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Bu tez calismasinda genel olarak tedarik zinciri yonetimi uygulamalari ile
isletmelerin rekabet giicii arasindaki iligkiler incelenmistir. Bu kapsamda tedarik
zinciri uygulamalarindan stratejik tedarik¢i ortakligi, miisteri iliskileri, bilgi
paylasma seviyesi, bilgi kalitesinin seviyesi ve erteleme ile rekabet giicli degiskenleri
arasindaki iliski Gaziantep Organize Sanayi Bolgesindeki makine halis1 imalat
isletmelerinde anket teknigi kullanilarak incelenmistir. Elde edilen verilere gore;
arastirma kapsamindaki isletmelerde tedarik zinciri uygulamalar1t genel olarak
yapilmaktadir. Bu isletmelerin aym1 zamanda rekabet giiclerinin de yiiksek oldugu
tespit edilmistir.

Anahtar kelimeler: Tedarik zinciri yonetimi, Rekabet giicii



ABSTRACT

THE IMPACT OF SUPPLY CHAIN MANAGEMENT APPLICATIONS ON
THE COMPETITIVE POWER

YON, Isil
Postgraduate Thesis, Department of Business
Supervisor: Assist. Prof. Mehmet AYTEKIN
April 2007, 95 pages

In this study, it was investigated between supply chain management
application and competative power of companies. In this context, the relationship
between strategic supplier partnership, cunsumer relation, level of share information,
level of information quality and deferment that on supply chain management is
anaylized in Gaziantep machine carpet industry. According to the acquired data,
supply chain management application is practiced in the organizations that the scope
of study. At the sametime it is determined that the companies have high power of
competitive.

Key Words: Supply chain management, Competitive power
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BIiRINCi BOLUM
GIRIS

1.1.GIRIS

Diinya pazarlarinin kiiresellesmesi, teknolojik gelismeler, bilgi toplumuna
gecis, ulusal pazarlardaki istikrarsizliklar ve piyasalara hakim olan yenilik anlayisi
rekabet ortaminin yogunlasmasina neden olmustur.

Firmalar bu gelismelere ayak uydurabilmek ve rekabet ortaminda ayakta
kalabilmek i¢in tedarik zinciri yonetimi konusuna 6nem vermeye baglamislar ve bu
yol ile rekabet avantaji elde etmeye calismaktadirlar. Tedarik zinciri yonetiminin
amaci, miisterileri de zincirin aktif birer elemani haline getirip geri bildirimden
yararlanarak hata ve problemlerin azaltilmasi ve yenilik yaratma adina dogru adimlar
atilmasinmi saglamaktir. Bagka bir ifade ile tedarik zinciri yonetiminin amaci, miisteri
taleplerini tam anlamiyla karsilayan iiriiniin kaynagindan son kullaniciya teslimine
kadar gecgen siirecte, bu siirece katilanlarin isbirligini saglayarak, boylelikle daha
etkin ve verimli bir zincir olusturup maliyetlerin diisiirmek ve kaliteyi yiikseltmektir.
Bu amac gergeklestigi zaman isletmeler rakipleri karsisinda bir rekabet avantaji elde
etmis olacaklar ve ayn1 zamanda da etkinlileri ve verimlilikleri daha da artacaktir.

Kiiresel pazarlarda miisterilerin taleplerinin istenilen zamanda karsilanmasi
firmalarin rekabet avantaji saglayabilmeleri icin olduk¢a ©nemli bir faktordiir.
Isletmelerin uluslararas piyasalarda basarili olabilmesi, tedarik¢isi oldugu sektorlerle
iligkileri ve tedarik zinciri izerindeki katilimcilar1 dikkate alarak genis bir
perspektifle degerlendirmeler yapmasina baghdir. Giiniimiiz pazarlama yaklagimi
tamamen miisteri odakli olup, firmalarin miisterileriyle siirekli ve dinamik olarak
iletisim halinde olmasini1 zorunlu kilmaktadir.

Ulusal ve uluslararasi piyasalarda hakim olan yogun rekabet ortami artik
sadece firmalar arasi rekabeti degil, firmalarin i¢inde bulunduklar1 tedarik zincirleri

arasindaki rekabeti de kapsamaktadir. Tedarik zinciri {izerindeki tiim unsurlarin



ulagsmak istedikleri son kullanici yani miisteridir. Tedarik zincirini etkin, ekonomik
ve verimli bir sekilde kurabilen ve yonetebilen firmalar pazardan daha fazla pay
alacaklardir.

Giliniimiiz rekabet sartlari, firmalarin {irtin fiyatlarin1  dolayisiyla
maliyetlerini ve verimliliklerini daha iyi kontrol etmelerini zorunlu kilmaktadir.
Bunu gerceklestirmek isletme ici siireclerin iyilestirilmesinin yam sira tedarik zinciri
unsurlart olan satici, miisteri, dagitimci ve nakliyeci ile karsilikli giivene dayali bir
igbirligine gidilmesi ile miimkiin olmaktadir. Tedarik zincirini olusturan unsurlarin,
zincir ortaklarinin birbiriyle iletisim halinde olmasi, karsilikli bilgi paylasiminda
bulunmalar1 ve birbirleriyle iligkili kararlardan zamaninda ve tam olarak haberdar
olmalar tedarik zincir yonetiminin etkinligini artiracaktir.

Birden fazla firmay1 kapsayan tedarik zinciri yonetimi yapisi, tek bir firma
gibi davranarak kaynaklarin ortak kullanim1 sayesinde etkinlik kazanacaktir.
Firmalarin birlikte hareket etmeleri sonucu ortaya ¢ikan sinerji ile yiiksek kaliteli,
diisiik maliyetli, piyasaya hizli bir sekilde sunulan ve miisteri taleplerini tam olarak
karsilayabilen hizmet ve iiriinleri ortaya ¢ikaracaktir.

Kiiresellesme, uluslararasi islemlerin yogunlagmasi, yeni bilgi teknolojileri,
miisteri taleplerindeki artig, isletmelerin operasyonel yonetim ve tedarik zinciri
yonetimi anlayislarinda degisime yol agmistir. Tedarik zinciri yonetimi stratejik bir
onem kazanmis gerek teorik gerekse uygulama alaninda yeni yaklasim ve
yontemlerin gelismesine zemin hazirlamistir. Literatiirde ve uygulamada firmalarin
karsisina stratejik ortakliklar kurma, tedarik zincir analizi ve tasarimi, tedarik zinciri
optimizasyonu gibi yeni yaklasimlar ¢ikarmustir.

Tedarikgilerle kurulan ortakliklar, yaygin, etkin ve diisik maliyetli
firmalarin gerek ulusal gerekse uluslar aras1 pazarlarda rekabet avantaji
yakalamalarint  saglamistir. Teknolojik gelismeler, internet ve e-ticaretin
yayginlagsmasi, sanal pazarlarin ortaya cikisi, sirket i¢ci ve dis1 bilgi teknolojilerinin
gelismesi giiniimiiz rekabet ortaminin firmalara dayattigi degisimler arasindadir.

Bu calismada tedarik zinciri yonetimi uygulamalar ile isletmelerin rekabet
giicli arasindaki iligkiler anket teknigi kullanilarak Gaziantep’te makine halis1 imalati
yapan isletmeler iizerinde bir uygulama calismas1 yapilmistir. Oncelikle calismanin
kapsami c¢ercevesinde teorik bilgiler verilmistir. Bu kapsamda; tedarik zinciri ve
yonetimi ile ilgili genel tanimlamalar, tedarik zinciri yonetiminin yapisi ve

bilesenleri, etkin tedarik zinciri yoOnetiminin isletmeye saglayacag faydalar ve



teknolojik gelismelerin tedarik zinciri yonetimindeki uygulamalari, rekabet ve
rekabet giictinii etkileyen faktorler, tedarik zinciri yonetiminin isletmelerin rekabet
giiciine etkisi kavramlar1 kapsamli olarak incelemistir. Calismanin son boéliimiinde
ise Gaziantep Organize Sanayi Bolgesinde faaliyette bulunan isletmelerden elde

edilen veriler analiz edilerek yorumlanmaistir.



IKINCi BOLUM
KAYNAK OZETLERI

2.1. TEDARIK ZiNCiRi YONETIMINE GENEL BiR BAKIS

Arastirmanin ilk kismini olusturan bu boliimde tedarik zinciri ve yonetimi
hakkinda tanimlar, tedarik zinciri yonetiminin gelisimi,0Onemi,yapist ve bilesenleri,
bilgi teknolojilerinin tedarik zinciri igerisindeki yeri ve ©Onemi vurgulanmaya

caligilmistir.

2.1.1 Kavramlar ve Tamimlar

Genel olarak “tedarik zinciri” terimi isletmeler icin tedarikcilerle calismay1
cagristirmaktadir. Oysa ki tedarik zinciri ve tedarik zinciri yonetimi kavramlari
tedarik¢ilerle ortak calismalar yapmay1 yada lojistik fonksiyonunun bir par¢asindan
daha fazlasimi ifade etmektedir. Tedarik zinciri iiretim igin gereken kaynaklarin
ortaya cikartilmasindan baslayarak imalatin gerceklesmesi ardindan iiriin ya da
hizmetin son kullaniciya ulagsmasina kadar devam eden bir siireci ifade etmektedir.
Benzer bir tanimlama yine soyle yapilabilir; tedarik zinciri hammaddenin topraktan
cikartilmasi, {riine donistiirilmesi, {drlinlerin toptancilar ve perakendeciler
vasitasiyla son kullaniciya ulagmasi siirecidir. Hatta gereken durumlarda tedarik
zinciri yonetimi geri doniisiim siirecini de kapsamaktadir (Altinmekik, 2002: 8).

Tedarik zinciri, hammadde asamasindan nihai {iiriine doniistiirme ve nihai
iiriiniin son kullaniciya veya tiiketiciye aktarilmasi asamasina uzanan bir Olcekte;
fiziksel ve teknolojik araclar, siirecler ve yontemlerden olusan biittinlesik bir agdir.

APICS sozliigiinde tedarik zinciri tanimina su ifade de eklenmistir: Tedarik
zinciri, ilk hammadde halinden, tamamlanmis iiriinlerin son kullanicinin tiikketimine
sunuluncaya kadar tedarik¢i ve ara isletmeleri baglayan ve miisteriye iiriin yada
hizmet sunan deger zincirinin olusturuldugu isletme i¢indeki ve disindaki islemlerin

timidiir.



Lojistik Yonetimi Konseyine gore Tedarik Zinciri YOnetimi; miisteri
gereksinimlerini karsilamak amaciyla hammaddelerin, siirecteki stoklarin, nihai
tiriinlerin ve baslangictan tiiketime kadar ilgili faaliyetlerin maliyetlerinin etkin
akisinin planlanmasi, uygulanmasi ve kontrolii siirecidir (Council of Logistics
Management, 2001).

Ellram ve Cooper tarafindan (1993), tedarik zinciri yonetimi, tedarik¢iden
son kullaniciya dagitim kanalindaki toplam akis1 yonetmek icin ¢abalar1 entegre etme

felsefesi olarak tanimlanmustir.

Fiziksel Dagitim &
> Depolama

A

II\_I/I'aden'cgzr/ Hammadde Parca Son Uriin . Son
Sadgri:;tllai A Ureticileri [P Ureticileri [ Ureticileri [ ToPtancilar - Perakendeciler —p| g yjjanics

A

Geri
Doniisiim

Kaynaklar

Sekil 2.1. Tedarik zinciri (Altinmekik, 2002: 9).

Ozet olarak tedarik zincirini su sekilde tanimlamak miimkiindiir; Bir iiriiniin
hammadde halinden son miisteriye ulastirllmasinda yer alan, hammadde ve
malzemelerin kaynagim1 bulma, iiretim ve montaj, depolama ve envanter izleme,
siparis girisi ve yonetimi, dagitim, miisteriye teslim aktivitelerinin kontrol edilmesi
icin gerekli bilgi sistemlerinin tasarlanmasidir. Tedarik zinciri yonetimi ise, bu siire¢
icindeki aktivitelerin tiimiinii koordine ve entegre etme faaliyetidir (Lummus ve

Vokurka. 1999:11).

2.1.2. Tedarik Zinciri Yonetiminin Gelisimi

Tedarik zinciri yonetiminin gelisimini, tam zamaninda iiretim (JIT - Just In
Time), toplam kalite yonetimi (TQM - Total Quality Management) ve yalin iiretim
yaklasimlarini ortaya koyan Japon kalite devrimine dayandirmak miimkiindiir. Japon

kalite devriminde oldugu gibi tedarikcilerle yakin iliski kurmak, onlari iiretim sistemi



icerisinde tutmak ve siirecin bir pargasi olarak gérmek tedarik zinciri yonetiminin de
temel kurallarini olusturmaktadir.

1950’11 ve 60’11 yillarda imalatgilar, birim iiretim maliyetini azaltmak i¢in
oncelikli strateji olarak, ¢ok diisiik iiriin veya siire¢ esnekligine sahip olan Kkitle
tiretimine 6nem vermislerdir. Yeni iiriin gelistirme calismalar1 yavasti ve sadece
firma igi teknolojisine ve kapasitesine dayanmaktadir. Uretimde dengeli bir hat
akisin1 koruyabilmek adina yar1 mamullerin stoklanmasi icin biiyiik yatirimlar
yapilmistir. Miisterilerle ve tedarikgilerle teknoloji ve uzmanlik paylasimi riskli
goriildiigiinden stratejik alici-tedarikci iliskisine gereken onem verilmiyordu. Satin
alma fonksiyonu iiretime yonelik bir hizmet olarak goriiliiyor ve yoneticiler satin
almay ilgilendiren konulara gereken dikkati gostermiyorlardi (Farmer,1997:4).

1970’lerde  “Uretim Kaynak Planlamasi” kavrammin ortaya cikisiyla
yoneticiler yliksek yar1 mamul kullaniminin iiretim maliyeti, kalite, yeni iiriin
gelistirme ve dagitim siireci iizerindeki etkisinin farkina vardilar. Ureticiler, firma ici
performanslarim arttirmak i¢in yeni materyal yonetim kavramlarina 6nem vermeye
bagladilar.

1980’lerdeki yogun kiiresel rekabet, biiyiik isletmeleri diisiik maliyet,
yiiksek kalite ve yiiksek esneklik ile giivenilir iirtin sunmaya zorlamistir. Ciinkii bu
donemde, hammaddenin nihai iiriine doniisiip tiiketiciye ulagmasina kadar gecen
siirenin yarisindan fazlasi depolama ve tagima sirasinda harcanmaktaydi. Bu siirenin
uzunlugu stoklama maliyetini artirmakta ve {riinlin tam zamaninda ve olmasi
gereken yere ulagsmasmi engellemekteydi. Uretim etkinligini gelistirmek isteyen
tireticiler, tam zamaninda iiretimden ve yonetimle ilgili diger girisimlerden
yararlandilar. Hizla girilen tam zamaninda iiretim ortaminda, iiretim ve zamanlama
problemlerini destekleyecek az sayida envanter ile ¢alisan yoneticiler, stratejik alici-
tedarikei iliskisinin 6neminin ve yararlarinin farkina vardilar. Boylece tedarik zinciri
yonetimi kavrami lreticilerin oncelikli tedarikcileri ile kurdugu stratejik ortakliklar
olarak ortaya c¢ikmistir. Tedarik uzmanlar ile birlikte tasimacilik ve lojistik
uzmanlar1 da materyal yonetimi kavraminm1 daha da ileri gotiirerek, fiziksel dagitim
ve tasima fonksiyonlarini da buna dahil etmislerdir ve entegre bir lojistik kavrami
yarattilar; ki bu da tedarik zinciri yonetimi olarak tanimlanmaktadir.

Tedarik zinciri yonetiminin gelisimi 1990’11 yillarda da, stratejik tedarikgi
ve lojistik fonksiyonlarin1 deger zincirine dahil etmek i¢in firma kaynaklarini en iyi

sekilde yonetmeyi amacglayan yapilarla devam etmistir.



2.2. TEDARIK ZINCIRi YONETIMININ ONEMI

Isletme yonetimini sistemlerinde yasanan gelismeler gibi tedarik zinciri
yonetiminin gelisimi ve yiikselmesi de mevcut pazardaki payr belirlemek adina
stratejik onem ve deger kazanmistir. Giinlimiiz pazar ortaminda miisterilerin talepleri
tipini “ hic doymayan miisteri” olarak tamimlamaktadirlar. Ideal durumda tedarik
zinciri bu yeni tip miisterilerin taleplerini en uygun sekilde belirleyebilmektedir.
Isletmeler bu tarz taleplere cevap verebilmek icin igsel calisanlarin yam sira ihtiyag
duyulan bu yetenekleri, uzmanliklar1 ve Kkapasiteleri sunabilecek tedarik¢iler
aranmakta; bu tedarikgilerle ortaklik kurma yoluna gitmektedirler. Tedarik zinciri
yonetiminin 1990’lardan sonra stratejik onem kazanmasinin nedeni isletmelerin
entegrasyonu dikey bir sekilde siirdiirmesidir. Isletmeler tiim performanslarini
optimize eden tedarik sistemine sahip olmayir bir amac¢ haline getirmistir. Bu
isletmeler tedarik zincirinin bir sonraki agamasini yerine getiren firmalarla birlikte
calistiklarinda ortaya c¢ikan basaridan her iki tarafin da fayda saglayacagini tespit
etmislerdir (Lummus ve Vokurka, 1999:12).

Tedarik zincirine verilen 6nemin artmasindaki diger bir neden ise ulusal ve
uluslar arasi rekabetin siirekli artis gostermesidir. Miisteriler taleplerini karsilamak
icin bir cok kanala sahiptirler. Bu yilizden maksimum erisebilirligi minimum
maliyetle saglamak oldukca onemlidir. Tedarik zincirinde isletmeler Oncelikle
dagitim problemini ¢ozmeye calisirlar. Buna karsin, pazarin dinamik yapisi elinde
stok bulunduran isletmeleri riskli ve cansiz hale getirmektedir. Miisterilerin satin
alma aligkanliklar1 siirekli olarak degismektedir. Ve rakip isletmeler iiriinlerine
siirekli katma deger kazandirmaktadir. Elde edilen stoklarin maliyeti isletmeler icin
fonlarin stoklara baglanmasindan dolayi iiriin maliyetine artiglara neden olmaktadir.

Tedarik zincirinin 6nem kazanmasindaki bir diger neden bir bolim ya da
fonksiyonun performansini arttirmanin biitiin isletme performansini arttirmadiginin
fark edilmesidir. Satin alma boliimii bir iiriinii daha diisiik fiyata saglayabilir ve bu
iyl yonde bir fiyat degisikligini gerceklestirebilir. Ancak tamamlanmamis iiriinlerin
tiretim maliyeti isletmedeki verimsizliklerden dolay1 yiikselebilir. Bu nedenle
isletmeler bir boliimiin toplam {iiretim iizerindeki etkisini 6lmek icin tiim tedarik
zinciri agin1 gdzden gegirmek zorundadirlar (Lummus ve Vokurka, 1999 :13).

Tedarik zincirinin isletmelere sagladigi faydalari cesitli basliklar altinda

toplayabiliriz (Ecevit, 2002:31-33).



Daha diisiik maliyet: Hicbir firma kendinden daha fazla uzmanlasmis bir
firmadan ihtiya¢ duyulan mal ve hizmeti daha diisilk maliyetle iiretemez.
Bunun i¢in arastirma gelistirme ve teknolojide 6nemli yatirnmlar yapmak
zorundadir. Isletmeler boyle bir maliyeti karsilamak yerine miimkiin olan en
diisiik maliyeti kaynaklar tedarikcilerden saglamayi tercih etmektedirler.
Daha fazla esneklik: Firmalarin biitiin girdilerini iiretim yoluyla temin
edebilmeleri icin biiylikk yatinmlar yapmis olmalart gerekecektir. Bu
yatirmlar i¢in yapilan harcamalar firmanin degisimlere uyum saglama
yetenegini kisitlayacaktir. Yeni araclarin ve ekipmanlarin maliyeti ve bu
alanlarda uzman personelin kullanilmasi sabit maliyetlerin artmasina neden
olacaktir. Firmalar talep miktarlarindaki yada {iriin karmasasindaki
degisikliklere cevap verebilmek icin bu kaynaklarini elden ¢ikarmak yada
yeni diizenlemeler getirmek zorunda kalacaktir. Bunun yerine isletmeler
tedarik¢ilerle ortaklara calistiklarinda miisterilerin taleplerini zamaninda
karsilayabilecektir.

Daha yiiksek Kkalite: Tedarikciler ana sanayi i¢in igletmelerin kendi
yapabileceklerinden ¢ok daha iyi bir sekilde girdi saglayabilmektedirler. Bir
tiriinlin tedarikc¢isi bu {iriin tizerinde uzmanlasir ve gelisimlere daha kolay
uyum saglar.

Asin1 kapasitenin daha kolay saglanmasi: Talepteki artislara karsilik
verebilmek icin isletmeler igsel kapasitelerini bu artisa uyumlu sekilde
dengeleyemeyebilirler. Oysa tedarikciler girdileri hizla temin ederek Pazar
ihtiyaclarina daha kolay cevap vermelerini saglayabilirler.

Daha yeni teknoloji: Tedarik¢iler kendi alanlarinda uzmanlasarak bu
konudaki en son teknolojileri takip eder ve firmalara herhangi bir ekipman
yatirim maliyeti olmaksizin bu gelismelerden yararlandirirlar.

Daha genis teknik uzmanhga ulasma: Tedarikciler firmalara sagladiklar
iriinleri iyilestirebilen uzmanlar yetistirerek bu alanda da firmalara katkida
bulunurlar.

Daha iyi pazar bilgisi: Tedarik¢iler genellikle cok sayida firmaya hizmet
ederek bir¢ok pazar da ¢alisma imkani bulurlar ve bu nedenle de pek ¢ok

ayrintili bilgiye sahiptirler. Tedarikgiler teknolojik gelismeler, rakiplerinin



faaliyetleri ve miisteri davramiglar1 hakkinda firmalara Onemli bilgiler
sunabilirler.

Temel yetenekler iizerinde daha cok odaklanma: Isletme yoneticileri
kaynaklarin etkin ve verimli kullanimi iizerinde yogunlasirlar. Isletmelerin
basarilar1 genellikle kritik yeteneklere ve yatirimlara dogru hedeflenmesine
baghdir. Bu yetenekler firmanin yatinmlarini nasil gerceklestirecegine
odaklanir ve bu c¢aba firmanin enerjisini bos yere harcamasini, kritik
yeteneklerin zayiflamasim1 engeller. Bu yiizden firmalar temel yetenekleri
disindaki girdiler i¢in tedarik¢ilere bagvururlar.

Daha genis bakis acisi: Tedarikgiler kendi iiriinleri ile firmalara farkli bir
akis ya da bir imaj saglayabilir. Firma disindakilere de duyarli olmay1
saglayan bu faaliyetler, disaridaki gozlemlerle oldukg¢a farkli bir bakis acisi
gelistirebilir.  Bazi1  firmalar tedarikcilerinden gelen elestiriler ve
yonlendirmelerle faaliyetlerini iyilestirme olanagini elde edebilirler.
Basitlestirilmis yonetim : Firmalarin iiretim siireglerinde tedarikgilerin
payini arttirarak ¢alisma hayatlarini basitlestirebilmektedir. Bir iiriiniin ortaya
cikmast i¢in sorumluluk almak yerine bunu uzmanlagsmis tedarik¢ilere
devretmek  yonetim  etkinligini  artirarak  verimsizlikleri  ortadan

kaldirabilecektir.

2.3. TEDARIK ZINCiRi YONETIMIiNi ETKiLEYEN FAKTORLER

Tedarik zinciri yonetiminde etkili olan isletme ve ekonomik faktorleri su

sekilde siralamak miimkiindiir (Reid ve Saunders, 2002:84-85).

Miisteri beklentileri ve rekabet
Kiiresellesme

Bilgi teknolojisi

Yasal diizenlemeler

Cevre

2.3.1. Miisteri Beklentileri ve Rekabet

Giintimiiz miisterilerinin secebilecegi pek cok tedarikg¢i ve iireticinin olmast

miisteri beklentilerinin hizla artarak giiciin tedarik¢i ve iireticiden miisteriye

kaymasina neden olmustur. Bu yiizden firmalar kendilerini farklilastirarak
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miisterilerine karsi deger yaratmaya zorlanmistir. Miisteri hizmetleri, bekleme
stirelerinin kisalmasi ve garantiler bu deger yaratma cabalarina drnek gosterilebilir.
Miisteri beklentilerinin artmasi, bu beklentilere cevap veremeyen firmalarin pazar
paylarin1 kaybetmelerine neden olmustur. Teknolojik gelismeler, kiiresellesme, iiriin
Omiirlerinin kisaligt ve ortak yatinmlarin artmasi miisterilere daha 1iyi {iriin

sunabilmek icin firmalar tedarik¢ilerle ¢alismaya zorlamaktadir.

2.3.2. Kiiresellesme

Insan niifusundaki artis ve ekonomik giiclerdeki degisim diinya iizerinde
yeni pazarlar ortaya ¢ikarmistir. Bu yeni pazarlar firmalar iiriinlerini tiim diinyaya
sunma olanag saglamistir. Ornegin internet kiiresellesmeye uyum saglayabilen
firmalar i¢in Onemli bir ara¢ olmus bu sayede firmalar iiriinlerini tiim diinyaya

pazarlayarak onemli miktarda artis saglamistir.

2.3.3. Bilgi Teknolojileri

Bilgi teknolojileri iiriinlerin satin alinma ve dagitim kanallarim
gelistirmektedir. Nihai iiriinler tireten firmalar yakin bir gelecekte satislarinin cogunu
internet iizerinden yapacaklarini tahmin edebilmektedirler. E-ticaret yapabilen
firmalar diinya pazarlarinda rekabet giiciine sahiptirler. E-ticaret miisterilere iiriin ve

tedarik¢i kiyaslama olanag1 vermektedir.

2.3.4. Yasal Diizenlemeler

Uriinlerin satin alinma ve dagitim kanallarini etkileyen diger bir faktorde
devlet yonetimleri tarafindan konulan yasal diizenlemelerdir. Ticari engellerin
gelecekte artip artmayacagi firmalar icin olduk¢a Onemli bir konudur. Internet
araciligl ile diinya pazarlarina acgilma olanagi bulan firmalarin tedarik zinciri
yoneticileri hiikiimetlerin serbest ticareti sinirlandirict engelleri kaldirmalarinin
onemini fark etmislerdir. Ileriki zamanlarda bu konunun nasil gelisecegi heniiz

bilinmektedir.

2.3.5. Cevre
Cevre kirliligi, atik minimizasyonu geri doniisiim ve ekoloji gibi konular
tedarik zinciri yonetimini yakindan ilgilenmektedir. Avrupa Birligi’nin paketleme

icin gerekli kosullari
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Atik ambalajlarin geri doniisiimiiniin saglanmas1 seklindedir. Tedarik zinciri
iriinlerin kullandiktan sonraki asamalarina ve paketleme konularina dikkat etmeli ve
malzemelerinin bagarili bir sekilde geri doniisiimiiniin saglanmasina Snem
vermelidir. Firmalar bagarili geri doniisim programlart ile kazanglarimi arttirma

yollar1 bulmalidirlar.

2.4. TEDARIK ZINCIRI YONETIM SiSTEMININ YAPISI
Sekil 2.2°de goriildiigii gibi tedarik zinciri yonetim sistemi firmalar i¢in bir
tyilestirme aracidir. Bu sistem tedarik zinciri fonksiyonlar: iizerinde temellendirilmis

bir modeldir.

___________

Firma Stratejik
Is Plan

1
1
1
|
TZY Stratejisi p\TTTTT T
[
1

TZY insan
Kaynaklart
Yonetimi

Firma Insan Kaynaklari
Y énetimi

Is iliskileri
Yonetimi

TZY
Liderligi

Operasyonel Planlama

TZY Kalite &
Performans
Yonetimi

Firma Kalite & Performans
Yonetimi

Siparig-Teslim
Prosesi

Tedarikgiler

Sekil 2.2. Tedarik zinciri yonetim sisteminin yapisi (Altinmekik, 2002:35).

Bu yap1 , iyi entegrasyon saglanmis bir tedarik zinciri yonetim sistemi ile
isletmelerin siirekli gelisimine yardimci olur (Gordon, 1999:16). Tedarik zinciri

yonetim sistemi yapist onemli fonksiyon ve uygulamalar1 bir araya getiren cesitli
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bilesenlerden olusur. Yap1 boyunca bir¢cok organizasyonel ve operasyonel

fonksiyonlar yer almaktadir.

2.5. TEDARIK ZiNCiRi YONETiMi BILESENLERI

Tedarik zinciri bilesenleri tedarik zincirindeki organizasyonel yapiy: degil is
stireclerini ifade etmektedir. Bu bilesenler, tedarikcilerle iyi entegre olmus bir yapida
basaril1 bir yonetim ve ¢alisma i¢in gerekli tiim faaliyetlerden olusmaktadir. Tedarik
zinciri yonetiminin yapisi ve bilesenleri kesin sinirlara ¢izilememektedir.

Sekil 2.3’te de belirtildigi gibi tedarik zinciri iki ana bilesene ayrilabilir.
Bunlardan ilki asag1 dogru akan tedarik zinciridir. Bu akis firmadan miisteriye dogru
olmaktadir. Ikinci bilesen, yukar1 dogru akan tedarik zinciridir. Bircok yonetici icin
tedarik zinciri yukar1 dogru akan tedarik zincirini ifade etmektedir. Bu yaklasim
asagl dogru akan tedarik zincirini gz ardi eden ve yanilma payr yiiksek bir
yaklasgimdir. Giiniimiizde gecerli olan tedarik zinciri yaklasimi bu iki akisin
entegrasyonunu saglamis, miisteri taleplerini dogru algilayan, bunun icin asag1 dogru
akan tedarik zincirinden yararlanarak yukar1 dogru akan tedarik zincirini gelistiren

bir tedarik zinciri yonetimi olmalidir.

Hammadde /\

-'

Tedarikgiler Yukari

i

Firma/i¢
fabrika

Dagitimcilar ve

miisterileri Asagt
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Sekil 2.3. Tedarik zinciri ve bilesenleri (Melynk ,2000:9).
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Bilesenler, firmanin tedarik zinciri yOnetimini hayata gecirmek igin
gerceklestirmesi gereken asamalart ve uygulamalar1 belirlerken bu uygulamalarin
nasil diizenlenecegini ya da bunlarin firma icin uygunlugunu belirlemez. Isin
organizasyonu ve diizeni stratejik ihtiyaglara, pazar sartlarina ve kiiltiiriine gore
degisiklik gostermektedir. Bu bilesenler su sekilde siralanabilir (Gordon, 1999 :17):

1. Liderlik
Strateji
Operasyonel Planlama
Is Tliskileri Yonetimi
Siparis — Teslim Siireci

Kalite ve Performans YOnetimi

Nk w D

Insan Kaynaklar1 Yonetimi

2.5.1. Liderlik

Liderlik bileseni, liderligin tedarik zinciri yonetimi sistemini nasil ve ne
etkinlikte diizenledigi, yonlendirdigi ve gelistirdigi konularini ele alir.

Liderlik, tedarik zincirinde yer alan fonksiyonlarin yoneticilerinden olusan
bir capraz fonksiyonel takim olarak ifade edilebilir. Genellikle bu fonksiyonlar satin
alma, malzemeler, iiretim faaliyetleri, kalite, iiretim ve tasarim miihendisligi,
pazarlama yonetimini igerir. Liderligin ve tiim tedarik zinciri yonetim sisteminin
basarili olabilmesi icin iist diizey yonetim liderlik ile iletisim halinde olmak

zorundadir.

2.5.2. Strateji
Tedarik zincirinin strateji bileseni;
e Satin alinan malzemeler ve hizmetler
e Tedarik zinciri yonetimi faaliyetlerini destekleyecek firma kaynaklarinin
uygun sekilde paylasimi
¢ Bu kaynaklarin firmanin diger kaynaklari, miisteri ve pazar stratejileri ile
birlikte diizenlenmesi konulart ile ilgili firmalarin taleplerini beyan etmeleri
nasil ve ne sekilde bildirildigi ile ilgilenir.
Strateji firmalarin iiretim ve pazarlama yontemleri ile tedarik zincirinin
potansiyeli ve katilimi arasinda bir bag olusturmak ve gelistirmek i¢in 6nemli bir

firsattir. Pazar stratejisi firmanin hedeflerini, taktiklerini ve pazar pay1



14

kazanmasindaki engelleri ortaya koydugu gibi tedarik zinciri yonetimi stratejisinde
firmanin tiretim ve Pazar stratejilerini destekleyecek bir tedarik zinciri olugturmak ve
gelistirmek icin gereken unsurlar1 ortaya koymaktadir. Bu strateji firmanin tiim

stratejik planinin bir parcasi olmalidir.

2.5.3. Operasyonel Planlama

Tedarik zincirinin yonetim faaliyetlerine rehberlik eden,firma amaclarinin
gorevlerinin, kaynaklarin ve Ol¢iimlemelerinin belirlendigi siirecle operasyonel
planlama ile ilgilidir. Operasyonel planlama, iriin planlamasi, iiretim ve stok
planlamasi, tedarikci secimi, kapasite planlamasi, tedarik¢inin degerlendirilmesi ve
Olctimlerin tanimlanmasini konu alir.

Planlamay1 basarili kilan firmanin pazar plani ve tedarik zinciri yonetimi
stratejisinden gerekli verileri elde edebilmesidir. Bu veriler satis sonuclarini ve
teknoloji ihtiyaglarini igermektedir. Etkin bir operasyonel planlama i¢in tedarik¢inin
yenilenmesinden once yeterliliklerinin gbzden gecirilmesi 6nceki tedarikcilerin yeni
iiriin gelistirme projelerine katiliminin saglanmasi ve yeni tedarikc¢iler igin
kapasitenin belirlenmesi gerekmektedir. Operasyonel planlama, iiretim stratejisini
tedarikci secimi siirecine ve materyal ihtiyaclarini da satis tahminlerine baglayan bir

rol iistlenmektedir.

2.5.4. Is Tliskileri Yonetimi

Is iligkileri yonetimi firma ve tedarikgisi arasindaki cift yonlii bilgi akisini
nasil ve ne derece gerceklestirebildigi tedarik zinciri icindeki iletisim ve uzlasma
ihtiyac ile ilgilenir. Is iliskileri yonetimi, firmanin tedarikgiler ile iletisim kurmak
icin kullandig1 ara¢ ve yontemleri ve bu isleme katilan fonksiyonlar1 kapsamaktadir.
Oncelikli olan konu tedarikgiler ile firma arasindaki iiretim faaliyetleri, finansal ve
pazar performansi ve gelecege yonelik planlar hakkindaki bilgi paylagimidir.

Iletisimde her iki tarafin iist yonetiminden asagiya dogru cesitli seviyelerden
personel katilir. Iletisim araclari tedarikgilere yapilan ziyaretler iiretim ihtiyaclarini

destekleyecek anlagmalar, el kitaplari, konferanslar olabilir.

2.5.5. Siparis Teslim Siireci
Siparis teslim siireci firmanin tedarik¢ilerden sagladig iiriin ve hizmetlerin

akisint nasil ve ne etkinlikte yonlendirdigi konusu ile ilgilenir. Bu siparis verme,
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iriin kabulii tiriin analizi, firma i¢in malzeme kullamimi ve 6demeler gibi siirecleri
kapsar. Bu bilesenin en etkili oldugu fonksiyon tedarikgilerin is géorme yetenegidir.
Siparis teslim siireci planlama ve kolaylastirma sayesinde kayiplar1 ortadan
kaldirabilir. Satin alma karari, siparis verme, iirtin kullanimi ve o6demeler gibi
stireglerin tiimii hem firma hem de tedarik¢i agisindan kayiplari ortadan kaldirmak ve
doniisiim siirecini kisaltmak amaciyla kolaylastirabilir veya otomatik hale getirebilir.
Siparis teslim siirecinin énemli bir araci olarak tedarikg¢ilerin dagitim, maliyet, kalite,
esneklik, iiriin gelistirme ve geri bildirim konularinda performanslar 6l¢iilmelidir.
Siirekli gelisim i¢in siparis teslim siireci siirekli gozden gecirilmelidir.
Bu siireglerin, tedarikgilerin miisterilerini destekleme yeteneklerini etkileyen
belli bagh uygulamalar1 sunlardir:
e Siparislerin planlamas1 amaciyla Oncelikli tedarik¢ilerin iiretim tedarik
suresini kullanmak,
e Her bir sipariste tedarikcilere mevcut miihendislik sartname bilgilerini
saglamak,
e Problemlerin tartisilmast amaciyla miihendislik veya kalite personeli ile
direkt temas kurmak,
e Siparigler tedarikcilere bildirilmeden O©nce dizaynlarin kesin olarak
tanimlanmasi,
e Tedarikcilere giivenilir is planlar1 saglanmasi,
Bu uygulamalarin takip edilmesi durumunda hem tedarik¢inin hem de
firmanin siireclerinde hatalar ve kayiplar ortaya c¢ikacaktir. Bunun sonucunda
doniisiim siirecinin uzamasina, pazara cevap verememe durumlarina, yliksek maliyet

ve diisiik kaliteye sebep olacaktir.

2.5.6. Kalite ve Performans Yonetimi

Kalite ve performans yonetimi, satin alinan iiriin ve hizmetlerin talepleri
karsilayacak iiriinler olmasi i¢in firma ve tedarik¢inin gerceklestirdigi faaliyetlerdir.
Bu firmanin kalite ve performans yonetimi sisteminin temelini olusturur. Firmalarin
hatal1 tiriin siparislerinde tedarik¢ilere zamaninda geri bildirim yapmasi, tedarik¢inin
iriin kalitesi ve zamaninda teslimat performansi ile ilgili geri bildirim saglanmasi
gibi faaliyetler kalite ve performans yonetiminin konusudur. Ayrica maliyet ve

tedarik¢iler ile doniisiim siirelerinin kisaltilmasi konulari da buna dahildir. Kalite ve
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performans yonetimi konusuna Onem veren firmalari yerine getirmesi gereken
uygulamalar sunlardir;
e Maliyeti diisiirmek i¢in tedarik¢ilerin fikrini almak,
® Yeni iiriin tasarimi sirasinda tedarikgiler ile miisterileri bir araya getirmek,
e Egitim kaynaklarini tedarikgiler ile paylasmak,
e Tedarikcilerden alinan fikirlerin firma icin faydali olabilecegini kavramak
ve onlari siire¢ iyilestirme calismalarina dahil etmek.
Kalite ve performans yonetimi, deger akisini verimli ve etkin hale getirmek
icin hem tedarik¢i hem de firma iiretim siireglerinde uygulanabilen siirekli bir

iyilestirme yontemidir.

2.5.7. insan Kaynaklar1 Yonetimi

Insan kaynaklar1 yonetimi, firmanmin ¢alisanlarini tedarik zinciri yonetim
sistemini destekleyecek ve iyilestirecek bilgi ve beceri donanimina sahip olmalari
icin yiiriittiigii faaliyetlerdir. Firma bunu gerceklestirebilmek i¢in zaman ve de fon
ayrilmalidir. Bu yetenekler ¢alisanlara firmanin kendi biinyesinde verdigi egitimlerle
saglanabilecegi gibi disaridan egitim programlar1 veya kurslara katilimlarda
desteklenebilir. Kalite, satin alma, {iriin ve hizmet bilgisi, takim calismasi yetenekleri

tedarik zinciri yonetimi ile ilgili fonksiyonel iiriin ve siire¢ iceriklerini igerir.

2.6. TEDARIK ZINCiRi YONETIMINDEKi GELiSMELER

Miisteri beklentilerindeki hizli artis iiriin ve hizmetlerin tiim diinyada aym
anda pazarlanabilmesi, rekabetin gittikce zorlasmasi ve bilgi teknolojilerinin
gelismesi firmalar1 tedarik zinciri performanslarini iyilestirme ve siirekli gelismeye
zorlamaktadir.

Tedarik zinciri yoneticileri, firmalara tamamen entegre olabilen tedarik
zincirleri tasarlamak zorundadir. Ileriki zamanlarda tedarik zincirlerinin firmalara
uyum yetenegi, yiiksek ve esnek olacaktir. Bu faktorler tedarik zincirinin ve miisteri

ihtiyaglarini karsilayabilmenin temelini olusturacaktir (Reid ve Saunders, 2002:98).

2.6.1. Satic1 Tarafindan Yonetilen Envanterler
Eskiden stok yoOnetimi operasyon yoneticilerinin sorumlulugu altindaydi.

Tesise yada firmaya bir iiriin yada bilesen girince hemen firmanin envanterine
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geciyordu. Kisacast yoneticiler depolama, kontrol ve stoklamanin tiim
sorumlulugunu iistlenmislerdi. Bu sorumluluklar1 yerine getirmek igin operasyon
yoneticileri envanter, depo, depolama ekipmanlari, personel ve teknik konulara
yatirim yapmak zorundaydi. Bir¢ok firma i¢in bu uzman olmayan kisiler tarafindan
yonetilmekte idi. Firma yonetimlerinin envanterleri etkin ve verimli bir sekilde
yonetemedikleri fark edildi. Cok az yada cok fazla stoklama gibi u¢ noktalarda
problemler ile karsilastilar. Satici tarafindan yonetilen envanterler (VIM-Vendor
Managed Inventory) bu problemi ortadan kaldirmak i¢in iyi bir ¢6ziim yolu olabilir.
Bu yontemde firma yada tesiste bulunan envanterin yonetiminden saticilarin sorumlu
olmast s6z konusudur. Saticilar, stoklamadan, depodan iceri ve disar1 akisin
kontroliinden ve miisterilerinin stoksuz kalmamalarindan sorumludurlar. Satici
tarafindan yonetilen envanter sisteminde saticilar miisteri ihtiyag duyana dek
envanterin sahibidir. Miisteri siparisi verdiginde ve iirtinii kullandig1 noktada bu iiriin
icin miisteriye fatura kesilebilir. Bu yaklasimin sagladigi birka¢ avantaj vardir.
Oncelikle uygulamaya konulmasi nispeten daha kolaydir. Ikincisi operasyon
yoneticilerinin sorumlulugundaki birim sayisin1 azaltir. Ugiinciisii ise uzmanlagsmanin
firmaya sagladigr faydalardir. Saticilar envanter yonetme konusunda operasyon
yoneticilerinden daha 1yidir. Son olarak operasyon yoneticilerinin maliyetleri azalir.
Yonetici bahsedilen yetenekler i¢in yatirim yapmak zorunda degildir, saticiya siparis
vermesi yeterlidir. Boylelikle stoklama maliyeti sabit maliyetlerden cikar ve
degisken maliyetlerden kabul edilebilir.

Uygulamada satict tarafindan yonetilen envanter sistemi daha etkin ve

verimli bir yontem olarak kabul edilmektedir.

2.6.2. Sahip Olmanin Toplam Maliyeti

Birim maliyeti en diisiik sunan tedarik¢inin en diisiik maliyetli tedarik¢i
olup olmadig1 sorusu satin alma ve operasyon yoneticilerini daima rahatsiz eden bir
problemdir. Bu durumu su sekilde 6rneklendirebiliriz;

“Iki tedarikgi tarafindan saglanabilen bir iiriiniimiiz var. Birinci tedarik¢i A
birim basina $ 35’lik, ikinci tedarik¢i B birim basina $ 25’lik teklif sunuyor olsun,
bu durumda tedarik¢i B den iiriiniin temin edilebilecegi diisiiniilebilir. Tedarik¢i B
firmaya her birim basina $ 10’luk bir tasarruf saglamis olur. Ancak unutmamamiz
gereken bir nokta vardir ki tedarikci B den  satin alinacak iiriiniin ¢iplak

maliyetidir.karar verirken dikkat edilmesi gereken farkli noktalarda vardir.
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Tedarik¢inin hatali iiriin gondermesi durumunda bu {riinlerin belirlenmesinin
maliyeti, depolanmasinin maliyeti ve yenilenmesinin maliyeti de hesaba katilmalidir.
Ayrica tedarik¢i B den satin alma i¢in miktar kotalar1 koyuyorsa bu durum daha
yiiksek stoklama maliyetleriyle karsimiza cikacaktir. Tedarik¢i secimi sirasinda
bunlar1 ve diger maliyetleri de gbz oniinde bulundurmak zorundayiz. Satin alma veya
tedarik zinciri yonetim kararlarinda karsilagilan tiim maliyetlerin gézden gecirilmesi
uygulamasina sahip olmanin toplam maliyeti (TCO-Total Cast of Ownership) analizi
denmektedir (Melnyk, 2000:64).

Sahip olmanin toplam maliyeti satin almaya kars1 uygulanan bir toplam
maliyet analizidir. Bu analizin amaci satin alma ve tedarik zinciri yOnetimi
kararlarinin, satin alma ile ilgili tiim maliyetler acisindan dogru degerlendirilmesidir.
Asagida belirtilen maliyetler sahip olmanin toplam maliyeti analizi unsurlar1 olarak
degerlendirilebilir.

e Tedarikci segme maliyeti,

e Tedarikcilerin degerlendirilmesi,

e Siparis verme,

e Kontrol,

e Siparisleri takip etme,

e (Odemeler,

e Kalite ile ilgili maliyetler, (hatali iirtinler, bu iiriinlerin iadesi, nedenlerin
belirlenmesi)

e (Cevre ile ilgili maliyetler, (atiklarin depolanmasi, imhasi1 yada geri
doniistimii)

¢ Stok bulundurma maliyetleri ve benzer diger maliyetler.

En diisiik birim maliyeti sunan tedarik¢inin en diisiik maliyetli tedarik¢i
olmadiginin fark edilmesi ile ortaya c¢ikan bu yaklasimin firmalara sagladig c¢esitli
faydalar1 su sekilde siralayabiliriz (Ellram, 1994:14):

e Tutarlh bir tedarik¢i degerlendirme araci saglar ve tedarikg¢iler arasinda
kiyaslamalar yapilmasi suretiyle performansin siirekliligini saglar.

e Hem firma hem de tedarik¢i icin performans beklentilerinin netlesmesine
yardimci olur.

e Tedarikciler agisindan odaklanmaya neden olarak firsatlar ve maliyet

tasarruflar yaratilip performanslarin gelistirilmesini saglar.
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e Satin almanin tedarik¢i performanslar1 ile ilgili iligkisinin daha 1iyi
kavranmasini saglar.

e Pazarlik ve indirim i¢in ortam hazirlar.

e Uzun donem toplam maliyetlerinden kaynaklanan yiiksek baslangi¢
maiyetlerinin dogru algilanmasi i¢in firsat yaratir.

e Salt birim fiyattan ziyade satin almanin toplam maliyetine dikkat ¢ekerek

uzun donemli satin alma planlarina yardimci olur.

2.6.3. Yesil Satin Alma

Son donemlerde ortaya c¢ikan yeni satin alma yaklasimi giderek yasamin bir
gercegi haline gelmektedir. Diinyaca iinlii bir ¢ok firmalarin satin alma departmanlari
artik yesil satin alma kararlarinin vazgegilmesi olarak gérmektedirler.

Bu yaklasimi benimseyen firmalar tedarik¢ilerden sagladiklari iiriin ve
hizmetin hem icerik hem de {iretim siireci asamalarinda cevreye zarar
vermediklerinden emin olmak icin tedarik¢ilerini bu yonde calismalara
yoneltmektedirler (Melnyk, 2000:67).

Firma yoneticileri bu tarz iiriin satin almanin sadece ¢evre i¢in yarali degil,
ayni zamanda daha saglikli oldugunun farkina varmislardir. Farkina varilan diger bir
noktada cevreye zararsiz iirlinlerin satin alinabilmesi i¢in firmalarin satin alma
departmanlan ile tedarik¢ileri arasinda aktif bir bilgi akisinin olmasi gerektigidir.
Yesil satin alma konusunun ortaya ¢ikist kismen olsa da yeni gelismenin takipgisi
olmustur. Bunlardan ilki sahip olmanin toplam maliyetinin ortaya ¢ikisidir. Bu analiz
giinimiizde bir cok firma tarafindan yaygin olarak kullanilmaktadir. Firmalarin
cevresel anlamda verimli olmayan yada c¢evreye zarar veren tedarikg¢ilerle calismanin
maliyet yiiklerini artiracaginin farkina varmalarina yardimci olmustur.

Ikinci olarak cevresel sorumluluklara sahip c¢ikan tedarikcilerin ¢ogu
zaman en diisiik maliyetli tedarik¢iler oldugunun fark edilmesidir. Tedarik¢iler
cevreye verdikleri zarart iki yOntemle azaltabilirler bunlardan ilki atiklarin
saliverilmeden ©Onlenmesi ikincisi ise kirlilik, yaratan siireglerde iyilestirme ve
degisime gidilmesidir ki bu yontem en ¢ok tercih edilen yontemdir. Sadece ¢cevreye
verilen zarar1 azaltmak aym zamanda kirlilik meydana getiren kaynaklarin
kullanilmasini Onleyerek atik miktariin ayni zamanda maliyetlerin azalmasim

saglar.
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Uciincii gelisme ise ISO 14000°dir. ISO 14000 gelistirilmis bir cevresel
performans yaklasimidir. Bu standart ISO 9000 ve varyasyonlan ile elde edilen
basariy1 pekistirmektedir. ISO 14000 uluslararas1i bir standarttir. Bu standart
dikkatleri atiklardan iiretim siireclerine cevirmistir. Ayrica firmanin bu gereklilikleri
yerine getirmesinin tiglincii bir sahis tarafindan degerlendirilmesi gerekmektedir.

Goriiyoruz ki ¢evresel konular tedarik¢i se¢imi, iiriin satin alma ve tasarim

gibi konulardaki karar alma mekanizmasini yakindan etkilemektedir.

2.6.4. Global Tedarik Zinciri Yonetimi

Tedarik zincirleri artik sadece yurt icindeki tedarik¢ilerle ve firmalarla
sinirlt  degildir. Artan bir hizla ulusal simirlar1 asan tedarik zincirleri ag
kurulmaktadir. Tedarik zinciri ag1 hem asagr hem yukar1 dogru akan tedarik

zincirlerinden olusur.

2.6.4.1. Global tedarik zincirlerinin nedenleri
Tedarik zincirleri konusunda kiiresellesmenin nedenlerini su sekilde
siralayabiliriz.

¢ Diisiik maliyetler: Uluslar arasi sinirlarda satin alma firmalar i¢in daha
diisik maliyetli iriin ve hizmet temin etmelerini saglar bu yabanci
tedarikcilerin temel maliyet avantajina sahip olmalarindan yada kur
farklarindan kaynaklanabilir.

e Ustiin kalite: Yurt disindaki tedarikciler yurt icindekilere nazaran daha
kaliteli iirlin sunmalarindan dolayi tercih edilmektedirler. Pazarda lider olan
tedarik¢ilerin sundugu kalite garantisi tercih sebebi olmalarina nedendir.

e is yapma arzusu: Bazi durumlarda yabanci tedarikgiler is yapma konusunda
daha fazla ilgi ve ¢aba sarf etmelerinden dolayi tercih edilmektedirler.

¢ Benzersiz iiriin ve hizmet: Bazi iirlin ve hizmetlerin tek bir tedarikcisi
olmasindan dolay1 bu tarz bir temin yontemi tercih edilebilir.

¢ Yerel gereklilikleri ve talepleri yerine getirme ihtiyaci: Yabanci bir Pazar
icin iretim yapiliyorsa bu iirliniin hedef pazarda daha cekici olmasini
saglamak i¢in ilgili iilkenin tedarik¢ilerinden temin saglanabilir.

e Kapasitenin Artirllmasi: Etkin ve verimli bir tedarik zinciri yonetiminin

temel taslarindan biri operasyon yoOnetimi sisteminin hi¢bir zaman girdi
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yetersizligi ile karsi karsiya kalmamasidir. Yurt i¢i tedarikgilerin taleplere
yetisemedigi durumlarda yabanci tedarikcilerden gereken iiriinlerin temini
karan verilebilir.

e Mevcut pazar taahhiitlerini yerine getirme gerekliligi: Firmalar yabanci
firmalara biiyiilk miktarlarda satis yaptiginda satis kosullarinin bir parcasi
olarak firmanin yine yabanci bir firmadan {iriin ve hizmet satin alarak yatirim

yapmasi beklenebilir.

2.6.4.2. Global satin almanmin getirdigi maliyetler

Global satin almanin firmalara getirdigi faydalarin yani sira maliyetinin de
oldugu g6z ardi edilmemelidir. Bu maliyetler global satin almadan
vazgecirmemelidir. Fakat yapilan maliyet analizlerinde aym1 zamanda satin almanin
toplam maliyeti analizinde de dikkate alinmalidir. Bu maliyetlerden en énemlilerini
kisaca siralayalim.

e Dil Farkhiliklari: Eger yabanci bir iilkeden tedarik sagliyorsaniz, satin alma
isinden daha fazlasim yapiyorsunuz demektir. Dil farkliliklar1 tedarik
zincirindeki taraflarin sozlii ve yazili anlasmalarim karmagik hale getirir. Bir
dilde acik ve net bir sekilde ifade edilebilen konu diger dilde bu kadar net
anlasilamayabilir.

e Mesafeler: Tedarikci ve firma arasindaki mesafenin uzunlugu teslim
siiresinin etkilemektedir. Siparis vermek, verilen siparisin tedarik¢i tarafindan
yiikklenmesi ve siparislerin gelmesi belirli bir zaman alir.

e Zaman Farkhhklari: farkli zaman bolgesindeki tedarik¢iler ve miisteriler
arasinda belli bir saat farkinin oldugu unutulmamalidir. Saat farkhiliklar
iletisimleri ve anlagsmalar1 giiclestirebilir.

e Olcii Birimlerindeki Degisiklikler: Amerika da pound, in¢ ve ons olgii
birimleri kullamilirken, diger pek c¢ok iilke metrik Ol¢iim sistemini
kullanmaktadir. Olgiim sistemlerindeki farkliliklar global calismalarda
mutlaka goz oniinde bulundurulmalidir.

e Kiiltiirel Farklar: Diger iilkelerden tedarikg¢ilerle veya firmalarla ¢alisirken
o iilkenin kiiltiirel yapis1 da dikkate alinmalidir. Bir iilkede hep karsilanan bir

durum diger iilke icin hi¢ de hos olmayan bir durum yaratabilir.
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e Gizli Maliyetler: yabanci bir tedarik¢i birim maliyeti yurt ici tedarik¢iden
daha diisiik teklif edebilir, fakat {iriin firmaya ulasana kadar ¢esitli maliyetler
s6z konusu olacaktir. Ornegin yiikleme, giimriikler, vergiler ve benzer diger
maliyetler de dikkate alinmalidir. Ayrica doviz kurlarindaki degismelerde
olumsuz etkiler yaratabilir.

¢ Problem Coézme Siireci: Herhangi bir problem ortaya c¢iktiginda yabanci
tedarikg¢i ile calisiyor olmak da ayrica sorun yaratacaktir. Problemin sorumlu
oldugu tarafin belirlenmesi, iirliniin reddedilmesi iade edilen {iriinlerin

gonderilmesinden dogacak maliyetler ile kars1 karsiya kalinabilir.

2.6.5. Birlikte Konumlanma

Bir ¢ok firma tedarikgisi ile fiziksel olarak yakin olmanin 6nemini yeni yeni
fark etmislerdir. Giiniimiizde firmalarla tedarikgilerinin yan yana konumlandiklar1 bir
cok Ornege rastlamak miimkiindiir. Bu birlikte konumlama (Co-Location) kavramim
olusturan bir uygulama seklidir.

Birlikte konumlanma tedarik zincirine pek ¢ok avantajlar saglamaktadir.
Tedarik¢ileri ve miisterilerin fiziksel yakinlig: birlikte problem ¢6zme ve bilgi akisini
tesvik etmektedir. Tedarikcilerin, firmalara sagladiklar iiriin ve hizmetlerin nasil
kullanildigin1 gérmeleri acisindan da 6nemlidir. Ayrica tedarik siiresinin kisaltilmasi
maliyetlerin azalmasi ve kalitenin iyilestirilmesi konularinda da c¢ok biiyiik katkilari
vardir.

Birlikte konumlanma biiyiik isletmeler agisindan avantaj saglamasinin yani
sira kiiclik isletmelerin tedarikgileri ile yan yana tesis kurmasi firmalara bir takim

yatirim maliyetlerine neden olabilir.

2.7. TEDARIK ZINCIRININ iYi YONETILMEMESININ DOGURACAGI
SONUCLAR
Tedarik zincirinin iyi yonetilmemesi firmalarin rekabet giiciinde olumsuz
etkiler yaratacaktir. Ortaya cikacak bu olumsuz sonuglar1 su sekilde siralayabiliriz
(Sen, 2004:8):
1. Gereginden fazla bulundurulan envanterlerden kaynaklanan kar kayiplari,
2. Beklenmeyen taleplerin karsilanmasindan ve dogru yonetilmeyen tahsis
faaliyetlerinden kaynaklanan gelir kayiplari,

3. Taleplerin karsilanamamasindan kaynaklanan miisteri kayiplari,
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4. Miisteri taleplerini karsilayabilen ve daha iyi hizmet sunan rakiplere karsi
kaybedilen pazar payz,

5. Operasyonel belirsizlikleri ortadan kaldirabilmek icin planlamaya ayrilan
zaman kayiplari,

6. Zamaninda ve istenilen miktarda iiriin tesliminde yasanan yetersizlikler
sebebiyle ortaklik firsatlarinin kacirilmasina neden olur.
Tedarik zinciri yonetiminde alinan basarisiz sonuclar zaman i¢inde firmalari

bu konuda degisimlere zorlamistir. Yasanan gelismeleri Tablo 2.1°de goriildiigii gibi

Ozetlemek mumkiindiir.

Tablo 2.1. Tedarik zinciri yonetiminde yasanan degismeler (Sen, 2004:9)

vadeli anlagmalar

Faaliyet Eski Uygulamalar Yeni Uygulamalar

Siparis Biiytikliigii Biiyiik siparigler, az Kiiciik siparisler, daha sik
siklikla teslimat teslimat

Tedarik¢i Secimi Farkli kaynaklar, kisa Tek kaynak, uzun vadeli

stratejik anlagmalar

Tedarik¢i Toleransi

Yiiksek tolerans paylari

Neredeyse olmayan bir
tolerans pay1

Pazarlik Diisiik fiyat Kalite ve toplam kazang fiyati

Teslim Programi Tedarik¢inin sorumlulugu | Alicinin sorumlulugu

Uriin Sekli Tedarik¢inin dolayl Tedarik¢inin dogrudan katilimi

katilimi

Evrak Resmi ve kiilfetli Daha az evrak, elektronik
haberlesme odakl1 iletisim

Paketleme Standart Duruma gore karar

Envanter Isin dogal bir parcasi Bir engel, bir sorumluluk

Teslim Siiresi

Uzun da olsa onemli degil

Kesinlikle kisa olmali

2.8. BILGi TEKNOLOJILERIi VE TEDARIK ZINCIiRi YONETIMi

Son yillarda bilgi, isletmelerin ekonomik agidan basar1 elde etmesinde son
derece onemli bir kaynak haline gelmistir. Giliniimiiz sanayi Otesi toplumlarinda
tiretim ve hizmet siireclerinin nasil daha etkin diizenlenebileceginden bilgiye dayali
karar verme sistemlerinin nasil kurulabilecegine dikkat ¢ekilmeye baslanmistir. Bu
degisim yonetim anlayislarinda bilgiye ve bilgiyi etkin kullanmaya dayali stratejik
yaklagimlara yonelmeye hatta yOnetim anlayisinin, yeniden tanimlanmasina yol

acmistir (Diiren, 2000:56).
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Giintimiizde kiiresel bilgi ekonomisi rekabet avantajlar1 elde etmede bilgi
sahibi olmayi, bu bilgiyi kullanmay1 ve paylasmayi sermaye haline getirilebilen
toplumlardan ve kurumlardan olusmaktadir.

Bilgi kavraminda uzun yillar 6nce baslayan degisim, toplumu ardinda da
ekonomiyi degistirmistir. Giiniimiizde anlamli tek kaynak bilgidir. Emek sermaye ve
dogal kaynaklar 6nem acisindan ikinci plana diismiis bilgiye sahip olundugu takdirde
bu kaynaklar kolay elde edilebilir hale gelmistir. S6z konusu bu bilgi kavrami ise
yarayan sosyal ve ekonomik sonuglar getiren bilgidir (Drucker, 1994:66).

(13

Yasanan bu bilgi devrimi eskiden gecerli olan bilginin ““ az bulunurluk”
ozelligini yok etmistir (Hampaden vd., 1995:160 ; Diiren, 2000:57).

Bilgi paylasildik¢a cogalan dinamik bir kavramdir. Cografi, kiiltiirel, dini
v.b. farkliliklardan dogan engelleri ortadan kaldirmakta, paylasildikca artan deger
kazanan ve pozitif yonden sinerji yaratan kiiresel bir kaynaktir. Bilgi ekonomisinde
ekonomik kurumlar bilgiyi sadece kullanmak degil, ayni zamanda iiretmek
durumundadirlar. Kurumlar bilgiyi hem iireten hem de kullanan aktif unsurlar haline
gelmektedir. Bir kurumun irettigi  bilgi digerlerinin  faaliyetlerini de
etkileyebilmektedir.

Bilgi ekonomisi sinirsiz acik uclu bir dinamizmine sahiptir. Bilginin tiretimi
ve kullanimi arasindaki baglilik bilgi aglarinin  olugmasimi saglamistir. Bilgi
ekonomisinin bir ag sistemi olarak gelismesinin nedeni internet, elektronik posta ve
web tabanli teknolojilerde yasanan degisimlerdir. Bilgi ekonomisi gelistikce bu

ekonominin icinde yer alanlarinin sayisi artmakta ve bilgi aglart daha da

genislemektedir.

2.8.1. Bilgi Teknolojilerinin Gelisimi

Giintimiizde isletmeler miisterilerin giderek artan ve cesitlenen taleplerine
cevap verebildikleri ve hatta bu taleplere yon verebildikleri dlciide gerek ulusal
gerekse uluslar arasi piyasalarda rakiplerine karsi rekabet avantaji elde edebilirler.
Bilgi teknolojilerinde yasanan gelismeler isletmelerin verimliligini arttirarak,
maliyetlerini diisiirerek ve yeni pazarlar gelistirme imkani saglayarak rekabet
tistiinliigii elde etmelerine katkida bulunur. Ancak bilgi teknolojileri uygulamalarinin
bir isletmede basarili olabilmesi icin isletmenin oOrgiitsel yapisinda degisimleri
gerekli kilmaktadir. Tarim toplumundan sanayi toplumuna geciste siirekli degisen ve

cesitlenen ihtiyaclar1 karsilamak iizere, liretimin bilgi teknolojileri yardimiyla diinya
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geneline dagitilmasina imkan sagladigr i¢in “esnek iiretim” ve “esnek uzlasma”
biiyiik 6nem kazanmustir. Sanayi Otesi agamalara gecildiginde bilginin elde edilmesi
ve kullanilmasinda bilgi teknolojilerinin rolii tartisilamaz.

Son yillarda yasanan teknolojik gelismeler ve teknolojinin yayilma hiz1 bilgi
teknolojilerinin de gelisimini tetiklemekte ve firmalarin gerekli teknolojileri daha
hizli elde etmelerini zorunlu hale getirmektedir (Bettis vd., 1995:8 ; Akgeyik,
1998:24).

2.8.2. Bilgi Teknolojileri Kavram

Isletmelerin teknolojik anlamda ilerde yapmay: diisiindiikleri gelismeler,
gecmiste edindikleri bilgi ve birikimleri ve seviyesiyle baglantilidir. Bagka bir ifade
ile bir igletmenin su anda sahip oldugu bilgi toplumu ge¢miste edindigi resmi ve
gayr1 resmi teknolojik bilginin bir fonksiyonudur. Firmanin sahip oldugu bu bilgi
birikimi teknolojik alanlarda rekabet avantaji yaratmada ve bunu siirdiirebilmesinde
onemli bir rol oynamaktadir. Giiniimiizde bilgi isletmelerin basar1 elde etmesinde en
az emek ve sermaye faktorleri kadar 6nemlidir.

Bilgi teknolojileri, verilerin kaydedilmesi, korunmasi, yeni bilgilerin
tiretilmesi ve bu bilgilerin aktarilmasi gibi islemlerin etkin ve verimli bir sekilde
yapilmasini saglayan teknolojiler olarak tanimlanabilir (Behan ve Holmes,1990:1).
Bilgi ve iletisim teknolojilerinin birlikte gelismesi, bilginin {iretilmesi ve
aktarilmasinda 6nemli bir devrim yaratmustir.

Bilgi kaynaklarinin yonetiminde iki temel amag¢ gerceklestirmeye calisilir.
Bunlardan ilki bilgi teknolojileri ve bilgi sistemleriyle firmanin degerini yiikseltmek;
ikincisi ise dogru bilgiyi dogru zamanda ve sekilde karar vericiye ulastirmaktir

(Long, 1989:13).

2.8.3. Bilgi Teknolojileri Unsurlari

Bilgi teknolojileri yaratici, yenilik¢i ve etkinlik saglayici olmalar1 sebebiyle
giinlimiizde isletmelerin iiretim siireclerine hakim olma yolundadirlar. Bilgisayar
destekli tasarim (CAD) ve iretim teknolojileri bilgiye dayali dagitim kanallari
multimedya ve yonetici bilgi sistemleri bilgi teknolojileri arasinda ©n plana
cikmaktadir (Hodgetts ve Fredlee, 1994:18).

Fiziksel yetenekleri gelistirmek yada bu gii¢clerin yerine ikame edilmek

tizere kullanilan mekanik teknolojilerin aksine bilgi teknolojileri kullanicinin zihinsel
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yeteneklerini gelistirmek yada bu yeteneklerin yerine ikame edebilmek suretiyle
firmalara fayda saglar. Bilgi teknolojileri tiretim siireclerinde kullanilmalarinin yani
sira kontrol siirecinde, esneklik saglamada ve isletme icinde bir esgiidiim yaratmada
onemli katkilarda bulunmaktadir. Bilgi sistemleri belirli bir hedefi karsilamak {izere
verileri, karar verici i¢in anlamli bilgilere ¢eviren programlar ve yonetsel siireclerden
olusan bir sistemdir (Behan ve Holmes, 1990:5).

Bilgisayar bilgi ¢aginin lokomotifidir. Bilgisayar boyutlarinin her gecen giin
kiiciilmesine karsin kapasitelerinin ayni1 oranda artis géstermesi bilgi teknolojilerinin
hizla gelismesine neden olmustur. Bilgi teknolojileri firmalara tahminlerde bulunma,
analiz ve hesaplama yapma ve sonu¢ olarak karar verme konularinda yardimci
olmaktadir. Bilgi teknolojilerinin sahip oldugu ozelliklerden kaynaklanan ve
firmalara sagladiklar1 avantajlar acisindan niteliklerini su sekilde gruplandirmak
miimkiindiir (Diiren, 2000:61):

e Her tiirlii bilginin ortaya ¢iktifi anda tiim kullanicilara elektronik hafiza
transferi ile sunulmasi olanagi,

e Bilgi isleme hafizalarinin yiiksek kapasitelere ulagmast,

e Her tiirlii programin veya bilginin ¢ok diisiik bir maliyetle elektronik ortamda
kopyalanabilmesi,

¢ Problem ¢ozmede ve karar vermede mevcut biitiin yontemlerin ulasilabilir
hale gelmesi, tiim olasiliklarin degerlendirilebilmesi,

¢ Bilgi sistemlerinin kendi kendine 68renilebilir olmas1 ve siirekli gelismesi

Bilgi teknolojileri isletme igindeki iletisimi kolaylagtirmasinin yani sira
isletmeyi dis cevreye agan bir kap1 yaratir. Isletmenin online sistemler araciliiyla
tedarik¢ileri ve miisterileri ile siirekli iletisim halinde olmasini saglayarak rakiplerini

ve konjonktiirel faktorlerdeki degisimleri yakindan takip etmesine olanak verir.

2.8.4. Rekabet Giicii Yaratmada Bilgi Teknolojilerinin Rolii

Kiiresellesme ve teknolojik gelismeler son 10 yil iginde stratejik degisimin
en onemli belirleyicileri olmuglardir. Kiiresellesme uluslar arasi piyasalarda kiiresel
triinler icin miisterilerde talep olusturma, miisteri ihtiyaclarini degistirme, Olcek
ekonomilerini tesvik etme, arastirma gelistirme faaliyetlerini One c¢ikarma ve

hammadde temini maliyetlerini diisiirme gibi sekillerde etkisini gostermektedir.
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Teknoloji ise firmalarin 6l¢ek ekonomilerine ulagsmalarina ve kiiresellesmeye uyum
saglamalarin1 hizlandirir (Bradley vd., 1993:3 ; Akin, 1997:100).

Bilgi teknolojileri firmalara iki onemli noktada rekabet {iistiinliigli saglar.
Bunlardan ilki diisik maliyet liderliginin saglanmasi, ikincisi ise ({iriin
farklilagtirmayr saglamasidir. Firmalar bu iki yoOntemle rekabet kapsamlarini
genisletebilmektedirler (Schultheis ve Sumner, 1995:14-16)

Bilgi teknolojilerinin firmalara sagladigi bu iki tezin yani sira sagladig
diger faydalar da su sekilde siralayabiliriz (Bengshir, 1996:50).

e Verimliligi arttirma: Bilgi teknolojileri verileri kaynaginda toplama,
aracilara gerek duymama ve diizenlilik saglama gibi niteliklerinden dolay1
isletmelerde verimlilik artis1 yaratir,

e Miisteri hizmetlerini 1iyilestirme: Miisterilere sunulan hizmetlerin
elektronik veri degisimi (EDI) gibi teknolojik araclarla yayginlagmasini ve
etkinlesmesini saglar.

e Kaynak, yonetiminde etkinlik: Bilgi teknolojileri sermaye emek ve teknik
techizat gibi kaynaklarin kullanimini da etkinlestirerek firmalara rekabet

avantaji saglar.

2.8.5. Tedarik Zinciri Yonetiminde Bilgi Teknolojileri

Teknolojik gelismeler, elektronik ve bilgisayar teknolojilerini de icine
alarak internet, ag teknolojileri, donanim ve yazilim alanlarinda énemli degisimlere
neden olmustur. Firmalar gerek ulusal gerekse uluslar arasi piyasalarda rakiplerine
kars1 bir rekabet iistiinliigli yaratabilmek icin miisterilerine, tedarik¢ilerine ve isletme
ici departmanlara daha hizli ve daha etkin ulasma zorunlulugu hissetmektedir.

1960’lardan baglayarak 6zellikle 1970’11 yillarda firmalarin kagit izerindeki
bilgilerini isleme ve diizenleme amaciyla kullandiklar1 bilgi teknolojileri, 1980 ve
1990’larda firmalarin maliyetlerini diisiirerek rekabet avantajlar1 yakalamalaria
yardimct olmustur. Giiniimiizde isletmeler bu tarz teknolojileri kullanarak
birbirlerine kars: iistiinliik elde etmektedirler (Porter ve Millar, 1985:149).

Goriildiigti gibi bilgi teknolojileri etkin bir bi¢imde kullanilmalar
durumunda firmalara rekabet avantaji saglamaktadir. Bunun igin firmalar orgiitsel
yapilarinda degisimlere gitmek zorundadir.

Bilgi teknolojilerinin tedarik zincirine katilimindaki ilk asama bilginin

entegrasyonudur. Karar verme ve verilen kararin uygulanmasi arasindaki bag, tedarik
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zincirl yonetiminde olduk¢a onemli bir unsurdur. Tedarik zincirinde yer alan
tedarik¢i ve miisterileri firmalarin tek bir Orgiit gibi hareket etmelerini saglayan
faktor aralarindaki bilgi paylasimidir. Ne tiir bilgilerin paylasilacagi sorusu ise
Heferch tarafindan dort temel baslik altinda cevaplanmistir (Bowersock vd.,
1986:371).
° Temel dosyalar (Satig, {iiriin, Pazar,nakliye, stoklama, {iiretim seviyesi,
maliyetler, kapasite)
° Kritik faktorler (Planlama, iiriin karmasi, sinirlamalar ve prensipler)
. Politikalar/Parametreler (Uretim ve stok politikasi, nakliye planlar1 ve hizmet
seviyesi)
. Coziim dosyalar1 (minimum maliyet, maksimum hizmet)

Bilgi paylasiminda nelerin konu alimacagimin yani sira bu bilginin nasil
paylasilacagi da onemlidir. Geleneksel tedarik zinciri yapisinda miisteri ile direkt
iliskiye perakendeci saglarken, diger iiyeler kendisinden biri onceki iiyeden aktarilan
bilgiye sahiptirler. Bu sebeple geleneksel tedarik zincirinde iiyeler arasinda aktarilan
bilgi kayiplara ugramakta ve bu aktarim zaman aldigindan bilgi ¢ogu zaman
amacina ulasmamaktadir (Cox, 1999:168).

Tedarik zincirinde yeni yaklagimlar direkt ulasilabilir periyodik bilgi ve tam
zamanl bilgi olmak iizere iki farkli bilgi paylasim yontemi gelistirmistir. Periyodik
bilgi isletme stratejilerindeki herhangi bir degisimi 6rnegin fiyat diizenlemesi veya
yeni bir iirlin ve hizmetin tanitimi gibi bilgilerin tiim tedarik zinciri liyelerine mesaj
seklinde iletilmesini ifade eder (Swaminathan vd., 1998:622). Tam zamanh bilgi
paylasimi tiim tedarik zinciri iiyelerinin bagli oldugu bir bilgi akis ag1 iizerine
kuruludur. Bu ag sayesinde tedarik zinciri elemanlar1 birbirleriyle direkt iletisim
kurarak gereksinim duyduklar: bilgiyi ilk elden tam zamanli olarak alabilirler (Jones
ve Towill, 1997:139).

Elektronik bilgi degisim sistemleri, bilginin siirekli ve istenilen sekilde
yenilenmesine olanak vererek, tedarik¢ilere ve miisterileri olan firmalar1 arasinda
bilgisayar sistemi ile tam zamanl bir bag kurabilmektedir.

Grafik standartlarindaki gelismeler tasarim bilgisinin paylasiminda daha
eski uygulamalara nazaran daha kolay hale getirmistir. Firmalar ve tedarik¢iler

elektronik ortamda birbirlerinin projelerini gorebilmekte ve gereken degisiklikleri
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yapabilmektedirler. Boylelikle tedarik¢iler ve alicilar1 arasinda daha hizli ve daha az
maliyetli bir imaj akis1 da saglamis olur.

Satin alma departmanlar1 tedarik¢ilerle ortaklik yoluna giderek ek tasarruf
saglamaya calismiglardir. Boylelikle taleple dogrudan iliskisi olmayan stoklamadan
vazgecilmis depolama ve tasima maliyetlerini elimine etmek icin ¢evrim zamanlari
kisaltilmistir (Poirier, 1999:5).

Bilgi teknolojilerini tedarik zinciri yOnetiminde basar1 ile uygulayan
isletmeleri goren diger isletmelerde benzer sonuclar alabilmek icin ayni yonteme
bagvurmaktadirlar. Isletmeler, tedarikciler, dagiticilar ve miisterilerden olusan
giivenli bir ag, bu ag lizerinden veri ve tasarruflarin paylasilmasi bilginin hizla ve

giivenle transfer edilmesi isletmelere oldukga yiiksek bir rekabet giicii saglar.

2.8.6. Tedarik Zinciri Yonetiminde Internet ve E-Ticaretin Kullanim

Tedarik zinciri yonetiminin giiniimiizde bu denli 6nem kazanmasinin énemli
bir nedeni de internettir. Bu veri tabanli sistem milyonlarca insan tarafindan iiriin
arastirmak, siparis vermek mevcut siparislerinin yerlerini kontrol etmek amaciyla
kullanilmaktadir. Internet cesitli partiler arasindaki bilgi akisini kontrol etme yOniiyle
tedarik zincirinde de 6nemli bir yer teskil etmektedir.

Firmalarin sahip olduklart web sayfalar1 vasitasiyla kiiresel pazarlara
acilabilmekte siparis alabilmekte ve ayni zamanda stoklarini da kontrol
edebilmektedirler (Cevdet, 1998:39).

Tedarik zinciri yonetiminde internet ve elektronik bilgi degisimi sistemini
kiyasladigimizda internetin daha fazla avantaj sundugunu goriiriiz. Internet EDI’nin
yapabildigi her seyi ve daha fazlasim1 yapabilmektedir. Internet her zaman kullanima
hazir, bilgiye daha hizli ulasmay1 saglayabilen genisletilmis bir yapiya sahiptir.
Ayrica goreceli olarak daha diisiik maliyetlidir. EDI’'nin kurulum maliyeti oldukca
yiiksektir. Tiim bunlara ek olarak internet her tiirlii bilginin metin ve grafik gibi
biitiin formlarda transferine olanak saglar (Melnyk, 2000:17).

S6z konusu avantajlarin yami sira internet EDI kadar giivenli degildir.
Internet yoluyla gonderilen bilgi potansiyel olarak durdurulabilir durumdadir ve
miidahaleye agiktir.

Tedarik zinciri yonetiminde bilgi teknolojileri alanindaki diger bir gelisme

internet yoluyla yapilan elektronik ticarettir. E-ticaret yoluyla firmalar sanal
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magazalar yaratabilir bu magazalar araciligiyla iirtinlerini tiim diinyaya tanitip, ayni
zamanda siparis alabilirler.

Bilgi sistemleri teknolojilerinde yasanan gelismeler EDI, internet ve
Extranet gibi internet tabanli uygulamalarin isletmeler tarafindan benimsenmesine
neden olmustur. Intranet sistemi elektronik bir giivenlik araciyla korunan ve kontrol
edilen bir internet sistemi olup isletme i¢inde bilgi paylasimi, duyurular, kullanim
kilavuzlar1  ve isletme politikalart amaciyla kullanilirlar. Extranet ise orgiitler
arasinda iletisimi saglayan web tabanli sistemlerdir (Franks, 2000:153). Extranet
internet araciligiyla firmalari, miisterileri ve tedarikcileri birbirine baglamaktadir.
Extranetin firmalara saglayacag: rekabet avantajlarini su sekilde siralayabiliriz:

e g siiregleri yonetiminin optimizasyonu,
e Maksimum miisteri memnuniyeti,

e Maliyetlerin azaltilmasi,

e Farkli cografik alanlarda, farkli siire¢lere uyumun saglanmasi,
e Esneklik,

¢ Biiyiiyebilirlik,

¢ Aninda iletisim,

e Yiiksek giivenlik seviyesi,

e Optimum bilgi erisim imkani,

¢ QGenis bilgi paylasimi,

¢ Daha iyi koordinasyon,

e Pazar hizina uyum saglayabilme

2.9. REKABET VE REKABET GUCU

Ekonomik rekabetin ilk sarti etkin bir ekonomik ortamin var olmasidir.
Giiniimiizde rekabet, yasanan teknolojik gelismeler ve degisen dinamiklerin etkisiyle
ulusal sinirlardan ¢ikip kiiresel boyutlara ulasmistir. Dolayisiyla isletmelerin rakipleri
sadece ulusal alanda benzer faaliyet gosteren isletmeler degil, ayn1 zamanda uluslar
arasi pazarlardaki isletmeler olmuslardir. Rekabetin zaman zaman birbirine benzerlik
gosteren tamimlart oldugu gibi bazen de karsitlik iceren tanmimlari bulunmaktadir.
Rekabet kit bir kaynag1 paylagsmak veya bir 6diil elde etmek amaciyla belli kural ve

kisitlamalar ¢ercevesi igerisinde ki bir yaris olarak tanimlanabilir.
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Avrupa Birligi Komisyonu’nun yaptig1 rekabet giicii tamimu ise soyledir:
Rekabet giicli; iilkelerin, firmalarin, endiistrilerin, bolgelerin yogun rekabet
ortaminda  iiretim  faktorlerinin  getirilerini  artirmalari,  yiliksek  isgiicii
yaratabilmeleridir. OECD, rekabet giiciinii iilke icindeki reel gelir artis1 saglanirken,
yabanci iilkelerdeki miisterilerin taleplerine uygun iiriin iiretebilme (Civi, 2001:23-
24) ozelligi olarak tanimlamaktadir. Uluslar arasi Yonetim Gelistirme Enstitiisii’niin
tanimima gore (IMD) rekabet giicii, bir iilkenin katma degerde siirekli artig
yaratabilecek bir cevre olusturabilme yetenegidir. (Eroglu ve Ozdamar, 2006:87).

Diger bir ifadeyle rekabet giicii; isletmelerin, endiistrinin, sektoriin, iilkenin
yada orgiitlerin uluslar aras1 rekabette goreli olarak daha yiiksek gelir ve istihdam
seviyesindeki iiretim giiciinii ifade etmektedir (Demir, 2001:46). Rekabet giicii
kavrami1 genel olarak firma, endiistri ve uluslararasi (ulusal) diizeyde olmak iizere ii¢
farkli diizeyde tanimlanabilir.

Firma diizeyinde rekabet giicii; firmalarin ulusal ve uluslararast arenada
rakip firmalara gore daha diisiik maliyetle daha kaliteli {iriin sunabilmesi, sunulan
irin ve hizmetin cekiciligi gibi kendisine rekabet avantaj1 yaratacak 6zelliklere sahip
olmasini ifade eder.

Endiistriyel rekabet giicii; bir endiistrinin rakiplerine esit veya daha iist
diizeyde bir verimlilik diizeyine ulasmasi ve bu diizeyi siirdiirme yetene§i yada
rakiplerine esit veya onlardan daha diisiik maliyette iiriin iiretme veya satma yetenegi
olarak ifade edilebilir.

Ulusal (uluslararasi) diizeyde rekabet giicii; bir iilkenin tam rekabet
piyasa kosullarin1 saglayarak uzun vadede gelir seviyesini reel anlamda
yiikseltebilmesi, ayn1 zamanda kiiresel pazarlarda rekabet edebilecek oOzelliklere
sahip iirlin ya da hizmet iiretebilme yetenegine sahip olmasidir.

Teknolojik gelisme ve yenilige dayali bilgi yogun tiretim bi¢ciminde mikro
teknolojici, nitelikli mamul ve bilgi sistemleri 6nem kazanmaktadir. Ileri teknolojiler
firmaya yeni girmekte, yeni iiriin ve yeni iiretim yontemleriyle kit faktor sorununu
cozme giicli vermektedir. Yeni teknolojilerle ortaya cikan esnek otomasyon
sistemleri, firmadaki baz1 yetersizlikleri gelisim ile asma sans1 getirmektedir (Erkan,
1993:59).

Giiniimiiz endiistriyel sistemde dogal olmayan materyal kullanim1 artmakta,
ortaya ¢ikan bu degisim, iiretim siirecinde geleneksel olmayan teknoloji nitelikli

tiretimi daha cok 6n plana cikarmaktadir. Geleneksel endiistri kollarinin uluslar arasi
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pazardaki rekabet giicli etkinlik ve verimliligin arttirnnlarak yeni teknolojilerin
gelistirilmesine bagli olmaktadir. Boylelikle firmalarin iiretim ve pazarlama
stratejileri kiiresel boyutlara ulasmada 6nem kazanmaktadir.

Teknolojik gelisim ve yenilenme sinirsiz bir giice sahip olmakla birlikte
yeni iirlinler ve yeni liretim yontemleri de ayni hizla degismekte ve gelismektedir. Bu
yeni iiretim siirecinde teknoloji bilgi ve sermaye iiretim faktorlerini olusturmaktadir.
Olgek ekonomileri 6nem kazanirken teknoloji uluslar arasi rekabette de kendini
gostermektedir (Erkan, 1993:54).

Rekabet uluslar arasi1 kurallara bagli iliskiler sistemi olarak doga
bilimlerinde oldugu gibi sosyal bilimlerde de sistemlerin analizi ve sistem dinamigi
ilkeleri gerceklestirmektedir (Henderson,1983:7).

II. Diinya savasi sonrasinda teknolojinin hizla gelisimi, tiretim unsurlarinin
ilkeler arasinda benzerlik gostermesi ve globallesme uluslar arasi rekabetin onemini
ortaya ¢ikarmistir. Rekabet dogrudan dogruya yada dolayli bir sekilde firmalarin
pazara mal ve hizmet sunmaya c¢alisan firma faaliyetlerinin tiimii olarak
tanimlanabilir. Bu firmanin rakipleri karsisinda bulundugu rekabet ortaminda elde
ettigi lstiinlik durumu rekabet {iistiinliigli olarak tanimlanir (Hofer ve Schendel,
1998:26-107; Dinger, 1998;189). Bu durumda rekabet iistiinliigii rekabet ortaminda
giiclii bir pozisyon saglayacak mamul yada pazara unsurlarinin 6zelliklerine baglidir.
Isletmeler rekabet ortamini etkileyen bu ozelikleri hem kendileri hem de rakip
firmalar agisindan tespit ederek kiyaslama yapma durumundadirlar.

Rekabet giicii; iilkeler sanayi kollar1 ve her bir firma i¢in ayr1 ayr1 gegerlidir.
Her birinin birbirinden farkli fakat birbirlerini etkileyen rekabet giicleri
bulunmaktadir. Diger bir ifade ile rekabet giicii ister ulusal pazarda, isterse uluslar
arast pazarlarda firmalarin iiriinlerini her bakimdan diger firma {iriinleri ile yarisma
giiciidiir. Buradan yola ¢ikarak rekabet giicii diinya kalitesinde liretim yaparak, diinya
capinda gecerli fiyatlar iizerinden uluslar arasi pazarlarda bu iiriinii satabilme
yetenegi olarak tanimlanabilir (ITO, 2001:12).

Yasanan degisimler ve gelisimler ile rekabet giicii son derece dinamik bir
hal almistir. Bunu iki nedene baglamak miimkiindiir. Birincisi rekabet giiclinii
belirleyen unsurlarin siirekli yenilenmesidir. Geleneksel iiretim teknolojilerinde
kalite ve maliyet arasindaki aym yondeki iliski, teknolojik gelismeler ve modern

iletisim sistemleri ile zayiflamaya ve giderek kopmaya baslamistir. Ornegin esnek
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iiretim sisteminde uygulanan teknolojiler iiretim maliyetlerini diisiiriirken diger bir
yandan iiriin kalitesinin de arttirilabilmesini miimkiin kilmaktadir.

Ikinci bir neden ise teknolojik yeniliklerin uygulanmasr ile birlikte iilkelerin
rekabet giiclerindeki degismelerin kisa siirede meydana gelmesidir. Kisacasi
isletmelerin rekabet giicii dinamik yapilarina, yatirim kapasitelerine ve kullandiklari
teknolojilerin uygunluguna baglh olarak ortaya cikarabildikleri yenilik ve
gelismelerle ilgilidir.

Firmanin rekabet avantajlarin1 tam olarak kavrayabilmesi icin kendilerinin
hem de rakiplerinin iistiinliik ve eksikliklerini tam olarak saptamalar1 gerekmektedir.
Bir rekabet ortaminin en temel iki unsuru miisteriler ve rakiplerdir. Her bir unsur i¢in
rekabet avantaji saptanabilir. Firmalar cogunlukla rakipleri iizerinde yogunlasirlar
bunun sonucunda stratejik hareketler, rakipler ve beklenen hareketlerine gore
isletmenin varliklarin1 ve yeteneklerini karsilastirarak yonlendirir. Ornegin; Pazar
fiyatt maliyetler ve rakip firmalarin fiyatlar1 dikkate alinarak belirlenir (Day ve
Nedungadi, 1994:33).

Rakiplere karsi rekabet avantaji elde etmede iiriin kalitesi, maliyetler ve
fiyat oldukca onemlidir. Maliyetler i¢inde is giicli maliyeti, sosyal giivenlik maliyeti,
sermaye ve yatirim maliyeti, ithalat ve vergi maliyeti dikkate alinmasi gereken faktor
erdir. Ayrica kaynaklarin etkin kullanimi, verimlilik, bilgi teknolojileri, yeniliklere

acik olma gibi faktorlerde uluslar arasi rekabet giiciinii etkilemektedir.

2.10. REKABETI ETKILEYEN FAKTORLER

Rekabeti etkileyen en énemli faktor piyasanin tiiriidiir. Piyasa tiirlerinin iki
ayr1 ug noktasi tam rekabet ve monopol piyasasidir. Bu iki piyasa tiirii arasinda diger
piyasa tiirleri yer almaktadir. Tam rekabet piyasalarinda rekabet etkin bir sekilde
yasanirken monopol piyasasinda rekabet yoktur. Tam rekabet piyasalarina her firma
rahatgca girebilir olusan piyasa fiyatiyla hicbir engel olmadan yarisabilirler. Oysa
monopol piyasalarda piyasaya girisler engellenir, tek bir satict ve cok sayida alici
bulunur (Dinler, 2004:72-195).

Tam rekabet piyasasinin olusabilmesi icin gereken kosullar sunlardir:

e (Cok sayida alici ve satici: Piyasada arz ve talebi tek basina

etkilemeyecek kadar ¢ok sayida alic1 ve satic1 olmasi gerekir.
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e Mal homojenligi: Tiiketicilerin firmalar tarafindan iiretilen mallar
arasinda ayrim yapmamasi agisindan mallarin fiziksel kimyasal 6zellikler, tasima ve
servis gibi hizmetler bakimindan birbirinin ayn1 olmasi gerekmektedir.

e Uretim faktorlerinin tam hareketliligi: Uretim faktorleri firmalarmn
kendi i¢inde yada bir sektdrden digerine hareket etmekte serbest olmalidir.

e Tam bilgiye sahip olma: Piyasada bulunan iiretici ve tiiketicilerin
piyasanin mevcut ve gelecekteki durumu ile ilgili olarak tam bilgiye sahip olmalidir.

e Devlet miidahalesi yoktur: Devlet Uretim, talep ve fiyat belirleme veya
destekleme ve benzeri etkilerle piyasanin isleyisine miidahale etmemelidir.

e Kar maksimizasyonu: Piyasada mevcut bulunan firmalarin tek ve
oncelikli amaci karlarin1 maksimize etmek olmalidir.

Monopol piyasalar tam rekabet piyasalarina nazaran rekabetin daha diisiik
oldugu aksak rekabet piyasalarinin ug tarafinda yer almalidir. Monopol piyasalarin
olusabilmesi i¢in gerekli kosullar sunlardir (Dinler, 2004:195-199).

e Tek satic1 ¢ok alici: Piyasada satic1 konumunda tek bir firma olup ¢ok
sayida alic1 olmalidir.

e Piyasaya giris engelleri: Piyasaya hakim olan firmanin diger firmalarin
piyasaya girisini engelleyecek hammaddeyi tekelinde bulundurma, dl¢cek ekonomisi
ve yasak engeller gibi etkenlere sahip olmasidir.

Olcek avantaji; piyasaya hakim firmanin iiretim maliyetinin piyasa talebini
karsilayacak oranda tesis Olgegine sahip olmasi sebebiyle diger firmalardan diisiik
olmasidir.

Yasak engeller; iiretim yapma yetkisinin tek bir firmaya verilmesi
durumudur.

Hammaddeyi tekelinde bulundurma; malin iiretiminde kullanilan ikamesi
olmayan bir hammaddenin tiim kaynaklarini elinde bulundurmasi durumudur.

e Mal homojenligi: Monopol piyasada mallar homojen degildir. Mallarin
fiziksel ve kimyasal oOzellikleri, tasima ve satis sonrast hizmetler acisindan
birbirinden farkli olmasi sebebiyle tiiketicilerin aym1 marka ile ©Ozdeslestirdigi
tiriinleri tercih etmesi gerekmektedir.

e Kar maksimizasyonu: Piyasada mevcut bulunan firmanin tek ve
oncelikli amacinin karin1 maksimize etmek olmasi sebebiyle kendisini maksimum

kara gotiirecek iiretim miktarini ve satis fiyatini belirleyerek karin1 maksimize eder.
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e Tam bilgi: Monopol piyasasinda firma kar1 maksimize etmek amaciyla

piyasadaki taleple ilgili tam bilgiye sahip olmalidir.

2.11. ISLETMELERDE REKABET GUCU KRITERLERI
Isletmelerin rekabet giiciinii etkileyen ¢cok sayida faktor vardir. Bu faktorleri

tam olarak tanimlamak miimkiin olmasa da bazilarin1 asagidaki gibi siralayabiliriz:

2.11.1. Uretim Maliyeti

Maliyetler rekabeti etkileyen onemli, bir faktordiir. Maliyetleri yiiksek olan
bir firmanin diger firmalara kars1 rekabet avantaj1 yakalayabilmesi zorlasir (Giirkan
ve Ayas, 2004:43).

Maliyetleri olusturan temel girdiler; isgiicli maliyeti, sermaye maliyeti ve
vergilerdir. Bu girdilerden herhangi birinin maliyetinin yiiksek olmasi, firmalarin kar
marjlarim1 6nemli Olgiide azaltacak ve yeterli diizeyde kar elde edemeyen firmalar
ayakta kalmak igin iirlin fiyatlarim1 artirmak zorunda kalacaklardir (Aktan,

2004:119). Boylelikle firmalarin i¢ ve dis piyasalarda rekabet giicii zayiflayacaktir.

2.11.2. Kalite ve Standartlara Uygunluk

Uluslar aras1 kalite standartlarina uygun {iiriin yada hizmet iiretebilen
firmalar, i¢ pazarda oldugu gibi dis pazarlarda da rekabet avantaji
yakalayabilmektedir (Giirkan ve Ayas, 2004:44).

Siirdiirtilebilir rekabet giicii elde etmek isteyen firmalar, uluslar arasi
piyasalarda fiyat faktoriine nazaran iiriin kalitesinin daha onemli oldugunun farkina
varmiglardir. Ciinkii uluslar arasi standartlara uygun iiretim yapabilen firmalar bu tiir
piyasalardaki rakipleriyle esit diizeyde rekabet etme ve miisteri taleplerini karsilama

firsat1 bulabilirler (Ozgener, 2000).

2.11.3. Nitelikli Isgiicii

Giderek zorlasan rekabet ortaminda toplam {iretim maliyetleri icinde
vasifsiz isgiicii maliyeti azalmaktadir.

Ucret diisiikliigii nedeniyle toplam maliyetlerde elde edilen diisiis rekabet
avantaji yakalama acisindan firmalara yetmemektedir (Dogan, 2000). Nitelikli isgiicii
ile calisma isletmelerin rakiplerine kars1 rekabet avantaji yakalamalarinda daha da

onemli hale gelmistir.
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2.11.4. Uretim Teknolojisi ve Ar-ge Faaliyetleri

Ulusal ve uluslararas1 pazarlarda rekabet iistiinliigii saglamak ve bunu
siirdiirmek isteyen isletmelerin rakiplerine gore daha kaliteli {iriinii daha kisa siirede
iiretebilecek teknolojiye sahip olmalar1 gerekmektedir (Dogan, 2000). isletmenin
yenilik yapma yetenegi, teknolojik donanimi diisiik ise; rekabet giicii yiiksek iiriinler
tiretebilmek icin yiiksek teknolojiye sahip firma ve iilkelerden teknoloji transferi
yapmak zorunda kalacaktir (Aktan, 2004:78).

Uretimde kullanilan teknolojinin yami sira arastirma gelistirme faaliyetleri
de rekabet giiciinii etkileyen 6nemli bir faktordiir. Giliniimiizde rekabet avantaji
yakalamig firmalara baktigimizda bu firmalarin ar-ge faaliyetlerine ©nemli
miktarlarda yatirim yaptiklarimi goriiriiz. Ar-ge faaliyetlerine en fazla yatirim yapan
iilkeler; Isve¢, ABD, Japonya, Fransa, Almanya, Ingiltere ve Finlandiya’dir. Bu
ilkelerde ar-ge calismalarina GSMH nin % 2’si kadar yatinm yapilirken iilkemizde

bu oran 1995 yili itibariyle % 0,38’de kalmistir (Dogan, 2000).

2.11.5. Pazar Pay1

Firmalarin mevcut pazarda liderlik elde edebilmeleri pazar paylarini
arttirabilmeleri ile dogrudan ilgilidir (TUSIAD, 2002:75). Isletmelerin pazardaki
stratejik konumlarini belirlemelerindeki en ©nemli kriter bulunduklar1 pazardaki
paylaridir (Hamel ve Prahalad, 1996:46). Firmalarin rakiplerine karsi rekabet
iistiinliigi elde etmelerinde pazar payr onemli bir etkendir. Genel hedefledikleri
pazarin 6nemli payina sahip isletmeler, rakiplerine gore rekabet avantajina sahiptirler
(Dogan, 2000). Bu durumda isletmelerin pazar payr elde etme, mevcut pazar
paylarinin korunmasi ve gelistirilmesi yolunda izleyecekleri stratejiler biiyiilk onem

kazanmaktadir.

2.11.6. Yenilik Yaratma

Son yillarda hizla gelisen rekabet ortaminda firmalar varliklarim
stirdiirebilmek i¢in iiriinlerini, iiretim teknolojilerini ve hizmet anlayislarini siirekli
yenilemek gelistirmek zorundadirlar. Ingilizce’de “innovation” sozciigii karsihiginda
kullanilan ve Tiirkce’de “yenilik” anlamina gelen inovasyon, ticari basariya sahip

olsun veya olmasin yenilik yaratma adina yapilan her tiirlii faaliyeti icermektedir.
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Yenilik (inovasyon), yeni veya onemli Ol¢iide degistirilmis {iiriin, hizmet
veya siirecin, yeni bir pazarlama yonteminin, ya da is uygulamalarinda, isletme ici
organizasyonlarda veya isletme dis1 iligkilerde yeni bir organizasyonel yontemin
uygulanmasidir (Ulusal Inovasyon Girisimi, 2006).

OECD, bir iilke kalkinmasinin o iilkenin yenilik yapma ve adapte etme
kapasitesine bagli oldugunu ifade etmektedir.

Teknoloji yenileme ve arastirma gelistirme faaliyetleri yenilik yaratmada
onemli unsurlardir. Yenilik;

¢ Firmalar icin siirdiiriilebilir biiylime, rekabet avantaji, daha yiiksek kar,

e (alisanlar icin daha iyi ¢alisma sartlari,

e Miisteriler acisindan da diisiik fiyath, yiiksek kaliteli tiriin ve hizmet elde
etmeyi ifade etmektedir.

Globallesmenin de etkisiyle giderek artan rekabet, teknolojideki hizh
gelismeler ve degismeler firmalarin siirekli olarak yenilik yapmalarini zorunlu hale
getirmigtir (Elci, 2005).

Basarili bir sekilde gerceklestirilen yenilik siireci isletmelerin iirlin ve
hizmet kalitesini gelistirme, biiyiime saglama, pazarlarda hareketlilik kazanma gibi
katkilarda bulunur. Uzun vadede bu faydalara maliyet diisiikliigii, verimlilik ve kar
artist da eklenir. Yeniligin benimsenmesi ve sikca uygulanmasi zamanla bilgi
diizeyinin artarak piyasalarin gelismesini, toplumun refah diizeyinin yiikselmesini ve
yasam standardinin yiikselmesini saglamaktadir.

Bir iilkede firmalarin yenilige agik olmast ve uygulamasi o iilkenin

insanlarinin yasam kalitesini biiyiik ol¢iide etkilemektedir (Yalcin, 2006).

2.11.7. Firma imaji

Firma imaji, uluslararas1 piyasalarda faaliyet gosteren firmalar acgisindan
oldukca 6nemlidir.

Dis pazarlara acilmayr diisiinen firmalar acisindan bulunduklan iilkenin
imaj1 da 6nemlidir. Ulkenin yabanci sermayeye kars1 tutumu, siyasi istikrar, toplum
diizeni gibi konular iilke imajin1 dolayisiyla dis pazara acilan firmanin imajini
etkileyen faktorler arasindadir. Ulke imaji firmalarin dis pazara acilmasinda firsatlar
yaratabilecegi gibi 6nemli engeller de olusturabilir. Potansiyel bir pazara iilkemizden
once bagka bir iilkenin firmalar1 girmis ve iilkemiz ya da firmalarimiz aleyhine bir

imaj olusmus ise bu firmalarimizin o pazara girislerini olumsuz yonde etkileyecektir.
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Firma imaji, potansiyel miisterilerin taleplerinin yonlendirmesi iizerinde
direkt bir etki yaratmaktadir. Firmalar bu yontemle rakipleri karsisinda rekabet
avantaji elde edebilirler.

Genel anlamda rekabet giicii, hiz,esneklik, satis sonrasi hizmetler, dagitim
hizmetleri, miisteri odaklilik ve pazarlama yontemleri ile dogrudan ilgilidir.
Firmalarin rekabet avantaj1 yaratmasinda bu faktorler onemli etkiye sahiptirler.

Uluslararas1 piyasalarda yeni {iiriinler gelistirme, piyasa degeri yaratma
yenilik¢ilik faktorii ile baglantilidir. Ornegin, Ariston firmasi buzdolab: iiretiminde
alisilagelmis beyaz rengin disinda mavi, gri, pembe renklerinde de iiretim yaparak bir
farklilik ortaya ¢ikarmustir (Yalginkaya, 2004). Ulke yonetimi, hukuk ve adalet
sistemi gibi hiikiimet politikalari, iilkenin ekonomik giicii, alt yap1 diizeyi ve is giicii
piyasalar1 da rekabet giiclinii etkileyen onemli faktorler arasindadir (Kesbi¢c ve

Tokatlioglu, 2003:86).

2.12. FIRMALARIN REKABET USTUNLUGU YARATABILMES]

Her iilkenin, diger iilkelere karsi elde ettigi avantajlar rekabet giicleri
tizerinde belirleyici rol oynamaktadir. Adam Smith’in ortaya attig1 mutlak iistiinliik
teorisi, sonralar1 David Ricardo’nun karsilastirmali iistiinliik teorisi iilkelerin uluslar
arasi rekabette kaynaklarini en verimli olduklar1 sanayi dallarinda kullanarak basarili
olabileceklerini belirtmistir. Hecsher, Ohlin ve Samuelsin daha sonralari
karsilastirmali  ustiinliikler teorisini “faktor donatim teorisi” olarak yeniden
yorumlamislardir (Seyidoglu, 1999:57).

Giliniimiiz endiistrilerinde is giicli ve sermaye yogun teknolojiler 6n plana
cikmis ve onem kazanmistir. Bu yiizden bol ve ucuz iiretim faktorlerinin sagladigi
karsilagtirmali {istiinliik tezi 6nemini yitirmistir. Gliniimiiziin ulusal ve uluslar arasi
rekabet alaninda arastirmalar yapan en taninmis teorisyeni olan Porter’a gore rekabet
avantajlarin1  tilkeler degil firmalar yaratmaktadir. Bunun yani sira firmalarin
kuruldugu iilkenin de avantaji yaratilmasinda énemli bir rolii vardir. Porter ulusal
avantajlar ve firmalarin davranislarinin sentezlenmesi teorisini olusturmustur (Erkan,
1993:61).

Firmalarin  birbirleri  arasindaki  rekabetten uluslararast rekabete
gecmeleriyle rekabet kavrami farkli bir boyut kazanmistir. Ulkelerin rekabet giicii,

firmalarin ortalama rekabet giiciinden daha fazla anlam tasimaktadir. Ulkeler arasi
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rekabette iilke ekonomisinin sahip oldugu kurumsal yapi, tiretim yapis1 ve kapasitesi,
teknolojik alt yapi, insan sermayesi ve ¢esitli dinamiklerin 6nemli etkisi vardir.

Firmalarin rekabet giiciiniin artmasi iilkelerinde rekabet giiciiniin artmasini
saglamaktadir. Bu giiclenme iiretim ve ihracatin gelismesine, karliligin artmasina,
yatirimlarin hizlanmasi ve boylelikle istihdaminda gelismesine onciiliik etmektedir.

Rekabet olgusunun dinamik yapis1i i¢inde bulundugu cevreye gore
degisebilir ozellikte olmasi rekabet giiciiniin ol¢iilebilmesini zorlagtirmaktadir.
Rekabet giicliniin Olciilebilmesi icin standart oOlgiitlerin olmamasinin yani sira
degerlendirmede kullanilan Olgiitlerin sayica fazla olusu ve bu dl¢iitlerin durumlarda
gecerliligi rekabet giicliniin 6l¢iilmesini zorlastiran diger etmenlerdendir.

Bu yiizden rekabet giiciinii belirlenmesi Olciitlerine ve bakis agilarina gore

degisebilmektedir.

2.13. PORTER’IN DEGER ZINCIiRi ANALIZi

Ulusal ve uluslararasi rekabet alanlarinda ¢esitli aragtirmalar gerceklestiren
Michael E. Porter “Rekabet Stratejisi” (1980) ve “Rekabet Avantaji” (1985) adli
eserlerinde rekabet iizerinde etkili olan i¢sel ve digsal faktorleri rekabet ortamini ve
rekabetci giicleri inceleyerek isletmelere rekabet stratejilerinde yardimci olmaya
calismistir. “Global Endiistrilerde Rekabet” (1986) ve “Uluslarin Rekabet Avantaji”
(1990) adh kitaplarinda da isletmelerin uluslararasi arenadaki rekabetini verilere
dayandirarak ele almistir. (Erkan, 1993:60-61).

Porter’in deger zinciri yonetimi yaklasimi firma i¢i kaynak ve yeteneklerin
analizinde oldukg¢a faydali yol gostericidir. “Deger Zinciri” Porter’in analizlerinin
temelini olusturur.

Deger zinciri, deger faaliyetleri ve katki paylarindan olusur (Porter,
1985:33). Firmalarin miisterileri i¢in bir iiriin veya hizmeti saglarken yerine getirdigi
temel fiziksel ve teknolojik faaliyetler deger faaliyetleri olarak adlandirilir. Uriin ya
da hizmetlerin iiretilmesi i¢in yerine getirilen deger faaliyetlerinin toplam maliyeti
ve bu iiriin yada hizmetin iiretilmesi sonucunda ortaya ¢ikan toplam deger arasindaki
fark ise katki payini olusturmaktadir.

Deger yaratan faaliyetleri temel ve destek faaliyetleri olarak ikiye
ayirabiliriz. Temel faaliyetler, girdi tedariki, iiretim faaliyetleri, lojistik ve dagitim
faaliyetleri, iretim sonrasi pazarlama, satig sonrasi faaliyetler olmak iizere bes farkl

kategoridedir. Destek faaliyetleri ise temel faaliyetleri desteklemek siirekliligini
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saglayan faaliyetler olup ii¢ kategoride toplanmustir. Bunlar; planlama ve altyapi

olusturma, teknoloji gelistirme ve insan kaynaklar1 yonetimidir (Porter, 1985:38).
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Sekil 2.4. Porter’in deger zincirine gore orgiit ici faktorler (Dinger, 1998:213).

Rekabet iistiinliigiiniin elde edilmesinde deger faaliyetlerinin Onemini

vurgulayan deger zinciri modelinin 6nemli olan tarafi ise deger faaliyetlerinin

maliyet, etkinlik ve verimlilik bakimindan birbiriyle karsilikli bagimliliklarinin

oldugunu ortaya koymasidir. S6z konusu bagimlilik sadece firma icindeki deger

faaliyetlerinde degil ayn1 zamanda firmalarin tedarikgileri yada dagiticilart ile olan

deger faaliyetleri arasinda da bulunmaktadir. Bu acidan bakildiginda bir firmanin

deger zinciri, tedarikcilerin ve dagiticilarinda i¢inde bulundugu biiyiik bir deger

sisteminin pargasidir (Saunders, 1994:93 ; Giiles, 2000:91). Birbirleriyle bagimli

deger zincirlerinin olusturdugu deger sistemini asagidaki gibi sekillendirebiliriz

(Porter, 1985:33).
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Tedarikgilerin Isletmenin Araci Alicinin
deger zinciri — deger zinciri z isletmenin —» | deger zinciri
deger zinciri

Sekil 2.5. Deger sistemi (Porter ve Millar, 1985).

Firmalarin temel veya destekleyici faaliyetlerinde kendisini diger
firmalardan ayirt edecek bir nitelik kazabilirlerse karliliklart artacak aksi takdirde
faaliyetlerindeki yetersizlik maliyetlerin yiikselmesine yol acacak ve miisterilerinin
azalmasina neden olacaktir. Firmalar mal ve hizmetlerini satin almak isteyen
miisterilerinin miktar1 ile deger kazanir. Firmanin {iirettigi toplam deger , tedarik ,
iiretim pazarlama ve satis maliyetlerinin iizerinde ise kar elde eder. Isletmeler deger
zincirlerinin maliyetlerini disiirebildigi ve kendilerine ayirt edici bir Ozellik

kazandirabildigi 6l¢iide rekabet iistiinliigii elde edebilirler.

2.13.1. Porter’in Rekabet Giicleri

Bir firmanin c¢evresi ile olan iligkileri rekabet stratejisini belirler. Cevre
tanimlamasi ¢ok genis olmasina ragmen firmanin rekabet icerisinde oldugu sektor
veya sektorler kilit cevresini olusturur. Firmanin rekabet stratejilerinin
belirlenmesinde etkili olan sektdor yapist ayni zamanda rekabet kurallarinda
belirlenmesinde etkilidir. Sektor dis1 etkenlerde rekabette etkili olmasina ragmen asil
onemli olan nokta firmalarin bu etkenlere kars1i kendilerini koruyabilmedeki
yeteneklerinin farkli olmasidir (Porter, 2003:3).

Porter’a gore ekonomik yapi rekabet stratejilerinin temelini olusturur. Bir
sektordeki rekabeti etkileyen rekabet giiclerini bes unsur olarak siralayabiliriz
(Porter, 2000:4).

e Pazara girig

e ikame mallar

e Alicilarin pazarlik giicii

e Saticilarin pazarlik giicii

e Mevcut rakip firmalar arasindaki rekabet

Bir sektordeki rekabet, firmalar ve mevcut rakiplerinin 6tesinde bir boyut
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kazanmustir. Tedarikg¢ilerin, miisterilerin, ikame iiriin iireten firmalarin ve sektore
girmeyi planlayan potansiyel firmalarin hepsi birer rakiptir. Bu durum genisletilmis
cekisme olarak adlandirilabilir.

Bu giicler tarafindan olusturulan ortak gii¢c sektordeki nihai kar1 belirler. Bu
nedenle, herhangi bir sektordeki bir is biriminin rekabet stratejisinin amaci sektorde
mevcut bulunan rekabet giiclerini kendi lehine olacak sekilde etkileyebilecegi bir
pozisyon bulmaktir. Buna bagh olarak bir strateji gelistirmenin yolu her bir kaynagin
ayrintili olarak incelenmesidir. Ayn1 zamanda, elde edilecek olan bu bilgi sirketin
sektordeki pozisyonu hareketlendirip giiclii ve zayif yanlarina dikkate ¢eker ve sektor

egilimlerinde firsat veya tehditleri olusturan olanlari tespit eder.

2.13.2. Porter’in Rekabet Ortaminda Tedarikcilerin Yeri

Tedarikgiler fiyatlart artirma veya satin alinan iiriin veya satin alinan tiriin
veya hizmetlerin Kkalitesini diisiirme tehdidi gibi yoOnleriyle sektore girmeye
hazirlanan firmalar iizerinde pazarlik kullanarak etkin olabilir. Alici firmalarin
tedarikg¢iler iizerinde giiclii oldugu kosullar su sekilde siralanabilir (Porter, 2000:34).

e Sektorde birden fazla sirket baskin oldugunda, satis yapilan sektorden daha
istiin yeteneklere sahip olmaktadirlar. Daha cesitli alicilara satis yapan
tedarikg¢ilerin fiyat, kalite ve sartlar hususunda 6nemli etkilere sahiptir.

e Tedarikci belli bir sektorde diger ikame iiriinlerle rekabet etmek suretiyle
satis yaparak daha giiclii tedarikcileri kontrol altina alabilir.

e Tedarikcilerin miisterisi konumunda olan sektorden birine yapilan
satiglarda onemli bir diisiis oldugunda, tedarikg¢iler sektorle daha yakindan
baglant1 kurarak fiyatlandirma ve ar-ge gibi faaliyetlere bagvuracaklardir.

e Alicinin iiretim siireci ve iiriin kalitesi a¢isindan énemli bir paya sahip olan
tedarik¢inin giiciinii arttirir. Stoklanamayan bir {iriin satis1 s6z konusu ise
tedarik¢inin giicii daha fazla 6nem kazanir.

e Tedarikcilerin alic1 firmalara sattig iiriinler farklilastikca gecis maliyetleri
olusmaktadir. Bu durum alic1 ve tedarikg¢ileri kars1 karsiya getirebilir.

e Tedarikcinin ileriye doniik egilimleri sektdrde satin alma kosullarini

iyilestirme acisindan bir baski olusturur.
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e Tedarikcinin giiciinii belirleyen kosullar firmanin kontrolii disginda da
gelismektedir. Bu sebeple, firmalar rekabet stratejilerini belirlerken

tedarikg¢ileri ve gii¢lerinin onemini gdz 6niinde bulundurmalidirlar.

2.13.3. Porter’in Rekabet Stratejileri
Porter tarafindan ifade edilen rekabet stratejisi, firmanin basarili bir sekilde
bes rekabet giicliyle miicadele edip sektorde bir konum ve yatirim getirisi elde etmek
amaciyla saldirgan veya savunmaci faaliyetlerde bulunmast durumudur. Firmalar icin
en iyi strateji, kendi durum ve kosullarini yansitan bir yapidir.
Genel hatlanyla sektorde rakiplere karsi avantajli bir pozisyon yaratmak i¢in
tic genel strateji belirlenmektedir (Porter; 2000:43):
1. Toplam Maliyet Liderligi
2. Farklilagtirma
3. Odaklanma

2.13.3.1. Toplam maliyet liderligi

1970’lerden itibaren artarak yayginlasan ilk strateji toplam maliyet
liderligine ulagmaktir.

Gecmis tecriibelerden yararlanmasi yoluyla giiclii maliyet diisiislerinin elde
edilmesi, maliyet ve genel giderlerin kontrolii, kiiglik miisteri hesaplarinin en aza
indirilmesi, hizmet, satig giicli ar-ge reklamlar vs gibi alanlarda maliyetlerin en aza
indirilmesi ile maliyet liderligine ulagsilabilir. Kalite ve hizmet gibi alanlarda
rakiplere nazaran diisiik maliyet de bu anlamda avantaj saglayabilir (Porter,
2000:44).

Firmanin maliyet konumu diisiik maliyetler sebebiyle rakipleri ile rekabet
sonucunda karlarin1 kaybetse bile firmay1 hala ayakta tutabileceginden rakiplerine
kars1 bir savunma saglar. Diisiik maliyetli bir konuma sahip olmak firmayr ayn
zamanda muhtemel giiclii alicilara kars1 da korur.

Diisiik maliyetli firmalar girdi maliyetlerindeki artisla miicadelede esneklik
nitelikleri sebebiyle giiclii tedarikciler karsisinda bir savunma elde edebilirler.
Sektordeki diisitk maliyetli firmalarin var olusu, 6lcek ekonomileri ve maliyet
avantajlar1 yoniinden sektdre yeni girecek olan firmalara giris engelleri olusturur.

Firmanin sahip oldugu diisiik maliyetli konum ikame {iiriinlerde de rakiplerine karsi
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avantaj saglar. Sonug¢ olarak diisiik maliyetli bir konum firmanin tiim rekabet
giiclerine kars1 korunmasina saglar.

Firmanin rakiplerine gore yiiksek bir pazar payr ve hammaddeye kolay
ulasim gibi artilarinin olmasi diisiik bir toplam maliyet konumuna ulagmasina

yardimei olur.

2.13.3.2. Farkhlastirma

Firmanin {iriin ve hizmetini farklilagtirarak, kendine 0zgii bir deger
yaratmasi olarak ifade edilir. Farklilastirma tasarim yada marka ismi, teknoloji,
ozellikler ve satict ag1 diye siralayabilecegimiz farkli boyutlarda olabilmektedir.
Firmanin kendini bir¢cok alanda farklilagtirmasi durumu idealdir (Porter, 2000:47).

Farklilasirma yapan firma bu sayede kendisine karst marka sadakati
olusturmus miisterilerin fiyatlar karsisinda daha diisiik hassasiyet gostermeleri
sebebiyle rekabet acisindan avantaj saglar. Olusan bu miisteri sadakati ayn1 zamanda
giris engelleri de yaratmaktadir. Farklilagtirma firmaya, yiiksek marjlar yaratmasi
sebebiyle tedarik¢iye karsi, olusan marka sadakati sebebiyle de alicilara karsi art1 bir
giic kazandirir. Sonug olarak miisteri sadakati amaciyla farklilagtirma yoluna giden
firmalar, ikame iirlinlerde rakiplere karsi1 daha iyi bir konuma sahip olurlar.

Farklilastirma bazen pazar payinda kayiplara neden olabilecegi gibi {iiriin
tasarimi yogun arastirma, yliksek kaliteli malzemeler yada yogun miisteri destegi gibi
maliyetli etkinlikler sebebiyle maliyet konumundan fedakarlik etmeyi gerektirir

(Porter, 2000:48).

2.13.3.3. Odaklanma

Uciincii ve son genel strateji olan odaklanma, bir alici grubu, iiriin
yelpazesinin bir boliimii yada Pazar lizerine yogunlagmaktadir. Toplam maliyet
liderligi ve farklilastirma stratejileri amaglarim sektor genelinde gerceklestirmeyi
hedeflemelerine ragmen, odaklanma stratejisi tek bir noktaya iyi bir sekilde hizmet
etmek amacini giider.

Odaklanma, stratejik hedefine daha genis bir arenada miicadele eden
rakiplerine oranla daha verimli bir sekilde hizmet sunmaya dayanir (Porter, 2000:48).

Sonug olarak firma, belli bir gruba hizmet vererek farklilastirmayi, bu
hizmet alanina yogunlasarak maliyetlerini diisiirmeyi yada her ikisini birden

gerceklestirebilir.
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Bu ii¢ genel strateji fonksiyonel farkliligi, farkli boyutlarinin yam sira
basarili bir uygulama i¢in de farkli yetenek ve kaynak gerektirir. Bu stratejilerin

uygulanmasi icin gereken yapiy1 asagidaki gibi sekillendirebiliriz.

Tablo 2.2. Genel stratejiler i¢in gerekli yap1 (Ecevit,2002:61)

Genel Genel Olarak Gerekli Olan Beceriler ve Genel Olarak Orgiitsel
Strateji Kaynaklar Gereklilikler
- -Stirekli sermaye yatirimi ve sermayeye | - Siki maliyet kontrolii
2 erisim - Sik, ayrintili kontrol raporlari
TE‘ Eﬂ -Elem miihendisligi becerileri -Yapilandirilmis orgiit ve
£ 5 -Is giiciintin yogun olarak gozlenmesi sorumluluklar
s = -Uretim kolaylig1 i¢in tasarlanmuis iiriinler -Kesin sayisal hedeflere ulasilmasina
E‘ -Diigiik maliyetli dagitim sistemi bagh tesvikler
-Gii¢lii pazarlama becerileri -Ar-ge, lriin gelistirme ve pazarlama
-Uriin miihendisligi fonksiyonlar1 arasinda giiclii
g -Yaratic1 yetenek koordinasyon
g -Giiclu temel arastirma yetenekleri -Sayisal olciiler yerine, 6znel Olgiiler
& -Kalite veya teknolojik liderlikte kazanilmis | ve tesvikler
j iin -Ustiin  nitelikli igcileri,  bilim
E -Sektorde uzun bir gegmis veya diger | adamlarim1  veya yaratict kisileri
islerden elde edilen benzersiz beceriler cekecek rahat ve hos bir ortam
-Kanallarla giiclii igbirligi
]
g Yukaridaki politikalarin, belirli bir stratejik | Yukaridaki politikalarin, belirli bir
ﬁ hedefe yoneltilmis kombinasyonu stratejik hedefe yoneltilmis
= kombinasyonu
=)

2.14. REKABET GUCU YARATMADA TEDARIK ZINCIiRi YONETIMi

Tedarik zinciri yonetiminde miikemmelligi yakalamanin, daha kaliteli {iriin
ve hizmet sunma, dagitim hizmetleri acisindan firma performansini artirdigi hem
uygulamada hem de teoride kanitlanmistir. Siirekli ikmal programi ve etkili miisteri
yaniti uygulamalariyla bir ¢ok firmanin tedarik zincirinde tasarruf sagladigi
goriilmiistiir (Shin vd., 2000:317).

Iyi entegre edilmis tedarik zincirleri maliyetleri azaltip kar ve pazar payini
artirmanin da Otesinde tedarik zinciri ortaklart ve firma hissedarlan icin deger
yaratirlar. Ayn sekilde, tedarik zinciri yonetiminde basarili olan firmalarda daha az
stok yatirimi, nakit akis dongiisiinde daha kisa zaman gibi katkilariyla iiriin
stratejilerinde oldugu gibi, genel firma, stratejilerinde de 6nemli olmustur. Bunlarin
yani sira hammadde satin alma maliyetlerinin diistiigli, calisan verimliligin arttig1 ve
daha diisik dagitim maliyetlerinin olustugu da gozlemlenmistir (Lummus ve

Vokurka, 1999:15-16).
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Tedarik zinciri yonetiminde, tedarik¢iler ve miisterileri arasinda yakin ve
uzun donemli ortakliklarin kurulmasi ve yiiksek deger sunabilmek adina israftan
kacinilmasi 6nerilmektedir. Bu sebeple, firmalar yiiksek tedarik zincirleri olusturarak
miisteri ihtiyaclarina daha etkin cevap vermeye yonlendirilmektedir. Bunun altinda
yatan temel sebep, firmalarin birbirleri ile degil tedarik zincirlerinin birbirleri
arasinda rekabet edecegi gercegidir. Bu gercek iki nedene dayanmaktadir (Cox,
1999:168): Birincisi firmalarin daha yalin, tam zamanda iiretim ve miisteri talebi
yaratmaya dayal1 stratejisi, ikincisi bilgi islem ve internet ile ilgili teknolojilerde
yasanan degisimlerin sagladig1 avantajlardir.

Tedarik zinciri tasarimi rekabet stratejilerinde tamamlayici bir unsur olarak
ele alinmaktadir. Buna gore iiriinii miisteriye kadar ulastiran biitiin aktiviteleri iceren
yalniz iiriinler degil “genisletilmis iirlin” ii meydana getiren operasyonlar da bulunur.
Bu sayede pazar payr ve karin artisina yol acan lojistik ve bilgi sistemi miisteri
tatmini destekleyen tedarikci iligkisi tasarlanmis olur. Bu bakisa gore maliyet ikinci
derecede onemlidir (Ayers, 2000:5).

Yapilan bir arastirmaya gore Japonya ve Britanya otomotiv sektorii tedarik
zinciri karsilastirilmig, Japon tedarik zincirinin iki kat daha {iretken oldugu
kanitlanmistir. Bir Japon otomotiv firmasinin rekabet avantaji analiz edildiginde
sadece % 18’inin i¢sel rekabet avantajindan, % 40’1min ilk sira tedarikcilerden ve %
42’sinin de daha alt siradaki baglanti elamanlarindan kaynaklandigi tespitine
ulasilmisgtir. Buradan hareketle tedarik zincirinin kiiresel rekabet acisindan da
firmalara 6nemli bir avantaj sagladig1 sdylenebilmektedir (Hines ve Rich, 1998:524-
525).

Tedarik zinciri yonetiminde firmaya rekabet avantaji saglayan en onemli
nokta tedarik zinciri tasariminin firmaya entegrasyonudur. Stratejik olarak firmalarin
0zgiin, tekrarlanmasi zor tedarik zinciri kaynaklar1 ve bu kaynaklari kullanarak rakip
firmalarin pazara girislerini engelleyebilmeleri rekabet avantaji yaratabilmelerinin
temelini olusturur (Cox, 1999:170).

Tedarik zinciri yonetiminin gelisimi bu yonetim tarzinin benimsenmemesi
dolayisiyla direnmeler ve yanlis anlamalar sebebiyle yavas olmaktadir. Genel olarak
yavas gelismesinin nedenlerini su sekilde siralamak miimkiindiir (Lummus ve
Vokurka, 1999:15):

. Tedarik¢ilerle firmalarin ortaklik kurmalar i¢in gerekli olan rehberlik

eksikligi
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. Kontrol i¢in gereken ol¢iim gelistirme eksikligi

. Genel is siireclerini biitiinlestirme yetersizligi

. Entegrasyon yetersizligi

e Icsel ve dissal giiven eksikligi

. Tedarik zincirine kars1 6rgiitte olusan direng

e Ust yonetimin desteklememesi

. Bilgi sistemleri ve teknolojinin yetersizligi

Bu ve benzeri eksikliklerin giderilmesi ile tedarik zinciri yonetimi, firmalara

global gelismesi yoOniinde farkli asamalarda gerceklesen degisim ve gelisimi
sonucunda kaliteli iiriin ve hizmet saglama, maliyet diisiirme, esneklik ve rekabet

avantaji saglamak gibi 6nemli katkilarda bulunacaktir.

2.14.1. Tedarik Zinciri Entegrasyonu

Giintimiizde firmalar sadece isletme bazinda rekabet etmemekte, ayni
zamanda entegre edilmis tedarik zincirlerindeki unsurlar olarak da rekabet
icerisindedirler. Bu gelisme dogrultusunda firmalar tedarik zincirindeki unsurlar
olarak, aralarinda kurulan siirekli ve karsilikli faydalarin arttirilmasimi amaglayan
stratejik ortakliklar uygulamasini benimsemeye baslamiglardir. Bu uygulamanin
amaci, Uriiniin toplam yasam c¢evrim maliyetini diisiirerek rekabet avantaji
yakalamaktir.

Tedarik zincirleri arasindaki rekabette bir firmanin basarisi, hammadde
tedarikcilerinin oldugu kadar son kullanicilarin da bu siirece entegrasyonu ile
saglanabilir. Gerek isletme i¢inde gerekse tedarikgileri ile miisterileri arasinda sinerji
saglayarak yeni firsatlar yaratmak ve siirdiirebilmek i¢in siireglerin, fonksiyonlarin
ve iliskilerin optimizasyonunu saglamak iyi bir yonetimi gerektirir (Committe on
SCI, 2000:26).

Tedarik zinciri komitesi, tedarik zincirini bir {iriiniin olusturulmasinda
aralarinda satin alma, iiretim, dagitim ve satis iligkisi kurulan, birlikte ¢alisan alici
firma ve tedarikcilerin birligi olarak tanimlamaktadir (Committe on SCI, 2000:2).

Tedarik zinciri entegrasyonu, iiretici firmalar, hammadde tedarik¢ileri ve
son kullanici olan miisteriler arasindaki iligkileri iyilestirmek adina zincirdeki biitiin
katilimcilarin her seviyedeki kritik faaliyetler hakkinda bilgi sahibi olmasiyla

optimizasyon kazanan bir siirectir (Committe on SCI, 2000:27).
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2.14.1.1. Entegrasyonu arttiran giicler

Firmalarin tedarik zinciri entegrasyonuna yonelmelerinde etkili olan

faktorleri su sekilde siralayabiliriz (Committe on SCI, 2000:28):

Maliyet rekabetindeki artis: Icsel siireclerin etkinligini iyilestirmeye calisan
firmalar tedarikgileri icin de etkinligi iyilestirme ve sinerji yaratma yoluyla
baska maliyet azaltma yollarini1 arastirmaktadirlar.

Uriin yasam cevrimlerinin kisaltilmasi: Teknolojik gelismelerin artmast,
tilkketici taleplerinin hizla degismesi ve cesitlenmesi, rekabetin zorlagsmasi
firmalar1  {irlin  yasam cevrimlerini daha da kisaltma cabalarini
yogunlastirmaya yonlendirmistir.

Daha hizh iiriin gelistirme cevrimleri: Firmalar rekabet edebilmek icin
kendi iiriinlerinin gelistirme cevrim zamanlarini azaltmaktadirlar. Yeni bir
tiriinle erken tamisma genellikle pazardan biiyiik pay elde etmeyi saglar ve
birim basina maliyetler hizla azaltilabilir.

Kiiresellesme ve miisteriye ozel iiriin sunumu yapilmasi: Kiresel
pazarlardaki miisterilerin giderek artan sekilde satin alma giicleri
yiikselmekte, talepleri artmakta ve spesifik ihtiyaglarini yonlendirdikleri ¢ok
daha degisik iiriinleri talep etmektedirler. Miisteriye 6zel seri iiretim (mass
customization) yeni bir pazarlama stratejisi olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
Biitiin seviyelerde daha yiiksek kalite: Artan miisteri zenginligi ve kendi
ihtiyacimi tedarik etmek i¢in daha fazla rekabet¢i olmasi diisiincesi biitiin
diizeylerde talebin daha da yiikselmesine neden olmaktadir. Uriin
tasartminda, iretimde, maliyette, dagitimda ve desteklemede miisteri istek ve
ihtiyaclan tedarik zincirlerine yiiklenilmektedir. Bu da firmalar1 her siirecte

daha kaliteli iiriinler ¢cikarmaya zorlamaktadir.

2.14.1.2. Entegrasyonun maliyeti

Tam entegrasyonun ve yiiksek derecede entegre olmus tedarik zincirinin

yonetiminin maliyetleri, karmasikligt ve riskleri, bir kurulus icin isletme ve

entegrasyon maliyetleri kadar 6nemli olabilmektedir. Bu nedenle, cogu tedarik

zincirl entegrasyonu cabalari belirli diizeylerde sinirli kalabilmektedir. Bu faaliyetler

sirasinda asagida belirtilen temel maliyetler ortaya cikabilmektedir (Committee on

SCl, 2000:31):
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® YoOnetim, egitim ve destek i¢in ayrilan zaman,

e Daha iyi bir miisteri olabilmek amaciyla verilen ¢aba,

e Tedarik zinciri entegrasyonu yazilimina ve zincir boyunca biitiinlesik bilgi
sistemlerine yapilan yatirim,

e Firsat maliyetleri (tedarik zinciri entegrasyonu nedeniyle katlanilan
maliyetlerin diger is firsatlarinin kagirilmasina yol agmasi),

e Uretimi durdurmanin riskleri.

Minimum envanterle tam zamaninda {iiretimi uygulayan tek kaynakl
tedarik¢ilerden olusan, tamamiyle ya da yiiksek derecede entegre olmus birbirine
bagli bir tedarik zinciri, kaliteli iiriinlerin ve hizmetlerin zamaninda teslimine {ist
diizeyde giivenmektedir. Teslim konusunda katilimcinin herhangi bir basarisizlig

tedarik zincirin diger pargalarina da hizla yansimaktadir.

2.14.2. Tedarik Zinciri Yonetiminde Birlesme Modeli

Birlesme modelinin amaci, agin toplam is performansini iyilestirmek,
tedarik¢iler ve miisterilerle beraber agin degerini artiran daha biiylik ekonomik geri
doniisler olusturmaktir. Bu model, is gelistirme icin yeni firsatlarin ortaya
cikarilmasi, uzman bilgi sistemlerinin yapilandirilmasi, son kullanicinin se¢imine
hizmet edecek ve teslim degerini artiracak gerekli siireclerin entegre edilmesini
diizenlemektedir. Bu yeni diizenleme basar1 ile gerceklestirildiginde hem is birimi
stratejileri ile catisma olmayacak hem de toplam orgiitsel performansa katma deger
saglanacaktir (Poirier, 1999:123).

Bu kapsamda gelistirilmis maliyet modelleri, tek bir yapida toplanmig
tedarik zinciri ortakliginin biitiinlesik o6zelligi ile kazanilan degeri ve tasarruflari
iyilestirmek i¢in firmalar tarafindan kullanilan 6nemli bir ara¢ olmaktadir. A
farklilagtirma firsat1 ve ihtiyaci, yeni teknikler yoluyla rekabet avantaji yaratmanin
temel yararlarimi gosterecek olan daha kapsamli ekonomik analizlere olan Gnemi
artiracaktir.

Tedarik zinciri i¢inde ortaklasa calismada birlesme modeli gibi bir arag
tarafindan rehberlik yapilmasi bu siirece oldukc¢a Onemli katkilarda bulunacaktir.
Karli biiyiime amacina yonelik bu model, tedarik zincirinin yiiksek kar marjlarina ve

daha yiiksek iiretim hacimlerine ulasilmasi konusunu arastirmak i¢in tiim siirecleri
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diizenler. Model, hedefler dogrultusunda capraz-orgiitsel isbirligine ve kaynaklara
olan ihtiyacin stratejik zorunluluklarin1 saptamaya yardimci olur.

Birlesme modeline gore tedarik zinciri unsurlari, modeli uygulamak icin
araclarin bir araya getirilmesi ve ortak bir stratejinin diizenlenmesini dort 6nemli
adim yoluyla gerceklestirirler (Poirier, 1999:125).

Birinci adimda, takim iiyeleri, tedarik zincirinin basarmaya calistigi ortak
amaci saptamak icin bir araya gelirler. Bu adimin oncelikli amaci, bir is stratejisi
gelistirmektir. Ortak bilgi sistemini kullanarak takimlar, entegre etme stratejisini
belirleyecek olan konularda hammadde tedarikcilerini, miisterileri ve rakipleri
dikkate alacaklardir, Talep, tedarik ve siirecler entegre edilmis bir miisteri liderligi
stratejisi ile zincir icinde ayn1 noktaya yaklasacaktir.

Ikinci adimda, takimlar, gelecekte ve su anda uygulanan bir siireci iireten
yapt lzerine odaklanan entegre edilmis modeli olustururlar. Hammadde
tedarik¢ilerinin elemanlari, iiretici firmalarin ve hedeflenen miisterilerin is plani
elemanlariyla kaynastirilir. Bununla beraber dagitimcilarin da stratejileri géz 6niinde
bulundurulur. Bu adimdaki amac¢ agdaki kaldira¢ gii¢lerinin nasil olacagini ve dnem
derecelerini tespit etmektir. Yetenekler ve kaynaklar en iyi sonucu elde etmek icin
akillica kullanilir, Teknoloji ve bilgi aga liderlik edecek olan yetenek ve giicleri
saglamak i¢in gelistirilir

Uciincii adimda, uygulama icin entegrasyonu yoneten temsil edici bir takim
kurulmasidir. Uygulamanin orgiitte yayilmasi ve miisteri yonetimini tasarlamak i¢in
bir alt takim olusturulur. Pazarlama ve promosyon takimi bu kapsamda gerekli
destegi saglamak icin bir araya getirilir. Tedarik zinciri takimi ise biitiin 6nemli
unsurlar1 farklilagtirma cabasini zamaninda yaymak i¢in kurulur. Bilgi sistemleri ve
teknoloji ozellikleri, pazar lideri pozisyonunu arastirmayi desteklemek icin takim
faaliyetlerini biitiin yapida dikkate alirlar.

Doérdiincii adimda, entegre edilmis ortak plan pazara girisi test edilmek
tizere hazirlanir. Takimlar, bu noktada test pazar1 se¢cmek igin pazardaki
deneyimlerini kullanan birimler olarak gorev yapar. Capraz-fonksiyonel ve ¢apraz-
orgiitsel iliskiler diizenlenir ve tespit edilen stratejinin gecerliligini iyilestirmek icin
zincir boyunca yayilir. i¢sel ve dissal miisteriler arasindaki isbirligi anlasiimaksizin
harcanacak her c¢aba basarisizlikla sonuclanacaktir. Bu nedenle takim liderleri,

strateji gelistirme ve yeni iliskiler kurma yolunda caba sarfetmelidirler.
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2.14.3. Tedarik Zinciri Yonetiminde Tedarikci Gelistirme

Tedarikg¢ilerin yeteneklerini ve performanslarini iyilestirmek icin miisteriler
tarafindan gerceklestirilen aktiviteler tedarik¢i gelistirme olarak tanimlanmaktadir
(Hartley ve Choi, 1996:37). Geleneksel olarak tedarik¢iler miisteri taleplerini iiriin
girdilerini saglayacak sekilde yonetir. Miisteriler tedarikcilerle sadece kisa siireli
kalite ya da dagitim performansiyla ilgili problemler ortaya ¢iktiginda teknik destegi
saglarken 1980’lerde isletmelerin dogrudan kullanilan tedarikci sayilarimi azaltma
yoluna gittikleri goriilmektedir. Bu siirede outsourcing diizeyini artiran bir egilim
onem kazanmistir.

Giintimiizde artik endiistriyel miisteriler ge¢mistekinden daha fazla,
tedarik¢ilerinin kendi {iriinleri i¢in yarattiklar iiriin kalitesi, performans ve maliyete
bagimhidirlar. Bu yiizden endiistriyel miisteriler, son kullanicilarin dogru {iiriinleri
dogru fiyatta aldiklarindan emin olmak ic¢in kendi tedarikgilerinin siireglerine de
katilmaktadirlar. Tedarik¢i gelistirme programlart bu amaca ulagsmada firmalara yol
gostermektedir.

Firmalar tedarik¢i gelistirme programlart i¢in iki temel hedef
gozetmektedirler; ilki, miisterinin ortak katkisiyla tamamlanan projeler yoluyla
maliyetleri azaltmak, kaliteyi yiikseltmek ve dagitim performansini iyilestirmektir,
ikincisi ise iyilestirmelerin siirekliligini saglamak amaciyla tedarikgileri egitmektir
(Hartley ve Choi, 1996:38).

Bugiin ABD’deki biitiin ana oto montajcilar ve bazi ilk sira tedarik¢iler
tedarik¢i gelistirme programlart uygulamaktadirlar. Honda, General Motors, Ford,
Toyota ve Chrysler formal tedarik¢i gelistirme programlarina 1990’1larin baslarindan
beri sahip olmuslardir.

General Motors 2000’den fazla tedarikciyi kapsayan tedarik¢i gelistirme
projeleri ile ortalama tedarik verimliligini %50’den fazla iyilestirmistir. Bununla
beraber hazirlik i¢cin gecen siireyi % 75 azaltulmis ve stoklarda %70 disis
yaratmigtir. Bu projelerden birinde Amerikanin Honda Best Practices (BP) takimi,
bir kaynak islemleri siirecine iligkin yerlesimi degistirerek tedarik¢ilerin maliyetini

yilda 200.000 USD’dan fazla azaltmistir.

2.14.3.1. Gelistirilecek tedarikcileri belirleme
Tedarik¢i gelistirme, hem isletme hem de tedarik¢i firma tarafindan insan

kaynaklarmin isbirligi icinde olmasimm gerektirir. Bu nedenle gelistirilecek
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tedarikcilerin secimi basit bir islemin 6tesinde stratejik bir karar olarak goriilmelidir.
G0z Oniinde bulundurulacak temel nokta, isletmenin satin alma paylari i¢inde biiyiik
yeri ve onemi olan tedarik¢ilerle ise baslamasidir Belirleme olgiitleri, harcamalarin
yiizdesi satin alinan yiiksek hacimli birka¢ ara madde ya da satin alinan diisiik
hacimli bir¢ok materyal olabilir. Ancak bazi durumlarda iirlin yapis: i¢inde stratejik
Ooneme sahip hammaddeler nedeniyle bu materyallerin tedarikcilerinin de oncelikli
olarak dikkate alinmasi gerekliligi dogabilir (Hartley ve Choi, 1996:38). Ornegin,
goreceli olarak diisik maliyete sahip olan mikro ¢ipler elektronik iiriinlerin
performansinda kilit noktadadir.

Hangi tedarik¢inin gelistirme programlarina dahil edilecegi karariin yani
sira bir tedarikci ile iliski siiresinin ne kadar olacagima da dikkat edilmesi
gerekmektedir. Giiniimiizde firmalar tedarik¢ilerinin sayisin1 azaltmakta ya da
birlestirmektedir. Bir iirtiniin kaldirnilmas1 ya da teknolojik olarak gelistirilmesi
bekleniyorsa, mevcut tedarikc¢ilerin yapisimin da bu gelismeleri takip ediyor ve
uyguluyor olmasi gerekmektedir. Bu 0Ozelliklerdeki en zayif tedarikcilerini
destekleyerek firmalar piyasada daha iyi bir pozisyon elde edebilir ve son miisteri
icin daha diisiik maliyetli ve daha kaliteli tiriinleri saglayabilir.

Tedarik¢i gelistirme programlarinda tedarikciler tarafindan kullanilan
yonetim ya da iiretim siireclerinin sekli de dikkate alinmalidir. Tedarik¢i gelistirme
sirasinda kullanilan endiistri miihendisligi teknikleri sermaye yogun islerden cok

isgilicii yogun montaj siirecleri i¢in ¢cok daha etkindirler.

2.14.3.2. Tedarikci gelistirme uygulamasi

Tedarikg¢i gelistirme uygulamasi Sekil 2.6’da gosterildigi gibi bes adimdan
olusmaktadir (Hartley ve Choi, 1996:39): (1) iist yoOnetimin tedarik¢ilerin
gelistirilmesinden yarar saglanacagina inanmasi, (2) tedarikcinin orgiitiindeki bir
lideri tanima, (3) yetenekli bir alici-tedarik¢i takimi olusturma, (4) bilgiden
kaynaklanan degisimleri uygulama ve (5) basariyla kullanilan bir “model hatti”
olusturma.

Alict durumundaki firmalar acisindan iist yonetimin tedarik¢ilerden fayda
saglanacagini diisiinmesi oncelikli basar1 faktoriidiir.

Tedarik¢inin takim liderligi gelistirme uygulamalarinin basarisinda diger
onemli noktadir. Bir takim lideri isletmenin tiim siireclerini kavramali ve giiclii

problem ¢6zme yeteneklerine sahip olmalidir. Lider firmadaki degisimin
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gerekliligine digerlerini inandirmali ve orgiit icin oldugu kadar calisan icin de bu
siirecin yararlarini kabul ettirebilmelidir.

Tedarik¢i gelistirme, hem alic1 firmanin hem de tedarikcinin elemanlarini
kapsamalidir. Bu uygulamadaki biitiin miisteriler oncelikle iiretim ve endiistri
mithendisleri tarafindan damismanlik yapilan satin alma Orgiitlerinin icindeki
tedarik¢i gelistirme gruplarini ayirma ile olusturulmustur.

Ortak miisteri-tedarik¢i takiminit olusturmak i¢in miisterilerin takimi
tedarik¢ilerin capraz boliimlerdeki calisanlariyla ortak giic birligi olusturmalidir.

Farklilik takimin yaraticiligini artirmaktadir.

e Uzun donemli iligkilerde yatirimi
belirleme

e Katilimi tegvik etmek icin
tedarik¢i toplantisini agik yapma

Tedarik¢inin iist
yonetime
baglanmasi

e Tedarik¢i orgiitiinde problem
¢cozme yetenegine sahip ve
giivenilir birini tantmlama

Tedarik¢inin takim
liderligi

Ortak takim
gelistirme yetenegi

destek noktalarini olusturma

e Siirece dikkat etme

® Bir model hatt1 tanimlama

e Oneri olusturmada calisanlar1
icerme

Bilgiye dayali
degisimler

e Miisterinin tedarikg¢iyi destek
araclarini saptama
e Miisterinin capraz fonksiyonel

¢ Acikca tantmlanmis ve organize
edilmis alan yaratma

¢ Ek deger yaratmayan aktiviteleri
elimine etme

e Tedarik¢inin takiminda heyecan ve
inan¢ duygusunu olusturma

Model hattinin
basarisi

[ S N N 2 N N

Rt

Sekil 2.6. Tedarik¢i gelistirme siireci (Hartley ve Choi, 1996:39)
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2.14.4. Tedarik Zinciri Yonetiminde Ag Yonetimi

Biiylik isletmelerin dagitim ve hammadde tedariklerini kendilerinin
yapabilecegi sekilde yatay ve dikey biitiinlesmeye gitmeleri, isletmelerin yonetilmesi
ve kontrolii zor, biiyiik ve agir isleyen yapilar olusturmasina, ¢ok sayida riski ayn
anda goze almalarina ve biiylik sermaye yatirimi yapmalarina neden olmaktadir.
Buna karsilik uzun vadeli stratejik ortakliklar kurabilen firmalar hem yonetilmesi
hem de kontrolii kolay ve esnek bir yapiya sahiptirler. Bunun yani sira pazarlar
giderek biiyiirken ve degisirken teknoloji de giderek tahmin edilmesi zor bir hale
gelmektedir. Hiyerarsik Orgiitler giiniin karmasik kiiresel ¢cevresine uyum saglamakta
zorlanmakta, pazar degisimlerine ayak uyduramamakta, degisimlere cevap
verememekte ve esnek olmak i¢in kaynaklarini temel yeteneklerine ve diger
faaliyetlerine odaklandirmaktadirlar (Achrol ve Kotler, 1999:147).

Aglar, iiyeleri arasinda karsilikli etkilesimin bir ag yapisi icinde
gerceklestigi olusumlardir (Gummeson, 1996:40). Achrol ve Kotler (1999:148) ag
orgiitiinii soyle tanimlamaktadir: “bir ag orgiitii, hiyerarsik diizenle ¢alismayan, fakat
tiyelik gorev ve sorumluluklar1 ortak degerler sistemi icinde belirlenmis, karsilikli
etkilesime dayanan, dis baglantilarla calisan, yetenek ya da gorev acisindan
uzmanlasmis ekonomik birimlerin birbirine bagimli koalisyonudur.”

Ag yonetimi uygulayan bir isletmenin faaliyetleri iliskisel oOzelliklere
sahiptir. Ag icinde olusan iliskiler, diger ag iiyeleriyle karsilikli gelisir ve uzun
vadelidir. Gelistirilmesi gereken, tedarik zinciri yonetimi acgisindan da 6nemli olan
yonetsel ozellikler; karsilikli giiven, gorev ve sorumluluklarini yerine getirme, sosyal
normlar, empati, karsiliklilik, esneklik, biitiinliik, catismalarin uzlagtirilmasi ve gii¢
kullantminin sinirlanmasidir (Snow, 1997). Aglarin diger ayirt edici ozellikleri ise
dinamik, istikrarli, igsel, yenilik¢i, Ogrenmeye acgik olmalart ve yeni bilgi
yaratabilmeleridir (Dedeoglu, 2001:119).

Bir igletme aglar istikrarli tutmak i¢in hem dikey hem de yatay ag
iliskilerini koordine etmelidir. Ag icindeki firsatlardan yararlanmak icin girisken
olmanin yam sira iligkileri korumak icin de savunmaci olmak gerekmektedir.
Oncelikle ag smrlarmin  genisletilerek alternatif tedarikgiler ve miisteriler
yaratabilmek gerekir. Yaratilan diger bir firsat ise ayni yatay diizeydeki yeni
elemanlarin sunabilecegi tamamlayic1 yetenek ve sinerjilerdir. Bununla beraber

pazarda tehdit olabilecek rakip faktorler de koordine edilmektedir. Aym1 zamanda
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isletmenin konumunu korumast mevcut dikey iligkileri diizenleyerek kaynak
kullanimin1 kontrol etmeyi de kapsamaktadir.

Ag yonetiminde miisteri ve tedarikcinin karsilikli etkilesiminin yani sira
deger zincirinde yer alan taraflarin da katiliminin s6z konusu olmasi, bir isletmenin
diger bir isletmeyle iliskisi, karst tarafin tedarikgileri, dagitimcilari, miisteri ve
rakipleriyle olan iligkilerinden de dolayli ve/veya dogrudan etkilenmesine neden
olmaktadir. Ag yonetiminden tedarik zinciri yonetimi iliskilerinin diizenlenmesinde
yararlanilmasi, isletmelere biitiinlesme ve uyumda gerekli olan oOrgiitsel yapiy1

sunmaktadir.

2.14.4.1. Ortak aglar olusturma

Gecmiste isletmeler ve tedarikgilerinin her biri faaliyetlerini sadece kendi
acilarindan diisiinerek planlamaktaydilar. Biitiin ortaklar en iyiyi kendi alanlarindaki
kararlarla yakalamaya calisirlardi. Tedarik zincirini kiran bu uygulamalarda
envanterler oldukga yiiksekti, ikmal hazirlik i¢in ¢ok fazla zaman harcanirdi, bir¢cok
iriin miisteriler talep ettiginde stoklarda hazir bulunmazdi. Sonucta, bu yaklagim ile
calisan bir sistem c¢ok yliksek maliyetlere katlanmak durumundaydi. 1990’larin
baslarinda Wal-Mart’in kurucusu olan Sam Walton bu konuyla ilgili baz1 seylerin
yapilmasina onciiliik etti (Melnyk, 2000:17).

Walton’un soziinii ettigi sey ayni zamanda bir devrim gibi algilandi.
Walton, tedarikgileri ile birlikte calismaya basladi. Ozellikle tedarikgileri -ikinci sira
ve liciincii sira olanlarla- ile bilgiyl paylasimina 6nem verdi. Ayn1 zamanda Wal-
Mart, tedarikgcileri ile gelecekteki iiriinlerinin tahminlerini ve satin alma ihtiyaclarini
paylasma yoluna gitti. Diger taraftan, tedarikciler Wal-Mart ile kapasitelerini ve
iretim bilgilerini paylasti.

Bunlar haricinde Wal-Mart belirsizlikleri en aza indirmek icin tedarikgileri
ile satin alma anlagsmalar1 yapti. Bu anlasmalar tedarik¢iler i¢in iiretim planlama
caligmalarinin yapilmasi anlamina geliyordu. Bu yeni iligkilerin herkes tarafindan
kurulmasi ile olusan ortak aglar, azalan envanterler, daha diisilk maliyetler, daha
yilksek kalite, daha iyi programlama ve istenildigi yerde daha yiiksek iiriin
saglanabilirligi seklinde onemli yararlar sagladi.

Ortak agin anlami, programlar, iiretim planlari, kapasite saglama ve ortak
anlagsmalar yapma konularinda bilgi paylasimina karar veren tedarikgiler, miisteriler

ve yonetim sistemi unsurlarinin bir arada ele alinmasidir. Buna gore ortak ag, akisi
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ve bilgiyi koordine etmek icin ortak ¢abanin harcandigi yer olarak tanimlanabilir.
Ortak aglar, problemleri birlikte ¢dzmeyi ve birlikte karar vermeyi tesvik eden
giivene dayali sistemlerdir. Bu ortak agin en temel amaci, ortak planlama, 6ngérme
ve ikmal gibi tedarik zinciri yOnetiminde yeni araglarin  kullanimin

gerceklestirmektir (Melnyk, 2000:19).

2.14.4.2. Sanal tedarik zinciri

Giiniimiizde her sirketin i¢inde rekabet ettigi fiziksel ortamin yani sira bir de
sanal ortam bulunmaktadir (Rayport ve Sviokla, 1999:167). Yoneticiler,
isletmelerinin  her iki piyasada da nasil deger yaratabilecegi konusuna
egilmektedirler. Deger zincirinde bilgi, deger yaratan siirecin destek noktalarindan
biri olarak kabul edilir ancak bir deger kaynagi olarak degerlendirilmez. Isletmelerin,
bilgi ile deger yaratabilmeleri i¢in sanal organizasyon diizenlemelerine gitmeleri
gerekmektedir.

Sanal orgiit kavrami, sanallik ile internetin biitiinlestirilmesi yaklagimi
icinde dot.com sirketlerin bir yapis1 olarak ortaya ¢cikmig gibi diisiiniilse de, gercekte,
merkezi bir sirket etrafinda toplanan, kendi ¢ekirdek yeteneklerini bu sirketle ve
onun araciligi ile diger sirketlerle paylasan ve siirekli iletisim halinde bulunarak, bu
ortak hareketten rekabetci bir avantaj elde etme diisiincesinde olan bircok isletmenin
olusturdugu bir orgiit olarak tanimlanabilmektedir (ilter, 2001:21). Web siteleri ile e-
ticaret yapan sirketler sanal orgiitler olarak tanimlanmasina ragmen, sanal oOrgiitler,
yalnizca e-ticaret yapan degil kokenlerinde matriks Orgiit yapisina sahip, bu yapiyi
isletme dis1 iligkilerle ve teknolojiyle gelistirmis bir platform olarak ortaya
cikmaktadir (ilter, 2001:21).

Sanal oOrgiitler, sanal olmayan rakiplerinden bilgi paylasimi ve iletisim
konularinda daha fazla avantaja sahiptirler. Internet teknolojilerinin sanal orgiitlerin
kullandiklar elektronik ve fiziksel aglara etkisi ile isletmelerin daha diisiik maliyetle,
daha fazla etkinlik ve daha fazla hiz kazanabilecekleri ispatlanmistir. Sanal
orgiitlerde extranetler yoluyla de8er zinciri yOnetimi, hem pazardaki rekabet
avantajim  artirmakta, hem de misteriye maksimum degerin ulasmasin
saglamaktadir. Sanal Orgiitler, deger zinciri yonetimi felsefesine oldukca yakindir.
Bunun sagladigi avantaji ile, bilgi ve iletisim teknolojilerini kendi biinyelerinde
kullanarak, kiiresel bir bakis agis1 ve rekabet ortami yaratmaktadir. Bu rekabet

ortami, zaten pazardan pay alabilmek ve bunun siirekliligini koruyabilmek icin ¢aba
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harcayan bircok isletmeyi, deger zincirini etkili bir sekilde kullanan sanal Orgiit
yapisina doniistiirmekte ve bu doniisiimii de ancak bilgi ve iletisim teknolojilerinin
etkin kullanimi ile elde edebileceklerinin farkina varmaya zorlamaktadir.

Sanal ortami kullanan orgiitlerde sanal tedarik zinciri ag1 saglandiginda
miisterilerinin isteklerine hizla cevap verme yetenekleri artmakta, iyilestirilmis bilgi
ve isbirligi ortaminda ¢alismakta, maliyetlerini diisiirmekte ve daha etkin is siirecleri
gelistirebilmektedirler. (Bairstow,1999:62).

Bu ortam e-deger zinciri (e-value chain) olarak da adlandirilmakta ve biitiin
zincir miisteri isteklerini tam ve zamaninda karsilamayr amac¢lamaktadir (Bairstow,
1999:62). Boylece, zamaninda karli miisterileri gelistirmek i¢in onlarin ihtiyaglarini
temel alan, farklilastirilmig miisteri ve etkin boliimleme yetenegi gelistirilebilir. Bu
calisma miisteri sadakatini artirarak miisterileri daha ¢cok satin almaya yonlendirir ve
miisteri hizmet diizeyi miimkiin olan en yiiksek diizeye ¢ikarilir. Miisteri, bu siirecte
aktif rol oynar.

Sanal tedarik zinciri ile miisteriler ve tedarikcilerle iletisim kolaylagsmakta
ve bunun sonucunda daha iyi envanter kontrolii ve daha yiiksek miisteri hizmeti

gerceklestirilebilmektedir.



UCUNCU BOLUM
MATERYAL VE YONTEM

3.1.ARASTIRMANIN AMACI
Bu calismada asagida belirtilen noktalarin tespiti amaclanmistir:
¢ Arastirma kapsamindaki sektorde yer alan isletmelerin tedarik zinciri yonetimi
uygulamalar1 konusundaki uygulama diizeylerini saptamak,
e (Gaziantep’teki makine hali sektoriinde yer alan isletmelerin tedarik zinciri
yonetimi uygulamalar1 hakkindaki goriislerini degerlendirmek,
¢ Arastirmaya katilan isletmelerden saglanan veriler dogrultusunda tedarik zinciri
yonetimi uygulamalarinin rekabet giicii lizerindeki etkisini incelemek,
Ozellikle vurgulanmak istenen nokta, isletmelerin i¢ ve dis piyasalarda
rekabet avantaji saglamalar1 agisindan tedarik zinciri yonetimi uygulamalarini etkin

bir stratejik yonetim bi¢imi olarak kullanabilecekleri yoniindedir.

3.2. ARASTIRMANIN KAPSAMI

Bu arastirma, Gaziantep’te faaliyette bulunan makine halis1 iireten
isletmelerde 2007 yilmin ilk alti ayr icerisinde yapilmistir. Arastirma Gaziantep
Organize Sanayi’nde makine halis1 imal eden isletmelerin hepsini kapsamakta olup

herhangi bir kisitlamaya gidilmemistir.

3.3. ARASTIRMANIN VERi TOPLAMA METODU

Bu arastirmada anket teknigi kullanilmistir. Anket arastirma konusunu
olusturan degiskenleri 6lcmek iizere literatiirde gecerliligi ve giivenirligi test edilmis
Olceklerden yararlanarak hazirlanmistir. Ankete isletmelerin {ist, orta ve alt kademe
yoneticileri ile diger (isletme sahibi, idari gorevi olmayanlar) kisiler cevap vermistir.
Arastirmanin ana kiitlesini Gaziantep Organize Sanayi’nde faaliyet gosteren makine

halist  imalat isletmeleri  olusturmaktadir. Gaziantep Organize Sanayi
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Miidiirliigii’nden alman verilere gore; faaliyette 90 isletme bulunmaktadir. Orneklem
olarak bu isletmelerin tiimii ele alinmistir. Fakat bu isletmelerin 38 tanesinden veri
toplanmis ve bu 38 anket degerlendirmeye alinmistir. Buna gore anketlerin geri
doniis oran1 % 42,22 dir. Bu durum ise sektoriin genelini yansitmasi acgisindan yeterli

olmaktadir.

3.4. ARASTIRMANIN TEORIK MODELI VE HIPOTEZLER

Stratejik Tedarikci Ortakhg

»)
<

v

Miisteri fliskileri

Bilgi Paylasim Seviyesi

v
Isletmenin
Rekabet Giicii

v

Bilgi Kalitesi

»
»

Erteleme

Sekil 3.1. Arastirmanin Teorik Modeli
Bu calismanin Sekil 3.1°deki teorik modelinde goriilecegi iizere 5 kisim
hipotez test edilmektedir. Bu hipotezler sunlardir:
Hipotez 1: Stratejik tedarikci ortakligi isletmenin rekabet giiciinii etkiler.
Hipotez 2: Miisteri iligkileri isletmenin rekabet giiciinii etkiler.
Hipotez 3: Bilgi paylasim seviyesi isletmenin rekabet giiciinii etkiler.
Hipotez 4: Bilgi kalitesi isletmenin rekabet giiciinii etkiler.

Hipotez 5: Erteleme isletmenin rekabet giiciinii etkiler.

3.5. VERILERIN ANALIiZ YONTEMIi

Anket formu ile toplanan verilerin analizi Sosyal Bilimciler Igin Istatistik
Programi (Statistical Program for Social Scientists, SPSS) yardimu ile tasnif ve analiz
edilmistir. Verilerin analizinde yiizde dagilim ve aritmetik ortalama dikkate alinarak

degerlendirme yapilmistir.



DORDUNCU BOLUM
BULGULAR VE DEGERLENDIRME

4.1. HALI SEKTORUNUN GENEL BiR DEGERLENDIRMESI

Haliciligin tarihi oldukca eski olup, kokeni Asya’ya (Tiirkmenistan’a)
dayanmaktadir. Ayrica ilk halimn Tirk kavimleri tarafindan dokundugu
bilinmektedir. Tarihimizden gelen biitiin belgeler gibi halilar da, dokunduklari
donemin sosyal yasantisini ve ekonomik yapisin1 gostermesiyle onemli kiiltiirel
belgelerden birisi olmaktadir.

Diinya el halis1 ve kilim iiretimi ve ihracati genellikle [ran, Cin, Pakistan,
Hindistan, Tiirkiye, Nepal ve Tibet tarafindan yapilmaktadir. Diinya el halis1 ve kilim
pazari ¢ogunlukla Iranli, Cinli ve Pakistanli iiretici/ihracatcilarin kontroliinde
bulunmaktadir. S6z konusu iilkelerin diinya el dokumas: hali ve kilim pazarina
hakim olmalarinin sebepleri sunlardir (Oztiirk, 2005:118):

e Ithalatg1 iilkelerdeki dagitim kanallarinm, depolarin ve perakende agmin
biiyiik cogunluguna sahip olmalari,

e Bu dagiim kanallarinda kendi iilkelerinin iiriinleri diginda fiiriinleri
satmamalari,

e Bu iiriinlerde en fazla maliyet kalemini olusturan is¢ilik giderlerinin bu
ilkelerde oldukca diisilk olmasi nedeniyle iiriinleri diinya pazarina diisiik
fiyatla sunabilmeleri,

e Devletin bu iilkelerde el dokumasi hali ve kilim sektorii icin toparlayict ve
koordine edici roliiniin etkisi,

e Bu iilkelerin uzun yillardir iiriinleri i¢in bat1 pazarlarinda olusturduklar gii¢lii
imaj,

¢ Diinyada en fazla makine halist ABD tarafindan iiretilmektedir. Belcika hali

tiretiminde ABD’den sonra ikinci sirada iken diinya makine halist 119
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ihracatinda birinci siradadir. Asya’da ise Cin, Pakistan ve Hindistan makine
halis1 iiretiminde 6nde gelen iilkelerdir.

e Avrupa Birligi’'nde makine halisi iiretimi c¢ogunlukla Belcika, Almanya,
Hollanda, Ingiltere ve Fransa’nin kuzeyinde yogunlasmustir. Belgika’nin Gent
sehri bu iiretim alaninin merkezi konumundadir. Her yil yaklasik 1 milyar
metrekare yeni hali AB’de kullanilmaktadir.

¢ Diinya makine halisi iiretiminde diger sektorlerde oldugu gibi firma evlilikleri
son yillarda sikca yasanmaktadir. Kiiciik firmalar biiyiik firmalar tarafindan
yutulmakta ve biiyiik firmalar 6l¢ceklerini biiylitmeye ¢calismaktadirlar.

Tiirkiye gerek el halisi, gerekse makine halis1 iiretiminde ge¢misten
giinimiize kadar soz sahibi bir iilke konumunda olmustur. Fakat Tiirkiye hal
teknolojisini degil, halinin kendisini iireten bir iilke konumunda bulunmaktadir.
Teknolojik boyut ile rekabet edebilecek bir diizeyde degildir. Tiirk hali iireticilerinin
neredeyse tamamu ithal hali tezgahlar ile iiretim yapmaktadir. Belcika, hali tezgahi
piyasasinda iistiinliik saglamis durumdadir. Hali hammaddelerinin biiyiik bir
cogunlugu da ithal edilmektedir. Bu durum Tiirk hali iireticilerini uzun yillar maliyet
avantajimi kullanarak rekabet etmeye yoneltmektedir. Ancak son yillarda artan enerji
maliyetleri ve iscilik ticretleri hali iireticilerinin sadece maliyet avantajim1 kullanarak
rekabet edebilme sanslarini azaltmaktadir. Biitiin bunlarin yaninda Ortadogu, Dogu
Asya ve Kuzey Afrika iilkelerinin maliyet avantajlarim1 yanlarina almalar1 Tiirk hali
ireticilerinin maliyet avantajlarin1 yok etmektedir. Bu nedenlerle, gerek teknolojik
gerekse de maliyet avantajlarim yitiren Tiirk hali lireticilerinin kalite, lojistik, tasarim
ve marka alanlarinda avantaj elde etmelerinden baska careleri kalmamaktadir.
Tiirkiye’de onde gelen sektorlerden biri olan haliciliin, saglamis oldugu istihdam ve
ekonomik gelir acisindan 6nemi giin gectikce artmaktadir.

Ulkemizin hali ihracat1 son yillarda siirekli olarak artis gostermis 2005 yili
sonunda 670 milyon dolara, 2006 yilinin ilk alt1 ay1 bir 6nceki yilin ilk yarisina gore
% 12,5 artig gostererek 327 milyon dolara ulasmistir. Tablo 4.1’de goriildiigii tizere
s0z konusu hal1 ihracatt % 11,2 oraninda artis saglayarak 2006 yili sonunda 744
milyon dolarlik ihracat gerceklestirerek Tiirkiye’nin genel ihracatindaki payr % 0,87

olmustur.
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Tablo 4. 1. Tiirkiye genel ihracatinda hali ihracatinin pay1 (Ihracat¢i birlikleri
kayitlarr)

Tiirkiye Genel Thracatinda Hali Thracatinin Pay1 Birim : 1000 $
2005 Ocak-Aralik | 2006 Ocak-Aralik Iz)ggf;zrgoog
Tiirkiye Genel Thracati 73.444.821 85.761.134 16,8
Hal1 ihracat: 670.171 744.967 11,2
Hali Thracatinin Pay1 % 0,91 0,87 -4.8

Hali sektorii el halicilii ve makine haliciligi olarak alt sektorlere
ayrilmaktadir. 2005 yilinda hali ihracatimizin % 18’ini el halis1 iiriinleri olustururken
2006 yilinda bu oran % 15’e diigmiistiir.

Tablo 4.2°de goriildiigii tizere 2006 yilinda el halisi ihracatt % 9,9 diisiis
gosterdigi halde makine halist ihracati % 15,9 oraninda artis gostererek toplam hali

ihracatindaki pay1 % 85,1’e yiikselmistir.

Tablo 4. 2. El halis1 ve makine halis1 ihracatimizin toplam ihracattaki pay1 (fhracatci
birlikleri kayitlari)

El Halis1 ve Makine Halis1 ihracatimizin Toplam IThracattaki Pay1 Birim: 1000 $
2005 2006 2005/2006 |  Toplam Hal
Ocak-Aralik | Ocak-Aralik | Degisim % | lhracatindaki Pay %
El Halis1 122.796 110.681 -9,9 14,9
Makine Halis1 547.363 634.290 15,9 85,1
Toplam Hali 670.159 744971 11,12 100

Gaziantep’in 2005 yilinda yapilan 547 milyon dolarlik hali ihracati
icerisindeki payr 400 milyon dolardir. Bu rakam, Tiirkiye’nin toplam makine halis1
ihracatinin %73’linii olusturmaktadir. Gaziantep’te 1980’lerden itibaren biiyiik bir
gelisim gosteren halicilik sektoriinde uzun yillar mekanik tezgahlarda yapilan hali
tiretimi diinyadaki gelismelere baglh olarak teknoloji ve iiriin ¢esitliligi acgisindan
oldukca biiyiik bir yol kat etmistir.

Gaziantep’te yilda yaklasik olarak 100 milyon metrekare dokuma kapasiteli
tic bin tezgah bulundugu tahmin edilmektedir. Makine halis1 iiretimi talepten oldukca
fazladir. Uretimin sadece %23 ‘ii i¢ piyasa tarafindan talep edilmektedir. Bolgede

hali tiretimi yapan firma sayisinin fazla olusu rekabeti de beraberinde getirmis, bu



63

nedenle iiretim fazlasini yurt disina pazarlamak zorunlulugu dogmustur. Ayrica her
tirli kalitede {iiretim yapan firmalarin sektorde bulunmasi, potansiyel tiiketici
kitlesini arttirmakta ve pazar payinin genislemesine katki saglamaktadir.

Giiniimiizde bilgisayar kontrollii yaklasik 350 tezgahta sinirsiz ebat,desen ve
cesitlilikte hali tiretimi gerceklesmektedir. Toplam 8 milyar dolarlik diinya makine
halis1 pazarindan Gaziantep’in aldigt pay % S5 civarindadir (Aslan, 2007:5).
Gaziantep’te halicilik sektorii iligkili oldugu yan sektorlere de oldukga yiiksek bir

fayda saglayarak gelisimine devam etmektedir.

4.2. GAZIANTEP ORGANIZE SANAYi BOLGESINDEKI MAKINE HALISI
IMALAT ISLETMELERDE BiR UYGULAMA
4.2.1. Demografik Verilerin Analizi

Calismanin bu kisminda arastirmaya katilanlardan kisilere ve firmalardan

elde edilen verilere iliskin frekans dagilimlar1 yapilacaktir.

Tablo 4. 3. Ankete katilanlarin yas dagilimi

Katilimcilarin Yas1 | Frekans | Yiizde
20-25 4 10,5
26-30 12 31,6
31-35 5 13,2
36-40 4 10,5
41-45 7 18,4
46 ve tizeri 2 5,3
Toplam 34 89,5

Tablo 4.3’ de arastirmaya katilanlarin yas dagilimlar goriilmektedir. Bu
soruda katilimcilarin % 89’undan cevap alinmistir. Ankete katilanlarin yas
dagilimina gore; 4 katilimci 20-25 yas grubundadir, 12 katilimci 26-30’u yas
grubunda, 5 katilimcr 31-35 yas grubunda, 4 katilimci 36-40 yas grubunda, 7
katilimc1 41-45 yas, 2 katilimer ise 46 ve iizeri yas grubundadir.



Tablo 4. 4. Ankete katilanlarin cinsiyet dagilimi

Cinsiyet Frekans | Yiizde
Bay 30 78,9
Bayan 4 10,5
Toplam 34 89,5
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Tablo 4.4’ de arastirmaya katilanlarin cinsiyetlerine gore dagilimlar

goriilmektedir. Ankete katilanlarin cinsiyetine gore; % 78,9’u erkeklerden, % 10,51

kadinlardan olugmaktadir.

Tablo 4. 5. Ankete katilanlarin egitim durumu

Egitim Durumu Frekans | Yiizde
Hkijgretim 6 15,8
Lise 9 23,7
Meslek yiiksek okulu 3 7.9
Universite 16 42,1
Toplam 34 89,5

Katilimcilarin % 89,5’inin egitim durumlar ile ilgili soruyu yamitladigi

gozlemlenmigtir. Tablo 4.5 te aragtirmaya katilanlarin 6grenim durumlarina gore

dagilimlar1 goriilmektedir. Ankete katilanlarin 68renim durumuna gore; % 15,8’ini

ilkogretim mezunlari, % 23,7’sini lise mezunlari, % 7,9’unu meslek yiiksek okulu

mezunlari, % 42,1’ini liniversite mezunlar1 olusturmaktadir.

Tablo 4. 6. Ankete katilanlarin firmadaki caligsma siireleri

Caligma Siiresi Frekans | Yiizde
0-5 7 18,4
6-10 12 31,6
11-15 6 15,8
16-20 10,5
21 ve lizeri 3 7.9
Toplam 32 84,2

Tablo 4.6’ da katilimcilarin s6z konusu firmada kac¢ yildir calistiklar

sorusuna cevap alimmistir. Katilimeilardan % 84,2’sinin yanitladig1 gozlemlenmistir.
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32 katilimcidan 12’°sinin 6-10 y1l arasi, 7°si 0-5 y1l arasi, 6’s1 11-15 yil aras1 kalan 7

kisi 15 yilin iizerinde bir zamandir s6z konusu firmada calistiklarini belirtmislerdir.

Tablo 4. 7. Ankete katilanlarin gorev dagilimi

Gorev Yeri Frekans | Yiizde
Satin alma 2 5,3
Uretim 14 36,8
Pazarlama 7 18,4
Kalite 3 7,9
Diger 5 13,2
Toplam 31 81,6

Tablo 4.7°de ankete katilanlarin firmadaki gorevleri goriilmektedir. Katilim

% 81,6 oraninda saglanmistir. 32 katilimcidan 14’i iiretim departmaninda, 7’si

pazarlama, 5’1 kalite ya da satin alma departmaninda ¢alistiklarini belirtirken, 5’inin

bu departmanlar haricinde gorev aldiklari tespit edilmistir.

Tablo 4. 8. Ankete katilan firmalarin toplam c¢alisan sayisi

Firmada Calisan Sayis1 | Frekans | Yiizde
51-100 20 52,6
101-150 7 18,4
151-200 6 15,8
201 ve tizeri 2.6
Toplam 34 89,5

Tablo 4.8°de ankete katilimi

saglanan firmalarin calisan

sayilari

goriilmektedir. Katilimer firmalarin yarisindan fazlasimin 51-100 calisana sahip

oldugu gozlenmektedir. 34 katilimcidan 7’sinin 101-150 kisi, 6’sinin 151-200 kisi

istihdam ettikleri tespit edilmistir.



Tablo 4. 9. Ankete katilan firmalarin sektorde ¢alisma siiresi

Isletme Faaliyet Siiresi | Frekans | Yiizde
6-10 y1l 6 15,8
11-15 y1l 3 7,9
16-20 y1l 8 21,1
21 y1l ve lizeri 17 44,7
Toplam 34 89,5
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Tablo 4.9°da ankete katilan isletmelerin sektorde calisma siireleri
goriilmektedir. Isletme yas1 ile ilgili olan bu soruya toplam katilimcilarin % 89 unun
yanit verdigi gozlemlenmistir. Katilimcilarin % 44,7°sinin 20 yilin iizerinde bu
sektorde faaliyet gosterdikleri tespit edilmistir.%21,1°’1 16-20 yi1l arasinda sektorde
calistiklarimi  belirtirken, %15,8’1 6-10 yil arasinda faaliyette bulunduklarin

belirtmislerdir.

Tablo 4. 10. Ankete katilanlarin isletmedeki pozisyonu

Katilimcinin Isletmedeki Pozisyonu | Frekans | Yiizde
Orta kademe yonetici 16 42.1
Genel miidiir yardimcisi 3 7,9
Genel miidiir 1 2,6
Isletme sahibi/ortag 12 31,6
Diger 2 5,3
Toplam 34 89,5

Tablo 4.10’da ankete katilanlarin  isletme icerisindeki mevcut
pozisyonlarinin tespiti amag¢lanmistir. Elde edilen verilere gore 34 katilimcidan 16’s1
orta kademe yOnetici, 12’si isletme sahibi ya da ortagi, 4’ii genel miidiir ya da genel

miidiir yardimeisi pozisyonlarinda gorev yapmaktadir.

4.2.2. Tedarik Zinciri Yonetimi Uygulamalar1 ve Rekabet Giicii Degiskenlerine
Mliskin Verilerin Analizi

Calismanin bu kisminda; arastirmaya katilanlardan isletmelerin tedarik
zincirl yonetimi uygulamalar1 ve rekabet giicii degiskenlerine iliskin verilerin frekans

dokiimii, ortalamasi ve standart sapmasi hesaplanarak degiskenler analiz edilmistir.
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Tablo 4. 11. Tedarik zinciri yonetimi uygulamalar: stratejik tedarikci ortakligl ve
miisteri iligkileri uygulamalarinin analizi

E| €
5| | 2| |, 8
0]
Liitfen asagidaki ifadelerden kendinize en i:) % % S g =~ g el g g
yakin hissettiginiz rakam isaretleyiniz sE|E| & 2|EZ2| 5| E S
55| 5| 5| 5| 55| 5|55 £
MM MM MMM H|lunan| O
Tedarik¢ilerimizin trtin kalitelerini artirmalari igin 0 1222 13 |38 068|424
onlara yardim ederiz.
Onemli tedarik¢ilerimizle siirekli iyilestirme 0 41519 10 |38]001 |39
programlar1 uygulamaktayiz.
F’lanlama ve .he(?lef 'bel'lr'leme faahyetlervlmlze 0 4|2 |23 9 38 | 0.85 | 3.97
onemli tedarik¢ilerimizin katilimini saglariz.
Giivenilirlik, zamaninda cevap verebilme vb.
konularda standartlarimizi belirlemek igin 0 1 14|15 18 38 | 0,77 | 4,32
miisterilerimizle sik¢a temasa gegeriz.
Sllfllkla miisteri memnuniyetini Olciip 0 ol 3|21 14 |38 | 061 | 429
degerlendiririz.

Musterlnlp t'n.Z('ien yardim almasini kolaylastirici 0 0ol a4l 11 |38 061|418
yollar gelistiririz.

]“)iizerllh' ola{ak mii.$t§1iller1mlzle olan iliskimizin 0 olal17 17 |38 067 | 434
onemini degerlendiririz.

Tablo 4.11°deki degerlere bakildiginda ankete katilan 38 firmadan 22’si (%
57’s1) iriin kalitesini artirmak icin tedarikcilerine yardimci olduklarini belirtmis,
13’1 (% 34’1) bu tedarikgilerle kurulan ortakliklarin iiriin kalitesini yiikseltecegine
kesinlikle katildiklarin1 belirtmislerdir. Toplamda katilimcilarin tamamina yakini (%
91°1) iirtin kalitesini yiikseltmek adina tedarik¢ilerle yapilan isbirligini bir yonetim
stratejisi olarak benimsemislerdir.

Arastirmaya katilanlarin yarisi siirekli calistiklar tedarikgileri ile iyilestirme
programlar1  uyguladiklarim1  belirtirken, katilimcilarin =~ %26’s1  iyilestirme
programlarint uyguladiklarin1 ve uygulanmasi geregine Onemle katildiklarini
belirtmislerdir. Katilimcilardan 5’1 bu konuda fikrini belirtmezken 4’1 tedarik¢ileri
ile siirekli bir iyilestirme programi uygulama yontemine basvurmadiklarini
belirtmistir.

Katilimcilarin %60°1 yonetim siireclerinde planlama ve hedef belirleme
fonksiyonlarinda tedarik¢ilerinin bu siirece katilimini sagladiklarimi, %?23’i bu
katilim1 kesinlikle sagladiklarimi belirtmislerdir. Kalan %17°lik kisminin ise goriis
belirtmedigi ya da katilimi saglayamadiklar1 gézlemlenmistir.

Arastirmaya katilanlarin % 47’si giivenilirlik saglama ve miisteri taleplerine

zamaninda cevap verebilme adina miisterileri ile kesinlikle temasa gegctiklerini
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vurgulayarak ve bu konuya verdikleri énemi belirtmistir. %39’unun miisteri ile
baglantili olduklar1 gbzlemlenmistir. Toplamda katilimcilarin % 86’sinin giivenilirlik
ve zamaninda cevap verebilme gibi konularda standartlarini belirlerken miisterileri
ile temas kurduklar1 sonucu ¢ikarilmistir.

Yine Tablo 4.11°deki verilere dayandirarak ankete katilan 38 firmadan
21’inin (% 55’inin) miisteri memnuniyetini saglamak adma siklikla bir
degerlendirme c¢alismas1 yaptiklar1 Ogrenilmis, 14 katthmcinin bu tiir bir
degerlendirme caligmasini olduk¢a onem verdiklerini vurguladiklar1 ve kesinlikle
uygulanmasi geregine inanarak bu tarz ¢alismalar yaptiklar gozlemlenmistir.

Anket calismasina katilan firmalarin %281 miisterilerinin geri bildiriminden
faydalanmak adina miisterilerinin kendilerine ulagmasi gerektigini ve bunun igin
kolaylastirict yontemler gelistirdikleri vurgularken, % 60’1 da bu tarz uygulamalar
yaptiklarint ~ belirtmislerdir. Toplamda katilimcilarin = %88’i  miisterilerinin
kendilerinden yardim almalarn i¢in kolaylastirici  yontemler gelistirdikleri
gozlemlenmistir.

Katilimcilarin % 90’1 diizenli bir sekilde miisterileri ile olan iligkilerinin

onemini degerlendirdiklerini belirtirken, % 10’u goriis belirtmemislerdir.

Tablo 4. 12. Tedarik zinciri yonetimi uygulamalar1: bilgi paylagma seviyesi, bilgi
kalitesinin seviyesi ve erteleme uygulamalarinin analizi

<
£l § g
Liitfen asagidaki ifadelerden kendinize en o8| 8| E g 0 § 3 <
. exe s . . = > > E 5| =2 5 -
yakin hissettiginiz rakam isaretleyiniz =E|E z E T: E g § g
55| 5| 5| 5|88| 8| 8| £
MM | M| M| MMM &= 72 o
B.1r.11kte is yaptigimiz firmalar kendi bilgilerini 1 318 |19 7 38 | 0.95 | 3.74
bizimle paylasirlar.
Birlikte is yaptigimiz firmalar bizim isimizi
etkileyecek konularda bizi tam olarak 0 2 111 ] 11 14 38 |1 0,94 | 3,97

bilgilendirirler.

Blljll.kt? is ya.ptl.gl.mlz firmalar temel is siirecleri ile 1 1 7 12 5 36 | 0.82 | 3.81
ilgili bilgileri bizimle paylasirlar.

Birlikte is yaptigimiz firmalarla is planinin
olusturulmasina yardimci olacak bilgi alig 1 0 8 | 19 10 38 | 0,85 | 3,97
verisinde bulunuruz.

Bizimle is 0rtak1m1@z arasindaki bilgi aligverisi ) 0 7 12 7 38 | 076 | 3.89
zamaninda gerceklesir

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki alis verisi
yapilan bilgiler dogrudur. 0 2|77 1203810851403

Elllflldr?rle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi 0 > 9 | 17 10 |38 085|392
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Bizimle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi

giivenilirdir 0 114 (119] 14 |38]0,74 | 421

Biz son iirtin faaliyetlerini miisteri siparisleri

gercekten elimize gecinceye kadar geciktiririz. 3 2| 6|14 7 32| LI8 | 3,63

Biz son tirtin faaliyetlerini tedarik zinciri
tizerindeki miimkiin olan en son (miisteriye en 2 3 9 |10 8 321 1,16 | 3,59
yakin) noktaya kadar erteleriz

Tablo 4.12°deki degerlerde goriildiigli gibi arastirmaya katilanlarin yarisi
birlikte calistiklar1 firmalarla bilgi paylasiminda bulunduklarini belirtirken, % 18’1
etkin bir bilgi paylasimlarinin oldugunu vurgulamistir. % 21’1 goriis belirtmezken,
%11’inin ise birlikte calistiklar1 firmalarla bilgi paylasimlarinin = olmadigi
gozlemlenmistir.

Anket calismasina katilan 38 firmadan 14’ birlikte calistiklart firmalarin
kendi islerini ilgilendiren konularda tam bir bilgilendirmenin oldugunu kesinlikle
vurgularken, 11’1 birlikte calistiklar1  firmalarin  kendilerini tam  olarak
bilgilendirdigini belirtmislerdir. 11 katilimc1 goriis bildirmemis, 2 katilimcinin
birlikte calistiklar1 firmalarin kendi islerini ilgilendiren etkileyen konularda tam
olarak bilgilendirilmediklerini belirtmistir.

Katilimcilarin % 61°1 birlikte is yaptiklar1 firmalarin temel is siiregleri ile
ilgili bilgileri kendileri ile paylastiklarin1 belirtirken % 13’1 kesinlikle bir paylagim
s0z konusu oldugunu belirtmislerdir. %19’u goriis belirtmemistir.

Arastirmaya katilanlarin yarisi birlikte is yaptiklari firmalarla is planinin
olusturulmas1 hakkinda bilgi alis verisinde bulunduklarini belirtmis, % 26’s1
planlamaya dair bilgi aligverisini etkin bir sekilde gerceklestirdiklerini vurgulamustir.
Katilimcilarin %21’°inin konu ile ilgili goriis belirtmedikleri tespit edilmistir.

38 katilimcidan 22’si is ortaklart ile aralarindaki bilgi alis verisinin
zamaninda gerceklestigini belirtirken, 7 katilimcinin zamaninda bilgilendirildiginden
emin oldugu 7 katilimcinin da goriis belirtmedigi gozlemlenmistir.

Anket calismasina katilanlarin yarisina yakini is ortaklari ile aralarinda alig
verisi yapilan bilginin dogruluguna inandiklan gozlemlenirken, % 31’1 bu bilginin
dogrulugundan emin olduklarimi vurgulamislardir. Katilimcilarin geri kalanmi goriis
belirtmemis ya da bilginin dogrulugundan emin olmadiklarini belirtmislerdir.

Katilimcilarin % 45°1 is ortakliklar1 ile aralarinda tam bir bilgi aligverisi

oldugunu belirtmis, % 26’s1 aralarindaki bilgi aligverisinin tam oldugundan emin
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olduklarim1 vurgulamislardir. Katilimcilarin % 23’1 is ortaklar ile aralarindaki bilgi
alis verisinin tam olup olmadig1 hakkinda goriis belirtmemislerdir.

Arastirmaya katilanlarin yarisi is ortaklari ile aralarindaki bilgi alig verisinin
giivenilirligine inandiklarini belirtmislerdir. % 37’si de bu giivenilirlikten kesinlikle
emin olduklarini belirtmistir. Buradan yola ¢ikarak firmalar ve is ortaklar1 arasindaki
bilgi aligverisinin giivenilir oldugu sonucuna varilmistir.

Arastirma kapsaminda incelenen diger bir konu ise son iiriin faaliyetlerinin
firmalar tarafindan hangi asamada gerceklestiginin tespitidir. Arastirmaya katilan 38
firmadan 32’si konu ile ilgili sorulara yanit vermistir. Katilimcilardan % 66’s1 son
iriin faaliyetlerini miisteri siparigleri gercekten ellerine gecinceye kadar erteleme
yaptiklarin1 belirtirken % 34’iiniin miisteri siparislerinin ellerine ge¢mesini
beklemeden son iiriin faaliyetlerini gerceklestirdikleri gozlemlenmistir. Yine ayni
kapsamda sorulan diger bir soruyla arastirmaya katilan firmalarin yarisindan
fazlasinin son {iriin faaliyetlerini tedarik zinciri lizerinde miimkiin oldugunca son

kullaniciya en yakin noktaya kadar erteledikleri gozlemlenmistir.

Tablo 4. 13. Rekabet giicii orta diizeyde olan katilimcilarin stratejik tedarikci
ortaklig1 ve miisteri iliskileri uygulamalarina gore dagilimi

<
£l g £
.. - .. . . 2| 2 g g 3
Liitfen asagidaki ifadelerden kendinize en o8| 8l E| 5| o 5 %) <
. cee . . . == =8| 8|=2¢&| ¢
yakin hissettiginiz rakam isaretleyiniz = E|E z 2|22 & g E“
52|8|5| 5|83l 5| £ | &
MM | MI|M|MIMM] @ o | &=
fl"e.:darlkgllerlmlzm irtin kalitelerini artirmalari 0 ol11l1a 7 055 | 427 | 22
icin onlara yardim ederiz.
Onemli tedarik¢ilerimizle siirekli iyilestirme 0 113 |12 6 079 | 4.05 | 22
programlar1 uygulamaktayiz.
Planlama ve hedef belirleme faaliyetlerimize 0 11ol1s 5 064 | 4.14 | 22

onemli tedarikg¢ilerimizin katilimini saglariz

Giivenilirlik, zamaninda cevap verebilme vb.
konularda standartlarimizi belirlemek igin 0 013 9 10 10,72 14,32 | 22
miisterilerimizle sik¢a temasa gegeriz.

Siklikla miisteri memnuniyetini Sl¢iip
degerlendiririz. 0 02|13 7 061 |423][22

Miistermlp bl;Qen yardim almasini kolaylastirici 0 ololis 7 048 | 432 | 22
yollar gelistiririz.

]“)uzerllh' ola{ak mulstfelillerlmlzle olan iliskimizin 0 ol2]10] 10 |o0s66]|436]22
onemini degerlendiririz
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Anket calismasina katilanlardan 22’sinin rekabet kriterleri degisken
ortalamalar1 3,65’ten kiigiiktiir. Ortalamasi 3,65 ten kiiciik olan katilimcilarin rekabet
giicliniin orta diizeyde oldugunu kabul edilmistir. Bu katilimcilarin tedarik zinciri
uygulamalarina ait anket sonuglarinin yeniden degerlendirilmesi yapilmistir.

Bu degerlendirme sonucunda Tablo 4.13’de goriildiigii gibi rekabet giicii
orta diizeyde olan katilimcilardan 14’ii tedarikgilerinin iirtin kalitesini artirmak icin
yardim ettiklerini belirtirken, 7’si  kesinlikle yardimlastiklarin1  belirtmistir.
Aragtirmaya katilan bu grubun % 54’1 onemli tedarik¢ileri ile siirekli iyilestirme
programlar1 uyguladiklarini, % 27’si iyilestirme programu ile ilgili soruya kesinlikle
tedarik¢ileri ile iyilestirme calismalari yaptiklarini belirtmistir. Kalan %19’luk
katilime1 konu hakkinda goriis belirtmemis ya da tedarikgileri ile ortaklasa
caligmadiklarini belirtmistir. Rekabet giicii orta diizeydeki katilimcilarin neredeyse
tamami planlama ve hedef belirleme faaliyetlerine tedarikcilerinin katilimini
sagladiklarini belirtmislerdir. Katilimcilarin % 86’s1 giivenilirlik saglama ve taleplere
zamaninda cevap verebilme vb. konularda standartlarini belirlerken miisterileri ile
temasa gectiklerini belirtirken kalan kismi konu hakkinda goriis belirtmemistir. S6z
konusu piyasada rekabet giicli orta derecede bulunan firmalarin neredeyse tamami
miisteri memnuniyeti saglama, miisterilerinin kendilerinden yardim almasini
kolaylastirict yontemler gelistirme, miisteri iliskilerinin siirekli gozden gecirme
konularinda sorulan anket sorularina ortalama diizeyde uygulama yaptiklarini

belirtmislerdir.

Tablo 4. 14. Rekabet giicii orta diizeyde olan katilimcilarin bilgi paylasma seviyesi-
bilgi kalitesinin seviyesi ve erteleme uygulamalarina gore dagilimi

<
E| E £
. . - . S| B = g 8
Liitfen asagidaki ifadelerden kendinize en o8| 58| 5|0z & o
. ews o . o e E > > S = “E = ©
yakin hissettiginiz rakam isaretleyiniz = £ E z % = % E g g
58| 5| 8|85 5| £ | &
MM | M| M| M| MM ©» o =
B.1r.11kte is yaptigimiz firmalar kendi bilgilerini 1 1 s 11 4 098 | 373 | 22
bizimle paylasirlar.
Birlikte is yaptigimiz firmalar bizim isimizi
etkileyecek konularda bizi tam olarak 0 1|6 7 8 0,93 | 4,00 | 22

bilgilendirirler.

Blr.hk.tej is ya}ptlgm.n.z firmalar temel is stirecleri 0 1 s 11 4 079 | 3.86 | 21
ile ilgili bilgileri bizimle paylasirlar.

Birlikte is yaptigimiz firmalarla is planinin
olusturulmasina yardimci olacak bilgi alig 0 0] 6|12 4 0,68 | 3,91 | 22
verisinde bulunuruz.




72

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi

. 0 112114 5 0,72 | 4,05 | 22
zamaninda gerceklesir

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki alis verisi

yapilan bilgiler dogrudur. 0 Lps8 8 0.90 1 4,05 22

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi

0 05|09 8 0,77 | 4,14 | 22
tamdir.

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi

giivenilirdir 0O |02 11| 9 |065]432]22

Biz son iirtin faaliyetlerini miisteri siparisleri

gercekten elimize gelinceye kadar geciktiririz. 3 01319 > 13113651 20

Biz son tirtin faaliyetlerini tedarik zinciri
tizerindeki miimkiin olan en son (miisteriye en 2 0|7 7 4 1,15 ] 3,55 | 20
yakin) noktaya kadar erteleriz

Tablo 4.14’te ankete katilanlardan rekabet diizeyi orta diizeyde bulunan
katilimcilarin tedarik zinciri yonetim uygulamalarindan bilgi paylasimi ve erteleme
uygulamalarina katilimlar1 tespit edilmeye calisilmistir. Katilimcilarin yarisi birlikte
is yaptiklart firmalarin kendileriyle orta diizeyde bilgi paylasimi oldugunu
belirtirken, katilimcilardan % 18’1 bilgi paylasimindan emin olduklarini belirtmistir.
Katilimcilarin % 32’si birlikte ¢alistiklart firmalarin kendileri ile bilgi paylasimi
olmadigini belirtmis ya da kararsiz kaldig1 gozlemlenmistir. Ankete katilan rekabet
giicli orta diizeyde olan firmalarin 15’1 birlikte c¢alistiklar1 firmalarin kendi islerini
etkileyecek konularda firmayr tam olarak bilgilendirdikleri goriisiindedir.
Katilimcilarin 6’s1 bilgilendirmenin tam yapildigi konusunda emin olmadiklarin
belirtirken, 1 katilimc1  bilgilendirilmenin  tam  yapilmadigini  belirtmistir.
Katilimcilarin % 52’si birlikte is yaptiklart firmalarin temel is siirecleri ile ilgili
bilgiye sahip olduklarini belirtirken, % 19‘unun bu bilgiden emin oldugu, kalan
kisminin ise kararsiz kaldigi gozlemlenmistir. Rekabet giicii orta diizeydeki
firmalarm % 72’sinin birlikte is yaptiklar1 firmalarla is plan1 olusturulmasi
konusunda bilgi alis verisini sagladiklar1 gozlemlenirken katilimcilarin kalan kismi
kararsiz kalmistir. 22 katilimcidan 141 is ortaklari ile aralarindaki bilgi aligverisinin
tam zamaninda belirtirken, 5’inin bu yargidan emin oldugu kalan katilimcilarin ise
ya kararsiz ya da tam zamaninda bilgi paylasimi saglayamadiklar gozlemlenmistir.
Arastirmaya katilanlarin % 72’si is ortaklar1 paylasimi saglanan bilginin dogrulugu
hakkinda olumlu yanitlar verdigi tespit edilmis, diger katilimcilarin bilginin
dogrulugundan emin olmadigi gozlemlenmistir. Katilimcilarin yarisindan fazlasi is
ortaklar ile bilgi aligverisinin tam saglandigim belirtirken kalan kisim yine kararsiz

kalmistir. Rekabet giicii orta diizeydeki katilimcilarin tamamina yakim is ortaklar ile
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aralarindaki bilgi aligverisinin giivenilir olduguna inandiklar1 tespit edilmistir.
Tedarik zinciri yonetimi uygulamalarindan erteleme yontemi ile ilgili sorulan son
iiriin faaliyetlerinin miisteri siparisi kesinlesinceye kadar geciktirilir yargisina
katilimcilarin % 73’ katildiklar1 belirtirken % 27°si son iiriin faaliyetleri i¢in miisteri
siparisini beklemediklerini belirtmislerdir. Son {iriin faaliyetlerinin son kullaniciya en
yakin noktada gerceklestirildigi yargisina katilimcilar neredeyse yari1 yariya zit
yanitlar vermislerdir. Bu noktadaki ayrimin {iiriin 6zelliklerinden kaynaklandigini
soylemek miimkiindiir. Son {iiriin faaliyetlerinin son asamada gerceklestirilmemesi
arastirma yapilan sektorde iiretilen iiriin ile ilgilidir diyebiliriz.

Rekabet giicii kriterlerine gore ortalamasi 3,65’in {izerinde olan
katilimcilarin  rekabet diizeyleri yiiksek kabul edilmis, tedarik zinciri yonetim

uygulamalari ile ilgili anket verileri yeniden degerlendirilmistir.

Tablo 4. 15. Rekabet giicli yiikksek diizeyde olan katilimcilarin stratejik tedarikgi
ortaklig1 ve miisteri iligkileri uygulamalarina gore dagilimi

<
E|E g
Liitfen asagidaki ifadelerden kendinize en o 5| 5| & § ° § 3 o
kin hissettiginiz rak i tleyini 2=2lz|S8|ls|=%35| ¢
yakin hissettiginiz rakam isaretleyiniz ZE£|lE|zZ|2|2 2 § E" %
zZ8 || 8|2l 2=E| = s | =
GGG GG s = o
MM IMIMIMINMMI » @) =
fl"f.:darlkgllerlmlzm irtin kalitelerini artirmalari 0 111ls 6 0.83 | 419 | 16
icin onlara yardim ederiz.
Onemli tedarik¢ilerimizle siirekli iyilestirme 0 30217 4 106 | 375 | 16
programlar1 uygulamaktayiz.
Planlama ve hedef belirleme faaliyetlerimize 0 30217 4 106 | 375 | 16

onemli tedarik¢ilerimizin katilimini saglariz

Giivenilirlik, zamaninda cevap verebilme vb.
konularda standartlarimizi belirlemek igin 0 11116 8 0,87 | 4,31 | 16
miisterilerimizle sik¢a temasa gegeriz.

Siklikla miigteri memnuniyetini 6l¢iip 0 ol1ls 7 062 | 433 | 16
degerlendiririz. ’ ’

Miistermlp bl;Qen yardim almasini kolaylastirici 0 olals 4 073 | 400 | 16
yollar gelistiririz.

]“)iizerllh' ola{ak miilstfelillerlmlzle olan iliskimizin 0 ol2l7 7 070 | 431 | 16
onemini degerlendiririz

Tablo 4.15’te rekabet diizeyi yiiksek katilimcilarin tedarik zinciri
uygulamalarindan stratejik tedarikci ortakligi ve miisteri iliskileri yontemleri ile ilgili
dagilimi goriilmektedir. Katilimcilardan neredeyse tamami tiim yargilara olumlu

yanitlar vermislerdir. Rekabet giicii yliksek diizeydeki katilimcilarin diisiik diizeydeki
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katilimcilara nazaran stratejik tedarik¢i ortakligi ve miisteri iliskilerini giigclendirme
yontemlerini daha iyi benimsedikleri gozlenmektedir. Katilimcilardan % 87,51
tedarik¢ilerinin ~ {iriin ~ kalitesini  artirmalar1  i¢in  yardimda  bulunduklarini
belirtmislerdir. Ancak ayni oran iyilestirme programi uyguladiklarina dair yargida
yakalanamamistir. Katilimcilarin % 68’1 Onemli tedarikgileri ile iyilestirme
programlar1 uyguladiklarimi belirtmislerdir. Rekabet giicii yiiksek katilimcilarin yine
% 68’1 planlama ve hedef belirleme faaliyetlerine tedarikg¢ilerinin katilimin
sagladiklarin1 belirtirken, % 18’inin bu katilmi saglayamadigi gozlemlenmistir.
Miisteri iligkileri ile ilgili yargilara katiliyorum ve kesinlikle katiliyorum yanitim
yaniti veren katilimcilarin oram stratejik tedarik¢i ortakligi yonetiminden daha
yiiksek oldugu gozlemlenmistir. 16 katilimcinin 14’1 giivenilirlik ve tam zamaninda
talep verebilmek i¢in miisterileri ile sikca temasa gectiklerini belirtmislerdir. Yine 16
katilimcidan 15’inin  miisteri memnuniyetini sikca Ol¢lip degerlendirdikleri
gozlemlenmistir. Katilimcilarin %75°1 miisterilerinin kendilerinden yardim almasini
kolaylastirict yontemler gelistirdiklerini belirtirken, % 25’1 kararsiz kalmstir.
Aragtirmaya katilan rekabet giicii yiiksek katilimcilarin neredeyse tamami miisterileri

ile olan iligkilerini diizenli olarak gdzden gecirdiklerini belirtmislerdir.

Tablo 4. 16. Rekabet giicli yliksek diizeyde olan katilimcilarin bilgi paylasma
seviyesi-bilgi kalitesinin seviyesi ve erteleme uygulamalarina gore dagilimi

<
| E 3
Liitfen asagidaki ifadelerden kendinize en v 5| E|E g o g 3 o
yakin hissettiginiz rakam isaretleyiniz =2 28] 3|2 3| g g £
=E|lElgl 2= S g
ZS| B E| B | 25| £ s | =
O < < < < O < s = o
MM | M| M| M I|IMM| @ o | =
Bllr.hkte is yaptigimiz firmalar kendi bilgilerini 0 213 3 3 093 | 375 | 16
bizimle paylasirlar.
Birlikte is yaptigimiz firmalar bizim isimizi
etkileyecek konularda bizi tam olarak 0 115 4 6 1,00 | 3,94 | 16

bilgilendirirler.

Blr'h'kt('e is ya.ptllgllmlz firmalar temel is siirecleri ile 1 ola2ln 1 088 | 373 | 15
ilgili bilgileri bizimle paylasirlar.

Birlikte is yaptigimiz firmalarla is planinin
olusturulmasina yardimci olacak bilgi alis 1 2 7 6 1,06 | 4,06 | 16
verisinde bulunuruz.

Bizimle is 0rtak1m1@z arasindaki bilgi aligverisi 0 1151 s > 079 | 3.69 | 16
zamaninda gerceklesir

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki alis verisi
yapilan bilgiler dogrudur. 0 H2e 4 0.821 4,001 16
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Bizimle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi

0 21 4 8 2 0,89 | 3,63 | 16
tamdir.

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi

giivenilirdir 0O [1 28| 5 |085(406]16

Biz son iiriin faaliyetlerini miisteri siparisleri

gercekten elimize gecinceye kadar geciktiririz. 0 2133 2 1001 3,58 | 12

Biz son tirtin faaliyetlerini tedarik zinciri
tizerindeki miimkiin olan en son (miisteriye en 0 312 3 4 1,23 | 3,67 | 12
yakin) noktaya kadar erteleriz

Tablo 4.16’da arastirmaya katilan yiiksek rekabet diizeyine sahip
katilimcilarin = bilgi  paylasimi  ve erteleme wuygulamalarina gore dagilimi
goriilmektedir. Diger tedarik zinciri yOnetimi uygulamalarinda oldugu gibi
katilimcilarin tamamina yakimi yargilara katillyorum veya kesinlikle katiliyorum
seklinde yanit vermislerdir. Arastirmaya katilan 16 katilimcidan 11°1 birlikte is
yaptiklart firmalarla bilgi paylasimi yasadiklarini belirtirken, 3’iintin konu hakkinda
gorlis belirtmedigi, 2’sinin bilgi paylasimi saglayamadiklart gozlemlenmistir.
Katilimcilarin % 63’iiniin birlikte is yaptiklar1 firmalarin kendilerini ilgilendiren
konularda bilgi paylasimindan emin olduklar1 gézlemlenmis, 5’inin kararsiz kaldigi
tespit edilmistir. Anket calismasina katilanlarin tamamina yakini birlikte is yaptiklari
firmalarin temel is siirecleri ile ilgili bilgiye sahip olduklarini, konu ile ilgili bilgi
paylasimini sagladiklarim1 belirtmislerdir. Katilimcilarin % 81’inin is planinin
olusturulmas1 asamasinda birlikte is yaptiklar1 firmalarin da bu siirece katilimim
sagladiklar1 gozlemlenmistir. 16 katilimcinin yarisinin  tedarikgileri ile bilgi
paylasiminin zamaninda gerceklestigi yargisina katiliyorum yamitin1 verdigi, 2’sinin
bundan emin oldugu, % 5’inin ise karasiz kaldigi tespit edilmistir. Arastirmaya
katilanlarin tamaminin is ortaklar1 ile aralarinda alis verisi gerceklesen bilginin
dogrulugundan ve de tam bir paylasim oldugundan emin olduklar1 gbézlemlenmistir.
Yine katilimcilarin % 81’inin paylasilan bilginin giivenilir oldugunu diisiindiikleri
tespit edilmistir. Rekabet giicii yiiksek olan katilimcilarin da erteleme uygulamalari
ile ilgili sorulara neredeyse yar1 yariya zit yanitlar verdigi gdzlemlenmistir. Son iiriin
faaliyetlerinin miisteri siparisi gerceklestikten sonra yapildigi yargisina, tedarik
zinciri iizerinde miimkiin oldugunca miisteriye en yakin noktada son {iriin
faaliyetlerinin gerceklestigi yargisina da katilimcilarin % 58’1 katiliyorum ya da

kesinlikle katiliyorum seklinde yanitladig tespit edilmistir.
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Tablo 4. 17. Ankete katilanlarin rekabet giicii kriterlerine gore dagilimi

<
=
o < |5
Asagidaki rekabet giicii kriterlerini her birisi icin =} ;w" b <
firmamzi rakiplerinizle kiyaslaymmz Blx| S| 2| 3 Eq g
(| Z|E|Z|2| 5| E &
ClAal<| > o @ O | &=
Miisteri memnuniyeti agisindan 0 (2 1 22 113 10,74 4,21 |38
Karlilik agisindan 2 |10 |7 10 |9 1,26 3,37 |38
Pazar payi agisindan 0 |5 10 |15 |7 095 |3,65 |37
Yeni iiriin gelistirme agisindan 2 |5 4 14 |13 |1,20 [3,82 |38
Fiyat/maliyet avantaj1 acisindan 3 (10 (7 |8 10 | 1,34 3,32 |38
Kalite acisindan 0 |0 1 20 |17 10,55 |4,42 |38

Tablo 4.17°de arastirmaya katilan firmalarin rekabet giicii kriterlerine gore
dagilimi goriilmektedir. Katilimcilardan % 57°si piyasadaki rakiplerine nazaran
miisteri memnuniyeti acisindan yiiksek avantaja sahip olduklarini belirtirken, % 34’
bu avantajlarinin ¢ok yiiksek seviyede oldugunu vurgulamigslardir. Rekabet giicii
yiiksek diizeyde olan katilimcilarin yarisinin karlilik seviyelerinin rakiplerine gore
daha yiiksek seviyede oldugu, yarisinin ise ayni ya da daha diisiik seviyede oldugu
tespit edilmistir.

Arastirmaya katilanlarin % 57’si pazar payina sahip olma acisindan
rakiplerine nazaran daha iyi olduklarim1 vurgularken, % 27’lik kisminin pazar
paylarimin rakipleri ile ayni, kalan kisminin ise daha diisiik pazar payina sahip oldugu
gozlemlenmistir.

Katilimcilarin %71’inin yeni iiriin gelistirme agisindan piyasada daha iyi
konumda olduklar tespit edilmistir. Maliyet ve fiyat avantaji a¢isindan katilimeilarin
% 26’smin rakiplerine nazaran ¢ok yiiksek, % 21’inin yiiksek avantaja sahip oldugu
gozlemlenmistir. % 18’1 maliyet ve fiyat seviyesinin rakipleri ile ayni oldugunu
belirtirken, %34’1i maliyet ve fiyat kriterleri acisindan diisiik ya da ¢ok diisiik oranda
avantaj sagladiklarini belirtmislerdir.

Katilimcilar  iiriinlerini  kalite acisindan kiyasladiklarinda neredeyse
tamaminin iiriin kalitesine ¢ok fazla giivendigi tespit edilmistir.

Rekabet giicii kriterlerine gore firmalarin durum tespiti firmanin kac¢ yildir

bu sektorde faaliyet gosterdigi dikkate alinarak yeniden degerlendirilmistir.
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Tablo 4. 18. Ankete katilan 15 yildan daha az siiredir sektorde faaliyet gosteren
isletmelerin rekabet giicii kriterlerine gore dagilimi

<
=
| &
Asagidaki rekabet giicii kriterlerini her birisi icin = E % <
firmamzi rakiplerinizle kiyaslayimz = = g 2 _§ é g
2| | 2| - =< = £ o
S|B|<|5|S| & S |&
Miisteri memnuniyeti agisindan O] 110 (4]|41(097(422]| 9
Karlilik agisindan 0|40 (2|3 (142344 ]| 9
Pazar payi agisindan O| 1143 1 1088|344 | 9
Yeni iiriin gelistirme acisindan 020 |3|4]|1,22]|400]| 9
Fiyat/maliyet avantaj1 acisindan 31012131 ]154]28 |9
Kalite acisindan 0|00 |4]|51(053(45 |9

Tablo 4.18’de arastirmaya katilan ve 15 yildan daha az siiredir bu sektorde
faaliyet gosteren firmalarin rekabet giicii kriterlerine gore dagilimi goriilmektedir. Bu
ozellikteki katilimcilarin  neredeyse tamami miisteri memnuniyeti agisindan
rakiplerine nazaran daha avantajli olduklarini belirtmislerdir.

Katilimcilarin yarisina yakini karlilik diizeylerinin ve pazar paylarinin daha
yiiksek seviyede oldugunu belirtirken diger yarisi ise daha az kar avantaji
sagladiklarin1 ve pazar pay1r acisindan rakipleri ile aym1 konumda olduklarim
belirtmislerdir.

Arastirmaya katilan sektorde yeni faaliyet gosteren firmalarin yeni iiriin
gelistirme acgisindan rakiplerine nazaran kendilerini cok daha avantajli gordiikleri
tespit edilmistir.

Katilimcilarin kalite acisindan da rakiplerine gore cok yiiksek ve yiiksek

seviyede avantaj yakaladig tespit edilmistir.
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Tablo 4. 19. Ankete katilan 15 yildan daha uzun siiredir sektorde faaliyet gosteren
isletmelerin rekabet giicii kriterlerine gore dagilimi

<
S
.M «| &
Asagidaki rekabet giicii kriterlerini her birisi icin 7 2| = -
. o e = A ,M bt E
firmamz rakiplerinizle kiyaslayimz Al o | 2] 8 3 g
31 2|5/2|2 5| £ ¢
Claj<|=|o| a | O |F
Miisteri memnuniyeti acisindan O 1|1 ]15|8]071]|420]| 25
Karlilik agisindan 216 (7|7 |3 ]|1,17]3,12 |25
Pazar payi agisindan O 4 |6 |11 |3 ]093]| 3,54 ]| 24
Yeni iiriin gelistirme agisindan 213 (41115 |1,19 | 356 |25
Fiyat/maliyet avantaj1 acisindan O|j10|5 |5 |5]1,19]320]25
Kalite acisindan 00 111519 ]056 | 432 25

Tablo 4.19°da arastirmaya katilan ve 15 yildan daha uzun siiredir bu
sektorde faaliyet gosteren firmalarin rekabet giicii kriterlerine gore dagilimi
goriilmektedir. Bu ozellikteki 25 katilimecidan 15’1 miisteri memnuniyeti agisindan
rakiplerine nazaran yiiksek, 8’i c¢ok yiiksek avantaja sahip olduklarini
vurgulamiglardir.

Karlilik kriteri acisindan 15 yilin iizerinde faaliyet gosteren katilimci
firmalarin % 60’1 kendilerinin rakiplerine gore ayni ya da daha diisiik seviyede
olduklarini belirtmislerdir.

Pazar pay1 agisindan degerlendirme yapildiginda 24 katilimcinin 10’unun
aynt ya da daha diisiikk, 14’tiniin daha yiliksek pazar paymna sahip oldugu
gozlemlenmektedir.

Yeni iiriin gelistirme acisindan bu firmalarin sektore yeni katilan
firmalardan daha kotii durumda oldugu soylenebilir. Katilimcilarin % 40’1 yeni iiriin
gelistirme acisindan kendilerini rakiplerine gore iyi seviyede gormemektedirler.

Maliyet ya da fiyat diisiirerek avantaj yakalamaya calisan katilimcilarin
orant % 40’dir. %20’si firmalarin rakipleri ile ayn1 seviyededir. 15 yi1ldan daha uzun
siiredir sektorde faaliyet gosteren firmalar da yeni faaliyet gosteren firmalar kadar

iiriin kalitesine giivenmektedir.
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Tablo 4. 20. Ankete katilan biiyiik olcekli firmalarin stratejik tedarik¢i ortakligi ve
miisteri iligkileri uygulamalarina gére dagilimi

<
El 8 3
Liitfen asagidaki ifadelerden kendinize en o 5| § = § ° § 3
yakin hissettiginiz rakamu isaretleyiniz 2= 2| 8| 8% g g1 =
SElE| g | 2|52 B| S| <
z =zl 5 S S |28 &| & =t
SRR < < < SRR o) = s
MM M| M| MMM B | O | »
T[‘(ledankgllerlmlzm tirtin kalitelerini artirmalari 0 0 0 9 5 14 4361050
icin onlara yardim ederiz
Onemli tedarik¢ilerimizle stirekli iyilestirme 0 0 1 3 5 14 429 0,61
programlar1 uygulamaktayiz
Planlama ve hedef belirleme faaliyetlerimize 0 0 0 11 3 14 421043

onemli tedarikg¢ilerimizin katilimini saglariz

Giivenilirlik, zamaninda cevap verebilme vb.
konularda standartlarimizi belirlemek i¢in 0 0 1 4 9 14 14,57]0,65
miisterilerimizle sik¢a temasa gegeriz

Siklikla miisteri memnuniyetini 6l¢iip
degerlendiririz. 010 0 9 5 | 14 {4360,50

Miisterlnlp t'n.Z('ien yardim almasini kolaylastirici 0 0 0 11 3 14 421043
yollar gelistiririz

]“)uzerllh' ola{ak mu.$tfe1iller1mlzle olan iliskimizin 0 0 0 7 7 14 450|052
onemini degerlendiririz

Tablo 4.20’de anket ¢alismasina katilan biiyiik 6l¢ekli firmalarin stratejik
tedarikci ortaklig1 ve miisteri iliskileri uygulamalarina gore dagilimi goriilmektedir.
Katilimcilarin tiimii tedarikg¢ilerinin iirlin kalitelerini yiikseltmeleri i¢in derecesi
farkli dahi olsa mutlaka yardim ettiklerini belirtmislerdir.

Yine katilimcilarin tamamina yakini O6nemli tedarikgileri ile siirekli
tyilestirme programi uyguladiklarini, planlama ve hedef belirleme faaliyetlerine
tedarik¢ilerinin de katilimini sagladiklarini belirtmistir.

Verilerden elde edilen sonuglarla biiyiik isletmelerin stratejik tedarikgi
ortakligr uygulamasini benimsediklerini soyleyebiliriz.

Arastirmaya katilanlarin 9’u giivenilirlik ve talepleri zamaninda kargilama
vb. konularda standartlar1 belirlerken miisteriler ile sik¢a temasa geceriz yargisina
kesinlikle katiliyorum yanitini, % 4t katiliyorum yanitimt verirken 1 katilimcinin
kararsiz kaldig1 gozlemlenmistir.

Tablo degerlerinde de goriildiigii gibi miisteri memnuniyetini sik¢a Ol¢iip
degerlendirme, miisterilerin firmadan yardim almasim kolaylastirici yontemler

gelistirme ve siirekli olarak miisterilerle kurulan iliskilerin goézden gecirilmesi
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konularinda biiyiik ©lgcekli firmalarin dereceleri farkli da olsa olumlu yargilara

katildig1 gézlemlenmistir.

Tablo 4. 21. Ankete katilan biiyiik o6lgekli firmalarin bilgi paylagsma seviyesi-bilgi
kalitesinin seviyesi ve erteleme uygulamalarina gore dagilimi

<
E|l € g
.. o - . . 5| B g g =
Liitfen asagidaki ifadelerden kendinize enyakm | , 5| 5 | €| § | S 3
hissettiginiz rakamu isaretleyiniz E; é‘ E‘ g §» % §~ £ % g
ZZ| T | S| 2|22 | & =
O < < < < O < o) = s
MM MM MMM = o %)
Bllrlhkte is yaptigimiz firmalar kendi bilgilerini 0 0o l6l g 0 | 14357 | 051
bizimle paylagirlar.
Birlikte is yaptigimiz firmalar bizim isimizi
etkileyecek konularda bizi tam olarak 0 0|5 4 5 14 | 4,00 | 0,88

bilgilendirirler.

Blr'h'kt('e is ya.ptllgllmlz firmalar temel is siirecleri ile 0 ol11s 7 13 | 3.92 | 0.28
ilgili bilgileri bizimle paylasirlar.

Birlikte is yaptigimiz firmalarla is planinin
olusturulmasina yardimeci1 olacak bilgi alis verisinde | 0 04|09 1 14 | 3,79 | 0,58
bulunuruz.

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi

. 0 0 (2]10] 2 |14 |4,00] 0,55
zamaninda gerceklesir.

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki alig verisi yapilan

bilgiler dogrudur. 0 |0 [3]6]| 5 |14]414]|077

2111211dnllrle ig ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi 0 1 117 5 14 | 414 | 0.86

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi

giivenilirdir 0 |0 1|7 | 6 |14)436]0,63

Biz son urun fgahyetle;nm miisteri mpalrls.le.rl. | 1 lals 1 12 | 333 | 1.07
gercekten elimize gecinceye kadar geciktiririz.

Biz son tirtin faaliyetlerini tedarik zinciri tizerindeki
miimkiin olan en son (miisteriye en yakin) noktaya 1 1 141 4 2 |12 342 | 1,16
kadar erteleriz.

Tablo 4.21°de biiyiik olgekli firmalarin tedarik zinciri uygulamalarindan
bilgi paylasimi ve erteleme konularina gore dagilimi goriilmektedir. Biiyiik olcekli
firmalarin katilimlarin bu uygulamalarda digerlerinde oldugu kadar olumlu yonde
olmadig1 gozlemlenmistir.

Katilimcilarin % 57’°si birlikte is yaptiklart firmalarla ilgili bilgi sahibi
olduklarimi belirtirken, % 43’iiniin bu konuda kararsiz kaldigi gozlemlenmistir.
Arastirmaya kapsamindaki 14 firmadan 9’u birlikte is yaptiklar1 firmalarin
kendilerini etkileyecek konularda bilgi paylasimi yarattiklarini belirtirken, 5 katilimci

yine kararsiz kalmistir.
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Katilimcilarin tamamina yakini birlikte is yaptiklart firmalarin temel is
siirecleri ile ilgili az ya da ¢ok bilgi sahibi olduklarim1 belirtmislerdir. Birlikte is
yaptigimiz firmalarla is planinin olusturulmasina yardimci olacak bilgi alis verisinde
bulunuruz yargisina 10 katilimcinin olumlu yanitladigi gozlemlenirken 4 katilimcinin
kararsiz kalmastir.

Katilimcilarin  tamamina yakina bilgi alig verisinin tam zamaninda
gerceklestigini vurguladigl gozlemlenmistir. Ankete katilan biiyiik olcekli firmalarin
% 78’inin birlikte is yaptiklar1 firmalarla paylasilan bilginin dogruluguna inandigi
gozlemlenmistir.

Katilimcilarin 7’sinin paylasilan bilginin eksiksiz oldugunu belirttigi, 5’nin
bilginin tam oldugundan emin oldugu gozlemlenirken, 1 katilimcinin goriis
belirtmedigi, 1 katilimcinda bilginin eksiksiz oldugundan emin olmadig1 goriisiinde
oldugu tespit edilmistir.

Arastirmaya katilan soz konusu firmalarin tamamina yakim birlikte is
yaptiklar1 firmalarla giivenilir diizeyde bilgi alis verisinde bulunduklar
gozlemlenmistir.

Tedarik zinciri yonetimi uygulamalarindan erteleme faaliyeti konusundaki
yargilara verilen yanitlardan yola ¢ikarak, biiyiik 6l¢ekli firmalarim bu uygulamaya
tam anlamiyla katilmadigini soylemek miimkiindiir.

Katilimcilarin yaris1 sin iirlin faaliyetlerini gerceklestirmek i¢in miisteri
siparislerinin kesinlesmesini beklemedigi gozlemlenirken, diger yarisinin ise
siparisler kesin gerceklesene kadar son iiriin faaliyetlerini beklettigi ya da konu
hakkinda kararsiz kaldig1 gozlemlenmistir.

Yine ayni sekilde son iiriin faaliyetlerini miisteriye en yakin noktaya kadar
erteleriz  yargisina  katitlimcilarin ~ yarisinin -~ olumlu  yonde yanit  verdigi
gozlemlenirken, 4 katilimcimin kararsiz kaldigi, 2 katilimcinin ise son {iriin

faaliyetlerinin daha 6nce tamamlandigini belirttigi gdzlemlenmistir.
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Tablo 4. 22. Ankete katilan kiiciik ve orta 6lgekli firmalarin stratejik tedarikci
ortaklig1 ve miisteri iliskileri uygulamalarina gore dagilimi

<
S E £ | & g
Liitfen asagidaki ifadelerden kendinize en yakin o g S| E| 2 |e 3 o %
hissettiginiz rakamn isaretleyiniz f; E E % % f; E g E g
$9 5|5 558 | €| 8
MM MM MMM e o %)
Tedarik¢ilerimizin trtin kalitelerini artirmalari igin ol1l2111]6]20]410]079
onlara yardim ederiz
Onemli tedarik¢ilerimizle siirekli iyilestirme olal3|11]2]20]355]|004
programlar1 uygulamaktayiz
Planlama ve hedef belirleme faaliyetlerimize 6nemli olal2|9]s5]|20]375]1.07

tedarikcilerimizin katilimini saglariz

Giivenilirlik, zamaninda cevap verebilme vb. konularda
standartlarimizi belirlemek i¢in miisterilerimizle sik¢a 0] 112 9 8 {20 | 4,20 | 0,83
temasa geceriz

Siklikla miisteri memnuniyetini 6l¢iip degerlendiririz. 00| 2]10| 8 |20 | 4,30 0,66

Mii.ste.:r.m.m bizden yardim almasini kolaylastirici yollar ololalol7]20]415] 075
gelistiririz

Piizerllh. olafak mii.st.er.llerlmlzle olan iliskimizin olol3|9]s]|20]425]072
onemini degerlendiririz

Tablo 4.22°de ankete katilan kiiciik ve orta Olcekli firmalarin stratejik
tedarik¢i ortakligl ve miisteri iliskileri uygulamalarina gére dagilimi goriilmektedir.
Kiiciik ve orta olgekli firmalarin biiyiik 6lgekli firmalara nazaran bu uygulamalara
katilimlarinin daha az oldugu gozlemlenmistir. Anket ¢alismasina katilan 20 kiiciik
ve orta Olgekli isletmenin 11°1 tedarikcilerinin iirtin kalitelerini yiikseltmeleri icin
yardimci olduklarini belirtirken, 6 katilimci kesinlikle yardimlagsmanin oldugunu
belirtmistir. 2 katilimci kararsizligini bildirmis, 1 katilimci ise yardimlagmadiklarini
belirtmistir. Katilmcilarin % 65’1 6nemli tedarikgileri ile siirekli 1yilestirme
programi uyguladiklarin1 belirtirken, %35’inin goriis belirtmedigi ya da iyilestirme
programlar1 uygulamadiklar1 gézlemlenmistir. Arastirmaya katilan 20 firmadan 9’u
planlama ve hedef belirleme vb. faaliyetlerinde tedarik¢ilerinin katilimini
sagladiklarini, 5’1 bu katilimi mutlaka gerceklestirdiklerini belirtmis, 2 katilimcinin
goriis belirtmedigi, 4 katilimcinin ise planlama ve hedef belirleme vb. faaliyetlerinde
tedarik¢ilerinin katilimini saglayamadiklari tespit edilmistir.

Kiiciik ve orta Olcekli firmalarin miisteri iliskileri yonetimi ag¢isindan
stratejik tedarik¢i ortakliglr uygulamasina nazaran daha iyi olduklar1 gozlemlenmistir.
Giivenilirlik ve miisteri taleplerine zamaninda cevap verebilme konularinda

standartlar belirlerken miisterilerimiz ile sikca temasa geceriz yargisina 20
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katilimcinin 9’u katiliyorum, 8’1 kesinlikle kayiliyorum seklinde yamt verirken, 2
katilimer goriis belirtmemis, 1 katilimci ise bu tarz faaliyetlerde miisterileri ile
temasa gecmediklerini belirtmistir. Katilimcilarin tamamina yakinmi siklikla miisteri
memnuniyetini Ol¢iip degerlendirdiklerini belirtmistir. Miisterilerinin kendilerinden
yardim alabilmeleri icin kolaylastiric1 yollar gelistirebilen firmalar yogunluktadir. 20
katilimcidan 9’u diizenli olarak miisterileri ile olan iliskilerini degerlendirdiklerini
belirtirken, 8’1 bu degerlendirmeyi mutlaka gerceklestirdiklerini belirtmis, 3

katilimcinin kararsiz kaldig1 gozlemlenmistir.

Tablo 4. 23. Ankete katilan kii¢iik ve orta olcekli firmalarin bilgi paylagsma seviyesi-
bilgi kalitesinin seviyesi ve erteleme uygulamalarina gére dagilimi

<
E| E g
Liitfen asagidaki ifadelerden kendinize en © 3 s g g © % o A
yakin hissettiginiz rakam isaretleyiniz f; E é’ % % f; % g E g
$E| 5| 5| 5|85 5| £ 8
MM | M| M| MMM &= o %)
Bllrlhkte is yaptigimiz firmalar kendi bilgilerini 1 302010 4 |20]365] 1,14
bizimle paylasirlar.
Birlikte is yaptigimiz firmalar bizim isimizi
etkileyecek konularda bizi tam olarak 0 2 4 6 8 20 | 4,00 | 1,03
bilgilendirirler.
Birlikte is yaptigimiz firmalar temel is stirecleri 1 R 4 19 | 3.68 | 1,06

ile ilgili bilgileri bizimle paylasirlar

Birlikte is yaptigimiz firmalarla is planinin
olusturulmasina yardimci olacak bilgi alis 1 0 (4|7 8 |20 | 4,05 | 1,05
verisinde bulunuruz.

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi

. 0 2 |3 ]110 5 |20|390] 091
zamaninda gerceklesir

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki alis verisi

yapilan bilgiler dogrudur 0 2140 > 20 1 3,851 093

Elljlldnllrle ig ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi 0 1 6| 9 4 20 | 3.80 | 0.83

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi 0 1 3] 9 7 20 | 410 | 0385
giivenilirdir. ’ ’

Biz son tirtin fgahyetlgnm miisteri 31pa.ns'le.r1' ) 11213 3 16 | 3.56 | 1.26
gercekten elimize gecinceye kadar geciktiririz.

Biz son iiriin faaliyetlerini tedarik zinciri
tizerindeki miimkiin olan en son (miisteriye en 1 2 5 4 4 16 | 3,50 | 1,21
yakin) noktaya kadar erteleriz

Tablo 4.23’te ankete katilan kiigiik ve orta 6l¢ekli firmalarin bilgi paylagimi
ve erteleme uygulamalarina gore dagilimi goriilmektedir. Ankete katilan 20 kiiciik ve

orta 6lgekli firmanin 10’u tedarik¢ileri hakkinda bilgi sahibi olduklarini belirtirken,
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4’ bu tarz bir bilgi paylasimindan emin olduklarini vurgulamistir. 2 katilimct
birlikte is yaptigimiz firmalar kendi bilgilerini bizimle paylasirlar yargisina goriis
belirtmezken, 4 katilimcinin da boyle bir paylasimin soz konusu olmadigini
vurguladigr goriilmektedir. Katilimcilarin % 30’u birlikte is yaptiklar1 firmalarin
kendilerini etkileyecek konularda bilgilendirileceklerini belirtirken, % 40’1 bu tarz
bir bilgilendirmenin gergekleseceginden emin olduklarini vurgulamistir. Kalan
%30’luk katilimci ise kendi islerini etkileyecek konularda bilgilendirilmediklerini
belirtmis ya da konu hakkinda goriis belirtmemislerdir. Birlikte is yaptigimiz firmalar
temel is siiregleri ile ilgili bilgileri bizimle paylasirlar yargisina 19 katilimcidan 8’1
katiliyorum, 4’ui kesinlikle katiltyorum yanitini vermislerdir. 5 katilimcinin kararsiz
kaldig1, 2 katilimcinin da boyle bir bilgi paylasiminda bulunmadiklarini vurguladigi
gozlemlenmistir. Katilimcilarin % 75’inin birlikte is yaptiklar1 firmalarla is planinin

olusturulmasi konusunda bilgi alis verisinde bulunduklar1 gézlemlenmistir.

Tablo 4.23’te goriildiigii gibi 20 katilimcidan 10’u birlikte is yaptiklar
firmalarla bilgi alis verisinin tam zamaninda gerceklestigini belirtirken, 5
katilimcinin bundan emin oldugu tespit edilmistir. 4 katilimc1 goriis belirtmezken, 2
katilimcinin zamanlama konusunda birlikte i§ yaptiklar1 firmalarla sorun yasadig:
gozlemlenmistir. Katilimcilardan % 65’1 paylasimi s6z konusu olan bilginin tam
oldugunu vurgularken, diger katilimcilar ya goriis belirtmemis ya da bilginin tam
olduguna inanmadiklarin1 belirtmistir. Arastirma kapsamindaki 20 firmadan 9’u
birlikte is ortaklar1 ile bilgi paylasimlarinin giivenilir oldugunu, 7’si bilginin
giivenilirliginden emin olduklarim1 belirtmistir. 3 katilimcr karasiz kalirken, 1

katilimcinin bilginin giivenilir olmadigina inandig1 tespit edilmistir.

Biiyiik ol¢ekli firmalarda oldugu gibi kiiciik ve orta olgekli firmalarin da
erteleme uygulamalarina katilimlarinin az oldugu gozlemlenmistir. Katilimcilarin
yaris1 son iirlin faaliyetlerini miisteriye en yakin noktada gerceklestirdiklerini
belirtirken diger yaris1 bu faaliyetleri daha 6nce tamamladiklarini belirtmislerdir.
Aragtirmaya katilanlarin % 68’1 son iiriin faaliyetlerini gerceklestirmek icin miisteri
siparislerinin kesinlesmesini beklerken, diger katilimcilarin bunu beklemedikleri

godzlemlenmistir.



4.2.3. Arastirma Hipotezlerinin Sonuclar:

Hipotezlere iliskin sonuglar, Tablo 4.24’de toplu olarak verilmistir.

Tablo 4.24. Arastirma Hipotezlerinin Sonuclari
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HiPOTEZLER Ort. [S.S. [Sonuc

1 S't'ra'i';e]}k tefiankgl ortaklig1 isletmenin rekabet 3.90 | 0,98 | Kabul
giiciinii etkiler.

2 | Misteri iligkileri isletmenin rekabet giiciinii etkiler. | 4,25 | 0,73 | Kabul

3 B11g1 Raylagm seviyesi isletmenin rekabet 3.87 | 1.10 | Kabul
giiciinii etkiler.

4 | Bilgi kalitesi isletmenin rekabet giiciinii etkiler. 3,85 | 0,84 | Kabul

5 | Erteleme isletmenin rekabet giiciinii etkiler. 3,63 | 1,12 | Kabul

Yukaridaki tabloda goriildiigii iizere; arastirma kapsamindaki hipotezlerin

timii kabul edilmistir. Yani tedarik zinciri yonetimi uygulamalarindan; stratejik

tedarikci ortakligi, miisteri iliskileri, bilgi paylasim seviyesi, bilgi kalitesi ve erteleme

ile isletmenin rekabet giicii arasinda bir iliski bulunmaktadir. Ciinkii rekabet giicii

yiiksek olan isletmelerde arastirma kapsamindaki tiim degiskenlerin ortalamalari

yiiksek ¢cikmistir. Dolayisiyla tedarik zinciri uygulamalari ile rekabet giicii arasinda

bir iligki bulunmaktadir.



SONUC VE ONERILER

Giintimiiz piyasalarinda iyi bir konumda yer almak ve siirekliligini saglamak
icin firmalar her gecen giin artan rekabet ortamiyla miicadele etmek zorundadir. Bu
miicadelenin odak noktasi, talepleri siirekli olarak artan ve ¢esitlenen miisterilerdir.

Firmalar taleplere zamaninda ve tam olarak cevap verebilmek icin,
teknolojik gelismeleri takip etmek, kalitelerini yiikseltmek, iiriin cesitliligi ve yenilik
yaratmak zorundadirlar. Miisteri odakli ve giderek yogunlasan rekabet ortaminda,
girisim ve iiretim esnekligi, kaynaklarin etkin kullanimi, teknolojik gelismeler ve
miisteri taleplerindeki degisime uygun tepkiler verebilmek icin hiz, yaraticilik,
gelecegi Ongorebilme, siirekli 6grenme ve iyilestirme firmalar agisindan kritik nem
tastmaktadir.

Biitiin bu goz oniine alinmasi1 gereken faktorlerin saglanabilmesi icin bir
iriiniin kaynagindan son kullaniciya ulasincaya kadar gecen siirecteki isletme i¢i ve
dis1 faaliyetlerin entegrasyonu ve yonetilmesi zorunlu hale gelmistir.

Buna bagl olarak, son yillarda operasyonel yonetim sistemleri Snemli
degisikliklere ugramis, firmalar tedarik¢ilerinin kapasite ve potansiyelleri ile miisteri
davranig ve goriislerini sistemlerine dahil ederek genis bir vizyon yaratmiglardir.
Firmalarin bu degisimi teoride tedarik zinciri yonetimi olarak adlandirilmaktadir.

Tedarik zinciri  yOnetimi, tedarikgileri, isletme ici departmanlari,
dagitimcilari, miisterileri ve bilgi sistemlerinin birbirine baglayan tedarik zinciri
tizerindeki faaliyetlerin yonetim ve koordinasyonunu amaglayan bir isletme
fonksiyonudur. Bir iirliniin kaynagindan son kullanicisina ulastirilmasi siirecindeki
hammadde ve malzemenin temini, iiretim, stoklama, pazarlama, siparis yOnetimi,
dagitim ve miisteriye teslim faaliyetlerinin tiimiinii kapsayan bir yonetim sistemidir.

Bu ¢alisma kapsaminda elde edilen veriler dogrultusunda Gaziantep makine
halis1 imalati1 sanayinde faaliyette bulunan katilimc1 firmalarin ¢ogunun tedarikgileri

ile gerek iriin kalitelerini arttirma gerek siirekli iyilestirme programlart uygulama
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gerekse de planlama ve hedef belirleme gibi faaliyetlerde birlikte c¢alistiklar:
gorilmistiir.

Tedarik zinciri uygulamalarindan stratejik tedarik¢i ortakligi, firmalar icin
bir yatirim yiikiimliiliigii gerektirmekte, firmalar1 ortaklik olusturma yolunda bir fon
ayirmaya zorlamaktadir. Bu nedenle, dlcek ekonomisinin yarattifi bir avantaj soz
konusu olmaktadir. Stratejik tedarik¢i ortakligl ortalamasi, biiyilik olcekli firmalarda
kiiciik ve orta ol¢ekli firmalara kiyasla daha yiiksek bulunmustur. Boylelikle, biiyiik
Olcekli firmalarin kiicilk ve orta Olgekli firmalara nazaran daha avantajli olup,
tedarikcileri ile bu faaliyetlere daha aktif katildiklarin1 sdyleyebiliriz.

Miisteri iligkileri ortalamasi biiyiik 6lcekli firmalarda oldugu gibi, kiigiik ve
orta Olgekli firmalarda da yiiksek bulunmustur. Rekabet diizeyi gerek orta diizeyde
gerekse yiiksek diizeydeki firmalarda, miisteri iliskileri ile rekabet giicli arasinda
iliski olduguna dair miispet sonuclar tespit edilmistir.

Veriler dogrultusunda elde edilen bulgular, hem 6lcek hem de isletme yasi
gdz Oniinde bulunduruldugunda firmalarin miisteri memnuniyetini  Ol¢iip
degerlendirme, miisterilerinin kendilerine ulagsmasini kolaylastirict yollar gelistirme
gibi faaliyetlerde bulunup, bunun yan1 sira miisteri memnuniyetini kazanip arttirma
amacityla miisteri isteklerine zamaninda cevap verip giivenilirlik derecelerini
arttirmak i¢in miisterileri ile sik sik iletisim kurduklar1 tespit edilmistir.

Ayrica veriler dogrultusunda rekabet diizeyi yiiksek olan firmalarin, rekabet
diizeyi diisiik olan firmalara kiyasla miisteri iligkilerine daha fazla 6nem verdikleri ve
memnuniyet diizeylerinin daha yiiksek oldugu goriilmiistiir.

Tedarikgilerle kurulan bilgi ag1, piyasadan haberdar olma, gelismeleri takip
etme ve vizyon gelistirme gibi avantajlar saglayarak firmalarin rekabet giiciinii
arttiracaktir. Firmalarin tedarikgileri ile bilgi paylagimini tam, zamaninda ve
giivenilir kanallarla gerceklestirebilmesi icin bilgi teknolojilerine yatirim yapmalari
gerekmektedir.

Arastirma verilerinden tespit edilen diger bir nokta ise, biiylik Olcekli
isletmelerin tedarikgileri ile birlikte calistiklari, bu suretle tedarikg¢ileri ile iliskileri
daha zay1f olan kiigiik ve orta olcekli isletmelere kiyasla bilgi paylagsma seviyelerinin
daha yiiksek oldugudur. Bilgi kalitesinin ortalamasi biiyiik 6lcekli firmalarda kiigiik
ve orta Olgekli firmalara nazaran daha yiiksek tespit edilmistir. Ayn1 zamanda,
sektorde uzun yillardir faaliyet gosteren firmalara nazaran sektorde yeni olan

firmalarin bilgi teknolojisi faaliyetlerinin daha yogun olup, bilgi alis verisinin
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zamaninda gerceklesip, elde edilen bilgilerin tam, dogru ve giivenilir oldugu, sonug
olarak bilgi kalitelerinin daha yiiksek seviyede bulundugu gézlemlenmistir. Firmalar
bilgi paylasiminin 6neminin ve bilgi teknolojilerine yapilan yatirimlardan saglanacak
olumlu yondeki geri doniislerin farkina vararak bu konuya daha fazla egilim
gostermeye baslamislardir.

Tedarik zinciri yonetim uygulamalar kapsaminda erteleme faaliyetlerine
dair ortalamalar, genel olarak rekabet giicii iizerindeki etkisinin kabul edilir bir
degere sahip olmasinin yami sira diger tedarik zinciri faaliyetlerinin ortalamasindan
daha diisiik ¢cikmistir. Buna neden olarak iiriin 6zelliklerini one siirebiliriz. Makine
halisi, iiretim siireci fabrika c¢ikisinda biten bir iiriindiir. Son iiriin faaliyetlerini
miisteri siparisine bagl olarak geciktirme ve yine son {iriin faaliyetlerini tedarik
zinciri lizerindeki miisteriye en yakin noktaya tagima gibi erteleme faaliyetlerinin
elde edilen anket sonuglari dogrultusunda hali sektoriinde aktif bir sekilde
uygulanmadig1 gozlenmistir. Erteleme faaliyetlerinin firmalara saglayacagi rekabet
avantaji makine halis1 imalat sektoriinde, envanter yonetimi, siparis-teslim ve
dagitim agamalarinda s6z konusudur.

Sonu¢ olarak, miisteri iligkilerine Onem verip, tedarik¢i ortakligimi bir
strateji olarak benimseyerek is yaptigi firmalarla bilgi paylasan ve bu paylasilan
bilginin kalitesinde yiiksek bir seviye yakalayan, genel anlamda tedarik zinciri
yonetim uygulamalarini etkin bir sekilde biinyelerine entegre etmis firmalarin
miisteri memnuniyeti, fiyat, maliyet, kalite, pazar payi, yeni iirlin gelistirme ve
karlilik acisindan ulusal ve uluslar arasi pazarlarda rekabet avantaji yakaladiklar
tespit edilmistir.

Tedarik zinciri {izerinde yapilacak her iyilestirme, rekabet giiciinii artirici
etkide bulunacaktir. Tedarik zincirinin optimizasyonu isletme stratejisi icin oldukca
onemlidir. Uriin tedariki ve iiriin talebini kapsayan bir biitiin olusturmak firmalara
rekabet avantaji saglayacaktir. Bu kapsamda tedarik zincirinin entegrasyonunu
saglamak i¢in ilk asama iist diizey yOnetimin uygulamanin gerekliligini
kavramasidir. Giinlimiiz piyasalarindaki tek gercek, en az maliyetle en iyi iiriinii
sunarak miisteri memnuniyeti saglamaktir.

Tedarik zinciri yonetimini basarili bir sekilde planlayarak, uygulamak i¢in
firmalarin g6z Oniinde bulundurmalar1t gereken O©nemli noktalar1 su sekilde

siralayabiliriz:
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e Tedarik zinciri faaliyetlerinin isletme faaliyetleri ile uyumlastirilarak
tedarik zinciri stratejisinin isletme stratejisine paralel hale getirilmesi,

e Ust diizey yonetimin, tedarik zinciri yonetiminin onemini kavramast,
amag¢ ve hedeflere uygun strateji belirleyip, siirekli olarak destek vermesi,

e Pazar talep ve degisimlerini siirekli ve hizli bir sekilde takip edecek
sistemlerin gelistirilip bu degisimlerin siirekli izlenmesi,

e Farklh miisteri taleplerine cevap verebilecek entegre ve esnek dagitim
sisteminin olusturulmasi,

e Miisteri faaliyetlerine odakli miisteri iligkileri yonetimi olusturulmast,

e Hammadde ve malzeme maliyetlerini azaltmak igin, tedarikcilerle
ortaklik yoluna gidilerek tedarik kaynaklarinin etkin yonetilmesi,

e Tedarik zincirinin performansinin genel ve fonksiyonel diizeylerde
Olciilerek iyilestirme yoluna gidilmesi,

e Tedarik zincirinin temelini olusturan faaliyetlerde karar vermeyi
destekleyen bilgi sistemlerinin gelistirilmesi,

e Tedarik zinciri biinyesindeki her halka ve unsurdan en yiiksek katma

degerin elde edilmesi icin planlar gelistirilmesi.

Unutulmamasi gereken en 6nemli nokta; tedarik zinciri yonetiminin tek bir

halkasinin basarisi, tedarik zinciri yonetiminin toplam basarisini arttiracaktir.
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Bu anket formu, Gaziantep Universitesi IiBF Isletme B6limii tarafindan yiriitiilmekte olan “Tedarik
Zinciri Yonetimi Uygulamalarinin Rekabet Glicline Etkisi” konulu Yiiksek Lisans calismasinin uygulama
kismi ile ilgilidir. Anketin amaci, tedarik zincirinin yonetimi konusunda firmalarimizin yapmis oldugu
galismalari ile rekabet giicii kriterleri arasindaki iliskileri ortaya gikarmaktir.

Cok dedgerli katkilariniz igin simdiden tesekkirlerimizi sunar, islerinizde basarilar dileriz.

Liitfen asagidaki ifadelerden kendinize en yakin hissettiginiz rakamn isaretleyiniz.
1=Kesinlikle katilmiyorum 2=Katilmiyorum 3=Kararsizim
4=Katihiyorum 5=Kesinlikle katiliyorum

Tedarikgilerimizin tirtin kalitelerini artirmalar i¢in onlara yardim ederiz.
Onemli tedarikgilerimizle siirekli iyilestirme programlar1 uygulamaktayiz.
Planlama ve hedef belirleme faaliyetlerimize 6nemli tedarikc¢ilerimizin katilimini saglariz.

Giivenilirlik, zamaninda cevap verebilme vb. konularda standartlarimizi belirlemek igin
miisterilerimizle sik¢a temasa gegeriz.

Siklikla miigteri memnuniyetini 6l¢iip degerlendiririz.

Miisterinin bizden yardim almasini kolaylastirici yollar gelistiririz.

Diizenli olarak miisterilerimizle olan iliskimizin 6nemini degerlendiririz.

Birlikte is yaptigimiz firmalar kendi bilgilerini bizimle paylasirlar.

Birlikte is yaptigimiz firmalar bizim isimizi etkileyecek konularda bizi tam olarak bilgilendirirler.
Birlikte is yaptigimiz firmalar temel is siirecleri ile ilgili bilgileri bizimle paylasirlar

Birlikte is yaptigimiz firmalarla ig planinin olusturulmasina yardimci olacak bilgi alig veriginde
bulunuruz.

Bizimle ig ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi zamaninda gerceklesir
Bizimle is ortaklarimiz arasindaki alis verisi yapilan bilgiler dogrudur.
Bizimle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi tamdir.

Bizimle is ortaklarimiz arasindaki bilgi aligverisi giivenilirdir.

Biz son iirtin faaliyetlerini miisteri siparigleri gergekten elimize geginceye kadar geciktiririz.

Biz son iirtin faaliyetlerini tedarik zinciri tizerindeki miimkiin olan en son (miisteriye en yakin)
noktaya kadar erteleriz.

Asagidaki rekabet giicii kriterlerini her birisi icin firmamaz rakiplerinizle kiyaslayimz
(degerlendiriniz). 1=Cok Diisiik 2=Diisiik 3=Aym 4=Yiiksek 5=Cok yiiksek
Miisteri memnuniyeti acisindan

Fiyat / Maliyet avantaj1 agisindan

Kalite acisindan

Pazar payi agisindan

Yeni iiriin gelistirme acisindan

Karlilik agisindan

YaSINIZ: coeiieiiiiiiees e

Cinsiyetiniz: a) Bay b) Bayan

EGitim durumunuz: ........cccevveeeeei i nniiieeenn

Kag yildir bu firmada caliSlyorsunuz: ..........evevveeeninneeeeennnnnnen,s yil

Calistiginiz bolim:  a) satin alma b) Gretim c) pazarlama d) kalite f) diger:
Firmanizin toplam galisan SayIsl: ......ccceevvvevviiiiieennnnneennnnnn,

Firmaniz ne kadar zamandan beri bu isi yapIyor? ........cccccvivveiinieveeeinnnnnnn, yil

Isletmedeki pozisyonunuz: 1) orta kademe yénetici 2) genel miidiir yardimaisi ~ 3) genel midir
4) isletmenin sahibi veya ortadi  5) diger:

EKLEMEK ISTEDIKLERINIZ:



