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OZET

Tedarik "tiretim sisteminin ihtiyaci olan mal ve hizmetlerin en uygun fiyat ve
kalite ile giivenilir kaynaklardan temin edilmesi" seklinde tammlanir. Satmalma
herhangi bir isletmenin, ama¢ ve organizasyon yapist ne olursa olsun, temel
fonksiyonlarindan biridir. Geleneksel anlayisa gore satinalma siradan bir fonksiyondur
ve kurumun rekabet stratejisi igin satinalma anlaminda yapilacak ¢ok az sey vardir.
Giiniimiizde firmalar global rekabet edebilirlie karsi ¢alistiindan dolayi, malzeme
tedariginin etkili yonetimi ¢ok Gnemli ve ilgilenilen bir bilim alam oldu. Artik yeni
yaklagim erken katilim ile stratejik yonetimdir.

“Stratejik satin alma” firmalarm uzun dénem hedeflerini bagarma yetenekleri ile
tutarh olan firsatlar yoluyla satin alma fonksiyonunun biitiin faaliyetlerini yonetmek igin
stratejik ve operasyonel satin alma kararlannmin planlanmasi, uygulanmasi,
degerlendirilmesi ve kontrolii siirecidir. Stratejik satinalma tedarik stratejilerinin
planlanmasini, degerlendirilmesini, uygulanmasim ve kontroliinii igerir. Rekabette
avantaj saglamanin anahtar1 dofru stratejileri belirlemektir. Tedarik pazari, piyasanin
biiyiikliigii, tedarik kaynaklarmn sayisi, tedarikgiler, tedarikgilerin cografi konumu,
firmamin izledigi strateji, elde malzeme bulundurma sekli, tedarik edilen input
faktorlerinin karmasiklik derecesi, tedarikei segim prosesi gibi i¢ ve dis faktorler tedarik
stratejileri lizerinde etkilidir. Tedarik stratejileri tizerinde etkili olan faktdrler SWOT
analizine tabi tutulur ve firma i¢in en uygun stratejiler belirlenir.

Caligmada, tedarik stratejisi gelistirmeye neden olan faktérler, strateji gelistirme
siireci ve tedarik stratejileri lizerinde etkili olan i¢ ve dig faktGrler hakkinda ayrintili
bilgi verilmigtir. Ayrica konu ile ilgili gergeklestirilen bir 6rnek uygulama tanitilmstr.

Anahtar Kelimeler: Tedarik Stratejileri, Tedarik Konseptleri, Tedarik¢i Segimi



ABSTRACT

Supply is defined as "provision of the products and services required by the
manufacturing system at the best prices and quality from reliable resources. Purchase is
among the primary functions of a business whatever its purpose and organizational
structure is. According to the traditional concept, purchase is an ordinary fuinction and
there is not very much to do with purchasing from the point of competitive strategy of
the business. Because the companies today work for global competitiveness, effective
management of material supply has become a very important and attractive science.

Today, new approach is strategic management with an early participation.

"Strategic purchasing" is the process of planning, application and assessment of
the strategic and operational purchasing decisions of companies for the purpose of
managing the entire operations of the purchasing function making use of the
opportunities which are consistent with their long term target achievement capabilities.
Strategic purchasing includes planning, assessment, application and control of the
supply strategies. The key for a success in competition is applying right strategy. Supply
market, size of the market, number of the supply resources, suppliers, geographical
location of the suppliers, the strategy followed by the company, inventory format, the
degree of complexity of the supply input factors, supplier selection process or such
other internal and external factors are somehow effective on the supply strategies. The
influential factors on the supply strategies are subjected to SWOT analysis and the best

strategy for the company is determined.

In this study the factors that cause development of supply strategies, strategy
development process and the internal and external factors that are influential on the
supply strategies were defined in detail. Furthermore, a sample application on the issue

was presented.

Key Words: Supply Strategies, Supply Concept, Supplier Selection

viii



GIRiS

Bir iiretim firmasmn siireklilifi igin iiriinlerinin satilabilir hale getirilmesi,
{irtinlerinin satisa hazir hale getirilebilmesi i¢in de gerekli malzeme ve bilesenlerin
temin edilmesi gereklidir. Bu gergek, ortalama bir tiretim firmasimn gelirinin yarisindan
fazlasim1 malzeme ve hizmet satinalinmasina harcadigi gergegi ile birlesince satinalma
yonetiminin firmammn tepe yonetiminin dikkatini ¢ekecek kadar dnemli bir fonksiyon
oldugu ortaya gikmaktadir. Eger satinalma isi stratejik fonksiyon olarak goriiliir ve ona
gore davramlirsa satinalmanin yapabilecegi etki gergekten ¢ok biiylik olabilir. Etkili
tedarik stratejileri gelistirmeyle baslatilan rekabetle ¢ok bilyiik tasarruflar saglanabilir.

Saglanan herhangi bir tasarruf, iste rekabet sansmi arttirir.

Stratejik satinalma, biitlin satinalma faaliyetlerini firmanin kapasitesi
dogrultusunda uzun dénemli amaglara ulagabilmek igin ySnetmektir. Cevre arastirmasi,
strateji geligtirme, stratejiyi uygulama ve deBerlendirme gibi stratejik yOnetim
siirecindeki tiim asamalar bugiinkii satmalmamn i¢indedir. Dogru tedarik stratejileri
gelistirmek icin siirekli ve etkili olarak ¢evre ve isletme analizlerinin yapilmasi
gerekmektedir. Kiiresellesme, teknolojideki gelismeler, kisalan iirlin yasam d6nemi,
artan outsourcing, kalite programlarimn baglatilmas: ve JIT felsefeler, pazar yerindeki
yenilikler organizasyonun rekabet edebilme yollannmi degistirmektedir. Bu ¢alismada
tedarik stratejileri iizerinde etkili olan faktérler ve konu ile ilgili bir uygulama
anlatilmigtir.

Calismanin birinci boliimiinde tedarik stratejileri ve tedarik konseptleri hakkinda
teorik gerceve ele alinmustir. Birinci boliim tedarik stratejileri, tedarik konseptleri ve
tedarik stratejilerini etkileyen i¢ ve dis gevresel faktérler olarak {i¢ ana baglik altinda

incelenmistir.

Tedarik konseptlerinde tedarik konseptlerini etkileyen faktorler ve cagdag
tedarikte uygulanan sourcing konseptleri hakkinda bilgiler yer almaktadir. Tedarik
kaynaklarinin sayisi, elde malzeme bulundurma sekli ve piyasamn biiyiikliigii tedarik
konseptlerini etkileyen faktorler olarak incelenmigtir. Tedarikgiler, input faktSrlerinin



karmagiklhik derecesi, tedarik zamam, tedarik bslgesi, tedarik eden aktorler ve yaratilan
deger tedarik konseptlerinin simflandirilmasinda birer kriter olarak ele alinmigtir.

Sirketin rekabet edebilirligini gelistirdigi ve satinalma maliyetlerini azalttif1 igin
satinalma departmaninin 6nemli bir aktivitesi de dogru tedarikgi se¢imidir. Tedarikei
segimi ve segime konu olan faktorler, tedarik stratejilerini etkileyen i¢ ve dig gevresel
faktorler baghigr altinda irdelenmistir. Aym bashk altinda tedarikte uygulanabilecek
stratejiler hakkinda bilgi verilmistir. Isletmelere rekabette avantaj saglayacak iki ana
strateji vardir. Bunlar maliyet liderligi ve farklilagtirma stratejileridir.

Ikinci boliimde konu ile ilgili uygulamaya yer verilmistir. Siemens Tic. ve San.
A.S.’de uygulanmakta olan tedarik¢i segim prosesi ve bu prosesin derinligini belirleyen,
tedarik stratejileri tizerinde etkili olan faktérler tarafintan belirlenmis sourcing tipleri
anlatilmigtir,



BIiRINCi BOLUM

TEDARIK STRATEJILERi VE TEDARIK KONSEPTLERI HAKKINDA
TEORIK CERCEVE

LTedarik Stratejileri
1. Strateji ve Stratejik Planlama Kavramlan

Strateji, yoneticilerin diinyasina 1980'lerde giren bir kavramdir. Strateji,
catismanin ydnetiminde kullamlan siyasetlerin bir biitintidiir. Catisan iki ordu veya
sirket, rekabet eden sistemler oldugundan ve rakibe karsi bir {stiinlik saglamayi
amagladiklarindan ¢atigmaya gére yonlendirilmislerdir. Burada strateji, rakibe bir saldir
planlarken politik bir arag olarak kullamilir. Ordularin ve girketlerin yegane amaci,
catisma sirasinda diigmanlarnim saf dis1 birakmak, savas alaninda ya da pazarda daha iyi
ve daha tistiin bir konum elde etmektir.’

Stratejiyi askeri anlamda alirsak, strateji, diigman kuvvetlerinin niyetleri ve
araglarimun  bir kisminin bilindigi farz edilerek savasm cereyan edecegi arazinin
durumunu dikkate alip, askeri birliklerin ve araglarin genel kullanim ve gérev plamm
belirlemek, yapilacak hareketleri ve manevralan zaman i¢inde diizenlemekten ibaret

savas sanatidir.?

Toplumun dinamik bir pargasi olan isletmeler, kendilerine ait bir ¢evre iginde
yasamakta ve onunla karsilikl: iligkiler i¢inde bulunmaktadirlar. Bu karsilikli iligki ve
etkilesim, igletme ile gevresi arasinda bir bagimlilik olusturmaktadir.

Giintimiizde dis gevre, giderek artan bir hizla degismektedir. Mevcut teknolojiler
hem gelisiyor, hem karmagiklagiyor, pazarlar uluslararasi bir nitelik kazamyor,

isletmelerin kapsam ve etki alam artarak genisliyor ve hayatin her alanina ve sathasma

.‘ Semran Akyildiz, Isletmelerde Satinalma Yénetimi ve Rekabet Avantaji Yaratmada Satmalma
Politikalarinm Yeri, (Basilmarmg Yiksek Lisans Tezi, Marmara Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii,
2001), s. 33.

? Erol Eren, Stratejik Yénetim ve isletme Politikas:, Istanbul: Beta Basim Yaymm Dagitim A.S., 2002,
5.2,



yayilarak, toplumu &rgiitler toplumu haline getiriyor, haberlesme alanindaki gelismeler
diinyaya kiigtik bir toplum goriintiisii kazandirtyor.

Biitlin bu degisiklikler isletmelerin amag, yapr ve siireglerini uzun dénemde
yetersiz hale getirmekte ve c¢evreye uyum saflamaya zorlamaktadir. Dolayistyla
isletmelerin ayakta kalabilmeleri ve bagarilarim devam ettirebilmeleri yenilik yapmaya,
acik ve diga doniik stratejiler olugturabilen bir yonetim yapisina sahip olmaya bagh
kilmaktadir. Ciinkii stratejinin temel amaci, isletmenin kaynak ve kabiliyetlerinin
elverdigi 6l¢iide gevreye uyumunun saglanmasidir.

Strateji, stirekli degisen, belirsiz dolayisiyla oldukgca riskli bir ¢evrede isletmeye

belirli bir yén ve istikamet kazandiracaktir.?
Stratejinin her yerde kabul géren tek bir tanimi yoktur.

Isletme agisindan stratejiyi Andrews "isletmenin hangi isi yaptigim veya yapmak
istedigini ne tiir bir isletme olduunu veya olmak istedigini tamimlayan amag, hedef ve
gorevlerin tiimii ve bunlar1 gergeklestirmek igin gerekli ydntemlere verilen addir" diye

tammlamastir.

Hofer ve Schende ise stratejiyi "isletmenin i¢ kaynaklar1 ve kabiliyetleriyle dis
gevresinin firsat ve tehditleri arasinda uyum saBlayacak faaliyetler" olarak ele
almaktadir.*

Michael Porter'a gore strateji ise "Porter Analizi" adiyla da bilinen strateji
modeli ile aglklanrﬁaya calisilmigtir. Bu model, strateji olusturmayr daha ¢ok sirketin
disindaki gliglerin incelenmesine ve bu incelemenin sonunda uygun stratejilerin
belirlenmesine dayandiriyor. Porter'e gére, bir firmamn kérliligim etkileyen temelde bes
faktor var. Bunlar;

- Rekabetin siddeti,

- Alicilann giici,

- Tedarikgilerin giicii,

? Giiliimser Tozan, Etkin Bir Stratejik Planlama Araci Olarak Kiyaslama, (Basilmams Yiiksek Lisans
Tezi, Marmara Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, 1999), . 2.

* Omer Dinger, Stratejik Yénetim ve isletme Politikasi, Istanbul: Beta Basim Yaymm Dagitim AS.,
1998, s.17.



- ikame firtinler
- Piyasaya yeni girenler

Bu bes gii¢ bir arada hem firmamin karhlifim etkiliyorlar, hem de endiistrinin
yapistm olusturuyorlar. Porter'e gore, firmalar 6ncelikle karhliklann tizerinde rol
oynayan bu bes faktdrii incelemeli, daha sonra ortalamamn {izerinde kéarhilik saglayacak
stratejileri olugturmalidar.’

Stratejiyi "isletme ile gevresi arasindaki iligkileri analiz ederek isletmenin
istikametinin ve amaglarinin belirlenmesi, bunlart gergeklestirecek faaliyetlerin tespiti
ve Orgiitlin yeniden diizenlenerek gerekli kaynaklarn tahsis edilmesi” geklinde

tammlayabiliriz.°
Bir stratejinin saglayacag: faydalar agagidaki gibi 6zetlenebilir:

* Strateji, her seyden &nce gevreyi degerlendirme ve gelecegi tahmin etme
olanag verir. Stratejik ¢calisma yapmayan bir isletme, cevreden gelen firsat ve tehditleri

géremeyecektir.

* Jsletmeye kendi kendini degerlendirme firsati verir. Strateji, isletmeye "ne tiir
bir isletme oldufu" ve "ne durumda bulundugu" hakkinda bilgi saglar. Bu sorularin
cevabin verebilmek, bir biitlin olarak isletmenin, onun alt sistemlerinin gii¢lii ve zayif

yonlerini, yonetim tarzlarini, yoneticilerin degerlerini 6grenme firsat1 verecektir.

* Strateji, isletme icinde ortak amaca ybnelme ve tutarlilik saglar. Strateji,
isletmenin her kademesinde birbiriyle tutarli faaliyetler yapmayi miimkiin kilar.

* Strateji ve politikalar, faaliyetleri belirli bir hedefe yonlendirir ve planlar igin
bir ¢evre olusturur.

* Strateji, isletmenin kararlarimin ve projelerinin kalitesini yiikseltir. Strateji,
isletmeyi ve i¢ ve dig gevresini analiz etmeye yonelttigi icin, firsat ve tehditlerin
dnceden tahminini saglar,

3 Arman Kirim, Yeni Diinyada Strateji ve Yonetim, Istanbul: Sistem Yaymcilik, Temmuz 1998, ss. 18-
20.
¢ Dinger, a.g.e., s. 7.



* Stratejik caliymalar olmaksizin firsatlardan yararlanilamayacag gibi,
tehlikelerde zamaninda farkedilemeyecektir.

Stratejinin biitiin bu faydalar1 yaminda, 6zellikle planlama safhasinin énemli bir

zaman, insan ve para gerektirdigi de unutulmamalidir. 7

Sirketlerin rakiplerine karsi izleyecedi stratejiler, ¢nce Stratejik Planlama ve
daha sonra da Stratejik Yonetim adi verilen bir disiplinin dogmasina neden olmustur.

Stratejik Planlama

Isletmeyi bir biitiin olarak degerleyerek, en yiiksek ydnetim seviyelerinde
sistematik olarak isletmenin ulasmayr diislindiigi ana maglanmn, iirtin-pazar
yeteneklerinin ve bu amaglara ulagmak i¢in igletme kaynaklarimin elde dilmesi ve
gelistirilmesine iligkin yazili degerlemelerden ibarettir. Bu nedenle stratejik planlama
firmaya y6n verici (orientant) kaideleri kapsamina almaktadir. Stratejik planlama
giittiigii amaclar ve planlama Onciilleri nedeniyle olduk¢a uzun bir zaman siiresini
gerekli kilmaktadir.?

Stratejik planlamayr diger planlama tiirlerinden ayiran dort ana ozellik sdyle
stralanmaktadir:

a) Zaman siiresi veya ufku

b) Verilerin yapisi (niteligi)

¢) Verilerin sayis1

d) Organizasyon seviyesi

a) Zaman siiresi veya ufku agismndan stratejik planlama en uzun siireli bir
planlama tiirtidiir.

b) Stratejik planlamanin yapisini olusturan veriler nitelik itibariﬁrle birgok
isletme fonksiyonu ile ilgili ve dolayisiyla da heterojen (ayri cinsten) verilerden
olusmugslardur.

7Tozan,age ss. 2-3.
¥ Eren, a.g.c., ss. 44-45.



c) Stratejik planlama, say itibariyle diger tiim planlama cinslerinden daha fazla
sayida veri ile ilgilidir.

d) Stratejik planlama yetki yoniinden difer planlardan iistlin ve onlara takip
edecekleri yolu gosteren bir rehberdir. Isletmenin gelecekteki kaderi ile ilgili
oldugundan daha yiiksek sorumlulufu gerektirir ve organizasyonun tist ySnetim

kademelerinde hazirlanr.’

Tek bagina planlama, ydneticilerin karsilagmakta olduklari temel problemlerini
¢oziimlemede kullanacaklan tek stireg degildir. Planlamanin kendisinden beklenen
yiiksek nitelikli stratejik diislince liretimiyle, sermaye ve insan kaynaklarimin bu
stratejiler dogrultusunda yonlendirilmesini saglayabilmesi; yonetim konti:ol, iletisim ve
enformasyon ile motivasyon ve 6diillendirme gibi diger 6nemli y6netim sistemleriyle
biitiinlestirilmesine baghdir. Yani organizasyonun yapisiyla firma kiiltiirii, stratejik
planlamayla biitiinlestirilmeli, dengelenmelidir. Iste stratejik planh isletme yonteminin
ulasgtif1 bu son agamaya stratejik yonetim denmektedir.'°

Stratejik Yonetim

Stratejilerin planlanmasi igin gerekli arastirma, inceleme, degerlendirme ve
se¢im cabalarim planlama, bu stratejilerin uygulanabilmesi igin 6rgiit i¢i her tiirli
yapisal ve motivasyonel tedbirlerin alinarak yiiriirliige konulmasm, daha sonra da
stratejilerin uygulanmadan 6nce ve uygulandiktan sonra amaglara uygunlugu agisindan
kontrol edilmesini kapsayan ve isletmenin tist diizey kadrolarmin faaliyetlerini

ilgilendiren siiregler toplarmdar.!

Stratejik yonetim bir siiregtir. Sirket ulagmak istedigi hedefleri, amaglan belirler,
onlara ne odlglide ulasmak istedigini, ne zaman ulagmak istedigini belirler ve bunu
bagarmak i¢in kullanmas1 gereken araglart belirler. Nasil davranmasi gerektigine karar
verir. Daha sonra ise bu verdigi kararlart uygulamaya baglar. Uygulama asamasindan
sonra ise kontrol ve gelistirme siireci baglar. Yapilan uygulamalarin sonuglar incelenir

ve amaglara ulagabilmek igin yapilmasi gereken degisiklikler planlanir ve uygulamaya

° Eren, a.g.e., ss. 49-53.

' Erhan Yildirm, Stratejik Yonetim ve Orgiit Kailtiirii fligkisi, (Basilmamus Yiiksek Lisans Tezi,
Marmara Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, 2002), s. 9.

" Bren, age.,s. 18.



gecilir. Daha sonra bu uygulamalar da kontrole tabii tutulur ve ¢ember bu sekilde

dénmeye devam eder.'?
Stratejik Yonetim Siireci

Isletme stratejisinin gelistirilmesi ve tanimlanmasi, stratejilerin uygulanmas: ve

stratejilerin degerlendirilmesi olmak lizere baslica ii¢ ana agamadan olugmaktadir.
1. Stratejilerin Gelistirilmesi ve Stratejik Planlama Asamasi
Stratejik y6netimin birinci agamas: stratejik planlamadar.

Burada isletmenin ySnetim kurulu tiyeleri, genel miidiir, planlama y&neticisi ile
isletmenin diger damigsmanlarindan olusan ve adina stratejistler dedigimiz bir grup tist
diizey beyin takimu, isletmenin verilmis amaglar1 dofrultusunda ¢evre analizi, isletme
degerlemesi, alternatif stratejilerin incelenmesi ve uygun stratejisini segimi fizerinde
caligmaktadirlar.

Bu agamada iist yonetim tarafindan i¢ ve dis durum degerlendirilmesine y6nelik
SWOT analizi yapilir; organizasyonun vizyon ve misyon bildirileri hazirlanarak
organizasyonda ortak amag, ilke ve degerler ortaya konulur. En 6nemli konu stratejik

kararlarin alinmasi ve strateji se¢imlerinin yapilmasidir.

Stratejik planlama basit olarak, ulagilmasi istenilen yere neyle ve nasil varilacaf
ile ilgilidir.
Stratejik planlamayla;

Neredeyiz ?
Nerede olmak istiyoruz?
Istedigimiz yere nasil variriz?

sorularna cevaplar aranir. Unutulmamasi gereken konu, planlamanin gelecekte
ne yapilacag: ile ilgili degil, gelecekte istedigimiz yerde olabilmek icin simdi ne
yapilacag ile ilgili oldugudur.

2 yildirim, a.g.e., s.13.



2. Stratejilerin Uygulanmast

Stratejik ySnetimin ikinci safhasi, politika olusturma ve uygun yap: aragtirma
cabalandir.

Burada planlanan stratejinin orta ve alt ydnetim kademelerine benimsetilmesi,
bu kademeler tarafindan uygulamada izlenecek politikalarin olusturulmas: ve en uygun
orgiitsel yapimin kurulmas: ile ilgili caligmalar yapilmaktadir.

Ikinci asamada {ist yonetimin sorumlulugunda, orta kademe ySnetimiyle
paylagilan ve hatta alt kademelere yayilarak stratejilerin uygulanmasina gegilir. Daha

dnce belirlenen strateji ve aksiyon planlarinin uygulamasi yapailir.
3. Uygulanan Stratejilerin Gozden Geg¢irilmesi ve Denetimi

Stratejik ySnetimin iigiincti ve sonuncu safhasi ise karsilastirma, kontroliidiir.
Burada segilen stratejinin olusturulan politikalann ve kurulacak &rgiitsel yapin,
isletmenin amaglart ile uygunluunun karsilagtirilarak kontrol edilmesine iliskin
olmaktadir.

Yapilan uygulamalarin sonuglan gézden gegirilerek stratejik planlamada
gerekirse degisiklikler yapilr."

1 Akyildiz, a.g.e., ss. 3942,
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Kaynak: Akyildiz, a.g.e., s. 42.

2. Tedarik Stratejisi Gelistirmeye Neden Olan i¢ ve Dis Faktorler

Sekil 1. Stratejik Yoénetim Siirecleri

10

Tedarik "tiretim sisteminin ihtiyaci olan mal ve hizmetlerin en uygun fiyat ve

kalite ile giivenilir kaynaklardan temin edilmesi" seklinde tamimlamr.!* Satinalma

herhangi bir isletmenin, ama¢ ve organizasyon yapisi ne olursa olsun, temel

fonksiyonlarindan biridir. Bu temel fonksiyon gerceklestirilmeden, bir organizasyonun
deger tiretebilmesi ve yapmak istedigi isi gergeklestirmesi miimkiin degildir."> Eger bir
firma rekabet ortaminda devamhlifini korumak istiyor ve tatmin edici karlar elde etmek

* Biilent Kobu, Uretim Yénetimi, Istanbul: Istanbul Universitesi Isletme Fakiiltesi fsletme Iktisadi
Enstitiisti Aragtirma ve Yardim Vakfi Yayin No:01, 1996, s. 208.

1% Bayram Evin, Maliyet Liderligi Stratejisinde Satmalmanin Yeri, (Basilmarmg Yiiksek Lisans Tezi,
Istanbul Teknik Universitesi, Fen Bilimleri Enstitlistl), s. 33.
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istiyorsa malzemeleri kalite ve hizmet gereksinimleri ile uyumlu en diigiik fiyatla
satinalmahdir. Bu diiglince biitiin satinalma fonksiyonunun ve endiistriyel satinalmanin
temelidir.

Satinalma Fonksiyonu;

* Satinalinmasi gereken mal ve hizmetlerin 6zelliklerinin belirlenmesi (istenen
kalite ve miktar bakimindan)

* En uygun tedarik¢inin belirlenmesi

* Anlagma yapmak i¢in tedarik¢i ile miizakereler yapilmas:

* Secilen tedarik¢iye siparis verilmesi

* Siparigin gézlemlenmesi ve kontrol edilmesi

* Satinalma stirecinin izlenmesi ve degerlendirilmesi

gorevlerini amaglayan faaliyetleri igerir.
Bir liretim firmas: i¢in satinalmanin amaglart agagidaki gibi 6zetlenebilir:
1. Uretim programmm aksatmayacak malzeme siirekliligini saglamak

2. Bu amaci giivenlik ve ekonomikligi de g6z 6niinde bulundurarak minimum
yatirimla saglamak

3. Malzemenin iki kez alimim, ziyanmm1 ve kullamim siiresinin dolmasim
6nlemek

4. Kullanima uygun olmasmi baz olarak malzemenin kalite standartlarina

uymasini saglamak
5. Istenen kalite ve hizmet ile tutarli olan en diistik fiyatta satinalma yapmak

6. Firmanin sektdrdeki rekabet¢i konumunu dikkate alarak ¢aligmak, malzeme

maliyetleri ile ilgilenerek karim muhafaza etmek.'®

6 Saadet Ayga Sahin, Satinalma ve Risk Yénetiminin Tedarik Zinciri Yonetimindeki Yeri, (Basilmamg
Yiiksek Lisans Tezi, istanbul Teknik Universitesi, Fen Bilimleri Enstitiisii, Ocak 2004), ss. 3-5.
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Satinalmanin;

- Diisiik fiyattan satin almalar

- Yiiksek envanter geri doniisii

- Ikmalin devamlilifs

- Kalitenin devamlilig1

- Siparis masraflarinin azaltilmas,
- Ticari iligkilerin gelistirilmesi,

- Tagima masraflarinin azaltilmasi

gibi amaglarim1 gergeklestirmesiyle hayati 6nemi belirginlesmektedir. Bu
amaclar dogrultusunda yonetilen bir satinalma bolimit, firmamn kirhihg ve
verimliligine biiyiik slgtide katkida bulunabilir.!” Bu bakimdan hammadde ve malzeme
tedariginde uygunlugun saglanmasima biiyiik 6zen gosterilmelidir. Bu uygunluk miktar,
kalite, zaman, kaynak ve fiyat olmak iizere bes agidan ele alinabilir. '

Firmalar global rekabet edebilirlige karsi calistigindan dolayi, malzeme
tedarikinin etkili yonetimi ¢ok 6nemli ve ilgilenilen bilim alani oldu. Maliyet, kalite ve
teslimat firetim operasyonunda slogan oldu. Rakiplerle yarismak ve ge¢mek igin
endiistriler satinalmayr yalmzca gerekli bir fonksiyon olarak degil bir de onlarm
stratejik cephanelikleri iginde bir silah olarak diisiinmeye basladilar.'®

Biiyiik rekabetin yasandify giiniimiiz diinyasinda hayatta kalabilmek icin
satimalma mesleginin gegmisteki ¢alisma aligkanliklarindan vazgegmesi gerekmektedir.
Yeni yaklagim erken katilim ile stratejik yonetim olmalidr.

Bir ¢ok faktdr tedarik startejisi gelistirmeye neden olmaktadir. Bunlardan en

Snemlileri;

* Yiiksek ve Artan Malzeme Maliyetleri;Girdi maliyetlerinin ve dolayisiyla da
toplam firetim maliyetlerinin ¢ok biiyilk bir kismi hammadde ve malzemelerden

kaynaklanmaktadir. Bu nedenle de satinalma fonksiyonunun tiretim y&netimi igindeki

17 Goniil Yenersoy, Malzeme Yonetimi Sistgmleri, Istanbul: MA-PA Yaymlar1 No:1, 1990, s. 98.
18 Joseph R. Carter, Purchasing Continued improvement Through integration, College Of Business
Arizona Univesity,Business One Irwin, Homewood Illinois, s. 2.
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rolii her gegen giin artmaktadir.'® Malzemelerin maliyeti bitmis iiriin maliyetinin
yaklagik %55'ini temsil etmektedir. Satinalinan parganmin 6nemli masrafindan dolayi,
satinalma organizasyonun bagarisi igin kritiktir. Satinalma iirlin maliyeti tizerinde
dnemli etkiye sahip oldugundan dolayi, organizasyonun rekabet edebilme yetenekleri
tizerinde dnemli etkiye sahiptir.?’ Eger satinalma igi stratejik fonksiyon olarak goriiliir
ve ona gore davramlirsa satinalmanin yapabilecegi etki gergekten gok biiyiik olabilir.
Etkili satinalma taktikleri ve yeni kaynaklar yolu ile baglatilan rekabetle %30-%40"ara
kadar tasarruf saglanabilir.”} Saglanan mal ve hizmetlerin maliyetinde yapilan herhangi
bir tasarruf, iste rekabet sansim arttirir. :

* Yeni Uriin Piyasaya Siirme Siiresi; Rekabette 6nemi en ¢ok artan unsur yeni
firlinii en kisa siirede piyasaya siirebilmektir. Buna ek olarak tedarik zinciri igindeki
siirecte devir siirelerinin azaltilmas: bir sirketin rekabet pozisyonunu etkilemektedir.
Uriin ve malzeme teminindeki siireyi diistirmek igin satmalmanin yeni stratejiler ve
yaklagimlar gelistirmesi gerekmektedir.** Giiniimiiz diinyasinda, teknolojik gelismeler
ve birgok rekabetgi firmanmin olmasi sebebiyle, iirlin hayat g¢evrimleri ¢ok kisa
olmaktadir. Dolayisiyla yeni iirlin gelistirme ve bunun #iretimi igin hazirlik yapma
zamam olduk¢a azdir. Bu durumda satinalmanin tedarikeilerle siki igbirligi icinde
olmasi degisikliklere karsi ¢abuk tepki alabilmesi iiretim béliimiiniin igini oldukga
kolaylagtirmaktadir.??

Yeni iiriin gelistirme prosesine satin almanin erken katilimi gofu firmaya en

diisiik maliyet ve en az hata ile yeni dizaynin pazara en hizli getirme avantaj: saglar.?*

* Yiiksek Kaliteli Malzemeler Uretebilme;Rekabet ortaminda igletmelerin ig
ve dis pazarlardaki bagarilarinda gitgide 6nemi artarak adeta kilit rol {istlenen bir konu

1% yelat Onen, Malzeme Yonerimi, ( Basiimamus Yiiksek Lisans Tezi, istanbul Teknik Oniversitesi, Fen
Bilimleri Enstitiisii, Haziran 1989), s. 34.

2 Mark A. Vonderemse and Gregory P. White, Operation Management:Concept, Methods and
Strategies, USA:West Publishing Campany, 1991, ss. 608-609,

2!, Murat Giirpmar, Strategic Management in Purchasing, (Bastimams Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul
Teknik Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitisti, 2000), ss. 10-11.

2 Akyildrz, a.g.e., 8.25.

% Donald W. Dobler and David N. Burt, Purchasing and Supply Management Text and Case,
McGrow-Hill Companies, 1996, s.32, !

2 A. Betiil Ozparlak, Supplier Evaluation and an Application at a Manufacturing Firm, (Basilmamug
Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul Teknik Universitesi, Fen Bilimleri Enstitiisti, 2004), s. 18.
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da kalite olmustur. Gilintimiizde isletmeler tiiketici tatminini saglayacak istiin kaliteli
mal ve hizmetler sunmaya gaba sarfetmektedirler.?’ Kalite programlar baslatilmaktadir.
Kalite, gok temel bir sekilde malzemenin amacina uyguntufudur satinaimanin hedefi ise
malzemeleri miimkiin olan en yiiksek kalite yerine "en uygun Kkalitede" temin etmektir.
Uriin kalitesine ek olarak, tedarikgiler tarafindan sunulan hizmetlerin kalitesi de
organizasyonun ihtiyaglarina gére degerlendirilmelidir.?® iyi hammadde kullanimi
iiretim kalitesini yiikseltir. Uzmanlarca son yillarda ortaya atilan kalite kontroliin iiriinde
degil, o tiriinli meydana getirmek i¢in alinan ham madde veya yann mamiilde yapilmasi
gerektigi goriisii gittikge anlam kazanmaktadir.?’

* Tam-Zamanh Uretim (J1T) Sisteminin Yaygmlasmasi; JIT bir kurumda
tiim zaman ve kaynak kaybmna son verecek verimliligi siirekli iyilestirilmesini
amaglayan bir stratejidir.® JIT temel amac: sifir stoktur. Buna gére, satinalma yoluyla
bagslaylp imalatla devam eden ve nihai olarak miisteriye ulagan zincirin her noktasmin
ayni amag etrafinda biitiinlestirilmesi gerekir.’ Tam zamaninda tiretim (JIT) sistemi
igin ise geleneksel satinalmadan farkli bir satinalma sistemi gelistirilmis ve bu sisteme
JIT satinalma sistemi denmektedir. JIT satinalmada malzemeler gerektifinde minimum
miktarda satin alinmaktadir. Bu ise dagitim maliyetlerini arttirmaktadir. Dagitim sikligt
sonucu artan maliyetler tedarikgiler ile yapilan tasima birlik programlan ile
azaltilmaktadir. Az sayida tedarik¢i segilmekte ve bolgesel tedarikgiler tegvik
edilmektedir.”’

* Satinalma Aktivitelirindeki Cevresel Diizenlemeler ve Satmmalma
Maliyetleride Hiikiimet Yasalarimin Etkisi; Cevredeki ekonomik, ka_nuni, hiikiimet
uygulamalarim takip ederek degisimleri sezmek ve 6nceden fark ederek’igletme i¢in bu
degisimleri uzun vadede avantaja doniistlirebilmek gerekmektedir. Belirlenecek bir

satnalma stratejisinin tiim organizasyonun amacma ve stratejisine, bunun yamnda

B {smet Mucuk, Modern isletmecilik, Istanbul: Tiickmen Kitapevi, 2001, s. 191.

%6 Sahin, a.g.e., s. 4.

% M. Kamil Yazgig, Satinalma Sistemi Yonetimi ve Otomobil Sanayiine Uygulanmass, ( Basilmarms
Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul Teknik Universitesi, Fen Bilimleri Enstitlist), s. 9.

% M. Hulusi Demir ve Sevkinaz Glimiigoglu, Uretim/islemler Yonetimi, Istanbul: Beta Basim Yayrm
Dagitim A.S., 1994, s. 661.

% H. Melih Ilter, Global Digsal Tedarik (Outsoureing), Istanbul: ITO Yaymn No:2002-31, 2002, 5.60.
**Feray Odman Celikgapa, Uretim Yonetimi ve Teknikleri, Istanbul: Alfa Basim Yayim Dagitim Ltd.
Sti., Ekim 2000, ss. 161-162.
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simdiki ve gelecekteki pazar sartlarina uygun olmasi gerekmektedir. Hiikiimet
diizlenmeleri ve kontroller satinalinan {irtinlerin durumu, g¢evresel konumu nedeniyle
baz1 politikalar takip etmeyi gerektirir. Omegin, hiikiimetin uyguladigy giimriik tarife ve
uygulamalar her hiikiimet degisiminde farklilik gdOsterebilir. Satinalma boliimi
kanunlarm ve uygulamalarin degisim ihtimalini gézden gegirmelidir.>! Ekonomik ¢evre
organizasyonun is dénemi, enflasyon, faiz oranlan, déviz kurunu vb gdsterir, bunlarin
hepsi tedarik pazarim etkiler. Sosyal ve psikolojik gbé¢ler deger sisterhleri, insan
tutumlar1 ve davrams modellerini gosterir. Bu glicler tedarikei iliskilerinin kurulmas: ve
kurulmus modelleri degistirmek ya da yeni birlesmeleri yapma kabiliyet ve isteklilik
tizerinde 6nemli etkiye sahiptir.

* Teknolojideki Gelismeler; Degisen teknoloji tiim fonksiyonlar tizerinde
etkiye sahiptir ve tedarik yonetimi de kesinlikle disannda birakilamaz. Teknoloji
islemlerinde ve tiretimdeki gelismeler satinalma stratejileri iizerinde nemli bir etkiye
sahiptir. Hizla degisen teknoloji, endiistrinin yeniden yapilanmasini, alim kararlarinin
belirgin bir sekilde degistirilmesini gerektirebilir.

* Rakipler; Rakiplerin gelisme ve degisiklikleri hakkinda zamana uygun
kalmak satinalma igin 6nemlidir. Eger satinalan firma pozisyonunu belli bir konumda
tutmak istiyorsa rakiplerin iiriin yenilikleri ve yeni teknolojik gelismelerine denk olmah
ya da gegilmelidir. Bu dig gii¢ tedarik amaglarim belirlemede etkili oldugundan kabul

edilen stratejileri de etkiler.?

* Global Rekabetin ve Global Sourcing Artmasi; Global rekabetin artmasi,
iireticileri, iiretim maliyetlerini diisiirmeye zorlamugtir, Bu ¢aba g¢ergevsinde en 6nemli
kazang sliphesiz, malzeme maliyetlerini diigiirmek olmugtur. isletmenin kendisi her
agidan global anlamda diinyaya agilirken, malzeme tedarigi de diinya geneline kaymis
ve tiriinler, diinya genelindeki pazarlarda satilmaya baslanmigtir.>®

Diinya'da globallesme etkisini gittik¢e arttirarak hissettirmektedir. Bu kapsamda
global satinalma vazgegilmez bir enstrliman olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Global

3 Akyildiz, a.ge.,s.76.

32 Tom Chadwick and Shan Rajagopol, Strategic Supply Management, Butterworth-Heinemann,
Oxford, 1998, s. 12.

* Sinem Bigel, Sanayi Isletmelerinde Stratejik Uretim Lojistigi ve Bir Uygulama, (Basilmams Yiiksek
Lisans Tezi, Y1ldiz teknik Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisti, 2001), s. 18.
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sourcing rekabete dayanan maliyet, kalite ve fiyatta kalmak igin ¢ogu is sektSriinde

gerekli oluyor.3 4

* Firma Icinden Saglanan Hizmetlerin Digaridan Satinahinmasi; Rekabetci
avantaj yaratmamn gliniimiizdeki temel noktalarindan birinin {iretim sistemini
yalinlastirmak oldugu bilinmektedir. Bu ise digsal tedarik kavraminin firma agisindan
6nemini gittikge artmasi, daha basit bir deyimle, firmalarin gittikge daha az iiretmesi ve
daha ¢ok satinalmalaridir.’® Artan outsourcing tedarikgi yonetiminin Snemini arttird:.
Sonug olarak, satinalma gogu organizasyonda ySnetim seviyesinde bu konulan temsil

etmeye bagladi.
3.Tedarik Stratejisi Gelistirme Siireci ve Asamalarn

Tedarik Bolimi, isletmenin stratejik amaglarina ulagmasi agisindan oldukga
Snemli bir géreve sahiptir ve {irlin ya da hizmetin hizli bir sekilde ve tam zamaninda
isletmeye ulagsmasindan, tiretim maliyetlerine ya da tirtin/hizmet kalitesine kadar birgok

unsuru etkileyebilir.>®

Stratejik satin almanin fi¢ gostergesi vardir. Bunlar, satin alma fonksiyonunun
uzun dénemli resmi bir plan olmasi, bu planin sirketin stratejik planlarmndaki
degisiklikler dogrultusunda revize edilmesi ve bu planlarin tedarik edilecek malzeme ve
servisleri igermesidir. Buna gore stratejik satin alma, biitiin satin alma faaliyetlerini
firmanin kapasitesi dogrultusunda uzun dénemli amaglara ulagabilmek i¢in yonetmektir.

Stratejik satin alma 1980lerde deger kazanmaya baglamustir. Ust yoénetim
gegmiste, satin almamn i§ organizasyonunda pasif bir rolii oldugunu diigiinmiistiir.
Fakat 1980'lerde sirketin stratejik planlamasinda agirhgim hissettirmeye bfaslémlstlr.

Klasik agamada satin almanin goriis agis1 ¢ok diistiktiir ve iist ySnetimle iligkiler
daha ¢ok raporlara dayanmaktadir. Buna gore klasik satin alma fonksiyonu temel satin
alma aktiviteleri gibi rutin iglemleri igerir. Temel aktiviteler arasinda siparislerin

verilmesi, sipariglerin takibi ve fiyat temelinde tedarik¢i secimini sayilabilir. Satin alma

* Chadwick and Rajagopol, a.g.c., s.5.
* fiter, a.g.e.,5.57.
% Bigel, a.g.e., s. 18.
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performans: verimlilik &lgeklerine gore belirlenir. Dar gérils agis1 oldugu igin satin
almanin diger kurumlarla etkilesimi ¢ok azdir. Satin almamn g&revi yapilan tedarikle
birlikte iiretimin devamlilifim saglamaktir.

Stratejik asamada ise aktiviteler biitlinlestirici olmaktadir. Stratejik satin alma
aktif ve uzun dénemlidir. Bu asamada diger fonksiyonel alanlarla iletisim kurulur ve
satm alma sirketin stratejilerinin belirlenmesine katkida bulunur. Satin almanin
performansi firmanin basarnisina bulundugu katkiya gére degerlendirilir. Stratejik satin
almanin katkilar s6yle degerlendirilebilir:

Stratejik satin almanmn en &nemli katkisi tedarikgilerle gelistirilen pozitif
iligkilerdir. Giiniimiiz kosullarinda tedarikgilerle iligkiler, iki rakip gibi degil de iki ortak
gibi olmalidir. Stratejik satmalina bunu saglamada olduk¢a basarihidir. Burada temel
amag iki tarafin birden kazangl ¢ikabilecegi ortak noktalar olusturabilmektir.

Ikinci olarak, tedarikginin tepki hiz1 stratejik satm almayla iligkilidir. Stratejik
satmalina uygulayan firmalar, ilk kademe tedarikcileriyle beraber ikinqi kademe
tedarikgileriyle de siki iligkiler gelistirip, ihtiyaglara cevap stiresini ,,azailtmaktadlr.
Urlinlerin markete kisa zamanda ulagtirilmasinin rekabet avantaji sagladign giiniimiiz
diinyasinda tedarikgilerin cevap hizini artirmak, firmalara avantaj saglamaktadir. Bunun
i¢in sadece ilk kademe tedarikgileri ile degil ikinci ve tiglincii kademe tedarikgileriyle de
iligkiler gelistirilmelidir.

Ustincti  olarak, stratejik satn alma tedarik stratejilerinin planlanmasim,
degerlendirilmesini, uygulanmasini1 ve kontroliinti igerir. Potansiyel tedarik¢i segimleri
ve alternatif malzeme aragtinlmasi stratejik satin alma sayesinde daha etkin
yapilmaktadir. Kisacasi stratejik satin alma, tedarikei iliskileri ve etkilesimiyle, tedarik
pazarlarindaki degisimlerle ve firmamn performansiyla yakindan iligkilidir.*’

“ Stratejik satin alma” firmalarin uzun dénem hedeflerini bagarma yetenekleri ile
tutarl olan firsatlar yoluyla satin alma fonksiyonunun biitiin faaliyetlerini ynetmek igin

*7Carr A. S. and L. R. Smeltzer, “The Relationship of Strategic Purchasing to Supply Chain
Management”, Europen Journal of Purchasing & Supply Management, 1999, 5(1):43-51.
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stratejik ve operasyonel satn alma kararlarimin  planlanmasi, : uygulanmasi,
degerlendirilmesi ve kontrolii siirecidir. 8

Stratejik tedarik ySntemi isletme planlama slirecinin hayatl bir parcasidir.
Stratejik yonetim siirecindeki ¢evre aragtirmasi, strateji gelistirme, stratejiyi
gerceklestirme ve degerlendirme gibi tiim asamalar bugtinkii satin almann igindedir.*

Tedarik fonksiyonunun misyonu, firmanin rekabet giiciinii arttiracak 6ncelikleri
her tiriin / hizmet igin algilamak (diisiik tiretim maliyetleri, hizli ve tam zamaninda
siparigler, yiiksek kalitede {irtin/hizmet ve esneklik) ve her firtin / hizmet igin
operasyonel stratejilere uygun satm alma planlar gelistirmektir. Omegin, bir malzeme
cesidi, yiiksek miktarlarda tiretilecek, diisiik iiretim maliyetli ve stoklanacak bir tirlin
i¢in kullanilacak iken, diger bir malzeme ¢esidi diisiik miktarda iiretilecek, yiiksek
kaliteli ve miisteriye hemen teslim edilmesi gereken bir iiriin {iretiminde kullamlacak
olabilir. Bu durumlar igin, tedarik fonksiyonunun izlemesi gereken politikalar
birbirinden tamamen farkli olacaktir, ilk durum igin, satin alma boliimiiniin diigiik
maliyetli ve yiiksek miktarda {iretim yapan bir tedarik¢i bulmasi gerekirken, ikinci
durum igin, yiiksek kalitede liretim yapan ve {irettigi tirtinii kisa siirede teslim edebilen
bir tedarikgiye ihtiyaci olacaktir.*’

Stratejilerin gelistirilmesi ve stratejik planlarin hazirlanmasi1 safhasinda,
isletmenin verilmis amaglan dogrultusunda ¢evre analizi, alternatif stratejilerin

incelenmesi ve uygun stratejinin segimi tizerinde ¢aligilmaktadir.*!

Dis Cevrenin Analizi: isletmenin dis ¢evresindeki degigme ve gelismelere bagli
olarak isletmenin karsi karsiya kalacaf firsat veya tehditlerin &nceden tahmin
edilmesine y6nelik g¢aligmalar kapsar. ¢evrenin mevcut yapis: belirlenir ve gelecekte
alacag sekil tahmin edilerek, isletme tizerine yapacag etkiler ngoriiliir.*?

Orgiitsel alicilar kararlarm izole edilmis ortamda almazlar; dis gevreden biyiik
6lgiide etkilenirler. Is kosullarinda projelendirilmis degisimler, teknolojik gelismeler,

38 gahin, a.g.e.s. 37.

* Chadwick and Rajagopol, a.g.c., s. 4.
40 Bigel, a.g.e., s. 19.

“ Akyildiz, a.g.e., 5. 40.

2 Dinger, a.g.e., s. 51.
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yeni mevzuatlar; drgiitlerin satin alma planlarina zorlayici degisimler getirebilir. Bu tip
cevresel etkiler de 6rgiitsel alicilarla, saticilarin etkilesim halinde olacaklar1 ortamn

simrlarim belirler.*?

Tedarik Stratejisi gelistirmeyi etkileyen dis gtigler Devlet, Tedarikgiler,
Miisteriler, Rakipler, Teknoloji, Ekonomik, Sosyal ve Psikolojik ¢evredir.

Isletme Analizi: Isletme stratejisini gelistirmede 6nemli bir hazirhk 8gesi de
isletmenin kaynak ve kabiliyetlerinin incelenmesidir. Dig ¢evrenin analiziyle belirlenen
amaglarin, y6neticilerin hayal giictiniin 6tesinde gergekei bir sekilde degerlendirilmesi,
isletmenin igine ySnelik bir analizin yapilmasiyla miimkiindiir.* isletmenin giiclii ve
zayif yonlerinin agik¢a bilinmesi ve analiz edilmesi, yonetimin isletmenin amaglarina

uygun stratejiyi segmesini kolayla§t1racz:1kt1r.45

Isletme icinde tedarik stratejisi geligtirmede etkili olan i¢ giigler; béliimler arast
iligkiler, organizasyon yapisi, organizasyon stratejisi, organizasyon politika ve

prosediirleri, sirket kiiltiirii, proses isleyisi ve y&netici gorevleridir.*®

Tedarik Faktérlerinin analizinde isletmenin kendine soracag sorular igletmenin
hangi yonlerden giiglii hangi yonlerden zayif oldugu konusunda Ganliﬁ ip uglan
verebilecektir. Rakiplerin elde edemedigi ham madde ve yar1 mamiilleri temin etme
yetenegine sahip miyiz? Bu amagla saticilarla iyi iligkiler kurabiliyor muyuz? Bu soruya
cevap evet ise, igletme rakiplerine nazaran tedarik faaliyetlerin de avantajlara sahiptir.
Ayrica agagida ki hususlarinda stratejik avantajlarin belirlenmesinde 6nemli yeri vardir.

1.Toplam faaliyet masraflarimin durumu,

2. Kaynak saglama imkénlar1 ve satin alma Srgitiiniin etkinligi,

3. Stoklama kapasitesi ve imkéanlari,

4. Hammadde ve yarimamiillerin maliyetleri,

5. Elde edilen hammadde ve yari mamiiller ile fason sipariglerin kalitesi,

“Serdar Emre Gogener, Orgiitsel Satmalma Davrams: ve Etkili Faktorler-ingaat Sektoriinde Bir
Uygulama, (Basilmams Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul Teknik Universitesi, Sosyal Bilirler Enstitiisii,
Subat 2001), s. 38.

“ Dinger, a.g.e., s. 209.

* Dinger, a.g.e., s. 201.

“ Chadwick and Rajagopol, a.g.c., s. 12.
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6. Hammadde, yar1 mamiil temin edilen ve fason is yaptirilan igletmelerle
iligkiler,

7. Kurulus yeri, bina yerlesim diizeni ve fabrika organizasyonu,

8. Envanter kontrol sistemlerinin etkinligi ve verimliligi,

9. Eger varsa, dikey entegrasyon sisteminin etkinligi.*’

Alternatif Stratejilerin Olusturulmasi ve Uygun Stratejinin Se¢imi: Stratejik
analizlerden saglanan bilgi birikimi desteginde, mevcut durum cercevesinde anlamly/
olanakli stratejiler olugturulur. BSylece prensip olarak “diistinebilir” stratejiler kabaca
ortaya konmus olur. Alternatifler, belli bir degerlendirmeye tabi tutulur;isletmenin giiclii
ve zayif taraflari ile gevreden beklenen tehdit ve firsatlara bakarak, olusturulan
alternatifler arasinda bagar sans1 en yiiksek goriilen bir strateji secilir.*®

Dogru satin alma stratejisi difer fonksiyon alanlarinin ve sirketin rekabete
dayanan amag¢ ve hedefleri ile tutarh olmak zorundadir. Fonksiyonel alan stratejisi
rekabete dayanan amag ve hedefleri desteklemiyorsa, sirket sirket seviyesinde

stratejisinin basaristm beklemelidir.*’

Stratejinin Uygulanmasi: Uygulama siireci, segilen stratejilere uygun olarak
hazirlanan planlarin gergeklestirilmesi i¢in ydnetimin yapacag her tiirlii faaliyet olarak
tammlanabilir.

Stratejik Sonuclarm Degerlendirilmesi ve Kontrol: Stratejik ySnetim
stirecinin son safhasi, segilen strateji ile uygulama sonuglarinin 'kar$11a§t1r1]mas1
safhasidir. Bu safhada uygulanan stratejinin, isletmeyi amaglarina ne &lgiide ulagtirdigy
degerlendirilir. Aym zamanda, bu safha, yeni stratejilerin de belirlenmesi siirecinin
baslangicint olugturur. Ciinkii, sonuglarin kontrolii ve degerlendirilmesi; aynen veya
diizeltilerek eski stratejilerin mi kullanilacag1 yoksa yeni stratejilerin mi gelistirilecegi
konusunda tepe yoneticilerine geribesleme (feedback) saglayacaktir.’!

“7 Eren, a.g.e., ss. 204-205.

* Ismail Duymaz, Stratejik Isletme Yénetimi, YTU 1IBF Yitksek Lisans Ders Notlary, Nisan 2003, s. 17.
“ Mitjdelen Ipek Yener, Critical Managerial Attributes in the Success of Supply Chain
Management:Base on the Strategic Evalution of Supply Cham Management, (Basilmamms Doktora Tezi,
Marmara Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, 2003), 5.16.

% Dinger, a.g.e., s. 309.

*! Dinger, a.g.e.,s. 361.
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II. Tedarik Konseptleri
1.Tedarik Konseptlerini Etkileyen Faktorler
1.1. Tedarik Kaynaklarinin Sayisi

Malzemenin uygun kaynaklardan saglanabilmesi i¢in éncelikle pazarm yapisi ve
pazardaki saticilarla ilgili gtivenilir bilgilerin elde edilmesi gerekir.”> Bazi malzemeler
icin kaynak tek olmakla birlikte genellikle malzemeler bir veya birkag kaynaktan elde
edilebilirler.”® Markal ve patentli maddeler igin tek bir kaynak vardir. Ozel likidite ve
gazlarin da bir veya iki tedarikgileri meveuttur.>

Satin alma politikalarinin belirlenmesinde saticilarin sayisi ve piyasa hakimiyeti,
girdi maliyetleri ve kalitesinin belirlenmesinde ikmal islerinin devamhlifinda ¢ok
Snemlidir. Bu nedenle, tek saticiya bagli kalmak yerine alim kaynaklanin arttirilmasi
yoluna gitmek girdi temininde devamlilik, kalite ve maliyet endiselerinin giderilmesi,
darbogazlarin agilmasi agisindan 6nemlidir. Ancak bu takdirde, bliylime ve gelisme

stratejilerinin gerektirdigi tiretim diizeyleri gergeklestirilebilir.

Kaynak bulma, darbogazlar ve saticilarin sayismin az olmasi ve piyasaya
hakimiyetleri, isletmenin durgun bliylime, hatta bazen tasarruf veya tasfiye stratejileri
izlemesine neden olmaktadir. O halde, stratejik segimler de satin alma politikalarindan
etkilenebilmektedir.

Saticilarin sayilarimin az, liretim kapasitelerinin yetersiz oldugu ya da piyasaya
hakim olduklant durumlarda igletme iki politika izleyebilir. Bunlardan biri, ayni igleri
gérecek yeni malzeme arastirmak, malzeme bilgi ve teknolojisini gelistirmek, ikame
hammaddelere y6nelmek, ikincisi ise, satin alma yerine bu hammadde ve dogal kay-
naklar1 liretmek igin yatarimlar yapmak, diger bir ifade ile, dikey entegrasyona
gitmektir.

52 Onen, a.g.e., 5. 37.

%3 Ahu Cetin, Stireg Gelistirme Siparisten Sevkiyata Makro Stireg Uygulamasi, (Basilmams Yitksek
Lisans Tezi, Istanbul Teknik Universitesi, Fen Bilimleri Enstitiisti, Haziran 2000), s. 32.

** Ted Barker, Essentials of Materials Management, London: McGraw-Hill Book Company, 1989, s.
82.
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Bu politika ilerletme daha ucuza ve daha kaliteli hammaddeyi kendi fireterek
digsal tasarruflar saglar ve rekabet giicli ve avantajlarma sahip olabilir. Boyle bir
politikayr izleyebilmek igin isletmenin biiylik {iretim kapasitesinde olmas: ve giiclii bir
finansal kaynak yapisina sahip bulunmasi zorunludur. Ciinkii, isletme asil amaci digina
cikip kaynaklarim bélerek yeni bir alana yénelmektedir.

Isletme hammadde ve malzeme Ikmalini degisik kaynaklardan temin ediyorsa,
bunlarin iiretilen {iriinler {izerinde olumsuzluk ya da farklilik yaratan etkilerini ortadan
kaldirmak igin hammaddelerin kalite kontrol ve kabul edilebilirlik agisindan
giivenirlilidine daha gok 6nem vermek zorunda kalabilir. Clinkii degisik kaynaklardan
alinan hammaddelerin ve yan mamullerin standartlar1 genellikle degisik olabilmektedir.

Bazi igletmeler segtikleri dikey entegrasyon ya da biitiinlesme str’éltejileri geregi
hammadde ve malzemelerini kendileri tireterek o sektér iginde hem kendi ihtiyaglarini
ve hem de piyasada diBer isletmelerin hatta rakiplerinin ihtiyaglarmi kargilayacak
cabalarda bulunurlar. Béylece, igletme {irettidi yeni {iriinlerle farkl {irtin hatlarina
kavugabilir, ya da bunlar1 birbirinden ayn birer firma halinde farkli stratejik isletme
birimleri olarak ¢ahistrir. Ornefin, Sabanci Holding lastik sektSriinde dikey
entegrasyona boyle farkli stratejik is birimleri kurarak girmistir. Brisa, Beksa, Kordsa,
Dusa birbirinden farkli ama lastik iiretiminde dikey entegrasyon igin kurulmus farkli
stratejik is birimlerini (SIB) olustururlar.

Isletmeler dikey entegrasyona gitme kararlarini verirken satin almanm mu yoksa
imal etmenin mi kendileri igin yararl: olacafim politik bir karar olarak ¢ok iyi analiz
etmelidirler. Daha sonra kurulacak tesislerin en uygun kapasitesiniﬁ ne olacagni,
kurulacak tesislerde g¢aligtirilacak personel, miktar ve kalitesinin belirlenmesini, ve
yatirimun yapilmasi igin gerekli finansal kaynak ve kosullarinin bulunmasimi saglamak
gereklidir.

Satin alma ve ikmal politikalan bazen isletmeler i¢in o kadar yagamsal ve hatta
bazen karhi bir durum arz edebilir ki, igletme biiylime ve gelisme ile ilgili stratejik
segimlerini asagiya dogru (kaynaklara dogru) bir dikey biitlinlesmeye ySnelme seklinde
yapmakta, dier yatinm alternatif ve stratejilerinden vazgegmektedir. Satin alma yerine
imal etme politikasi fonksiyonel politika ¢ikmazimn igletme stratejisi lizerine etki edip
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isletmenin dikey biitinlesmeye giderek yeni yatinmmlanm (yeni SiB'lerini)
hammaddelere dogru yoénlendirmesine neden olmaktadir. Bu da politik sorun ve
sikintilarin stratejik alternatiflerin seg¢iminde etkili bulunmasinin en giizel rneklerinden
birini olusturur.> ’

1.2. Elde Malzeme Bulundurma Sekli

Envanter (stok), kullanilmayi veya satilmayr bekleyerek, belirli bir stire atil
durumda tutulan, ekonomik degere sahip malzeme ve mallar olarak tanimlanabilir. Stok
edilen malzemeler arasinda cins, deger, kullamim yeri, stoklama bigimi gibi fakt6rler
acisindan farklihklar vardir. Ancak stoklarin simiflandirilmasinda en ¢ok kullamilan

smiflandirma amaca uygun siiflandirmadir.

e Hammadde stoklar1: Isletmede imalata giren ve {izerinde islem yapilarak deger
kazandirilan stoklardir.

e Yar1 mamiil veya yan iiriin stoklari: Uzerinde yapilmasi géreken islemler

heniiz tamamlanmamis bulunan ve ara depolarda biriktirilen depolardir.

e Mamul veya iiriin stoklan: Fabrika i¢inde yapilmas: diisiiniilen iglemlerin tiimii
tamamlandiktan sonra, miisteriye teslim edilmek {izere ambara konulan

stoklardir.

e Hazr parcalar: Uriiniin bir kismmi olusturan ve genellikle disaridan tedarik
edilen stoklardur.

e Yardimc malzemeler: Uriinde dogrudan kullanilmayan veya yer almayan

malzemelerdir.

e Emniyet stoklar: Talepteki belirsizligi ve tedarik siiresindeki gecikmeleri

karsilamak amaciyla elde bulundurulan stoklardir.

e Islem Stoklan: Uretim siireci sirasinda islemler arasmnda \ olugan stoklardir.>®

53 Eren, a.g.e., §8. 364-366.
% Josep G. Monks, Operation Management Theory and Problems, McGrow-Hill Inc. 1987, s. 366.



24

Envanter maliyetleri genel olarak agagidaki gibi tanimlanabilir;
o Tedarik Maliyeti ( Satin alma Maliyeti/ Uretim Maliyeti)
e Hazirlik Maliyeti ( Siparis Maliyeti)
¢ Elde Bulundurma Maliyeti
¢ Elde Bulundurmama Maliyeti

Tedarik Maliyeti: Bir {irtiniin satin alinmas: ya da iiretilmesi igin katlamlan
ticreti anlatir. Bir ticaret igletmesinde, s6z konusu iiriiniin digaridan satin alinmasi
durumunda, bu Satin alma Maliyeti s6z konusu iken, iiretim isletmesi durumunda bu,
Birim Uretim Maliyeti olarak yorumlanmalidur.

Hazrhk Maliyeti: Satin alinan ya da iretilen mamullerin direkt olmayan
maliyetleri ile ilgilidir. Soyle ki, eger s6z konusu iirlintin digaridan satin alimmasi
durumu gegerliyse, siparis i¢in yapilan tiim sabit giderler bu kapsam iginde
degerlendirilecektir. Omek olarak bu amagla yapilan iletisim harcamalari, seyahat
harcamalar1, gbzetim giderleri, tasima giderleri, Hazirlik Maliyeti'ni olugturacaktir. Eger
tiriniin imalat yoluyla elde edilmesi durumu tartisiliyorsa, imalat hatlarimn bu iriin icin
degisikliklerinde vuku bulan kayiplar, takim ve tertibat hazirliklani Hazirik Maliyeti
biinyesinde degerlendirilmelidir.

Elde Bulundurma Maliyeti: Bahse konu iiriiniin stoklanmasi durumunu etiit
etmektedir. Buna gore, bu {irliniin stoklanmamas: durumu ile mevcut durum
kargilagtinlmaktadir. Boylece, stoklar igin harcanan maliyetin baska kaynaklarda
degerlendirilmesi s6z konusu olacaktir, iste alternatif bu degerlendirme, s6z konusu
tirtinleri stoklamamn da bir maliyetidir. Diger yandan, iiriiniin depolama sirasinda
bozulmasi, modasinin gegmesi, ¢alinmasi, degerini kaybetmesi, depolama yerinin
maliyetleri, sigorta giderleri ve benzeri tiim maliyetler Elde Bulundurma Maliyeti

kapsami igindedir.

Elde Bulundurmama Maliyeti ise, {irliniin olmamasi nedeniyle ortaya ¢ikan
durumu incelemektedir. Buna gére dncelikle bir kar kayb: séz konusu olacaktir. Bunun

yamnda, anlik bu maliyet unsurunun yam sira, daha uzun vadeli bir baska maliyet
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unsuru da imaj kaybidir. Tiim bunlar Elde Bulundurmama Maliyeti ¢atist miitalea
edilmektedir.”’

Envanter bulundurmak hi¢bir zaman amag degildir. Ve isletmeler miimkiin olan
en diigiik stok seviyesi ile galigmak Isterler. Buna ragmen cesitli nedenlerle stok
bulundurmak zorundadirlar. Bu sebeplerden birkagi s6yle siralanabilir:

* Talepteki belirsizlikler,

* Sistemdeki verimsizlikler,

* Satin alma,

* Tagima,

» Uretimde &lgek tasarruflan saglama,

» Arz ve talepteki mevsimsel degisikliklerden etkilenmeme ¢abasi,

» Fiyat artiglarindan ve kitliklardan korunma,

* Miisteri hizmet diizeyim iyilestirme,

» Maliyetten azaltma,

* Dagitim kanali tiyeleri arasindaki iligkilerde tampon gérevi g6r_me.5 8

Firmanin envanter tutmadaki baglica amaci, satis firsatlarim kagirmayarak satis
fiyati ile maliyet arasindaki olumlu farktan yararlanarak kar saglamaktir. Stoklar,
firmaya gelir saglayan baslica aktif degerlerdir. Bunun yam sira firmalar, fiyat artislan
nedeni ile, stok tutma nedeni ile vurgunsal (spekiilatif) kazanglar da saglayabilir.”

Ancak girigimin elinde envanter bulundurmanmn yararlar1 yam sira, hi¢ kusku
yok ki bir takim sakincalar1 da vardir. Sakinca olarak sunlar sayilabilir:

1. Envanterlerin fazla yer kaplama durumu ve yiiksek depo kirasi,

ii. Gereginden ¢ok depo is géreni (personel) ¢alistirma durumu,

iii. Envanterin bozulma, deger kaybetme, asinma ve eskime durumlar,
iv. Sigorta giderlerinin yiiksek olmasi durumu.*

57 flter, a.g.e., ss. 66-67.
%8 Hikmet Erkan, Siparise Gore Uretimde Envanter Yénetimi ve Stok Kontrolit, Tekstil Uygulamast,
sBasﬂmann.s Yiiksek Lisans Tezi, Marmara Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitilsii, 1998), s. 36,
® Erkan, a.g.e.,s. 39,
% Demir ve Giimiisoglu, a.g.e., ss. 566-567.
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Envanter giiniimiizde gerekliliine rafmen en diisiik seviyelere cekilmeye
calisilmaktadir. Envanterlerin istenmeyen maliyet olduklan bir gergektir, is¢ilik, makine
ve genel maliyetlerden farkh degildir. Envanter planlamasi ve kontroliin amac1 uygun
bir envanter politikas1 belirleyerek birbirleriyle iligkili olan bu masraflan minimize
etmektir.®!

Stoklarla ilgili talepler isletme iginde ve disinda diizensizlikler gdsterir. Uretim
bolimii fazla iiretimi gergeklestirmek igin fazla hammadde stok etmek ister. Satmalina
bolimii de ucuz olan hammadde ve malzemeyi alabilmek igin fazla miktarda stok
bulundurmak ister Finansman b&liimii ise gerek nakit ¢ikisi1 6nlemek,gerekse siparis
giderlerini azaltmak igin fazla stoktan kagimui. Bu bakimdan isletme departmanlan
arasindaki stoklarla ilgili diizensizlikleri giderebilmek igin iyi bir stok politikasina
ihtiyag vardir.

Isletme y6netiminin stok politikasinin gergeklestirilmesinde gz 6niine alacag
faktorler ise sunlardir:

a.Mevsimsel dalgalanmalar1 dikkate alarak satig taleplerini karsilayabilecek
yeteri stok miktarinm belirlenmesi

b.Stoklanan madde ve malzemenin ¢iiriime veya bozulma durumu
c.Uretim stiresi

d.Depolama sartlan

e.Stok yatirmlarnin finansal kaynaklanmasi

f.Stok masraflar1

1.Isgiicti,sigorta,vergi,kira,amortisman ve nakliye

2.Ekstra tagima masraflan

g.Hammadde yetersizligine karg1 alinacak tedbirler

§! Erkan, a.g.e., s. 35.
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h.Isgiicii eksikligine kars1 alinacak tedbirler
1.Fiyat artislarina kars1 stoklama

j-Stok riskleri

1. Fiyatlarin diismesi

2. Stoklarm yipranmasi

3. Stokta meydana gelebilecek kayip ve hazirliklar
4. Talep yetersizligi

Envanter politikasinin temel amaci envanteri kullananlara en uygun yararh
hizmeti saglamak veya bir anlamda istenen hizmet diizeyi igin en diisiik maliyeti
gergeklestirmektir.%?

Bu, birbirlerine bagiml olan, satin alma, tiretim ve daZitim islex?ierinjn basarili
olmasim saglar. Cari kullamm i¢in gerekenden fazla alim ya da iiretim yapilmas: fazla
bir stokun olugsmasina neden olur. Bu islev, alinan fazla malin daha az mala gére toplam
maliyetin diismesini ya da iskonto yapilmasim saglar. Bir mal igin olusan talebin
degisken oldugu ya da mevsimsel farkhliklar gosterdigi biliniyofsa, bir firma igin
tiretim diizeyinin gerektirecegi miktarin {izerinde bir envanter daha ekonomik olabilir.
Isletmenin temel yaklagim operasyon maliyetlerini en aza indiren politikalar

gelistirmektir. Bu nedenle envanter diizeylerini ilgilendiren iki 6nemli karar alinmalidir.
1- Siparis zamanlan sabit olmali ve siparis miktart belirlenebilir olmalidir.
2- Hem siparis miktar: hem de siparis zaman belirlenebilmelidir.

Bu iki karar igin bir ¢6ziim, biiylik miktarda siparis verme maliyetlerini diisiik
tutmaktir. Bu iki ugrag arasinda orta noktay: bulabilmek en iyi ¢oziimdiir.%

62 Zafer Gelik, Envanter ve Stok kontrol Modellerinden MRP*nin Tanimlanmas; ve Tiirk Silahl
Kuvvetlerinin Bir Hudut Karakolunda Uygulanmasi, (Basilmarms Yiiksek Lisans Tezi, Marmara
Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, 2001), ss. 14-15.

8 Celik, a.g.e., s.12.
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Envanter planlama kararlar1 genel olarak satin alinan mallar, {iretilen mallar ve
iiretim siirecindeki envanter igin s6z konusudur. Satin alinacak mallar i¢in temel
envanter planlamasi karann kullamilacak olan envanter kontrol ve siparis sisteminin
tipinin segilmesidir. (ne kadar siparis verecegimizi, ne zaman siparis verecegimizi tespit
etmektir.) Uretilen mallar icin firetim planlamasinda tiretilecek kesin miktarin ve tiretim
zamaninin belirlenmesi gibi ayrintilar envanter béliimiince verilir. Teslim siiresinde
olusacak bir gecikme emniyet stoku olusturulmasim gerekli kilacaktir. Uretim siirecinde
olusacak stoklar i¢in ardarda gelen istasyonlardaki is yiikii ara depo kapasitesine gore
envanter planlama karan ile belirlenebilecektir. Ayrica envanter planlamas kontroliinde
hacim kisitlan1 ve parasal kisitlar en 6nemli sinirlamalardandir ve ¢6ziimde bunlara da
yer verilmelidir.

Envanter kontrolii kararlar: ise sistemin ¢aligmasi ile ilgilidir. Siparis sekli (satin
alma siparisi mi yoksa iiretim siparisi mi ?), siparis miktari, ek siparis verme (su
durumlarda olusabilir: satic1 veya tiretim boltimiintin mallan uzun zamanda teslim
etmesi, bir firetim déneminde agin talep veya kullanim, yiiksek miktarda hatali mahn
gelmesi), ahisilmadik piyasa ve iiretim kogullan ile ilgili kararlan kapsamaktadir.*

Stok kontrolii; mal ve hizmet Ureten isletmelerin {iretim planlarimn
desteklenmesi, malzeme giris ¢ikislarimin devamli olarak diizenlenmesi ve malzeme

akisinin saglanmasi fonksiyonudur.

Malzeme ydnetiminde en kritik fonksiyon stok kontroliidiir. Boylece igletme
malzeme ihtiyaglarmin;ne zaman,ne kadar tedarik edilmesi gerektigi tespit edebilir.Bu

maksatla;

a.Malzeme hareketlerinin izlenmesi llizumlu istatistiksel bilgilerin derlenmesi
imkamim veren kayit islemlerinin yiiriitiilmesi.

b.Kaydedilen bilgilerin degerlendirilmesi iglemleriyle stok kontroliinden

beklenen sonuglar saglanur.

8 Erkan, a.g.e., ss. 40-41.
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Hangi malzemenin ne kadar stoklanacaBi, stok kayitlarindan elde edilen
istatistiki bilgilerin yardimiyla olur. Bir igletmenin kurulus konusu beilidir;dolay1s1yla
halen isletmede kullanilan ve gelecekte liizumlu olan malzemeler tespit edilebilir.

Diizenli galigan stok kontrolli, déner sermayenin etkenlifini arttirir, tedarik
faaliyetlerinde diiblikasyonlar1 dnler ve tiretimde, malzeme ikmalinin yetersizliginden

dolay: duraklama, normal smnirlar i¢inde kalir.®
Stok kontrol sistemi gergevesinde gesitli yéntemler ve teknikler kullanilir:
1. Klasik Teknikler
2. Sabit Siparig Dénemi Yéntemi
3. Sabit Siparig Miktar Sistemi
4. Sabit Aralikh ve Sabit Miktarh Siparis Teknigi
5. ABC Analizi
6. XYZ Analiz
1. Klasik Teknikler

Gozle kontrol yontemi; tecriibeli elemanlar tarafindan gergeklestirilir. Bir malin
stok miktarinin, siparis verme diizeyine inip inmedigini, konusunda tecriibeli ve bilgili
bir ambar memuru periyodik olarak kontrol eder. Olduk¢a diigiik maliyetli bu sistemin
6nemli dezavantajlar1 vardir. Firmanin stok kontrolii sadece bir elemana ve onun
insiyatifine birakilmaktadir. Diger taraftan diizenli bir ambar yerlesimi olmayan
isletmelerde, kontrol edilecek malzemeler kimi zaman bagkalariyla karnismakta, kimi
zaman da hi¢ bulunamamaktadir. Talebin ani artigt durumunda hizla tiikenen bir mahn
stok kontroliiniin yapilmasi oldukga giic olmaktadir. Ayrica stok kontrolii, konusunda
yetismis kisiler tarafindan yapilmadigindan verilecek siparis miktan rasyonel olarak

hesaplanmamis olacaktir.

% Celik, a.g.e., ss. 16-17.
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Cift kutu yontemi; burada stoklanan malzemeler kabaca iki kisma aynlir ve
kutu, bdlme, ambar ve benzeri bir yerde toplanir. Birinci kutu veya bélmedeki malzeme
veya parcalar tilkenmeye basladifinda, ilgili kisi, gerekli girisimlerde bulunarak iki
bélmenin toplaminin alacafi kadar malzeme siparigi verir. Bu siparis kargilanincaya
kadar kullanim ikinci b6lmeden yapilir. Bu teknik daha ¢ok basit ve uzuc stok kalemleri
kullanan igletmelerde uygulanir.5

2. Sabit Siparis Dénemi Ydntemi

Bu y6ntem periyodik olarak kendini tekrarlayan bir siparis verme teknigidir. Her
stok kaleminin miktar, 6nceden saptanmug ir siire sonunda tespit edilir. Bu miktan
belirli bir stok diizeyine tamamlayacak siparig verilir. Sekil 2.’de gérﬁlécegi lizere, t;
siparig periyodu sabittir. Tiiketim hiz1 her periyotta farkli olabilir. Dolayisiyla verilecek
siparis miktar q, g2, gs,... gibi degisik degerler alabilir.

A

Miktar

Maksimum stok diizeyi
d1 q2 B k] 194

4’
Zaman

Sekil 2. Sabit Siparis Dénemi Yoéntemine Gére Stok Kontroliiniin Elemanlari
Kaynak:Ugur, a.g.e., s. 14.

% H. Ercan Kocactklioglu, Isletmelerde En Uygun Stok Kontrol Diizeyinin belirlenmesi ve Kimya
Sanayiinde Bir Uygulama, (Bastimarms Yiiksek Lisans Tezi, Yildiz Teknik Universitesi, Sosyal Bilimler
Enstitiisii, 1994), s. 65.



31

3. Sabit Siparis Miktar Sistemi

Stok belirli bir diizeye indiZinde toplam stok maliyetini minimum yapacak
sekilde dnceden saptanmus sabit bir miktar siparis edilir. Sekil 3.’de gortilecegi tizere,
bu modelde her stok kalemi igin toplam stok kontrol maliyetini minimum yapan bir
siparis miktar1 (q), siparis noktas: diizeyi ve emniyet stogunun hesaplanmasi gerekir.
Siparis sliresi (t5) her periyot i¢in farkhidir. Siparis noktas: diizeyi sabit oldugundan her
periyottaki tedarik stiresi (t;) de farklidir. Halbuki belirli bir stok kaleminin tedarik
siiresinin uzunca bir dénem iginde ayn1 kalmasi normaldir. Dolayisiyla, degisen t; lerin
en kii¢ligiiniin en az gergek tedarik siiresi kadar olmasina dikkat edilmelidir.

+

| 9
3“9 Maksimum stok diizeyi

=
q q q v 4 -
Siparig noktasi dizeyi
7 Minimum stok diizeyi

Siparis noktasi
>
& Zaman
ts

Sekil 3. Sabit Siparis Miktar1 Sistemine Gére Stok Kontroliiniin Elemanlar
Kaynak: Ugur, a.g.e., s. 14.
4. Sabit Arahkh ve Sabit Miktarh Siparis Teknigi

Sabit sipariy d6nemi ve sabit siparig miktar1 ySntemleri, teorik olarak birbiriyle
bagdagtirilarak bir arada da uygulanabilir. Sekil 4. igin su varsayimlar gegerlidir: Uretim
temposu sabittir; dolayisiyla stok seviyesinin sarf hizi da sabittir. Malzeme stok miktan
zaman iginde dogrusal olarak azalmaktadir. Malzeme maksimum stok seviyesi, siparis
miktar1 -q- ile emniyet stok miktarmn (minimum stok diizeyi) toplamu kadardir.
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Malzeme stok diizeyi, minimum stok seviyesine kadar inmeden, her defasinda siparis

noktasi diizeyinde yeniden siparig verilmesi gerekmektedir.

Sekil 4.’te: Ty, T, veTs siparis verme noktalandir; try, try, ve try araliklar siparis
stireleri olup, sabit ve birbirine egittirler; ts;, ts,, ve ts3 araliklari da sabit tedarik
stireleridir.

54
=
= Maksimum stok dizeyi
q q q
I L2 T3 Siparis noktas! dizeyi
Minimum stok diizeyi
: >
E try trz tr3 Zaman
ts; ts; ! ts3

Sekil 4. Sabit Aralikli ve Sabit Miktarli Siparis Teknigine Gore Stok Kontrolii
Elemanlar

Kaynak: Ugur, a.g.e., s. 15.
5. ABC Analizi

Tedarik ve stoklama faaliyetleri, isletme igin agir bir maliyet yiikii getirdikleri
i¢in, ciddi bir planlama geregi dogar. Burada ekonomik ve iglevsel bir tedarik diizeni
kurulurken, malzemeleri bir {iretim d6nemindeki kiimiilatif sarf degerleri ve sarf
miktarlari itibariyle gruplandirip siniflandirmak yararl olur.

ABC analizi, malzeme simflandirmasinda uygulanan bir stok kontrol yéntemidir
ve 3 temel varsayimdan hareket eder:

- Stoktaki her bir maddeyi izlemek (ySnetmek) ekonomik degildir.
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- Stoklara yaptlan yatrmin biiyiikk bir bolimil genellikle birkag Snemli

malzeme iizerinde toplanmastir.

- Stoktaki malzemeler degerlerine gore gruplara ayrlabilir ve tek tek
malzemelerden gok belirli gruplarin kontroliine daha gok agirlik verilebilir.

ABC analizi igin 6nce, kullanilan malzemelerin periyodik sarf degerleri (miktar
X fiyat) ayn ayn hesaplamir, ardindan her bir malzeme sarf miktarma ve sarf
degerlerine gére simflandinlip A, B, C seklinde 3 grupta toplanr:

A grubu Malzemeler: Sarf miktari, toplam miktarin % 15-20 si, sarf degeri ise
toplam degerin % 70-80 i kadardur.

B Grubu Malzemeler: Toplam miktarin % 30-40 11, toplam degerin ise % 10-15
ini olustururlar. 4

C Grubu Malzemeler: Miktar olarak % 40-50, deger olarak sadece % 5-10 luk
bir paya sahiptirler.

Uretimde ¢ok sarf edilen, ama sarf degeri oransal olarak diisiik olan
malzemelerin (C Grubu) stokta tutulmalari, buna karsin sarf miktan nispeten az, ama
degeri yiiksek olan malzemelerin (A Grubu) stok miktarlannin diigiik tutulup sik¢a
tedarik edilmeleri rasyonel olacaktir.

6. XYZ Analizi

Uretimde kullamilan malzemelerin sarf akis diizeni (sarf seyri) de, girdi tedarik
seklini ve aym anda stok ihtiyacim belirleyen bir faktérdiir. Uygulamada, malzeme
ihtiyag (sarf) seyrine gore, X, Y ve Z girdi gruplan arasinda ayrim yapilir:

X malzemeleri sarfi diizenli, Y malzemeleri sarfi dalgalanmali, Z de
malzemeleri sarfi diizensiz olan girdilerdir. X malzemelerine ihtiyag diizenli
oldugundan, bu ihtiyag nispeten basit ve kesin olarak hesaplanabilir: dolayisiyla,
bunlarin tiretimle senkronize edilmis bir diizen iginde tedarik edilmeleri hem miimkiin,
hem de uygun olur. Y grubundaki malzemelerin sarfinda tren veya sezan dalgalanmalan
gegerlidir; sarf seyir diizeni kesin belli olmadifi igin, her ihtimale karst
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stoklanmalarinda yarar vardir. Z grubundaki malzemeler ise, tesadiifi bir sarf akig
diizenine sahiptirler; bu malzemelere olan ihtiyag 6nceden belirlenemedigi igin ihtiyag
dogunca tedarik edilirler, ya da stoklanarak tiretime hazir tutulurlar.®’

Envanter ySnetimi, satin alma igin gerekli olan ¢alisma karakteristiklerini ve
parametrelerini hazirlar, satin alma bu bilgilere gore iretim igin gerekli olan her gesit

malzemeyi pazardan temin eder.%®

Satmalina ve stok kontrol departmanlann iki ayrnn bolim olarak faaliyet
g0steriyorsa bu ikisinin iligkisi diger biitlin departmanlarla olan iligkilerden daha yakin
ve stireklidir. Stoklanacak malzemelerin satin alma talepleri stok kontrol boliimii
tarafindan baglatilir. Satin alma bélimii de eldeki stok miktarim, malzemenin beklenen
kullanimimi ve kullamim trendini dikkate alarak satmalma kararimi verir. Satin alma,
stoklan en uygun seviyede tutmak i¢in stok kontrol ile temin siireleri, minimum stok

seviyesi, tekrar siparis verme noktasi bilgilerini paylagmalidir.
1.3. Piyasanin Biiyiikliigii

Etkili stratejistler isletmeye mal, enerji veya hizmet satanlarla ilgili olarak
cevrede meydana gelen degisimlerle de yakindan ilgilenirler. Isletmede haﬁhazuda
kullanilan tiim tiretim faktérlerinin bulunabilir olmasi ile maliyetleri 6n¢mlidir. Ayrica
mevcut ilirlin ve hizmetlerimize ikame olabilecek yeni {irlin ve hizmetlerin iiretim
faktérlerindeki ve teknolojilerindeki degisikliklerle de ilgilenecektir. Hammadde,
yardimc1 malzeme, yari-mamiil temini ve tedarik imkanlar ile maliyeti isletme ile
saticilar arasindaki giic iliskilerine baghdir.

Burada analizcinin arastiracagl hususlar, saticilar piyasasinin ne Slgiide serbest
rekabet halinde olduklart veya bu rekabetten uzaklasip oligopol veya monopol
durumunda bulunduklaridir. Birinci durumda, piyasa kontrol giicii alici olan firmalarda,
ikinci durumda ise, piyasa kontrol glicti satici firmalarin elindedir. Endiistride alici
firmalarin sayilar1 azalmakta, serbest rekabet bigiminden uzaklagarak oligopol veya

57 Pnar Ugur, Sanayi Isletmelerinin Stok Yénetiminde Barkod Teknolojilerine Dayanan Bilgi
Sistemlerinin Kullanim Olanaklar1, (Basilmamug Yiiksek Lisans Tezi, Y1ldiz Teknik Universitesi, Sosyal
Bilimler Enstitiisii, 2001), ss. 13-17.

% Yenersoy, a.g.e., s. 97.

% Sahin, a.ge.,s. 14,
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monopole doBru yaklasmakta ise, bu durum, onlara saticilar kargisinda piyasa kontrol
glicli vermektedir. Efer, alicilar serbest rekabet bigiminde bulunuyorlar ve sayilan da
fazla ise, bu kez, satici armalar piyasa kontroliinii ellerine gegireceklerdir. Satici
firmalar yukariya dogru dikey entegrasyona gidiyorlar ise, piyasay: kontrol giigleri
artiyor demektir. Aksine, alic1 firmalar geriye dogru dikey entegrasyona giderlerse, bu
takdirde, piyasa kontrol giicii onlarin eline gegebilecektir. Bu nedenle, strateji uzmanlar
saticilar piyasasindaki gelismeler ile gelecekte muhtemel gelismeleri analiz ederek
igletmenin stratejik avantajlarim dikkatle belirlemelidir.

Alicimn giicli arttikga tedarik maliyetleri diismektedir. Bu nedenle, ahci
endiistrilerin kendi arasinda anlagip birlik kurmalari halinde ya da énemli baz1 alicilarin
geriye dofru entegrasyona gitmesi durumunda alis maliyetleri Snemli oranda
azalacaktir. Alicilarin endtstrisi gok rekabetli bir ortamda ve ikame bir alana gegme gok
maliyetliyse, saticimin mal iiretim siirecinin temel 6nemli maddelerinden biri ise ve
hatta satict igin yukariya dogru entegrasyon cazipse ve diledifi zamanda dikey
entegrasyona gegebilecek imkanlara sahipse alicilarin glici ¢ok zayifuir. Alm
maliyetleri, bu takdirde oldukga yiikselebilecektir.

Hammadde maliyetleri ve tedarik kosullan bakimindan saticilarla pazarlik etme
karar1 vermeden 6nce, strateji uzmanlari maliyetler ve tedarik kosullarin: uzun stireli bir
trend analizine tabi tutarak bu konudaki ¢evresel gelismeleri ve ihtimalleri

incelemelidirler.”
2. Cagdas Tedarikte Uygulanan Sourcing Konseptleri

Tedarik edilecek malzemeler/pargalarin tedarifi igin belirli bir strateji
segildikten sonra, sira uygun tedarik konseptinin hazirlanmasma gelir. Bu asamada
tedarik stratejisinin ya da her bir malzeme igin diistiniilmiis spesifik stratejinin operatif
eylemlere déniistiiriiliir ve ilgili birimler bu is ile gérevlendirilir. Tedarik edilecek
malzemelerin veya yart mamullerin farkli &zelliklerine ve bunlara iligkin olarak
geligtirilmis olan farkli stratejilere gére, gesitli stratejik tedarik programlarimn
yapilmaktadir. Tedarik konseptlerinin smiflandirilmasinda gesitli kriterlere gore hareket

o Eren, a.g.e., ss. 145-146.
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edilebilir: Burada tedarikgiler, tedarik objeleri, tedarik zamani, tedarik bolgesi, tedarik
eden aktérler ve yaratilan deger birer kriter olarak dikkate alinabilir,”!

2.1. Tedarikci Konseptleri

Isletmelerin gereksinim duydufu malzemelerin neler oldugu ve bunlardan ne
kadar tedarik edilmesi gerektigi belirlendikten sonra bu gereksinimin nasil karsilanacag
sorusunda bir kararin alinmasi gerekmektedir. Bu agsamada yoneticinin 6niinde iki
segenek bulunmaktadir. Bunlardan ilki, bu malzemelerin digaridan satin alinmasi
(outsourcing), ikincisi ise isletme iginde iiretilmesidir (insourcing)’?. Bu iki secenekten
yola gikarak karma bir ¢6ziim de diistiniilebilir.

Yani, malzemelerin bir kisminin disaridan almmasi, bir kisminin da isletme
icinde tiretilmesi karan olabilir. Ozellikle malzeme ¢esidi fazla olan imalat dallarinda
isletmenin gerekli malzemelerin hepsini kendi biinyesinde {iiretmesi olanaksiz
oldugundan, olanaklar dahilinde karma bir ¢dzlime gidilmesi olduk¢a makuldiir.

Malzemenin satin alinmasi veya isletme iginde iiretilmesi karari baglangigta
tiretim planlama ve kontrol birimi ySnetimi tarafindan alinacaktir. Ancak bu kararin
alinmasi sirasityla tedarik bolimii ile yakm isbirligi kurulmasi kagimlmazdir. Bazi
isletmeler bu kanda genel bir politika izlerken, bazi isletmeler de bdyle bir kararin
alinmasim gerektiren her sorunu ayri ayn ele alarak degerlendirmektedir. Her sorunun
tek basma kendi 6zel kosullann i¢inde ¢Ozlimlenmesi daha akilci bir yéntemdir.
Bdylelikle satin alma veya liretme kararimin sz konusu malzeme igin saglayacaf
yararlar ve doguracag sakicalar daha gergekei bir bigimde gériilebilecektir.”®

Outsourcing, stratejik "buy" kararidir; parga, yari-mamul ve mamullerin
basgkasina tirettirilip satin alinmasidir. Insourcing ise, "make" kararidir. Buradaki make-
or- buy tercihi, her iiretim ve input i¢in gegerli degildir. Isletmedeki "gekirdek iiretim",
miisterinin gézlinde 6zel bir fark/ aynicalik yaratan kalitedir ve bizzat igletme tarafindan

iretilir (insourcing).”

" http://einkauf. oesterreich.com/bm2/Strat-BM/BeschKon htm (20.11.2003).
" (ymit Akin, Metal Sanayiinde Tedarik Fonksiyonu Yonetimi ve Otomotiv Sanayiinden Bir Uygulama,
gBasﬂmamls Doktora Tezi, Marmara Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisi, 1996), s. 133.
* Onen, a.g.e., ss. 37-38.
7 fsmail Duymaz, Uretim Ydnetimi, YTU {iIBF Yiiksek Lisans Ders Notlar, s. 35.
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Ana yetkinlik bir firmanin tizerinde uzmanlagti$1, rakiplerinden kendisini ayiran,
kisa bir siirede taklit edilemeyecek, stirdiiriilebilir yetkinliklerine verilen isimdir.
Honda'min motor iiretimindeki uzmanligi, Sony'nin her seyin kiiciigiinti yapma becerisi,
Nike'in tasarim giicii ana yetkinliklere ek olarak verilebilir.

Firmalar tiim silireglerim ve hedeflerini ana yetkinliklerini destekleyici ve
gelitirici yonde tasarlamalidir ki daha odakh ve etkin gahsabilsinler. Bir yoldasima
gore firmanm ana ig ile dogrudan iligkili olmayan, ana yetkinligini kaybetme ya da
bununla ilgili giiclinii azaltmasina neden olmayacak tiim is siiregleri disaridan

saglanabilir,
Make or buy (insourcing veya outsourcing) kararlarm etkileyen faktorler:

Yap veya satin al karan verilirken goze garpan iki ana faktﬁrwafdm Bunlar
maliyet ve iiretim kapasitesi ile ilgilidir, iyi bir yap veya satin al kararinda bu iki ana
faktérden daha az etkili faktérlerinde g6z oniinde bulundurulmasi gerekir. Bu faktsrler
sunlardr:

Yapma Lehine Olan Durumlar:

1- Maliyet ile ilgili hususlar (pargayr yapmanin daha az pahal: oldugu durumlar)
2- Fabrika operasyonlarini entegre etme arzusu

3- Sabit maliyetleri diiglirmek i¢in fabrika kapasitesini {iretken kullama isteZi

4- Uretim veya kalite {izerine direkt kontrol ihtiyac1

5- Tasarimda ihtiyag duyulan gizlilik

6- Giivensiz tedarikgiler :

7- Diizgiin bir is glicli saglama arzusu (satislarm azaldigi periyotlarda)

Satmalina Lehine Olan Durumlar:

1- Tedarik¢i aragtirmalar1 ve 6zel “Know how” durumlar

2- Maliyet ile ilgili hususlar (par¢ayr satin almanmn daha az pahali oldugu
durumlar)

3- Kiigiik hacimli malzeme ihtiyaci

4- Kusith iiretim araglan
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5- Diizgiin bir ig gticii saglama arzusu (satiglarin arttig periyotlarda)
6- Cok kaynaktan tedarik politikas:

7- Endirekt y6netimsel kontrol durumlarinda

8- Malzeme tedarik ve envanteri ile ilgili durumlar

Yap veya satin al karan verilirken, malzemelerin isletme iginde tiretilmesi veya
satin almmasi durumlarinda olusacak maliyetlerin karsilagtinlmasi gerekir. Bunun
icinde malzemenin satmalimi ve yapimi ile olusacak maliyetlerin bilegiminin neler
oldugunun bilinmesi gerekir. Bunlar sunlardir:

Malzemenin igletme iginde yapimu ile olusacak maliyetlerin bilesenleri:

1- Malzeme imalinde kullamilacak malzemelerin maliyeti
2- Direkt is¢ilik maliyeti

3- Artan igletme sabit giderleri

4- Artan ybnetimsel giderler

5- Artan satin alma giderleri

6- Artan envanter bulundurma maliyetleri

7- Artan sermaye maliyetleri
Malzemenin satmalimi ile olugacak maliyetlerinin bilesenleri:

1- Satin alinan parganin fiyati

2- Ulagmm ve tagima maliyeti

3- Malzeme kabul ve kontrol maliyeti
4- Artan satin alma maliyeti.”

“Yap veya satin al” kararlar nasil ortaya ¢ikmaktadir?

Giintimiizde isletmelerde gesitli gelismeler dogrultusunda yap veya satin al
kararlarimin alinmasi zorunlulugu dogmaktadir. Yap veya satin al kararlarmin
alinmasim gerektiren durumlardan bazilan sunlardar:

7 Dobler and Burt, a.g.e., ss. 193-194.
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Yeni Urlinler: Yeni iiriin gelistirilmesi veya mevcut iirtinde biiyiik bir
modifikasyon yapilmasi, yap veya satin al kararlarimin alinmasim gerektirir. Bu
caligmalar sonucu olusturulan her Snemli par¢a igin, bu parcalarin iiretilmesi veya
disanidan tedarik edilmesi kararlarindan hangisinin daha avantajh olacaginin iyice tetkik
edilmesi gerekir. Bu analizlerin daha tasarim asamasinda yapilmasi, daha sonraki
agamalarda yapilmasindan ¢ok daha etkili olacaktir. Bu sebepten dolayi, gelismis
firmalar, stratejik planlama prosesinin bir pargasi olarak, yap veya satin al analizini,
yeni iiriin gelistirme prosediiriiniin biitlinlesik bir pargas: olarak bu galigmalarina dahil

ederler.

Yetersiz Tedarik¢i Performansi: Yetersiz tedarik¢i performansi, satin alinan
parga veya komponenetler i¢in yap veya satin al analizlerinin yapilmasi igin bir
tetikleyici olabilir. Tedarikgilerden beklenen performansin alinamamasimin g¢esitli
sebepleri vardir. Tedarikgiden istenilen performansin elde edilememesi genellikle,
tedarikgilerin kompleks firetim operasyonlarim gergeklestirmek icin gerekli Ozelliklere
sahip olmamasi veya diizgiin bir kalite performans: saglayamamasindan ileri gelir.
Bunlar genellikle, diigiik servis diizeyi veya sebepsiz fiyat yiikselmesi seklinde
sonuglamr. Boyle bir durumda, bu tip pargalar i¢in mevcut tedarik¢inin performansini
yiikseltmek veya etkin bir tedarik¢i bulmaya galismak kadar bu pargalarin igletme iginde
yapilabilirligi olasiligl da aragtirilmahdar.

Degisen Satis Talebi: Satislanin arttifn ve azaldifi periyotlar satm al veya yap
analizlerini baglatan durumlardir. Azalan satiglar dogal olarak {iretim aktivitelerinin
azalmasiyla sonuglanir. Boyle bir durumda yonetim, dogal olarak tedarikgileri
tarafindan yapilan isleri kendi firetim alanlarinda gergeklestirmeye dogru yoneltir.
Satiglanin arttify dénemlerde ise ySnetim kendi kisith kapasitesi dolayisiyla bir takim
isleri disanida yaptirmak sureti ile talebi karsilamaya ¢alisacaktir. Bu iki durumda da her
parga {izerinde yapilan yap veya satin al analizleri, firmanin en karli sekilde parga
tedarigini gergeklestirmesini saglayacak ve firmanin iiretim c¢aligmalarimin nasil
yonlendirmesi gerekligini belirleyen bir arag olacaktir.”

™ Evin, a.g.¢., ss. 58-59.
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Kaynak konusunda diger Snemli bir nokta ise, belirli bir hammadde veya
malzeme gereksiniminin tek bir saticidan mu yoksa degisik saticidan mu kargilanmasi
sorunudur.”” Bu her iki stratejinin de hem avantajlar1 hem de dezavantajlar1 vardir. Bu
cesit kararlar1 vermede tek dogru yaklasim yoktur. Her bir durum gegerli sartlar altinda
degerlendirilmeli ve incelenmelidir. Tedarik edilen malzemenin/pargamn temin edildigi
tedarikgilerin sayisina gore; '

a-multiple sourcing

b-single sourcing

c-sole sourcing

d-dual sourcing
arasinda bir aymrim yapilmaktadir.”®

Single, soul, dual ya da multiple source karar1 asafidaki noktalarin
diisiiniilmesini gerektirir.”

Sole Sourcing: Tedarik¢i monopolisttir, bagka bir tedarik alternatifi yoktur;
bagimlilik yiiksektir; zorunlu bir yonelis vardir.®® Sole- source tedarikgi durumunda
karar dis faktérlerin bir sonucu olarak g¢oktan verilmistir. Bu nedenle, bir ya da daha
fazla tedarik¢i ile i yapmanin avantaj ve dezavantajlari degerlendirilemeyebilir.
Gereksinim duyulan siparis miktarm tiimii 6zel bir tedarikgiye verilmelidir.®! Sole
sourcing, single sourcing’in 6zel bir uygulama bi¢imidir. Internet kullamimi, yeni
tedarikcilerin  bulunmasi ve tedarik diizeni ¢ergevesinde yeni igbirliklerinin
Orgiitlenmesi konusunda etkin bir destek potansiyeli saglamaktadr.

Single Sourcing: Karmagik sistemlerin tedarik edilmesinde tedarikgilerin belirli
bir tedarik diizeni igine entegre edilmesi gerekli olur. Burada tedarik diizeni Internet
kullammiyla desteklenmek suretiyle, biitiinsel bir SCM sistemi kurmak miimkiindiir.
Ancak belli bir iiriinde yogun bir isbirlifi yapmak, genel olarak sadece bir tedarikgi ile
caligilmak suretiyle miimkiin olabilir. Tedarikteki genel trend, single sourcing yoniinde
gelismektedir. Tedarik alanindaki igbirlikleri glinlimiiziin en yaygin ve uygun

77 Onen, a.g.e., s. 37.

7® http://einkauf. oesterreich.com/bm2/Strat-BM/BeschKon.htm (20.11.2003).
7 Barker, a.ge.,s. 81.

® Duymaz, a.g.c., s. 35.

8! Barker, a.g.e., 5. 82.
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uygulamalar olarak karstmiza gikmaktadir (“best practices”). Isbirliklerinin &rgiitlenip
cahistirilmas: igin igletmeler son yillarda giderek artan 6Slgiide kaynak ayirmakta ve
kullanmaktadirlar. Isletmelerin tedarikgilerini kendi malzeme ve stoklama diizeni iginde
entegre etmeleri, Internet kullantmimi da yeni ve ilging gorevlerle karsi karsiya
getirmektedir.®?

Isletme isteyerek belli bir tedarikgiyle calismaktadir. Toplam parga gereksinimi
bir tedarik¢iye siparis verilir ve pazardaki diger mevcut tedarikgilerle paylasiimaz. Bu
durum agagidaki kosullarda meydana gelir.

1- Gereken miktar kiigtiktiir, gereksinimleri iki ya da daha fazla tedarikg¢i arsinda

bolmek masrafi oldugu zaman,
2- Nakil maliyetleri iki tedarikgi ile calismayla pahali oldugu zaman,

3- Birbirinin yerine gegebilme ve benzerlifin gerekli standarti iki tedarik¢iyle
¢aligma ile yapilamadiginda. Renk uyumu bunun bir regidir.

4- Torna gibi makine pargalan satin alindify zaman, alici bir tedarikgi ile
¢alismak ve tamamen onun kabiliyet, kapasite ve taahhiitiine bagh kalmak zorundadir.

5- Geligtirme ¢abalar1 secilen bir tedarik¢iyle yapilan ortaklikla tistlenebilmek

zorunda oldugu zaman,

Anahtar tedarik¢iden satin alma ile ilgili yukaridaki durumlarin her birinde, alici
single-source tedarik¢iye kendini baglamanin anlamim dikkatli diigiinmelidir, 6zellikle
taahhiitler ok uzun bir periyodun iizerinde siirecekse.®

Dual Sourcing: Iki tedarik¢iyle birlikte galistimasidir. Burada tedarik edilen

pargalar, kompleks (modiiler) veya basit birer parga (unit sourcing) olabilir.

Multiple Sourcing (MS): Basit pargalar igin birbirinin yerine ikame
edilebilecek ¢ok sayida tedarik¢i ile g¢alisilmasi uygun olabilir. MS igletmenin tedarik

%2 http://einkauf, oesterreich.com/bm2/Strat-BM/BeschKon.htm (20.11.2003).
8 Barker, a.g.e., ss. 84-85,
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esnekligini artinir. Ayrica tedarikgiler arasindaki rekabeti de uyanr. Ozellikle A ve B
grubu pargalar i¢in birden fazla tedariki ile ¢alismak avantajh olabilir.?

Single, Dual ya da Multiple Sourcing Secimi

Alicilar bir ya da daha fazla tedarikgiye is verme segimine sahiptirler. Boyle
secimler deger bigilen olasi avantaj ve dezavantajlara baghdir. Sourcing politikasim
etkileyen faktorleri agafidaki sekilde 6zetleyebiliriz.

En Giiclii Fiyat: Single- Sourcing miktar indirimi seklinde fiyat indirimini
basarmada daha fazla hareket serbestligi verir. Bu biitge ya da tasarruf hedeflerine
ulagmayi isteyen alici igin caziptir. Fakat tedarik¢i kontrat sartlan iginde fiyat arttirma
firsatina sahipse., ilk fiyat avantaji sonardan kaybedilir. Ya da anlagma periyodu
sirasinda diBer tedarik¢iler 6nemli Sl¢lide ucuz piyasa fiyatr verirlerse, alici toplam
gereksinimlerinin karsilandig anlasmada goriistiigii sabit fiyatta dezavantajli olur.

Kalite: tek kaynaktan elde edilen parga baglangicta agikca belirtilen kalitedir.
Sonradan, tedarikgi iiretim problemleri yasar ya da halinden memnun olur. kalite
standartlarim1 azaltir,alic1 igin ciddi problemler yaratir ve diizeltici 6nlem talebine
hemen ya da etkili olarak yamt vermez. Her zaman kisa siirede alternatif tedarikgi
bulmak miimkiin olmaz.

Teknolojik Gelismeler: Tek kaynak politikas1 tedarik pazarinda olan teknik
gelismelerden yararlanma firsatlarim siurlandinr. Fakat ve etkili olarak kalite
problemlerinin incelenmesini saglayan faaliyetlerin koordinasyonu ve yakin igbirligi
gelistirilebilir. Eger alic1 iki tedarikgi ile ¢aligtyorsa, her biri onun tedarik ihtiyag ve
problemlerini daha fazla anlamay1 basarir. Ayrica alict acil durumlarda yardim igin
goriisecedi iki tedarik¢iye sahip oldugundan dolayi, bu ona yiiksek dereéede gelecegin

teminatini verir.

Tedarigin Siirekliligi: Tedarik stirekliliginin daha fazla 6nemli oldugu yerde,
dual ya da multiple source gerekli olabilir. Tedarik¢i kalite problemlerine sahipse ya da
zamaninda teslimde basanisizlifa ugruyorsa, tedarik diger tedarikgi(ler)den bulunabilir.

% http://einkauf. oesterreich.com/bm2/Strat-BM/BeschKon.htm (20.1 1.2003).
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Uretim fabrikasinda arizalanma grevler, yangin, sel, firtina, zararlan gibi felaketler,
tedarik¢inin malzeme akiginda kesilme, nakil problemleri ya da kétii planlama ya da
tahminden sonuglanan dagitim kesilmeleri meydana gelebilir. Bu problemlere ragmen,
tek kaynak politikas1 sik sik bagarilhidir. bu tedarik basarisizliklarindan korunmak igin
yiksek stok tagiyan alici ya da saticiyr gerektirir. Ilave maliyete irme miktar
indiriminden saglanan tasarrufa kargi degerlendirilmelidir. Fakat, saghkli rekabet
destedi alict igin her zaman en iyi avantajdir. Rekabette iki ya da daha fazla tedarik¢i,
alicinin  gereksinimlerinin belli miktarni paylagtiklarindan, alictya daha iyi hizmet
saglamak igin tegvik edilirler.

Olagan Ustii Durumlarda Esneklik: Yapilan anlasma ne kadar genis olursa o
kadar biiyiik firsatlar olur. Tedarik¢i alicimin gereksinimlerinden daha fazla
bilgilendirilmis olmak zorundadir. Bu durumda tedarik¢i bazi olaganiistii durumlan
sezmeyi ve 6nceden eyleme gegmeyi 68renecek ve kisa zamanda onlar1 kontrol altina
alacaktir, daha fazla esnek olacaktir. Kendini adamis tek kaynak tedarik¢i alici i¢in
biiyiik bir servettir.

Ydnetim Maliyetleri: Single Sourcing’de yalmzca bir satin alma siparisi i¢in bir
dékiimantasyon hazirlanmasindan o&tlirli ySnetim maliyetleri azaltilabilinir. Fakat,
single- source tedarik¢inin iki ya da daha fazla tedarik¢inin aym anda basarisiz
olmasindan basarisiz olmasi daha olasidir. Alict yeterli olmayan single- source
tedarikgiyle is yapmaya daha fazla zaman veriyorsa, yonetim maliyetleriyle edinilen
tasarruf azalir.

Prestij: Belirli bir tedarik¢i kendi alaninda pazarda lider olarak tamindifinda,
satin alan organizasyonun {iriiniine onun {irtintinii birlestirme sonraki satiglarn prestijini

arttirr. Bu durumda single sourcing avantaj saglar.

Gizlilik: Gizlilik tasarlama ve ¢izim bilgilerinin yayilmasinda kisitlama
gerektiginde yiiksek dneme sahiptir. Tek kaynagin sirketin menfaatlerini korumak igin
gerekli oldugu diisiiniilebilir.



Single, dual ya da multiple source final karari almada, biitiin hususlar saghkl
rekabet gelistirmeye yardime: olacak sekilde g6z éniine ahnmalidir.®®

Tek bir satic1 ile anlasma yapilmasi halinde fiyatta indirim, kalitede kararhlik,
malzeme temininde dncelik, slireklilik ve giivenirlilik saglanabilir. Ancak bu durum tek
bir firmaya bagimhlik, pazarlik giiclintin ve esnekligin yitirilmesi ve saticiya tekel giic
kazandirilmas1 gibi sakincalar dofuracaktir. Bu sakincalarin giderilmesi amaciyla
birden fazla satic1 firma ile ¢aligilmasi ise tek firmanin saBlayabilecegi iistiinliiklerin
yitirilmesi anlamina gelecektir. Dolayisiyla bu konuda karma bir sistemin izlenmesi ve
belirli bir malzeme gereksiniminin biiyiik kismimn tek bir satici firmadan, geri kalan
kismmn ise degisik satici firmalardan rekabet kosullari iginde saglanmasi en uygun
yontem olacaktir.®®

2.2. Tedarik Edilen Input Faktorlerinin Ozelliklerine Gore Gelistirilen
Konseptler

Tedarik edilen pargalarin (input faktérlerinin) karmagiklik derecesine bakarak da
bir farklilagtirma yapilabilir. Bu kritere gére ‘modular sourcing’ ve ‘unit sourcing’

arasinda bir ayirim yapilmaktadir.

‘Modular sourcing’ yoluyla imalat stirecleri tedarik¢ilere gocerilmektedir.
Sonugta da karmasik tedarik objelerinin (yar1 mamul ya da mamullerin) temin edilmesi
s6z konusu olmaktadir. Bu durumda tedarik¢ilerin igletmenin tedarik siirecine siki
sekilde entegre edilmeleri kagimilmaz olmaktadir.

‘Unit sourcing’, geleneksel olan ySntem olup, tedarik edilen basit malzeme veya
basit parcalardan her biri deger zinciri siirecinin son agamasinda bir araya getirilerek,
islevselligi olan bir mamule déniistiiriilmektedir. '

55 Barker, a.g.e., ss. 85-88.
% Onen, a.g.e., s. 37.
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2.3. Zamanlama Konseptleri

Tedarigin zamanlamas: kriterine gore, stoklama amagh (Stock sourcing), talep
durumuna bagli (demand tailored sourcing) ve ihtiyag dogdugu zaman, ¢ogu zaman da
imalat ile senkronize edilmis tekil tedarik arasinda bir ayirtm yapilmaktadir.

Birinci durumda, temin-tedarik gilivenlifini emmniyet altina almak amaciyla
yiiksek stok seviyelerinin ortaya ¢ikmasina katlamlmaktadir. Bu ydntemin daha ¢ok C
grubu malzemeler igin anlamh olacag: agiktir. Ikinci durumda, tedarikgi isletme ile
miisteri isletme arasinda malzeme ihtiyag zamam ve miktar1 konusunda bir énlasma ve
uyumlastirma ¢abas1 gosterilmektedir. Son durumda ise, yine ihtiya¢ halinde, genellikle
imalatla senkronize edilmis bir malzeme/parca akis diizeni organize edilmektedir.

2.4. Tekil ve Kolektif Tedarik Konsepti

Isletmenin malzeme veya pargalan tedarikleme sekline gore, tekil ve kolektif
tadarik konseptleri arasinda aymmm yapilmaktadir. Birinci durumda, isletme ihtiyag
duydugu malzeme veya yari-mamulleri bizzat kendisi tek bagina tedarikgilerinden temin
etmektedir. Kolektif tedarikte ise, tedarik diizeni aym sekidrde galisan ve aym
malzemelere/parcalara ihtiyag duyan diger isletmeler ile isbirligi yapilarak, kolektif
temin-tedarik yoluna gidilmektedir. Ozellikle kiigiik ve orta boy isletmelerin tedarikte
igbirligi yapmalann sayesinde kalict ve Onemli maliyet tasarruflari sagladiklan
goriilmektedir.

2.5. Bolgesel Kapsama Gore Konseptler

Tedarik edilen malzeme ve/veya pargalarin tedarik edildikleri bélgenin
kapsamina gdre, yerel, ulusal ve global sourcing konseptleri arasinda ayirim yapilabilir.
Yerel tedarikte, tedarikgiye (6rnegfin yan sanayiye) olan cografi yakinlik &nemli
avantajlar saglar. Ulusal Slgekte sadece yurt i¢i tedarikgiler ile galisilirken, global
lgekte, simr asan kiiresel ve sistematik sekilde organize edilmis bir tedarik diizeni
kurulmaktadur.
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Uretim icin input faktérlerini biiyiik 6lglide diger isletmelerden tedarik eden
isletmeler, miimkiin oldugunca tedarik¢ilerine yakin olma ve bu gekilde iletisim ve
tasgima maliyetlerinde tasarruf saglama ihtiyacimt duyarlar. Sanayi bolgeleri bu
bakimdan énemli avantajlar saglamaktadar.®’

Yurtici Tedarik

Lokal tedarikgiler genellikle yurtdisindaki tedarikg¢ilerden elde edilebileceginden
daha iyi fiyatlarla malzeme tretimi gergeklestirebilmektedir. Ayrica buna ek olarak
yurticinden satin alma gok daha az efor sarfederek gergeklestirilebilir. Bu da sadece
satin alma fiyat1 tizerinden degil, buna ek adimlarda da tasarruflar elde edilmesini
saglar. Yurti¢i satin almanin avantajlarim su sekilde siralamak miimkiindiir:

1- Jeolojik yakinliktan dolay: tedarik¢i ile miisteri arasinda daha yakin iligki
kurulur ve beraber ¢alisma imkanlan artar.

2- Malzemenin ulagim ve tagima iglemleri daha kisa stirdiigii i¢cin malzemenin
teslim zamamn hakkinda daha kesin bilgi sahibi olunabilir.

3- Birden fazla tedarikgiye yapilan siparislerin ulasim iglemleri birlestirilerek,

ulasim ve tagima giderleri {izerinden tasarruflar saglanabilir.
4- Kisa tedarik siiresinden dolay1 envanter maliyetleri diiger.
5- Tedarikg¢i ile olan anlagmazliklar ¢ok daha kolay ¢éziimlenir.
6- Tedarik¢inin daha iist seviyedeki teknik destegi ¢ok daha kolay saglanabilir.
7- Malzemenin temin edilememesi problemleri daha aza iner.
8- Tedarikg¢ilerden daha iyi servis hizmetleri temin edilebilir.

Tiim bunlar ve mevcut sartlar g6z 6ntinde bulundurularak igletmelerin malzeme
teminini yurt digindan m1 yoksa yurt i¢inden mi yapacagina karar vermesi gerekir. Eger
bir isletme yukanida saydifimiz avantajlan elde edebiliyorsa yurt i¢i satin almayi tercih

%7 http://einkauf. oesterreich.com/bm2/Strat-BM/BeschK on.htm (20.11.2003).
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etmelidir. Bunun digindaki durumlarda ise firma uluslararas: malzeme teinini (sourcing)
calismalan1 yapmalidir.

Yurt Disindan Malzeme Tedariginin Yararlan Ve Riskleri

Yurt digindan malzeme tedarigi yurt iginden malzeme tedarigi ile
karsilagtinldiginda bir takim ek ¢aligmalar1 ve eforu gerektirir. Fakat bunun yaninda
baz1 yararlan da beraberinde getirmektedir. Yurt digindan malzeme tedariginin dért
sebebi olabilir. Bunlar:

Kalite: Bir firmanin yurt digindan malzeme tedarik etmesinin en &nemli
sebeplerinden biri kalitedir. Cogu kez isletmeler istenilen kalite diizeyinde malzemeyi
yurt icinden temin edememekte ve bu sebebten dolayr kalite ile ilgili beklentilerini
karsilayabilmek i¢in yurt disindaki tedarikgilerle ¢alismak zorunda kalmaktadar.

Zamamnda Teslim: Yurt digindaki tedarikgilerle ¢aligmanin ikinci ana sebebi
ise, yurt igindeki tedarik¢ilerin istenilen zamanda malzeme teslimini
gerceklestirememesidir. Bu da isletmelerde énemli problemlere ve birtakim maliyet
sorunlarina sebep olmaktadir.Bu sebepten dolay da yurt disgindaki tedarikgilerle caligma
yoluna gidilebilmektedir. ’

Maliyet: Yurt disindan tedarik daha evvel belirttigimiz gibi yurt icinden tedarige
gore birtakim ek harcamalari da gerektirmektedir. Mesela daha fazla iletisim, ulagim
tagima harcamalari, potansiyel tedarikcilerin bulunmasi igin yapilan harcamalar ve
glimriik harcamalar1 gibi ek unsurlar devreye girmektedir. Bu da satin alicinin toplam
maliyetini etkilemektedir. Tlim bu sebeplerden dolay: yurt disindan alinan teklifin yurt
iginden alinan tekliften en az %20 diisiik olmasi durumunda yurt digindan malzeme
tedarigi yoluna gidilebilir.

Teknoloji: Baz: {ilkeler bir takim teknolojik iistiinltige sahiptir ve bu sebepten
dolay1 bazi pargalar igin bu lilkelerden malzeme tedarigi isletmelere kalite, servis ve
fiyat konularinda avantajlar saglamaktadir. Hatta bazi durumlarda buralardan malzeme
tedariginin yapilmasi zorunlu olabilmektedir.



48

Yurt Disindan Malzeme Tedarigi ile ilgili Problemler

Kiiltiir ve fletisim: Yabanci tedarik kaynaklariyla kurulan iligkilérde en 6nemli
sorunlardan biri kiiltiir ve iletigimdir. Ciinkii {ilkelerin etik degerleri birbirinden farklilik
gostermektedir. Mesela yapilan bir anlasmadan sonra kars1 tarafa hediye vermek bazi
kiiltiirlerde hog karsilanirken bazi kiiltiirlerde riisvet olarak aklanabilmektedir. Diger bir
sorun da dil alaninda olmaktadir. Yani sonug¢ olarak yurt disindan yapilan malzeme
tedarigi sirasinda kiiltiir, dil, terminoloji farkhiliklarindan dolay: iletigim problemleri
yasanabilmektedir. Bu da malzeme tedarikinin etkinligini diigiirebilmektedir.

Odeme Dénemleri ve Sartlari: 6zellikle yurt disindan yapilan tedarikte, 6deme
donemleri iizerinde anlasma zorluklan ve kir degisikliklerinden dolayr yapilan
ddemelerdeki dalgalanmalar isletmeler igin belirsizlikler ve sorunlar yaratmaktadr.

Uzun Tedarik Siireleri: Yurt disindan satmah mi arda temin: siiresinin uzun
olmasindan dolay1 daha fazla miktarda malzeme stogunun tutulmasi zorunlu olmaktadir.
Bu sebepten dolayr isletmenin envanter tagima maliyetleri artmakta ve malzemenin
toplam maliyeti artmaktadir.

Satin alma Faaliyetlerinin Daha Yiiksek Maliyetle Gergeklestirilmesi: Bdyle bir
aligverigte gevirmen ihtiyaci, daha uzak firma ziyaretleri, iletigim i¢in kullanilan telefon,
faks ve teleks gibi araglardan kaynaklanan maliyetler de artmaktadur.

Yurt disindan satin alma yaparken karsilagilan diger bir sorun da bu iglemin
nasil yapilacagidir. Bu satin alma isleminin gerceklestirilmesi i¢in 3 ayr alternatif
vardir. Bunlar:

1- Yabanc1 araci kuruluglarin kullanilmasi
2- Direkt satin almanin yapilmasi

3- Uluslararas: tedarik ofislerinin kullanilmasidir.®

% Dobler and Burt, a.g.e., ss. 225-227.
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3. Porter’in De@er Zinciri Yaklasim

Isletmenin belirli bir piyasada rakipleriyle karsilagtirmali istiinlii3ii genig bir
gevresel sistemin dikkate alinmasi sonucu belirlenebilmektedir. Isletmenin gevresel
baglilifi saticilarla baglamakta titketicilerle sona ermektedir. Isletme bir deger

yaratiyorsa bu ya isletme i¢i slireglerden ya da g¢evresel baglilik zincirinden ortaya
¢ikmaktadur.

Saticilar —» Firma — Dagiticilar — Tiiketiciler

Isletme bir taraftan kendi igsel faaliyetlerini gelistirmenin yollarimi ararken,
diger taraftan da deger zincirindeki isletmelerle ¢cevresel baglarim gelistirmeye ¢aligarak
ortaya gikacak firsatlarla durumunu giiglendirmelidir.® Bir sirketin degeri tirettigi mal
ve hizmeti satin almak isteyen miisterilerin miktariyla Slgiiltir. Eger bir sirketin yarattig1
deger, onun tedarik, iiretim ve pazarlama gibi deger yaratan fonksiyonlarinin maliyetini
asarsa, kér olugur. Bu sebeple, rekabet iistiinliigii saglayabilmek i¢in, isletme hem deger
yaratan boliimlerinin maliyetini rakiplerinkinden daha agagida tutmali, hem de
ayirdedici bir igerik kazandirmaya ¢aba sarfetmelidir.

Porter tarafindan gelistirilen deger zinciri faaliyetleri Sekil ***'de goriildiigii
gibi temel faaliyetler ve destekleyici faaliyetler olmak tizere iki gruba ayrilir. Bu
faaliyetlerden her biri mamule deger katar.*® ‘

Deger zincirinin temel faaliyetleri;
1. I¢ Lojistik

2. Islemler

3. Dis Lojistik

4. Pazarlama ve Satig

5. Satig Sonras1 Hizmetler

% Eren, a.g.e., s.182.
* Dinger, a.g.c., 5.212.
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Deger zincirinde destek faaliyetleri, temel faaliyetlerin sihhatli bicimde
yiiriitlilmesi igin girdi saglayan faaliyetlerdir. Bunlar;

1. Teknolojiyi Gelistirme

2. Tedarik,

3. Firmanin Alt Yapisi

4, Insan Kaynaklan Y&netimi

Firma Altyapisi
(Genel Yonetim, Muhasebe, Finansman, Stratejik Planlama)

insan K Aynaklan Departmam
(Ise alma, Egitim, Geligtirme)

Destek Faaliyetler

Tedarik
(Hammadde, Makina ve Arag Gereg Alimi)

f¢ Lojistik
(Hammadde
alim ve
depolama)

Islemler
(Hammaddenin|
tiriin haline
getirilmesi)

Dis Lojistik
(Depolama,
bitmis triiniin
dagitinm)

Pazarlama ve
Satig
(Reklam,
promosyon
fiyatlama kanall
iligkileri)

Servis
(Montaj bakim
onarim)

Temel Faaliyetler

Sekil 5. Deger Zinciri Faaliyetleri

Kaynak: Eren, a.g.e., s. 183.

Tedarik; Deger zincirindeki kullanilan herhangi bir girdinin satin alinmasi ile
ilgilidir. Tedarik &nceden belirlenmis belirli politika, ilke ve kurallar igerisinde
yapilabilir. Uretim yoneticileri ve mithendisler de bu stiregte etkili olan kimselerdir. lyi
yiirtitlilen tedarik sistemi, hatalarin yakindan izlenmesi vb. hususlar kaliteli iiretim ve

diisiik maliyet elde edilmesine vesile olur.”!

°! Eren, a.g.e., ss. 183-184.
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Satinalmanin sorumlulugu sadece s6z konusu girdiyi saglamakla siirl degildir.

Bunun Stesinde miisteriye kadar uzanan bir zincirde katma deger islevi s6z konusudur.”
Satinalmanmn deger katmaya olan yararlari;

Eskiden birgok satinalma ydneticisinin ve organizasyonlarm performanslart
malzemelerin  satinalma fiyatlarindaki degisime, {iretimi devam ettirebilme
kabiliyetlerine ve bdliimlerin operasyon maliyetlerine gére Slger ve degerlendirilirlerdi.
Bugiin, diinya genelinde olan birgok organizasyon satmalma yoénetiminin asagida
belirtilen beg deger katan ¢giktiya odaklanmalarim bekliyorlar.

* Kalite; Satmmalinan mal ve hizmetin kalitesinin sifir hatali olmas1 (bazi
durumlarda milyonda 10 ya da daha az hata).

* Maliyet; Satinalma y6netimi stratejik maliyet ySnetimine odaklanmalidir. Bu
da tiim tedarik zinciri i¢inde bulunan tedarik etme, tasima, bekleme, doniistiirme,
satinalinan {iriiniin  kullamldig tiretimi destekleme stireglerindeki toplam maliyeti
diigtirmeyi hedefler.

* Zaman; Satinalma ydnetimi ve onun dis tedarikgileri yeni {iriinii piyasaya
stirmek icin gerekli olan zamam diistirmede aktif dol oynamalidirlar.,

Satmalma, tasanm ve {iretimde bulunan birgok profesyonel diinya
standartlarinda olusturulmus bir stratejik satmalma ySnetimi ile yeni bir triintin
piyasaya sunulma siiresinde % 20 ile % 40 arasinda bir diislis olabilecegini tahmin
edebiliyorlar.

* Teknoloji; Satinalma y6netimi teknoloji alaminda iki 6nemli sorumluluk
tagimaktadir.

1) Sirketin tedarik atabaninin zamana uygun olan bir teknoloji sagladifindan
emin olmak.

% flter, a.g.e., s. 41.
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2) D1s tedarikgilerle gériisiiliirken, sirketin 6zii olan yetenek ve becerisini (bu
sirketin varolmasmin yegane nedenidir) etkiyen teknolojinin dikkatlice kontrol
edildiginden emin olmalidir.

* Tedarikte Devamhhk; Satinalma yonetimi, tedarik trendlerini izlemeli,

uygun tedarik¢i anlagmalan gelistirilmeli ve tedarikte olusabilecek engellere karsilik
cesitli 6nlemler almahdir.”

III. Tedarik Stratejilerini Etkileyen I¢ ve Dig Cevresel Faktorler
1.Strateji Gelistirmede Dikkate Alinan Konular
1.1. Tedarik Planlamasi

Hammadde planlamasinin {i¢ soruyu yamtlamasi gerekir. Birinci olarak, iiretim
programunda belirlenmis tiretim diizeylerini desteklemek i¢in gerekli somut hammadde
miktarlarinin saptanmasi gerekir Firmamin ayrica bu hammaddelerin her birinin
ortalama birim fiyatlarim ya da maliyetlerini ve bu miktarlar, temin etmek i¢in gerekli

stireleri bilmesi gerekir.

Bu sorular, yanitlayabilmek i¢in de her bir {iriiniin ii¢ aylk iiretim miktarlarmn,,
her iiriiniin iiretimindeki ¢esitli hammaddelerin kullamm oranlari ve malzeme fiyatlari,
indirim oranlari ve teslimat planlar1 agisindan saticilarla olan iligkileri bilmek
zorunludur.

Bu enformasyonlar durum teshisinin i¢ ve dis analizlerinden. saglamr. Bir
firmanin gecmisteki egilimlere bilyilk 6nem vermesi gerekir, &zellikle satici
pazarlarindaki rekabet gelismelerini ve daha etkili ve verimli iiretim ySntemlerinin

uygulanmasini higbir sekilde gdzden kagirmamak gerekir.”*

Ihtiyag miktarlarinin saptanmasi firmadan firmaya degisim gosteren bir olaydr.
bu miktarlar saptanirken fiyata, iiretimin cinsine, yillik kapasiteye, yan sanayi

% Dobler and Burt, a.g.e., s. 10.
% Edwin T. Crego, Jr, Peter D. Schiffrin, Ronald A. Gunn, James C. Kausss, Laventhan and Horwath, is
Planlamasi, gev. Vedat Uner, Istanbul: Kigisel Geligim ve Yonetim Dizisi:3, Rota Yaym Yapim Tanrtim
Tic. Ltd. Sti., 1993, ss. 139-140.
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iligkilerine, yan sanayi iligkilerine, yan sanayinin kendi sorunlarina ve &ézellikle firmanin
finans yapisina dikkat edilir.*®

Hammadde ve malzeme tedarikinde en uygun miktar yillik toplam tedarik
masraflarim en aza indiren stok diizeyleridir. Giintimtizde igletmeler, tablolar, grafikler,
matematiksel ¢éziimler veya bilgi islem programlan1 gibi bilimsel yéntemlerden
yararlanarak yillik toplam tedarik masraflarimi (yillik siparis masraflan + yillik
depolama masraflani + amortisman, faiz, sigorta, fire vb. masraflari) en alt diizeye
indiren siparis miktarim belirlerler. Uygun olmayan tedarik miktar1 ya depolama
masraflarim1 ve depolanan malzemenin amortisman, faiz, sigorta ve fire gibi masraflari
arttiracak ya da siparig, satin alma ve tagima masraflarini arttiracaktir. Diger taraftan,
tedarik miktarimin gerekenden az olmasi durumunda da {iretimin aksamasi sorunu ile
karsilagilacaktir.

Tedarik faaliyetlerinde zamanlamanin biiylik 6nemi bulunmaktadir. Gereken
zamandan 6nce sat mal man malzemeler isletme sermayesinin stoklara baglanarak atil
kalmasina, geciken satin almalar ise liretimin aksamasina ve hatta Dazi durumlarda
tamamen durmasina yol agacaktir Zaman acisindan uygunluk ayrica malzemenin kolay,
diigtik maliyetle ve kaliteli olarak saklanabildigi dénemlerde satin alinmasi alarak da
dsiiniilebilir. |

Tedarik faaliyetlerinin siklign ve tedarik edilen miktar birbiriyle yakin
iligkilidir.Bir kerede ¢ok biiyllk miktarlar tedarik edilmigse, y1l boyu ve sonraki
dénemler boyunca daha az satin almaya gereksinim duyulur. Yani biiyiik Slgekli tedarik
siparigleri, tedarik faaliyetlerinin siklifim azaltir. BSyle bir yaklagim, kirtasiye
giderlerini azaltabilir, ancak tasima maliyetleri, biiylik miktardaki tedarik nedeniyle
muhtemelen artar.

Tedarik i¢cin "dogru" zamanin belirlenmesi genellikle iki yolla elde edilebilir.
Sayet mal tliri {iretim programlama faaliyetinin denetimi altindaysa, tedarik siparig
istekleri; talep, arz, tedarik siiresi ve minimum siparis miktarlarinin analizinde dikkatle

zamanlanabilir. Bununla birlikte, ihtiyaglar1 planlamaya yalnizca {iretim programimdaki

% Yazgig, a.g.e.,s. 11.
% Onen, a.g.e., 5. 36.
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mallarin sayisim simirlandirmada bagvurulur.iiretim i¢in daha az kritik mallarm ana
boliimil, iiretim ihtiyaglarim karsilamaktan ziyade stoklarin tekrar doldurulmas: igin
tedarik edilir. Tedarik siparisleri stok kontrol y6ntemiyle g6sterilerek serbest birakilir.
Tedarik; siparis isleme hizi, bir tagima hizmetinin secini ve arz kaynaklarimin ikna
edilmesiyle malzeme teslimleri i¢in gerekli stirenin uzunlugunu etkileyebilir.

Hammadde planlamasindaki son adim iiretim silirecinde kullanilan
hammaddelerin maliyetini tahmin etmektir. Hammadde stoklar: tutan firmalar igin, bu
adim bizzat bu stoklarin planlanmasim gerektirir. Bu durumda mamul {iriin stoklarimin
planlanmasindaki aym temel degiskenler s6z konusudur. Satic: fiyatlarina, indirimlere
ve teslimat siirelerine iligkin enformasyona dayanarak firmanin, belli hammaddeleri
degisik stok diizeylerinde tutmanin maliyetleri, toptan alim indiriminden
yararlanmamanin maliyetleri ve kilit hammaddelerin tilkenmesi sonucunda iiretimde
meydana gelebilecek ek maliyetler arasinda bir tercih karar1 almasi gerekir. Mamul {iriin
stogunda oldugu gibi, hammadde; stogunda da karar asgari ve azami stok diizeylerini

icermelidir.

Hammadde fiyatlar1 zamanla degistii i¢in, firmanin hammadde stoklarinin
dolar degerini bilmesi ve plan dénemi iginde olabilecek fiyat degisikliklerini planlamasi
Onemlidir. Stoklara deger bigmenin ¢esitli yontemleri olmakla birlikte, maliyet yénetimi
agisindan en rasyonel yontem ilk giren ilk gikar (IGIC) yaklasimudir. Buna gére stoklara
ilk giren madde firetimde kullamlmak i¢in ilk ¢ikacak maddedir. Bu yaklagim her ii¢
aylk donemin baslangicinda ve sonunda stok degerini olugturmanmn en kolay
yontemidir. Herhangi bir d6nemde tiretim ihtiyaglan genellikle donem basi stogunun
lizerinde oldugu igin, dénem sonu stogunun birim fiyati dénem icinde yaiinlan alimlarin
birim ﬁyatldlr.97

1.2. Tedarik¢i Secimi ve Se¢cime Konu Olan Faktorler

Firmanin uzun dénem stratejisi ve rekabet edebilen pozisyonunu destekleyebilen
tedarik¢i segimi ve gelistirme nedeniyle igletme stratejisinin basarisinda satin almanin

rolii tizerinde durulur.”®

91 Crego, Schiffrin, Gunn, Kausss, Laventhan and Horwath, a.g.e., ss. 141-142,
%8 Ozparlak, a.g.e., s. 20.



55

Dogru tedarikei segimi sirketin rekabet edebilirligini gelistirdigi ve satin alma
maliyetlerini azalttigindan dolayr satin alma departmanminin 6nemli bir aktivitesidir.
Gittikge artarak ¢ogu firmanin toplam kalite ySnetimi ve JIT konseptlerini kullanmasi

tedarikei segim sorusunu son derece 6nemli yapt.”®

Iyi bir tedarikgi bir isletmenin tirin ve hizmetleri i¢in paha bigilemez bir kaynak
anlamindadir. Baz1 tedarikgiler iiriin gelistirme, deBer analizi ve istene -miktardaki
malzemeyi istenen zamanda temin ederek sirketin basansina direkt 'c,>1arak katkida
bulunurlar, Iyi bir alici- satici iligkisiyle alictya yiiksek performans saglama, ekstra
hizmet, maliyet diigiirme ¢aligmalarinda igbirligi gibi bir¢ok kolayliklar saglar.

Dogru tedarik¢i segimi ve ySnetimi ile istenen seviyede kalite, zamamnda ve
dogru fiyata alim, gereken diizeyde teknik destek, ve istenen seviyede hizmet i¢in temel
teskil eder.'%

Satin alma birimi, kendisine iletilen nitelik ve nicelikteki mali hangi kaynaktan
satin alacagina, tedarik kaynaklarim iyice arastirilmasi, saticilarin bulunmasi ve
bunlarin i¢inde en uygun kaynagin secilmesi ile karar verir.

a.Tedarik Kaynaklan

Uygun tedarik¢ilerin segilmesi ve yonetilmesi i¢in her igletmenin tedarikgi
tabantm1 olusturmas: gerekir. Tedarikgi tabami, mevcut tedarikgiler ile birlikte,
potansiyel tedarik¢ileri de igermelidir. Tedarik¢i tabanlarinin olugturulmasinda
satmalina departmanlari sorumludur. Tedarik¢i tabanlari olugturulurken isletmeler
birbirinden farkli y6ntemler ve kaynaklar kullanabilmektedir. Bazilar1 sadece kendi
hafizalan ve tedarik kaynaklant bilgileri dogrultusunda tedarik¢i tabanlar
olusturmaktadir. Fakat tedarik¢i tabanlari olusturulurken dogru olan, departmanlarin
kendi kayitlan, kisisel temaslar ve yaymlardan yararlanilmasidir. Tedarikgilerle ilgili
diger bilgi kaynaklarim kullanmak suretiyle, tedarik¢i tabami ¢ok daha genisletilip,
satmalina departmamina ¢ok daha yararh hale getirilebilir. Tedarik¢i bilgi
kaynaklarindan bazilarmi su sekilde siralayabiliriz.

® Ozparlak, a.g.e., s. 18.
1% Dobler and Burt, a.g.e., ss. 212-214,
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1- Tedarik¢i satin alma bilgi dosyalan

2- Tedarikgi kataloglar

3- Ticari kayit biirolar

4- Ticari mecmualar

5- San sayfalar

6- Satig personelleri

7- Ticari fuarlar

8- Isletme personeli

9- Bagka isletmelerin satin alma departmanlan
10-Uluslararas: tedarik (sourcing) firmalar1,'"!

Cesitli bilgi kaynaklarmmdan, alici gerekli parcalari elde edebilecekleri mevcut
tedarikgilerin bir listesini hazirlayabilir. Sonraki adim yalmizca en olas1 tedarik
kaynaklarim tutma, bu listeyi pratik uzunluga azaltmaktadir. Bu kisa listeden, en iyi
kaynak ( ya da kaynaklar eger daha fazlas1 kullanilacaksa) segilir.'

b. Tedarik Kaynak Analizi

Ayni isi yapabilecek firmalar ¢esitli yontemler ile listelendikten sonra her
tireticiyi ¢esitli kistaslar altinda degerlendirerek bu sayiy1 yeter miktara indirmek
gerekir. Tedarik¢i degerlendirmedeki ana kriter;

-Kalite

-Tam zamamnda teslim

-Alic1 ihtiyaglarim kargilamada isbirligi ve destek (yardim), ve
-Fiyattir,

Tedarik¢i degerlendirmede ana faktor tedarikginin iyi gelistirilmis kalite kontrol
programlarina sahip olup olmadigidir. Kalite kontrol programlan aliciya siirekli, ytiksiik
kaliteli tiriiniin teslim edilecegini garanti eder.'®

1! Evin, a.g.e., ss. 60-61.

12 Korhan Kaptanoglu, Supplier Selection Process for Furniture Manufacturing Componies in Istanbul,
(Basilmams Yiiksek lisans Tezi, Marmara Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, 2002), s. 17.

1 Vonderembse and White, a.g.e., s. 612. ;
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Satin alan firma tarafindan diigiiniilen tiriin kalitesi, tasarlanan amag i¢in {iriiniin
en ekonomik olarak faydali Omiir ile sonuglandiracak kalite derecesidir.
Mikemmelliginden ziyade, {irliniin istenen karakteristiklerinin olgiistidiir; bundan
dolayr satin alanin ihtiyaglan ig¢in uygunlufun isifinda karar verilmelidir. Asagidaki

noktalarin dikkatli incelenmesi gerekir;

1) Spesifikasyonar ve/veya dizayn (tasari); Teklif listeleri ve benzer kontrol
(check) listeler bu amag igin en faydal araglardir. Karsilasgtirmali (goreceli) kalitenin
tam anlasilmasi igin satig temsilcileri ile &zelliklerin ve dizayn ozelliklerinin ¢ok
dikkatli tartigma ve tedarik¢inin kataloglarim ve brostirlerini calisma gerekli adimlardir.

2)Gosterme ya da 6rnekler; Gorsel kontrol ve kiyaslama iirtin degerlendirme

araci olabilir.

3)Diger kullamcilarin deneyimleri; tirtiniin kullanicilar1 genellikle iiriin hakkinda

deneyimlerini muhtemel alicilara s6ylemeye hazirdirlar.

4)Un; Pazarda firiiniin hakim oldugu itibarn derecesi istenen .amag igin
gitvenirligin ve kalitenin gostergesidir.'* g

Belirlenen kalite ve miktar i¢in teslim programim karsilama yetersizligi tek en
biiyilk satn alma operasyonu icinde karsilagilan tedarikci basanisizliklardir.!® Siparis
verme zamani ve liriin teslim teslim stiresi arasindaki fark temin stiresidir (lead time).
eBer temin stiresi kisaysa ve siparisler s6z verilen zamanlarda teslim ediliyorsa, teslim
tam zamamndadir. Organizasyon JIT, MRP.... vb. kullanmasa da, geg teslimat hos
gortilmemektedir. Aynica, erken teslimat yalmzca bazi zorda kalinan nedenler oldugu
zaman kabul edilebilir. Ekstra envanter depolama problemlerine ve depolama
19 Alicilarm, satm almanin difer gereksinimlerini
tehlikeye sokmaksizin, gergefe uygun olarak ihtiyaglan kargilayabilen tedarikgilere

maliyetlerine girmeye neden olur.

tedarik programim gériismesi 6nemlidir, ¢linkii gergege uygun olmayan teslim programi
rekabeti azaltir, fiyatlart artinr ve kaliteyi tehlikeye sokar. %7

104 Kaptanoglu, a.g.e., ss. 31-32.

105 Kaptanoglu, a.g.e, s. 33.

1% yonderembse and White, a.g.e., s. 612.
107 K aptanogly, a.g.e., s. 33.
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Tedarikgiler alicilar ile onlarin ihtiyaglarim karsilamak i¢in ¢aligmaya istekli

(hazir) olmalidir. Problem ¢6zmede yardim ve igbirligi basanh tedarik¢inin isaretidir.!®®

Her satin almada ilk ve son diigiiniilen konu fiyattir. Fiyat nadiren tek bagina
kaynaklari belirleyebilse bile, diger tiim faktorler fiyata gelinceye kadar
degerlendirilmelidir.!”® Satn alma departmammin amaci istenilen miktarda dogru
yerden, dogru zamanda uygun fiyatla almaktsr,'

Satin alma departmam igin en iyi fiyat en diislik fiyat degildir. Clinkii en diisiik
fiyata alman bir mal istedigimiz kalitede olamaz veya gerekli servisi saglayamaz. Bu
nedenle en iyi fiyat istedigimiz mali uygun evsafta alabildigimiz fiyattir. Fakat bazen
teklif edilen fiyat gergekten normal satig fiyatimin altinda olabilir. Bunun sebebi
saticinin ileriye doniik stratejik kararlar almasidir. Fiyatlarin diistik olmasma ragmen
kalite ve serviste istenilen sekilde olabilir. Fakat bazen bir firma devamli kendisine mal
saglayamayacagl bir kaynafin biraz diisiik olan fiyatina aldiris etmeden devaml
calisabilecegi yiiksek fiyatli bir yerden de aligveris yapabilir.,'"’

Satin almaci fiyat1 saptarken kendi sirketi yoniinden g¢ok yonlii ve objektif
diigiinmek zorundadir. Ttim firmalarn fiyatlarm istenilen kalite ve oOzellikleri de
birlikte goz Sniine alarak analiz etmelidir.!'

Kaynak degerlendirmede kalite, tam zamammnda teslim, alici ihtiyaglarim
kargilamada igbirligi destek ve fiyat ana faktérlerin diginda ana hatlar ile kaynaklarin
degerlendirilmesinde rol oynayan fakt6rler agsagidaki sekilde belirtilmistir.

198 yyonderembse and White, a.ge.,s. 612,

109 Kaptanoglu, a.g.e., s. 30.

"% yazgrg, a.ge.,s. 12.

"1 Mehmet Balyas, Satinalma ve Ikmal Yonetimi, (Basiimams Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul Teknik
Universitesi, Fen Bilimleri Enstitiisti, 1988), s.14.

"2 yazgig, a.g.e., s. 12.
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Tedarik¢i Se¢imini
Etkileyen Faktérler
[
ONCELIKLI KISITLAYICI ETKILEYICi DIGER
FAKTORLER FAKTORLER FAKTORLER FAKTORLER
* Yerlesim s Garanti o Kapasite e Yerli fireticiyi koruma
o Uretim Potansiyeli o Satic: ve alict o Uretici/Miimessil ¢ Ticari kanunlar
o Teknik Kapasite arasindaki iligkiler kasitt o Ticari iligkiler
o Isci-sveren iligkileri o Sirket politikas o Uretici Sayisi o Kisisel etkiler
o Kredi ve finans o Firmanin i¢ durumu ¢ Rilgvet ve hediyeler
olanaklar
¢ Kategorik
smiflandirma
» Agirhik puan
yontemi

» Maliyet/Oran analizi

Sekil 6. Tedarikg¢i Segimini Etkileyen Faktérler
Kaynak: Yazgig, a.g.c., 8. 9.

Yerlesim: Tedarik¢inin cografi konumu hizmet degerlendirmede 6nemli bir
konudur. Aliciya en yaki mesafedeki tedarik¢i daha uzak potansiyel tedarikgiden daha
fazla nakil ve hizmet avantajlarina sahip olmas1 muhtemeldir. Eger tam rekabeti garanti
edecek yakininda yeterli sayida kabul edilebilir. kaynak varsa, alici listesinin uzak
tedarikgileri igermesi gerekli degildir. Eger uygun kaynaklar bir kag tane ve dagmik ise,
yer daha az kesin bir fakt6rdiir.'?

Uretim Potansiyeli: Miimkiin tedarikcilerin tiretim kabiliyetlerini diigiinmek
¢ok agik bir ihtiyagtir. En iyi tedarik¢i gegerli zamanda gereksinim miktarim karsilamak
i¢in yeterli, modern ve uygun ekipmana sahip olacaktir. Ayrica, bu gibi ekipmanlar
alicinin ve ¢oktan planlanmig diBer igleri firetmek igin mevcut olmahdlrl‘ Tedarikgi
gergege uygun program saglam ve tiretim kontroliinii yapabilir olmalidir. Verimli atélye
operasyonlar1 maliyetleri diisiik tutmah ve teslimat hakkinda hos olmayan siiprizieri
onlemelidir. Tedarik¢i dogru becerilerle yeterli personele sahip olmalidir. Ve tutarhlik
saglayabilen kalite giivence sistemi istenen kalitede malzeme tiretebilir olmalidr.!**

'3 Raptanogly, ag.e., s. 25.
!4 Kaptanogly, a.g.e., s. 35.
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Teknik Kapasite: satin almamn ana amaci belirli alan iginde uzmanlik oldugu
zaman teknik kapasite bir faktdrdiir. Bu tedarikginin firmasinda bir ka¢ kisinin
gosterdigi bilimsel bilgi kadar spesifik olabilir ya da liretici uzmanlk alamnin genel
uzmanlig kadar genis olabilir. Alicimn {irtinfiniin dizaymina katki amag olabilir. Arag
dizaym ya da pargamin deger miihendisligi ¢ekici olabilir. Alici organizasyonu igin
amag ahcinin miihendislik olanaklarimin genis dlglide tedarik¢inin teknik kapasitesini

icermesidir.!'?

Isci- isveren iliskisi: Satin almaci ¢alisacag firmadaki isci-ySnetim iligkisinin
durumunu bilmek ister. Kotii iligkiler teslim zamammn aksamasma ve kalitenin
diismesine sebep olabilir, iyi iligkiler ise, satin almaciya diistik ﬁyatta'il alim yapma,

kalite ve erken teslimat olanag: saglar.''®

Kredi ve Finans Olanaklar: Potansiyel tedarik¢inin finansal kogullarimin 6n
incelemesi siklikla daha fazla calisma masrafina meydan verebilir. Bu incelemeler
finans departmanindan profesyoneller ya da nitelikli alicilar tarafindan idare edilir.
Finansal durum ve kredi derecelemenin incelenmesi tedarik¢inin memnun edici gekilde
yerine getirme yeteneksizlifinin olup olmadifim agik¢a otaya g¢ikartabilir. Finansal
saglamlik iiriin kalitesinin glivenirligi ve tedariBin stirekliliini garanti etmede tedarik¢i
icin gereklidir. Mali bakimdan giiclii firmalar genellikle ySnetimsel olarak da
giicliidiirler; bundan dolay1 onlar genellikle iyi tedarik¢iyi meydana getirirler. Firmanin
bilango ve operasyon hesap Ozetinin analizi bir ¢ok durumda faydahdir. Ornegin;
finansal kosullarin bozulmaya basladifin1 ortaya ¢ikarma gibi. Kar inaxjmdaki artis
profesyonel aliciy1r fiyat indirimini ele gegirme konusunda uyarir. Kar marjinda diigiis
fiyat farkinin muhtemel olacag: gosterilebilir. Firmalar saglam c¢alisma sermayesi ile-
istenen malzemeleri satin almak, ¢aliganlarin ticretlerini Sdemek, miisteriler i¢in gerekli
oldugunda kredi siiresini uzatmak igin yeterli nakte sahip olurlar- &zellikle ¢ekici
tedarikgi olabilirler. Diger taraftan, firmalar zayif ¢alisma sermayesi durumu ile
yalmzca isleri iyi oldugu zaman hognut edici tedarikgiler olabilirler.'!’

113 Kaptanogly, a.g.e., s. 36.

118 Ratih Menet, Konfeksiyon Isletmesinde Satinalma, (Basilmamus Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul Teknik
Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Temmuz 1991), s. 58.

17 Dobler and Burt, a.g.e., s. 241.
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¢~ Alternatiflerin Karsilastirilmas: ve Tedarikei Tercihi

Genelde satin almacilar tedarikgilerin kalite, teslimat, fiyat ve hizmet
konularinda tatmin edici bir sonug verip veremeyecegini sezerler ve alim kararlarini bu

yonde olustururlar.

Bazen bu temel satin alma hedeflerinin yaminda, gegmiste yapilan isler, imkanlar
ve teknik olarak kuvvetlilik, finansal durum, organizasyon ve ySnetim, tiim prosediirlere
uyma, iletigim, caligan iligkileri ve yerlesim durumu da bu kararin verilmesine dahil
edilebilir."®

Tyi tedarikci, vaatlerini ve bagarisimi kamtlayarak, alici gereksinimlerini
kargilayan, teslim edilen malzemenin talimatim da igeren dékiimastasyon saglayan,
tedarik problemlerini minimuma indiren ve problem ortaya ¢iktifi zaman hizli bir
sekilde ugrasan, esnek olabilen, derinden etkileyen arz ve talep degisikliklerinin
olacagimi 6nceden anlamaya calisan tedarikcidir. Iyi tedarik¢i yalmzca bir iiriin -
iiretmeye konsantre oldupu takdirde, genellikle alaninda uzmandir. lyi tedarikgiler
pramidin en tistiine yerlestirilir."'

Tedarik¢i segimi her zaman g¢ok agik degildir. Bu durumda, se¢im projesini
kolaylastiracak gesitli yontemler kullamlir.

a-Baskin Faktor Yontemi

Degerlendirmek i¢in, en gok 6nem verilen tek bir faktdr kullanilir, rnegin,
* En Diisiik Fiyat

* En Yiiksek Kalite

* En Giivenilir Teslim Programi

gibi faktorlere gore firma segimi yapilabilir. Diger fakt6rierin ihnial edilmesi bir
sakincadir,

"8 Akyildiz, a.g.e., ss. 85-86.
1 Barker, a.g.e., 5. 99.
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b- Faktor-Puanlama Yontemi

Satic1 Firma segiminde kullanilan faktérlerin ¢ogu siibjektif &lgiilerdir. Cesitli
firmalar1 bu 6lgiilere gére karsilagtirmak ve bir siralama yapmak olduk¢a zordur. Bu
nedenle benzer alanlarda kullamlan {6rnegin, mamul se¢imi, i yeri se¢imi v.b.), Faktor
puanlama y6ntemlerini veya benzeri yaklasgimlar: bu amagla kullanmak miimkiindiir. Bu
yontemlerin dayandig temel, siibjektif 6lgiileri Sl¢iilebilir hale getirmektir. Omegin bu
amagla asagida agiklanacak olan yol izlenebilir: Once firmamn segimine etki yapacak
faktérler belirlenir. Daha sonra bu faktdrlere 6nem derecelerini gosteren agirliklar
verilir. Agirliklarin tesbiti yéneticilerden segilen bir grubun ortalama kanaati olarak
alinabilir. Agirlik faktorlerinin toplami (1)'e esit olacak sekilde tammlanmalidir. En
biiyiik agirlikli faktdr birinci sirada olmak tizere agagidaki gibi bir tablo hazirlanir.

Tablo 1. Firma 'Segimi - Puan Tablosu

Faktorler| (A) B) (A)x(B)

Agirlik Seviyeleme Faktor
Cok iyi Iyi Orta Zayif | Cok zayif| Skoru
40 30 20 10 0

1. Fiyat 0,20 X 8.00

2. 0,05 X 1.50

3. 0,03

n 0,00

Toplam 1,00 T(AxB)

Kaynak: Yenersoy, a.g.e., s. 100.

Her bir firma igin ayr ayn bu tablo tizerinde bir degerlendirme yapilir. Bu
amagla faktorlerin; Cok iyi, iyi, orta, zayif, ¢ok zayif, seklinde tanimlanan seviyelerden
hangisine yerlesecegine karar verilir ve bir (X) isareti koyulur. Bu seviyeler de tabloda
goriildiigi gibi (40, 30, 20, 10, 0) seklinde agirliklandirlmagtr.

Omegin firma fiyat agisindan en iyi teklifi veriyorsa bu faktériin puam
0,20x40=8 olacaktir. Bu sekilde degerlendirilen biitiin faktérlerin I (A)X(B) toplam
degeri, o firmanin "Toplam Skoru" olarak belirlenir. Toplam Skoru en biiyiik olan firma

segilir
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¢- Maliyet Esash Yaklasim

Bir satic1 firmayr segmenin getirecegi toplam maliyeti hesaplamaya dayanir.
Baghca Maliyet kalemleri, tasima maliyeti ve fiyattir. Bu maliyetlere ek olarak, diger
faktorlerin gergeklesmesi veya gergeklesmemesi durumunda s6z konusu olabilecek
muhtemel maliyetler de degerlendirmeye katilabilir. En diisiik muhtemel maliyeti veren
firma segilir. Satic1 firmalarin iyi tamnmas, bilgilerin yeterli ve dogru olmas: gerekir.'?°

d- Satici1 Degerlendirmesi

Her ele alinan satici, kalite, fiyat ve servis tlizerinde degerlendirilir. Kalite
degerlendirmesi saticinin kayitlarindan rahatga alinabilir. Bu da yiiklenip de geriye
gelen toplam malzeme yiizdesiyle lgiiliir. Fakat degerlendirmesi ise saticilarn teklif
ettikleri fiyatlarin mukayesesi ile kolayca yapilir. Servis degerlendirmesi ise teslim etme

performansi, 6zel servis saglanabilmesi ve digerleri ile 6lgiilebilir.
e- Kategorik Plan

Bu sistemde tiim satmalina personeli saticilar konusunda kendi diigtincelerini
saklar ve listeler. Aylik toplantilarda her bir satic1 g6zden gegirilir. Her bir satictya eksi-
art1 veya ikna edici gibi notlar konur. Bu plan kolay ve etkilidir.'*!

2. Tedarikte Uygulanabilecek Stratejiler

Isletmelerin izleyebilecegi stratejilerle ilgili en g¢ok bilinen gruplandirma
Michael Porter'in jenerik stratejileridir. Jenerik stratejilerinin temelini rekabetgi
stratejiler olusturmaktadir. Diger bir deyimle, rekabetci strateji isletmenin calistif
sektérde rakiplerine gére bulundufu durumu ve rekabet giictinu ifade eder. Burada
rakiplerle mukayese yaparken isletmenin gesitli karlilik durumlar, pazar pay,
maliyetleri, sekt6r ortalamasma goére ne durumdadir. Once ona bakilir. Daha sonra
sektér ortalamasin lizerinde ise, en biiyilk rakiplerine gére isletmenin durumu ya da

rekabetgi durumu tayin edilmektedir.'”? Rekabetci stratejiler, firmanin herhangi bir

120 Yenersoy, a.g.e., ss. 99-100.
121 Menet, a.g.e., ss. 61-62.
12 Bren, ag.e., s.249.



endiistride rekabet¢i avantaj kurup gelistirmesi i¢in, iginden segimde bulunabilecegi
dort siniftan olusur. Bunlar;

- Maliyet liderligi,

- Farklilasma,

- Odaklasmig Diislik Maliyet,
- Odaklanmug Farklilasma

stratejileridir. Fakat ana rekabetci stratejileri maliyet liderligi ve farklilagma
olarak tanimlayabiliriz.'**

2.1. Maliyet Liderligi Stratejisi

Maliyet liderligi stratejisini uygularken firmalar, kabul edilebilir &zellikteki
firtinlerini miigteriye en diislik ve rekabetgi fiyatla sunar. Bundan dolay: bu stratejinin
uygulanmasinda miigteriye saglanan temel deger iirliniin diistik maliyetidir. Maliyet
liderligi stratejisi ile rekabetci avantaj arayan firmalar endiistrideki en tipik miisteriye
standart diriinler satar. Maliyet liderligi stratejisinin basari ile uygulanmasi rakiplere
oranla maliyetlerin devamli asafiya cekilmesine odaklanmay1 gerektirir. Maliyet
liderligini uygularken firmalar, misterilerin 6nem verdigi farkhilasma kaynaklarim
(devrimsel dizayn, satig sonras: servis, iiriin kalitesi vb) tamam ile g6zardi etmemeye
dikkat etmelidir. Genel olarak miisteriler bir maliyet liderinin {iriinlerini kabul edebilir
ve rakiplerine yakin veya daha iyi &zelliklere sahip oldugu siirece satin allrlar;124

Maliyet liderlifi, deneyimle maliyetlerin diislirilmesi, genel masraflarin
kontrolii, ¢ok diisiik miisteri hesaplari, arastirma ve gelistirme, satig, reklam gibi

alanlarda maliyetleri en aza diistirme konusunda agresif bir yapiy1 gerektirir.

Bir sirketin maliyet durumu rakiplerine karsi bir savunma aracidir. Ciinkii
rekabette bulundugu firmalar karlarnini rekabet etme amaciyla kaybettiklerinde diigiik
maliyete sahip firma hala bir kazanca sahiptir. Diiglik maliyet, firmay gii¢lii ahcilara
karsi savunur, ¢iinkii alicilar fiyatlan, en etkili rakip firmamn fiyatinin seviyesine

12 Bvin, a.g.e., 5.12.
124 Bvin, a.g.e., ss. 13-15.
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diisiirmeye ¢alisir. Diisiik maliyet sayesinde girdi maliyetlerindeki artigla bas edebilecek
esneklige sahip olan firma, giiclii saticilara karst da savunma saglar.

Bu stratejinin uygulanabilmesi, mamuliin standart olmasina, isletmenin
ekonomik 6lgegine ve Ofrenme egrisinin diismesine ve pazarmn yiiksek fiyat
elastikiyetine baglidir. Masraflarin kisilmas: ve satis arttirici cabalara da 6nem verilmesi

gerekecektir,'?
Maliyet Liderliginin Yarar ve Sakincalari;

Maliyet lideri isletmeler, diigiik maliyetlerinden dolay1 olan rakiplerden
korunmus durumdadirlar. Giiglii toptancilardan da az etkileneceklerdir. Diislik maliyet
daha fazla pazar payr demek oldugu i¢in daha fazla sayida mal alacaklar ve toptancilarn
Oniinde pazarlik giiglerini arttiracaklardir. Maliyet avantaji diger ﬁrmalarm pazara
girmesini engelleyecek, kisaca pazara giris engeli olusturacaktir. Maliyef liderliginin en
biiyiik sorunlarindan biri, rakiplerin maliyet lideri isletmeden {iriinlerini daha ucuza mal
etmenin yollarim bulmalandir. Rakip isletmelerin fason olarak baz iglerini bagka
firmalara daha kaliteli ve ucuz yaptirmalari ve maliyetlerini bu yolla diigiirebilmeleridir.
Rakiplerini maliye lideri igletmenin tiretim silireg y6ntemlerini 6grenmeleri ve bunlar
uygulamaya gecirmeleri difer bir dezavantaji olugturur. Maliyet lideri isletme, devamh
bigimde maliyetleri diistirmenin yollarimi ararken, siirekli degisen miisteri isteklerini
kolaylikla g6z ard1 edebilecektir.?®

Maliye liderligi stratejisini benimsemis bir isletme dogal olarak maliyetlerini
diistirmeye caligacaktir. Bunun igin maliyetlerin nasil olugtufunu, maliyet yapisi, hangi
alanlarda maliyet diisiirme ¢alismalarinin yapilabileceginin arastirilmas: ve anlagilmasi
gerekir. Boéyle bir strateji igletmenin bir takim fonksiyonlarina ayr1 ayn yiikler
getirecektir. Bu da fonksiyonlarin isi yapts sekillerini degistirilmesini ve her faaliyette
maliyet odakli diigiinerek hareket edilmesini gerektirir.

Boyle bir stratejiden etkilenecek fonksiyonlardan biri de satinalma
fonksiyonudur. Satinalma, maliyeti olusturan en énemli kalemlerden biri olan malzeme
teminini gerceklestirdigi icin, belki de maliyetleri azaltmada en etkin ve 6nemli rol

125 Akyildiz, a.g.e., 5. 49.
126 Bren a.g.e., ss. 253-254,
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oynayacak fonksiyonlarin baginda gelmektedir. Bunun igin satmalma fonksiyonunun
maliyetleri diiglirmede oynayacafi rolin ve bu rol oynamirken neler yapilmasi
gerektiginin arastinlmasi ve belirlenmesi gerekir.'?’

Cevrede ve teknolojide olusan degisikliklerle meydana gelen cesitli alternatifler
malzeme, kaynak, satinalma metodu ve satici-alici iligkileri yoluyla isletmenin tiim
maliyetleri diistiniilebilir.'®

* Tedarik Kaynaklarinin Toplam Malzeme ve Hizmet Maliyetini Diigiirmek
Amaciyla Yonetilmesi

Hammadde maliyetlerini miimkiin oldugu kadar diistirme amacindaki fireticiler,
tedarikgilerle olan iligkilerini bu temel tizerine kurmusglardur.

Son iirlin fiyatlarmin diigiiriilmesi ancak satinalma sirasinda tiim maliyetlerin
asgari diizeye indirilmesiyle miimkiin olmaktadir. Bu prensibin dogal sonucu, satinalma
icinde kara katkida bulunan herkesin bu kiardan payin1 almasidir.

Fakat pek ¢ok sirket heniiz bu uygulamaya gecmeye uygun degildir. Ciinkii bu
uygulama, hammadde, bakim, onarim ve seyahat gibi her tiirlii maliyetin yapisinin
detayli olarak bilinmesini gerektirmektedir. Bu bilgiler ne yazik ki heniiz birgok sirketin
saglikli olarak izleyemedigi verilerdir.

Bu konudaki en iyi uygulamalara 6rnek olarak indeksli fiyatlandirmayr
gosterebiliriz. Uygulamada &nce tedarikgi sayis1 azaltilarak gsirket igin ortaklar
yaratilmaktadir. Bu sekilde kalite kontrol gibi katma deger saglamayan aktiviteler de
azalacaktir. Ikinci asamada tedarikgilerin aym f{ireticiye sevkiyatlar1 konsolide edilerek
nakliye giderleri diistiriilmektedir.

Son nokta olarak ise satinalma fiyatinin, maliyet {izerine sabit bir kir marji
konularak olusturulmasidir. Bu sekilde maliyet dalgalanmalarindan her iki girkette egit
olarak etkilenmektedir.

127 Bvin, a.g.e., s.1.
128 Akyildiz, a.g.e., s. 67.
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* Tedarikgilerle Olan Pazarhk Giiclerinin Zenginlestirilmesi

- Satinalmada kaynak esyasim etkin bir miktarda tutmak fakat ayn1 zamanda her
bir kaynak i¢in 6nemli bir alic1 olmay: siirdiirmek igin bu kaynak sayisimi azaltmakta
fayda bulunmaktadir. Boylece kaynaklar arasindaki rekabet korunur hem de her bir
kaynaktan belirli l¢tide alim yapildig igin etkinlik de korunur.

- Cogunlukla birbirleriyle rekabette olan tedarikgiler segilir ve satinalmalar
bunlar arasida paylastirilir.

- Tedarikgilerle yapilan islerdeki oranlar farklilagtiilmali bdylece her alimda
tedarik¢i kendisini yetkin sayamaz. Eger bir konuda tedarik¢iden olusan sorun varsa
bunu tedarikg¢iyi bir nevi cezalandirmak igin kullanabiliriz.

- Yeni tedarik¢ilerden de zaman zaman fiyat teklifleri alinmalidir. Bdylece hem
pazarin nabzim tutariz hem de yeni teknolojik yeniliklerden haberdar oluryz. ;

- Satinalmalarimiz: kiiclik miktarda ve sik sik yapmak yerine yillik kontratlarla
calismak da tedarikgiler karsisinda fiyat, teslimat ve hizmetler agisindan kolayliklar

saglanmasina neden olacaktir.

- Eger sirketin bir kardes kurulusu varsa satinalmalart birlestirerek yapmay:
tercih etmek gerekir.

- Satalma béliimiinde kaliteli ve igini bilen kigilerle ¢alismak ¢ok daha etkili
satinalmalar yapilmasina olanak saglar.

- Tedarik¢imizin maliyetlerini ve pazar satislanimi daha iyi anlayabilmek igin
bilgiye yatirrm yapmak garttir.

- Teknolojik gelismeler takip edilerek pahali malzemelere olan ihtiyag
azaltilabilinir ya da ortadan kaldinlir.

Satinalma ayrica tedarikgilerine maliyet diiglirme galismalarma yardime: olmak,
tedarikgilerine yeni teknolojik gelismelerde gerektifinde destek olmak béylece
baglantilarla sirketin maliyetini diistirmekle yiikiimliidiir.
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Bunu bagarabilmek ic¢in sirketin kendi defer zincirini inceledii gibi
tedarikgisinin de deger zincirini incelemeli bu da tedarikgiler tizerindeki pazarlik giicii
kadar etkin olmaktadir.'?’

* Standartlasma ile Maliyet Diistirme

Calisma hayatinda, standardizasyon kavrami iki farkls alanda"uygulanm
Bunlardan birincisi malzemelerin biiyiikligti, sekli, fiziksel &zellikleri, kimyasal
ozellikleri, performans  karakteristikleri ve  benzeri alanlarda  yapilan
standardizasyondur. Bu tip standardizasyona endiistriyel standardizasyon denir. Ikinci
tip standardizasyon ise iletis uygulamalari, prosediirler ve sistemler alanlarinda yapilan
standardizasyondur. Bu tip standardizasyon ise yOnetimsel standardizasyon olarak
adlandinlmaktadir.

Isletmede kullanilan malzemelerin standartlagtirilmas: bir firmamn daba az
kalem malzemeyi, daha yliksek miktarlarda ve daha diisiik fiyat ile satinalmasina olanak
tanir. BSylece daha az kalem malzeme igin satinalma ¢alismas yapilir. Bu da satinalma,
malzeme kabul, malzeme kontrol ve 6deme maliyetlerini digiirtir. Ayrica onayh
standartlagtinlmis malzemelerin kullamm fire oranlarim1 ve dolayisi ile bundan gelen
kalitesizlik maliyetlerini de diisiirlir. Netice olarak standart malzemelerin satinaliminda
4 gesit tasarruf saglanir. Bunlar; diisiik fiyat, diistik satinalma aktiviteleri maliyeti, daha
az envanter bulundurma maliyeti ve daha az kalite problemleri. Bunlara ek olarak
standardizasyon daha az ulagim ve tasima ile malzemenin temin edilmesini de saglar.
Béylece bu alanda da standardizasyon ile ek tasarruflar salanabilir.

Standardizasyonun maliyetlerin diisiiriilmesini saglayan bir diger getirisi de
standart malzemelerin iiretiminde kullanilmas: esnasinda gerceklesir. Standart malzeme
kullanim, tiretimde is¢ilik siirelerini azaltir ve b&ylece ig¢ilik maliyetlerinde de diisme

yasanmasini ve bu alanda tasarruf elde edilmesini saglar.'*

12 Akyildiz, a.g.e., ss. 56-57.
130 Evin, a.g.e., ss. 55-56.
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* Nakliye Masraflan ile Tasarruf Saglama

Satinalmada ¢ok biiylik 6nem tastyan fakat genellikle kolayca gbz ardi edilen
satinahnan malzemenin tagima masraflanidir. Mal satin alinirken tiim pazarlik birim
fiyat iistiine yapilir ve yiikleme detaylari atlanirsa malimiz elimize ulagtifinda bazi
durumlarda mal deZerini kat kat agan yiikleme ve glimriik masraflan ile kars1 kargiya
kalnir.

Boyle bir durumla karsilagsmamak igin tedarik¢imizle siirekli irtibatta olup
yiikleme tarihleri birbirine yakmn malzemelerin birlikte yiikletmeyi saglamak
gerekmektedir. Ayrica satinalma nakliye firmalan ile de irtibatta olup en iyi navlun
tekliflerini almali ve maliyete bilyiik yarar saglayan tagima maliyetini en diigiik seviyeye
¢ekebilmelidir.

Nakliye, satictdan aliciya herhangi bir malin maliyetinde baghca etkendir.
Biiyiik sirketlerde, trafik boliimii, sevkiyat1 kontrol eder ve en ekonomik yéntemleri ve
yollar1 seger. Kiigiik sirketler ise bu konuda, bu isi kendi igine ek olarak yapilan
satinalma yoneticisine dayanir. Nakliye masraflarinin, uzaklik, agirlik, hacim ve
sekilden etkilenmeleri nedeniyle, satinalmacilarin tasarruf etme olanaklari mevcuttur.
Cok basit fikirler biiytik tasarruflar saglayabilir.

Sirketinin sevkiyatim1 dikkatle inceleyen bir satinalmaci, masraflarin
azaltilmasmda bazi yontemler bulabilir. Her sevkiyatin hacmi, ambalaj ve sandik
sistemi, konteynerlerin agirlik ve bigimleri, kara somut katkilarda bulunabilecek birer
tasarruf potansiyelleridir,'*!

* Satinalmanin Merkezilestirilmesi (Sentralizasyon) ile Tasarl‘ilf Saglama

Satin alma fonksiyonunun desentralizasyonu gereksiz bir sekilde firmanmn kér
potansiyelinin bir kismindan vazge¢mek ya da bunu inkér etmek anlamina gelmektedir.
Satinalma fonksiyonunun sentralizasyonu, hem optimum faaliyet etkinliginin
saglanmasi hem de maksimum kér elde etmek i¢in 6nemlidir.

Bl Akyildiz, a.g.e., ss. 69-71.
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Satinalmada sentralizasyon, tiim satinaalma fonksiyonlarmin
gerceklestirilmesinin sorumlulugu bir tek departman veya bir tek kiginin yetkisi altinda
oldugu durumlarda s6z konusudur. Satinalmanin desentralizasyonu ise tedarik
kaynaklarinin neler olacafimin kararimin  verilmesi, tedarikgilerle goriisme ve
pazarliklarin yapilmasi veya bunlarin disindaki, herhangi bir satinalma fonksiyonunun,
satinalma departmam digindaki, {iretimi, miihendislik, pazarlama, finans vb.
departmanlarin  elemanlar1 tarafindan gergeklestirilmesi durumunda s6z konusu
olmaktadir. '

Giintimiizde g¢ogu isletmede satinalmanin sentralizasyonu Taylor'un iste
uzmanlagma prensibinin bir uygulamasi olarak gérmektedir. B&yle bir uzmanlagma igin
yetkiler satinalma departmanna delege edilmelidir. Satinalma sentralizasyonu

neticesinde bir takim yararlar elde edilebilir.”*> Merkezi satmalma yonetiminin

doguracag: yararlar sunlardir:

- Merkezi bir esglidiim ile satmalma igin g6sterilen farkli ¢abalarin
birlegtirilmesi bdylece tekrarlarin 6nlenmesi,

- Yapilacak yliksek miktarl alimlarda miktarsal indirimlerden yararlanabilmek,
- Tagam giderlerinde azalma,
- Satinalma uzmanlarimn yetigsmesi,

- Tedarikgilerin daha az miigteri ile ¢aligmalarindan dolay: elde ettikleri kazang

ve bunun satis fiyatina yansimasi
- Daha etkin stok kontrol,
- Departmanlarin ayn ayn satinalma igin zaman harcamamalari,

- Daha az sayida sipari§ sonucunda teslimat, muayene, alacak, muhasebe vb.
giderlerinde azalma,

132 Evin, a.g.e., ss. 44-45.
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- Yénetim kontroliinde etkinlik.!**

Isletme maliyetlerini diistirmede satinalmanin etkili oldugu diger bir konuda tam
zamaninda teslimat ile maliyet diistirmedir.

a. JIT Prensibi

Tam zamanmda (TZ) kavram, Japon endiistri ydnetiminin son yillarda Yonetim
Bilimine kazandirdif1 en 6nemli yaklagimlardan birisidir. Son yillarda gelisen rekabet
ortaminda, firmalarin yeniden yiksek verimlilik, diigtik maliyet ve yiksek kalite
arayiglan icerisinde bagvurulan ve uygulanan yaklagimlar i¢inde en gok dikkati g¢eken
bir yonetim felsefesidir.'**

Stoksuz iiretim veya sifir envanter gibi isimlerle de bilinen JIT tiim iiretim
kaynaklarmin optimum kullammu ile yersiz kaynak kullantumina son vermeyi amaglar.
Bu amagla miigterinin kalite ve teslimat gereksinimlerini karsilayacak bigimde fiziksel
kaynaklarin optimum bilesimi saglanarak, en diigik {iretim maliyeti ile sistemin
geligtirilmesine ¢aligilir. Bunun igin sifir envanter, sifir hatta ve sifir temin siiresini
gergeklestirecek bigimde yan sanayi iligkilerinden teslimata kadar iiretimle ilgili her

asamada yeni kavram ve davramslar1 gerektiren bir sistem ortaya konulur.'*®

JIT bir kurumda tiim zaman ve kaynak kaybina son vererek verimliligi stirekli
iyilestirilmesini amagclayan bir stratejidir. JIT'in temel felsefesi kurumdaki tlim
birimlerin katilim ile en az maliyet ve en yiiksek miisteri memnuniyetini saglayacak
stirekli gelisimin gergeklestirilmesi igin miisteri isteklerinin belirlenmesi, bu sistemi en

kisa zamanda yerine ulagtirilmasi igin ¢aba harcanmasidar.'*®

TZ'nin nihai amaci sifir (en az) stoktur. Bu amagla satmalma yoluyla balayip,
imalat stireciyle sekil degistiren ve mamul hale geldikten sonra da miisteriye dagitilan
mamuliin olusturdugu ¢evrim iizerindeki her noktada, gerekli materyal tam zamaninda
ve gerekli miktarlarda ihtiyag veya kullamim noktasinda bulunmalidir.'*’

:Zz Akyildiz, a.g.e., s. 74.

Akyildiz, a.g.e.,s. 71.
5 Demir ve Giimiigoglu, a.g.e., s. 660.
%6 Demir ve Giimiisoghy, a.g.c., s. 661.
137 flter, a.g.e, s. 60.
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Tam zamaninda tiretim sistemi i¢in geleneksel satinalmadan farkli bir satinalma
sistemi gelistirilmis ve bu sisteme JIT satinalma sistemi denmektedir. JIT satinalmada
malzemeler gerektiginde minimum miktarda satm alinmaktadir.”*® JIT satinalma tiim
JIT programlar i¢inde 6nemli bir elemandir. JIT satinalma sirketin envanter kontroliine

yardimci olmada yer ihtiyacini, israfi, malzeme nakliyesini, stoklar1 azaltmada etkilidir.
JIT satinalma ve geleneksel satmnalma arasindaki farklar asagidaki Tablo 2.’de

zetlenebilir.'*’

Tablo 2. Geleneksel Satinalma ile JIT Satinalma Arasindaki Farklar

Sau.n alma. Geleneksel Satinalma JIT Satinalma
Faaliyetleri
Tek kriter, genellikle rekabetgi| Yiiksek kaliteli hizmet,
Tedarikei Segimi fiyat teklifi yolu ile fiyat. %2| fiyat ve teslimati igeren
ya da %3 red oramn kabul| birgok kriter; higbir hata
edilebilir. kabul edilemez.
Cogu parga igcin ¢ok sayida| Cogu parga i¢in tek bir
Tedarikgi Ozellikleri | firma ile ¢alistir; Alicidan| firma ile ¢alisihr; Alic1 ve
uzaklik Snemli degildir, tedarik¢i arasindaki uzakhk
cok kisadir.
Tedarikei / Alict Rakip (Diisman) iliskiler Ortalik; oi'tak amagclar
Tligkileri yoniinde grup ¢ahsmalan
ile
Tedarik¢iye iirlin
Alict firma lirlintin| tasarlamak serbestlie ve
performasindan ¢ok tasarim| yenilige  tesvik  eden
Urlin konusu ile ilgilidir. Tedarikgiyi| (serbest) 'sitki olmayan'
Spesifikasyonlar {irtin performansini| spesifikasyonlar.
gelistirebilecek degisik
Onerilerden engelleyen "siki"
spesifikasyonlar.
Parti Bityiikliigii Biiylik partiler halinde daha az| Kiigtik partiler halinde sik
siklikia alimlar alimlar
Gelen Parcanin Alict  firma gelen  biitlin] Sayim ve kontrol ahicidan
Kontrolii parcalarin sayimi ve| kurtarilir; bundan tedarikgi
kontroliinden sorumludur. sorumludur.

138 Celikgapa, a.g.e., 5. 161.

13 Vonderembse and White, a.ge.,s. 622,
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Temel amag, miimkiin olan en| Temel amag, Kkaliteli
Goriisme ve Fiyat diistik fiyatin elde edilmesidir. | malzeme saglanmas: ve iki
Teklifi taraf igin olan
fiyatlandirma ile uzun
vadeli anlagma yapilmasi.
e e Amag, daha diigiik tasima| Zamamnda teslimat ¢ok
Ta§.1ma B19qnm1n maliyetinin saglanmasidir.| &nemlidir. Sevkiyatin
Belirlenmesi Sevkiyat planlama tedarik¢i| planlanmas: aliciya aittir.
firmaya aittir.

Kaynak: Vonderembse and White, a.g.e., s. 622.

TZ uygulamalarinda basariya ulasabilmek igin, en ¢ok lizerinde durulmasi
gereken hususlardan biri de satinalma ySnetiminde, satic1 firmalar ile kurulan iligkilere
kazandinilmas: gereken yaklagimdir. Satic: firmalar, pazarda baslayip yfne pazarda biten
iiretim siirecinin ilk halkasidir. Satici firmalar ile alici firmalarin ortak bir amag
etrafinda (ki bu ortak amag nihali mamulu kullanacak olan miigterinin tatmini olarak
ifade edilebilir), toplanmalari maliyetlerin azalmas1 ve kalitenin yiikselmesi sonucunu
yaratir. Tedarikgilerle YASA-YASAT ilkesi etrafinda ve uzun vadeli, karsilikli giiven
icinde yasamay1 temel ilke edinmelidirler. Bu amaci gergeklestirmek igin, {izerinde
durulmas: gereken diger prensipler asagidaki gibi 6zetlenebilir.

- Alic1 ve satici firmalar mamul tasarimu, kalite kontrol sistemleri igin igbirligi
icinde olmalidur.

- Siirekli teklif alma ve siparis verme islemini azaltmak, tedarikgilerin
alanlarinda uzmanlagmasimi tegvik etmek, miktar ekonomisinin getirdigi maliyet
indiriminden yararlanabilmek i¢in, ¢aligilan firma sayisi azaltilmalidir. Rekabeti ortadan
kaldirmamak i¢in tek firmaya baglanilmamalidir.

- Tedarikgilere teknik yardim yapilmaldir.

- Tedarik¢i firmanin kalitesini gelistirmesi, teslimi hizlandirmasi, maliyetlerini
azaltmasi, kendini gelistirmesi igin cesaret verici, tesvik edici bir yaklagim

benimsenmelidir.
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- Haberlesme giiclendirilmeli, her iki tarafta kargihkli iligkilerini tam olarak
siirdiirebilmek i¢in, istek ve ihtiyaglarimi, programlarimi, program degisikliklerini

zamaninda ve eksiksiz olarak birbirlerine bildirmelidir.

- Miimkiin ise tedarik¢i firmalarin, alic1 firma yakinlarina yerlesmesi saglanarak,
teslim zamanlanm kisaltma, siparis miktarim azaltma siparis sikligimi arnttirma
imkanlar1 aranmalidir. Sik siparis ve teslim, hatalarin daha sik kesfedilmesini ve daha
sik diizeltme yapilmasimi ve giderek satin alman malzemelerdeki kalite diizeyinin
artmasi sonucunu doguracak, neticede de muayene ihtiyaci azalacaktir.

- Standart hacimli konteynerler kullanarak veya bunun gibi ySntemlerle gelen
pargalarin sayilmasi islemi azaltilmahdir.

- Taraflar iligkileriyle ilgili her tiirli ayrintiyr, kontratlarinda belirtmeli ve
anlagma saglanmalidir.'*

Tam zamaninda satinalma sisteminin faydalan sunlardir:

* Stok devir izinda artig

* Zamaninda sevkiyat oraninda artig

* Malzeme teslim siiresinde azalma

* Hurda maliyetinde azalma

* Tedarik¢i firmanin degisikliklere cevap verme siiresinde azalma
* Alicinin iglemleri gabuklastirmak igin harcadifs stirede azalma.

Tam zamaninda satinalma sisteminin dlgiilemeyen faydalar gunlardir:

* Uriin kalitesinin artmas1

* Verimlilik artist ,
* Tedarikei firmamn kalite ihtiyaglarina cevap verir hale getiri]mési
* Fabrika etkinliZinin arttirilmasi

* Daha iyi liretim planlama

* Tedarikg¢i firma ile daha yakin iligki

0 Akyildiz, a.g.e., ss. 72-73.
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* Gelen pargalar: kontrol etme ihtiyacinin azalmasi
* Rekabet giiciiniin artmasi

* Uretimde moralin ylikselmesi

* Uriin tasariminin gelismesi

* Satinalma yazigmalarinda azalma'!

Tablo 3.’te TZ satmnalma sisteminin uygulanmas: sirasinda kargilagilan baglica

problemler ve 6neriler 6zetlenmektedir:

Tablo 3. TZ Satinalma Sisteminin Uygulanmasi Sirasinda Kargilagilan Baglica
Problemler ve Oneriler

Baghica Problemler Oneriler
Tedarik¢i Desteginin Eksikligi Tedarikgi firmalarimin TZ satinalma sistemi
hakkinda egitilmesi. Bu firmalarla uzun
dénemli iliskilerin gelistirilmesi.

Ust Yénetim Desteginin Eksikligi Elde edilen gergek sonuglar ve O6grenim
yoluyla tist ydnetimin motive edilmesi.

Diistik Uriin Kalitesi Kalite  yonetimi  program:  kurularak
malzemelerin tedarik igleminin, miihendislik,
tasarim ve {iretim agamalarinda kritik kalite
6zelliklerinin belirlenmesi.

Calisanlarin Desteginin Eksikligi Cahsanlarin TZ satinalma sistemi konusunda
ve Isteksiz Olmalan stirekli olarak egitilmelerine 6nem verilmesi.
Calisanlara firmanin temel amaglarinin ve
sistemin uygulanmasinin arkasmdaki
felsefenin anlatilmasi.

Nakliye Firmalarinin Desteginin| Nakliye firma sayisimnda Snemli indirimler
Eksikligi yapilmasi. Nakliyecilerle antlasmalar
yapilmak yoluyla galigtirilmalarn.

Miihendislik Desteginin Eksikligi Miihendislik, iiretim ve satinalma
departmanlart arasinda stirekli uyum ve
igbirliginin sajlanmasi.

14! Seda Yetisen, Tam Zamanmnda Satmalma Felsefesi ve Bir Simiilasyon Uygulamasi, (Bastlmanus
Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul Teknik Universitesi, Sosyal Bilimleri Enstitlisti Haziran 1993), s. 63,
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Malzeme Teslim Siiresi Bekleme siiresinin kisaltilmasi igin alic1 ve
tedarik¢i firmalarinin birlikte hareket etmeleri
ve fikir aligverisinde bulunmalari.

Iletisim Eksikligi Satinalma, firetim, miihendislik ve nakliye ile
ilgili departmanlar arasinda yliksek seviyeli
biitiinlesme ve g¢aligmalara daha ilk
agamalarindan itibaren katilimin saglanmasi.

Kaynak: Yetigen, a.g.e., ss. 118-119.

Her sistemde oldugu gibi TZ satinalma sisteminin isleyigsinde de baz
problemlerle karsilagilmaktadir. Olas1 problemlerin bilincinde olmak ve zamaninda
gerekli miidahaleleri yapmak, problemleri biiytimeden ortadan kaldirmakta ve sistemin
isleyisi kolaylagtirmaktadir.'*?

2.2. Farkhlastirma Stratejisi

Farklilagtirma satin aliciya iirlin kalitesi, iist diizeydeki tirtin 6zellikleri ve satis
sonra servis gibi alanlarda iist diizeyde ve iistiin degerler sunma kabiliyetidir. Eger satin
alict sektdrdeki diger firmalardan, ihtiyaglarimt karsilayan 6zellikteki tirlin veya servisi

elde edemezse, farklilagmanin 6nemi artar.'

Farklilagma stratejisi uygulanirken maliyetten ziyade tiriintin bilesik 6zellikleri
miisteriye deger katar. Farklilasmig iriin miisterilerin bilesik ihtiyaglarim kargiladig
icin firma ek fiyat talep edebilir. Firmammn bilyiik karlar elde edip rakiplerini geride
birakmasim saBlayan farklilagmis iirtiniin onu yaratmak i¢in harcadigi paradan fazlaya
satma kabiliyetidir.'**

Miisterilerin markaya olan sadakati ve fiyata daha az hassasiyet gostermeleriyle
farklilagma rekabette izolasyonu saglar. Tliketicide marka bagimhiligs saglanmug olur.
Farklilagma bazen pazar paymin bityiik kismin1 kazanmaya engel olabilir.

2 Yetigen, a.g.c., ss. 118-119.
3 Evin, a.g.e., s. 5.
144 Bvin, a.g.e., s. 12.
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Genel olarak, farklilasmay: saglamak igin gerekli olan aktiviteler cok maliyetli
ise 6rnedin, genis ¢apli bir aragtirma, iiriin tasartmi, yiiksek kaliteli malzemeler gibi,
diisiik maliyet géz ard: edilebilir.

Miisteriler sanayi genelinde firmanin listiinltigiinden haberdar oldugu halde tiim
miigterilerin istenen yiiksek fiyatlan &demesi beklenemez. Bu stratejiyi uygulayan
isletmelerin mallarimin fiyat: da yitksektir.'®

Farklilagtirma stratejisinin uygulanmasinda dért boyut ya da yol vardir.

1- Rakiplere nazaran daha fistlin bir teknie ve teknolojiye dayamlarak yapilan
farklilagtirma,

2- Kalite iyilestirme ¢abalarim giiclendirerek yapilan farklilagtirma,

3- Miisterilere saglanan destek hizmetleri ve satis sonrasi hizmetleri rakiplere
nazaran daha siiratli, etkili, kaliteli, vb. gerceklestirerek yapilan farklilagtirma,

4- Rakipleri ile en az kalite ve nitelikteki tirlin ve hizmetleri daha diigiik fiyata
vermeye dayanan farklilastirma.

Rakiplerine nazaran ayricalik tstiinlik kazandimlmak istenen igletme, bu
ayricalik {istlinltigii ilgilendiren igletme fonksiyonu {izerinde daha fazla durmaktadir.
Omegin teknolojik tistiinliik arayan isletme AR-GE fonksiyomu, destek hizmetleri
arttirabilir."*¢

Tedarik Fonksiyonunun farklilagtirma stratejisine katkisi, isim yapmug
markalardan parga ve liriin alarak nihai tirlinlerin imzasim arttirmak, tedarik pazarindaki
yenilikleri aragtirmak ve en son teknoloji ve en son kalitede galisan tedarikgileri
bulmak, yeni {iriin tasarim ve gelistirme gabalarina katilmak seklinde olabilir,

Farklilagtirma stratejisi izleyen bir isletme, diisiik maliyet stratejisi ve maliyet
liderligi stratejisine de 6nem vererek farklilagtirmanin getirdigi maliyet disindaki temel

145 Akyildiz, a.g.e., ss. 49-50.
146 Eren, a.g.e., ss. 255-256.
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maliyetlerini maliyet lideri durumdaki igletmelerin diizeyine indirme c¢abalarim da
siirdiirmektir. Ancak, farklilastirma nedeniyle toplam maliyeti yiiksek olmaktadir.'¥

Farkhlagtirma Stratejisinin Yarar ve Sakincalan

Bu strateji, alicilar iizerinde bir firma ve marka bagimhhg olusturur. Bu
olusturulan cazibe ve prestij kolay kolay da silinmez. Rakiplerin bu igletmelerin
pazarina girmeleri ancak yapilacak giiven sarsici hatalardan kaynaklanmaktadir.
Farklilagtirma stratejisi izleyen bir igletme bunu tiim giici ve her yénii ile koruma
gayreti iginde olmalidir.

Farkhlastirma stratejisi izleyen isletmelerde miisteriler fiyat farkliliim kolayca
tolere edebildikleri i¢in maliyetleri etkileyen girdi fiyatlarindaki degisiklikleri fiyatlara
yansitmak daha kolaydir. Fakat bu avantaj maliyet lideri olan isletmeler bakimindan
tam bir sakinca olusturmaktadir. Girdi fiyatlarinda bir degisiklifin maliyetleri yiik-
seltmesi, bu isletmelerin maliyet avantajim ortadan kaldirabilmektedir.

Uctincti bir avantaj, marka bagimhlifimin ve miigteriler nezninde sahip olunan
aynicalikh {istiinliiftin piyasaya yeni girmeye c¢alisan rakipler i¢in Snemli bir engel
niteliginde olmasidir. O halde, giris engeli olusturma agisindan da 6nemli bir yarar
tagimaktadar.

Uretilen mal ve hizmete ikame olabilecek {iriin ve hizmetleri tireten isletmelerin
yapabilecekleri tehditler, miisterinin ihtiyaglarma aym prestij ve ayricalikla cevap
verebilme 6zelligine baglidir. Miisteri bagimhilig: ancak bu takdirde sarsilabilir.

Farklilagtirma stratejisinin yararlan yaminda bir takim sakincalarinin da
oldugunu unutmamak gerekir. Ornegin, son yillarda taklit mallarin gikmasi ve bunlar
gergeginden de aymrt edilememesi miisterilerin géz Sniinde farkli olmanmn yarattifi
rantlar1 azaltic1 bir etki yapmaktadir. Bu nedenle prestijli marka sahibi firmalar, son y1l-
larda sikintilh durumlarla karsilagmaktadirlar. Omegin, Cartier ve Rolex saatleri, IBM
ve ev elektronigi hatta otomotiv endiistrisinde {istlin ayricalii saglayan hususlar énemli
Olgiide taklit edilmektedir.

147 Bren, a.g.e., s. 256.
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Diger bir sakinca ise, miigteri veya alicilarin zevkleri ile hizmet ve maldan
beklentilerinde meydana gelen hizli deBismeleri prestijli firmalarmm karsilayamama
korkusudur. Bu nedenle, artik prestijli ve ayricalikli konumu korumak zorlagmakta
piyasaya yeni ayricalikli firmalar girebilmektedir. Bulundugu {stiin mevkiyi
koruyabilmek i¢in igletmeler siirekli SWOT analizleri yaparak, imkan ve firsatlan tehdit
ve gii¢liikleri savusturacak iiriin ve stireg yeniliklerini hizlandirmak zorundadirlar.

Farklilagtirma stratejisinin basarili sekilde uygulanmast ve siirdiiriilmesi igin

agagidaki hususlarin g6z 6niinde bulundurulmas: zorunludur.

1- Urlin veya hizmetlerde ayricalik veya iistiinliik saglayabilmek icin sadece bir
tek yol, yéntem ya da boyut yoktur. Cok yonlii farklilik yapmaya ve alicilarin dikkatini
cekecek ve onlara stiinliik saglayacak hususlar: géz 6niinde bulundurmals,

2- Alcilarin ihtiyaglart aym degildir. Farklilik belirli bir miisteri kesimini
muhtemelen maddi giicti yiiksek olan kimseleri hedef almali ve yapilan iiriin ve
hizmetlerin kullanimlar klasik bilinen iiriinlerden farklilik géstermeli,

3- Bu mallar ve hizmetlerin cazibesini stirekli kilmak i¢in devamh gelistirme ve
yenilik ¢abalarini siirdiirmeli,

4- Rakip isletmeler bu stratejiyi izlemiyorlarsa, firma y&neticileri fiyat
ayarlamalar ile uzun vadede daha genis miisteri kesimine hitap etmeli ve uzun vadeli
karhliklarin: artirmalidirlar.'*® ’

3. Portfoy Analizine Dayanan Tedarik Stratejileri
3.1. Peter Kraljic'in Arastirmasi: "Satinalma Portfoy Matrisi"

Kraljic'in 1987 wilinda yaymlanan aragtimasinda satinalma y6neticilerinin
malzeme kusurlar1 veya kesintileri igle bag edebilmeleri icin ne gibi tedarik stratejileri
olusturmalann gerektigi anlatilmigtir. Mevcut gelismeleri sadece izlemenin yerine,
yonetimin degisimleri kendi avantajina doniigtiirebilmesi, bunun da satin almadan
(operasyonel bir fonksiyon) tedarik ySnetimine (stratejik bir fonksiyon) gecis ile

148 Eren, a.g.e., ss. 157-158.
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miimkiin oldugu vurgulanmustir. Tedarikgilerle iligkilerde, teknolojik gelismelerde
ve/veya malzeme elde edebilirliginde belirsizlik arttikga tedarik ySnetiminin &neminin
arttig belirtilmigtir.

Kraljic'e goére, tedarik siirecine gelebilecek zararlan minimize edebilmek ve
firmanin satmalina giictinii artirabilmek i¢in firmalar su sistematik yolu izlemelidir:
oncelikle, satin alman malzemeleri ve pargalan kara etkisine ve tedarik riskine gore
smiflandirmak, sonra bu malzemeler i¢in pazann durumu analiz edilmeli ve buna gore
stratejik tedarik pozisyonu belirlenmelidir. Son olarak firma, malzeme stratejileri ve
faaliyet planlan gelistirmelidir.

Malzemelerin Smflandirilmas1 Asamasi: Bir malzemenin kara etkisi
belirlenirken satin alinan miktar, toplam satin alma maliyeti i¢indeki yiizdesi, ve firtin
kalitesine etkisi dikkate alimmalidir. Tedarik riski ise elde edilebilirlik, tedarik¢i sayisi,
talep, iiret ya da satin al firsatlari, stoklama riskleri ve ikame edilebilirlik gibi konular
agisindan  degerlendirilmelidir. Bu kriterlere gére firma, biitiin satm  alnan
malzemelerini stratejik (kara etkisi yiiksek, tedarik risk ytiksek), darbogaz (kara etkisi
diisiik.tedarik riski yiiksek), kaldirag (kara etkisi yiiksek, tedarik riski diigiik), ve kritik
olmayan(kara etkisi diisiik, tedarik riski diigiik) olmak tizere dort gruba ayirir. Her dort
kategori farkli satin alma yaklagimi gerektirmektedir, 6rnegin stratejik malzemeler igin
satin alma kararlan almak i¢in pazar analizi, risk analizi, simiilasyon, optimizasyon
modelleri, fiyat tahminleri gibi analitik teknikler gerekirken, kritik olmayan malzemeler
i¢in basit pazar aragtirmalar, stok optimizasyon modelleri, karar politikalar yeterli
olacaktir.

Pazar Analizi Asamasi: Bu asamada firma, tedarikgilere gore kendi pazarlik
gliclinii degerlendirir. Tedarikginin kapasite kullamimu, tedarik¢inin mali durumu,
tedarik¢inin sagladifi malzemenin nadir bulunmasi, satin alman malzeme miktan ve
talepte beklenen bilylime, belirli {iriinlerin tiretiminde olabilecek dalgalanmalar, kalite
bozukluklar1 veya ge¢ teslimat nedeniyle ortaya ¢ikan maliyetler agisindan firmalar
tedarikgileri ve bunlara karst kendi konumlarim degerlendirmelidir. Ornegin, eger firma
bir irlin i¢in agresif bir satiy kampanyasina girismeyi diigtinmekte ve tedarikginin
kapasitesi bunun i¢in yeterli degil ise, ekstra bir ticret demek ya da farkh bir tedarikgi
arayisina girmek gerekebilir.
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Her sektor igin farkli kriterlerin 6nemi farklilik gosterebilir. Hem tedarikginin
hem de firmanin giicii ile ilgili kriterlerin dikkatlice tanimlanmas: hassas bir pazar ara

igin en 6nemli olan noktadar.

Yiiksek
Diisiik
Diisiik Orta Yiiksek
b\\\\\\\ | Farklilastirma
Tedarik Pazan Giicii Agresif
Dengeli

Sekil 7. Satinalma Portféy Matrisi
Kaynak: Sahin, a.g.e., s. 41.

Stratejik Konumlandirma Asamasi: Bu asamada firma, birinci agamada
smiflandirdift malzemeleri satmahna portfSy matrisinde (Sekil 7.) konumlandirir.
Satmalina PortfSy Matrisi firmanin satin alma giiciinii tedarik¢i pazarmin giiciine kars:

konumlandirir ve buna gore stratejiler gelistirilmesini saglar.

Satmalma PortfSy Matrisindeki hiicreler ii¢ temel risk kategorisine ‘ve bunlarla
iligkili ti¢ farkl stratejik davraniga karsilik gelmektedir. Firmanin pazarda baskin bir rol



82

oynadig tedarikgilerin giiciiniin ise daha diiglik oldugu malzemelerde agresif bir strateji
izlenmelidir. Firma,tedarik riskinin az olmasi nedeniyle ortaya ¢ikan pazarhk giicii
sayesinde uygun fiyat ve anlagma sartlan koyabilir. Tedarik¢ilerin firmaya gore daha
gliclii oldugu malzemelerde ise firma savunmaci bir strateji izleyerek, malzemelerin
ikamelerini bulmali veya yeni tedarik¢i arayisina girmelidir(farkhlagtirma stratejisi).
Genellikle firmalar farkh malzemeler ve farkh tedarikgilere gore farkli roller alirlar.

Faaliyet Planlar1 Olusturma Asamasi: Satin alma Portf6y Matrisindeki {i¢ farkh
konuma gore farkli faaliyet planlarinin olusturuldugu asamadir.Kisa vadede stratejik
firiinler i¢in pazarin giiciiniin firmanin giiciinii astig1 durumlardaki strateji, farklilagtirma
stratejisidir ve bu stratejiye gére firma, satin alinacak malzemeleri birlestirip bir
tedarikgiden alma yiiksek fiyatlar1 kabul etme ve anlagmada yazan biitlin miktar
diizenlemelerine uymak durumundadir.Uzun dénemde bir tedarik¢iye bagli kalma
riskini azaltmak igin de farkli tedarikgiler aramali veya dikey biitlinlesme yapmayi
diigiinmelidir, 6te yandan, firmammn tedarikgilere gore gli¢lii oldugu durumlarda ise
firma, satin alinacak malzemeleri farkhi tedarikgilere yayarak, fiyat avantajim
kullanabilir, stok seviyelerini diiglirebilir.

Bu asamada, firmann uzun doénem tedarik yetenegini koruyabilme ve kisa
dénemde firsatlardan yararlanabilmesi i¢in gerekli faaliyet planlari olusturulmaktadir.
Farkli konumlara gore ortaya ¢ikabilecek farkli faaliyet planlarnt Tablo 4.'te
gériilmektedir.

Rekabet¢i piyasada onemli zararlar verebilecek geleneksel satmalina
anlayisindan siyrilip etkin bir tedarik yonetimi gelistirebilmek, firmalara tedarik
pazarinda girisimci diigiinceye sahip olma yetenefi ve esneklik kazandirp tedarik

risklerini minimize etme ve maliyetleri azaltma gibi faydalar saglayacaktir.
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Tablo 4. Satin alma Portfy Konumlandirmasinda Faaliyetler

KONU Agresif Dengeli Farkhlagtirma
. Sabit veya dikkatli .
Miktar Yayilmis sekilde yayma Merkezi
Fivat Fiyat indirimi i¢in | Fiyat miizakereleri | Tedarikginin fiyatim
1ya baski yapma yapma kabul etme
Anlagmalar
Anlagmanimn Spot ve anlagmali
Kapsami Spot alimlar yapma alimlan dengeleme dogrultusunda alim
yapma
. . Etkin bir gekilde
. N Temas halinde Segilen . .
Yeni Tedarikgiler bulunma tedarikgilerle yeni tedarikgiler
arama
Stoklar Diistik tutma proKEhon. Yiiksek tutma
olarak kullanma
Uretim Y o Dikkatli karar verme .Greh.stlrme ve yeni
iiretime gegcememe tiretime gegme
. Temas halinde fyi firsatlan Aktif olarak
lkame Etme bulunma aragtirmak arastirmak
) . ... | Tedarik¢inin . . Kendi programim
Deger Mithendisligi yapmasim saglamak Dikkatlice yapmak yapmak
I Maliyetleri . Yeterli miktarda
Lojistik nimize etmek Optimize etmek stok tutmak

Kaynak: Sahin, a.g.e., s. 42.
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3.2. Olsen ve Ellram'in Arastirmasi: "Tedarikcilerle iliskilerde Portfoy
Yaklaginu"

Kraljic (1987)'in satin alma yonetimine getirdi3i portfSy analizi yaklasiminin
tedarikgilerle olan iligkilere uygulanmasim ©Oneren bir aragtirmadir. Firmanmn
tedarikcileriyle olan iligkilerini {ic asamali bir yaklagimla analiz etmek &nerilmigtir: fik
asamada Snemli satin almalar igin ideal iligkiler gelistirebilmek igin satin alnacak
malzemelerin smiflandirilmas1 gerekmektedir; Sonraki agamada firmanin varolan
tedarikei iliskilerinin belirlenmesi en son asamada ise tedarikgilerle var olan iligkilerin
adaptasyonu ve ideal duruma getirilebilmesi igin faaliyet planlarmin gelistirilmesi
gelmektedir.

Satin alinan malzemenin stratejik Oneminin belirlenmesi igin, malzemenin
firmanin yetkinlikleri igindeki yeri ve Onemi, kara olan etkisi, tedarikgiler ve
miigterilerin goziinde firmanin imaji dikkate alimmigtir. Satin alma ySnetiminin
zorlugunu etkileyen faktorler olarak da {irlintin &zellikleri, tedarikgilerin giicii ve
teknolojik ve ticari yetkinlikleri, ve ¢cevredeki risk ve belirsizlik dikkate alinmagtir.

Darbogaz Stratejik
Yiiksek
Satmmalmay
Yonetebilme
Zorlugu Kritik
Diisiik Kaldirag
Olmayan s
Diigiik Yiiksek

Satin alinan Malzemenin Stratejik Onemi
Sekil 8. Portféy Modeli

Kaynak: Sahin, a.g.e., s. 43.
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Satin alman malzemenin &nemi belirlendikten sonra tedarikgilerin goreli
cekiciliklerinin belirlenmesi gerekmektedir. Tedarikgilerin gekicilikleri finansal ve
ckonomik durumlarma, kalite, maliyet ve teslimat performanslarina, teknolojik
gelismelere cevap verebilme yeteneklerine, organizasyonel o6zelliklerine gore
belirlenmektedir. Firma ve tedarikgi arasindaki iligkiyi etkileyen faktdrler ise satin
almanin dolar olarak biiytikliigti, tedarikgilerle olan uyum, tedarikgilerle olan cografi,
kiiltiirel, teknolojik vb. uzaklik olarak degerlendirmeye alinmalidir. Bu faktérlere gore,
firma ile tedarikgileri arasindaki iliskiler S$ekil 8.'den hareketle su sekilde
degerlendirilebilir. !

Yiiksek 1 2 3
Tedarikc¢inin 4 5 6
Cekiciligi Orta
Diistik 7 8 9
Distik Orta Yiiksek
iliskinin Giicii

Sekil 9.Tedarikei iligkilerinin Analizi
Kaynak: Sahin, a.g.e., s. 43.
Sekil 8.'de hiicre 1, 2 ve 4 tedarik¢inin cazip oldufu ve firmanin tedarik
risklerini minimize edebilmesi igin stratejik olarak &nemli olan driinler igin bu

tedarikeilerle iliskileri ¢ok iyi diizeyde korumasi1 gerekmektedir. 7, 8 ve 9. hiicreler ise
iligkinin 6nemli oldufu ve mevcut tedarikginin yetersiz oldugu durumlan
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gostermektedir. Bu durumda firma ya farkh tedarikgilerle ¢alismali ya da daha az
maliyetli olan varolan tedarikgileri gelistirmeye ydnelik galigmalar yapmalidir. 3, 5 ve
6. konumlar ise firmalarin varolan tedarikgilerle iliskileri siirdtirmeleri fakat bu iligkilere
harcadig kaynaklarin kullanimim minimize etmesi gereken konumlardar.

Olsen ve Ellram'n bu ¢alismas: tedarikgilerden kaynaklanan riskler dolayisiyla
firmalarin gorebilecegi zararlari minimize etmek veya riskleri vaktinde fark edebilmek
icin tedarikcilerle iligkilerin nasil yonetilmesi gerektigi konusunda satin almadaki risk
yonetimi konusuna katkida bulunmaktadir.'*

149 Sahin, a.g.c., ss. 38-44.
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IKiNci BOLUM

SIEMENS TiC. VE SAN. A.S.’DE YAPILAN UYGULAMA VE
UYGULAMA BULGULARI

I. Siemens Tic. ve San. A.S. Hakkinda Genel Bilgiler

1950’ lerde Siemens teknolojisi, Tiirkiye’ de agilan cgesitli temsilcilikler
aracilifiyla tekrar agirlik kazanmigtir. Ancak birbirinden farkli alanlardaki faaliyetlerin
¢ok sayida Siemens temsilciligi aracilifiyla yapilmasi, isleyiste bazi sorunlara yol
agmmstir. 1958°de Siemens ve Kog ortakligiyla kurulan SIMKO, bu kangikliga son
vermigti. Aym yil Amold Hornfeld tarafindan kurulan Ankara temsilciligi de,
SIMKO’nun tiim Tiirkiye’de yaygmlasmasmda son derece etkili olmustur.

Bugiin, Tiirk elektrik ve elektronik sektdriinde 6nemli bir yeri olan Simko Kartal
Fabrikasi, 1961 yilinda kiicitk bir atdlye seklinde agilmigtir. Zaman icinde hzla
biiytiyen ve gelisen fabrikada halen, yaklagik 100 déntimlik bir alanda 1700 kisi
cahigmaktadir, ‘

Sayisal sehir telefon santrallanindan kesintisiz gii¢ kaynaklarina, enerji iletim ve
dagitim sistemlerinden otomasyona yonelik makinalara kadar degisik ‘birgok alanda
hizmet veren fabrika, kendi {irliniinii yiiksek teknolojiyle gelistirip {iretmektedir.
Fabrikanm firtinti yalmz Tiirkiye’de degil, Tiirkiye disinda da alici bulmaktadir.

SIMKO’yla birlikte Siemens, Tiirkiye’nin sanayilesmesinin, &zellikle de
elektrik sektériintin  lideri olmustur. Sehir, kasaba, k&y elektrifikasyonlari,
telekomiinikasyon, proje, miihendislik, montaj konular1 ve elektrikli ev aletleri
alanlarinda faaliyet gOsteren Siemens, termik ve hidroelektrik santrallar, seker
fabrikalan igin tiirbin jeneratdr santrfij, fabrikalarin elektrik donammu, ¢imento
fabrikalart donanimu gibi 6nemli tesislerin yapimina da énciiliik etmistir:
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1958 yilindan bu yana Siemens’in Tiirkiye temsilciligini yiiriiten Siemens Tic.
ve San. A.§ (2000 yilinda SIMKO ismi Siemens olarak degistirilmistir.), su alanlarda
faaliyet gostermektedir:

e Enerji

e Kominikasyon

e Endiistri

e Tip teknigi

e Devre elemanlan

e Ulagim sistemleri
¢ Otomasyon

e Enstallaston teknigi
e Bilgi islem teknigi

e Emniyet sistemleri.
I1. Siemens’in Tedarik¢i Secimi Prosesi

Tedarik¢i segim prosesi tedarik¢i yOnetim sisteminin pargasidir. Tedarikgi
yOnetim sisteminin kapsamh goriintiisti asagidaki gibidir.

Tedarikgi
Se¢imi
Tedarikgi Yonetimi Tedarikgi
Gelistirme Degerlendirme
Tedarikg¢inin Sistemden

Cikartilmas
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1. Standart Tedarikci Secim Prosesi

Talep Pazar Tedarik¢i Teklif Anlagm Anlagma
Analizi Analizi Analizi Talebi Karan

Secim Prosesine Sourcing komitesindeki tiim iiyeler istirak ederler ve ortak
karara varirlar. Sourcing komitesi; Kalite, Lojistik, Uretim Planlama, Maliyet
hesaplama, Satinalma, Stratejik satinalma fonksiyonlarindan olusur. Tiim kararlar
oybirligi ile alinmak zorundadir.

Maliyet
Hesab1

St).
Satin.f

Stratejik Satinalma Fonksiyonu; Sourcing karari (Satinalma ySnteminin segimi)
Ihtiyaglarin yénetimi



Maliyet Hesabi;

Uretim Planlama;

Lojistik;

Kalite;

Satinalma;
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Hedef fiyat belirleme

Sourcing kararn

Sourcing karar1
Intiyaglarn yonetimi

Sourcing karar

Ihtiyaglarin yonetimi

Nitelendirme/ Segim
Sourcing karari
Ayrintili tedarik¢i degerlendirme 2

Pazar arastirmast

Onse¢im

Ayrintili tedarik¢i degerlendirme
Segim / Temel anlagma / Nitelendirme

Sourcing karar1

Sourcing komitesndeki tiim fonksiyonlar, tiim segim prosesi satimalma tarafindan

koordine edilir.

Standart tedarik¢i se¢im prosesi agagidaki asamalardan olugmaktadir:

a) Talep Analizi

e Malzemenin ayrintili tanimlanmasi
o QGelecekteki gereksinimlerin saptanmast
o Gorligiilmiis anlasmalarin var olup olmadigimin kontrolii (PuC (Purchasing

Committee),

(Siemens  Procurement Logistics  Service),

kataloglar...v.b.); varsa, onlarin kullanilmasi

Sonug; Hizmet ya da malzemelerin ayrintil: tarifi
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b) Pazar Analizi

o Tedarik Pazar analizinin ytiriitiilmesi

e Analiz sonuglarmin  yapisal olarak  gOsterilmesi ve  bilgilerin
degerlendirilmesi

Sonug; Yapilandirilnug pazar bilgileri

¢) Tedarikci Analizi

e Tedarikginin fiyat/performansimn analizi

e Tedarikgi analizi i¢in kriterlerin tammlanmasi (lojistik gériigler, artan miktar
durumunda kapasiteler gibi)

e Tedarikgi profillerinin analizi ve karsilastiriimasi

e Fiyat/performans ve kriterlere dayandirilan tedarikgileri son elemeyi yapmak
{izere listeye alma

Sonug; Potansiyel tedarikg¢ilerin kisa listesi

d) Teklif Talebi

e Teklif talebinin sekline ek olarak fiyat ve iirlin tamim konusunda teklif
talebinin yap1 ve igerifinin tanimlanmasi

e Tekliflere deger bigmek i¢in kriter ve airliklarin tanimlanmas:

e Teklifleri siraya koyma

o Tekliflerin kargilagtirnlmasi

e Goériigme i¢in tedarikgilerin segimi

e Reddedilen tekliflerin agiklanmasi

Sonug; Uygun tedarikgilerin listesi

e) Anlagsma Yapma

o Goriismenin tipini igeren gériisme stratejisi (agik arttirma, v.b.)
o Temel kurallarin agiklamalarini igeren hazirlik goriigmesi

e Anlagma gartlanim igeren teklifleri g6rlisme

o Islemleri takip etme griismeleri

e En uygun tedarik¢inin final segimi

Sonug; Sonuglandirilmg anlagma
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Standart tedarik¢i segim prosesinin proses adimlarindaki ayrntinin azalma ya da
artma derecesi sourcing tiplerine gére deZismektedir. Sourcing tiplerine gore proses
adimlarinin derinligi farklilik g6sterir.

2. Sourcing Tipleri

Stratejik ortaklik . .

Lojistik ortaklik Teknik ortaklik

Yitksek 4
High-end
Standart sourcing sourcing oje
sourcing

Kazanca etki/
Tedarikei iligkisi

Simple sourcing Kritik sourcing

Diisiik
a0 »
Diisiik Uriin karmagikli31/Teknik risk Yiiksek

Sourcing tipleri, malzemenin temin edilebilirlik zorlugu/teknik risk ve kazanca
etki/tedarikgi iligkisine gére yapilan simniflandirma ile belirlenmektedir.

Uriin Karmasikhig1 / Teknik Risk (Malzeme grubunun temin edilebilirlik
zorlugu)

Malzeme grubu i¢in kaynak belirleme amagh kriterler asagidaki gibidir.
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e 12-47 puan aras1 smmflandirma: ‘Diisiik’
o 48-60 aras1 smuflandirma: ‘Diistik’ ya da ‘Yiiksek’ smiflandirma subjektif olarak
yapilir. Asagidaki iki soru cevaplandirilir.
1. Eger proses galismalan diisiik tutulursa, meydana gelebilecek en siddetli problemler

(kalite, lojistik, teknoloji) nelerdir?

94

Eger higbiri beklenmiyorsa, simflandirma ‘Diigiik’ tiir. Aksi taktirde simiflandirma

“Yiiksek’ tir.

2. Proses sonucunda ortaya ¢ikan kalite, giivenlik ve tiriin kalitesine gére savunulan

“Yiiksek’ simflandirmaya yiiksek proses ¢aligmalari ortak olabiliyor mu?
Eger dyleyse siiflandirma “Yiikse’, aksi taktirde stmflandirma “Diisiik” tiir.

e 61-96 puan arasinda siiflandirma: “Yiiksek” tir.

Kazanca Etki / Tedarikei iliskileri

Parametreler tedarikcilerle birlikte ¢alisma tiplerine ek olarak tedarik edilen

malzeme/hizmetleri tammlar.

Paramefreler Kazanca etki/ Kazanca etki/ Stratejik ortakhk

Tedarikel iligkisi Tedarikgi fligkisi

Diigiik Yiiksek

Satinalma miktarn (PVO) Dustik Orta Yiksek
Urlinde bulunma 1 Urinde 1-birkag drlinde 1-birkag driinde
Toplam deger eklemeye ,
malzemenin katkisi Dasak Orta Ytksek
Malzeme/hizmet nedeniyle
sag@lanan stratejik rekabet Onemli degil Géreceli Snemii Gok 8nemli
tsttnlagi
Tedarikei iligkisinin siiresi Kisa Orta Uzun
Tedarik¢i entegrasyonu Dusik Orta Yogun
Etkilenen kullanici sayisi 1-birkag Birkag Kisi Birgok kigi
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e Kolondaki 5-7 parametre yerine gelmigse, bu kolonun simmiflandirmas: “Yiiksek’ ya da
‘Diistik’ olarak kesindir.

o Kolondaki yalmzca 3-4 parametre yerine gelmisse, siniflandirma artan proses
¢aligmalarinin yliksek siiflandirmayla dogrulufunun kamtlanip kamtlanmadigiyla
ilgili soru g6z 6niinde bulundurularak subjektif olarak yapilir.

e Kolondaki yalnizca 0-2 parametre yerine gelmisse, bu kolon degerlendirme sirasinda

uzun siire hesaba katilmaz.

Malzeme/hizmetin temin edilebilirlik zorlugu/teknik risk ve kazanca etki/tedarikgi
iligkisine gére smmiflandirilmasiyla olusan, isletmenin izleyecegi sourcing tipleri asagida
6zetlenmigtir:

a-Simple Sourcing

Hedef: Simple sourcing prosesinde ama¢ miimkiin oldugu kadar hizla maliyet etkinligi
en fazla olan tedarikgileri segmektir. Malzeme diisiik satinalma miktary/ diigiik 'lrcazan(; etkisine
ek olarak diigiik iirlin karmagikligy/ diistik teknik riske sahiptir. Bundan dolayr hedef miimkiin
oldugu kadar verimlilik diizeyi arttirilmig bigimde segim prosesini tasarlamaktir.

Output: Hiz temeldir, bu ylizden malzeme diger fonksiyonlara kisa bagvurudan sonra
tedarik edilir.

Input: Proseste anahtar input alicilarin kendileri ve malzemenin tanmmudar.

Yardimci1 Araclar; Kataloglar, san1 sayfalar, internet/intranet...v.b.

Cabalar: Calismalar herseyden 6nce proses hiz1 yoniinde siirdiiriiliir.

b-Standart Sourcing

Hedef: Diistik risk ve tirlin karmasikhigi, kazangta yiiksek etkili parga ya da hizmeti

miimkiin oldufu kadar maliyet etkili olarak tedarik edebilmektir. Malzeme maliyetlerini
azaltma potansiyeli miimkiin olan her yerde ¢ikarlar dogrultusunda kullanilir.
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Output: Birlestirilen sinerji kullanim ile basartya sartlanmig performans tarzinda ve en
fazla maliyet etkinlifinde malzemenin tedarigi.

nput: Capraz fonksiyonel ortaklarin entegrasyonu ve olusturulan muhtemel komiteler,

gelecekteki muhtemel stratejik ortakliklar igin malzemenin gelisme hacminin izlenmesi.

Yardimc1 Araglar: Siemens Satmmalma Konseyi (Tedarik ag1), kataloglar,
internet/intranet, sar1 sayfalar, SES (Supply Evaluation System)”

Cabalar: Calismalar herseyden Once optimum tedarikei iliskisi yoniinde siirdiiriiliir,
artan miktar durumunda teklif talep agamas: daha 6nemli olur.

c-Kritik Sourcing

Hedef: Amag yalmizca en iyi kaliteli tedarik¢ileri segmektir. Anahtar konu kisa orta
dénem tedarikgi iligkileridir. Hedef standardin altinda pargalar yiiziinden {iriiniin tam kabul
edilmemesini onlemektir.

Output: Ana output optimum kaliteli tedarikgidir.

Input: Temel input faktorii bilginin gapraz- fonksiyonel tedarigidir, Szellikle talep
analizi ve teklif talepleri asamalarinda. Se¢im kararina Ozellikle kalite departmam ile
ortaklaga varilir.

Yardimci Araglar: Yalmzca kismi destek araglari.

Cabalar: Caligmalar gerekli kalite yogunlufuna gelince belirlenir, temel ¢aligmalar risk
azaltmamn iginde yer alir. (6rnegin tedarikei analizi ve tedarikgilerden teklif alma gibi).

* SES:Satmalma, lojistik, kalite ve teknoloji fonksiyonlar: tarafindan her yil 6nemli meveut tedarikgilerin genis
kapsamli deZerlendirilmesi
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d-Proje Sourcing

Hedef: Amag kompleks malzeme alam igin en iyi tedarikgiyi segmektir. Anahtar konu
proje siiresi tizerine kurulmus tedarikei iligkisidir. (6zellikle is anlasmas: durumunda), uzun
doénem , ortaklik iligkisine genellikle girigilmez.

Output: Ana output yiiksek kaliteli, diigtik riskli tedarikgidir.

Input: Temel input faktérii bilginin ¢apraz-fonksiyonel tedarigidir. Se¢im kararina
ilgili departmanlar ve en sonunda satig/pazarlama ve miisterilerle ortaklaga varilir.

Yardime: Araglar: Bazi destek araglar (6r. ToCO (Total Cost of Ownership)).'

Cabalar: Temel c¢aligmalar risk azaltmanin iginde yer alir, (tedarik¢i analizi ve
tedarikgiden teklif alma da).

e-High-End Sourcing (ileri Seviye Tedarik)

Hedef: Amag tekrarlanan satinalmalar ile (6zellikle seri is ve iiretimle) potansiyel
teknik riski azaltmak i¢in yalnizca en iyi tedarikgileri segmektir. Anahtar konu en azindan orta
donem tedarikgi iliskileridir. Olusturulan potansiyeller géz 6niinde bulundurulur. DiBer bir
amagcta satinalma miktarinda gelecekteki olasi artiglar: glivence altina almaktir.

Output: Ana output optimum maliyet/fayda oranh tedarikgidir.

Input: Temel input faktorii bilginin ¢apraz-fonksiyonel tedarigidir, ézellikle teklif
talebi agamasinda. Seg¢im kararina ilgili tiim departmanlar ile ortaklasa varilir.

Yardimci Araglar: Bazi destek araglan (ToCO).

Cabalar: Prosesin ana ilgi odaf gelecekteki tedarikei iligkilerini giivence altina
almaktir, 6r. Teklif talebi ve kontrat agamasinda.

* ToCO: Malzemeye sahip olmanmn tiim maliyetlerinin ayrintili incelendii risk analizidir. Toplam maliyet
karsilagtirma aracidir, ToCO 6rnegi ek 1°de verilmistir,
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f-Lojistik Ortaklik

Hedef: Amag yilksek miktar ya da uygun ortaklarin segimi mevcut olmadiginda,
yiiksek PVO (satinalma miktari) fakat diistik teknik risk ve tirlin karmagikhgina sahip pargalar
i¢in Siemens’e hizmet saglayan mevcut tedarikgileri kullanmaktir ve uzun dénemde Siemens
i¢indeki diger kullanicilar igin onlan gegerli yapmaktir. Anahtar konu miimkiin oldugu kadar
diisik olarak C pargalan i¢in sahip olmammn toplam maliyetini koruma amaciyla lojistik
prosesini basitlestirmektir. '

Output: Sirketin i¢ prosesine entegre olmus C pargalan icin genel tedarikgiler.
(6rnegin seri imalat bandi - > Kanban tedarik )

Input: Bilinen C pargasi tedarikgilerine gore Siemens genelinde yaymlanmig
degerlendirmeler i¢in SES’in kontrolii, ¢ergeve anlagmalar, Siemens komitesi ve tedarik
hizmeti saglayan tedarik¢ilerin kullanima.

Yardime1 Araglar: Kataloglar, SPLS (Siemens Procurement Logistics System),
satinalma komitesi, lider alici, ToCO.

Cabalar: Calismalar var olan tedarikei iliskisine bagh olarak degisir, 6r. Bir gerceve
anlagmasinin mevcut olmasi durumunda, simple sourcing ya da standart sourcing prosesine
direkt olarak ulasabilindiginden dolay: galigmalar azdir, yeni anlasma durumunda gahsmalar
daha fazla yogundur.

g-Teknik Ortakhk

Hedef: Teknik ortakhkta amag uzun donem stratejik ortakhk icinde tedarikgilerle
verimli olarak isbirligi yapacak bigimde yalmzca en iyi tedarikgileri kullanarak teknik riski
azaltmaktir. Se¢im kararlarinda tedarikei iliskisinin tiim maliyetleri g6z 6niinde bulundurulur.
Segim prosesi hem dahili olarak hem de dig olarak nettir ve eksiksiz bilgi tizerine kurulur,

Output: Ana output gelecekteki ve bugiinkti is iligkilerinin gerekli goriislerinin
tiimiinde en iyi hizmeti veren tedarikgidir.
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Input: Temel input faktorii bilginin gapraz-fonksiyonel ve yogun tedarigidir. Se¢im
kararina igletme yonetimi ya da ilgili tlim fonksiyonlarin katilim ile varilar.

Yardimc1 Araglar: Bazi destek araglar1 (6r. ToCO, SES).

Cabalar: Caligmalar entegre olabilmek i¢in Snemli gériis sayisindan dolayr yiiksektir
ve 6zellikle planlanan ig birlik seviyesine baghdir.

Cesitli sourcing tiplerinin siireleri temel gereksinim &zelliklerine tabidir.

Sireg gereksinimleri

Islem hizi

Araglar

Islem maliyetieri "| Tedari know-how'u | Hazirlik
Simple sourcing @ G Kataloglar G G
Standart sourcing @ e e e
Kritik sourcing G ‘9 Araglar e @
Proje sourcing e e Araclar EB @
High-end sourcing G @ Araglar @ EB
Lojistik ortaklik e e @ @
Teknik ortaklik G ED Araclar @ @

Islem hiz1: Sonuglarm ne kadar hizla basanldifryla ilgili beklenti

Sonuglarin kalitesi: Sonuglarin tam olarak ne kadar amaglan karsiladifiyla ilgili

beklenti.

Tedarik know-how’u: Sonuglar izerinde ka¢ kisinin caligtigh ve ¢aliganlarin know-
how seviyelerini ne kadar gelistirdikleriyle ilgili beklenti.

Islem maliyetleri: Kabul edilen islem maliyetleri.
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Araglar; Operasyonel: proses ¢ogunlukla araglara dayandirilr,
Araglar: proses belirli noktalarda araglar tarafindan desteklenir.
Hazirlik: On Slgtimlerle ilgili olarak kabul edilen ¢calismalar.

v & © ¢

Cok Yiiksek Yiiksek Diistik

3. Tedarikgi Degerlendirme

Tiim anahtar tedarikgiler degerlendirmeye tabi tutulurlar. Degerlendirme sonuglart
tedarikgiler ile gelecekteki igbirliginin yapisint belirler.

e Tiim anahtar tedarikgiler tedarik¢i degerlendirme ¢atist igerisinde her yil
degerlendirilirler.

e Tedarikgiler, satinalma, kalite, lojistik ve teknik bu dért kategoride degerlendirilirler.

e Tiim degerlendirmeler bu amag igin verilen tedarik¢i degerlendirme araglari igindeki
ilgili satinalma birimi tarafindan kaydedilir ve bildirilir.

o Degerlendirmeler her zaman sonuglara sahiptir ve degerlendirme sonuglar
tedarikgilerle gelecekte yapilacak isbirliginin yapisim belirler.
e Dort gelistirme yaklagimi mevcuttur:
1. Tedarik¢inin aktif geligtirilmesi

2. Tedarik¢inin kendisi tarafindan iistlenilen otonom optimizasyon

w

. Tedarikgi ile haberlesme plam

4. Tedarik¢inin sistemden ¢ikartilmasi
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II1. Uygulama Bulgulan

Siemens Tic. ve San. A.S.’de tedarik¢i segim prosesi tedarik¢i yOnetim
sisteminin bir pargasidir. Tedarik¢i yOnetim sistemi tedarik¢i segimi, tedarikgi
degerlendirme, yapilan degerlendirme sonuglarina gére tedarikgilerin gelistirilmesi ya
da sistemden ¢ikartilmasi agamalarindan olugmaktadir. Tedarikgi segiim prosesine kalite,
lojistik, tiretim planlama, maliyet hesaplama, satinalma ve stratejik satinalma
fonksiyonlan istirak eder ve ortak karara varirlar. Standart tedarik¢i se¢im prosesi talep
analizi, pazar analizi, tedarik¢i analizi, teklif talebi ve anlagma agamalarindan
olusmaktadir. Segim prosesindeki ayrintinin azalma veya artma derecesi, tedarikgilerle
yapilacak igbirlik seviyesi, olusabilecek riskler sourcing tiplerine gore degisim
gostermektedir. Firma gereksimin duydufu malzemeleri belli kriterlere tabi tutarak
“diigik” ya da “yiiksek” olarak smiflandirmaktadir, Malzemenin kalite standardi,
malzeme i¢gin teknik gereksinimler, malzemenin karmagikligi, standardizasyon derecesi,
uygun bulunan tedarik¢i sayisi, tedarik¢i degistirme firsati, tedarik¢i degistirme
masraflar ve tedarik¢inin know-how’u malzemenin temin edilebilirlik zorluBu ve teknik
riski belirlemektedir. Malzemenin satinalma miktari, kag¢ iirlinde bulundugu, etkilenen
kullanic: sayisi, toplam deger eklemeye katkis1 ve malzeme nedeniyle saglanan stratejik
rekabet {istiinltigli malzemenin kazanca etkisi ve tedarik¢i iligkilerini belirler. Tiim bu
kriterler firmanmin uygulayacag sourcing konseptlerini etkilemektedir. Kriterlere gore
belirlenen sourcing tipleri simple sourcing, standart sourcing, kritik sourcing, high-end
sourcing, proje sourcing, stratejik ortakliklar lojistik ortaklik ve teknik ortakliktir.
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SONUC

Tedarik Boliimii, isletmenin stratejik amaglarma ulagmasi agisindan oldukga
onemli bir géreve sahiptir ve iiriin ya da hizmetin hizli bir sekilde ve tam zamamnda
isletmeye ulagmasindan, iretim maliyetlerine ya da tirlin/hizmet kalitesine kadar birgok
unsuru etkileyebilir. Stratejik tedarik ySntemi isletme planlama siirecinin hayati bir
parcasidir. Stratejik ySnetim stirecindeki gevre arastirmasi, strateji geligtirme, stratejiyi
gerceklestirme ve degerlendirme gibi tlim asamalar bugiinkii satin almanin i¢indedir.

Isletmenin sahip oldugu kaynak ve kabiliyetler ile dis gevre faktdrlerindeki
degisme ve gelismeler tedarik stratejilerini etkiler. Satin alma politikalarinmn
belirlenmesinde saticilarin sayis1 ve piyasa hakimiyeti, girdi maliyetleri ve kalitesinin
belirlenmesinde ikmal iglerinin devamliifinda ¢ok &nemlidir. Envanter ySnetimi, satin
alma icin gerekli olan ¢alisma karakteristiklerini ve parametrelerini hazirlar, satin alma
bu bilgilere gére tiretim igin gerekli olan her g¢esit malzemeyi pazardan temin eder.
Isletmede halihazirda kullamlan ttim {iretim faktérlerinin bulunabilir olmasi ile
maliyetleri 6nemlidir. Ayrica mevcut iiriin ve hizmetlerimize ikame olabilecek yeni {iriin
ve hizmetlerin tiretim faktorlerindeki ve teknolojilerindeki degisiklikler de tedarik
stratejilerini etkileyecektir. Hammadde, yardimci malzeme, yari-mamiil temini ve
tedarik imkanlar1 ile maliyeti isletme ile saticilar arasindaki gii¢ iligkilerine baghdur.
Burada analizcinin aragtiracagi hususlar, saticilar piyasasinin ne 6lgiide serbest rekabet
halinde olduklari veya bu rekabetten uzaklasip oligopol veya monopol durumunda
bulundukiaridir. Birinci durumda, piyasa kontrol giicti alict olan firmalarda, ikinci
durumda ise, piyasa kontrol giicli satict firmalarin elindedir. Bu nedenle, strateji
uzmanlari saticilar piyasasindaki gelismeler ile gelecekte muhtemel gelismeleri analiz
ederek isletmenin stratejik avantajlarim dikkatle belirlemelidir.

Tedarik edilecek malzemelerin veya yan mamullerin farklh 6zelliklerine ve
bunlara iligkin olarak gelistirilmis olan farkl stratejilere gére, gesitli stratejik tedarik
programlar1 yapilmaktadir. Tedarik konseptlerinin simiflandirilmasinda gegitli kriterlere
gére hareket edilebilir: Burada tedarikgiler, tedarik objeleri, tedarik zamam, tedarik
bolgesi, tedarik eden aktdrler ve yaratilan deger birer kriter olarak dikkate alinabilir.

Isletmelerin deger zinciri iginde satnalmann  maliyet liderlifinde ve
farklilagtirmada avantaj kazanabilmesi igin tedarikgilerle olan iligkileri biiytik énem
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kazanmaktadir. Tedarikgilerle yapilacak ortak galismalar sayesinde istenen kalitede
malzemeyi, istenen miktarda ve zamanda ve uygun olan fiyata alarak bilyiik kazanglar
saglanmaktadir. Firmamn uzun dénem stratejisi ve rekabet edebilen p’c’>zisyonunu
destekleyebilen tedarik¢i se¢imi ve gelistirme nedeniyle isletme stratejisinin bagarisinda
satin almanmn rolii iizerinde durulur. Dogru tedarik¢i secimi sirketin rekabet
edebilirligini gelistirdigi ve satin alma maliyetlerini azaltifindan dolayr satin alma
departmaninin 6nemli bir aktivitesidir. Gittikge artarak ¢ofu firmamn toplam kalite
yonetimi ve JIT konseptlerini kullanmas: tedarikgi seg¢im sorusunu son derece dnemli

yapmustir,

Rekabette avantaj saglamamn anahtar1 dogru stratejileri belirlemektir. Tedarik
pazari, piyasamn biiyiikligl, tedarik kaynaklarimin sayisi, tedarikgiler, tedarikgilerin
cografi konumu, firmamn izledigi strateji, elde malzeme bulundurma gekli, tedarik
edilen input faktSrlerinin karmagiklik derecesi, tedarik¢i se¢im prosesi gibi i¢ ve dig
faktorler tedarik stratejileri iizerinde etkilidir. Tedarik stratejileri tizerinde etkili olan
faktSrler SWOT analizine tabi tutulur ve firma i¢in en uygun stratejiler belirlenir.
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PTDMGSP 1
S Gdorilsme protokolu
Konu: Siemens proje yoneticisi By. MOhendis
Daimler Chrysier, §ube 3012 PTD M xx
DC Tedarlk Tedarik¢l referanst 1251566
Tedarikei: 01.08.2004
Tedarikci A Siemens referansi P-001234
Katilanlar: 8. Son teslim tarthl
Tedarlkgiden Siemens'den
Tedarikei A PTD M xx 8.1 Plan 01.08.2004
ByJ Bn. By./ Bn.
Mr, Miller By. Alic 8.2 Test x
By Bn. By./ Bn.
6.3 Kabul testi x
ByJ/ Bn. By./ Bn.
6.4 Son bitirme tarihi x
S$82z1) edllen parcalar teslim edildi:
6.5 Teslimat 01.09.2004
1. Fiyat 23.400,00 €
6.6 Kurma-baglangic x
Indirim 1.900,00 € '
son fiyat 21.500,00 € 8.7 Kurma-Bitisi x
2. Sabit fiyat 7. Ceza
Efjer tedarikgi son teslim tarhine uymada bagansiz olursa, agafiidaki
cezalar geceriidir.
baglayan takvim giintinde % 0,5
toplam maliyetin max. %10,0
dijer cezalar x
8. Garantl
24 Ay
Baglama: Miigteri kobul testi fle
£n son tarih:
3. Kararlagtirlan fiyatlar igerir
8. Musgterl kamu alicistmi?
3.1 Kabul test Dahil defjil
Hayir
3.2 Paketleme Dahil
3.3 Nakilys Dahil
3.4 Sigorta Dahll
10. Tedarlkgl en az 10 yillik zaman periyodu igin yedek pargalan uygun fiyatia
3.5 Tesisat Dahil degil Siemens AG'ye teslim etmeyi Gstienir.
3.8 Kurma Dahill defjil
3.7 digerleri 11. Kalite yBnetimi
Tedarikei kalite ydnetim sistemierinden 1ISO 9001'den sonra bertaraf eder
4. Odemae gartlan 1SO 8001
14 gin 3%, 30 glin 2%, 80 gon net Hayir
30 giin net, hatasiz teslimden sonra
digerleri %100
Teminat, Garanti 12, GUrtigms protokolunun gegeriilifl
Iﬁcn'uyucx,: gegcerli banka teminat 30.09.2004
Erangen . 06.09.2004
0
§. DBkilmantasyon (Tedarikginin Imzass)
1 Ad kagidh, 1 verl ortarm AUTOCAD
(Satig departmaninin imzas:)
(Satinaima departmaninin imzas)
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PTDM GSP 1
S Gérilisme protokolu
Konu Slemens proje y8neticisi By. Mithendis
Daimler Chrysler, Sube 3012 PTD M xx
DC Tedarik Tedarikei referanst 5174343
Tedarikel: 02.06.2004
Tedarik¢i B Siemens referansi P-001234
Katilanlar: 8. Son teslim tarlhi
Tedarikciden Slemens'den
Tedarlk¢l B PTD M xx 6.1 Plan 01.08.2004
ByJ Bn. By./ Bn.
Mr. Schmitt By. Alici 6.2 Test x
By./Bn. ByJ/ Bn.
6.3 Kabul testl x
By./ Bn. By./ Bn.
6.4 Son bitirme tarihi x
Sdzil edilen pargalar teslim edildi:
8.5 Teslimat 01.09.2004
1. Fiyat 23.720,00 €
6.6 Kurma-baglangic) x
Indirim 1.020,00 €
son fiyat 22.700,00 € 6.7 Kurma-Bitigi X
2, Sabit fiyat 7. Ceoza
Eger tedarikel son teslim tarihine uymada basansiz olursa, agagjidaki
cezalar gegerlidir.
baglayan takvim gfintinde % 0,5
toplam maliyetin max. %10,0
| difjer cezalar x
8. Garantl
24 Ay
Baglama: Mdsteri kobul test! ile
En son tarih:

3. Kararlagtirilan fiyatlar Igerlr
9. Msteri kamu alicisiu?

3.1 Kabul test Dahil dofili
Hayir
3.2 Paketiome Dahil
3.3 Nakiiye Dahit
3.4 Sigorta Dahil
10. Tedarikgi en az 10 yillik zaman periyodu igin yedek pargalan uygun fiyatia
3.5 Tesisat Dahil degjil Slemens AG'ye teslim etmeyi tistienir.
3.6 Kurma Dahil degjil
3.7 digerleri 11. Kalite y8netimi
Tedarikgi kalite ydnetim sistemlerinden 1SO 8001'den sonra bertaraf eder
4. Bdeme gartlan SO 9001
14 gon 3%, 30 gin 2%, 80 gn net Hayir

30 giin net, hatasiz teslimden sonra
digerleri %100

Teminat, Garanti 12, Gorigme protokolunun gegerliligl
Koruyucu gegerli banka teminat 30.09.2004
O Erlangen , 06.09.2004
U
5. Dokimantasyon (Tedarikginin imzast) ’

1 Ad kagndh, 1 verl ortami AUTOCAD

{Satig departmaninin imzas)

(Satmalma departmaninin imzasi)




115

S Gériigme protokolu PTDMGSP 1
Konu: Siemens proje ybneticisi By. Mithendis
Daimler Chrysler, §ube 3012 PTD M xx
DC Tedarik Tedariket ref 761122123
Tedarikgl: 02.08.2004
Tedarikgi C Siemens referans: P-001234
Katilanlar: 8. Son teslim tarihi
Tedarikgiden Siemens'den
Tedarikg! C PTD M xx 6.1 Plan 01.08,2004
By./ Bn. By./Bn.
Mr. Johnson By. Alica 62 Test x
By./ Bn. By./ Bn.
6.3 Kabu! testi x
By./Bn. By./ Bn.
6.4 Son bitinme tarihi x
S$8z(i edilen parcalar teslim edildi:
6.5 Teslimat 01.00.2004
1. Fiyat 22.745,00 €
6.6 Kurme-baglangict x
Indlrim 1.745,00 €
son fiyat 21.000,00 € 6.7 _Kurma-Bitigi x
2. sabit flyat 7. Ceza
Efer tedarikel son teslim tarihine uymada bagednsiz olursa, agagidaki
cazalar gegeriidir.
baglayan takvim giintinde % 0,6
toplam maliyetin max, %10,0
dier cezalar x
8. Garantl
24 Ay
Baglama: Migter] kobul test! ile
En son tarih:
3. Kararlagtirilan fiyatiar igerir
9,  Mfigteri kamu alicisimi?
3.1 Kabul test Dahil degit
Hayrr
3.2 Paketleme Dahil
3.3 Nakliye Dahil
3.4 Sigorta Dahil
10. Tedarikgi en az 10 yillik zaman periyodu igin yedek parcalan uygun fiyatia
3.5 Tesisat Dahil dejil Siemens AG'ye teslim stmeyi Ustlenir.
3.8 Kurma Dahil defjil
3.7 digerleri 11, Kalite ynetiml
Tedarikgi kalite ydnetim sistemlerinden 1SO 8001'den sonra bertaraf edar
4, Bdema gartlan 1SO 9001
14 gtin 3%, 30 giin 2%, 80 giin net Haywr
30 glin net, hatasiz teslimden sonra
digerlert %100
Teminat, Garanti 12. Gdriigme protokofunun gegerlilgl
[ﬁmnyucu gegerli banka teminat 30.00.2004
Erlangen , 06.09.2004
8, D8klimantasyon (Tedarikginin imzas1)
1 A4 kagudi, 1 vert ortami AUTOCAD
(Satig departmaninin fmzasi)
(Satinalma departmanimin imzasr)
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