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OZET

Icinde bulundugumuz c¢agda isletmelerin faaliyetlerini siirdiirebilmeleri igin iiretim
streclerini de eksiksiz bir bicimde yerine getirebilmeleri gerekmektedir. Siirecler sonucunda
tiretilen iiriinlerin tiiketiciye ulastirilmasi icin kullanilan en 6nemli 6gelerden birisini Tedarik
Zinciri Yonetimi olusturmaktadir. Turizm endiistrisinin de en biiylik yatirimlarindan olan
konaklama isletmeleri, turistlerin yeme i¢cme ihtiyaclarini karsilamak icin bliyiik maliyetlerle
kars1 karsiya kalmaktadirlar. Yiyecek iceceklerin az 6miirlii olmasindan dolay1 konaklama
isletmelerinin yiyecek icecek satin almada dikkatli olmalar1 gerekmektedir.

Kirmizi et, her konaklama isletmesinin satin aldig1 baslica besin maddelerinden birisini
olusturmaktadir. Kirmizi et maliyetinin yliksek olmasindan dolayl, et satin alirken
karsilasilabilecek riskleri bilmek ve 6nlem almak konaklama isletmeleri acisindan biiyiik 6nem
tasimaktadir. Arastirmanin temel amaci, otel isletmelerinde kirmizi et satin alma siirecinin
incelenmesidir. Bu temel ama¢ dogrultusunda Tirkiye’de Akdeniz boélgesinde yer alan Adana,
Mersin, Osmaniye Kahramanmaras ve Hatay illerinde bulunan turizm isletme belgeli konaklama
isletmelerinde kirmizi et tedarikine iliskin silire¢, uygulanan anket ile tespit edilmeye
calisilmistir. Arastirma verileri 2016 yilinin Haziran - Agustos aylar arasinda yiizyiize goriisme
teknigi ile toplanmistir. Arastirma sonucunda tedarik siiresinde yasanilan ve belirlenen
sorunlara iliskin Oneriler gelistirilmistir. Elde edilen veriler sosyal bilimlerde veri analiz etmek
icin kullanilan istatistik programina aktarilarak analize tabi tutulmustur. Katilimcilarin
demografik ozelliklerini ve kirmizi et satin alimlarda karsilasilan problemleri saptamak
amaciyla frekans dagilimlari incelenmis, degiskenler arasindaki farkliliklar t- testi ve ANOVA
testi ile dl¢lilmustiir.

Anahtar Kelimeler: Satin Alma, Kirmiz Et, Gastronomi, Konaklama Isletmeleri, Yiyecek Icecek,
Tedarik Zinciri.

Danisman: Prof. Dr. Kemal BIRDIR, Mersin Universitesi, Turizm Isletmeciligi Anabilim Dali,
Mersin.
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ABSTRACT

In our current world, businesses realize all necessary steps of production processes in
order to maintain their activities. Supply Chain Management is one of the most crucial elements
in terms of shipment of products to consumers. As one of the biggest investments of Tourism
sector, Accommodation Businesses face substantial costs so that they meet food and beverage
demand of tourists. Especially due to short shelf life of these products, accommodation
businesses are supposed to be more cautious about purchasing them.

Red meat constitutes one of the most essential items that every accommodation business
regularly purchases. Because of high cost of red meat, being aware of risks and taking required
precautions when purchasing red meat is of great importance. In line with the fundamental
purpose of the present study, problems concerning red meat supply of tourism certificated
businesses in Adana, Mersin, Osmaniye, Hatay provinces were determined with our
questionaire. Research data were collected through face to face interview in 2016 July-August.
At the end of the study, recommendations were developed for problems experienced and
detected throughout supply duration.

Key words: Purchase, Red meat, Gastronomy, Accommodation businesses, Food and beverages,
Supply chain

Advisor: Prof. Dr. Kemal BIRDIR, Mersin University, Department of Tourism Management,
Mersin.
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1. GIRIS

Her tiirlii 6zel ya da kamu isletmeleri hizmet satin alan tiiketicilerin ihtiyaclarini
karsilamak icin mal ya da hizmet satin almak zorundadir. Satin almalarin iyi bir pazar
arastirmasinin ardindan ekonomik ve kaliteli olarak gerceklesmesi hem isletmelerin finansal
acidan sozii edilen mal ya da hizmet alimlarinin maliyetlerinin diisiiriilmesini hem de kaliteli
tiriinlerin kullanilarak hizmet Kkalitesini arttirllmasini saglamaktadir. Isletmeler iiriinlerin
ekonomik ve kaliteli olmasi icin ¢cogu zaman toplu alim yapmaya meyillidirler (Keskin, 2015:1).
Isletmeler toplu alim yaparken daha 6nceki dénemlerde hangi iiriinii ne kadar kullandiklarini
kontrol ederek tahminlerde bulunmaktadirlar. Dayanikli ve kolay bozulmayan iiriinlerin satin
alimlarinda risk az iken, kolay bozulabilen ve dayaniksiz iirlinlerin satin alimlarinin miktari ise
maliyet acisindan 6nem arz etmektedir (Sarioglan, 2011:246).

Icinde bulundugumuz ¢agda tiim isletmelerin faaliyetlerini siirdiirebilmeleri icin iiretim
siireclerini de eksiksiz bir bicimde yerine getirmeleri gerekmektedir. Uretim faaliyetlerinin
gerceklesmesini saglayan yardimci fonksiyonlarin basinda da gerek liretime yardimci olmasi
gerekse {lretilen irilinlerin tiketiciye ulastirilmasi agisindan Tedarik Zinciri YoOnetimi
olusturmaktadir. Tedarik zinciri; malzemelerin temininden, yar1 mamul ve bitmis triinlere
doniistiiriilmesine ve bu bitmis iirlinlerin miisterilere ulastirilmasina kadar olan bir sebeke yap1
olarak tanimlamaktadir (Ganeshan ve Harrison,1995:1, Ross, 2000:4; Ozdemir, 2004:87;Elagoz,
2006:4).

Tedarik zincirinde olusan hatalar kisa slirede ¢oziilmelidir. Kisa siirede ¢oziilemeyen
hatalar durumunda ise hatanin tiiketiciye yansimasi kacinilmaz olacaktir. Bu durumla karsilasan
bir yan sanayi, ana sanayi tarafindan agir bir sekilde cezalandirilabilmektedir. Her hangi bir
para cezasiyla karsilanilmasa bile tedarik zincirinde dogacak ufak bir hatanin karsiligi isletme
acisindan biiytik bir itibar kaybina sebep olacaktir (Tez, Tez ve Yilmaz, 2012: 111). Tiirkiye’'de
dis ticari agiginin kapatilmasi ve iilkeye doviz girdisi saglanmasi gibi ekonomik getirisi ytliksek
olan énemli sektorlerin basinda turizm endiistrisi gelmektedir (Unliionen, Tayfun ve Kiliglar,
2007: 24). Turizm endiistrisinin de en biiyiik yatirimlarindan olan konaklama isletmeleri iilkeye
gelen turistleri agirlama bakimindan turizmin 6nemli unsurlarindan birini olusturmaktadir.
Konaklama isletmeleri barinma ve geceleme ihtiyaclarini karsiladiklari turistlerin ayni zamanda
yeme icme ihtiyaclarini da karsilamaktadir. Bu baglamda konaklama isletmeleri turistlerin yeme
icme ihtiyaclarin1 karsilamak icin biiyiik maliyetlerle karsi karsiya kalmaktadirlar. Ozellikle
yiyecek ve iceceklerin az dmiirlii olmasindan dolay1 konaklama isletmelerinin yiyecek icecek
satin alma konusunda fazla dikkatli olmalar1 gerekmektedir. Alimi yapilan énemli yiyeceklerden
biri olan kirmizi et, her konaklama isletmesinin satin aldig1 baslica yiyeceklerden birini
olusturmaktadir. Kirmiz1 et satin alirken karsilasilabilecek riskleri bilmek ve 6nlem almak

konaklama isletmeleri acisindan hayati énem tasimaktadir (Unliisoy, Ince ve Giiler, 2010: 27).
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Arastirmanin Problem ifadesi

Konaklama isletmeleri diinya’da oldugu gibi Tiirkiye’de de, turizm sektorii icerisinde
olduk¢a 6nemli bir yer sahibidir. turizm sektorii iilke ekonomisi icinde de oldukca 6énemli bir
paya sahiptir. Turistler tatil siireleri boyunca konaklama harcamalarindan sonra en ¢ok yiyecek
icecek harcamasi yapmaktadirlar (TOBB, 2015).

Glnlimiizde turistler icin ziyaret ettikleri destinasyonlarda, konakladiklar isletmeler,
tiikettikleri yiyecek ve icecekler, gezip gordiikleri yerler ve tatilleri sliresince yasadiklar1 tiim
aktiviteler zihinlerinde unutulmaz bir an1 olarak kalmaktadir. Turistlere tatil siireleri boyunca
giizel anilar yasatmak icin temel ihtiyaglarindan biri olan yiyecek icecek ile ilgili problemsiz bir
tatil gecirmesini saglamak olduk¢a 6nemlidir. Bu ylizden konaklama isletmelerinin sunmus
oldugu yiyeceklerin lezzeti ve kalitesi isletmenin imaji konusunda dnem teskil ettiginden
yiyecek icecek departmaninin titiz bir sekilde ¢alismasi gereklidir. Bunun saglanmasi amaciyla
otel isletmesinin iyi bir ekibe, hijyenik bir ortama ve saglikli isleyen bir tedarik zincirine sahip
olmasi gerekmektedir (Shi ve Liao, 2013:113).

Otel mutfaginda kullanilan iriinlerin tedarik yontemi sahip oldugu ozelliklere gore
farkliliklar gostermektedir. Otel isletmeleri bu farkliliklara gore cesitli yontemler ile mutfak
malzemelerini tedarik etmektedirler. Ancak isletmeler bu siire boyunca c¢esitli sorunlar ile
karsilasmaktadir (Akteke, 2007:8). Bu arastirma kapsaminda otel isletmelerinin kirmizi et
tedarigi siireci arastirilmaktadir.

1.1. Arastirmanin Amaci

Bu arastirmanin temel amaci, konaklama isletmelerinin kirmizi et tedariki esnasinda
karsilastigl sorunlarin belirlenmesidir. Bu temel amag¢ dogrultusunda Tirkiye’de Akdeniz
bolgesinde yer alan Adana, Mersin, Osmaniye ve Hatay illerinde bulunan turizm isletme belgeli
konaklama isletmelerindeki kirmizi et tedarigine iliskin stire¢, uygulanan anket ile incelenmeye
calisilmistir.

1.2. Arastirma Sorulari

Arastirmaya iliskin olarak cevap aranacak en temel husus ‘konaklama isletmelerinin

kirmizi et satin alma siirecinin nasil yapildigi seklinde belirlenmistir.

Bu noktadan hareketle ¢alisma kapsaminda belirlenen arastirma hipotezleri sunlardir:

AS1: Konaklama isletmelerinin kirmizi et satin alma siirecleri konaklama isletmelerinin fiziki
durumuna gore farklilik géstermekte midir?

AS1a: Konaklama isletmelerinin kirmizi et satin alma siiregleri konaklama isletmesinin
bulundugu ile gore farklilik gostermekte midir?

AS1p: Konaklama isletmelerinin kirmizi et satin alma siirecgleri konaklama isletmesinin yatak

kapasitesine gore farklilik gostermekte midir?
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ASic: Konaklama isletmelerinin kirmizi et satin alma siirecleri konaklama isletmesinin sahiplik
durumuna gore farklilik géstermekte midir?
AS14: Konaklama isletmelerinin kirmizi et satin alma siirecleri konaklama isletmesinin yildiz
sayisina gore farklilik gostermekte midir?.
ASie: Konaklama isletmelerinin kirmizi et satin alma siiregleri konaklama isletmesinin faaliyet
stresine gore farklilik gostermekte midir?
AS;: Konaklama isletmelerinin kirmizi et tedarikgileriyle iliskilerde dikkate aldiklari hususlar
konaklama isletmesinin fiziki durumuna gore farklilik géstermekte midir?
AS;.: Konaklama isletmelerinin kirmizi et tedarikgileriyle iliskilerde dikkate aldiklar1 hususlar
konaklama isletmesinin bulundugu ile gére farklilik gostermekte midir?.
AS;p: Konaklama isletmelerinin kirmizi et tedarikgileriyle iliskilerde dikkate aldiklar1 hususlar
konaklama isletmesinin yatak kapasitesine gore farklilik gostermekte midir?
AS;c: Konaklama isletmelerinin kirmizi et tedarikgileriyle iliskilerde dikkate aldiklar1 hususlar
konaklama isletmesinin yonetim yapisina gore farklilik géstermekte midir?
AS;q: Konaklama isletmelerinin kirmizi et tedarikgileriyle iliskilerde dikkate aldiklar1 hususlar
konaklama isletmesinin yildiz sayisina gore farklilik gostermekte midir?
AS;e: Konaklama isletmelerinin kirmizi et tedarikgileriyle iliskilerde dikkate aldiklari1 hususlar
konaklama isletmesinin faaliyet siiresine gore farkliik gostermekte midir?
1.3. Arastirmanmin Onemi

Konaklama isletmelerinin tedarik yonetimi ve siiresi isletmecilik acisindan oldukga
onemli bir durumdur (Shi ve Liao, 2013:113). Bu calismanin konaklama isletmelerinin kirmizi et
satin alma siirecinin belirlenmesine yonelik olmasi ve Tiirkiye'de kirmizi et tedarikine iliskin

otel isletmelerini temel alan bir ¢alisma yapilmamis olmasi ¢alismay1 énemli kilmaktadir.
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2.KAVRAMSAL CERCEVE
2.1.1.KONAKLAMA iSLETMESI KAVRAMI

Turistik amach seyahat edenlere yonelik arastirmacilar uzun zamandan bu yana
konaklama isletmelerinin sahip olmasi gereken minimum diizeydeki nitelikleri iizerinde
tartismalarda bulunmalarina ragmen, ortak bir wuzlasiya varamamislardir. Gelenekleri,
milliyetleri, seyahat etme amagclari, zevk ve aliskanliklar1 birbirinden farkli olan turistlerin
konaklama ihtiyaclarini karsilamak ve bu farkl 6zellikleri bulunan turistlerin diger ihtiyaclarina
cevap vermek icin kurulan konaklama isletmelerinin tanimi her arastirmaci tarafindan farkl
olarak yapilmistir (Olah ve Korzay, 1993:22).

En bilinen tanimiyla konaklama isletmesi; sekli, donanimi, rahatligi, miisteriye sunulan
hizmet gibi unsurlariyla ¢agdas bir insanin diledigi nitelikte gecici konaklama, yeme icme ve
eglence ihtiyaclarini bir tlicret karsiliginda karsilayan en az 10 odali bir konaklama tesisidir
(Kozak ve dig., 2001: 50). Bir baska tanima gore konaklama isletmeleri seyahat edenlerin tekrar
baslangi¢c noktasina geri ddnmek suretiyle seyahat ettikleri yerlerde konaklama, yeme icme gibi
zorunlu ihtiyaclarinin yaninda ayrica eglence ve diger sosyal ihtiyaclarini da karsilayan
isletmelerdir (Yildiz, 2011:3).

Ulkemizde bulunan 2634 sayili Turizmi Tesvik Kanunu’nun 37. maddesinin (a) bendi
uyarinca ¢ikarilan Turizm Yatirimlarn ve isletmeleri Nitelikleri Yonetmeligi’nin 6 Temmuz 2000
tarihinde Bakanlar Kurulu’'nca degistirilen kisminda konaklama isletmeleri; “asil fonksiyonlari
misterilerin geceleme gereksinmelerini karsilamak olan, bu hizmetin yaninda yeme-i¢me,
eglence gereksinmeleri icin yardimci ve tamamlayici birimleri de biinyelerinde bulundurabilen
tesislerdir” seklinde tanimlamaktadir (Barutcugil, 1989: 53).

Uluslararas1 otel sahipleri birligi 1952 yilinda konaklama isletmesi kavraminin her
tilkede asgari olarak asagidaki o6zelliklere sahip kuruluslar i¢in kullanilmasini kabul etmistir
(Mavis, 1994: 42)

Konaklama Isletmesi;

e isletme yonetiminin haricinde, isletmenin dizaym ile de miisterinin
beklentilerini karsilayacak nitelikte olmalidir,

e Miisterilerin sadece geceleme ihtiyaclarini degil, yeme i¢cme, eglence vb.
ihtiyaclarina da cevap verebilmelidir,

e Miisterilerle kisa vadeli bir anlasma yapan isletme olmaldir,

o Turizm sektori blinyesindeki konaklama isletmesi standartlarina uygun olmal
ve diger isletmelerle kendisini kiyaslayarak kendisini sektore adapte etmelidir,

e Miisterilerine tahsis ettigi odalarda hijyen 6n planda tutularak banyo, tuvalet

gibi donatim araclar1 bulundurmalidir,
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e Miisterilerin ihtiya¢larin1 karsilayabilecek sayida alaninda egitim almis

personele sahip olmalidir.

2.1.1.1. Konaklama isletmelerinin Ozellikleri

Konaklama isletmelerinin diinya genelinde kabul gormiis bir takim o6zellikleri

bulunmaktadir. Bu o6zellikler asagidaki sekilde siralanabilmektedir (Olali ve Korzay, 1993:25;
Sezgin, 1995:91; Akoglan Kozak, 1996:16; Sener, 2000:114; Unliiénen, vd., 2007:36):

2.1.2.

Konaklama isletmeleri hizmet satar,

Konaklama isletmeleri insan giiciine dayanir,

Konaklama isletmelerinde sunulan hizmetler personel arasinda yakin isbirligi ve
yardimlasmay gerektirir,

Konaklama isletmeleri giiniin 24 saati, haftanin 7 giinii ve yilin 365 giinli hizmet veren
isletmelerdir,

Konaklama isletmeleri dinamiktir,

Konaklama isletmelerinde risk faktori ytiksektir,

Konaklama isletmelerinde talep esnekken arz esnek degildir.

Konaklama isletmelerinin Simiflandirilmasi

Konaklama isletmelerinin tasnifi ve siniflandirilmalar1 ¢ok farkli sekilde miimkiinken

temel olarak asagida yer alan Sekil 1’deki gibi siniflandirilabilir.
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Sekil 1: Konaklama isletmelerinin Siniflandirilmasi

Buyukl.l.lklerlne Karsiladiklar: Faaliyet Siirelerine
Gore Ihtiyacin Tiiriine Gore
. Gore
Kiigiik Oteller Kaplica Otelleri Devamli Oteller
Orta Sayfiye Oteller —
Biiyiikliikteki Mevsimlik
Oteller i Oteller
]
¢ Dag ve spor
Otelleri
Biiyiik Oteller
) Bulunduklar: Yere Miilkiyetlerine Gore
Hukuki Gire y

Ozelliklerine Gore

! | !

Belediye Belgeli Kiy1 Otelleri Ozel Miilkiyetli
Oteller Oteller
Turizm Isletme Sehir Otelleri Kamu Miilkiyetli

Belgeli Oteller Oteller
Hg:aﬁlaf“ Karma Miilkiyetli
eren Oteller
v
Liman Otelleri

Kaynak: Steadmon, E. C. (1985), Managing Front Office Operations, s.5

2.1.2.1. Satin Alma Yonetimi
Glinlimiizde artan rekabet karsisinda hizmet isletmeleri, iiriin cesitliligi, kalite ve
maliyetler konusunda cesitli arayislara girmislerdir. Otel isletmeleri de ulusal ve uluslararasi

boyutlarda bu rekabetin icine dahil olmustur. Isletmeler agisindan, etkin bir maliyet kontrol
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yonetimi ve glicli bir rekabet potansiyeli icin etkin calisan bir satin alma siireci olduk¢a dnem
tasimaktadir (Ahipasaoglu, 1997: 96).

Etkin bir satin alma yonetim sisteminden kastedilen, tedarikcilerle siki bir isbirliginin
gelistirilmesi, liriin kalitesinin arttirilmasi, satin alinan iriinlerin maliyetlerinin diisiiriilmesi,
liretim ve dagitim esnekliginin gelistirilmesi ve neticesinde miisteri memnuniyetinin arttirilmasi
hususunda olumlu katkilar saglanmasidir (Sen, 2006: 37).

Bilgi teknolojilerinde yasanan gelismeler, miisterilerin mal ve hizmetlerin nitelikleri
hakkinda daha iyi bilgilenmelerine imkin vermektedir. Bu gelismelerin sonucu olarak;
maksimum fayda arayisinda, beklentilerini tanimlayan, arastiran, sorgulayan, bilingli tiiketiciler
meydana gelmistir. Boyle bir ortamda tiiketicilerin isletmelerden satin alma niyetinde
bulunduklari triini, o ilriintn kalitesinden taviz vermeden tiiketicilere ulastirabilmesinin en
onemli yolu etkin bir satin alma yonetim siirecidir(Kothari ve Roelh., 2005:371).

Kiiresel rekabet ortaminda satin alma faaliyetleri isletmeler icin stratejik bir 6neme
sahip durumdadir. Bilinen satin alma faaliyeti, firmalardan fiyat toplama, degerlendirme, en
ucuz ve uygununu secme slireclerinden ibaret olmamaktadir. Giintimiiz rekabet ortaminda
tedarik zincirinin 6nemi arttikca, tedarikgilerle kurulan iliskilerin ve isbirliklerinin énemi de
artmaktadir. Bu durumda, yurt i¢i ve yurt disinda tedarikgilerin bulunmasi, onlarla olan
iliskilerin yiiriitiilmesinden pazarlik siireclerine, tedarikei iligkilerinden satin alma pazar
arastirmasina kadar bir dizi faaliyet siirekli bir dinamik siirec halindedir(Kothari vd., 2005:
372).

Satin alma silire¢ ve dinamikleri isletmeler acisindan rekabet avantaji icerisinde
dogrudan bir yol oynamaktadir. Giiniimiizde minimum bir stok ile ¢alismak ve en uygun
sartlarda satin alma yapmak isletmeler i¢in zorunluluk haline gelmistir. Mal ve hizmet alimlar1
isletmelerin tiretim maliyetlerini ve karliligin1 dogrudan etkilemektedir. Dogru ve yerinde satin
alma kararlar isletmenin stok seviyelerindeki dalgalanmalar1 6nleyerek malzeme yonetimini
kolaylastirir. Thtiya¢ duyulan mal ve hizmetler istenilen zaman diliminde en diisiik maliyet ile
temin edilmelidir (Akteke, 2007:2).
2.1.2.2. Satin Alma Kavrami

Satin alma en sade haliyle bir hizmetin ya da malin bir bedel karsiliginda bunu saglayan
tedarikciden temin edilmesidir. Thtiyacin belirlenmesi, tedarik kaynaginin secilmesi, hizmet ya
da iiriiniin uygun olup olmadigina karar verilmesi ve bedeli 6denerek bu triin ya da hizmete
erisme operasyonlarinin tiimii satin alma faaliyetini olusturmaktadir(Ayhan, 2013: 33).

Satin alma kavrami ile ilgili diger birka¢ tanima daha bakacak olursak; satin alma,
isletmelerin 6ncelikli faaliyetlerini en uygun kosullar altinda giivenle ytiriitmek ve stirekliligini
saglamak amaciyla isletmelerin ihtiya¢ duyduklar1 bilgi, hizmet ve iiriin tedarikindeki dis

kaynaklarinin yonetilmesidir (Weele, 2005: 3).



Cem Taner Higyakmazer, Yiiksek Lisans Tezi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Mersin Universitesi, 2016

Bir diger tanima gore satin alma; etik tutum ve yasal yollarla bir isletmeden triin, hizmet
ve ekipman elde etme islemidir. Profesyonel satin alma bes dogrudan olusur. Bunlar; dogru
liriin veya hizmeti, dogru kalitede, dogru miktarda, dogru fiyata, dogru zamanda almadir. Satin
alma, tedarik yonetiminin de temelini olusturmaktadir (Burt, Petcavage, and Pinkerton, 2011:1).

Satin alma fonksiyonu, isletme tarafindan ihtiya¢ duyulan kaliteli {iriin ve hizmeti en
diisik maliyetle saglamaktan sorumludur. Tedarik etme, tUriinii tedarikciden alip son hedef
noktasina ulastirmak icin gerekli olan aktivitelerin tiimiinii kapsar. Satin alma faaliyetleri
kapsaminda; depolar, tasima, girdilerin kontrolii, kalite kontrol ve giivence, fiyattan ziyade
toplam maliyet esasina dayandirilan tedarikci secme kararlarinin alinmasi gibi faaliyetlerin
tlimi tedarik etme biinyesinde yer alir (Weele, 2005: 6). Satin alma, basit bir satin alma
stirecidir. Tedarik etme ise, satin alma ve tedarikcilerle anlasma yapma ile alakali tiim islemleri
kapsamaktadir (Ray, 2010: 238).

Satin alma siirecinde maliyetler isletmeler ac¢isindan olduk¢a 6nemli bir konudur ancak
tek basina maliyetler satin alma siirecini etkilememektedir. Maliyetlerin yani sira satin alinacak
mallarin  6zellikleri, Kkaliteleri, fiyatlar1 vb. konular satin alma departmanlarinin
sorumlulugundadir (Simchi-Levi, Kaminsky and Simchi-Levi, 2003:24)
2.1.2.3. Satin Alma Fonksiyonun Amaglar1 ve Onemi

Glnliik yasamda tedarik ile satin alma islevi hemen hemen ayni anlamda kullanilmasina
ragmen, satin alma ve tedarik kavramlari arasinda farkhiliklar vardir (Ozdursun, 2010: 18).
Tedarik islevi; organizasyonun gereksinim duydugu {irtin ve hizmet alimlarindaki genellikle
uzun vadeli islemleri, satin alma islevi ise tedarik edilen malzeme ve hizmetlerin organizasyona
gelisi sirasindaki parasal ve yonetimsel islemleri igerir (Baskak, 2011: 2).

Gilinimiizde satin alma, isletmelerin temel fonksiyonlarindan biri haline gelmistir. Bu
fonksiyonun, iiretilen irinin kalitesi tlizerinde, Uriin gelistirilmesinde ve pazara hizl
stiriilmesinde énemli bir rolii vardir. imalat sektériinde satilan iiriin maliyetinin %55’ini, satin
alinan malzeme ve hizmetler olusturmaktadir. Eger bu orana diger operasyon giderleri (bina
kirasi, makine kirasi, nakliye, sigorta ve bankacilik islemleri, reklam, iletisim vb. giderleri) de
eklenirse bu oran ortalama olarak % 68’e cikmaktadir. Bu bilgiden yola ¢ikarak satin alma
giderinin tim giderler icindeki en biiyiik kalem oldugu ve bu kalem tiizerinde yapilacak bir
iyilestirmenin karlilik ve rekabet lizerinde 6nemli etkisi olacagi ve diger isletmelere rekabet
listiinliigii saglayacag séylenebilir (Ozdursun, 2010: 34).

Kar amaci giiden triin ya da hizmet iireten bir isletmenin elde edecegi karin diizeyinde
belirleyici olan faktor, satin alma isini etkin olarak yapip yapmamasidir. Ciinkii kar satin alma ile

baslar; baska bir deyisle satarken degil, alirken kazanilir (Baskak, 2011: 2).
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Satin alma fonksiyonu, liretim icin gerekli olan her tiirli malzeme, donanim, iriin ve
hizmetlerin temin edilmesi ile ilgili faaliyetlerin sorumlulugunu tasiyan ve malzeme yonetiminin
pazar ile olan iliskisini olusturan bir fonksiyonlar dizisidir (Karakis, 2007: 17).

Isletmelerde satin alma béliimlerinin en énemli amaci, ihtiya¢ duyulan malzemelerin
dogru zamanda, dogru miktarda, istenilen kalitede, en uygun maliyetle, dogru kaynaktan temin
edilmesidir (Dagdeviren, Eraslan, Kurt ve Dizdar, 2005: 116). ihtiyac duyulan bu hammadde ve
malzemenin zamaninda ve uygun maliyetle elde edilmesi de satin alma yonetiminin etkinligine
baghdir. Tedarik zinciri sistemi, satin alma yonetimindeki en kritik faaliyet olarak karsimiza
¢ikmaktadir. Bunun nedeni; tedarik zincirinin hedeflerine ulasmasinda tedarikcilerin maliyet,
kalite, teslimat ve hizmet alanlarinda gosterecekleri performansin kilit rol oynamasidir (Karakis,
2007:18).

Satin alma fonksiyonun amaci, iirtinlerin iiretilmesi veya hizmet saglanmasi icin gerekli
olan bilgi ile birlikte parga, bilesen ve hammadde gibi ihtiyaclarin saglanmasidir. Satin alma;
fiyatlandirma talepleri, tedarik¢i pazar analizleri, tedarik¢i sec¢imi, sdzlesme yapmak icin
goriismeler ve satin alma planlarinin uygulanmasi gibi konulari da igerir (LingLi, 2007: 57).

Satin alma 6nemi i¢in temel gorts, her isletme malzeme tedarigine ihtiyac¢ duyar ve satin
alma da bu tedarigin organizasyonundan sorumludur. Bu nedenle satin alma her isletme icin
olmazsa olmaz bir faaliyettir (Monczka, 2009: 12).

Satin alma fonksiyonunun amacglari asagidaki gibi 6zetlenebilir (Kumar ve Suresh, 2006:
55-56);

e ihtiya¢ duydugu malzeme, tedarik¢i ve ekipmamn miimkiin olan minimum maliyette
olanindan yararlanmak,

e Uretimin devamhiligini saglamak,

e Degerli olan is hacmini arttirmak,

o Alternatif tedarik kaynaklar: gelistirmek,

e Tedarikgilerle iyi iliskiler kurmak ve devam ettirmek,

e Isletmenin diger departmanlariyla maksimum biitiinlesmesini saglamak,

e Personelini yetistirmek ve gelistirmek,

e Verimli rapor tutmak ve iist yonetime sunmak.

Satin alma fonksiyonu, kullanima uygunluk ilkesine dayali satin alma sartlarini
belirlemeye yonelik aktiviteleri kapsar. Miimkiin olan en iyi tedarikeiyi secer ve tedarikgiyle
uygun fiyat icin pazarlik yapar (Weele, 2005: 8).

Satin alma, isletmenin toplam maliyetinin 6nemli bir parc¢asini iistlenir ayrica isletmenin
karlhilig tizerinde de direk etkisi vardir (Enarsson, 2006: 80).

Etkin satin alma fonksiyonunun faydalari su sekilde siralanabilmektedir. (Monczka,

2009:13-14):
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-Isletmeye etkili bir hizmet saglar,

-Malzeme ihtiyaci duyuldugunda, isletmeye liriin akisinin saglanmasini garanti eder,

-En iyi tedarikciyi secer ve onlarla iyi iliskiler kurar,

-Tedarikcilerle is birligi icerisinde bulunarak iirtin gelisimi icin destek verir,

-En iyi malzeme ve tedarikciyi kullanarak iiriin kalitesini gelistirir,

-Siparislenen malzemenin birim fiyatini diisiirmek i¢cin miizakere yapar,

-Belirsizligi karsilamak icin gerekli stok miktarini azaltir,

-Azalan stok karsisinda tedarik zincirindeki hizli malzeme akisini saglar,

-Daha iyi hizmet ve islemlerde esnek olma imkani saglar,

-Farkli malzemelerin satin alinmasini diizenleyerek, gosterilen toplam g¢abanin
azalmasinda rol oynar.

Satin alma fonksiyonunun 6nemi, isletmenin yapisi ve biiytkligiine gore degiskenlik
gosterebilir. Kii¢lik isletmelerde bu fonksiyon tek bir kisi tarafindan gerceklestirilebilse de
biiyiik 6lcekli isletmelerde satin alma ayr1 bir departman olarak yer alir (Singh, 2008: 66).

Satin alma fonksiyonunun genel olarak isletmenin performansini etkilemesi bu
fonksiyonun énemini vurgulayan baska bir yoniidiir. Satin alma kot yapilirsa, ihtiyac duyulan
malzemeler teslim edilemez veya yanlis malzeme teslim edilebilir. Diger taraftan yanlis
miktarda, yanlis zamanda, kotii kalitede, yiiksek fiyatta, zayif miisteri hizmetiyle devam
edebilecek olan olaylar zinciri olasidir (Monczka, 2009: 12).

Ozellikle otel isletmelerinde satin alma faaliyetinin énemi, miisteri beklentileri, rekabet
kosullari, teknolojinin gelisimi, maliyet ve miisteri odaklilik arasinda denge kurulmasi
zorunlulugu gibi nedenlerle giderek dnem arz etmektedir. Otellerde satin alma departmaninin
kilit rolii, beklenen (tahmini) misafir sayisina gore siparis edilebilecek en fazla yiyecek-icecek ve
diger Urinlerin yanm sira, misafirler tarafindan talep edilen malzemeler ile otel faaliyetlerinin
yuritilmesinde kullanilacak diger malzemeleri belirlemekten ve bu iiriinleri en uygun
maliyetlerle temin etmekten gecmektedir (Angelo ve Vladimir, 2001:131).
2.1.2.4. Satin Alma ve Tedarik Yontemi

Satin alma tedarikei ile nihai kullanici arasinda olusan, tedarik ve talebin bulustugu
onemli iligkiyi yonetir (Pooler and Pooler, 1997:1). Satin alma yénetiminin rolii ise, isletmedeki
operasyonlar1 desteklemek icin gerekli olan malzeme ve par¢anin tedarigini saglamak ve bu
siirecte tasarruf elde etmektir .Ote yandan satin alma yonetimi, istenilen kalitedeki iiriin
spesifikasyonunu zamaninda temin edebilmelidir. Satin alma maliyetleri, satin alma y6netiminin
biiytlik bir parcasini olusturur (Schniederjans and QingCao, 2002: 116).

Satin alinacak iirtin veya hizmetlerin islevsel ve teknik olmak tizere iki cesit 6zelligi
bulunmaktadir. Islevsel ézellikler, alinacak iiriin veya hizmeti kullanacak kullanicilarin talep

etmis oldugu islevselliktir. Teknik Ozellikler ise istenen iiriin veya hizmetin bulundurmasi

10
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gereken teknik niteliklerdir. Bu 0Ozellikler tedarikcinin dikkatle gdzlemlenmesinde ve
performansinin 6l¢glimiinde yarar saglar (Akcay, 2011: 53).

Islevsel ve teknik 6zelliklerin yaninda satin alma sorumlularinin satin alinan iriinler
tizerinde dikkat etmesi gereken diger 6zellikler asagida siralanmaktadir (Akcay, 2011: 54):

- Kalite Ozellikleri: Uriin veya hizmetin hangi kalite standartlar1 dahilinde ve varsa kalite
belgeleriyle teslim edilmesi gerektigini gosteren teknik 6zelliklerdir.

- Lojistik Ozellikleri: Uriin veya hizmetin miktar ve teslimat bilgilerini gdsteren
ozelliklerdir.

- Bakim Ozellikleri: Uriin veya hizmetin satis sonrasi 6zelliklerini gosteren 6zelliklerdir.

- Hedef Biitge: Satin alma slireci i¢in organizasyon biinyesinde ayrilmis finansal
kaynaklar1 gosterir 6zelliktir. Bu sayede tedarik¢inin bize sunmus oldugu farkl ¢6ziimlerden
belirlenmis biitgeye uygun olan tercih edilebilir.

Tedarik yoOnetimi ise, satin alma, tasima, depolama, stok kontroli, kalite glivence
saglama ve yonetim departmani icerisine malzemelerin dagitilmasi gibi isletmedeki bir¢ok
faaliyete katkida bulunur (Turner, 2011:1).

Tedarik kaynaklarinin belirlenmesi ve degerlendirilmesi slrecinde satin alma
sorumlulari Uriin veya hizmetin 6zelliklerinin belirlenmesinin ardindan piyasa arastirmalarina
baslamaktadir. Piyasada bu 6zellikleri saglayabilecek tedarikgiler belirlenir ve bu tedarikgiler ile
gorismeler yapilir, var olan veya yeni tedarikciler degerlendirmeye tabi tutularak hangi
tedarikcilerle calisilabilecegine karar verilir. Goriismeler neticesinde 3-4 adet potansiyel
tedarikci belirlenir ve fiyat teklifleri talep edilir. Fiyat tekliflerinin gelmesinin ardindan satin
alma sorumlular1 teknik ve ticari bir 6n degerlendirme yapmalidir. Teknik, lojistik, kalite ve
finans konularindan tedarikgcilerin sunmus olduklari ¢éziimler ve fiyat teklifleri degerlendirilir.
Son olarak kritik dUriinler ve tedarikgiler icin risk analizi yapilarak dogru tedarikei
belirlenmelidir (Ak¢ay, 2011: 58).

Satin alma stlrecindeki bir diger adim, talep edilen mallarn temin edebilecek
tedarikgilerin belirlenmesidir. Bu durumda, yurtici, yurt dis1 ve mevcut ¢evredeki tiim
tedarikcilerin arastirilmasi gerekmektedir (Sen, 2006: 40).
2.1.2.5. Tedarikgi Secim Kriterleri

Cogu sektorlerde miisterilerin isletmelerden ana beklentisi; kalite diizeyi ytliksek, uygun
fiyatll ve zamaninda teslim edilen iiriin elde etmektir. Uretim siirecinin malzeme/hammadde
tedarigi ile baslayip, lirtiniin teslimi ile sona erdigi diisiiniiliirse, isletmelerin yukarida belirtilen
ana miusteri beklentilerini karsilamasinda baslangi¢ noktasini tedarikg¢i se¢imi olusturmaktadir.
Ciinki, tedarik¢iden alinan malzeme/hammaddenin kalite diizeyi, tedarik¢inin teslim tarihi ve
malzeme/hammadde fiyatlar1 tiretilen triindeki miisteri beklentilerine etki eden temel

faktorlerdendir (Ozyoriik ve Ozcan, 2008: 137).
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Gegmiste tedarikgi se¢imi icin tanimlanan Kriterler normal olarak, fiyat ve daha spesifik
olarak fiyat rekabetiydi. Bununla birlikte otel isletmelerinin ihtiyaclarinin, iirtinler ve
hizmetlerden deger yaratmak kosuluyla rekabetc¢i avantajlar gelistirmek oldugunu tedarikciler
tanimladilar, pek ¢ok satin almaci rekabet¢i avantajlar1 saglamak icin sadece fiyat lizerinde
odaklanmanin artik yeterli olmadigim1 kabul etmektedirler. Onun yerine satin almacilar
ihtiyaclarini, tedarikcilerin daha kapsamli, daha yetili olmasi olarak genisletmislerdir (Giiner,
2005: 55).

Tedarikci se¢imi, tiretim i¢in gerekli hammaddelerin, yar1t mamul ve diger malzemelerin
kimden ve ne kadar alinacaginin belirlenmesi icin mevcut tedarikcilerin ¢ok sayida
degerlendirme olciitii kullanilarak karsilastirilmasinin yapilmasi ve en uygununun segilmesi
islemidir. Potansiyel tedarikcilerin degerlendirilmesinde kullanilan olciitler isletmelerin
ihtiyaclarina gore farklilik gosterse de ortak amag tedarik etme olasilig1 yiiksek tedarikgileri
saptamak ve bunlarin arasindan en iyisini secebilmektir. Genel olarak tedarikci secimi problemi
karmasik problemler sinifinda yer almaktadir. Bunun ii¢ temel nedeni bulunmaktadir (Gliner,
2005: 56):

- Tedarike¢i se¢ciminde ¢ok sayida olgiit ve alt olgiitlerin bulunmasi ve bu 6lgiitlerin
bazilarinin nitel bazilarinin da nicel degerler almasi,

- Secim asamasinda bazen birbiriyle celisen ve bazen de birbirini tamamlayan 6lciitlerin
olmasi,

- Cok sayida tedarik¢inin olmasi.

Anahtar tedarikcilerle uzun soluklu iliskilerin stratejik olarak yonetilmesi, isletmelerin
finansal performansi tizerinde olumlu etkiye sahiptir. Dolayisiyla tedarikei secimi, tedarik zinciri
performans yonetiminde ve tedarikcilerin sisteme uyumunun saglanmasinda en O6nemli
konulardan birisini olusturmaktadir (Shin, Collier and Wilson, 2000: 319).

Tedarikei secim kriterleri asagidaki gibi siralanabilmektedir (Gopalakrishnan, 2010:198-
199):

-Kapasite

Tedarikginin, isletmenin istedigi iirtinleri saglayip saglayamadigini inceler. Gerekli olan
hizmet, giivence ve bilgi tedarik edilebiliyor mu? Tedarikei, kalite ve miktar bakimindan
isletmenin ihtiyaclarini tedarik edebilecek kapasiteye sahip olmalidir.

-Uygunluk / Kullanilabilirlik

Tedarik¢i Uriin veya hizmeti zamaninda ve istenilen yerde saglayabilir mi? Eger
tedarikei, isletmeden cok uzakta yer aliyorsa lojistikle ilgili baz1 problemler yasanabilir.

-Fiyatlandirma
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Sunulan hizmetlerin verilen toplam fiyati rekabete dayali mi1? Unutulmamalidir ki diisiik
fiyat her zaman en iyi teklif olmayabilir, satin alma fiyattan ziyade toplam maliyeti diistinmelidir
ve ona gore karar vermelidir.

-Kalite

Tedarik¢inin, isletmenin ihtiyag duydugu performansi, toleransi, isletmenin
spesifikasyonlarini karsilayip karsilayamadigina bakilir. Tedarikgi stirekli kaliteli drtinler
tedarik etmek icin yerinde gerekli sisteme sahip mi? Tedarikc¢inin kalite karsisindaki tutumunun
ne olduguna bakilmalidir.

-Istikrar / Siireklilik

Tedarik¢inin iyi bir finansal durumunun olup olmamasi, ¢alismakta oldugu diger
misterilerinin kimler oldugu gibi kriterler de 6énemlidir.

Dogru tedarikgilerle calismak bir isletmede satin alma maliyetlerini azaltirken, miisteri
memnuniyetini arttiracak ve rekabet yetenegini gelistirecektir. Bununla birlikte yanlis tedarikci
sec¢imi tedarik zinciri icin 6nemli finansal ve operasyonel kayiplara neden olacaktir. Tedarikgi
sadece bir faaliyeti yapmakla kalmamali, ayni zamanda isletmenin amaclarini, hedeflerini,
misyon ve kiltiiriini de anlayabilmelidir. Bu niteliklere ilave olarak tedarikei, teknolojik
yenilikleri, miisteri tatmini ve Kkaliteyi gelistirmeyi saglayacak yeterliliklere sahip olmalidir
(Susuz, 2005:35).
2.1.2.6. Tedarikci Secim Siireci ve Degerlendirme Yontemleri

Giliniimiiz rekabet ortaminda isletmelerin en 6nemli faaliyetlerden birisi tedarikei
se¢cimidir. Bu siirecin olumsuz neticelenmesi isletmeler acisindan finansal ve operasyonel
kayiplara neden olmaktadir (Akteke, 2007:8).

Karar verme en genel anlamda; bir secenek kiimesinden en az bir amag veya 6l¢iite gore
en uygun secenegin secimi seklinde tanimlanabilir. Buna goére bir karar probleminin
elemanlarim1 karar verici, secenekler, kriterler, sonuglar, ¢cevre ve karar vericinin dncelikleri
olusturur. En basit sekliyle bir karar problemi bir amac¢ veya 6lciite gore secenekler arasindan
bir secim yapma gibi diistiniilebilir (Dagdeviren ve Eren, 2001:42).

Karar verici konumundaki kisiler iki cesit karar yaklasimiyla karsi karsiyadir. Bunlar
asagida belirtilen sezgisel ve analitik kararlardir (Dagdeviren ve Eren, 2001:43):

Sezgisel kararlar herhangi bir veri tabani tarafindan desteklenmemektedir. Gliniimtzde
ozellikle KOBI olarak nitelendirilen kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletmelerde, verilen kararlarin
¢ogu sezgisel karar tipindedir. Yani kisiler bu tip yerlerde tamamen kendi bilgi ve tecriibelerine
gore, kararlar1 ¢ok kisa bir zamanda, belirli bir analitik temele dayandirmaksizin almaktadirlar
(Dagdeviren ve Eren, 2001:43).

Analitik karar yaklasimi ise; sorunlarin kademeli bir sekilde anlamli daha kiiciik alt

boliimlere ayristirilarak daha etkin ¢o6zlimlenebilecegi esasina dayanir. Boylece saglikl
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kararlarin alinmasi icin analitik yaklasimlar dnerilmektedir. Ciinkii verilen kararlarin tutarlilig;
secenekler arasinda yapilan karsilastirmali bir analiz neticesinde artis gosterir. Bir analitik
yaklasim, verilerin ortak paylasimina onciiliik eder. Kararlar stratejik bir kiimeye doniistirilir.
Kriterler karar alma siirecinin tiim seviyelerinde tekrar gozden gegirilir (Ozyériik ve Ozcan,
2008: 134).

Tedarikci seciminde ilk adim, genellikle belirli bir iirtin veya hizmet icin ihtiyag
belirlenmesi anlamina gelir. Farkli durumlar tedarik¢i se¢imi icin ihtiyaca sebep olabilir.
Ornegin, yeni iiriin gelistirme, farkli pazarlara acilma, mevcut tedarikg¢inin kotii performansi
nedeniyle yapilan degisiklikler, sdzlesmenin sonlanmasi1 ve artan talep karsisinda mevcut
tedarikcinin kapasite yetersizligi. Bu durumlar her isletme icin degisiklik gosterebilir (Mendoza,
2007:6).

Karar siirecine ¢ok sayida o6lciit oldugu i¢in tedarikei secimi karmasik bir problemdir.
Cogu zaman bu olciitler birbirleriyle ¢akisabilir. Bu nedenle uygun o6lgiitlerin tanimlanmasi
kritik hale gelmektedir. Tedarikci seciminde en yaygin kullanilan 6lciitlerden bazilarn
tedarikcinin kapasitesi, kalitesi ve satin alma fiyatidir. Bununla birlikte secilecek 6lciit grubu
biiyiik 6lciide sirketin hedefleri ve rekabet ettigi endiistri tipine baglidir (Mendoza, 2007:7).

Tedarikei secim yontemlerinden biri de, ¢ok sayida tedarikgiyle calisiimasinin zorluguna
karsiik daha az sayida tedarik¢i belirlenmesi ve secilen tedarikgilerin diger potansiyel
tedarikcilerden tedarikte bulunarak isletme gereksinimlerini karsilamaya c¢alismalar ile
olmaktadir (Gorgiin, 2010: 131).

Tedarik¢i seciminde bir baska yontem; tedarikcilerin kategorize edilmesidir. Bu
yaklasima gore tedarikciler tedarik zincirinde vazgecilebilirlikleri agisindan kategorilere
ayrilmaktadirlar. Tedarikgilerin kategorize edilmesi; tedarik zinciri yoneticisi olan iiyelerin,
tedarikcilerin her birisine olan toleranslarini da tamimlamaktadir (Goérgiin, 2010:131-132).

Isletmeler satin alma taleplerini, tedarik¢i se¢im siireci sirasinda alinacak stratejik
yaklasimla agikca belirtmelidir. Satin alma stratejilerine dérnek olarak tekli veya ¢oklu tedarikei,
yerli ya da yabanci, kisa veya uzun donemli tedarikgi s6zlesmeleri verilebilir (Mendoza, 2007:7).

Isletmelerin stratejik seviyede verdigi bu kararlarin ardindan bir sonraki asama
potansiyel tedarikcilerin belirlenmesidir. Potansiyel tedarikgiler calisilan ve/veya calisilabilecek
tedarikgilerdir. Isletmeler ¢ogu zaman birden fazla iiriinii ayni tedarik¢iden almak isterler.
Bunun yani sira tedarikgilerin tanidik olmasina 6zen gosterirler. Ciinki tedarikeilerin isletme
hedefleri dogrultusunda hareket etmeleri, isletme teknolojisini ve stok durumunu takip etmeleri
iyi bir isbirligi agisindan ¢ok énemlidir (Susuz, 2005:20).

Potansiyel tedarikci havuzu olusturulduktan sonra, tiim tedarikciler arasindan yapilacak
bir 6n se¢imle daha az sayida en uygun tedarikgilerin belirlenmesi gerekmektedir (Susuz,

2005:20). Fazla sayida tedarike¢i idaresinin zor olmasi nedeniyle yapilan 6n siniflandirma
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slirecinin amaci, verimsiz potansiyel adaylarin tedarik¢i havuzundan c¢ikarilarak tiim
tedarikciler kiimesinin sadece kabul edilebilir tedarikgilerden olusan kiigiik bir kiimeye
doniistliriilmesidir (Gtlinal, 2010:16).

Tedarikci secim ve degerlendirme siirecinde tedarik¢inin finansal statiistiniin de 6énemli
bir kriter oldugu durumu da unutulmamalidir. Tedarik¢i yalnizca tek bir faaliyeti yapmada
tecriibe ve beceriye sahip olmakla kalmamali, bunun yani sira isletmenin amaclarini, hedeflerini,
misyon ve Kkiiltliriinli de anlayabilecek durumda olmalidir. Bu niteliklere ek olarak tedarikgi,
teknolojik yenilikleri, miisteri tatminini ve kaliteyi gelistirmeyi saglayacak taahhiitlerde
bulunmali, basarilarin1 kanitlamak amaciyla miisteri referanslarini da sunmalidir (Akteke,
2007:9).
2.1.2.7. Satin Alma Teknikleri Yonetimi

Satin alma, organizasyonlarda biiylik 6nemi olan zorlu bir stirectir. Satin alinan triiniin
karakterine ve 0Ozelliklerine gore farkli yontemler ile siirecin yiiriitiilmesi gerekmektedir.
Onemli olan hedeflenen 6zelliklerdeki iiriiniin, istenen kosullarda temin edilmesi ve bu islemin
en diisiik maliyet ile gerceklestirilmesidir. Uygulamada kullanilan bir¢ok farkli satin alma
yontemi bulunmaktadir (Ak¢ay, 2011:72). Bu ydontemler asagida anlatilmaktadir.
2.1.2.8. Gii¢

Glg, bir isi yaptirma ya da insanlari, olaylari, durumlar ve bizzat kendini kontrol

edebilme yetenegi olarak tanimlanabilir. Bununla birlikte;

Giicii iyi yada kotii degil, notr bir potansiyel olarak degerlendirmek gerekir,

e Rekabetin giict tedarikciye tek secenegin orasi olmadigini hissettirmektir,

Risk almanin glict, istedigimiz satin almada ¢ok istekli davranmamaktir,

e Dayanigmanin giic, riski bagkalarina dagitarak size diisen pay1 hafifletmektir,

e Uzman olmanin sagladig1 gii¢, satin alma siirecinde konuyla ilgili uzmanhigin belli
edilerek, digerlerinin saygisin1 kazanmaktir (Akgay, 2011:72).
2.1.2.9. Zaman

Bir muzakere ya da pazarlikta ¢oziilmesi gereken temel konu miizakere ya da pazarlhiga
ayrilan siirenin sonunda ¢6ziime kavusur. Taraflar pazarlik siireci sonuna yaklasinca strese
girerek pazarligl hemen sonlandirmak isterler. Bu nedenle miizakere i¢in ayirdigi siire uzun
olan taraf daha gii¢lii olacaktir (Akecay, 2011:72).
2.1.2.10. Bilgi

Satin alma bilgisi ekonomik siparisler i¢cin énemli bir etken maddesidir. Veriler bir
malzeme i¢in en uygun tedarikcinin se¢imine imkan verir. Veriler bir veri bankasinda saklanir,
malzeme ve tedarikgi ile ilgili tiim gerekli bilgiler burada tutulur. Satin alma verileri icinde {iriin

tedarikecileri ve birden fazla tedarikgi icin lirtin listeleri gibi bilgiler yer alir(Akgay, 2011:72).
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2.1.2.11. Satin Alma Siireci

Isletmeler karsilastiklar satin alma kararlarini simiflandirirlar. Bazen ofis sarf malzemesi
gibi stirekli satin almasini yaptiklari bir durumla, bazen de tiretimde ilk kez kullanilacak yeni bir
makinenin satin alma durumuyla karsilasirlar. Her bir durum icin verecekleri tepki birbirinden
farkl olacaktir. Ayrica, ekonomik biiylime ve hukuki diizenlemeler, isletmenin fiziki biiytkligi
ve cografi konumu, satin alma kararini veren kisilerin olusturdugu grubun dinamik yapisi ve
grup icindeki bireylerin kisisel 6zellikleri ve yargilar1 gibi bircok faktér de isletmelerin satin
alma anlayisini etkileyecektir(Akcay, 2011:65).

Klasik olarak satin alma stireci manuel ve kagit tizerinde yiiriitiilen bir sistemdir fakat
glinlimiizde teknolojinin, bilgisayarlarin ve yerel aglarin gelismesiyle pek cok isletme otomatik
ve elektronik tabanli sistemlere gecis yapmaya baslamislardir. (Ak¢ay, 2011:65).

Satin alma sisteminin amaci, tiiketicilerden satin alma personeline ve nihayetinde de
tedarikciye bilginin etkin aktarilmasimi saglamaktir. Satin alma siireci bununla birlikte satin
alinan malzemelerin tedarikciden, son kullaniciya ve faturalarin da tedarik¢iden muhasebe
boéliimiine gecisini saglar (Wisher, Tan, and Leong, 2009: 3).

Isletmelerde iiretimin kalite ve maliyet yoniiniin belirlenmesi satin alma siireci ile
baglar. Satin alma stirecinde yer alan basamaklari asagidaki sekilde siralayabilmektedir (Weele,
2001:51):

. Satin alinacak iirtin ya da hizmetin kalite, miktar gibi 6zelliklerinin belirlenmesi,

Satin alma islemi icin en uygun tedarikcinin se¢ilmesi,

Hazirlanacak sézlesme ile ilgili tedarikgiyle gerekli gériismelerin yapilmasi,

Belirlenen siparisin verilmesi,

Siparisin takibi ve kontrol edilmesi,

Satin alma siirecinin takip edilmesi ve degerlendirilmesi (satin alma verilerinin
saklanmasi, i¢ miisteri memnuniyetinin 6lciilmesi, tedarikci degerlendirilmesi) islemleri ile satin
alma stireci tamamlanmaktadir.
2.2.8. isletmelerde Satin Alma Siirecini Etkileyen Faktérler

Isletmeler, maliyetlerini minimize etmek ve karhliklarim en iist diizeye cikarmak
amaciyla rasyonel satin alma kararlar1 vermek isterler. Bu nedenle isletmeler en disiik fiyati, en
iyi liriinii veya en iyi hizmeti saglayan kaynaklar tercih ederler. isletmeler hem ekonomik hem
de kisisel faktorlerden etkilenirler. En onemli faktoriin ekonomik faktor oldugu distintlur.
Tiketicilere en diisiik fiyata, en iyi riini ya da hizmeti saglayan tedarikci favori olarak
gosterilir. Ahcilar favori gordiigl, kendilerine saygi ve kisisel yakinlik gosteren tedarikeilerle
calismak isterler. Bu beklentilere cevap vermeyen tedarikcileri genel olarak reddetme

egilimdedirler (Sahin, 2000: 12).
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Satin almanin geleneksellesmis halde olan iki rolti bulunmaktadir. Bunlardan ilki tiretim
amaghh malzeme ve hizmetlerin tedarik edilmesi, ikincisi ise, maliyetlerdeki iyilesmeye
saglanacak katkidir. Satin alma yoneticileri, bu hedefler dogrultusunda maliyetleri minimize
edebilmek amaciyla en diisiik fiyati veren tedarik¢iyi se¢cmeyi hedeflemislerdir. Bu ¢aba, satin
almanin sadece baslangic maliyetleri iizerinde yogunlasmasini gerektirmistir. Buna karsilik
1970’lerde yasanan petrol bunaliminin Kkiiresel faaliyetleri etkilemesi nedeniyle tedarik
maliyetlerinde, giivenilirliginde ve hacminde farkliliklar olusmustur. Bunun neticesinde olusan
bu farkliliklar, baslangi¢ maliyetlerinde tasarrufa gitmenin otesinde, tedarik akisi olgusunu ve
planlamasini zorunlu kilmistir(Weele, 2001: 16).

Isletmelerde satin almay1 bir¢ok faktér etkileyebilmektedir. Sekil 2 isletmelerde satin
alma davranisimi etkileyen cevresel faktorleri (ekonominin biiyiime orani, vb.), orgiitsel
faktorleri (orgiitiin biiytikliigii, vb.), grupsallik faktorleri (satin alma kararlarinda etkili diizen,

vb.) ve bireysellik faktorlerini (kisisel tercihler, vb.) gdstermektedir (Altiok, 2009: 31).

" = Ekonomik Gortintm: Yerel &

Cevresel _,< Global )

Faktorler * Teknolojik Herleme Hizy
* Global Tican [ligkiler

A Orgitsel I— * Amaglar, Hedefler ve Stratejiler
Faktorler « Satinalmanin Orgiitteki Konumu
Orgutsel ” R S R el
Satin Alma
Davrams: [ Pl
/,- T e Sann alma Kararma Katlanlann g
Grupsal rollerinden. bagil etkilennden ve
Faktorler EE— dizenden kaynaklanan karsihkh
N etkilegimler >

* Karara katillin gosteren
Kisisel < bireylerin 15 fonksiyonu )
»

Faktorler tecriibelen ve satin alma gudulen
X gibi Szelliklern:

Kaynak:Hutt M.D., Speh.T.W., 2007.
Sekil 2. isletmelerde Satin Alma Davramisim Etkileyen Faktorler

2.2.8.1.1. Cevresel Faktorler

Is yapilan cevredeki o6ngoriilen degisimler, teknolojik gelismeler, yeni yasal
diizenlemeler ve benzeri gelismeler, isletmelerin satin alma planlarini mecburi olarak
degistirmesine sebep olabilmektedir. Orgiitsel satin alma davramisini sekillendiren baslica
faktorlerin basinda ekonomik, biirokratik, yasal ve teknolojik gelismeler gosterilebilir. Toplu
olarak biitiin bu etkiler, isletme ve tiiketici iliskilerinin gelisebilecegi sinirlar1 belirler (Altiok,

2009:32).
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2.2.8.1.2. Ekonomik Faktorler
Isletmeler icin ekonomik cevre, orgiitiin satin alma yetenegini ve bir élcii de satin
almaya istekliligini de etkiler. Ancak, genel ekonomik kosullardaki degisiklikler piyasadaki
biitiin sektérleri esit olarak etkileyemeyebilir. Ornegin, faiz oranlarindaki artis konut
endiistrisine zarar verirken (ahsap, ¢cimento ve yalitim iiriinleri, vb.), kagitcilik, hastane tiiketim
malzemeleri, ofis iiriinleri ve kolali icecek ve benzeri pazarlar pek etkilemeyebilir. Orgiitsel
pazarin geneline hizmet veren saticilar, degisen ekonomik kosullarin alt sektorlerde yaratacagi
farkl etkilere karsida duyarli olmalidir (Altiok, 2009:32).
2.2.8.2. Teknolojik Faktorler
Bir piyasadaki teknolojik gelisim diizeyi, 6rgiitsel satin alma siirecinde karar verme

biriminin bilesimini de etkileyecektir. Teknolojik gelisimin hiz1 arttikca, satin alma stirecinde
satin alma yoneticisinin onemi de azalacaktir. Teknik uzmanlar ve miihendislerin 6nemi ise
teknolojinin gelisme hizina bagh olarak artacaktir. Arastirmalar, teknolojik gelisim hizin1 daha
yluksek algilayan satin alma yoneticilerinin, satin alma surecinde daha yogun bir arastirma
donemine girdikleri ve genel olarak arastirma doénemini daha kisa siirede bitirmeye
calistiklarimi gostermektedir (Weiss ve Heide, 1993:220).
2.2.8.3. Orgiitsel Faktorler

Satin alma fonksiyonlarinda isletmelerin kendine 6zgii amaclari, politikalari,
prosedirleri, kriterleri, kisitlar1 ve sistemleri mevcuttur. Son yillarda gelismis iilkelerdeki
enflasyon ve kitliklar nedeniyle, satin alma departmanlarinin énem diizeyleri yiikseltilmekte,
satin alma merkezilestirilmekte, uzun donemli sézlesmeler yapma egilimleri artmakta ve satin
alma performanslarinin degerlendirilmesi, satis elemanlarinda oldugu gibi, ikramiye, prim vb.
tesviklere dayandirilmaktadir. Bu egilimlerden dolayi, endiistriyel pazarlamacilarin da énem
diizeyinin yiikseltilmesi, iyi bir pazarlama planlamasi yapilmasi ve gerekli diger dnlemlerin
alinmasi gerekir (Tek, 2005:233).
2.2.9. Satin Almada Stratejik Oncelikler

Isletmelerde satin alma isleminin énemi arttik¢a, satin alma yéoneticileri, bu departman
icin stratejik o6ncelikler belirlerler. Isletmeler icin maliyetleri diisiirmeye calismak bir énceliktir,
ancak satin alma departmani maliyet diisiirmekten ¢ok daha fazla duruma katkida bulunabilir.
Daha da 6nemlisi, satin alma yetkilileri daha stratejik bir soruya cevap ararlar: Satin alma daha
gliclii bir rekabet silahi olarak kullamilabilir mi? iste bu noktada hedef, kurumsal amaclara ve i¢
miisterilerin satin almanin bu amaglara ulasmasina nasil yardim edebilecegi konusuna
odaklanir. Bu stratejik stirece direk katilan satin alma yodneticileri, tedarikgilerin yeteneklerine
artan bir 6nem vererek, stratejik tedarikgilerin sirketin iiriin ve hizmetlerine deger katabilecegi

yeni alanlar bulmak i¢in ugrasirlar (Hutt and Speh, 2007:92).
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2.2.10. Satin Almanin isletmedeki Yeri

Isletmelerde satin almanin geleneksel ticari islem bazhi destek hizmeti roliinden
uzaklasmasi ve yonetsel anlamda daha stratejik bir rol kazanmasiyla, bircok lider orgiit satin
alma fonksiyonunu merkezilestirmeye baslamistir. Satin alma fonksiyonun merkezilesmesiyle
birlikte, ayr1 bir orgiitsel birim boélgesel, boliimsel ve merkezsel seviyede satin alma
faaliyetlerini yonetmektedir. Orgiitsel etkilere duyarh bir satic1 veya miisteri; orgiitiin karar
verme slrecini ayrintili haritalayabilir, satin almadaki etkilerinden bagimsiz olarak isletmenin
sadece satin alma kriterlerini tanimlayabilir ve merkezi oldugu kadar daginik satin alma
fonksiyonlarina sahip isletmeleri de hedefleyen pazarlama stratejileri kurabilir (Tek, 2005:274).

Satin almanin merkezilesmesini bircok faktor etkilemektedir. Oncelikle, merkezilesme
ile satin alma stratejisi kurumsal stratejiye daha iyi entegre edilebilir, e-satin alma yazilim
araglar ile yoneticiler kurumsal harcamalar1 aninda detayl olarak goriintiileyip analiz edebilir.
Ayrica, ¢ok sayida tesisi ya da ofisi olan isletmeler genel ihtiyaclar1 bir havuza toplayarak
maliyetleri azaltabilir. Motorola, satin alma fonksiyonunu merkezilestirmeden once, ayni
tedarikgi ile 65 farkli merkezden ayni yazilim programi i¢in yapilmis ayni sézlesmelere sahiptir.
Motorola, kiiresel olarak biitiin merkezler i¢in gecerli tek bir s6zlesme ile 65 farkl s6zlesmenin
toplam maliyetinin yarisimi1 tasarruf edebilmistir. Bunlarla beraber, arz ortami1 merkezi satin
alma stratejisinin gerekliligini belirlemektedir. Arzi birkag buyiik satic1 domine ediyorsa, uygun
sartlarda alimlar icin merkezi satin almanin giicii etkili olacaktir. Eger arz endiistrisi her biri
limitli bir cografyaya hizmet verebilen birgok kiiciik tedarik¢iden olusuyorsa, daginik merkezli
satin alma daha iyi bir ¢6ziim olacaktir. Son olarak, bazi kritik satin almalar icin satin alma
merkezleri, siireci etkileyen birimlerin lokasyonlarina yakin konumlandirilmahdir. Ornek
olarak, satin alma siirecinde miihendisligin ve tasarimin 6énemli bir rolii varsa, satin alma
merkezi, miihendislik ve tasarim birimlerine fiziksel olarak yeterli yakinlikta olmalidir (Hutt and
Speh, 2007:103).
2.2.10.1. Grupsal Faktorler

Grupsal faktorler; isletmelerde satin alma departmanindaki kisilerin kendi aralarindaki
iliskileridir. Satin alma siirecinde kisiler arasinda ortaya cikan etkilesimin ya da grup
dinamiginin satin alma islemini ¢cok olumlu veya olumsuz noktalara tasiyabilir. Departmandaki
her liyenin statiisii, yetkisi, duygu paylasimi ve ikna kabiliyeti birbirinden farkli oldugundan
dolay1 olumsuz tepkiler satin alma siirecini zarara ugratabilir. Grup bireylerinden bazilarinin
giic kullaniminda kuvvetli veya zayif olmalar1 ve karar verme asamasindaki uyumluluk veya

anlagsmazliklar: satin alma siirecini farkli yonlerde etkileyebilir (Webster and Wind, 1972:58).
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2.2.10.2. Kisisel Faktorler

Satin alma kararini isletmeler degil, satin alma departmani ¢alisanlar: verir. Arastirma,
satin alma kararindan en fazla etkilenecegini diisiinen bireylerin, karar siirecine digerlerinden
daha fazla katildig1 belirlenmistir (McQuiston and Dickson, 1991:161).

Satin alma karar siirecine katilan her bir lye kisisel motivasyonlarini, algilarini ve
tercihlerini ortaya koymaktadir. Bu faktorler ise kisilerin yas, gelir, egitim, kisilik, profesyonel
kimlik ve riske karsi tutumlarindan etkilenir. Yash ve deneyimliler, saticilar ile deneyimlerine
gore, genc ve iyi egitilmis olanlar ise bilgisayar vb. hesaplarina dayanarak miizakere yaparlar.
Buna karsin satin aldig1 mal firmaya 6nemli bir tasarruf saglarsa kisi terfi etmeyi de umabilir
(Tek, 2005:233).

2.2.11. Isletmelerde Satin Alma Durumlar:

Belirli bir iiriin i¢in satin alma konusunda deneyimli isletmeler, ayni iirliniin satin
alinmasini ilk defa yapacak orgiitlere gore satin alma karar problemine daha farkh yaklasirlar.
Bu nedenle, odak, satin alinan iiriinden karsilasilan satin alma durumuna kayar. Robinson, Faris,
and Wind (1967), satin alma karmasikhigi degiskenligine gore 3 ayr1 tipik durum
tanimlanmislardir;

e  ilk defa satin alma (yeni alim),

e  Gelistirilmis yeniden satin alma ve

e Dogrudan yeniden satin alma (rutin alim).
2.2.11.1. ilk Defa Satin Alma

Ik kez satin alma, daha énce ¢calisilmamis bir tedarikciden, daha énce hi¢ almmamig bir
malzeme/hizmet alinmasi durumunda ortaya ¢ikar. Bu durumlarda yiiksek oranda bir belirsizlik
ve risk bulundugu icin iirtin 6zelliklerinin ¢ok net bir sekilde belirlenmesi gerekir. Karar verme
stirecinde ¢ok farkli birimlerden (disiplinlerden) yararlanmak gerekebilir. ilk kez satin alma
durumuna daha ¢ok demirbas alimlarinda veya yeni iriin lretiminde rastlanir (Akcay,
2011:69).

Isletmeler, ilk defa satin alma durumuyla karsilastifinda orgiitsel satin almaci kapsamh
problem ¢6zme olarak adlandirilan karar verme asamasina gecer. Satin alma kararini
etkileyenler ve karar vericiler, alternatif triinleri ve tedarikgileri kiyaslayabilmek i¢in gerekli
olan ve detayli olarak tanimlanmis kriterlerden, hatta belirli bir ¢6zim icin gerekli
yetkinliklerden bile yoksun olabilirler. Bu durum, tiiketici pazarlarindaki bireyin ya da hane
halkinin ilk defa ev satin alacagi zaman karsilastifi karar verme problemiyle benzerlik
tasimaktadir(Howard and Sheth, 1969:486).
2.2.11.2. Gelistirilmis Yeniden Satin Alma

Gelistirilmis yeniden satin alma durumu, yeni bir malzemenin daha énceden ¢alisiimis

bir tedarikciden veya daha 6nce tedarigi yapilan bir malzemenin yeni bir tedarik¢iden alinmak
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istenmesi durumunda karsilasilir. Bu durum, genellikle var olan tedarikciden hosnut olunmadigi
ve tedarikcinin degistirilmek istenilmesi veya var olan {riinlerin segenek malzemelerle
tiretilmek istenilmesi durumunda ortaya cikar. Gelistirilmis yeniden satin alma ilk kez satin
almaya gore daha az belirsizlik icerir. Clinkii tedarik¢i seciminde uygulanacak seg¢im
parametreleri veya tedarik edilecek malzemenin 6zellikleri bilinmektedir (Ayhan, 2013: 36-37).
2.2.11.3. Dogrudan Yeniden Satin Alma

Bir ihtiyacin devamliligi ya da yeniden tespiti durumunda, satin almak isteyen isletmeler
ihtiyac ile ilgili oldukca tecriibeli olduklarindan yeni bilgiye ¢ok fazla ihtiya¢ duymazlar. Yeni
¢oziimlerin degerlendirilmesi kayda deger bir gelisme yaratmayacagindan gereksiz olarak
goriliir. Bu tiir durumlarda, dogrudan yeniden satin alma yaklasimi uygun olmaktadir (Hutt and
Speh, 2007:105).

Satin alma durumlari arasinda en ¢ok karsilasilan satin alma durumu dogrudan yeniden
satin alma durumudur. Bu durumda, bilinen bir mal ya da hizmet, belirli bir tedarik¢iden
karsilanilmak istenmektedir. Boyle bir ortamda belirsizlik durumu c¢ok diisiiktir. Ciinki
tedarikci ile daha dnce yapilan anlasmanin kosullar1 bellidir. Rutin satin almalar, daha ¢ok biiro
malzemeleri, temizlik malzemeleri, yemek malzemeleri icin yapilir. Tekrar satin almalarda
siparisler satin alma béliimiinden bagimsiz olarak dogrudan kullanici departman tarafindan da
verilebilmektedir (Ayhan, 2013: 37).

2.3. Tedarik Zinciri Yonetimi

Tedarik kavrami, kelime anlami olarak incelendiginde fiil olarak ‘temin etmek, saglamak’
anlamu tasirken, isim olarak ve isletme agisindan incelendiginde, ‘satilmak amaciyla mal veya
hizmet saglamak, herhangi bir mal ya da hizmetin kullanim i¢in uygun olan miktar1 anlamini
tasimaktadir (Wordnet, 2009). Tiirk Dil Kurumunun yapmis oldugu tanima goére ise tedarik
‘arastirip bulma, saglama, temin etme’ anlamlarinmi tasimaktadir (Tirk Dil Kurumu, 2016).

Tedarik, konaklama isletmeleri acgisindan ele alindiginda ise, konaklama isletmesinin
miisterilerine daha iyi hizmet sunabilmek amaciyla ihtiya¢c duydugu kaynaklarin temin edilmesi
ve gerektigi zaman kullanabilmek amaciyla hazir tutulmasi seklinde agiklanabilir (Veronneau
and Roy, 2009; Zhang and Murphy, 2009; Lee and Fernando, 2015).

Tedarik, isletmeler acisindan, iginde bulundugumuz yiizyilda stratejik bir fonksiyonu
haline gelmistir. Isletmeler acisindan tedarik fonksiyonu, isletme icin gerekli olan her tiirlii
kaynagin temin edilmesi anlamim tasimaktadir (Dinger ve Fidan, 1997:365). Isletmenin sadece
malzeme ihtiyacim1 karsilamaktan ziyade daha genis bir anlama sahip olan tedarik kavrami
isletmenin biitlin ihtiyaclarin1 temin etmek amaciyla yapilan tiim faaliyetleri kapsamaktadir
(Senol, 2003: 426).

Isletmeler agisindan tedarik fonksiyonunun kapsaminda incelenen faaliyetler agagidaki

sekilde siralanabilmektedir (Elag6z,2006: 5-6):
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e  Malzeme ihtiyag¢larinin belirlenmesi,

e Arastirma,

e Malzeme standardizasyonu,

e  Kalite gereksinimlerinin saptanmasi,

e Fiyat ve anlasma kosullarinin belirlenmesi,

e Uygun zamanin saptanmasl,

e  Satin alma politikalarinin tespiti,

e  Uygun tedarik kaynaklarinin belirlenmesi ve tedarikei se¢imi,

e  Tedarikgilerle ortak problem ¢dziimd,

e Tedarikgi izleme ve analizi,

e  Verimlilik ve maliyet iyilestirmeleri,

e Tedarik kaynagi gelistirme stratejileri,

e  Pazar analizleri,

e Fiyat tahminleri,

e Uzun donemli satin alma planlamasi,

e  Uretim ve satin alma karari,

e  Muayene ve kontro],

e Mallarin hareketi, depolama ve stoklama,

e Dagitim,

e Deger analizi,

e Tedarikile ilgili tiim bilgilerin depolanmasi ve haberlesme.
2.3.1. Tedarik Zinciri Yéonetimi Kavrami Ve Anlami

Artan rekabet ile birlikte 20. yiizyilin ortalarindan sonra birgok isletme {iretim
maliyetlerini asgariye indirmek amacina yonelik olarak, temel operasyonel strateji olarak ¢ok az
iiriin ve siire¢ esnekligi ile, kitle iiretim sistemleri iizerinde yogunlasmislardir (Ozdemir,
2004:87).

S6z konusu yillarda piyasada olmayan farkl bir iiriin gelistirmek yavas ve firmanin sahip
oldugu kisith teknolojik donanima bagh olarak yapilmaktayken (Andreu, et all, 2010:
779)isletmenin sahip oldugu teknolojinin ve belli alanlarda elde edilen uzmanligin miisteriler ya
da isletmenin is birligi icinde oldugu tedarikgilerle paylasilmasi tehdit edici goriilmekteydi. Ayni
sekilde, isletmeler arasi isbirligi ve alici-tedarikgi ortakligi tizerine ilgi de minimum diizeydeydi
(Tan, 2001: 39).

Isletmeler karar verirlerken 21. yiizyilin baslarinda artik bu kararlarinin merkezinde
tamamen miisterilere yer vermislerdi. Elektronik ticaretin gelismesi ile birlikte tedarik zincirleri

gecmiste ulasilmasi olanaksiz goriinen pek ¢ok yeni pazar bolgelerine miisterilerin ulasmalarini
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saglamiglardir(Ross, 2000:4; Enz and Potter, 1998:143). Isletmeler miisterilerini aldiklari1 mal
ya da hizmetlerden memnun edebilmek icin deger zinciri i¢indeki biitiin {lyelerle isbirligi
yollarini gelistirmeye yonlendirmislerdir. Bu isbirligi siirecinin ad1 “Tedarik Zinciri Yonetimi”
(Houlihan, 1985: 25) olarak isimlendirilmistir.

Tedarik zinciri; liretimde kullanilacak olan hammadde ve yardimci malzemeler ile
liretim araglarinin bir araya getirilerek iiretim noktalarina en uygun maliyet ve kosullarda temin
edilmesi, tretim ici slreclerde etkinligin saglanabilmesi icin {retim faaliyetlerinin
desteklenmesi, nihai tiiketiciye en iyi sart ve maliyetlerle liriiniin ulastirilmasi siireclerini
kapsamaktadir (Gorgiin, 2010:3; Xu and Gursoy, 2015:230).

Vrijhoef ve Koskela (2000: 170)’ya gore tedarik zinciri, isletmenin elinde bulundurdugu
hammaddenin islenip tiiketiciye ulasincaya kadar olan siirecte satilan mal ve hizmetin daha
verimli olmasi amaciyla gergeklestirilen faaliyet ve islemlerin tamamini kapsamaktadir.

Yakut (2013:3)’a gore ise tedarik zinciri, malzeme tedarik islemlerindeki ihtiyaclari
karsilayan, bu malzemeleri isleyen ve satima hazir hale getiren, dagitim kanallarindan birine
karar vererek miisterilerine ulasmasini saglayan hizmet ve dagitim seceneklerinden olusan

sebekedir.Bu sebeke sistemi Sekil 3’te gosterilmektedir.

Merkez isletme
Tedarikgiler Miisteriler
A 4 A 4
Tedarikgilerin Tedarikcileri Miisterilerin Miisterileri

Kaynak: Jespersen B. D. Tage S. L. (2005).SupplyChain Management in Theoryand Practice, s.13

Sekil 3: Tedarik Zinciri Ornegi

Jespersen ve Tage (2005:13)’ye gore tedarik zinciri karmasik bir olgudur. Basit anlamda
diisiiniildiiglinde merkez isletme bir Uriini Uretebilmek icin gerekli olan hammaddeyi
tedarikeilerinden karsilar ve belli bir iiretim siirecinden gegirdikten sonra miisterilerine sunar.
Fakat, isletmenin hammadde ihtiyaclarini karsiladig1 tedarikcilerin de kendi isletmelerinin
ihtiyaclarin karsilamak icin baska isletmelerle isbirligi icinde bulunmalar1 ve miisterilerin de
baska miisterilerin ihtiyaclarini karsilamak i¢in is birligi icinde olmalar tedarik zincirini daha

karmasik bir hale getirmektedir.
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Tedarik zinciri yonetiminin temel oOzellikleri asagidaki sekilde siralanabilmektedir
(Erdal, 2011: 13):

e Uretilen mal ya da hizmetin tedarikciden temin edilip miisteriye sunulmasi ve
miisteri tarafindan satin alinmasi siireclerinin tiimiinii kapsar,

e Taleplerin karsilanmasinda tiim taraflarin katilimi gereklidir,

e Uretici ve tedarikgi iliskilerinin disinda, lojistik, depolama gibi ayr1 kalemlerden
olusur,

e Biitilin siirecler bir sistem yaklasimi cergevesinde yapilir. Tiim asamalar birbirlerini
takip eder,

e Tiim isletme faaliyetlerinin biitiinlesmesini icerir (finans, dagitim, pazarlama).

Tedarik zinciri yonetiminin iyi bir sekilde yonetilmesi 6zellikle hizmet iireten isletmeler
icin bir takim faydalar saglamaktadir (Koch, 2002: 52);

e Uretimin siirekli olmasini saglar,

e Siparislerin bir an o6nce hazirlanmasin1 saglayarak, pazarda meydana gelen
degisikliklere ve miisterilerin ihtiyaclarina daha hizli cevap verir,

e Miisteri ihtiyac ve beklentilerini karsilayarak isletmenin uzun émirlii olmasini ve
rekabet avantaji elde etmesini saglar,

e Tedarikgilerle var olan iligkilerin giiclendirilmesi igin piyasanin siirekli takip
edilmesini ve teknolojiden maksimum sekilde faydalanilmasin saglar,

e Isletme maliyetlerini minimum diizeyde tutar,

e I[sletmenin tiim bilgi, materyal ve para akisini yonetilebilir duruma gelir.

Tedarik zinciri yonetiminin etkin bir sekilde uygulanmasi miisteri memnuniyetini
arttirmakla birlikte kaliteyi de beraberinde getirmektedir.lsletmede etkin bir tedarik zinciri
yonetiminin olmamasi ise isletmenin bir¢ok kayba ugramasina sebep olacaktir. Bunlar (Koch,
2002: 53):

e Gerektiginden fazla ve islevsiz envanterden kaynaklanan kar kayiplari,

e Beklenmeyen taleplerin karsilanmasindan ve miisteri memnuniyetsizliginden
kaynaklanan gelir kayiplar,

e Beklentilerin yanlis anlasilmasi sonucu olusan miisteri kayiplari,

e Rakiplere karsi kaybedilen pazar pay,

e Operasyonel belirsizlikleri ortadan kaldirabilmek icin ¢ok fazla zaman ayrilan
planlama ¢evrimleri neticesinde olusan liretim zamani kayiplari,

e Zamaninda ve istenilen miktarda turiin teslim etmek konusunda yasanan yetersizlik

nedeniyle ortaklik firsatlarinin kagirilmasi olarak siralanabilir.

24



Cem Taner Higyakmazer, Yiiksek Lisans Tezi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Mersin Universitesi, 2016

2.3.2. Tedarik Zincirinin Yapisi ve isleyisi

Tedarik zincirinin yapisi her isletme agisindan farklilik arz etmektedir. Kii¢iik isletmeler
ya da sunulan hizmetlerin az olmasi tedarik zincirinin yapisal olarak sade olabilecekken biiytlik
isletmeler s6z konusu oldugunda yapisi daha karmasiktir (Roseman, Kurzynske, and Tietyen,
2006: 73; Kim, 2006: 86).

Basit bir tedarik zincirinin unsurlari; miisteriler, perakendeciler, toptancilar, tireticiler
ve malzeme tedarikgilerinden olusur (Purcell, 2002: 205; Slattery, 2009; Friedl and Wagner,
2012:377; Blome, Hollos, and Paulraj, 2014).Tedarik zincirinin uygun tasarimi, hem
misterilerin gereksinimlerine hem de bu gereksinimlerin karsilanmasina dahil olan asamalarin
rollerine baghdir. Bazi durumlarda, iiretici miisterinin istegini dogrudan karsilayabilmektedir
(Kothari, vd., 2005:372; Fantazy, Kumar and Kumar, 2010:687; Soltani and Wilkinson,
2010:108; Shi and Liao, 2013:112).Bu durumda tedarik zincirinde perakendeciye de toptanciya
da ihtiya¢ bulunmamaktadir. Bazi durumlarda da tiretici miisterilerin isteklerini dogrudan degil,
perakendeci ya da hem perakendeci hem de toptanci yolu ile karsilayabilmektedir (Kagnicioglu,
2007:12; Murphy and Smith, 2009:214).

Tedarik zinciri yapisini tiretim yonelimi yapisi, organizasyon yapisi ve bilgi paylasimi
yapisi olmak iizere li¢ ana baslik altinda toplamak miimkiindiir. (Heizer and Render, 2001:33).
2.3.2.1. Uretim Yonelimi Yapisi

Uretim yonelimi temelde liretimin talep tahminlerine gore stok veya siparis iizerine
yapilip yapilmayacag konusuna yanit aramaktadir. Uretimde var olan tiim birimlere yonelmek
yerine tedarik zincirini bir biitlin olarak ele alarak tedarik zincirinin etkin ve diizenli bir sekilde
yonetilmesini esas almaktadir (Heizer and Render, 2001:33).
2.3.2.2. Organizasyon Yapisi

Etkin bir tedarik zinciri, isletme ici ve isletme dis1 bir¢ok faktérden etkilenmektedir.
Uyumlu bir tedarik zinciri elde etmek i¢in talep, tedarik ve teknolojideki belirsizlik dikkat
edilmesi gereken en onemli faktorlerdendir. Miisterilerin gereksinimlerini analiz ederek bu
gereksinimlere gore mal ya da hizmet lretmek, tedarik zincirini de buna gore tasarlamak
isletmeyi diger isletmelerden istiin kilacaktir. Ayrica mevcut tedarik zincirini de miisterinin
stirekli degisen ihtiyaglarina ve taleplerine gore revize etmek de isletme basarisi icin 6nem arz
etmektedir. Bunun yaninda, isletme ici iletisim, isletme i¢i b6liimlerin karsilikli iletisim sekli ve
tedarikcilerin katilimi da etkin bir tedarik zincirinin belirleyici noktalaridir (Chopra and Meind],
2007:132).

o«

Tedarik zinciri; “Temel Tedarik Zinciri”, “Genisletilmis Tedarik Zinciri” ve “Ust Seviye
Tedarik Zinciri” olmak lizere tige ayrilmaktadir(Chopra a Meindl, 2007:132).
Temel Tedarik Zinciri; yalnmzca isletme, miisteri ve tedarikcilerden olusur. Miisteri

talepleri isletmeye iletilir ve isletme bu talepleri tedarikcilerden saglayarak iiriin veya hizmet
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olarak miisteriye iletir. Temel Tedarik Zinciri Sekil 4’te gosterilmektedir (Chopra ve Meindl,

2007:133).

Tedarikei < Miisteriler

A 4

A
y

Merkez Isletme

Kaynak: Chopra ve Meindl, 2007:133

Sekil 4. Temel Tedarik Zinciri
Genisletilmis Tedarik Zincirinde yine isletme, tedarik¢i ve miisteri ti¢liisii vardir yalniz
bu kez miisterinin miisterisi ve tedarik¢inin tedarikgisi de zincire dahil olmustur. Temel tedarik
zincirine gore daha genisletilmis ve kapsamlh hale gelmis bir zincir yapisidir. Genisletilmis

Tedarik Zinciri Sekil 5’te gosterilmektedir(Chopra and Meindl, 2007:133).

Tedarikcilerin Tedarikei Merkez Miisteriler Miisterilerin
Tedarikcileri | Miisterileri

A 4

A
Y

isletme

Kaynak: Chopra ve Meindl, 2007:134
Sekil 5. Genisletilmis Tedarik Zinciri

Ust Seviye Tedarik Zinciri ise genisletilmis tedarik zincirine finans saglayicilarin, pazar
arastirmasi yapan firmalarin ve lojistik saglayicilarin katilimiyla ortaya cikmistir. Tiim tedarik
zinciri yapilarinda koordinasyon ve birimler arasi uyum olduk¢a dnemlidir ancak tiist seviye
tedarik zinciri daha komplike bir yapiya sahip oldugu i¢in tiim yapilar arasindaki iletisimin
diizenli olmas1 mutlak suretle gereklidir aksi taktirde olusabilecek kiiciik bir akis bozuklugunda
tiim zincir tyeleri bu durumdan olumsuz etkilenecektir. Ust seviye Tedarik Zinciri Sekil 6’da

gosterilmektedir(Chopra and Meindl, 2007:134).

Tedarikcilerin Tedarikei Merkez Miisteriler Miisterilerin
Tedarikgileri [T ™ isletme [ Miisterileri
«—
v v
Finans > Pazar
Saglayicisi Arastirmasi
Firmasi

Kaynak: Chopra ve Meindl, 2007:134
Sekil 6. Ust Seviye Tedarik Zinciri
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2.3.2.3. Bilgi Paylasimi Yapisi

Tedarik zinciri bilgi paylasim yapisinin tasariminda paylasilacak bilginin tanimlanmasi
ve bilgiye hizl1 ulasimin saglanmasi olmak iizere iki ana konu olarak ayrilir (Yilmaz ve Bakogluy,
2001:173). Bilgi paylasimina iliskin konular asagidaki sekilde siralanabilir(Sen, 2004: 15):

e Satis-iiriin/pazar (tarihsel ve tahmini),

Tasima-sekil /miktar/sinif (nakliye 6zellikleri, oranlar/maliyetler, yiikler),

Stok-parca/bolge(stok seviyesi, maliyet faktorleri, hizmet seviyeleri),

Uretim-parca/fabrika/hat(iiretim seviyesi, maliyetler, kapasite) ,

e Depolama-parca/bolge(miktar, kapasite, maliyetler).

Tedarik zincirindeki paydaslar arasindaki uyum amach bilgi ve iletisim teknolojilerinden
faydalanilmasi, etkin bir tedarik zincirinin olusmasimi saglamaktadir. Etkin bir tedarik zinciri
somut olarak iiretilen triinlere dayali olmaktan ziyade bilgi akisina dayahdir (Wang, et all,
2013: 263).

Tedarik zincirindeki tiim iiyelere dogru bilgilerin zamaninda ulastirilmasini saglayacak
bilgi sistemleri tasarlanmadan tedarik zincirinin etkin olarak yonetilebilmesi de miimkiin
olmayacaktir. Tedarik zincirindeki tiim ortaklarin uyum icinde hareket etmeleri, bu ortaklarin
diger isletmelerden rekabet avantaji elde etme noktasinda 6nem arz etmektedir (Yiiksel,
2002:266).

2.3.3. Tedarik Zinciri Yonetimi Siiregleri

Tedarik zinciri yonetimi siirecleri, Global Tedarik Zinciri Forumu (The Global
SupplyChain Forum) tarafindan asagidaki maddelerle tanimlanmistir (Lambert, 2008:10):

e Misteri iliskileri yonetimi,

o Tedarikgi iliskileri yonetimi,

e Miisteri hizmet yonetimi,

e Talep yonetimi,

e Siparis isleme ve

e imalat akis yonetimidir.
2.3.3.1. Miisteri iliskileri Yonetimi

Musteri iliskileri yonetimi, musterilerin ihtiyaclarinin belirlenmesi ve bu ihtiyaclarin
giderilmesi stirecindeki iligkilerin nasil daha iyi olabilecegini ve siirdiiriilebilir miisteri
iliskilerinin nasil olacagini ele alan bir yapidir. Yonetim, firma misyonunun bir parcasi olarak
hedef secilecek miisterileri ve misteri gruplarim belirler. Miisteri yonetimi hedef secilen ve
diger miusterilerin ihtiyac¢larini karsilayacak sekilde iriin ve hizmet anlasmalar1 hazirlar
(Seybold, 2001: 83). Miisteri yoneticileri stirecleri gelistirmek, talepteki degiskenligi ve katma
degeri olmayan faaliyetleri azaltmak i¢in belirlenen 6nemli miisterilerle birlikte ¢calisirlar. Ayrica

bu siireci yoneten boliim tarafindan tek tek miisterilerin karliliklarini ve ayni zamanda firmanin
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bu miisteriler iizerindeki finansal etkilerini 6lgmek tizere performans raporlari hazirlanir
(Ozdemir, 2004: 91).

Reel anlamda misteri odakli olmak ve miisteri istek ve ihtiyaclarini karsilayabilmek icin
isletmeler, asagidaki sekiz stratejiyi isletmenin tiim departmanlarinda uygulanabilir hale
getirmelidirler (Ross, 2000:274):

1. Miisteri Odakli Bir Misyon Olusturulmalidir: Misyon, bir isletmenin kurulus
amacini ve hizmet alanlarini belirtir ve isletmede yapilan biitiin faaliyetlerini yonlendiren bir
kavramdir. Miisteriyi, isletme misyonunun énemli bir unsuru haline getirmek isletme basarisini
olumlu yonde etkileyecektir(Ross, 2000:274).

2. Miisteri Odakhh Amaclar: Miisteri ihtiyaclarina gore liretilen mal ya da hizmetler ve
yonetim tarafindan alinan kararlar isletme ici tiim departmanlarca benimsetilmesi saglanarak
her departmanin bu kararlar dogrultusunda is plani olusturmalar1 ve belirlenen amaclara nasil
ulasilacaklarinin cevabinin bulunmasi gerekmektedir.(Ross, 2000:274).

3. Tiim Iisletmede Miisteri Odakh Strateji Kabullenilmelidir: isletmenin konumu ya
da mimari yapisi ne kadar giizel olursa olsun isletmeyi diger isletmelerden ayiracak olan en
onemli fark isletme calisanlaridir. Yonetim tarafindan alinan Kararlar ne olursa olsun, isletme
¢alisanlarinin uymadig1 ya da benimsemedigi kararlar isletmeyi yikima kadar gotiirmektedir.
Ozellikle insan giiciine dayanan konaklama isletmelerinde emek yogun bir sektdér olma
ozelliginden dolayi isletme calisanlarina periyodik olarak alinan kararlar ve isletme misyonu ile
ilgili egitimler vermek 6nem arz etmektedir(Ross, 2000: 274).

4, Miisteri Odakh Basarilan Odiillendirmek: isletme calisanlarini, isletmenin
amaglarini benimsetmenin en kolay ve en etkin yolu 6diil sistemi olusturmaktadir. Miisteri
odakli calisan ve miisteriler tarafindan da se¢imin yapilabilecegi bir 6diil sistemi ¢alisanlarin
performansi da arttiracak ve isletme misyonuna daha uygun faaliyetler yapilabilecektir(Ross,
2000: 274).

5. Yenilikc¢i Miisteri Odakl Hizmet ve Uriinler: Etkin bir sekilde miisteri ihtiyaglarin
tespit etmek ve bu belirlenen ihtiyaclar dogrultusunda mal ya da hizmet {ireterek miisteri
taleplerine gore hareket etmek miisteri iliskileri yonetiminin basarisi i¢in ¢ok Onemlidir.
Miisterinin talep ettigi mal ya da hizmetlerin tespiti icin de isletme calisanlari musterileri
anlayabilecek kadar yakin olmalidir(Ross, 2000: 274).

6. Miisterilerin Degisen Isteklerini Belirlemek: Bir iiriiniin miisteriyi mutlu ya da
mutsuz etmesi misterinin o TUriine yonelik ihtiyacinin siddetiyle ilgilidir. Bu baglamda,
miisterinin ihtiya¢ duydugu ve onlara fayda saglayacak mal ya da hizmetler tiretmek miisteri
memnuniyeti agisindan hayati 6nem tasimaktadir. Ote yandan, miisterilerin siirekli degisen
ihtiyaclar1 géz 6niinde bulunduruldugunda bu talep analizinin siirdiiriilebilir hale getirilmesi

gerekmektedir(Ross, 2000:274).
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7. Bilgi Islem ve Haberlesme Destegi Saglamak: isletmenin basarisi is gérenlerin
kalifiye olup olmadigiyla ilgili oldugu kadar, ayni zamanda teknolojiye ayak uydurabilmeleriyle
de alakahdir. Oyle ki, teknolojiyi takip eden ve giinceli izleyen isletmeler, teknolojiden uzak
kalan isletmelere gore daha uzun Omirli olacak ve piyasada pazar lideri konumunda
olabilecektir(Ross, 2000:274).

8. Miisteri Odakl Veri Tabanlar:: Miisteri ile olan iliskileri siirekli iyi tutmak amaciyla
isletmeler giiclii bir veri tabani olusturmali ve miisterilerin degisen ihtiyac ve beklentilerine
gore kurmus olduklari veri tabaninmi da periyodik olarak giincellemeleri gerekmektedir. Miisteri
odakli veri tabaninda miisteriye ait kisisel bilgiler, miisterinin 6zel istekleri ve beklentileri,
iliskinin siiresi gibi bilgilerin yer almasi miisterinin ihtiyaglarin1 karsilama ve onlar isletmeye
sadik birer miisteri haline getirmeleri noktasinda 6nem arz etmektedir.(Ross, 2000:274)
2.3.3.2. Miisteri Hizmet Yonetimi

Misteri memnuniyeti iirtin ve hizmet alaninda fark yaratmanin anahtaridir. Toplam
kalite yonetiminin birinci odak noktasi misteri ve miisteri memnuniyetidir. Miisteri hizmet
yonetimi de, Uriin hizmet anlasmasinin uygulanmasindan miisteriler icin baglanti noktasi
gelistirmekten sorumludur (Uryan, 2002).

Misteri hizmetlerinin yonetimi isletme ile miisterileri ile yiiz yilize ve dogrudan
gerceklesen bir stirectir. Bu siirecte, lretilen mal ve hizmetin ulasilabilirligi, tiretim zamani gibi
hususlarda miisterilerin bilgilendirilmesi 6ncelikli amaglardandir. Miisteriye sunulan bu tam ve
dogru bilgiler, isletmenin iiretim ve dagitim gibi siiregleri ile ortak baglantilarla olusturulan ara
ylizler ile saglanmaktadir. Ote yandan miisteri hizmet yénetimi miisterinin hizmeti satin almakla
baslayan ve tiiketimine kadar devam eden siirecin tamamindan da sorumludur (Ozdemir, 2004:
92).
2.3.3.3. Talep Yonetimi

Miisterilerin baska isletmeleri tercih etmelerine neden olan sebeplerden bir tanesi,
siparislerin gecikmesi ve miisterilerin ihtiyaclarina yonelik mal ya da hizmetin isletmede
olmamasidir. Talep yonetiminde temel amag, miisterilerin ihtiya¢ duydugu gereksinimleri
belirlemek ve miisteri siparislerine hizla cevap vermektir. Bunun icin olusturulacak temel
sistemde dikkat edilmesi gereken hususlar sunlardir (Eymen, 2007:11):

e Miisterilere iliskin tiim bilgiler ortak bir havuzda toplanmali ve bir veri tabani
olusturulmalidir,

e Miisteri siparisleri ve tiretim kapasitesi ile entegre gelistirilmis planlama sistemleri
kullanilmalidir,

e Miisteri istek ve ihtiyaclarini mevcut olan tedarik zincirinin st kisimlarina hizli ve
otomatik bir sekilde ulastirabilmek i¢in isletme ici gerekli altyapi olusturulmalidir,

e Uretim ve yeni liriin gelistirme faaliyetleri talebe gore tekrar diizenlenmelidir,

29



Cem Taner Higyakmazer, Yiiksek Lisans Tezi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Mersin Universitesi, 2016

e Piyasadaki mevcut talebi belirleyebilmek icin isletme tarafindan analiz yapilmalidir,

e Otomatik siparis dagitimi fonksiyonu devreye alinmalidir,

e Sistem lizerinde siparis optimizasyonu yapilmahdir.
2.3.3.4. Siparis Yonetimi

Isletmelerin iiretim, pazarlama, muhasebe gibi fonksiyonlariyla birlikte siparislerin alimi
gerceklesir ve miisterilerin gereksinimleri karsilanir. Tedarik zincirinde en 6nemli olan
0gelerden bir tanesi, siparisleri yerine getirmek acisindan miisteri ihtiyaclarim1 en hizli sekilde
karsilayabilmektir. Firmanin, imalat, lojistik ve pazarlama planlarin1 biitiinlestirmesi
gerekmektedir. Isletmeler miisteri ihtiyaclarim karsilayabilmek ve aym zamanda miisteriye
tirettigi mal ve hizmetlerin dagitimini gerceklestirebilmek icin tedarik zinciri igerisinde yer alan
tiim kanallarla iliskilerini gelistirmek zorundadirlar. Tiim bu siireglerin basarili olmasi halinde
etkin bir siparis isleme siirecinden so6z edilebilir (Yakut, 2013: 20).
2.3.3.5. Uretim AKkis Yonetimi

Uretim akis yonetimi, miisterilere daha kaliteli hizmet vermek icin iiretim siireciyle
ilgilenmektedir. Uretimi gerceklestirmek icin ihtiyaclarin belirlenmesi, bu ihtiyaclarin gerekli
olan kanallardan tedarik edilmesi iiretim akis yonetiminin konusudur. Uriiniin hammaddesinin
temin edilmesi, isletme tarafindan islenmesi ve miisteriye hazir hale getirildikten sonra
sunulmasi bunun bir sonucu olarak da miisteri tatmininin saglanmas iiretim akis yénetiminin
basarili olmasi ile miimkiin olmaktadir (Ozdemir, 2010:92).
2.3.3.6. Tedarikgi Iliskileri Yonetimi

Isletmeler, tedarik zincirini yonetirken, isletmenin ihtiya¢ duydugu mal ya da
hizmetlerin saglanmasinda en dusiik maliyetle en yiiksek fayday1 saglayacak hususlari goz
oniine almaktadirlar. Hammaddenin saglandig1 isletmeler ile iliskileri giiclii olan kurumlar
maliyetleri diisiirdiiglinden dolay1 rekabet avantaji elde etmektedirler. Tedarik ve tedarikgi
yonetimi tedarik zincirinin etkinligini ve verimini de belirleyen en temel unsurlardan birisidir
(Yakut, 2013:21).

Tedarikgi iligkileri yonetimi satilan mallarin maliyetini diisiiriir, dolayisiyla isletmenin
temel amaci olan karliligi arttinir, tedarik temelini mantikli bir diizeye getirir, kisa siirede
yatirimin getirisini elde etmeyi saglar. Tedarikgi iliskileri yonetimi, tedarikgilerle iliskilerin nasil
devam ettirilecegi ve gelistirilecegi ile ilgili olan yapiy1 saglar. Yakin iliskiler, isletmeye saglanan
deger esas alinarak tedarikgilerin kii¢lik bir altkiimesi ile gelisir ve digerleriyle daha geleneksel
iliskiler devam ettirilir (Ozdemir, 2010: 93).

Tedarikgilerle olan iligkilerin yonetimi, isletme ihtiya¢larin1 sagladig1 tedarikgilerle iyi
iliskilerin nasil saglanabilecegini ya da var olan iliskileri nasil daha gii¢lii hale getirilebilecegi
sorularina yanit aramaktadir. Tedarikei iliskileri yonetim siireci, miisteri iliskileri yonetiminin

de devamim olusturmaktadir. isletmeler, miisterileri ile ne kadar iyi iliski icerisinde olursa,
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tedarikcileri ile olan iliskilerini de bir o kadar gelistirmeleri gerekmektedir. Bu siirecte, isletme
hem misterileri ile olan iliskilerini korumali, hem de tedarikgileriyle olan iligkilerini
giiclendirmelidir. Isletmeler her bir tedarikci isletmeyle ayri olarak aralarinda kurallarin
tanimlandig1 iirtin veya hizmet anlasmasi yapma yoluna gitmeleri kurulmak istenen iliskiler

noktasinda iki tarafi da giiclii kilacaktir (Ozdemir, 2004: 92).

Amacin Belirlenmesi

N

Degerlendirme Kriterlerinin Tedarikgilerin belirlenmesi

belirlenmesi
\ /

Tedarikgilerin se¢cim
kriterlerinin belirlenmesi

!

Uygun degerlendirme
yonetimine karar verilmesi

|

Uygun tedarikgilerin secilmesi

Kaynak: Ozdemir, 2004: 92.
Sekil 7. Tedarikci Secim Asamalari

Tedarik secim asamalar: Sekil 7°de gosterilmektedir. Buna gore tedarikei secim siirecinin
birinci asamasi, tedarik¢i secim amacinin belirlenmesidir, daha sonra amagcla ilgili olarak
degerlendirme kriterleri belirlenmelidir ve bir taraftan da tedarikgciler belirlenmelidir. Daha
sonra tedarikcilerin kriter degerleri belirlenir, uygun degerlendirme yontemi secilir ve bu
yontem kullanilarak isletme icin en uygun olan tedarik¢i secimi gergeklestirilir.(Ozdemir,
2004:93).

2.4. Tiirkiye’de Kirmizi Et Uretimi Ve Tiiketimine iliskin Genel Degerlendirme

Hayvansal tliretim degerine dogrudan etki eden en 6nemli faktor, bir lilkedeki canh
hayvan stogudur. Tirkiye’'de sanayilesme hareketleriyle beraber tarimsal faaliyetlerin terk
edildigi, bu siirecte tarimsal yapr icerisinde gerekli degisim ve entegrasyonun
saglanamamasindan dolay1 tarimsal iiretimde verimliligin istenilen diizeye c¢ikarilamadigl

bilinmektedir (Unliisoy vd., 2010:27).
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Gida ve Tarim Orgiitii (FAO) verilerine gére kirmiz et iiretiminin 1990-2005 yillar1 arasi
tirlere gore degisimine bakildiginda; sigir eti %12 artisla 53.363 bin tondan 59.781 bin tona,
koyun eti %17,9 artisla 7.017 bin tondan 8.273 bin tona, kegi eti %73,6 artisla 2.651 bin tondan
4.601 bin tona, manda eti ise %37,5 artisla 2.267 bin tondan 3.117 bin tona yiikselmis, diinya et
liretiminde en fazla artis keci etinde olmus, bunu sirasiyla manda eti, koyun eti ve sigir eti
izlemistir.

Yapilan arastirmalara gore 1980’li yillara kadar, Tiirkiye koyun nifusu acisindan
diinyada 8. sirada iken sigir niifusu olarak ise diinya sigir niiffusunun % 1’ine sahipti.
1980’lerden sonra diger llkelerin iiretimlerini arttirmasi ile birlikte Tiirkiye hayvan niifusu
olarak ve bu hayvanlardan iiretilen hayvansal gidalar bakiminda alt siralara gerilemistir. Hayvan
1slah1 ve hayvanciligin gelismis iilkelere yakin diizeylere ¢ikarilmasi icin Tirkiye'deki ilgili
kurumlar tarafindan bir¢ok c¢aba sergilenmesine ragmen hayvancilik sektoriiniin hala ¢ok
karmasik sorunlardan kurtulamadigi goriilmektedir (KTO, Sektér Raporu 1V, 2014:3).

Ulkemizde 21. yiizyilin baslarinda insa edilen devasa hayvancilik isletmeleri, hayvancilik
sektoriindeki kotlii durumu diizeltebilecek ve Tiirkiye'yi hayvansal {iriinler iiretim noktasina ve
hayvan niifusu bakimindan iist seviyelere cikarabilecek olmasina karsin, yanls politikalar ve
diizenlemeler, istenilen diizeye gelme noktasinda engel olusturmaktadir. Hayvancilik
sektoriindeki birkac iist diizey teknolojiye sahip isletmelerin haricinde bir¢ok yerel isletme,
teknolojiden yoksunluk, pazardan uzaklik, iyi sekilde orgiitlenme eksikligi gibi sebeplerle
tiretimlerini istedigi 6lciide ve miktarda yapamamaktadir.(KTO, Sektér Raporu IV, 2014:3).

Turkiye’'de var olan hayvancilik politikalari, Tiirkiye’'nin gerceklerinden uzak bir sekilde
diizenlenmektedir. 1930 ve 1940 yillarinda var olan hayvanciliga iliskin politikalar ve
diizenlemeler Tiirkiye'nin bu sektorde altin ¢agini yasamasina sebep olmus, fakat 1980’li
yillardan sonra diinyada bu noktada gelistirilen teknolojiye ayak uydurulamamasi ve
kullanilmaya devam eden ilkel yontemler sebebiyle hayvancilik sektoriinde Tiirkiye diinyada
hayvancilik sektoriindeki siralamasindan uzaklasmistir.

Ulkemizde 1970’lerde uygulamaya konulan "Siit Hayvancihigim Gelistirme Projesi” ve
1980’lerde devreye sokulan "Anafi Projesi" son derece dnemli projeler olmasina ragmen bu
projelerin Turkiye gerceklerinden cok projeleri destekleyen uluslararasi kurumlarin 6nerileri
dogrultusunda uygulanmasi Tiirkiye'nin projeden beklentilerini karsilayamamistir. Son yillarda
yapilan hayvancilig1 gelistirmeye yonelik projelerin de uygulanabilirligi zor olmasindan dolay1
Tiirkiye istenilen beklentiyi karsilayabilecek diizeye gelmesini miimkiin kilmamaktadir
(SETBIR, 2013:62).

Turkiye’'de lretilen biiylikbas ve kiiciikbas hayvanlarin sayis1 Tablo 1 ve Tablo 2’de

gosterilmektedir.
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Tablo 1. Tiirkiye’'deki Tiir ve Irklarina Gére Biiyiikbas Hayvan Sayilari

Bas 2008 2011 2014 2015
Sigir 3.554.585 4.836.547 14.223.109 13.994.071
Sigir-Kiltir 4.454.647 5.120.621 6.060.937 5.733.803
Melezi
Sigir- Yerli 2.850.710 2.429.169 1.983.415 1.874.925
Manda 86.297 97.632 121.826 133.766

Kaynak: TUIK (www.tuik.gov.tr)

Tablo 2. Tiirkiye’'deki Tiir ve Irklarina Gére Kiiciikbas Hayvan Sayilari

Bas 2008 2011 2014 2015
Koyun- Yerli 22.955.951 23.811.036 31.140.244 31.507.934
Koyun-Merinos 1.018.650 1.220.529 2.106.263 2.205.576
Kegi-Kil 5.435.393 7.126.862 10.167.125 10.210.338
Keci-Tiftik 158.168 151.091 177.811 205.828

Kaynak: TUIK (www.tuik.gov.tr)

Turkiye’'de toplam et liretiminde sigirin pay1 en son yayimlanan 2011 verilerine gore
%20 oranindadir. Bu oran hayvancilik sektoriinde 6nde olan iilkelere kiyasla kabul edilebilir bir
orandir. Kirmiz1 et iiretimi biitiin olarak ele alindiginda ise Tiirkiye'nin lehine olan durum
degismektedir. Tiirkiye kirmizi et iiretimini yalnizca sigir, kegi, koyun ve mandadan saglarken
domuz Uretiminin olmamasi1 Tiirkiye'yi hayvancilik sektoriinde geri birakmaktadir. Ciinki
diinya et iiretiminin %40’1n1 olusturan domuz eti, kirmiz1 etin de %55’ini olusturmaktadir.
(SETBIR, 2013:56).

Tirkiye'nin kirmizi ete olan talep incelendiginde ise, Avrupa tilkelerine kiyasla diisiik
oldugu sdylenebilir. Bu durum, hayvan iiretimindeki yetersizlik, ekonomik durum ve et
fiyatlarinin yiiksek olmasi ile agiklanabilmektedir. Tiirkiye’de kirmizi ete olan talepte yillik
olarak kisi bas1 12 kg kirmizi etdiismektedir. Ayn1 zamanda 12 kilogramlik et talebinin 10
kilogrami sigir ve dana etine yonelik talepken 2 kilogrami ise kiiglikbas hayvan etine yonelik
taleptir (SETBIR, 2013:56).

Avrupa Birligi'ndeki iilkeler incelendiginde ise en fazla talep edilen etin domuz eti
oldugu gériilmektedir. Oyle ki, yapilan arastirmalarda yillik kisi bas1 domuz eti tiiketiminin 41
kilogram, sigir etine olan talebin 16 kilogram ve kiiciikbas hayvan etine olan talebinde 2.5 kg
oldugu tespit edilmistir. Amerika’da ise durum degismektedir. Ilk siray1 yillik kisi bas1 sigir eti
tilketimi 38,4 kilogramken, yillik kisi bas1 domuz eti tiiketimi 27,3 kilogram, kiiciikbas hayvan
eti tiiketimi ise 0,5 kilogramdir (IMS - GIRA Diinya Kirmizi Et ve Beyaz Et Durum Raporu, 2012).

Kirmizi et tiiketimi, kiyma, pirzola ve biftek gibi kirmizi et bashgi altinda toplanan
trtinler ve salam, sucuk, sosis, pastirma ve jambon gibi sarkiiteri tiriinleri olmak tizere iki grup
olarak incelenebilir. Ancak Tiirkiye’de bu tiir tiikketim ile ilgili ¢alismalarin yapilmasinin

zorlugundan dolay kisith veriler bulunmaktadir.

33


http://www.tuik.gov.tr/

Cem Taner Higyakmazer, Yiiksek Lisans Tezi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Mersin Universitesi, 2016

3.ARASTIRMA YONTEMI
3.1. Arastirmanin Yontemi
Bir (1999)’e gore 6zaktarim calismalari, 6rneklemde yer alan bireylerin kendilerinden
bilgi alinarak toplanir. Betimsel modelde bir konu hakkindaki mevcut durum arastirilir.
Betimsel arastirmalar iki farkl sekilde yapilabilir. Bunlar; 6zaktarim ve gézlem arastirmalaridir.
Ozaktarim arastirmalarinin verileri 6rneklemde bulunan bireylerin kendilerinden bilgi alinarak
toplanir. Betimsel arastirma verileri, bilimsel istatistikler kullanilarak analiz edilir (Kircaali,
1997:7). lliskisel tarama modeli, iki veya daha ¢ok sayidaki degisken arasinda birlikte degisim
varligini ve/veya derecesini belirlemeyi amaglayan arastirma modelleridir (Karasar, 2004: 81).
Arastirma benzer sekilde betimsel bir 6zaktarim calismasidir. Betimsel bir c¢alisma
oldugu icin degiskenleri arasindaki iliski degistirilmeden, var olan durum bireylerden bilgi
alinarak arastirilmistir.
3.2. Evren ve Orneklem
Bir arastirma icin evren, ihtiya¢ duyulan verilerin elde edildigi canli ya da cansiz
varliklardan olusan biiyiik bir gruptur. Bir arastirmanin evreni, arastirma i¢in toplanan verilerin
yorumlanacagl grup olarak tanimlanabilir (Biiytikoztiirk,2010: 17). Calisma evrenini Adana,
Mersin, Osmaniye, Hatay, Kahramanmaras illerinde faaliyet gdsteren turizm isletme belgeli
konaklama isletmelerinin yoneticilerint olusturmaktadir. Cukurova Boélgesinde 2016 yili itibari
ile 124 tane turizm isletme belgeli konaklama isletmesi bulunmaktadir (www.kultur.gov.tr).
Cukurova bolgesinde bulunan turizm isletme belgeli tesislerin yildizlarina gore
siralamasi Tablo 3 ve Tablo 4’te gosterilmektedir.
Tablo 3. Cukurova Bélgesinde Bulunan Turizm isletme Belgeli Konaklama isletmelerinin

Yildizlarina Gére Dagilimlari (n:124)

Yildiz Sayis1 n

1 yildizli konaklama isletmesi 4

2 yildizl konaklama isletmesi 28

3 yildizli konaklama isletmesi 52

4 yildizli konaklama isletmesi 30

5 yildizli konaklama isletmesi 10
Toplam 124

Kaynak: www .kultur.gov.tr Erisim Tarihi:03.09.2016
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Tablo 4. Cukurova Bélgesinde Bulunan Turizm isletme Belgeli Konaklama isletmelerinin

illerine Gére Dagilimlar (n:124)

Yildiz Tiirii
iller 1wyildizh 2 yildizh 3 yildizhh 4 yildizhh 5 yildizhh Toplam
Adana - 6 9 10 5 30
Mersin 2 9 17 10 3 41
Osmaniye - 1 1 - 1 3
Hatay 1 10 14 6 1 32
Maras 1 2 11 4 - 18
Toplam 4 28 52 30 10 124

Tim evrene ulasma giicliigli ve zaman sikintisindan dolay1 evren grubu icinden
orneklem alma yoluna gidilmistir.

Orneklemin tespit edilmesinde kullanilan islem agagida gosterilmektedir (Yamane,
2001:116):

N: Yigindaki birey sayisi

n: Orneklemdeki birey sayisi

z: Istenilen giivenirlik diizeyi i¢cin standart normal dagihm tablo degeri

d: Duyarlilik

p: Y1ginda istenilen 6zelligi tasiyan bireylerin orani (p+q=1)

Cukurova Bolgesi i¢cin formiiliin uygulanisi:

n: Orneklem biiyiikligi

N: 124

p: 0,5

q:0,3

z: 1,96

d: 0,05

124.(1,96)*.(0,5). (0,3)

124.(0,05) % + (1,96)%. (0,5). (0,5)
Arastirmanin yapildig1 2016 Haziran ayinda, bolgedeki otel isletmelerinden toplam 112

adet anket elde edilmistir.
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3.3. Verileri Toplama Araci

Konaklama isletmelerinin satin alma noktasinda kirmizi et satin alim silirecinin
incelenmesi amaciyla yapilan bu calismada veri toplama araci olarak anket kullanilmistir.
Calisma icin ilgili alanyazinin incelenmesi sonucu hazirlanan anket 6rneklemde yer alan
konaklama isletmeleri yoneticilerine yiiz yiize uygulanmistir.

Olusturulan anketin ilk b6limiinde katiimcilarin demografik 6zelliklerini belirlemeye
yonelik sorular yoneltilmistir. Anketin ikinci boéliimiinde ise otel isletmelerinin kirmizi et satin
alma slrecini belirlemek amaciyla Likert tipinde 5’li olarak derecelendirilmis(1=kesinlikle
katiliyorum, 2=katiliyorum, 3= kismen Katiliyorum, 4=katilmiyorum, 5= kesinlikle katilmiyorum
) 6lgek sorularina yer verilmistir.

3.4. Verilerin Analizi

Elde edilen veriler sosyal bilimlerde veri analiz etmek igin kullanilan istatistik
programina aktarilarak analize tabi tutulmustur. Katiimcilarin demografik 6zelliklerini ve
kirmizi et satin alma siirecini saptamak amaciyla frekans dagilimlari incelenmis, degiskenler
arasindaki farkliliklar t- testi ve ANOVA testi ile dl¢ilmiistiir.

3.5. ifadelerin Giivenilirlik Analizi Sonuglar:

Arastirma hipotezlerini test etmek amaciyla yapilan fark testlerine (t testi ve ANOVA)
gecmeden once Olgeklerin gilivenilirligi 6lciilmiistiir. Guvenilirlik katsayisi (cronbach’salpha)
0.00-1.00 arasi bir deger almaktadir. Eger bu deger 0.70’in lizerindeyse 6lgek glivenilir olarak
nitelendirilmektedir. Glivenilirlik katsayis1 1.00’a yaklastikca 6lcegin giivenilirligi artmaktadir
(Biiytukoztirk, 2008: 171). Bu arastirmada kirmizi et satin alma ile ilgili ifadelerin giivenilirlik
katsayisi (cronbach’salpha) 0,88 bulunmustur. Tedarikgilerle olan iliskilerle ilgili ifadelerin
glvenilirlik katsayisi (cronbach’s alpha) 0,86 bulunmustur.

3.6. Arastirmanin Varsayimlari

Arastirmanin uygulamasina Cukurova bolgesindeki otel isletmelerinde c¢alisan,
tesadiifi ve yansiz érnekleme yontemiyle secilerek goniillii olarak katilanlarin samimiyetle
anketi doldurduklar1 varsayilmaktadir. Ayrica arastirmanin uygulama anketinin ifadelerinin
amaca ve konuya uygun oldugu varsayilmaktadir.

3.7. Arastirmanin Simirhliklar:

Arastirma yeri konusunda ise Tiirkiye'yi bir biitiin olarak ele almak ¢ok fazla vakit ve
maddi olanak gerektirdigi icin Cukurova bolgesindeki turizm isletme belgeli tesisler
secilmistir.

Arastirmanin diger bir sinirlilifi ise zaman hususunda olmustur. Bu c¢alismanin
uygulamasi 2016 yilinin Haziran ve Agustos aylarinda olmustur. Bu ayda bolgedeki otel

isletmeleri faaliyet halinde bulunmaktadir.
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4. ARASTIRMANIN BULGULARI VE DEGERLENDiRME

Bu baglik altinda yapilan analizler sonucunda ankete cevap veren yoneticilerin
demografik 6zelliklerine, ¢calisma kosullarina, isletmelerin 6zelliklerine, isletmelerin kirmizi et
tedarikine iliskin bulgular tablolar halinde ele alinmistir.

Tablo 5. Katihmcilarin Demografik Ozelliklerine Goére Dagilimi (n:112)

Demografik Degiskenler n %

Cinsiyet Erkek 93 83,0
Kadin 19 17,0

18-25 11 9,8

26-33 27 24,1

Yas 34-41 36 32,1
42-49 18 16,1

50 ve lizeri 20 17,9
Toplam 112 100,0

Tablo 5’'te katihmcilarin demografik 6zelliklerine iliskin bulgular yer almaktadir. Buna
gore katilimcilarin % 83lntin erkek, % 17’sinin de kadin oldugu belirlenmistir. Katiimcilarin
yas dagilimlari incelendiginde, % 9,8’inin 18-25 yas, % 24,1’'inin 26-33 yas, % 32,1’inin 34-41
yas, % 16,1'inin 42-49 yas ve % 17,9'unun da 50 yas ve iizerinde oldugu tespit edilmistir.

Tablo 6.Katilimcilarin Calisma Kosullarina Gére Dagilimi (N:124 - n:112)

Bir yildan az 15 13,4

Kag yildir bu 1-3 yl 34 30,4

isletmede 4-6 y1l 31 27,7
calisiyorsunuz?  7-9yil 8 7,1

10 y1lvelizeri 24 21,4

Genel Mudiur 23 20,5

isletmedeki Yiyecek Icecek Miidiiri 12 10,7

pozisyonunuz MutfakSefi /Y?rq.m}cwl 33 29,5

Satin Alma Mudiirii 23 20,5

Diger 21 18,8

Katilimcilarin isletmelerdeki ¢alisma siirelerine bakildiginda, % 13,4’tinilin 1 yildan az, %
30,4'lintin 1-3 y1l arasi, % 27,7’sinin 4-6 y1l arasi, % 7,1’'inin 7-9 yil arasi ve % 21,4’liniin 10 yil
ve 1lzeri siredir aym isletmede c¢alistiklar1 belirlenmistir. Son olarak katilimcilarin
isletmelerdeki pozisyonlarina iliskin durumlar incelendiginde, %20,5'inin genel midir, %
10,7’sinin yiyecek icecek miidiirii, % 29,5’'inin mutfak sefi/yardimcisi, % 20,5’inin satin alma

miudiiri ve % 18,8’inin diger departmanlarda ¢alistiklari belirlenmistir.
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Tablo 7. isletmelerin Ozelliklerine Gére Dagilim (n:112)

n %
Adana 27 24,1
Mersin 37 33,0
Otelin Blilllundugu Osmaniye 3 27
Hatay 28 25,0
Kahramanmaras 17 15,2
Toplam 112 100,0
0-100 yatak 40 35,7
Otelin Yatak 101-250 yatak 59 52,7
Kapasitesi 251-500 yatak 11 9,8
501-750 yatak 2 1,8
Toplam 112 100,0
Sahis Isletmesi 30 26,8
Otelin Sahiplik Aile Isletmesi 57 50,9
Durumu
Cok Ortaklh 25 22,3
Toplam 112 100,0
1 Yildiz 5 4,5
2 Yildiz 9 8,0
Otelin Yildiz Say1s1 3 Yildiz 39 34,8
4 Yildiz 44 39,3
5 Yildiz 15 13,4
Toplam 112 100,0
Bir yi1ldan az siiredir 5 4,5
isletmenin Otel 15yl 33 29,5
Sektoriinde 6-10 y1l 22 19,6
Faaliyet Siiresi 11-15 y1l 16 143
16 yilvelizeri 36 32,1
Toplam 112 100,0
isletmenin Faaliyet Tim y1l boyunca 109 97,3
Durumu Sezonluk 3 2,7

Tablo 7 isletmelerin oOzelliklerine gore dagilimini gostermektedir. Buna gore
isletmelerin, % 24,1’inin Adana, % 33'liniin Mersin, % 2,7’sinin Osmaniye, %25’inin Hatay ve %

15,2’sinin de Kahramanmarags’ta bulundugu belirlenmistir. Otel isletmelerinin yatak kapasiteleri
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incelendiginde ise, % 35,7’sinin 0-100 yatak, % 52,7’sinin 101-250 yatak, % 9,8’inin 251-500
yatak ve %1,8’inin de 501-750 yatak kapasitesine sahip oldugu belirlenmistir. Otelin yonetim
yapisina bakildiginda, % 26,8'inin sahis isletmesi, % 50,9’ununaile isletmesi ve %22,3’liniin de
cok ortakli isletme oldugu tespit edilmistir. Otel isletmesinin yildiz sayilarina gore durumu
incelendiginde, % 4,5’inin 1 yildiz, % 8’inin 2 yildiz, %34,8’inin 3 yildiz, % 39,3’liniin 4 yildiz ve
% 13,4’tiniin 5 yildizh otel isletmesi oldugu belirlenmistir. Isletmenin otelcilik sektériindeki
faaliyet siiresi incelendiginde, % 4,5’inin bir yildan az siiredir, % 29,5’inin 1-5 yil arasi, %
19,6’sinin 6-10 y1l arasi, % 14,3’lintlin 11-15 yil arasi ve % 32,1’inin de 16 yil ve lizeri bir siiredir
otelcilik sektoriinde faaliyet gosterdigi belirlenmistir. Son olarak isletmelerin faaliyet durumlari
incelendiginde, otellerin biyiik bir cogunlugunun (% 97,3) tiim y1l boyunca acik olan isletmeler

oldugu belirlenmistir.
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Tablo 8. isletmelerin Kirmizi Et Tedariki ile ilgili Uygulamalari (n:112)

n %

Dogrudan tireticiden 53 47,3

Isletme biinyesinde kurulan c 45

Kirmuzi Etin tiretim ciftliklerinden '
Tedarik Edildigi Et balik k " rend
Yer ; t bali u.rumu gibi perakende 2t 223
isletmelerinden

Diger 29 25,9
Toplam 112 100,0

Temin Edilen Kismen memnunum 2 1,8
Kirmizi E.tten Memnunum 25 22,3

Memnuniyet
Durumu Cok memnunum 85 75,9
Toplam 112 100,0
isletmede Daha  Dana ve Kuzu eti 95 84,8
Cok Ne Eti

Kullanirsimiz? Kuzu eti 17 15,2
Toplam 112 100,0
Antrikot 50 44,6

Biftek 63 56,3
Bonfile 79 70,5
But 80 71,4
Gerdan 38 33,9
Incik 30 26,8
isletmenizde Daha Kol 32 28,6
ok Etin Hangi e 16 14,3

Bolgelerini

Kullanirsimz? Kusbasi 74 66,1
Kiyma 70 62,5
Kuyruk yagi 24 21,4

Nuar 17 15,2

Pirzola 63 56,3
Tlim govde 20 17,9
Rosto 18 16,1

Tablo 8 isletmelerin kirmizi et tedarigi ile ilgili uygulamalarin1 géstermektedir. Buna

gore, isletmelerin % 47,3’'niin kirmizi eti dogrudan iireticiden, % 4,5’i isletme bilinyesinde
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kurulan iiretim ciftliklerinden, % 22,3’ et balik kurumu gibi perakende isletmelerden ve %
25,9'u da diger kurumlardan temin ettiklerini belirtmislerdir. isletmeler acisindan temin edilen
kirmizi etten memnuniyet durumuna goére dagilimlar: incelendiginde biiyiik cogunlugunun (%
75,9) cok memnun olduklari belirlenmistir. isletmelerin biiyiik bir kismi1 (% 84,4) mutfaklarinda
kirmizi et olarak hem dana hem de kuzu etini tercih ettiklerini belirtmislerdir. isletmelerde en
¢ok kullanilan kirmizi et boliimleri ise % 71,4 ile but, % 70,5 ile bonfile ve % 66,1 ile kusbasi et

olarak tespit edilmistir.

Tablo 9. Katilmcilarin Satin Alma ile ilgili ifadelere Yonelik Dagilimlar: (n:112)

Satin Almaya Yénelik ifadeler Oort. S.S.
Satin alma sorumlusu yiyecek-icecek departmanindan yetismis 1,58 1,01
olmalidir

Satin almacilar kirmizi et ve et iirtinleri ile ilgili hijyen konusunda 1,41 1,02
bilgili olmalidir

Satin alma sorumlusu satin alma konusunda deneyimli olmalidir 1,34 1,00
Satin alma sorumlusu yabanci dil bilmelidir 3,07 1,00
Satin alma sorumlusu gii¢li insan iliskilerine sahip olmalidir 1,39 1,01
Satin alma sorumlusu diriist olmalidir 1,30 0,98
Kirmizi et ile ilgili satin alma yontemlerimizi sik degistiriyoruz 3,33 1,17
Kirmizi et satin alma politikamiz list yonetim tarafindan belirleniyor 1,78 1,22
Kirmizi et ve Uriinlerine iliskin piyasa sartlarini iyi arastiririz 1,61 1,05
Kirmiz et ve tiriinlerine yonelik fiyat artisin1 6ngorerek gereken 2,47 1,24
onlemleri aliriz

Kalifiye olmayan satin alma personeli satin almada biiytik kayiplara 1,55 1,06
ugratabilir

Kirmizi et tedarikgileri piyasada kendini kanitlamis firmalardir 1,97 1,15
Kirmizi et tedarikgileri ile listesinden gelinebilir sorunlar yasiyoruz 2,38 1,25
Kirmizi et tedarikgilerine her konuda giiveniyoruz 1,91 1,04
Kirmizi et satin alinirken taninmis, markali triinleri tercih ediyoruz 1,95 1,16
Kirmizi et ve lriinlerini ddnemsel, toplu miktarda, birim fiyati1 daha 2,63 1,23
uygun olarak satin aliyoruz

Kirmizi et ve Uriinlerini bitmeye yakin satin aliyoruz 1,89 1,01
Otelde ytliksek miktarda kirmizi et ve iiriinlerinin stoklamasini 1,50 0,96
yapmiyoruz

Kirmizi et tedarikgisi firmalarda iyilestirmeye ve giivenlige doniik 1,49 0,96

uygulamalarin (Toplam kalite yénetimi, ISO, HACCP vb.) varlig

firmanin tercih edilmesinde etkilidir

Kirmizi et tedarikgisi firma ile olan anlasmalarin gizliliginin 1,63 1,08
korunmasi karsilikli giiven duygusu olusturmaktadir

Olgek ifadeleri 1=Tamamen Katiliyorum, 2=Katiliyorum. 3=Kararsizim, 4=Katilmiyorum,
5=Tamamen katilmiyorum

Tablo 9 katilimcilarin satin alma ile ilgili davranmislarina yonelik ifadelerin dagilimi
gostermektedir. Buna gore, katilmcilarin satin alma ile ilgili en 6nemli gordiikleri ilk bes ifade
su sekilde siralanmaktadir; “Satin alma sorumlusu satin alma konusunda deneyimli olmalidir

(1.34)” ve “Satin alma sorumlusu gii¢lii insan iligkilerine sahip olmahdir (1.39)” : Katilimcilarin
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satin alma davranisi ile ilgili en 6nemsiz gordiikleri ilk bes ifadeler ise, “Satin alma sorumlusu
yabanci dil bilmelidir (3.07)”, “Kirmiz1 et ile ilgili satin alma yéntemlerimizi sik degistiriyoruz”
ve “Kirmizi et ve irilnlerini donemsel, toplu miktarda, birim fiyati daha uygun olarak satin
aliyoruz” olarak siralanmaktadir.

Veri analizinde ¢ok degiskenli istatistik tekniklerin kullanilacak olmasi nedeniyle, her iki
0lcek dikkate alinarak coklu sapan analizi yapilmistir. Cok degiskenli normallik varsayiminin
karsilanmasin1  zorlastiran u¢ degerlerin Mahalanobis uzaklik degeri kullanilarak
incelenebilecegi belirtilmektedir (Cokluk,Sekercioglu ve Biiyiikoztiirk, 2012: 15). Bu baglamda
calismada kullanilan iki 6l¢cek icin ayr1 ayr1 Mahalanobis uzaklik degerleri hesaplanmistir. Coklu
sapan gozlemlerin belirlenmesinde t-testi yaklasimi tercih edilmistir. Herhangi bir Mahalanobis
degerinin sapan olarak kabul edilmesi icin, parametre sayisini esas alan %o1’deki t-degerinden
biiyiik olmas1 gerekir (Kalayci, 2010: 212). 20 maddelik kirmiz1 et satin alim siirecine iligkin
ifadelerin yer aldig1 6lcekte ve kirmizi et tedarikcileri ile ilgili iliskilere yonelik ifadelerin yer
aldig1 dlcekte herhangi bir sapan degere rastlanilamamistir. Bu nedenle veri setinden herhangi
bir ¢ikarim yapilmamistir.

Coklu sapan analizinden sonra, her iki 6l¢ek dikkate alinarak Kalayci (2010: 215-216)’da
belirtildigi sekilde ¢coklu normal dagilim analizi gergeklestirilmistir. 20 maddelik kirmizi et satin
alim stireci 6lcegi icin hesaplanan korelasyon degeri (0,986) Kalayci1 (2010: 231)’da yer alan 20
serbesti derecesinde ve %o5’teki tablo degerinden (0,912) biiyiik oldugu anlasilmistir. Ayrica 31
maddelik tedarikgiler ile iligkiler 6l¢egi icin hesaplanan korelasyon degeri 0,968 olup, %o05’teki
teorik tablo degeri 0,939’tilir. Her iki 6lcek icin hesaplanan korelasyon degerlerinin 6lgeklerin
madde sayilarini esas alan %o5 anlam diizeyindeki teorik degerlerden biiylik oldugu
anlasilmistir. Boylece her iki oOlgegin cok degiskenli normal dagilim gosterdigi kanaatine
varilmistir.

Arastirma kapsaminda yararlanilan olgeklerin gecerliligini belirlemek amaciyla
aciklayiclr faktér analizi uygulanmistir. Faktor sayisinin tespitinde 6zdegerin 1'den biiyilik
olmasina, ilgili faktor ile en az 0,500 diizeyinde yilike sahip olmasina (Hair, Black, Babin ve
Anderson, 2005), binisiklik durumunda iki faktér arasinda yiik farkinin en az 0,100 olmasina

(Biiytikoztirk, 2009) ve Varimax donlistimil uygulanmasina karar verilmistir.
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Tablo 10. Kirmiz1 Et Satin Alim Siirecine Iliskin ifadelerin Boyutlar

Oz Acik.

Yilk degeri Varyans Ort. Alfa
I. SATIN ALMA SORUMLUSUNUN NITELIKLERI (8 1,5011
Madde)
6.Satin alma sorumlusu diiriist olmalidir. 0,933 1,3036
3.Satin alma sorumlusu satin alma konusunda deneyimli 0,922 1,3482
olmalidir.
2.Satin almacilar kirmizi et ve et Uriinleri ile ilgili hijyen 0,910 1,4196
konusunda bilgili olmalidir.
5.Satin alma sorumlusu giiclii insan iliskilerine sahip 0,872 1,3929
olmalidir. 6,246 41,641 0,953
1.Satin alma sorumlusu yiyecek-icecek departmanindan 0,859 1,5893
yetismis olmalidir
9.Kirmizi et ve lirlinlerine iliskin piyasa sartlarini iyi 0,794 16161
aragtiririz.
11.Kalifiye olmayan satin alma personeli satin almada 0,754 1,5536
biiyiik kayiplara ugratabilir.
8.Kirmizi et satin alma politikamiz iist yonetim tarafindan 0,715 1,7857
belirleniyor.
ILKIRMIZI ETiN TEDARIK YERI (2 Madde) 1,9643
15.Kirmizi et satin alinirken taninmis, markali tirtinleri 0,882 1,9554
tercih ediyoruz. 1,828 12,184 0,768
12.Kirmiz et tedarikgileri piyasada kendini kanitlamig 0,778 1,9732
firmalar.
IILKIRMIZI ETIN TEDARIK EDILI$ SEKLI (3 Madde) 3,0149
7.Kirmizi et ile ilgili satin alma yontemlerimizi ¢ok sik 0,793 3,3339
degistiriyoruz.

1,623 10,817 0,530
4.Satin alma sorumlusu yabanci dil bilmelidir. 0,714 3,0714
16.Kirmizi et ve lirtinlerini donemsel, toplu miktarda, birim 0,612 2,6339
fiyat1 daha uygun olarak satin aliyoruz.
IV.KIRMIZI ETIN SAKLAMA YONTEMI (2 Madde) 1,7009
17.Kirmiz et ve Urtnlerini bitmeye yakin satin aliyoruz. 0,787 1,8929
1,364 9,093 0,496

18.0telde yliksek miktarda yiyecek-icecek stoklamasi 0,594 1,5089
yapmaktan kaciniyoruz.
Varimax rotasyonlu temel bilesenler analizi. Aciklanan Genel ortalama: 1,8923;
toplam varyans: % 73,735 Olgegin tamami i¢in Alpha: 0,884;
KMO orneklem yeterliligi: %90,6; Bartlett’s kiiresellik testi: Yanit kategorileri: 1:Tamamen
X2:1232,750, s.d.:105, p<0,0001 katiliyorum?2:Katiliyorum 3:Kararsizim

4:Katilmiyorum 5:Tamamen katilmiyorum
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Satin almaya iliskin isletmelerin tutumlarini belirlemek i¢in kullanilan 6l¢egin yapi
gecerliligini test etmek amaciyla 6lgekte yer alan 20 ifadeye faktor analizi yapilmis ve sonuclari
Tablo 10’da gosterilmistir.  Faktor altinda yer alan soru maddelerinin tespit edilmesi
asamasinda sorularin her bir madde icin aldiklar faktor ytiklerine bakilir. Hair vd. (2005),
faktor yukleri, 0,50’nin altinda bulunan maddelerin analizden ¢ikarilmas1 gerektigini
belirtmektedir.Faktor yiikleri 0,50'nin altinda olan 5 madde c¢ikarilmistir. Tablo 10
incelendiginde satin almaya yonelik gelistirilen tiim ifadelerde faktor yiiklerinin 0,50’den biiytlik
oldugu gorilmektedir. Kirmizi et satin alim siireci Olgeginde 4 adet faktor tespit
edilmistir.Bunlar;satin alma sorumlusunun nitelikleri (8 madde), kirmiz1 etin tedarik yeri (2
madde), kirmizi etin tedarik edilis sekli (3 madde) ve kirmizi etin saklama yéntemi (2 madde)
olarak belirtilmistir.

Tablo 11. Katihmcilarin Tedarikgilerle Olan iligkilerde Dikkate Alinan Hususlara iliskin
ifadelerine Yénelik Dagilimlari (n:112)

Tedarikgilerle olan iliskilere yonelik ifadeler Ort. S.S

Zamaninda teslimat 4,87 0,33
Verilen siparisi takip (siparisle ilgilenme, isleme) yetenekleri 4,86 0,34
Karsilasilan her tiirlii sorunu ¢ézme giivencesi 4,83 0,37
Talep edilen miktar / anlasilan fiyatta teslimat 4,78 0,41
Sayginliklar 4,79 0,46
Tedarikgilerle ilgili referanslar 4,58 0,51
Giivenilir teslimat (Talep edilen kalitede, uygun araglarla teslimat) 4,68 0,53
Sikayetlere karsi olumlu tavirlar 4,71 0,50
Evraklarin eksiksiz hazirlanmasi (fatura, irsaliye, teslim fisleri vs.) 4,79 0,53
Anlasmalar, sézlere ve vaatlere baghhk 4,76 0,46
Kirmizi et tirtinlerinin fiyat ve kalite siirekliligi 4,83 0,44
Kirmizi et tiriinlerinin iade edilebilirlikleri 4,76 0,48
Otelin satin aldig1 kirmizi et iirtinleri ile ilgili olarak uygun format ve 4,69 0,56
icerikte rapor vermeleri

Ticari ahlaka uygun davranislar 4,79 0,42
Satici-tedarik¢inin mali durumu ve yasallig 4,70 0,54
Sagladiklari 6deme (kredi) kolayliklar: 4,51 0,53
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Bilgi ve iletisim teknolojilerini kullanma becerileri 4,27 0,99
Otel ile olan iligkileri, isbirlikleri ve iletisimleri 4,71 0,60
Uriinlerin kullanim bilgisi 4,24 0,97
Servis hizmetleri 3,99 1,14
Diiristliikleri 4,62 0,69
Uriin dis1 saglanan yan faydalar 4,07 1,05
Uretim teknolojilerinin gelismisligi 4,46 0,91
Garanti ve sikayet politikalari 4,67 0,48
Dagitim araclarinin uygunlugu 4,61 0,71
Tedarikgi firma personelinin nitelik ve nicelik bakimindan yeterliligi 4,62 0,78
Tedarikgi firma imaji 4,71 0,50
Kirmizi et tirtinlerinin ambalaj 6zellikleri 4,78 0,56
Kirmizi et liriinlerine iliskin iskonto orani 4,81 0,47
Kirmizi et tirtinlerinin Tiirk gida kodeksine uygunluklari 4,88 0,34
Kirmizi et iiriinlerine ait belgelerin TURKAK’a uygunlugu 4,86 0,41

Tablo 11 tedarikgilerle olan iliskilerde dikkate alinan hususlara yonelik ifadelerin
dagilimin1 goéstermektedir. Buna gore, ifade ortalamalar incelendiginde, katilimcilarin
tedarikgilerle olan iliskiler ile ilgili en 6nemli gordiikleri ifadeler, “Kirmiz1 et iirtinlerinin Ttrk
gida kodeksine uygunluklar1”, “Zamaninda teslimat” ve “Verilen siparisi takip (siparisle
ilgilenme, isleme) yetenekleri” olarak siralanmaktadir. Katilimcilarin tedarikgilerle olan iligkiler
ile ilgili daha az 6nemli gordiikleri ifadeler ise, “Tedarikei firma personelinin nitelik ve nicelik

bakimindan yeterliligi”, “Uriin dis1 saglanan yan faydalar” ve “Uriinlerin kullanim bilgisi” olarak

siralanmaktadir.
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Tablo 12. Tedarikgilerle Olan iliskilere Yonelik Faktor Analizi

0z Acik.

Yik |degeri|Varyans| Ort. Alfa
I. TEDARIKCI FIRMANIN NiTELIGI (6 Madde) 4,8244
3.Karsilasilan Her Tiirlii Sorunu C6zme Giivencesi 0,815 4,8304
2.Verilen Siparisi Takip( Siparisle ilgilenme, isleme) Yetenekleri | 0,808 4,8661
1.Zamaninda Teslimat 0,791|3,887 | 17,667 | 4,8750 (0,877
4.Talep Edilen Miktar/ Anlasilan Fiyatta Teslimat 0,784 4,7857
5.Sayginliklar 0,721 4,7946
14.Ticari Ahlaka Uygun Davranislari 0,654 4,7946
ILTEDARIKCi FIRMANIN DiGER FAYDALARI (5 Madde) 4,2786
23.Uretim Teknolojilerinin Gelismisligi 0,821 4,4643
19.Uriinlerin Kullanim Bilgisi ( Know-How) 0,808 4,2411
22.Uriin Dis1 Saglanan Yan Faydalar (Arag-Gereg, Donanim, Nakit| 0,802 4,0714
Ve Bedelsiz Uriin Gibi Saglanan Promosyonlar) 3,236 | 14,709 0,857
26.Tedarikci Firma Personelinin (Dagitim-Servis vd.) Nitelik ve 0,734 4,6250
Nicelik Bakimindan Yeterliligi
20.Servis Hizmetleri (Satis Sonrasi Kurma- Takma, Calistirma, 0,731 3,9911
Tamir, Bakim Ve Egitim Hizmetleri)
IILTEDARIKCI FIRMANIN SAHIP OLDUGU BELGELE 4,8371
R(4Madde)
30.Kirmiz1 Et Uriinlerinin Tiirk Gida Kodeksine Uygunluklari 0,881 4,8839
31.Kirmuz1 Et Uriinlerine Ait Belgelerinin TURKAK (Tiirkiye 0,852|2,954 | 13,426 | 4,8661 |0,858
Akreditasyon Kurumu)
29.Kirmiz1 Et Uriinlerine iliskin iskonto Orani 0,829 4,8125
28.Kirmiz1 Et Uriinlerinin Ambalaj Ozellikleri 0,639 4,7857
IV.TEDARIKCI FIRMANIN GUVENILIRLIGI (3 Madde) 4,7202
15.Satici- Tedarike¢inin Mali Durumu Ve Yasallig1 0,758 4,7054
10.Anlasmalara, Sozlere ve Vaatlere Bagliliklar 0,647/1,963| 8,923 | 4,7679 |0,537
7.Guvenilir Teslimat(Talep Edilen Kalitede, Uygun Araclarla 0,574 4,6875
Teslimat)
V. TEDARIKCININ GERi DONUS VE iADESi(2 Madde) 1,663 | 7,561 | 4,7321 (0,746
13.0telin Satin Aldig1 Kirmiz1 Et Urtinleri ilgili Olarak Uygun 0,889 4,6964
Format Ve Igerikte Rapor Vermeleri
12.Kirmiz1 Et Uriinlerinin Iade Edilebilirlikleri 0,838 4,7679
VL.TEDARIKCI FIRMANIN PERSONELININ NITELIKLERi (2 1,490 | 6,770 | 4,6696 (0,534
Madde)
21.Dirtstlikleri 0,814 4,6250
18.0tel Ile Olan Iliskileri, Isbirlikleri ve iletisimleri 0,772 4,7146

Varimax rotasyonlu temel bilesenler analizi. A¢iklanan toplam
varyans: % 69,055

KMO 6rneklem yeterliligi: %73,2; Bartlett’s kiiresellik testi: X2:
1199,605, s.d.:231, p<0,0001

Genel ortalama: 4,4660;

Olgegin tamamu icin Alpha: 0,838;
Yanmitkategorileri:1:Hiconemlidegil,2:Kis
menénemli,3:Kararsizim,4:0nemli 5:Cok

onemli
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Tedarikgilerle olan iliskilere yonelik isletmelerin tutumlarini belirlemek icin kullanilan
Olcegin yapi gecerliligini test etmek amaciyla 6lgekte yer alan 31 ifadeye faktor analizi yapilmis
ve sonuglar1 Tablo 12’de gosterilmistir. Faktor altinda yer alan soru maddelerinin tespit
edilmesi asamasinda sorularin her bir madde i¢in aldiklar1 faktor yiiklerine bakilir. Hair vd.
(2005), faktor yiikleri, 0,50’nin altinda bulunan maddelerin analizden c¢ikarilmasi gerektigini
belirtmektedir. Faktor yikleri 0,50’nin altinda olan 9 madde ¢ikarilmistir. Tablo 10
incelendiginde satin almaya yonelik gelistirilen tiim ifadelerde faktor yiiklerinin 0,50’den biiytlik
oldugu goriilmektedir. Tedarikcilerle olan iliskilere yonelik dlcegimizde 6 adet faktor tespit
edilmistir.Bunlar;tedarikei firmanin niteligi (6), tedarikgi firmanin diger faydalar (5), tedarikei
firmanin sahip oldugu belgeler (4), tedarikgi firmanin giivenilirligi (3), tedarik¢inin geri doniis

ve iadesi (2) ve tedarikgi firmanin personelinin nitelikleri (2) olarak belirtilmistir.

Tablo 13. isletmelerin Bulunduklan il ile Kirmiz1 Et Satin Alma Davramis1 Arasindaki
Farkliligin Test Edilmesi

Grup Istatistigi Test istatistigi
n Ortalama Standart F  Srb. P

Sapma Der. degeri
Adana 27 1,99 0,85
Mersin 37 1,94 0,85

Osmaniye 3 1,95 0,00 0,650 4 0,628
Hatay 28 1,90 0,25
Kahramanmaras 17 1,73 0,20

Ankete katilan isletmelerin bulunduklari il ile kirmizi et satin alma davranislarinin
farklihk gosterip gostermedigini incelenmek iizere tek yonlii varyans analizi (ANOVA) testi
uygulanmistir. Arastirmaya katilan isletmelerin bulunduklar il ile kirmizi et satin alma
davramisinin farklihik gosterip gostermedigi Tablo 13’de incelenmistir. Bu sonuca gore 0,628
anlamhlik diizeyi ile ASi:: Konaklama isletmelerinin kirmizi et satin alma siiregleri otel
isletmesinin bulundugu ile gore farklilik gostermemektedir (p<0,05). Bir diger ifade ile otel
isletmelerinin bulunduklar il ile kirmiz1 et satin alma davranisi arasinda istatistiksel acidan

anlamli bir farklilik yoktur.
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Tablo 14. Isletmelerin Yatak Kapasiteleri ile Kirmiz1 Et Satin Alma Davranisi Arasindaki

Farkliligin Test Edilmesi

Grup Istatistigi Test Istatistigi
n Ortalama Standart F  Srb. P

Sapma Der. degeri
0-100 Yatak 40 1,79 0,26
101-250 Yatak 59 1,95 0,76

0,737 3 0,532
251-500 Yatak 11 1,62 1,01
501-750 Yatak 2 2,15 0,17

Arastirmaya katilan isletmelerin yatak kapasiteleri ile kirmizi et satin alma

davramisinin farklihk gosterip gostermedigi Tablo 14’de incelenmistir. Bu sonuca gore 0,532

anlamlilik diizeyi ile AS;,: Konaklama isletmelerinin kirmizi et satin alma siiregleri otel

isletmesinin yatak kapasitesine gore farklilik gostermemektedir (p<0,05). Bir diger ifade ile otel

isletmelerinin yatak kapasiteleri ile kirmizi et satin alma davranisi arasinda istatistiksel agidan

anlamli bir farklilik yoktur.

Tablo 15. isletmelerin Yonetim Yapisi ile Kirmizi Et Satin Alma Davramsi Arasindaki

Farkliligin Test Edilmesi

Grup Istatistigi Test Istatistigi
n Ortalama Standart F  Srb. P
Sapma Der. degeri
Sahis isletmesi 30 1,84 0,62
Aile isletmesi 57 1,99 0,70 L2022 0,305
Cok Ortakh 25 1,82 0,57

Arastirmaya katilan isletmelerin yonetim yapisi ile kirmizi et satin alma davranisinin

farklihk gosterip gostermedigi Tablo 15°de gosterilmektedir. Bu sonuca gore 0,305 anlamlhilik

diizeyi ile ASi:: Konaklama isletmelerinin kirmizi et satin alma siiregleri otel isletmesinin

yonetim yapisina gore farklilik gostermemektedir (p<0,05). Bir diger ifade ile otel isletmelerinin

yonetim yapisi ile kirmizi et satin alma davranisi arasinda istatistiksel agidan anlamh bir

farklilik yoktur.
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Tablo 16. isletmelerin Yildiz Sayisi ile Kirmizi Et Satin Alma Davranisi Arasindaki
Farkliligin Test Edilmesi

Grup Istatistigi Test Istatistigi
n Ortalama Standart F  Srb. P
Sapma Der. degeri
1 Yildiz 5 1,47 0,12
2 Yildiz 9 1,99 0,28
3 Yildiz 39 1,85 0,53 1,479 4 0,309
4 Yildiz 44 1,89 0,64
5 Yildiz 15 2,21 1,07

Arastirmaya katilan isletmelerin yildiz sayisi ile kirmizi et satin alma davranisinin
farklilik gosterip gostermedigi Tablo 16’de gosterilmektedir. Bu sonuca gore 0,309 anlamlilik
diizeyi ile AS14: Konaklama isletmelerinin kirmizi et satin alma siirecleri otel isletmesinin yildiz
sayisina gore farklillk gostermemektedir (p<0,05). Bir diger ifade ile otel isletmelerinin yildiz
sayisl ile kirmizi et satin alma davranisi arasinda istatistiksel acidan anlamli bir farklilik yoktur.

Tablo 17. Isletmelerin Faaliyet Siiresi ile Kirmiz Et Satin Alma Davranisi Arasindaki
Farkliligin Test Edilmesi

Grup Istatistigi Test Istatistigi
n Ortalama Standart F Srb. P

Sapma Der. degeri
1 yildan az 5 1,75 0,30
1-5y1l 33 1,88 0,47

0,533 4 0,712
6-10 y1l 22 1,84 0,35
11-15y1l 16 1,77 0,30
16 y1l ve uizeri 36 2,06 1,00

Arastirmaya katilan isletmelerin faaliyet siireleri ile kirmizi et satin alma davranisinin
farklihk gosterip gostermedigi Tablo 17°de gosterilmektedir. Bu sonuca gore 0,712 anlamhlik
diizeyi ile ASi.: Konaklama isletmelerinin kirmizi et satin alma siiregleri otel isletmesinin
faaliyet siiresine gore farklilik gostermemektedir (p<0,05). Bir diger ifade ile otel isletmelerinin
faaliyet stireleri ile kirmizi et satin alma davranisi arasinda istatistiksel acidan anlamli bir

farkhilik yoktur.
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Tablo 18.isletmelerin Bulunduklari il ile Kirmiz1 Et Tedarikgileriyle Olan iliskileri
Arasindaki Farkliligin Test Edilmesi

Grup Istatistigi Test Istatistigi
n Ortalama Standart F Srb. P

Sapma Der. degeri
Adana 27 4,53 0,30
Mersin 37 4,66 0,27

Osmaniye 3 4,78 0,03 6,287 4 0,000
Hatay 28 4,80 0,06
Kahramanmaras 17 4,56 0,31

Arastirmaya Kkatilan isletmelerin bulunduklarn il ile kirmizi et tedarikgileriyle olan

iligkilerinin farklilik gosterip gostermedigi Tablo 18’de gosterilmektedir. Bu sonuca gore 0,000

anlamlilik diizeyi ile AS,.: Konaklama isletmelerinin kirmizi et tedarikgileriyle iliskilerde dikkate

aldiklar1 hususlar otel isletmesinin bulundugu ile gore farklilik gostermektedir (p<0,05). Bir

diger ifade ile otel isletmelerinin bulunduklan il ile kirmiz1 et tedarikcileriyle olan iliskileri

arasinda istatistiksel agidan anlaml bir farklilik vardir.

Tablo 19.isletmelerin Bulunduklar il ile Kirmizi Et Tedarikgileriyle Olan iliskileri
Arasindaki Farklihgin incelenmesi

(1)) 1)) (I-) p
Otelin bulundugu il: Otelin bulundugu il: Ortalama Fark
Mersin -,13291 ,457
Osmaniye -,28114 ,781
Adana
Hatay -,33039" ,000
Kahramanmaras -,06635 1,000
Adana ,13291 ,457
Osmaniye -,14824 1,000
Mersin
Hatay -,19748" ,030
Kahramanmaras ,06656 1,000
Osmaniye Adana , 28114 ,781
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Mersin
Hatay
Kahramanmaras
Adana
Mersin
Hatay
Osmaniye
Kahramanmaras
Adana
Mersin
Kahramanmaras
Osmaniye

Hatay

,14824 1,000
-,04924 1,000
,21480 1,000
,33039" ,000
,19748" ,030
,04924 1,000
,26404" ,013
,06635 1,000
-,06656 1,000
-,21480 1,000
-,26404" ,013

Tablo 19°da yukaridaki arastirmaya katilan isletmelerin bulunduklari il ile kirmiz1 Et

Tedarikgileriyle Olan iliskileri Arasindaki Farkhligin Incelenmesi goériilmektedir.Belirtilen

farkliligl incelemek amaciyla Post-Hoc

( coklu Kkarsilastirma) testlerinden Bonferroni testi

yapilmistir. Buna gore Hatay ili diger illerden daha farkli bir durum sergilemektedir dolayisiyla

tablo 18’de tespit edilen farklihgin kaynagi tablo 19'da goriildiigii gibi Hatay ilinden

kaynaklanmaktadir.

Tablo 20. isletmelerin Yatak Kapasiteleri ile Kirmizi Et Tedarikgileriyle Olan iliskileri

Arasindaki Farkliligin Test Edilmesi

Grup Istatistigi Test Istatistigi
n Ortalama Standart F  Srb. P

Sapma Der. degeri
0-100 Yatak 40 4,62 0,30
101-250 Yatak 59 4,67 0,25

0,320 3 0,811
251-500 Yatak 11 4,64 0,21
501-750 Yatak 2 4,64 0,36

Arastirmaya katilan isletmelerin yatak kapasiteleri ile kirmiz1 et tedarikgileriyle olan

iliskilerinin farklhilik gosterip gostermedigi Tablo 20’de gosterilmistir. Bu sonuca gore 0,811

anlamlilik diizeyi ile AS2,: Konaklama isletmelerinin kirmizi et tedarikeileriyle iliskilerde dikkate

aldiklar1 hususlar otel isletmesinin yatak kapasitesine gore farklilik géstermemektedir (p<0,05).
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Bir diger ifade ile otel isletmelerinin yatak kapasitesi ile kirmizi et tedarikgileriyle olan iliskileri

arasinda istatistiksel agidan anlaml bir farklilik yoktur.

Tablo 21. isletmelerin Yonetim Yapisi ile Kirmizi Et Tedarikgileriyle Olan iligkileri
Arasindaki Farkliligin Test Edilmesi

Grup Istatistigi Test Istatistigi
n Ortalama Standart F  Srb. P
Sapma Der. degeri
Sahis Isletmesi 30 4,58 0,33
Aile isletmesi 57 4,74 0,17 7,049 2 0,001
Cok Ortakl 25 4,54 0,30

Arastirmaya katilan isletmelerin yonetim yapisi ile kirmizi et tedarikgileriyle olan
iligkilerinin farklilik gosterip gostermedigi Tablo 21’de gosterilmektedir. Bu sonuca gore 0,001
anlamlilik diizeyi ile AS,:: Konaklama isletmelerinin kirmizi et tedarikgileriyle iliskilerde dikkate
aldiklar1 hususlar otel isletmesinin yonetim yapisina gore farklilik géstermektedir (p<0,05). Bir
diger ifade ile otel isletmelerinin yonetim yapisi ile kirmizi et tedarikgileriyle olan iliskileri

arasinda istatistiksel agidan anlaml bir farklilik vardir.

Tablo 22. isletmelerin Yénetim Yapisi ile Kirmiz1 Et Tedarikgileriyle Olan iligkileri

Arasindaki Farkliligin incelenmesi

I

Oteli(n)ytinetim yapisl Otelin(;)t')netim yapis1 Ortalama Fark (I-]) p

Sahis isletmesi Aile isletmesi -, 15375 ,038
Cok ortakli ,06848 1,000

Aile isletmesi Sahis isletmesi ,L15375" ,038
Cok ortakh , 22223 ,002

Cok ortakli Sahis isletmesi -,06848 1,000
Aile isletmesi -,22223" ,002

Tablo 22’de yukaridaki arastirmaya katilan isletmelerin Yonetim Yapisi ile Kirmizi Et

Tedarikgileriyle Olan iliskileri Arasindaki Farklihgin incelenmesi gériilmektedir .Belirtilen
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farkliligl incelemek amaciyla Post-Hoc ( ¢oklu karsilastirma) testlerinden Bonferroni testi
yapilmistir. Buna gore aile isletmesi digerlerinden daha farkli bir durum sergilemektedir
dolayisiyla tablo 21’de tespit edilen farkliigin kaynagi tablo 22'de goriildiigi gibi aile

isletmesinden kaynaklanmaktadir.

Tablo 23. isletmelerin Yildiz Sayis1 ile Kirmuzi Et Tedarikgileriyle Olan iliskileri
Arasindaki Farkliligin Test Edilmesi

Grup Istatistigi Test Istatistigi
n Ortalama Standart F  Srb. P

Sapma Der. degeri
1 Yildiz 5 4,48 0,38
2 Yildiz 9 4,65 0,25

0,548 4 0,701
3 Yildiz 39 4,67 0,29
4 Yildiz 44 4,68 0,23
5 Yildiz 15 4,60 0,29

Arastirmaya katilan isletmelerin yildiz sayisi ile kirmizi et tedarikgileriyle olan
iligkilerinin farklilik gosterip gostermedigi Tablo 23’de gosterilmektedir. Bu sonuca gore 0,701
anlamlilik diizeyi ile AS2q4: Konaklama isletmelerinin kirmizi et tedarikgileriyle iliskilerde dikkate
aldiklar1 hususlar otel isletmesinin yildiz sayisina gore farklilik gostermemektedir (p<0,05). Bir
diger ifade ile otel isletmelerinin yildiz sayisi ile kirmizi et tedarikcileriyle olan iliskileri arasinda

istatistiksel acidan anlamli bir farklilik yoktur.

Tablo 24. isletmelerin Faaliyet Siiresi ile Kirnuzi1 Et Tedarikgileriyle Olan iliskileri
Arasindaki Farkliligin Test Edilmesi

Grup Istatistigi Test Istatistigi
n Ortalama Standart F  Srb. P
Sapma Der. degeri
1 yildan az 5 4,16 0,28
1-5y1l 33 4,69 0,24
6-10 yil 22 4,64 024 095 4 0000
11-15y1l 16 4,57 0,33
16 y1l ve lizeri 36 4,74 0,19

Arastirmaya katilan isletmelerin faaliyet siireleri ile kirmiz1 et tedarikgileriyle olan

iliskilerinin farklhilik goésterip gostermedigi Tablo 24’de gosterilmistir. Bu sonuca goére 0,000
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anlamlilik diizeyi ile Hz.: Konaklama isletmelerinin kirmizi et tedarikgileriyle iliskilerde dikkate

aldiklar1 hususlar otel isletmesinin faaliyet siiresine gore farklilik géstermektedir (p<0,05). Bir

diger ifade ile otel isletmelerinin faaliyet stireleri ile kirmizi et tedarikgileriyle olan iliskileri

arasinda istatistiksel agcidan anlaml bir farklilik vardir.

Tablo 25. isletmelerin Faaliyet Siiresi ile Kirmiz1 Et Tedarikgileriyle Olan iliskileri

Arasindaki Farklihgin incelenmesi

() isletme kag yildir
otelcilik sektoriinde

faaliyet gostermektedir?

Bir yildan az

1-5y1l

6-10 y1l

11-15 y1l

16 y1l ve lizeri

() isletme kag y1ldir
otelcilik sektoriinde
faaliyet
gostermektedir?

1-5y1l

6-10 y1l

11-15 w1l

16 y1l ve tizeri
Bir y1ldan az
6-10 y1l

11-15 w1l

16 y1l ve tizeri
Bir yildan az
1-5yil

11-15 y1l

16 y1l ve lizeri
Bir yildan az
1-5yil

6-10 y1l

16 y1l ve lizeri
Bir y1ldan az
1-5y1l

6-10 y1l

11-15 y1l

Ortalama Fark (I-])
-55785"
-51653"
-,44886"
-,62121"
,55785"
,04132
,10899
-,06336
,51653"
-,04132
,06767
-, 10468
,44886"
-,10899
-06767
-17235
,62121"
,06336
,10468
,17235

,000
,001
,009
,000
,000
1,000
1,000
1,000
,001
1,000
1,000
1,000
,009
1,000
1,000
,278
,000
1,000
1,000
,278

Tablo 25’de yukaridaki arastirmaya katilan isletmelerin Faaliyet Siiresi ile Kirmiz1 Et

Tedarikgileriyle Olan iliskileri Arasindaki Farkhligin Incelenmesi goriilmektedir .Belirtilen

farklihgl incelemek amaciyla Post-Hoc

( coklu Kkarsilastirma) testlerinden Bonferroni testi

yapilmistir. Buna gore bir yi1ldan az siireyle faaliyet gdsteren isletmeler digerlerinden daha farklh

bir durum sergilemektedir dolayisiyla tablo 24’de tespit edilen farklihgin kaynag: tablo 25’de

goriildigi gibi bir yildan az siireyle faaliyet gosteren isletmelerden kaynaklanmaktadir.
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5. SONUC VE ONERILER

Icinde bulundugumuz c¢agda rekabet kosullarinin yogun olmasindan dolayi, bir
isletmenin performansi, her ne kadar hizmet isletmesi olursa olsun yalnizca kendi yeteneklerine
bagh degildir. Isletme karlihg1 ya da hizmetinin Kalitesini belirleyen baska faktérler de vardir.
Ozellikle son yillara bakildiginda, dis kaynak kullanimy, {iriin satin alma, tedarik esash kiiciilme
ve birlesme gibi egilimler isletmelerin tedarikcilerine olan giivenini arttirmistir (Park vd., 2001).
Bunun bir sonucu olarak da tedarik zinciri yonetimi, iirlin satin alma ve tedarikgiyle olan
iliskiler isletmeler agisindan hayati bir nem kazanmistir (Mendoza, 2007:8).

Isletmelerin basarili bir sekilde faaliyet gostermeleri oénemli olciide tedarik
fonksiyonunun uygun isleyis gosterebilmesine baghdir. Tedarik zinciri teknik olarak, malzeme
tedarigi islemlerini yerine getiren, bunlar1 yar1t mamul ve mamullere déntistiiren ve daha sonra
bunlar1 dagitim kanaliyla miisterilere ulastiran hizmet ve dagitim secgeneklerinden olusan
sebekedir (()Zdemir, 2004: 1). Tedarik zinciri; arzin ve talebin yonetilmesi, hammaddelerin
tedarigi, iliretim ve montaj, depolama, envanter ydnetimi, siparis yonetimi ve miisterilere
Uriinlerin dagitim vb. faaliyetleri kapsar ve tim bu faaliyetlerin siirdiiriilebilmesi icin gerekli
olan bilgi sistemlerini de icerir (Yiiksel, 2004:261).

Ozellikle hizmet isletmelerinden biri olan otel isletmelerinde iiriin satin alim1 ve tedarik
zinciri yonetimi her gecen glin 6nemini daha fazla arttirmaktadir. Satin alinan triinlerin kolay
bozulabilmesi, tedarikgilerle yasanan sikintilar gibi sorunlar nedeniyle turizm isletmelerinin
karlilik oranlar diisebilmekte ya da hizmet kalitelerine olumsuz olarak yansiyabilmektedir.
Ozellikle satin alimi fazla olan kirmizi etlerin tedarigi ve yonetimi otel isletmeleri acisindan
Oonem arz etmektedir.

Yapilan arastirmada otel isletme yo6neticilerinin kirmizi et satin alma siiregleriyle ilgili
olarak satin almaya yonelik algilar 6l¢ciilmiis tedarikcileri ile olan iliskilerde dikkat edilen
kriterler tespit edilmistir. Bu kapsamda toplanan veriler incelendiginde isletmelerin, % 24,1’'inin
Adana, % 33’Unin Mersin, % 2,7'inin Osmaniye, %Z25’inin Hatay ve % 15,2’sinin de
Kahramanmaras'ta bulundugu belirlenmistir. Otel isletmelerinin yatak kapasiteleri
incelendiginde ise, % 35,7’sinin 0-100 yatak, % 52,7’sinin 101-250 yatak, % 9,8’inin 251-500
yatak ve %1,8’inin de 501-750 yatak kapasitesine sahip oldugu belirlenmistir. Otelin yonetim
yapisina bakildiginda, % 26,8’inin sahis isletmesi, % 50,9’unun aile isletmesi ve %22,3’{iniin de
¢ok ortakli isletme oldugu tespit edilmistir. Otel isletmelerinin yildiz sayilarina gére durumu
incelendiginde, % 4,5’inin 1 yildiz, % 8'inin 2 y1ldiz, %34,8’inin 3 yildiz, % 39,3’liniin 4 yildiz ve
% 13,4’linlin 5 y1ldizli otel isletmesi oldugu belirlenmistir. Isletmelerin otelcilik sektoriindeki
faaliyet siiresi incelendiginde, % 4,5’inin bir yildan az siiredir, % 29,5’inin 1-5 yil arasi, %
19,6’sinin 6-10 yil arasi, % 14,3’lintin 11-15 y1l arasi ve % 32,1’inin de 16 yil ve tizeri bir siiredir

otelcilik sektoriinde faaliyet gosterdikleri belirlenmistir. Son olarak isletmelerin faaliyet
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durumlar incelendiginde, otellerin biiyiik bir cogunlugunun (% 97,3) tiim y1l boyunca agik olan
isletmeler oldugu belirlenmistir.

Ote yandan; isletmelerin kirmizi et tedarigi ile ilgili uygulamalari incelendiginde,
isletmelerin % 47,3’linlin kirmiz1 eti dogrudan treticiden, % 4,5’i isletme biinyesinde kurulan
tretim ciftliklerinden, % 22,3’ et balik kurumu gibi perakende isletmelerden ve % 25,9’u da
diger kurumlardan temin ettiklerini belirtmislerdir. Isletmeler acisindan temin edilen kirmizi
etten memnuniyet durumuna gore dagilimlari incelendiginde biiyiik cogunlugunun (% 75,9) ¢ok
memnun olduklari belirlenmistir. isletmelerin biiyiik bir kism1 (% 84,4) mutfaklarinda kirmizi
et olarak hem dana hem de kuzu etini tercih ettiklerini belirtmislerdir. isletmelerde en ¢ok
kullanilan kirmiz1 et boliimleri ise % 71,4 ile but, % 70,5 ile bonfile ve % 66,1 ile kusbasi et
olarak tespit edilmistir.

Ayrica, katilimcilarin satin alma ile ilgili en 6nemli gordiikleri ifadeler, “Satin alma
sorumlusu diriist olmahidir”, “Satin alma sorumlusu satin alma konusunda deneyimli olmahidir”
ve “Satin alma sorumlusu gigclii insan iligkilerine sahip olmalidir” olarak belirlenmistir.
Katilimcilarin satin alma davranigi ile ilgili en 6nemsiz gordiikleri ifadeler ise, “Satin alma
sorumlusu yabanci dil bilmelidir”, “Kirmizi et ile ilgili satin alma yo6ntemlerimizi sik
degistiriyoruz” ve “Kirmizi et ve iirlinlerini dénemsel, toplu miktarda, birim fiyat1 daha uygun
olarak satin aliyoruz” olarak belirlenmistir.

Ote yandan, katihmcilarin tedarikgilerle olan iliskiler ile ilgili en 6nemli gérdiikleri
ifadeler, “Kirmizi et {riinlerinin Tirk gida kodeksine uygunluklar1”, “Zamaninda teslimat” ve
“Verilen siparisi takip (siparisle ilgilenme, isleme) yetenekleri” olarak belirlenmistir.
Katilimcilarin tedarikgilerle olan iligkiler ile ilgili daha az 6nemli gordikleri ifadeler ise,
“Tedarikci firma personelinin nitelik ve nicelik bakimindan yeterliligi”, “Uriin dis1 saglanan yan
faydalar” ve “Uriinlerin kullanim bilgisi” olarak belirlenmistir.

Arastirma sonuglar1 incelendiginde arastirmaya katilan konaklama isletmelerinin
demografik degiskenleri ile kirmizi et satin alma tutumlar1 arasinda farkliliklar incelenmistir. Bu
kapsamda isletmelerin bulunduklari il ile kirmizi et satin alma davranisi arasinda istatistiksel
olarak anlaml bir farklilik bulunmamistir. Bu sonuca iliskin olarak Cukurova boélgesine yonelik
tim konaklama isletmelerinin kimizi et satin alma davranislarinin benzer 6zellikler gosterdigi
soylenebilir. Ayrica isletmelerin yatak kapasiteleri ile kirmizi et satin alma davranislari
arasindaki farklilik incelenmis ve isletmelerin yatak kapasiteleri arttikca kirmizi et satin alma
davranislarinin olumlu yonde degistigi tespit edilmistir.

Isletmelerin yénetim yapisiyla kirmiz1 et satin alma davramislar1 arasindaki farklihk
incelendiginde ise aile isletmesine sahip olanlarin sahis ya da ¢ok ortakl isletmelere gore
kirmizi et satin alma davranislarinin daha olumlu oldugu séylenebilir. isletmelerin yildiz sayilar

ile kirmizi et satin alma arasindaki fark sonuclarina gore bir yildizh otel isletmelerinin tutumlar:

56



Cem Taner Higyakmazer, Yiiksek Lisans Tezi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Mersin Universitesi, 2016

daha olumsuzken bes yildizli otel isletmelerinin kirmizi et satin almaya iliskin tutumlar1 daha
olumludur. Ote yandan isletmelerin faaliyet siireleri ve faaliyet durumlar ile kirmiz1 et satin
alma davranislari arasinda bir farklilik bulunmamaistir.

Bu sonuclara paralel olarak bir isletmede, tedarik zincirini yonetirken, isletmenin ihtiyag
duydugu mal ya da hizmetlerin saglanmasinda en diisiik maliyetle en yiiksek fayday1 saglayacak
sekilde temin etmek isletmenin kara ge¢mesi noktasinda biiylik 6nem tasimaktadir.
Hammaddeyi sagladig1 isletmeler ile iliskileri gii¢lii olan kurumlar maliyetleri diisiirdiigiinden
dolay1 rekabet avantaji elde etmektedirler. Bu kapsamda kirmizi et satin alma noktasinda
tedarikcilerle olan iliskilerin kurum bazl farkliliklar1 incelenmistir. Sonuglara iliskin olarak;
isletmelerin bulunduklar il ile tedarikcilerle olan iliskiler géz 6niine alindiginda Hatay ilinde
bulunan isletmelerin Adana ilinde bulunan isletmelere gore tedarikcilerle iliskilerinin daha iyi
oldugu tespit edilmistir. Isletmelerin yénetim yapis1 géz éniinde bulunduruldugunda ise aile
isletmeleri sahis ve cok ortakl isletmelere gore tedarikgilerle olan iligkilerinin daha olumlu
oldugu soylenebilir.

Isletmelerin faaliyet siireleri goz éniinde bulunduruldugunda ise 16 yil ve daha uzun
stredir faaliyet gosteren isletmelerin bir yildan az siiredir faaliyet gosteren isletmelere gore
tedarikgilerle olan iligkilerinin daha olumlu oldugu tespit edilmistir. Ayrica isletmelerin
tedarikcileriyle olan iliskiler incelendiginde isletmelerin faaliyet durumlari, yildiz sayilar ve
yatak kapasiteleri arasinda anlamli bir farklilik tespit edilememistir.

Arastirma sonuglarindan hareketle bazi 6neriler gelistirilmistir. Bunlar:

e Isletmelerde calisan satin alma sorumlulan yiyecek-icecek departmaninda yetismis
ya da departman hakkinda bilgisi olan personellerden olusmalidir.

e Satin alma personeline yoénelik satin alma, tedarik zinciri ydnetimi, hijyen ve
sanitasyon konularinda periyodik olarak egitim seminerleri diizenlenmelidir.

e Satin alma departmanlarinda satin alimlarla ilgili birden fazla yontem kullanilmalidir.

e Kirmiz et gibi dzellikle cabuk bozulabilen ya da saklama kosullar1 daha fazla dikkat
isteyen yiyecek veya iceceklerin satin alimlarinda politikalar st yonetimle birlikte
belirlenmelidir.

e Kirmizi et satin alimlarda piyasa sartlar1 ve kosullari iyi analiz edilmeli ve tedarikgi
secimleri bu sart ve kosullar g6z éniinde bulundurularak diizenlenmelidir.

e Kirmiz et gibi ¢cabuk bozulabilen triinler bitmeye yakin satin alinmalidir.

e Kirmizi et satin alirken taninmis markadaki tedarikgiler secilmelidir.

e Uriin satin ahmlarda tedarikgilerle ilgili referanslar géz éniinde bulundurulmalidir.

e (Cukurova bolgesine yonelik olarak kirmizi et satin alimlarinda illere yonelik bir
farklilik tespit edilememistir. Bu noktada tedarikgciler acisindan Cukurova bélgesinin tiimiine

yonelik bir satis politikasi belirlenmelidir.
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o Diisiik yatak kapasiteli ve diisiik y1ldizl otellere yonelik tedarikgiler kendi tirtinlerini
tanitmali ve kirmizi etin satin alma, saklama ve kullanma kosullariyla ilgili egitim seminerleri
diizenlenmelidir.

o Disiik yatak kapasiteli ve diistik yildizli oteller kendilerinden yiiksek yatak kapasiteli
ve yildizli otellerle iletisimlerini gliclendirmeli ve kirmizi et satin alma noktasinda kendilerinden
daha tecriibeli isletmelerden faydalanmalidir.

Bu calisma Cukurova bolgesindeki turizm isletme belgeli otel isletmelerinin kirmiz1 et
satin alma ve tedarikgilerle olan iliskilerini belirleme amaciyla yapilmistir. Gelecek calismalarda
farkli cografyadaki otel isletmelerinin kirmizi et satin alma ve tedarikgcilerle olan iliskilerin
belirlenmesine yonelik yapilacak calismalar literatiirdeki boslugun doldurulmasi agisindan
o6nem arz etmektedir.

Bunun yani sira kirmizi et tedarigi ve tedarik zinciri yonetimiyle ilgili tiim yiyecek icecek
isletmeleri ve ozellikler restoran iletmeleri iizerine bir ¢alisma yapilmasinin gerekli oldugu
diisiiniilmektedir. Restoran isletmelerinin meniilerinde kullandiklar1 kirmizi et ve bunlarin

stogu lzerine yapilacak ¢calismalar literatiirdeki boslugu giderecegi diisiiniilmektedir.
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EKLER
Ek 1.

Bu anket, Mersin Universitesi Turizm isletmeciligi Anabilim Dalinda Konaklama
Isletmelerinin Kirmizi Et Satin Alimlarinda Karsilasilan Problemler konulu yiiksek lisans tez
¢alismasinin uygulama kismina veri toplamak amaci ile hazirlanmistir. Elde edilen bilgiler gizli
tutularak sadece bilimsel amach kullanilacaktir. Ankete katildiginiz ve sorularimizi itinayla
cevapladiginiz icin tesekkiir eder, ¢calismalarinizda basarilar dilerim.

Prof. Dr. Kemal BIRDIR
Yiiksek Lisans Ogrencisi Cem Taner HICYAKMAZER
1. Cinsiyetiniz:
(1) Erkek (2) Kadin

2.Yasimiz:
(1)18-25 (2)26-33 (3)34-41 (4)42-49 (5)50ve isti

3.Kag yildir bu isletmede ¢alisiyorsunuz?

(1) Bir y1ldan az stiredir (2)1-3y1l (3)4-6y1l (4)7-9y1l (5) 10 y1l ve lizeri
4.0tel isletmesindeki pozisyonunuz:

(1) Genel Miidiir (4) Satin Alma Midiiri

(2) Yiyecek icecek Miidiirti (5) Diger ............ (Lutfen belirtiniz)

(3) Mutfak sefi/yardimcisi

5.0telin bulundugu il:
(1) Adana (2) Mersin (3) Osmaniye (4) Hatay (5)
Kahramanmaras

6. Otelin yatak kapasitesi
(1) 0-100 yatak (2) 101-250 yatak (3) 251-500 yatak  (4) 501-750 yatak
(5)751 yatak ve iizeri

7. Otelin y6netim yapisi
(1) Sahis isletmesi (2) Aile isletmesi (3) Cok ortakh

8. Calistiginiz otel isletmesinin y1ldiz sayisi:
()Biryildiz () Ikiyildiz () Ugyildiz () Dért yildiz () Bes yildiz

9.isletme kag y1ldir otelcilik sektoriinde faaliyet gostermektedir?
() Bir yildan az stiredir ()J1-5y11 () 6-10y1l () 11-15y1l() 16 yil ve lizeri

10. Otelin faaliyet durumu
(1) Tiim y1l boyunca (2) Sezonluk

11. Kirmizi eti nereden tedarik ediyorsunuz?

() Dogrudan tireticiden

() Isletme biinyesinde kurulan iiretim ciftliklerinden

() Et balik kurumu vb. gibi perakende isletmelerden

() Diger kaynaklardan..........ccceevueecicnnneene (Lutfen belirtiniz)
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12.Temin ettiginiz kirmizi etin kalitesinden ne derece memnunsunuz?

13. Isletmenizde daha ¢ok ne eti kullanirsiniz?
(1) Dana (2)Kuzu (3) Diger .....ccccevuuenn. (Litfen belirtiniz)

14. Isletmenizde daha ¢ok etin hangi bélgelerini kullaniyorsunuz? birden fazla cevap
verilebilir.

ANTRKOT 1 INCIK 6 KUYRUKYAGI | 11
BIFTEK 2 KOL 7 NOAR 12
BONFILE 3 KONTRFILE 8 PIRZOLA 13
BUT 4 KUSBASI 9 TUM GOVDE 14
GERDAN 5 KIYMA 10 ROSTO 15
Diger..........

15. Asagidaki kirmizi et satin alim siirecine iliskin ifadelere katilim diizeyinizi belirtiniz.

Satin alma ile ilgili ifadeler

Tamamen
Katiliyorum

Katiliyorum

Kararsizim

Katilmiyorum

Tamamen
Katilmiyorum

Satin alma sorumlusu
yiyecek-icecek
departmanindan yetismis
olmalidir

Satin almacilar kirmizi et ve
et tirtinleri ile ilgili hijyen
konusunda bilgili olmalhdir.

Satin alma sorumlusu satin
alma konusunda deneyimli
olmalidir.

Satin alma sorumlusu yabanci
dil bilmelidir.

Satin alma sorumlusu giiclii
insan iligkilerine sahip
olmalidir.

Satin alma sorumlusu dirust
olmalidir.

Kirmizi et ile ilgili satin alma
yontemlerimizi ¢cok sik
degistiriyoruz.

Kirmizi et satin alma
politikamiz list ydnetim
tarafindan belirleniyor.

Kirmizi et ve triinlerine
iliskin piyasa sartlarini iyi
arastiririz.

10

Kirmizi et ve urtinlerine
yonelik fiyat artisini
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ongorerek gereken 6nlemleri
alinz.

11

Kalifiye olmayan satin alma
personeli satin almada biiyiik
kayiplara ugratabilir.

12

Kirmizi et tedarikgileri
piyasada kendini kanitlamis
firmalar.

13

Kirmizi et tedarikgileri ile
listesinden gelinebilir
sorunlar yasiyoruz.

14

Kirmizi et tedarikcilerine her
konuda giiveniyoruz.

15

Kirmizi et satin alinirken
taninmis, markal tirtinleri
tercih ediyoruz.

16

Kirmizi et ve tiriinlerini
doénemsel, toplu miktarda,
birim fiyati daha uygun
olarak satin aliyoruz.

17

Kirmizi et ve Uriinlerini
bitmeye yakin satin aliyoruz.

18

Otelde ytksek miktarda
yiyecek-icecek stoklamasi
yapmaktan kaciniyoruz.

19

Kirmizi et tedarikeisi
firmalarda iyilestirmeye ve
giivenlige doniik
uygulamalarin (Toplam kalite
yonetimi, ISO, HACCP vb.)
varligi firmanin tercih
edilmesinde etkilidir.

20

Kirmiz et tedarikgisi firma ile
olan anlasmalarin gizliliginin
korunmasi karsilikli giiven
duygusu olusturmaktadir.
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16. Kirmizi et tedarikgisi ile ilgili iliskilerde dikkate alinmasi gereken hususlara yénelik

duruma iliskin ifadeler

Tedarikgilerle Olan ligkilerde Dikkate Alinan Unsurlar

Tedarikgilerle Olan iliskilerde Dikkate Alinan mﬂ:ﬁm Kismen | o om | Onemli | .SOK
Unsurlar Degil Onemli Onemli

1 Zamaninda Teslimat

2 Verilen Siparisi Takip( Siparisle ilgilenme, isleme)

3 Karsilasilan Her Tiirlii Sorunu C6zme Giivencesi

4 Talep Edilen Miktar/ Anlasilan Fiyatta Teslimat

5 Sayginliklar

6 Tedarikgilerle ilgili Referanslar

7 Giivenilir Teslimat(Talep Edilen Kalitede, Uygun

8 Sikayetlere Karsi Olumlu Tavirlari

9 Evraklarin eksiksiz hazirlanmasi (Fatura, irsaliye,

10 | Anlasmalara, Sozlere ve Vaatlere Bagliliklari

11 | Kirmiz1 Et Uriinlerinin Fiyat ve Kalite Siirekliligi

12 | Kirmiz1 Et Uriinlerinin iade Edilebilirlikleri

13 | Otelin Satin Aldig1 Kirmiz1 Et Uriinleri Ilgili Olarak
Uygun Format Ve Igerikte Rapor Vermeleri

14 | Ticari Ahlaka Uygun Davranislari

15 | Satici- Tedarik¢inin Mali Durumu Ve Yasalligi

16 | Sagladiklar1 Odeme (Kredi) Kolayliklar

17 | Bilgi ve iletisim Teknolojilerini Kullanma Becerileri

18 | Otel Ile Olan iliskileri, Isbirlikleri ve iletisimleri

19 | Uriinlerin Kullanim Bilgisi ( Know-How)

20 | Servis Hizmetleri (Satis Sonras1 Kurma- Takma,
Calistirma, Tamir, Bakim Ve Egitim Hizmetleri)

21 | Dirustliikleri

22 | Uriin Dis1 Saglanan Yan Faydalar (Arag¢-Gereg, Donanim,
Nakit Ve Bedelsiz Uriin Gibi Saglanan Promosyonlar)

23 | Uretim Teknolojilerinin Gelismisligi

24 | Garanti ve Sikayet Politikalari

25 | Dagitim Araglarinin Uygunlugu

26 | Tedarikeci Firma Personelinin (Dagitim-Servis vd.)
Nitelik ve Nicelik Bakimindan Yeterliligi

27 | Tedarikgi Firma Imaj

28 | Kirmiz1 Et Uriinlerinin Ambalaj Ozellikleri

29 | Kirmuz1 Et Uriinlerine Iliskin Iskonto Oran

30 | Kirmuz1 Et Uriinlerinin Tiirk Gida Kodeksine

31 | Kirmiz1 Et Uriinlerine Ait Belgelerinin TURKAK

(Tirkiye Akreditasyon Kurumu)
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