklenen
yapt olan rol baskisi, ¢cevresel, orgiitsel, satin alma, grup ve katilimer niteliklerinden
etkilenmistir. Bu modelde rol baskisi siklikla rol belirsizligi ve/veya rol c¢atismasi
olarak kendini gosterir. Rol gatigmasi, satin alma beklentileri arasindaki uyusmazlik
derecesidir. Rol belirsizligi ise satin alma ile iliskili beklentiler, bilinen satin alma
beklentilerini tatmin etme yontemleri, rol performans sonuglari gibi konulardaki

bilgilerin eksikligidir (Johnston ve Lewin,1996: 1-15).

53



Sekil 2.5: Alic1- Satic iliskileri ve Iletisim Aglan

Alici Firmalar Satici Firmalar

1.Firma 1.Firma

A
v

Y

Alicr-Satici iligkileri
Cevresel Istikrar

is birligi/ Guiven
i Karsilikli Olma .

2. Firma T aahhit 2 Firma
Satin Anlagma Kisisel Satis
Alma | o R Catigma Yonetimi - Gruplar

Merkezleri Yeterlilik Bireyler

Gruplar Uyum Yetenegi
Bireyler Performans izleme
Is Arkadaslarin Davranisi
isleme Ozgi Varliklar
Gug/Baglilik 4

Gelisim Asamalari

A

3.Firma v 3.Firma

A

Kaynak: Johnston, W.J. Lewin, J.E“Organizational Buying Behavior: Toward an Integrative
Framework™, Journal of Business Research, 1996, (35), p.5

Orgiitsel satin alma davranis ile ilgili yapilan arastirmalar sonucu bu siireg
onemli Olclide firmalar arasi1 etkilesim gerektiren bir silire¢ olarak
kavramsallastirilmistir. Sekil 2.5’te goriildiigii gibi modele alici-satic iliskileri ve
iletisim aglar1 olarak son iki onemli yap1 eklenmistir. Bu 6nemli iki yap1 firmalar
arast Orglitsel satin alma davranist durumlarini tartigmak igin bir ¢ergeve
saglamaktadir. Sekil 2.5’te orgiitsel satin alma davraniginin hem ikili etkilesim halini

hem de ag goriiniimlerini gosterilmektedir. Burada goriildiigii gibi satin alic1 firmada
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gerceklesen oOrgiitsel satin alma davranisi, alici- satict iligkilerini etkiler ve aymi
zamanda da etkilenmektedir. Bu 6nermede, orgiitsel satin alma davranigini etkileyen
tiim bu etkenlerin bir firmanin herhangi bir tedarikgi ile olan iligkisini etkilemek
lizere birlestigi ileri siiriilmektedir. Diger yapilar firma ici ve firmalar aras1 islevlik
gostermekte diye ayrilirken, son eklenen yap1 olan iletisim aglart hem firma i¢i hem
de firmalar aras1 islevlik kazanan bir yapidir. Sekil 2.5’te gosterilen ¢ift yonlii oklar,
satin alict firmalarin diger satin alici firmalar ile ve cesitli satig firmalar ile iletisim
kurdugunu gostermektedir. Benzer sekil de satig firmalar1 da bir diger satis firmalari

ile ve ¢esitli alict firmalar ile iletisim kurmaktadir (Johnston ve Lewin, 1996: 1-15).
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UCUNCU BOLUM
ULUSLARARASI ENDUSTRIYEL SATINALMA VE CIN'DEN
SPOR URUNLERI iTHALATI YAPAN TURK SIRKETLERI
UZERINE BiR ARASTIRMA

Bu boéliimde; arastirma konusunun Onemi, arastirmanin amaci, kapsami ve
kisitlart ifade edilmekte, aragtirmanin metodolojisi iizerinde durulmakta ve arastirma

sonuglarina yer verilmektedir.

3.1. ARASTIRMA KONUSUNUN ONEMI, ARASTIRMANIN AMACI,
KAPSAMI VE KISITLARI

Bu baglik altinda arastirma konusunun Onemi, arastirmanin amaci, kapsami

ve kisitlart ele alinmaktadir.

3.1.1. Arastirma Konusunun Onemi

Gegmisten giinlimiize insanoglu yasami ic¢inde iiretim ve tiikketim silirecinin
Ogeleri olan mal ve hizmeti satin almaya ¢alismaktadir. Satin alma, mal ve hizmete
yonelik ihtiyacin karsilanmasi icin se¢me, karar verme ve elde etme islemlerinin

saglikl bir sekilde tamamlanmasi seklinde ifade edilebilir.

Tarihsel akis i¢inde baslangicta takas yontemi ile baslayan tedarik yontemi,
kiiresellesmeye baslayan diinyada pek c¢ok alanda yasanan gelismeler degisiklikleri
beraberinde getirmistir. Teknolojinin gelismesiyle birlikte mal ve hizmetlerin
karsilanmasinda tedarik siirecinin bir¢ok yoOniiyle ele alinmasini zorunlu hale
getirmistir. Uretim ve tiiketim arac1 mal ve hizmetlerin tedarik edilmesinde fiyat,
kalite, iretim, garanti, performans, iletisim gibi pek ¢ok kavramin &nemini

arttirmistir.
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Uretim siirecinin mal/hammadde tedarik siireci ile baslayip, iiretilen iiriiniin
teslim edilmesi ile tamamlanmaktadir. Endistriyel satin alma sektoriindeki sanayi
kuruluglarinin, satin alma siirecinin miimkiin olan en diisiik maliyet, yiiksek kalite,
zamaninda teslim alma/etme vb. gibi faktorlerin hedefleri dogrultusunda
tamamlanmas1 Oonem arz etmektedir. Endistriyel alandaki gelismeler, arz-talep
dengesinin saglanmasi acisindan satin almay1 etkileyen bu faktorler satin alma

surecinin Onemini arttirmaktadir.

20. ylizyilin sonralarina dogru endiistriyel sektordeki sirketlerin satin alma
unsurunun karla iliskisini fark etmeleri, satin alma faktorlerini en dogru sekilde
belirlemelerine olanak saglayacak yapiya egilimlerini arttirmistir. Globallesen
diinyada satin alma siireci icin stratejik bir organizasyonun onemini arttirmistir.
Uluslararasi ve ulusal diizeyde mal ve hizmet satin alma siirecinde pazara yonelik

ticari tesebbiislerde diger sirketlerle miicadele etmeyi zorunla hale getirmistir.

Gelisime ve yenikliklere uyum saglama siirecinde mal ve hizmet satilima
sirecinde hedefler dogrultusunda istenilen seviyeye ulasabilmesi, rekabet
edilebilmesi i¢in tedarik zinciri ve yonetimi kavramina bagvurulmustur. Satin alma
stireci, tedarik zincirini meydana getiren tlim pargalarin dogru entegrasyonu
sonucunda istenilen hedef miimkiin olabilmektedir. Bu anlamda satin alma siirecine
etki eden faktorlerin en fazla 6nem arz etmesi dogrultusunda belirlenmesi ve tedarik
zincirinde karar veren yoneticilerin tedarik¢i egilimlerinin belirlenmesi arastirmanin

Onemini arttirmaktadir.

3.1.2. Arastirmanin Amaci

Bu arastirmanin amaci, uluslararasi diizeyde satin alma siirecine etki eden
faktorlerin belirlenmesidir. Arastirmanin alt amaglar1 asagidaki ifade edilebilir;

+ Satin alma stirecinde etkili oldugu diigiiniilen faktorlerin belirlenmesi,

* Uluslararas: endiistriyel satin alma siirecinde en etkili performans faktoriin

cinsiyet ve mesleki tecriibeden etkilenip etkilenmeme durumunun belirlenmesi,
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* Satin alma siirecinde Cin’deki tedarik¢i se¢iminde gbéz Onilinde
bulundurulan faktorlerin tercih siralamasinin belirlenmesi,

* Tedarik¢i se¢iminde en ¢ok dikkat edilen performansin hangi faktorler
altinda toplanmasinin belirlenmesi,

Ana ve alt amaglar belirtilen calismada, uluslararasi satin alma siirecinde
Cin’den firiin ithalat1 yapilmasi siirecinde karar veren her bir paydasin temel aldig:

performans ve kriterler incelenecektir.

3.1.3. Arastirmanin Kapsam ve Kisitlari

Aragtirmanin ana kiitlesini, Cin’den spor {irlinleri ithalati yapan Tiirk
Sirketleri’nin satin alma siirecinde karar veren yoneticiler olusturmaktadir. Ana
kiitlenin kapsamina erisimde zaman ve maliyet bulunmasindan dolay1 ¢caligma sadece
Istanbul’da bulunan ve Cin’den satin alma gergeklestiren Tiirk Sirketleri’nde satin

alma siirecine etki eden yoneticilerle sinirlandirilmistir.

Her bir sirkette gorev alan yoneticilere, satin alma siirecinde farkl
performans ve kriteri degerlendirmesinden dolay1 arastirma Oncesi kriterlerin
belirlenmesi i¢in yoneticilerle yapilan goriigmeler sonucunda 23 maddelik anket
secilmistir. Literatiir taramasi sonucunda, satin alma siirecine etkisi incelenen ve
Dickson tarafindan “Tedarik¢i Sec¢im Sistemlerinin ve Kararlarinin Analizi”
calismasinda kullanilan 23 maddelik anket, satin alma sirketlerindeki farkl

pozisyonda bulunan kisilere yoneltilmistir.

3.2.ARASTIRMANIN METODOLOJiSi

Bu boliimde arastirmamizin = degiskenleri, modeli, O6rneklem siireci,
hipotezleri, veri toplama yontemleri, bu verilerin analizleri ve bulgularin

degerlendirilmesi ayrintil1 bir sekilde tek tek alt basliklar halinde ele alinmistir.
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3. 2.1. Arastirmanin Degiskenleri ve Ol¢iimii

Arastirmada kullanilmak tlizere demografik bilgilerden ve tedarik¢ilerin goz
Oniine aldig1 kriterler olmak Ttzere iki bdliimden olusturulmus bir anket

hazirlanmstir.

Aragtirmanin ilk boliimii olan demografik bilgiler 6 sorudan olugmaktadir.

Cinsiyet

— Yas

— Egitim Durumu
— Aylik gelir (TL)
— Mesleki tecriibe

Pozisyon (Unvan)

Uluslararasi satin alma siirecinde tedarikgilerin géz oniine aldig1 kriterlerGary
W. Dickson (1966) tarafindan “Tedarik¢i Se¢im Sistemlerinin ve Kararlarinin
Analizi” ¢alismasinda kullanilan 8lgeklerinden yararlanilarak dl¢iilmiistiir. Olgek 23

sorudan olusmaktadir.

Tedarikgi net fiyat sunar. (Nakliye ve indirim dahil olmak {izere)

Tedarikgi kalite sartnamesine uygun tutarlikta {iriin génderir.

Tedarik¢i alim sonrasinda bakim ve onarim hizmeti saglar.

Tedarikg¢i teslimati belirlenen tarih araliginda gergeklestirir.

Tedarik¢i konumunun igletmeye mesafesi 6nemlidir.

Tedarik¢i esnek 6deme sartlar1 ve vade kolaylig1 saglar.

Uretim tesisleri talep edilen siparis adetlerini karsilayabilecek

kapasitededir.

— Gegmis 1s hacmi tedarik¢inin tekrar tercih edilmesinde etkilidir.

— Tedarik¢inin iiretim, aragtirma ve gelistirme tesisleri teknik donanima
sahiptir.

— Tedarikgi siparis yonetimi ve organizasyonunda yeterlidir.

— Tedarik¢inin gerceklestirilecek is hacmine yonelik iirlin portfyii genistir.
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vardir.

vb.)

eder.

birakir.

Tedarikginin iletisim ag1 giigliidiir, satin alma siireci hakkinda bilgi verir.

Tedarikg¢inin siparis siirecinde operasyonel kontrollerle ilgili standartlari

Tedarikci sektoriinde lider konumundadir.

Tedarik¢i her ise yonelik kayitlar1 koruma altina alir. (Gegmis is hacmi

Tedarikg¢inin isletmemize yonelik duygu ve diistinceleri 6nemlidir.
Tedarikgi iiriiniin kullanim siirecinize kars1 duyarlidir, yakindan ilgilenir.

Tedarik¢i garanti ve iade kosullarina iligskin politikalarda tarafsiz hareket

Tedarikgi farkli paketleme ihtiyaglarinizi karsilamada beceriklidir.

Tedarik¢i kisisel iligkilerdeki iletisimde gigliidiir, etkileyici bir izlenim

Tedarikei siparise iligkin egitim ve destek programlari sunar.
Tedarikei igletme prosediirlerine uygun satin alma siireci sunar.

Tedarik¢inin tercih edilmesi i¢in ge¢cmis is deneyimleri 6nemlidir.

3.2.2. Arastirmanin Modeli ve Hipotezleri

Arastirma i¢in uluslararasi satin alma kavrami, siireci ve uluslararasi satin alma

organizasyonunu belirleyen faktorler iizerine literatiir taramasi yapilmis ve ardindan

arastirma modeli Sekil 3.1°deki gibi olusturulmustur.
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Sekil 3.1: Arastirma Modeli

DEMOGRAFIK

ULUSLARARASI ENDUSTRIYEL SATIN ALMA SURECI

e Kalite

e Teslimat

e  Performans Gegmisi

e Garanti ve sikayet politikalar
e Uretim kapasitesi

e Fiyat

e Teknik acidan yeterlilik

e  Finansal durum

e  Prosediirlere uyma

e dletigim

OZELLIKLER

e (Cinsiyet
e Yas
e Egitim Durumu

e Aylik Gelir (TL)

e Mesleki Tecriibe

e Pozisyon (Unvan)

ULUSLARARASI ENDUSTRIYEL SATIN ALMA SURECI
Tedarikgi net fiyat sunar.
Tedarikgi kalite sartnamesine uygun tutarlikta tirtin gonderir.
Tedarikgi alim sonrasinda bakim ve onarim hizmeti saglar.
Tedarikgi teslimati belirlenen tarih araliginda gergeklestirir.
Tedarikgi konumunun isletmeye mesafesi Snemlidir.
Tedarikgi esnek ddeme sartlart ve vade kolaylig saglar.
Uretim tesisleri talep edilen siparis adetlerini karsilayabilecek kapasitededir.
Gegmis ig hacmi tedarik¢inin tekrar tercih edilmesinde etkilidir.
Tedarikginin tiretim, aragtirma ve gelistirme tesisleri teknik donanima sahiptir.
Tedarikgi siparis yonetimi ve organizasyonunda yeterlidir.
Tedarikginin gergeklestirilecek is hacmine yonelik Griin portfoyi genistir.
Tedarikginin iletisim ag1 gii¢lidiir, satinalma siireci hakkinda bilgi verir.
Tedarikginin siparis siirecinde operasyonel kontrollerle ilgili standartlar vardir.
Tedarikgi sektdriinde lider konumundadir.
Tedarikgi her ise yonelik kayitlar: koruma altina alir.
Tedarikginin isletmemize yonelik duygu ve diistinceleri 6nemlidir.
Tedar ikei tiriintin kullamim siirecinize kargi duyarhidir, yakindan ilgilenir.
Tedarik¢i garanti ve iade kosullarma iligkin politikalarda tarafsiz hareket eder.
Tedarikgi farkli paketleme ihtiyaglarinizi karsilamada beceriklidir.
Tedarikgi kisisel iliskilerdeki iletisimde giigliidiir, etkileyici bir izlenim birakir.
Tedarikgi siparige iligkin egitim ve destek programlari sunar.
Tedarikgi igletme prosediirlerine uygun satinalma stireci sunar.

Tedarik¢inin tercih edilmesi i¢in ge¢mis is deneyimleri 6nemlidir.

61



Arastirmanin amaglar1 ve modeli dogrultusunda hipotezler olugturulmustur.

KABUL RED

HI1. Demografik ozellikler (cinsiyet) ile uluslararasi

satin alma siirecinde tedarik¢i secimi ve kararlarma — Kabul edildi.

ait algilar arasinda anlamli bir farklilasma yoktur.

H2. Demografik 6zellikler (yas) ile uluslararasi satin

alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait

algilar arasinda tedarik¢i deneyimi, siparis yonetim,  Kabul edildi.

fiyat ve kalite dengesi, teslimat, is hacmi ve iletisim

faktorlerinde anlamli bir farklilasma yoktur.

H3. Demografik 6zellikler (yas) ile uluslararasi satin

alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarma ait o

algilar arasinda Ar-Ge galigmalar1 ve 6deme kosullari Red edild.

faktorii yasa gore farklilasma vardir.

H4. Demografik o6zellikler (meslek) ile uluslararasi

satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina

ait iletisim, fiyat ve kalite dengesi, is hacmi ve  Kabul edildi.

paketleme faktorlerinde anlamli bir farklilagma

yoktur.

H5. Demografik o6zellikler (meslek) ile uluslararasi

satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina

ait siparis yonetim, Ar-Ge c¢alismalari ve Odeme o
Kabul edildi.

caligmalart faktorlerinde anlamli bir farklilasma

vardir.

3.2.3. Arastirmanin Ana Kiitlesi ve Orneklemi

Arastirma sonuglarindan elde edilen bulgularin genellenmek istenildigi
kapsama evren denilmektedir (Ekiz, 2009). Bu arastirmanin evrenini, uluslararasi
endiistriyel satin alma faaliyetinde bulunan sirketlerin tamami olusturmaktadir.
Orneklem, evrenle ilgili calismak icin secilen evrenin sinirli bir parcasi olarak

sekilde ifade edilmektedir.
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Arastirmada, Cin’den satin alma faaliyetinde bulunan sirketler i{izerinden
yiiriitiildiiglinden arastirmanin sorununu en iyi temsil etmesi i¢in tesadiifi olmayan

ornekleme tiirlerinden kolayda 6rnekleme yapilmistir.

Kolayda ornekleme, ana kiitleyi temsilen segilecek 6rnek kesimin arastirma
yargilarina uygun bir sekilde belirlenen tesadiifi olmayan 6rnekleme yontemlerinden
biridir. Kolayda 6rneklemede, ana kiitleyi temsil edecek verilerin toplanma siireci en
kolay, hizli ve ekonomik sekilde yapilmaktadir (Aaker v.d., 2007: Malhotra, 2004:
Zikmund, 1997). Istanbul ilinde bulunan ve Cin’den satin alma faaliyetinde bulunan
sirketlerde satin alma slirecinde etkin yoneticiler arasindan kolayda oOrnekleme

yontemiyle secilmistir.

3.2.4. Veri Toplama Araci ve Yontemi

Calismada yiiz ylize anket yontemi ile veri ve bilgi toplanmistir. Bu
dogrultuda, ¢alismanin amacina uygun diizenlenmis sorulara yanit aranan Veri
toplama yontemi olan anket tekniginden yararlanilmistir. Veri toplama araci olarak

kullanilmak iizere hazirlanan anket, iki boliimden olusturulmustur.

Anketin birinci boliimiinde, Gary W. Dickson (1966) tarafindan “Tedarik¢i
Secim Sistemlerinin ve Kararlarinin Analizi” ¢alismasinda kullanilan 23 maddelik
Olcek sec¢ilmistir. Bu 0Olgek maddeleri sosyal bilimlerde akademik yabanci dil
yeterliligi olan {i¢ uzman tarafindan Tiirk¢e’ ye c¢evrilmistir. Tiirkge formu
olusturulan anket maddeleri ii¢ alan uzmani tarafindan incelenmistir. Olgek
maddelerin Tiirkge ifadelerin anlasilirhigi acisindan Tiirkce Ogretmeni tarafindan
gozden gecirilmis ve gerekli diizeltmeler yapilmistir. Anketin son hali i¢in 6lgme ve
degerlendirme uzmani tarafindan incelenmis ve son hali verilmistir.Anketin ikinci
boliimiinde, ankete yanit veren katilimcilarin demografik bilgilerini belirlemek
amaciyla cinsiyet, yas, egitim durumu, mesleki tecriibbe, ayhk gelir ve

pozisyon(unvan) seceneklere yer verilmistir.
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Veri toplama araci, Istanbul ilinde, Cin’den ithalat yapan 89 sirkette satin
alma siirecinde etkili pozisyonlarda(unvanlarda) calisan 392 kisiye uygulanmistir.

Anketler uygulandiktan sonra veri analizi kismina gegilmistir.

3.2.5. Verilerin Analizi

Arastirma, uluslararas1 endiistriyel satin alma siirecinde etkili performans
dlgiitlerin belirlenmesi i¢in Kesfedici Faktdr Analizi, Bagimsiz Orneklem T-Testi ile
analiz edilecektir. Bu amagla anket sonucu elde edilen veriler, SPSS 21.0 paket
programina veri girisleri yapilmistir. Veri ve bilgilerin analizine baslamadan 6nce

Cronbach Alfa Giivenirlik Katsayis1 hesaplanarak yorumlanmustir.

3.3. ARASTIRMANIN BULGULARI

Bu baghik altinda katilimecilarin demografik o6zellikleri, Cronbach Alfa
Giivenirlik Katsayisi, Kesfedici Faktor Analizi ve Bagimsiz Orneklem T-Testi

sonuglar1 incelenmistir.

3.3.1. Katihmcilarin Demografik Ozelliklerine Ait Frekans Dagihmlar:

Bu boliimde katilimcilardan toplanan demografik 6zelliklerin (cinsiyet, yas,
egitim durumu, mesleki tecriibe, aylik gelir ve pozisyon) analizi i¢in tanimlayici

istatistiklerden olan frekans ve yiizde degerleri hesaplanmistir.

Demografik 6zellikler yas, cinsiyet gelir durumu, medeni hal, egitim durumu,
meslek grubu, aylik gelir, vb. gibi degiskenlerin biitiinlinii ifade etmektedir.
Aragtirma kapsaminda katilimcilarin  demografik 6zelliklerinden, cinsiyet, yas,
egitim durumu, mesleki tecriibe, aylik gelir ve pozisyona(unvan) ait bilgiler talep

edilmistir. Anketin {i¢iincii boliimiinde yer alan demografik bilgiler, frekans ve yiizde

64



oranlarina bakilarak incelenmistir. Ankete yanit veren katilimcilarin demografik

bilgileri Tablo 3.1’de sunulmustur.

Tablo 3.1: Katiimeilara iliskin Demografik Bilgiler

Demografik Ozellikler f %
Kadin 171 49,0
Cinsiyet Erkek 178 51,0
Toplam 349 100
30 yas ve alt1 41 11,7
31-37 119 34,1
38-45 130 37,2
Yas
46-52 52 14,9
53 yas ve usti 7 2,0
Toplam 349 100
[kogretim 2 0,6
Lise 33 9,5
Lisans 148 42,4
Egitim Durumu
Yiiksek Lisans 141 40,4
Doktora 25 7,2
Toplam 349 100
2000 ve alt1 12 3,4
2001 — 4000 51 14,6
4001 - 6000 84 24,1
Aylik Gelir (TL)
6001 — 8000 99 28,4
8001 ve istii 103 29,5
Toplam 349 100
1-5 yil 22 6,3
6-10 y1l 56 16,0
11-15 yil 115 33,0
Mesleki Tecriibe
16-21 yil 134 38,4
21 ve tizeri 22 6,3
Toplam 349 100

Tablo 3.1 incelendiginde, ankete yanit veren katilimcilarin %49’unu kadinlar,

%351’1ni erkekler olusturmaktadir. Katilimeilar yas durumuna gore incelendiginde en

fazla yogunlugun 31-37 yas (%34,1) aralifinda ve 38-45 yas (%37,2) araliginda
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oldugu, en az yogunlugun ise 53 yas ve {lstiinde oldugu anlasilmaktadir.
Katilimcilarin yaklasik %90 oraninda en az lisans mezunu oldugu goriilmektedir.
Tablo aylik gelir durumlarina gore incelendiginde, katilimcilar en fazla (%29,5) 8 bin
ve lstli gelire sahip oldugu en az (%3,4) 2 bin ve alti gelire sahip oldugunu
belirtmistir. Katilimcilarin %87,7 oraninda en az 11 yillik mesleki tecriibeye sahip
olduklart anlasilmaktadir. Ankete yanit veren katilimcilar calistiklari sektordeki
pozisyonlar1 uluslararasi satin alma siirecinde etkin olmalar1 yoniinden dolay1 Tablo

3.2’de sunulmustur.

Tablo 3.2: Katihmeilara iliskin Pozisyon (Unvan) Bilgileri

Pozisyon (Unvan) f %

Isletme Sahibi 72 20,6
Genel Mudiir 44 12,6
Satin alma Miudiirti 90 25,8
Lojistik Miidiir 33 9,5
Finans Mudiirti 50 14,3
Pazarlama Midiirii 60 17,2
Toplam 349 100

Tablo 3.2 incelendiginde uluslararast satin alma siirecinde etkin pozisyonda
bulunan kisilerin anketi yanit verenlerin en fazla %25,8 oraninda satin alma miidiirii
oldugu anlasilmaktadir. Katilimcilar sektordeki pozisyonlarina gore incelendiginde,
%20,6 oraninda isletme sahibi, %17, 2 oraninda pazarlama miidiirii, %14,3 oraninda
finans mudiirii ve %12,6 oraninda genel miidiir arastirma anketini yanitlamistir.
Anketin verilen yanitlara en az katilmm %9,5 oraninda lojistik midiir

pozisyonundaki kisiler olugturmaktadir.
3.3.2. Giivenilirlik Analizi Sonuglari
Bu boliimde, arastirmada yer alan 6lg¢eklerin giivenilirlik analizi sonuglarina

yerverilmektedir. Anket formu olusturulduktan sonra 37 kisi tizerinde pilot

uygulamasit yapilmigtir. Pilot ¢aligmanin sonucunda giivenirlik analizi ig¢in
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Cronbach’s Alpha giivenirlik katsayist hesaplanmistir. Giivenirlik katsayisinin 0.70
ve lizerinde olmas1 anketin giivenilir sonuglar iirettigi anlamini1 tagimaktadir (Sipahi
v.d., 2006). Anketin Cronbach’s Alpha giivenirlik katsayis1 hesaplanmas1 SPSS 21.0
paket programiyla yapilmistir. Pilot arastirma sonuglarina gore Cronbach’s Alpha
giivenirlik katsayisi 0,89 olarak hesaplanmistir. Ankette yer alan bilgilerin dogru
anlasilmasi ve anketin cevaplanmasinda herhangi bir yanlisligin olmamasi, anketin
hem anlasilabilir oldugunu belirlemek igin ii¢ yonetici ile form iizerinde goriistilmiis

ve gerekli diizeltmeler yapilmistir.

3.3.4. Gegerlilik Analizi

Bu boliimde, arastirmada yer alan olgeklerin gecerlik analizi sonuglarina
yerverilmektedir. Gegerlik, 6l¢me aracinin 6lgiilmek istenen nitelige uygunlugu veya
Olciimiin dogru Olgme araciyla saglanmasini ifade etmektedir. Diger bir ifadeyle,
gecerlik, bir dlgegin dlgmeye calistig1 yapiyr niteligine uygun bir sekilde dlgebilme
yani Olgiilmek istenilen niteligi baska ozelliklerle karistirmadan, temsil edebilme
derecesidir (Malhotra, 2010). Literatiir incelendiginde, kapsam, ol¢iit, goriiniis ve
yapt gecerligi olmak iizere dort tiir gegerlik ifade edilmektedir. Igerigin uzman
kanisina dayali olmasi kapsam gecerliligi anlami tasirken, belirli bir puana gore
iliskilendirilerek sonuglandirilmas: &lgiit gecerliligini ifade etmektedir. Olgegin,
gorliniiste Olgiilmek istenilen niteligi temsil etmesi goriinlis gegerliligi olarak
anlamlandirilmaktadir. Yap1 gegerligi 6l¢me aracinda bulunan her maddenin, 6l¢tiigi
varsayllan yapiyr temsil edecek nitelige uygunlugunu ifade etmektedir. Yapi
gecerligi, 6lcegi meydana getiren maddeler/ifadeler arasindaki iliskileri temel alarak

teorik kavramin temsil derecesi ortaya koymaktadir (Hair v.d., 2010).

Yap1 gecerliginin incelenmesi i¢in siklikla faktor analizine bagvurulmaktadir
(Kurtulug, 2010). Bu arastirmada kullanilan 6l¢egin, Olgiilmek istenilen niteligi
temsil etme derecesinin belirlenmesi i¢in yap1 gecerligi incelenmis ve kesfedici

faktor analizinden yararlanilmigtir.
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Kesfedici faktor analizi yapilmadan 6nce yontemin varsayimlari test edilerek
verinin uygun olup olmadigi incelenmistir. Veri uygunlugu icin KMO ve Barlett
testlerinden yararlanilarak yorumlanmistir. KMO degerinin 0.70 ve iizeri olmasi,
Barlett test istatistiginin ise belirlenen giiven seviyesinde istatistiksel olarak anlamli

olmasi beklenmektedir (Hair v.d., 2010).

Kesfedici faktor analizi sayesinde faktorlestirme yontemi ile uygun faktor
sayis1 belirlenerek ve dondiirme yontemleri ile faktorleri olusturan ifadeler agik
sekilde ifade edilebilmektedir (Malhotra, 2010; Hair v.d., 2010). Analiz sonrasinda
elde edilen faktor sayisinin 6lgegin toplam varyansini acgiklama oranini géz oniinde
bulundurularak faktorlestirme temsiliyeti belirlenmektedir. Kesfedici faktor analizi
sonuclarina gore aciklanan varyans oranlarinin 0.50 ve iizerinde olmasi uygun bir
faktor yapisini temsil etmesi bakimindan yeterli oldugu varsayilmaktadir (Malhotra,
2010; Hair v.d., 2010). Bu arastirmada, gegerlik analizi i¢in yap1 gegerligine

basvurulmus ve kesfedici faktor analizi yontemi ile incelenmistir.

Kesfedici faktor analizi yonteminde bilesen matrisi (dondiiriilmiis) ile her bir
faktor altinda yer alan ifadeler ve bu ifadelerin faktorlerle olan iliski dereceleri
(faktor yiikii) hesaplanmaktadir. Bir faktdr yapisinin uygunlugu igin ilgili faktori
olusturan ifade sayisinin iki ve iizerinde olmasi ve iliski derecelerinin 0.40 ve {izeri
olmast beklenmektedir. Bununla birlikte her bir ifadenin birden fazla faktor ile
yiksek seviyede iliski gostermemesi gerekmektedir (Hair v.d.,, 2010). Bu
arastirmanin yap1 gegerligine iliskin kesfedici faktor analizi sonuglart bir sonraki

baslikta ele alinmaktadir.

3.3.4.1. Tedarik¢i Secimi ve Kararlar1 Olgeginin Gecerlik Analizi

Sonuglari

Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i secimi ve kararlar1 Glgeginin
gecerligine iligkin kesfedici faktor analizi varsayimlarimin test edilmesi igin
orneklemin yeterligine iliskin yapilan KMO testi ve Barlett testi sonuglart Tablo

3.3’de verilmektedir.
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Tablo 3.3: Kesfedici Faktor Analizi- KMO Degeri ve Barlett Testi Sonucu

Kesfedici Faktor Analizi Varsayim Olciitii Sonuc¢
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) Orneklem Olgiim Deger 0,72
Yeterligi
Bartlett Kiiresellik Testi (Yaklasik Ki-Kare) 724,78
sd 253
p ,00

Tablo 3.3. incelendiginde, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik se¢imi ve
kararlar1 dlgegine iliskin KMO degerinin 0.72 oldugu ve bu degerin kabul edilebilir
diizeyde oldugu anlasilmaktadir. Bartlett kiiresellik test sonucu incelendiginde p

degerinin (p<.05) istatistiksel olarak anlamli oldugu gézlenmistir.

Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik se¢imi ve kararlar1 dlgegine iliskin
uygulanan kesfedici faktdr analizi sonucunda elde edilen bilesenlere yonelik 6z

degerler ve varyans acgiklama oranlar1 Tablo 3.4’de yer almaktadir.

Tablo 3.4: Uluslararas1 Satin Alma Siirecinde Tedarik Secimi ve Kararlar

Olcegine Iliskin Kesfedici Faktor Analizi- Toplam Agiklanan Varyans Analizi

. Karesel Yiiklerin Aciklama Karesel Yiiklerin
Baslangic Ozdegerler
Toplamlar: Dondiiriilmiis Toplamlar
Var. Kiime. Varyans Kiime. Varyans Kiime.

Faktor Toplam Toplam Toplam

% % % % % %
1 3,22 14,00 14,01 3,22 14,01 14,00 1,73 7,51 7,51
2 1,48 6,42 20,43 1,48 6,42 20,43 1,62 7,04 14,56
3 1,31 5,70 26,13 1,31 5,70 26,13 1,57 6,82 21,38
4 1,27 5,51 31,63 1,27 5,51 31,63 1,43 6,23 27,61
5 1,19 5,19 36,82 1,19 5,19 36,82 1,36 5,90 33,51
6 1,14 4,95 41,77 1,14 4,95 41,77 1,35 5,88 39,39
7 1,09 4,72 46,50 1,09 4,72 46,50 1,35 5,85 45,24
8 1,06 4,60 51,09 1,06 4,60 51,09 1,26 5,46 50,70
9 1,04 4,51 55,61 1,04 4,51 55,61 1,13 4,91 55,61

*Temel Bilesenler Analizi ve Varimax Rotasyonu Uygulanmistir.
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Tablo 3.4. incelendiginde uluslararasi satin alma siirecinde tedarik segimi ve
kararlar1 lgegine yonelik ifadelerin dokuz faktérde toplandigini ve bu faktorlerin
yapmin toplam 9%55,61’ini acikladigi goriilmiistiir. Agiklanan toplam oran
incelendiginde uygun bir faktér yapisini temsil etmesi bakimindan yeterli oldugu
anlasilmaktadir.

Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik se¢imi ve kararlar1 6lgegine yonelik
kesfedici faktor analizi sonucunda elde edilen dokuz faktor altinda yer alan ifadelere

yonelik dondiirtilmiis bilesen matrisi ve faktor yiikleri Tablo 3.5’te yer almaktadir.

Tablo 3.5. Uluslararas1 Satin Alma Siirecinde Tedarik Se¢imi ve
KararlariOl¢egine iliskin Kesfedici Faktor Analizi- Déndiiriilmiis Bilesen

Matrisi

Madde Faktorler

Kodu 1 2 3 4 5 6 7 8 9
M3 ,70

M23 ,61

M20 ,61

M21 ,69

M22 ,56

M16 ,50

M15 43

M10 ,65

M5 ,63

M9 ,61

M6 ,69

M18 ,59

M1 ,81

M2 72

M4 -,64

M14 ,61

M13 ,40

M8 76

M7 ,64

M19 72

M17 -,43

M11 ,88
M12 ,40
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Tablo 3.5. incelendiginde, her bir faktorii olusturan madde sayisinin iki veya
daha fazla oldugu ve iliski derecelerinin .40 ve {izerinde oldugu, bununla birlikte her
bir maddenin sadece bir faktorii agikladigi goriilmektedir. Uluslararasi satin alma
siirecinde tedarik se¢imi ve kararlar1 6l¢egine yonelik nihai kesfedici faktor analizi

sonucunda olusan faktorlerin alt maddeleri Tablo 3.6’da belirtilmektedir.

Tablo 3.6: Uluslararas1 Satin Alma Siirecinde Tedarik Secimi ve

KararlariOlcegine iliskin Nihai Kesfedici Faktor Analizi

Kod Faktor
Yiikii

Faktor 1: Tedarik¢i Deneyimi
M3 Tedarik¢i alim sonrasinda bakim ve onarim hizmeti saglar. ,70
M23 Tedarik¢inin tercih edilmesi i¢in gegmis is deneyimleri

onemlidir. o
M20 Tedarikei kisisel iligkilerdeki iletisimde giicliidiir, etkileyici

bir izlenim birakir. o
Faktor 2: Siparis Yonetimi
M21 Tedarik¢i siparigse iligkin egitim ve destek programlari

sunar. 09
M22 Tedarik¢i isletme prosediirlerine uygun satinalma siireci

sunar. 8
M16 Tedarik¢inin isletmemize yonelik duygu ve diisiinceleri

onemlidir. >0
M15 Tedarik¢i her ise yonelik kayitlar1 koruma altina alir.

(Gegmis 1s hacmi vb.) 43
Faktor 3: Ar-Ge Calismalart
M10 Tedarikgi siparig yonetimi ve organizasyonunda yeterlidir. ,65
M5 Tedarik¢i konumunun isletmeye mesafesi onemlidir. ,63

M9 Tedarik¢inin iiretim, arastirma ve gelistirme tesisleri teknik 61
donanima sahiptir. ’
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Tablo 3.6: Devam

Kod Faktor
Yiikii

Faktor 4: Odeme Kosullar:

M6 Tedarikg¢i esnek 6deme sartlari ve vade kolayligi saglar. ,69

M18 Tedarik¢i garanti ve iade kosullarina iliskin politikalarda
tarafsiz hareket eder. >

Faktor 5: Fiyat ve Kalite Dengesi

M1 Tedarikgi net fiyat sunar. (Nakliye ve indirim dahil olmak 81
iizere)

M2 Tedarik¢i kalite sartnamesine uygun tutarlikta {riin 72
gonderir.

Faktor 6: Teslimat

M4 Tedarikgi teslimati belirlenen tarih araliginda gerceklestirir. -,64

M14 Tedarikgi sektoriinde lider konumundadir. ,61

M13 Tedarik¢inin siparis slirecinde operasyonel kontrollerle ilgili
standartlar1 vardir. 0

Faktor 7: Is Hacmi

M8 Gegmis is hacmi tedarik¢inin tekrar tercih edilmesinde
etkilidir. 70

M7 Uretim  tesisleri talep edilen  siparis  adetlerini 64
karsilayabilecek kapasitededir.

Faktor 8: Paketleme

M19 Tedarik¢i farkli paketleme ihtiyaglarimizi karsilamada 7
beceriklidir.

M17 Tedarik¢i {irtiniin  kullanim  siirecinize karst duyarlhidir, 43

yakindan ilgilenir.
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Tablo 3.6: Devam

Kod Faktor
Yiikii
Faktor 9: Iletisim
M11 Tedarik¢inin gerceklestirilecek is hacmine yonelik iirlin
portfoyii genistir. 88
M12 Tedarik¢inin iletisim ag1 giiclidiir, satimalma siireci 40
hakkinda bilgi verir.
Toplam Agiklanan Varyans % 55,61
KMO 0,72
Bartlett Kiiresellik Testi (Yaklasik Ki-Kare:724,78; sd:253)  p=,00

*Temel Bilesenler Analizi ve Varimax Rotasyonu Uygulanmistir.

Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik secimi ve kararlar1 dlgegine iliskin

nihai kesfedici faktor analizi sonucuna gore Olgegin dokuz faktdr ile temsil

edilebilecegi ve bu faktdr yapisinin tiim Olgegin varyansini %55,61 seviyesinde

acikladig goriilmistiir. S6z konusu dokuz faktoriin, faktorii olusturan ifadelerin bir

aradaki durumlar1 ve literatiirdeki karsiliklar1 g6z oniinde bulundurularak asagidaki

sekilde isimlendirilmesine karar verilmistir.

e Faktor 1: Tedarik¢i Deneyimi

e Faktor 2: Siparis Yonetimi

e Faktor 3: Ar-Ge Caligsmalari

e Faktdr 4: Odeme Kosullar

e Faktor 5: Fiyat ve Kalite Dengesi
o Faktor 6: Teslimat

e Faktor 7: Is Hacmi

e Faktor 8: Paketleme

e Faktor 9: Iletisim
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3.4. HIPOTEZ TESTLERI

Arastirmanin bu boliminde kesfedici faktor analizinden elde edilen
faktorlerin demografik degiskenlere gore iliskisi incelenmistir. Uluslararasi satin
alma siirecinde tedarik se¢imi ve kararlar1 Olgegine karsi cinsiyet, yas ve mesleki
tecriibe degiskenlerindeki gruplar arasinda istatistiksel olarak anlamli bir farkliligin

olup olmadig1 incelenmistir.

Bir degiskene ait iki grubun arasinda, bagimli degiskene ait ortalamalar
arasinda fark olup olmadiginmi arastirmak igin t-testi kullanilmaktadir. T-testi, bir
gruba ait ortalamanin diger grubun ortalamasi ile karsilastirarak gruplar arasinda
onemli derecede farkli olup olmadigini belirlemektedir. Bir degiskende iki bagimsiz
gruba ait ortalamalar karsilastirildiginda bagimsiz 6rneklem t-testi kullanilirken, bir
degiskendeki gruplar birbirinden bagimsiz degilse bagimli 6rneklem t-testinin
kullanilmasi gerekmektedir (Kalayci, 2006: 74-77).

T-Testi sonuglarina gore p anlamlilik degeri p <0.05 degerinden daha kiigiik
oldugu durumda degiskenler arasinda anlamli bir iliskinin bulundugu, p anlamlilik
degeri p <0.05 degerinden biiylik oldugu durumlarda degiskenler arasinda anlamli bir

iliskinin bulunmadig: seklinde ifade edilmistir.

3.4.1. Bagimsiz Orneklem T-Testi Analizi

Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik se¢imi ve kararlar1 Olgeginin
cinsiyet, yas ve mesleki tecriibe degiskenlerine gore farklilasip farklilagmadiginin
incelenmesi i¢in karsilastirmali incelenecek her bir degiskende iki grup bulundugu
icin bagimsiz 6rneklem t-testi analizi yapilmistir. Kesfedici faktor analizi sonucunda
olusan dokuz faktore (tedarik¢i deneyimi, siparis yonetimi, Ar-Ge ¢alismalari, 6deme
kosullar1, fiyat ve kalite dengesi, teslimat, ig hacmi, paketleme, iletisim) iligkin

hipotez sonuclar1 incelenmistir.
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Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait tedarikgi
deneyimi faktoriiniin cinsiyete gore bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo 3.7°de yer

almaktadir.

Tablo 3.7: Tedarik¢i Deneyimi Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Cinsiyete

Gére Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Faktor Cinsiyet N Ortalama Standart - Ortalama t df Degerd
Sapma  St. Hatasi (Cift
Tarafl)
Tedarikg¢i Erkek 169 3,456 ,7192 ,0609 -,614 347 ,540
Deneyimi Kadn 180 3,506 728 ,0542 -,612 339 ,541
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait tedarik¢i deneyimi faktorii
cinsiyete gore farklilagsmamaktadir.
Hy Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait tedarik¢i deneyimi faktorii

cinsiyete gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.7. incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gére Sig (2 tailed) “0.05”
degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif hipotezi
reddedilmistir. Buna gore, uluslararast satin alma siirecinde tedarik¢i se¢cimi ve
kararlarina ait tedarik¢i deneyimi faktoriiniin cinsiyete gore farklilasmadig: ifade
edilebilir. Diger bir ifadeyle uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve
kararlar1 alinirken erkekler ve kadinlar, tedarik¢i deneyimine ayni diizeyde dikkat

etmektedir.

Uluslararasi satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait siparis
yonetimi faktoriiniin cinsiyete gore Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu Tablo 3.8’de

yer almaktadir.
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Tablo 3.8: Siparis Yonetimi Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Cinsiyete Gore

Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
o Standart Ortalama Degeri
Faktor Cinsiyet N Ortalama t df
Sapma  St. Hatasi (Cift
Tarafh)
Siparis -
Erkek 169 3,343 ,814 ,063 347 ,154
Yonetimi 1,429
Kadm 180 3,459 ,701 ,052 ) 332 ,156
1,423
b Uluslararasi satin alma siirecinde tedarikg¢i secimi ve kararlarina ait siparig yonetimi faktorii
o cinsiyete gore farklilasmamaktadir.
He- Uluslararasi satin alma siirecinde tedarikg¢i secimi ve kararlarina ait siparig yonetimi faktorii
1.

cinsiyete gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.8. incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gére Sig (2 tailed) “0.05”
degerinden biiyiik olmas1 nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif hipotezi
reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve
kararlarina ait siparis yonetimi faktoriiniin cinsiyete gore farklilasmadigi ifade
edilebilir. Diger bir ifadeyle uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve
kararlar1 alimirken erkekler ve kadinlar, siparis yonetimine ayni diizeyde dikkat

etmektedir.
Uluslararasi satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait Ar-Ge

caligmalar1 faktoriiniin cinsiyete gore bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo 3.9°da

yer almaktadir.
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Tablo 3.9: Ar-Ge Calisamlar1 Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Cinsiyete Gore

Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Faktor Cinsiyet N Ortalama Standart - Ortalama t df Degerd
Sapma  St. Hatasi (Cift
Tarafh)
Ar-Ge Erkek 169 3,591 ,731 ,056 1,719 347 087
Cahsmalar Kadmn 180 3,454 167 ,057 1,721 346 ,086
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait Ar-Ge ¢aligmalart faktorii
cinsiyete gore farklilagsmamaktadir.
Hy Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait Ar-Ge c¢alismalari faktorii

cinsiyete gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.9. incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed) “0.05”
degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif hipotezi
reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve
kararlarma ait Ar-Ge g¢aligmalar1 faktoriiniin cinsiyete gore farklilasmadig: ifade
edilebilir. Diger bir ifadeyle uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve
kararlar1 alimirken erkekler ve kadinlar, Ar-Ge g¢alismalarina ayn1 diizeyde dikkat

etmektedir.
Uluslararas1 satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait 6deme

kosullar faktoriiniin cinsiyete gére bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo 3.10’da

yer almaktadir.
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Tablo 3.10: Odeme Kosullar1 Faktériiniin Satin Alma Siirecinin Cinsiyete Gore

Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Faktor Cinsiyet N Ortalama Standart - Ortalama t df Degerd
Sapma  St. Hatas1 (Cift
Tarafh)
Odeme Erkek 169 3,500 ,829 ,064 -,738 347 461
Kosullar1  Kadin 180 3,567 ,856 ,064 - 739 346 ,460
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait 6deme kosullar1 faktorii
cinsiyete gore farklilagsmamaktadir.
Hy Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarma ait 6deme kosullar1 faktorii

cinsiyete gore farklilagmaktadir.

Tablo 3.10. incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarma ait 6deme kosullar1 faktoriinlin cinsiyete gore farklilasmadigi ifade
edilebilir. Diger bir ifadeyle uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve
kararlar1 alimirken erkekler ve kadinlar, ddeme kosullarima ayni diizeyde dikkat

etmektedir.
Uluslararas1 satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait fiyat ve

kalite dengesi faktoriiniin cinsiyete gore bagimsiz Orneklem t-testi sonucu tablo

3.11.’de yer almaktadir.
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Tablo 3.11: Fiyat ve Kalite Dengesi Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Cinsiyete

Gére Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Faktor Cinsiyet

Sig.
Degeri
(Cift
Tarafh)

t df

Fiyat ve Erkek
Kalite

Dengesi

Kadin

,490 347 ,624

,490 345 ,624

Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait fiyat ve kalite dengesi

Ho:

faktorii cinsiyete gore farklilasmamaktadir.

Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait fiyat ve kalite dengesi

1"

faktorii cinsiyete gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.11. incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)

“0.05” degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif

hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararas: satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi

ve kararlarina ait fiyat ve kalite dengesi faktoriiniin cinsiyete gore farklilasmadigi

ifade edilebilir. Diger bir ifadeyle uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi

ve kararlar1 alimirken erkekler ve kadinlar, fiyat ve kalite dengesine aym diizeyde

dikkat etmektedir.

Uluslararasi satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait teslimat

faktoriiniin cinsiyete gore bagimsiz Orneklem t-testi sonucu tablo 3.12°de yer

almaktadir.
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Tablo 3.12: Teslimat Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Cinsiyete Gore

Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
o Standart  Ortalama Degeri
Faktor  Cinsiyet N Ortalama t df
Sapma St. Hatasi (Cift
Tarafh)
34
Erkek 169 3,473 ,679 ,052 -1,877 ,061
Teslimat 7
Kadin 180 3,606 ,617 ,046 -1,871 338 ,062
b Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait teslimat faktorii
” cinsiyete gore farklilasmamaktadir.
M, Uluslararas: satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait teslimat faktorii
ils

cinsiyete gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.12. incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i segimi
ve kararlarma ait teslimat faktoriiniin cinsiyete gore farklilasmadig: ifade edilebilir.
Diger bir ifadeyle uluslararasi satin alma siirecinde tedarikci se¢imi ve kararlari

alinirken erkekler ve kadinlar, teslimat ayni diizeyde dikkat etmektedir.
Uluslararasi satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait i hacmi

faktoriiniin cinsiyete gore bagimsiz Orneklem t-testi sonucu tablo 3.13.’de yer

almaktadir.
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Tablo 3.13: iy Hacmi Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Cinsiyete Gore

Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
o Standart Ortalama Degeri
Faktor  Cinsiyet N Ortalama t df
Sapma  St. Hatasi (Cift
Tarafh)
. Erkek 169 3,586 ,876 ,067 -,454 347 ,650
Is Hacmi
Kadin 180 3,628 ,849 ,063 -454 343 ,650
H Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i secimi ve kararlarina ait is hacmi faktorii
> cinsiyete gore farklilasmamaktadir.
. Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait is hacmi faktori
it

cinsiyete gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.13 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarina ait is hacmi faktoriiniin cinsiyete gore farklilasmadig: ifade edilebilir.
Diger bir ifadeyle uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlari

alinirken erkekler ve kadinlar, is hacmine ayn1 diizeyde dikkat etmektedir.
Uluslararasi satin alma stirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait paketleme

faktoriiniin cinsiyete gore bagimsiz Orneklem t-testi sonucu tablo 3.14’de yer

almaktadir.
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Tablo 3.14: Paketleme Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Cinsiyete Gore

Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
o Standart Ortalama Degeri
Faktor Cinsiyet N Ortalama t df
Sapma  St. Hatas1 (Cift
Tarafh)
Erkek 169 3,586 ,876 ,067 -,454 347 ,650
Paketleme
Kadn 180 3,628 ,849 ,063 -,454 343 ,650
H Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i seg¢imi ve kararlarina ait paketleme faktorii cinsiyete
" gore farklilagmamaktadir.
. Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait paketleme faktorii cinsiyete
it

gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.14 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarina ait paketleme faktoriinlin cinsiyete gore farklilasmadigi ifade
edilebilir. Diger bir ifadeyle uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve

kararlar1 alinirken erkekler ve kadinlar, paketlemeye ayni diizeyde dikkat etmektedir.
Uluslararasi satin alma stirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait iletigim

faktoriiniin cinsiyete gore bagimsiz Orneklem t-testi sonucu tablo 3.15’de yer

almaktadir.
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Tablo 3.15: Tletisim Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Cinsiyete Gére Bagimsiz

Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
o Standart Ortalama Degeri
Faktor Cinsiyet N Ortalama t df
Sapma  St. Hatasi (Cift
Tarafh)
. Erkek 169 3,667 2,155 ,166 1,593 347 112
Iletisim
Kadin 180 3,392 ,867 ,064 1,557 218 121
b Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve Kkararlarina ait iletisim faktori
& cinsiyete gore farklilasmamaktadir.
h Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve Kkararlarma ait iletisim faktori
bl

cinsiyete gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.15 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarina ait iletisim faktoriiniin cinsiyete gore farklilagsmadig ifade edilebilir.
Diger bir ifadeyle uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlari

aliirken erkekler ve kadinlar, iletisime ayni diizeyde dikkat etmektedir.

Sonu¢ olarak, kesfedici faktor analizi sonucunda olusan dokuz faktoriin
(tedarik¢i deneyimi, siparis yonetimi, Ar-Ge calismalari, 6deme kosullari, fiyat ve
kalite dengesi, teslimat, is hacmi, paketleme, iletisim) cinsiyete gore farklilasip
farklilasmadigima iliskin hipotez sonuglar1 incelenmistir. Faktorlerin higbirinde
cinsiyete gore farklilagma goriilmemis olup, erkeklerin ve kadinlarin tiim faktorlere

benzer diizeyde 6nem verdigi goriilmiistiir.

Uluslararas1 satin alma siirecinde siparis yoOnetimi ve kararlarina ait
faktorlerin, yasa gore farklilasip farklilasmadigina iligkin bulgulara asagida
verilmektedir. Uluslararasi satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait
tedarik¢i deneyimi faktoriiniin yasa gore bagimsiz orneklem t-testi sonucu tablo

3.16°da yer almaktadir.
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Tablo 3.16: Tedarik¢i Deneyimi Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Yasa Gore

Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Faktbr Yas N Ortalama Standart Ortalama ¢ df Degeri
Sapma  St. Hatasi (Cift
Tarafh)
Tedarikgi 45 ve - 160 3,477 ,759 ,060 -,097 347,923
Deneyimi 46ve+ 189 3,485 ,760 ,055 -,097 337 ,923
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait tedarik¢i deneyimi
faktorii yaga gore farklilasmamaktadir.
He Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait tedarik¢i deneyimi

faktorl yaga gore farklilagmaktadir.

Tablo 3.16 ncelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed) “0.05”
degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif hipotezi
reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve
kararlarina ait tedarik¢i deneyimi faktoriiniin yasa gore farklilagmadig:r ifade
edilebilir. Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve
kararlar1 alinirken 45 yas ve alt1 ve 46 yas ve istii kisiler, tedarik¢i deneyimine ayni

diizeyde dikkat etmektedir.
Uluslararas1 satin alma silirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait siparis

yonetimi faktoriiniin yasa gdre Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu Tablo 3.17°de

yer almaktadir.
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Tablo 3.17: Siparis Yonetimi Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Yasa Gore

Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Faktbr Yas N Ortalama Standart Ortalama ¢ o Degeri
Sapma  St. Hatas1 (Cift
Tarafh)
Siparis 45 ve - 160 3,479 , 732 ,058 1,728 347,085
Yonetimi 46ve+ 189 3,338 778 ,057 1,736 343 ,083
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait siparis yonetimi faktorii
yasa gore farklilasmamaktadir.
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait siparis yonetimi faktori

yaga gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.17 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarina ait siparis yonetimi faktoriiniin yasa gore farklilasmadigi ifade
edilebilir. Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve
kararlart alinirken 45 yas ve alt1 ile 46 yas ve lsti kisiler, siparis yonetimine ayni

diizeyde dikkat etmektedir.
Uluslararasi satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait Ar-Ge

caligmalari faktoriiniin yasa gore bagimsiz orneklem t-testi sonucu tablo 3.18’de yer

almaktadir.
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Tablo 3.18: Ar-Ge Cahsmalar1 Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Yasa Gore

Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Fakiér Yas N ortalama Standart  Ortalama of Degeri
Sapma St. Hatas1 (Cift
Tarafli)
Ar-Ge 45 ve - 160 3,643 741 ,058 2,486 347 ,005
Caligmalar1  46ve+ 189 3,416 ,746 ,054 2,848 338 ,005
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarma ait Ar-Ge caligmalart
faktorii yasa gore farklilagmamaktadir.
Hy Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait Ar-Ge g¢aligsmalari

faktorii yasa gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.18 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)

“0.05” degerinden kiiciik oldugu i¢in H; alternatif hipotezi kabul edilmis ve Hp

hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi

ve kararlarina ait Ar-Ge ¢alismalar1 faktoriiniin yasa gore farklilastigi ifade edilebilir.

Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i secimi ve kararlari

almirken Ar-Ge c¢alismalarina 45 yas ve altindaki kisilerin, 46 yas ve istiindeki

kisilerden daha fazla 6nem verdigi goriilmektedir.

Uluslararas1 satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait 6deme

kosullar1 faktoriiniin yasa gore bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo 3.19’da yer

almaktadir.
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Tablo 3.19: Odeme Kosullar1 Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Yasa Gore

Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Standart Ortalama Degeri
Faktor Yas N Ortalama t df
Sapma St. Hatasi (Cift
Tarafh)
Odeme 45 ve - 160 3,631 ,808 ,064 1,984 347 ,048
Kosullarn 46ve+ 189 3,452 ,865 ,063 1,996 343 ,047

Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait 6deme kosullart faktorii

o
yasa gore farklilasmamaktadir.

Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait 6deme kosullar1 faktori

Hi:
' yaga gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.19 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)

“0.05” degerinden kiiciik oldugu i¢in H; alternatif hipotezi kabul edilmis ve Hp

hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi

ve kararlarina ait 6deme kosullar1 faktdriinlin yasa gore farklilastigi ifade edilebilir.

Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i secimi ve kararlar

almirken 6deme kosullarina 45 yas ve altindaki kisilerin, 46 yas ve istiindeki

kisilerden daha fazla 6nem verdigi goriilmektedir.

Uluslararas1 satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait fiyat ve

kalite dengesi faktoriiniin yasa gére bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo 3.20°de

yer almaktadir.
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Tablo 3.20: Fiyat ve Kalite Dengesi Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Yasa

Gére Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Standart Ortalama Degeri
Faktor Yas N Ortalama t df
Sapma St. Hatasi (Cift
Tarafh)
Fiyatve 45ve- 160 3,563 ,848 ,067 -,525 347 ,600
Kalite
. 46ve+ 189 3,609 ,785 ,057 -522 327 ,602
Dengesi

H Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina
o-

faktorii yaga gore farklilagmamaktadir.

Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina

v faktori yaga gore farklilagmaktadir.

ait fiyat ve kalite dengesi

ait fiyat ve kalite dengesi

Tablo 3.20 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)

“0.05” degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif

hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararas: satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi

ve kararlarma ait fiyat ve kalite dengesi faktoriiniin yasa gore farklilasmadigi ifade

edilebilir. Diger bir ifadeyle, uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve

kararlar1 alinirken 45 yas ve alt1 ile 46 yas ve iisti kisiler, fiyat ve kalite dengesine

ayn1 diizeyde dikkat etmektedir.

Uluslararasi satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait teslimat

faktoriiniin yasa gore bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo 3.21’de yer almaktadir.
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Tablo 3.21: Teslimat Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Yasa Gore Bagimsiz

Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Standart Ortalama Degeri
Faktor Yas N Ortalama
Sapma St. Hatasi (Cift
Tarafh)
. 45 ve - 160 3,579 ,665 ,052 ,333
Teslimat
46 ve + 189 3,511 ,637 ,046 ,335
H Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait teslimat faktorii yasa gore
- farklilagmamaktadir.
. Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i secimi ve kararlarina ait teslimat faktorii yasa gore
it

farklilagmaktadir.

Tablo 3.21. incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)

“0.05” degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif

hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi

ve kararlarina ait teslimat faktoriiniin yasa gore farklilasmadig: ifade edilebilir. Diger

bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlar1 alinirken

45 yas ve alt1 ile 46 yas ve istii kisiler, teslimata ayn1 diizeyde dikkat etmektedir.

Uluslararasi satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait i hacmi

faktoriiniin yasa gore bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo 3.22°de yer almaktadir.
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Tablo 3.22: Is Hacmi Faktériiniin Satin Alma Siirecinin Yasa Gore Bagimsiz

Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Standart Ortalama Degeri
Faktor Yas N Ortalama t df
Sapma St. Hatasi (Cift
Tarafh)
. 45 ve - 160 3,596 ,917 ,072 -,211 347 ,833
Is Hacmi
46 ve + 189 3,616 ,813 ,059 -,209 320 ,835
H Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait is hacmi faktorii yasa gore
> farklilagmamaktadir.
o, Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait i hacmi faktorii yasa gore
v farklilagmaktadir.

Tablo 3.22. incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden biiyiikk olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarina ait i hacmi faktoriiniin yasa gore farklilagsmadigi ifade edilebilir.
Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i secimi ve kararlar
almirken 45 yas ve alt1 ile 46 yas ve istii kisiler, is hacmine ayni1 diizeyde dikkat

etmektedir.
Uluslararasi satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait paketleme

faktoriiniin yasa gore Bagmmsiz Orneklem T-Testi Sonucu Tablo 3.23°de yer

almaktadir.
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Tablo 3.23: Paketleme Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Yasa Gore Bagimsiz

Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Standart Ortalama Degeri
Faktor Yas N Ortalama df
Sapma St. Hatasi (Cift
Tarafh)
45ve- 160 3,493 ,760 ,060 2,446 347 ,015
Paketleme
46ve+ 189 3,291 ,780 ,058 2,452 340 ,015
H Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait paketleme faktorii yasa gore
- farklilagmamaktadir.
. Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait paketleme faktorii yasa gore
1-

farklilagmaktadir.

Tablo 3.23 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)

“0.05” degerinden kiiciik oldugu i¢in H; alternatif hipotezi kabul edilmis ve Hp

hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi

ve kararlarina ait paketleme faktoriiniin yasa gore farklilagtig1 ifade edilebilir. Diger

bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i secimi ve kararlar alinirken

paketlemeye 45 yas ve altindaki kisilerin, 46 yas ve istiindeki kisilerden daha fazla

onem verdigi goriilmektedir.

Uluslararas1 satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait iletisim

faktoriiniin yasa gore bagimsiz drneklem t-testi sonucu tablo 3.24’de yer almaktadir.
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Tablo 3.24: Tletisim Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Yasa Gore Bagimsiz
Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Standart Ortalama Degeri
Faktor Yas N Ortalama t df
Sapma St. Hatasi (Cift
Tarafh)
. 45 ve - 160 3,638 ,854 ,067 1,181 347 ,238
Iletisim
46 ve + 189 3,431 2,065 ,150 1,253 259 ,211

H Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait iletisim faktorii yaga gore
0-
farklilagmamaktadir.

. Uluslararas: satin alma siirecinde tedarikgi se¢imi ve kararlarma ait iletisim faktorii yaga gore
1-
farklilagmaktadir.

Tablo 3.24. incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararas: satin alma siirecinde tedarik¢i segimi
ve kararlarina ait iletisim faktoriiniin yasa gore farklilasmadigi ifade edilebilir. Diger
bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarikc¢i secimi ve kararlar1 alinirken

45 yas ve alt1 ile 46 yas ve {istii kisiler, iletisime ayn1 diizeyde dikkat etmektedir.

Sonug olarak, kesfedici faktér analizi sonucunda olusan dokuz faktoriin
(tedarik¢i deneyimi, siparis yonetimi, Ar-Ge ¢alismalari, 6deme kosullari, fiyat ve
kalite dengesi, teslimat, is hacmi, paketleme, iletisim) cinsiyete gore farklilasip
farklilasmadigina iligkin hipotez sonuclar1 incelenmistir. Ar-Ge ¢alismalari, 6deme
kosullar1 ve paketleme faktorlerinde yasa gore farklilagsma goriilmiis olup, diger alti

faktorde farklilagsma goriilmemistir.

Uluslararas1 satin alma siirecinde siparis yoOnetimi ve kararlarina ait
faktorlerin, mesleki tecriibeye gore farklilasip farklilagmadigina iliskin bulgulara
asagida verilmektedir. Mesleki tecriibe, on y1l ve alt1 i¢in az deneyime sahip olarak
degerlendirilirken on bir yil ve flizeri i¢in deneyimli olarak degerlendirilmistir.

Uluslararas1 satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait tedarikei

92



deneyimi faktoriiniin mesleki tecriibeye gore bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo

3.25°da yer almaktadir.

Tablo 3.25: Tedarik¢i Deneyimi Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Mesleki

Tecriibeye Gore Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Mesleki Standart Ortalama Degeri
Faktor N Ortalama t df
Tecriibe Sapma  St. Hatasi (Cift
Tarafh)
Tedarike¢i 10 ve - 193 3,542 757 ,055 1,674 347 ,095
Deneyimi 11 ve + 156 3,406 ,755 ,061 1,674 332 ,095

H Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait iletisim faktérii mesleki
0-
tecriibeye gore farklilasmamaktadir.

H Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait iletisim faktdrii mesleki
1.
tecriibeye gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.25. incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarina ait tedarik¢i deneyimi faktoriiniin mesleki tecriibeye gore
farklilasmadig: ifade edilebilir. Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde
tedarik¢i secimi ve kararlar1 alinirken az deneyimli ve deneyimli kisiler, iletisime

ayn1 diizeyde dikkat etmektedir.
Uluslararas1 satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait siparis

yonetimi faktoriiniin mesleki tecriibeye gore bagimsiz drneklem t-testi sonucu kablo

3.26°da yer almaktadir.
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Tablo 3.26: Siparis Yonetimi Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Mesleki

Tecriibeye Gore Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Faktor Mesleki N Ortalama Standart Ortalama ¢ df Degeri
Tecriibe Sapma St. Hatasi (Cift
Tarafh)
Siparis 10 ve - 160 3,499 ,710 ,051 2,652 347 ,008
Yonetimi 11 ve + 189 3,284 ,803 ,064 2,618 312 ,009
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlara ait siparis yonetimi faktorii
mesleki tecriibeye gore farklilagsmamaktadir.
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait siparis yonetimi faktori

mesleki tecriibeye gore farklilagmaktadir.

Tablo 3.26 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden kiiciik oldugu i¢in H; alternatif hipotezi kabul edilmis ve Hp
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarma ait siparis yonetimi faktoriiniin mesleki tecriibeye gore farklilastig
ifade edilebilir. Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlar1 alinirken siparis yonetimine az deneyimli kisilerin, deneyimli kigilerden

daha fazla 6nem verdigi goriilmektedir.

Uluslararas1 satin alma silirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait Ar-Ge
caligmalar1 faktoriiniin mesleki tecriibeye gore bagimsiz orneklem t-testi sonucu

kablo 3.27°de yer almaktadir.
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Tablo 3.27: Ar-Ge Calismalar1 Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Mesleki

Tecriibeye Gore Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Faktr Mesleki N Ortalama Standart Ortalama ¢ df Degeri
Tecriibe Sapma  St. Hatasi (Cift
Tarafh)
Ar-Ge 10 ve - 193 3,663 737 ,053 4,029 347  ,000
Caligmalarnt 11 ve + 156 3,344 ,735 ,059 4,030 332 ,000
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarmna ait Ar-Ge g¢aligmalari
faktorii mesleki tecriibeye gore farklilasmamaktadir.
Hy Uluslararas: satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarma ait Ar-Ge caligmalari

faktorii mesleki tecriibeye gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.27 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden kiiciik oldugu i¢in H; alternatif hipotezi kabul edilmis ve Hp
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarina ait Ar-Ge ¢aligmalar1 faktoriiniin mesleki tecriibeye gore farklilastig
ifade edilebilir. Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarikg¢i se¢imi
ve kararlar1 almirken Ar-Ge calismalarina az deneyimli kisilerin, deneyimli

kisilerden daha fazla 6nem verdigi goriilmektedir.
Uluslararas1 satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait ddeme

kosullar1 faktoriiniin mesleki tecriibeye gore bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo

3.28°de yer almaktadir.
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Tablo 3.28: Odeme Kosullar1 Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Mesleki
Tecriibeye Gore Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu
Sig.
Faktbr Mesleki N Ortalama Standart Ortalama ) df Degeri
Tecriibe Sapma  St. Hatasi (Cift
Tarafh)
Odeme 10 ve - 193 3,668 ,780 ,056 3,353 347 ,001
Kosullar1 11 ve + 156 3,367 ,889 ,071 3,307 310 ,001
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i segimi ve kararlarina ait 6deme kosullari faktorii
mesleki tecriibeye gore farklilagmamaktadir.
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait 6deme kosullar1 faktorii

mesleki tecriibeye gore farklilagmaktadir.

Tablo 3.28 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)

“0.05” degerinden kiiciik oldugu i¢in H; alternatif hipotezi kabul edilmis ve Hp

hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi

ve kararlarma ait 6deme kosullar1 faktoriinliin mesleki tecriibeye gore farklilastig

ifade edilebilir. Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi

ve kararlar1 alinirken 6deme kosullarina az deneyimli kisilerin, deneyimli kisilerden

daha fazla 6nem verdigi goriilmektedir.

Uluslararasi satin alma siirecinde siparig yonetimi ve kararlaria ait fiyat ve

kalite dengesi faktoriiniin mesleki tecriibeye gore bagimsiz 6rneklem t-testi Sonucu

Tablo 3.29°da yer almaktadir.
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Tablo 3.29: Fiyat ve Kalite Dengesi Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Mesleki

Tecriibeye Gore Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Mesleki Standart Ortalama Degeri
Faktor N Ortalama t df
Tecriibe Sapma St. Hatasi (Cift
Tarafh)
Fiyatve 10 ve - 193 3,643 ,813 ,059 1,408 347 ,160
Kalite
o 1lve+ 156 3,519 ,813 ,065 1,408 331 ,160
Dengesi

H Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait fiyat ve kalite dengesi
o . . .

faktorii mesleki tecriibeye gore farklilasmamaktadir.

Uluslararas: satin alma siirecinde tedarik¢i secimi ve kararlarina ait fiyat ve kalite dengesi

v faktorii mesleki tecriibeye gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.29 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden biiyiik olmasi nedeniyle, HO hipotezi kabul edilmis ve alternatif
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararas: satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarina ait fiyat ve kalite dengesi faktoriiniin mesleki tecriibeye gore
farklilagsmadig: ifade edilebilir. Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde
tedarik¢i se¢imi ve kararlari alinirken az deneyimli ve deneyimli kisiler, fiyat ve

kalite dengesine ayn1 diizeyde dikkat etmektedir.
Uluslararasi satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait teslimat

faktoriiniin mesleki tecriibeye gore bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo 3.30°de

yer almaktadir.
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Tablo 3.30: Teslimat Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Mesleki Tecriibeye

Gére Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Mesleki Standart Ortalama Degeri
Faktor N Ortalama t df
Tecriibe Sapma  St. Hatasi (Cift
Tarafh)
] 10 ve - 193 3,625 671 ,048 2,667 347 ,008
Teslimat
11 ve + 156 3,440 ,611 ,048 2,694 342 ,007
H Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait teslimat faktdrii mesleki
> tecriibeye gore farklilasmamaktadir.
- Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait teslimat faktori mesleki
i

tecriibeye gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.30. incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden kiiciik oldugu i¢in H; alternatif hipotezi kabul edilmis ve Hp
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarina ait teslimat faktoriiniin mesleki tecriibeye gore farklilastigi ifade
edilebilir. Diger bir ifadeyle, uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve
kararlar1 alinirken teslimata az deneyimli kisilerin, deneyimli kisilerden daha fazla

onem verdigi goriilmektedir.
Uluslararasi satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait i hacmi

faktoriiniin mesleki tecriibeye gore bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo 3.31°de

yer almaktadir.
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Tablo 3.31: Is Hacmi Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Mesleki Tecriibeye

Gére Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
— Mesleki N Ortalama Standart Ortalama ) df Degeri
Tecriibe Sapma St. Hatasi (Cift
Tarafh)
Is 10 ve - 193 3,637 ,886 ,064 ,720 347 472
Hacmi  11ve + 156 3,570 ,832 ,067 725 339 ,469
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait is hacmi faktorii mesleki
tecriibeye gore farklilasmamaktadir.
He Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait is hacmi faktorii mesleki

tecriibeye gore farklilasmaktadir.

Tablo 3.31. incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden biiyiik olmas1 nedeniyle, Hp hipotezi kabul edilmis ve alternatif
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarina ait is hacmi faktoriiniin mesleki tecriibeye gore farklilagsmadig: ifade
edilebilir. Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve
kararlar1 alinirken az deneyimli ve deneyimli kisiler, is hacmine ayn1 diizeyde dikkat

etmektedir.
Uluslararasi satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait paketleme

faktoriiniin mesleki tecriibeye gore bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo 3.32°de

yer almaktadir.
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Tablo 3.32: Paketleme Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Mesleki Tecriibeye

Gére Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Faktor Mesleki N Ortalama Standart Ortalama ) o Degeri
Tecriibe Sapma  St. Hatasi (Cift
Tarafh)
Paketleme 10 ve - 193 3,438 775 ,056 1,443 347 ,150
11 ve + 156 3,317 77 ,062 1,443 331 ,150
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarikgi se¢imi ve kararlarina ait paketleme faktorii mesleki
tecriibeye gore farklilasmamaktadir.
He Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait paketleme faktorii mesleki

tecriilbeye gore farklilagsmaktadir.

Tablo 3.32 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden biiyiik olmas1 nedeniyle, Hp hipotezi kabul edilmis ve alternatif
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarina ait paketleme faktoriiniin mesleki tecriibeye gore farklilasmadig: ifade
edilebilir. Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i segimi ve
kararlar1 alinirken az deneyimli ve deneyimli kisiler, paketlemeye ayni diizeyde

dikkat etmektedir.
Uluslararas1 satin alma siirecinde siparis yonetimi ve kararlarina ait iletisim

faktoriiniin mesleki tecriibeye gore bagimsiz 6rneklem t-testi sonucu tablo 3.33’de

yer almaktadir.
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Tablo 3.33: Tletisim Faktoriiniin Satin Alma Siirecinin Mesleki Tecriibeye Gore

Bagimsiz Orneklem T-Testi Sonucu

Sig.
Mesleki Standart Ortalama Degeri
Faktor N Ortalama t df
Tecriibe Sapma St. Hatasi (Cift
Tarafh)
. 10 ve - 193 3,777 2,016 ,145 3,255 347 ,001
Iletisim
11ve + 156 3,215 ,856 ,067 3,505 270 ,001

Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i secimi ve kararlarina ait iletisim faktorii mesleki
0-

tecriibeye gore farklilasmamaktadir.

Uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait iletisim faktorii mesleki

tecriilbeye gore farklilagsmaktadir.

Tablo 3.33 incelendiginde, t-testi analizi bulgularina gore Sig (2 tailed)
“0.05” degerinden kiiciik oldugu i¢in H;j alternatif hipotezi kabul edilmis ve Hp
hipotezi reddedilmistir. Buna gore, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi
ve kararlarina ait iletisim faktoriiniin mesleki tecriibeye gore farklilastigi ifade
edilebilir. Diger bir ifadeyle, uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i segimi ve
kararlar1 alinirken iletisime az deneyimli kisilerin, deneyimli kisilerden daha fazla

onem verdigi goriilmektedir.

Sonu¢ olarak, kesfedici faktor analizi sonucunda olusan dokuz faktoriin
(tedarik¢i deneyimi, siparis yonetimi, Ar-Ge calismalari, 6deme kosullari, fiyat ve
kalite dengesi, teslimat, is hacmi, paketleme, iletisim) mesleki tecriibeye gore
farklilagip farklilasmadigina iliskin hipotez sonuglar1 incelenmistir. Iletisim, teslimat,
O0deme kosullari, Ar-Ge calismalar1 ve siparis yonetimi degiskenlerinde mesleki
tecriibeye gore farklilasma goriilmiis olup, diger dort faktorde farklilasma

goriilmemistir.
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SONUC

Bu arastirma, Cin’den spor {iiriinleri ithalati yapan Tirk sirketlerinde
uluslararasi satin alma karar pozisyonunda calisan yoneticilerin, satin alma siirecinde
se¢me, karar verme ve elde etme islemlerinde gz oniinde bulundurduklar: kriterlerin
belirlenmesi amaci ¢ergevesinde yapilmistir. Bu baglamda, uluslararasi satin alma
siirecinde en etkili faktorlerin belirlenmesi ve bu faktorlerin cinsiyet, yas ve mesleki
tecriibeden etkilenip etkilenmeme durumlari incelenmistir. Arastirmanin ana kiitlesi,
Cin’den spor triinleri ithalati yapan Tiirk sirketlerinin satin alma siirecinde karar
veren yoneticileri olusturmustur. Arastirmada veri toplama aracit olarak anket
uygulanmis ve katilimecilarla yiiz ylize goriisiilerek anketin  doldurulmasi
saglanmistir. Arastirmada kullanilan veri toplamak araci iki boliimden olugmustur.
Birinci bolimiinde Gary W. Dickson (1966) tarafindan gelistirilen “Tedarik¢i Segim
Sistemlerinin ve Kararlar1” calismasinda kullanilan 23 maddelik anket sorusu
bulunmaktadir. Bu anket formu sosyal bilimler akademik yabanci dil yeterligine
sahip uzmanlarca Tiirk¢e’ye ¢evrilmis ve Tiirkce dgretmeni tarafindan dil yeterligi
bakimindan incelenmistir. ikinci boliimiinde ise katilimcilarin demografik bilgilere
iliskin cinsiyet, yas, egitim durumu, aylik gelir (TL), mesleki tecriibe ve
pozisyon(unvan) sorular1 bulunmaktadir. Aragtirmaya literatiir taramasi ile baglanmis
olup, 6l¢ek secimi, veri toplama aracinin olusturulmasi, pilot calismasinin yapilmasi,
ornekleme ve veri toplama silirecinden sonra analizi gerceklestirilerek calisma
raporlastirilmistir. Arastirma mevcut durum analizi edildiginden tarama modelinde
betimsel yontem cercevesinde yapilmistir. Veri toplama siirecinde Cin’den spor
tirtinleri ithalat1 yapan 89 Tiirk sirketinde satin almada etkili pozisyonlarda ¢alisan
392 kisiye ulasilmistir. Toplanan verilere iligkin Cronbach Alfa Giivenirlik Katsayisi
belirlendikten sonra Olcegin gecerligine iliskin Kesfedici Faktor Analizine tabi
tutulmus ve satin alma siirecinde etkili faktorler tanimlanmistir. Bu adimdan sonra
katilimcilarin cinsiyet, yas ve mesleki tecriibelerine gore faktorlere verdikleri yanitlar

arasindaki iligkisi analiz edilmistir.
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Kesfedici Faktor Analizi sonucunda olgegin %55,61’ini agiklayan dokuz
boyutta temsil edilebilecegine karar verilmis ve faktorler tanimlanmistir. Uluslararasi
satin alma siirecinde etkili oldugu belirlenen, tedarik¢i deneyim, siparis yonetimi, Ar-
Ge calismalari, 6deme kosullari, fiyat ve kalite dengesi, teslimat, is hacmi, paketleme
ve iletisim olarak tanimlanmistir. Faktorlestirme isleminden sonra hipotezlerin test

edilmesi agamasina ge¢ilmistir.

Yapilan analizler sonucunda; uluslararasi satin alma siirecinde tedarikgi
secimi ve kararlarina ait faktorlerin cinsiyete gore farklilasip farklilasmadigi
incelenmis olup, kadinlar ve erkekler tiim faktorlere aymi diizeyde dikkat ettigi
sonucunda ulagilmistir. Bu sonuca gére, Istanbul ilinde bulunan Tiirk sirketlerinin
satin alma silirecinde se¢me, karar verme pozisyonunda bulunan kadin veya erkek
yoneticiler, tedarik¢i deneyimi, siparig yonetimi, Ar-Ge ¢alismalari, 6deme kosullari,
fiyat ve kalite dengesi, teslimat, is hacmi, paketleme ve iletisim boyutlarina ayni
seviyede onem vermektedir. Uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve
kararlarina ait faktorler cinsiyete gore farklilasip farklilasmadigi incelenmis olup,

kadinlar ve erkekler tiim faktorlere ayni diizeyde dikkat ettigi sonucunda ulagilmistir.

Uluslararast satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve Kkararlarina ait
faktorlerin yagsa gore farklilagip farklilasmadigr incelenmistir. Uluslararasi satin alma
stirecinde segme, karar verme pozisyonunda bulunan kisilerin yas ortalamalar
kesfedici faktor analizi sonucunda olusan dokuz faktoriin (tedarik¢i deneyimi, siparis
yonetimi, Ar-Ge g¢alismalari, 6deme kosullari, fiyat ve kalite dengesi, teslimat, is
hacmi, paketleme, iletisim) cinsiyete gore farklilasip farklilasmadigina iliskin hipotez
sonuclart incelenmistir. Ar-Ge ¢alismalari, ©6deme kosullar1 ve paketleme
faktorlerinde yasa gore farklilasma goriilmiis olup, diger alti faktérde farklilasma

goriilmemistir.

Arastirma kapsaminda ele alina dokuz faktoriin (tedarik¢i deneyimi, siparis
yonetimi, Ar-Ge g¢alismalari, 6deme kosullari, fiyat ve kalite dengesi, teslimat, is
hacmi, paketleme, iletisim) mesleki tecriibeye gore farklilasip farklilasmadigina

iliskin hipotez sonuglar1 incelenmistir. Iletisim, teslimat, 6deme kosullari, Ar-Ge
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calismalar1 ve siparis yonetimi degiskenlerinde mesleki tecriibeye gore farklilasma
gOriilmis olup, diger dort faktorde farklilasma goriillmemistir. Uluslararasi satin alma
stirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarinda etkin rol oynayan yonetilerin mesleki
kidemlerinin iletisim, teslimat, 6deme kosullari, Ar-Ge c¢alismalar1 ve siparis

yonetimi faktdrlerinde satin alma siirecine etki ettigi goriilmektedir.

Sonu¢ olarak, kesfedici faktor analizi sonucunda olusan dokuz faktoriin
(tedarik¢i deneyimi, siparis yonetimi, Ar-Ge calismalari, 6deme kosullari, fiyat ve
kalite dengesi, teslimat, is hacmi, paketleme, iletisim) cinsiyete gore farklilasip
farklilagsmadig1 incelenmistir. Siparis yonetimi, Ar-Ge ¢alismalari, 6deme kosullari,
teslimat ve iletisim faktorlerinde mesleki tecriibeye gore farklilasirken; diger dort

faktorde farklilagsma olmadigi sonucuna ulagilmistir.

Arastirmaci ve ogrencilere yonelik oneriler: Bu arastirma Cin’den spor
ithalati yapan sirketler ilizerine yapilmistir. Baska bir calisma ABD, Almanya,
Hindistan vb. iilkelerden spor ithalati yapan iilkeler dikkate alinarak yapilabilir.

Uluslararas1 spor malzemesi ithalati disinda farkli alanlarda (teknoloji, gida
vb.) yapilan ithalat iriinleri dikkate alinmasi Onerilmektedir. Bu arastirmada
uluslararasi satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait faktorler; cinsiyet,
yas ve mesleki tecriibe degiskenlerine gore incelenmistir. Arastirmacilar farklh

degiskenlere gore tedarik¢i secimi ve kararlarini inceleyebilirler.

Aragtirma sonucunda elde edilen bulgularin genellenebilmesi bakimimdan
farkli iilkedeki isletmeler dikkate alinarak karsilastirmali sonuglara yer verilebilir. Bu

bakimindan aragtirmanin yeniden ele alinmasinin 6nemli oldugu diisiiniilmektedir.

Satin alma siirecinde etkin karar veren yoneticilere oneriler; Arastirma
kapsaminda uluslararas1 satin alma siirecinde tedarik¢i se¢imi ve kararlarina ait
faktorlerin yas, mesleki tecriibe ve cinsiyet faktorleri goz oniinde bulundurulmustur.
Satin alma siirecinde karar veren yoneticiler arastirmanin sonuglarin1 géz Oniinde

bulundurarak satin alma siirecinde daha etkin rol alabilirler.
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Arastirma sonuglarina gore Ar-Ge calismalari, 6deme kosullar1 ve paketleme
faktorlerinde yaga gore farklilasma goriilmistiir. Yoneticiler, karar verme siirecinde
ithalat1 yapilacak iirlinlerin niteligini dikkate alarak zamana uygun sekilde
yapilandirabilir. Ornegin teknolojik alanda yapilacak ithalatta gengler daha etkin rol
alirken, iiriin niteligi eskilere dayanan malzemelerin ithalatinda ise ileri yaslardaki

bireylerin daha etkin rol almas1 6nerilmektedir.

Mesleki tecriibeye gore yapilan analiz sonuglarinda iletisim, teslimat, 6deme
kosullari, Ar-Ge c¢alismalar1 ve siparis yOnetimi faktorlerinde farklilasma
goriilmustiir. Mesleki tecriibesi bulunan yoneticilerin dikkate aldigi faktorler, satin
alma siirecine etkin karar veren yoneticiler tarafindan dikkate alinmasi

onerilmektedir.
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EKLER

EK 1: ANKET FORMU

Degerli Yonetici;

Bu anket; Tiirkiye'deki isletme yonetimi pozisyonundaki Kisilerin
Uluslararas1 Endiistriyel Satinalma hakkindaki tutumlarimi yansitmak, Tiirk
sanayinin Uluslararasi Endiistriyel Satinalma alaninda gelisiminin goriilmesine
ve gelecege yonelik yol haritasinin belirlenmesinde onemli katkilar saglanmak
amaclanmistir.

Asagida yer alan sorularda Uluslararasi Endiistriyel Satinalma ve tedarik
zinciri yonetimi ile ilgili ifadeler bulunmaktadir. Bu sorulara vereceginiz cevaplar
bilimsel bir ¢alismada kullanilacak olup Kesinlikle firmanizin ve sahsinizin ismi
kullanilmayacaktir. Yapacagimiz bilimsel caligmaya sunacagimiz katkidan dolayi
tesekkiir eder, saygilarimi sunarim.

Ebru iPEK
istanbul Universitesi *
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A) Uluslararas1 Endiistriyel Satinalma siirecinde asagidakilerden hangisi sizin igin

en Onemlidir?

Liitfen 1°den 10°a kadar deger vererek siralar misiniz?

*

1: Onemsiz

10: En Onemli

v

Performans Olgiitii

Her say1 bir kez isaretlenecek.

Kalite

Teslimat

Performans Ge¢misi

Garanti ve sikayet
politikalarn

Uretim kapasitesi

Fiyat

Teknik a¢idan yeterlilik

Finansal durum

Prosediirlere uyma

Tletisim

Bu maddeler Dickson(1966)’1in tedarik¢i

alimmustir. (Dereli, 2014)

degerlendirme Olglitlerinden

B) Arka sayfadaki tabloda yer alan her bir ifadeyi uluslararasi satinalma siirecinde

tercih ettiginiz tedarikgileri g6z oniline bulundurarak uygun katilma diizeyinizi

isaretleyiniz.

Bu olgekte yer alan maddeler, ‘‘Tedarik¢i Sec¢im Sistemlerinin ve

Kararlarinin Analizi’’ ¢aligmasinda, Gary W. DICKSON tarafindan hazirlanmigtir

(Dickson, 1966). Olgek uzman goriisleri dogrultusunda uyarlanmustir.
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£
£
o . T £ £ o
No Uluslararasi Tedarikcilerde G6z Oniine Alinan 5 5 zl & =
Kriterler @23 | 38| | 8|8
xz|z| S| 3 |x3
cE | £ N Z |28
= | 8| 5| = 8 =
XY | X | ;| ¥ | XX
1 Tedarik¢i net fiyat sunar. (nakliye ve indirim dahil olmak
lizere)
9 Tedarikei kalite sartnamesine uygun tutarlikta tiriin
gonderir.
3 Tedarik¢i alim sonrasinda bakim ve onarim hizmeti saglar.
4 Tedarikei teslimati belirlenen tarih araliginda gerceklestirir.
5 Tedarik¢i konumunun igletmeye mesafesi onemlidir.
6 Tedarik¢i esnek 6deme sartlar1 ve vade kolayligr saglar.
7 Uretim tesisleri talep edilen siparis adetlerini
karsilayabilecek kapasitededir.
8 Gegmis is hacmi tedarik¢inin tekrar tercih edilmesinde
etkilidir.
9 Tedarik¢inin liretim, arastirma ve gelistirme tesisleri teknik
donanima sahiptir.
10 | Tedarikgi siparis yonetimi ve organizasyonunda yeterlidir.
1 Tedarik¢inin gerceklestirilecek is hacmine yonelik {iriin
portfoyll genistir.
12 Tedarik¢inin iletisim ag1 giicliidiir, satinalma siireci
hakkinda bilgi verir.
Tedarik¢inin siparis siirecinde operasyonel kontrollerle ilgili
13
standartlar1 vardir.
14 | Tedarikgi sektoriinde lider konumundadir.
Tedarikei her ige yonelik kayitlar1 koruma altina alir.
15 . .
(Gegmis is hacmi vb.)
16 Tedarik¢inin isletmemize yonelik duygu ve diisiinceleri
onemlidir.
17 Tedarikgi tirliniin kullanim siirecinize kars1 duyarlhdir,
yakindan ilgilenir.
Tedarik¢i garanti ve iade kosullarina iligkin politikalarda
18
tarafsiz hareket eder.
Tedarikei farkli paketleme ihtiyaglarinizi kargilamada
19 S
beceriklidir.
20 Tedarikei kisisel iligskilerdeki iletisimde gii¢liidiir, etkileyici
bir izlenim birakir.
2 Tedarikgi siparise iligkin egitim ve destek programlari
sunar.
92 Tedarikg¢i isletme prosediirlerine uygun satinalma siireci
sunar.
23 Tedarik¢inin tercih edilmesi i¢in ge¢mis is deneyimleri

onemlidir.
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C) Asagidaki tabloda size uygun gelen secenegi isaretleyiniz.

Cinsivet [ ] Kadin [ Erkek
Yas D 30 ve alt1 D 31-37 yas D 38-45 Yas D 46-52 Yas I:l 52 Yas ve usti
Egitim .

Dﬁrumu D [Ik6gretim D Lise D Lisans I:l Yiik.Lisans D Doktora
Ayhk
GZ“,- (TL) D 2000 ve alt1 D 2001-4000 I:l 4001-6000 I:I 6001-8000 D 8001 ve st
Mesleki

: (15 v Letoyn  Cuasya Clis20va (21 ve tizeri

Tecriibe
Pozisyon D [sletme Sahibi D Genel Miidiir D Satmalma Miidiirii

Unvan
( ) D Lojistik Miidiir D Finans Miidiirii D Pazarlama Midiirii
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