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OZET

htr%%hiw'
Proje tipi Gretim yapan firmalar genellikle cok sayida tedarikgi ile galismak zorunda

kalmaktadirlar. Bltin projeler birbirinden farkhi oldugundan, siparis verilecek
malzemenin turd, miktan ve zamanini 6nceden tahmin etmek oldukga giigtir. Bu
ylzden, tedarikgi iligkileri ve tedarik yénetimi bu firmalarda énem kazanmistir. Gemi ve
yat inga sanayii, bu kosullara en gok uyan sektérlerden birisi oldugundan, arastirmada

bu konuya odaklaniimistir.

Bu calismada, tedarikgi-alici iliskilerinde hangi faktorlerin  etkili oldugu
arastinlmistir. Tedarikgi-alici arasindaki iligkiler; gtiven, bagimiihk ve alim yogunlugu
olmak Uzere Gg grupta toplanmistir. Fakat sonug degiskenimiz alim yoguniugudur. Bu
iligkileri etkileyen faktérler ise: iligki suresi, tedarikginin blyikliga, tedarikginin bilgi
destegi, tedarikginin nl ve tecrlibesi, garantiler, driinin karmasikhgi, drinin énemi,

alternatiflerin bulunabilirligi ve gevresel belirsizlik olarak saptanmistir.

Arastirma sonuglarinda tedarikginin bilgi destegi ile inl ve tecriibesinin, guveni
pozitif etkiledigi; iliski slresi, firma buyiikligi ve garantilerin giiven tzerinde etkili
olmadigr goérilmagtir. Tedarikgiye bagimhlik degiskenini etkileyen tek faktor ise alternatif
tedarikgilerin bulunabilirligi olarak karsimiza gikmaktadir. Ayrica, iliskisel faktorlerden
given ve bagmiihk alim yogunlugunu pozitif etkilerken, garantiler ve Urinin

karmasikhdi ise alim yogunlugu tzerinde bir etki olusturmamaktadir.




SUMMARY

LTI

Project type manufacturing firms should often work with multiple suppliers. Since
all projects are different from each other, it is hard to estimate the type, quantity and time
of each material to be ordered. Therefore, supply management and supplier
relationships are of great importance to these firms. Since shipbuilding and boatbuilding
industries are one of the most suitable sectors for these relationships, we focus on them

in this research.

In this study, we investigate whose factors that are influential on the supplier-buyer
relationships. Specifically, supplier—buyer relationship has three dimensions: trust,
dependence and purchase intensity. But the resulting factor is purchase intensity. The
other factors found to be affecting these relationships are age of relationship, supplier
firm size, information provided to customers, supplier reputation and experience,
warranties, product complexity, product importance, availability of alternative suppliers

and environmental uncertainty.

The resuits show that information provided to customers and supplier reputation
has a positive affect on trust. And, age of relationship, supplier firm size and warranties
do not impact on trust. The only factor affecting the dependence is the availability of
alternative suppliers. In addition to relational factors of trust and dependence positively
influence purchase intensity and warranties, product complexity do no affect purchase

intensity.
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1. GIRIS

1980'lerden giiniimiize yonetim alaninda pek gok degisikiikler olmustur.”

Kiresel rekabetin artmasi sirketleri kaynak saglama, dretim, dagitim ve
Grinlerinin  satilmasinda diinya c¢apinda alternatifler Uretmeye zorlamigtir.
Boylece gagdas firmalar, kiresel dusinme geregini kavramislar ve dinya

klasmaninda yeni statiler kazanmiglardtr.

Yine bu dénemde ortaya ¢ikan, toplam kalite yonetimi (TKY), tam
zamaninda (JIT) tretim (veya teslim) sistemleri gibi distince akimlari, sirketlerin
rakiplerine oranla farklilasmasini saglamistir. Glinimuizde kalite, tam zamaninda
dretim, verimiilik ve benzeri akimlar, firmalar igin bir avantaj oimaktan ¢ikmis,

global dinyadaki oyunun olmazsa olmaz sarti olmustur (Kotler, 1994).

Gunumizde, musterilerin istek ve taleplerinde oldukga cgesitlenmeler ve

farklilasmalar gdzlenmektedir. Misteriler, talep ettikleri mal veya hizmetlerin,

dogru zamanda, dogru yerde ve dogru miktarda bulunmasini isterler. Musteri

taleplerine hizli cevap vermek isteyen tedarikgiler, stoklarinda Urlin bulundurma
geregini hissetmekte, bu ise saticiya pahaliya mal olmaktadir. Clnku pazardaki
beklentilerin degismesi ile satislarin istenildigi gibi gergeklesmemesi durumunda,

stoktaki Urlin para kaybina dontsmektedir.

Bu nedenlerden 6tlrl kiresel pazarlarda basarih olmak isteyen igletmeler,
tedarikgileri ve musgterileri ile isbirligini artirma geregi duymuslardir. Ortaya ¢ikan
bu gelismeler, tedarik zincirinde musteri hizmetlerine deger katacak firmalarin
segimini ve bu firmalar arasindaki entegrasyon ile igbirligi iliskilerini de ortaya
ctkarmustir. Yani, birbirleri ile sadece mal alip-verme disinda higbir ortak ¢abasi
olmayan firmalar, aralarindaki rekabeti ve tek yonli gikar iligkisini birakip, bunun

yerine kollektif hareket etme yaklagimini benimsemiglerdir.



Tedarik¢i — alici arasindaki entegrasyonda ilk adim IOJlstlv_k"‘ sureglerm <
birlestiriimesi olarak ortaya ¢tkmistir. Bu agsamada, 6zellikle mal ve~ malzeme «,ﬁ’
akisi ile buna iligkin enformasyon akisi s6z konusudur. Lojistik sure(ﬂ'é'rfr
birlestirilmesi, toplam maliyet yonetimi anlayisinin bir sonucu olarak kargimiza
¢ikmaktadir (Ellram, 1993).

Lojistik maliyetlerin veya firmanin islem maliyetlerinin dustrilmesi,
isletmelere belirli bir noktaya kadar rekabet avantaji saglamlstlr; Ancak,
isletmenin gorevi faaliyetlerine iliskin maliyetlerin hesaplanmasi degildir. Bunlar,
isletmeyi hedefinden uzaklastirabilir. igsletmenin asil amaci kurulug amaglarini

gercgeklestirmek, dolayisiyla kar elde etmektir.

Sekil 1.1. Degisen rekabet dncelikleri

Kaynak: Greis and Kasarda’dan (1997) adapte edilmigtir.

isletmelerin rekabet 6ncelikleri zaman igerisinde degisimlere ugramistir. Bir
donemde maliyet dnemliyken daha sonra kalite 6n plana gikmistir. Benzer

sekilde sire¢ takip edildiginde gorilecektir ki rekabetteki bu degisim,



Sekil1.1.’de gorildigu sekilde gergeklesmistir. Buna gore isletmelerde,, o
1970’lerin maliyete, 1980’lerin kaliteye, 1990’larin lojistige ve 2000l yillarin ise - |

tedarik zinciri ydnetimine odaklandigi gorilmektedir.

Dolayisiyla tedarik zinciri yonetimi, 1990’ yillarin sonrasinda 6nem
kazanmaya basglamig ve bilim diinyasinda revag¢ bulan bir konu haline gelmistir.
Eskiden, Uretim ve urinlerin dagitimi ile bilgi akisi; pazarlama, satis ve finans
yonetimi gibi nispeten 6nemli stratejiler ile kargilastinidiginda ikincil‘ éneme
sahipti. Oysa gunumizde, sirketler kaynak saglama, ylksek kalitede mamiil
uretme, Urin ve hizmetlerin yeniden sekillenmesi, pazara hizh girme, sireg
esnekliginin artirilmasi, siparislere siirekli cevap verebilme gibi konularda siirekli
teyakkuz halindedirler. Yine isletmeler, pazardaki ihtiyaglarin biliyiik oranda
degismesi, drin ve isleme maliyetlerinin distrilmesi ve eldeki isgiiciiniin tahsili,
egimi ve onlarin becerilerini gelistrme konularinda, tedarik zincirindeki

ortaklarindan faydalanmak istemektedirler (Ross, 1998, p. 2-3).

Yine zamanimizda, (rlin hayat evresinin kisalmasi, teknolojik degisim
oraninin ve dis kaynak kullaniminin artmasi, taraflar arasindaki iletisim ve
isbirliginin gliclenmesi pek ok belirsizlikleri de beraberinde getirmistir. isletmeler
bu tir istenmeyen durumlarla karsilasmamak icin, etkin tedarik zinciri
olusturmak suretiyle, disaridan gelebilecek riskleri mimkiin oldugunca yaymaya
ve dagitmaya cahgirlar. Gegmiste yasanan bu gelismeler, isletmelerin dis
kaynak kullaniminda tedarikgi segimini daha da 6nemli hale getirmis ve béylece
firmalar, ¢ok sayida tedarikgiyle galismak yerine az sayida firmayla galisma

yoluna gitmislerdir (Vokurka et al., 1996).

Tedarik zinciri ydnetimi anlayigl, bu ve benzeri sebeplerden dolayi
isletmelerde tedarik ydnetiminin Gnemini artirmigtir. Tedarik yonetiminin asil
onemi ise, Ozellikle endistriyel firmalarda toplam satis gelirlerinin ortalama
olarak yarsindan fazlasinin tedarik igin harcanmasindan kaynaklanir

(Noordewier et al., 1990). Bu oranin yaklagik %60 oldugunu belirtenler de
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bulunmaktadir (Killen and Kamauff, 1995). Yukarida anlatilan: Sebép!érdeh

dolayidir ki bu galigma tedarik yonetimi Gzerine dizayn edilmistir.

Tezin Amaci ve Arastirma Sorular: Tedarik ydnetiminin en zor ve
karmagik oldugu is alanlar stphesiz ki proje tipi Uretimlerdir. Bir proje imalatini
yiklenen firma, projenin planlari ve o6zellikleri dogrultusunda ¢ok sayida ve
degisik miktarlarda mal satin alacaktir. Bu ylzden tedarik, .6nceden tespiti

mimkiin olan belirlilik kosullarindan yoksun olacaktir.

O halde tedarikgi firmalar ile proje Ureticisi firma arasindaki iligkiler nasil
olacaktir? Tedarik ydnetiminde hangi faktorier dnemlidir? ve Endustriyel alicilar
mal satin alirken, tedarikgi firmalarin hangi 6zelliklerine dikkat etmektedirler? gibi
sorulara burada cevaplar aranmig, bu baglamda da proje Ureticisi ile tedarikgisi

arasindaki iligkiler incelenmistir.

Diger yandan satici firmalar mdgterilerine karsi nasil bir strateji izlemelidir
ki, hem mevcut misterilerinin alim yogunlugunu arttirsin hem de pazar payini
genisletsin? Alici firma olarak, proje tipi Gretim yapan firmalar tercih edilmistir.
Bu dogruituda konular ele alindiginda tezin amaci, proje tipi Urétim yapan
firmalarin, Urlnleri satin alirken, (1) tedarikgi segiminde hangi kriterlerin etkili
oldugunu tespit etmek, (2) musterilerin alim yogunlugunu arttiracak faktoriere
ulasmak ve (3) tedarikgilerin proje tipi Uretim yapan mudsterilerine yonelik
satiglarini artirmas: igin hangi hususlara dikkat etmesi gerektigini tespit etmek

amaglanmistir.

Tezin Kapsami: Arastirma, proje tipi tretim yaptiklan igin gemi ve yat insa
sektorindeki Uretici firmalar kapsamaktadir. Genel olarak, bu firmalarda galigan
satinalma sorumlulart  veya igletme sahiplerine anket uygulanarak

gergekiestiriimistir.




Tezin igerigi. Tezin bolimleri ana hatlariyla birbirinden éyrllmist‘lr.’j fk &

béliim, ‘Girig" baghdi ile yer almakta konunun tarihi gelisim stirecini, tezin o

amacini, temel arastirma sorularini, kapsamini ve tez igeriginde yer alan konular
ile elde edilen sonuglart kisaca agiklamaktadir. Ikinci bélimde sirasiyla lojistik
yonetimi, tedarik zinciri ydnetimi ve proje yonetimi izerinde durulmustur. Uglinci
bdlimde ise, alici firma ile tedarikgi firma arasinda olasi gliven, bagimlilik ve
alim yogunlugu iligkilerine ve bu iligkileri hangi faktorlerin  etkileyebilecegi
konusuna deginilmistir. Arastirmanin uygulamast ise dordinci bélimde yer
almaktadir. Burada arastrmanin amaci ve Onemi, kapsami, arastinian
degdiskenler, hipotezlerin olusturulmasi, arastirma modeli, anket hazirlama, veri
toplama, verilerin analizi ve bulgulardan olugsmaktadir. Besinci ve son bolim ise,
‘Sonuglar  ve  Degerlendirmeler’ adi altinda arastirma  sonuglarinin

degerlendirmesini icermektedir.



2. PROJE TiPi URETIMDE LOJISTIK VE TEDARIK
ZINCIiRi YONETIMI

Proje tipi Gretim sisteminde tedarikgiler tizerinde yapilacak arastirmalarda
lojistik ve tedarik zinciri yonetimi islenmesi gereken iki 6nemli konudur. Burada
da bu iki konuya deginilmis ve ardindan proje tipi Uretim sisteminin dzellikleri
aciklanmistir. Buna gore asagida sirastyla, lojistik yonetimi, tedari_k zinciri

yonetimi ile proje tipi Uretim sistemi (zerinde durulmustur.

2.1. Uretimde Lojistik ve Lojistik Yonetimi

Lojistik, glnidmdiz igletmelerinde hem bir ig kolu hem de bir isletme
fonksiyonu olarak karsimiza cikan ve &nemini gittikge arttiran bir disiplindir.
Isletmelerde lojistigin bu denli 6ne gikmasindan dolayr, asagida tarihi geligsim
sureci, lojistik yonetimi, lojistik yonetiminin 6nemi, temel iglevieri ve performans

kriterleri Uzerinde durulmustur.
2.1.1. Lojistik Kavraminin Tarihi Geligimi

Lojistik s0zcligu, ilk kez 1905 yilinda "ordulara ait malzeme ve personelin
taginma, tedarik, bakim ve yenilenmesi" anlaminda askeri bir fonksiyonu
tanimlamak amaciyla kullanilmistir. 1l. Dinya Savasr’na gelindiginde askeri
alanda basari ile uygulanan gesitli lojistik modelleri gelistiriimistir. Bu dénemdeki
lojistigin islevi; malzemelerin, eldeki imkanlarin ve personelin bir faaliyeti
gercekiestirmek (izere tedariki, bakimi ve tasinmasiyla ilgili faaliyetleri
kapsamaktadir (Boone and Kurtz, 1992, p.492).

ll. Dinya Savagi’'ndan sonraki yillarda isletmeler, irettiklerini satabilmisler
ve bu konuda uzun siire bir problem yasamamislardir. Bundan dolayidir ki
isletmeler, sadece musteri taleplerinin karsilanmasi yeterli gériiliirdii. O nedenle

lojistigin igletme yonetimindeki uygulamalari bir siire gecikmistir. 1980'li yillara



gelindiginde, global pazarlann hizli gelismesi ve rekabetin yogunlugﬁ;b edehiYIe'f

isletmeler, mallarini  mdasterilerinin  istedigi yerde, zamanda ve m|ktarda

sunmalar gerektigini fark etmiglerdir.

Isletme yonetimindeki lojistik, islevsel olarak askeri lojistik kavramindan
farkliliklar gdstermektedir. isletmelerde lojistik, “Griinlerin bitin dolasim siiresi
boyunca sirketler arasinda toplam mal ve veri akiglarinin kontrold, organize
edilmesi, planlanmas! ve gergeklestiriimesidir” (Schdnsleben, 2000, p.7). Yani,
tedarikgiden son kullaniciya kanal Uyeleri arasinda bilgi ve mal akisinin
saglanmasidir. Diger yandan isletme literatlriinde lojistik, hammaddenin
saglanmasindan tiketiciye ulastirnimasina kadar uzanan bir zincir olarak da
tanimlanir. O halde lgjistik zincir, Grinln hasarsiz olarak tiketiciye ulastiriimasi
ve korunmastna yonelik tagsima, ambalajlama, depolama ve yukleme-bosaltma
fonksiyonlarini da icermektedir (Oztek, 1996 s.37). Uluslararasi lojistik ise,
uluslararasi pazarlara Urlin ve malzeme akisinl saglayan sisteme denilmektedir;
Uluslararas: lojistik, drtin ve malzemelerin yer degistirmesi ve depolanmasinin
étesinde tim dagitim ve tedarik islevlerini de igerir (Oztek, 1996 s.38). Lojistikle
ilgili kavramsal kargasanin énlenmesi ve gergevesinin belirlenmesi igin, iliskili
oldugu kavramlarla arasindaki baglara bakilmalidir. Bu baglamda lojistigin
asagldaki pek ¢ok konuyla da yakindan iliskili oldugu soylenebilir (Lambert et al.,
1998). Bunlar:

»  [sletme lojistigi

= Kanal yonetimi

= Dagitim

= Endustriyel lojistik

*  Lojistik yonetimi

= Malzeme yonetimi

» Fiziksel dagitim

» Hizli — cevap (quick response) verme sistemleri

* Tedarik zinciri yonetimi

= Tedarik yonetimi gibi.



Yukaridaki listede de gorildGgu tzere isletmelerde lojistik, ;ek ok islevi
dogrudan ilgilendirmekte ve g¢ok sayida hizmet sunmaktad;r%gingx "‘VSM ;
Parasuraman (1997) tarafindan cesitli kaynaklar taranarak olugturulan “1ojistik
hizmetlere ait aciklayici bir liste agadida verilmistir. Lojistik hizmetleri tanimlayan
bu listenin igeriginde:

= Envanter bulundurma

= Tam zamanl (real time) siparis bilgisi

= Sevkiyat bildirisi

= Teslim zamani ve tutarlihgi

»  Hizlandinlmis sevkiyatlar

* Yiikleme-bosaltma (Cross-docking)

= Siparis hatalari

= Siparisin uygunlugu

»  [kame Uriin

*  Ambalajlama

» (riiniin 6n fiyatlamas ve etiketleme

= Onceden doldurulmus teslim formlari

» Urlin planlamasina ve tasarimina katilma

= Uretim planlamasinda koordinasyon

» Yiklenmemis ve rafa gikmamis Grin

*  Yerinde ticari teslimler

* Tedarikginin kontrolliindeki stoklar

* Online olarak Grtin kullanimi ve teknik konulara iligkin bilgi

= Ozel durumlar igin tahsis edilen stoklar

* Cok sayida tedarikginin koordinasyonu

» Sevkiyatin izlenmesi

=  Teslimlerin tasniflenmesi

» Acil teslimler

= Ozel nakliyatin yiikleme ve bosaltilmasi, gibi konular yer aimaktadir.



sk

Bir kisim isletmeciler lojistik kavramint askeri bir' terim - ’olarakv‘j ;;f'
algiladigindan, bunun vyerine “fiziksel dagitim” terimini de kullanmaktadlrlarf;
(Oztek 1996, s.19). Bu iki terim birbirinden farklidir. Lojistik, hammadde
tedarikinden, riintn son tiketiciye ulastinimasina kadarki iglevleri kapsarken;
fiziksel dagitim, sadece bitmig Uurlnlerin dagitmi ile ilgilidir. Dolayisiyla
hammaddenin ana Ureticiye gelinceye kadarki asamalari bu anlamda eksik
kalméktadw. Malzeme tedariki ve fiziksel dagitim birlikte diisunilip ana Uretici
de digum noktast kabul edilirse, lojistik zincir ancak olugturulabilmektédir (bkn.
Sekil 2.1.). Buna gore lojistik ydnetimini, malzeme tedariki yonetimi, fiziksel

dondsim ve fiziksel dagitimin bilesimi olarak da ele alip de@erlendirebiliriz.

Sekil 2.1. Malzeme tedariki, fiziksel dontsim ve fiziksel dagitim

Fiziksel

Malzeme Tedariki Dontistim Fiziksel Dagitim

< : Siparis akig yonu

— : Mal ve malzeme akis yoni

Lojistik kavrami, yerine gére farkli anlamlara da gelebilmektedir. Buna
ornek olarak lojistik zinciri, lojistik sistemi ve lojistik sunucular verebiliriz. Gtinki
lojistik zincir, tasima, tedarik, depolama ve mallanin dagitimi ile ilgilidir. Buna
karsin lojistik sistem, tedarik ile ilgilidir ve teknik sistemlerin bakim ve tamirine
isaret eder. Lojistik sunucular ise, malzeme harici faaliyetleri; yani, personel
tagima, koruyucu saglik, giivenlik hizmeti, finansal yonetim, lretim ve yiikleme-
bosaltma gibi faaliyetleri kapsamaktadir (Evers et al., 2000). Dolayisiyla lojistik
yonetim, tim bu cgercevesi ¢izilen konular ile ilgili olarak &rgitleme,

koordinasyon ve yénetim gabalarini icerecektir.
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1991 yilinda gelistirdigi ve 1998 yilinda giincelledigi tanima gore;

Lojistik, mugteri ihtiyaglarini kargilamak Uzere baslangig noktasindan tuketim
noktasina ulasincaya kadar mallar, hizmetler ve iligkili enformasyonun verimli
akisi ve depolanmasi ile etkin planlama, uygulama ve kontrollerin yapildigi tedarik

zinciri stireglerinin bir pargasidir (Lambert and Cooper, 2000).
2.1.2. Lojistik YOonetimi

Lojistik kisaca, mal ve hizmetlerin arzu edildigi zamanda istenilen miktarda
ve istenilen yerde bulundurulmasidir. Lojistik yonetimi ise, tedarikgiden son
kullaniciya kadar tim bu slreglerdeki aktivitelerin, yani uriin ve bilgi akiginin
koordineli ve etkin sekilde yulritilmesidir. Dolayisiyla hammadde, yedek parga
ve bitmis Urlnlerin tedarikgiden tiketiciye ve/veya aliciya dogru hareket
ettiriimesiyle ilgili strateji ve faaliyetlerin yonetimini kapsamaktadir (Gottorna et
al., 1991). Aynica, Lojistik Yonetim Konseyi'nin 1991 yilinda gelistirdigi lojistik

yonetimi tanimlari glinimiz anlayisina oldukga yakindir.

Lojistik Yonetimi, isletme stratejisini desteklemek icin malzeme akist, slrecteki
isler ve bitmis envanterlerin kontroli igin sistemlerin tasarlanmasi ve igletiimesini

icerir (Bowersox and Closs, 1996, p.5).

Lojistik ydnetiminin sinirlari, hammaddenin yonetiminden, son Urinin
muisteriye veya son kullaniciya teslimine kadardir ve tim bu slreglerin yonetimi
ile ilgilidir. Bu bakimdan Sekil 2.2. toplam sistem yaklasimini gdstermektedir.
Toplam sistem yaklagimi ile bakildiginda lojistik yonetimi, “ilk tedarikgiden son
kullantciya kadar, firmanin malzeme ve bilgi akisini koordine etme yoluyla
mugteri ihtiyaclarinin kargilanmasi” seklinde O6zetienebilir (Cristopher, 1998,

p.13). Buna gore lojistik yonetiminin iki boyutu vardir. Mal ve malzeme akigi ile

bilgi akisi. .




Sekil 2.2. Lojistik Yonetim Sireci

Mat ve Malzeme Akigt

. ' ) Fiziksel o Musteriler,
Tedarikgiler > Ma¥h/éalﬁirle >< Donusim ~ [>< SZ['T:‘:A € Son Kullanic
! edar (Uretici ) 9 |

Bilgi Akist

Kaynak: Cristopher'dan (1998, p.13) adapte edilmistir.

Tedarikgi musteri arasindaki malzeme akisi, genellikle tedarikgilerden
misterilere dogrudur. Ancak istisnai durumiar da s6z konusu olabilir. iade mallar
ve geri dondsdm igin atiklarin toplanmasi gibi. Bilgi akisi da genel itibariyla
sondan basa dogrudur. Clnku siparisi veren, dolayisiyla da iletisimi baslatan
mugteridir. Burada bilgi akisinin tersine dondigl, yani bilginin tedarikciden
musteriye aktigr durumlar ise, genellikle Grlin ve teslimle ilgili bilgilendirme

¢abalari hakkindadir.
2.1.3. Lojistik Yonetiminin Onemi

Lojistik, bir sektdr olarak gegmisten glnimiize 6nemli mesafeler kat
etmistir. Sadece ABD’de 1989 yilinda yaklasik 1.5 milyon perakendeci, 460.000
toptanci firma tespit edilmistir. Yine bu dénemde lojistik igerikli olarak Uretici,
toptanci, perakendecilerin lojistik icerikli yatinmiarinin toplam tutari 893 milyar
dolart agmigtir (Boone and Kurtz, 1992). 1994 yilina gelindiginde, ABD'nin gayri
safi milli hasiasinin (GSMH) yaklasik %10’u lojistik harcamalara yénelmistir.
Tagimacihgin bu pastadan aldi§1 pay, 425 milyar dolarla GSMH'nin  %6.3'line
denk gelmektedir (Lambert et al., 1998). Bu deger de gostermektedir ki,
tagimacilik igletmelere diger lojistik faaliyetlerin toplamindan daha fazla bir

maliyet yiklemektedir.



Turkiye'de ise, son d6nemlerde lojistik adi altinda faahyet gosteren

firmalarda blylk bir artis yagsanmaktadir. Bunun nedeni, kara ta§|ma0|llg| yapalln:;.;\
pek ¢ok nakliye firmasinin bu istikamet dogrultusunda isim deg|§t|rmeS|d|»r.
Uglincti  taraf (3th party) lojistik servis saglayicilar olarak da
tanimlayabilecegimiz bu firmalarin sayisi glin gectikge artmaktadir. Lojistik
firmalarinin pek azi belirtilen anlamda hizmet verebilmekte, - diger buyiik

cogunluk ise lojistik adi altinda tasimacihk yapmaktadirlar.

Diger yandan, Ulkemizde uluslararasi tagimacilik yapan firmalarin sayisi
yaklagik olarak 350'dir ve sektér 550.000 insana is imkant sunmaktadir.
Turkiye'ye yillik ortalama getirisi 600 milyon dolar olan sektériin, GSMH igindeki
payl %6'dir. Tirk tagimacilik sektord, Avrupa'ya yonelik toplam tagimaciligin
%60'in1, Ortadogu’'ya yonelik nakliyenin ise %30’unu elinde tutmaktadir. Tirk
sirketlerinin i¢ pazardaki toplam tasima kapasitesi bes milyon ton yike

erismektedir (Uluengin and Uray, 1999).

Yukarida lojistik sektériinin énemini 6rnekler ve istatistiki bilgiler vererek
agiklamaya calistik. Konuyu isletme boyutuna indirgedigimizde, cogu buyik
igletmelerde lojistigin  fonksiyonel departman olarak karsimiza giktigin
gormekteyiz. Buna gore lojistik ySnetiminin igletmelerde énem kazanmasinin
nedenleri su sekilde siralanabilir (Kobu, 1999, s. 200).

* Tasima uzakliklarinin ve maliyetlerinin zaman iginde artmasi,

» Uretim teknolojilerinin pek cok alanda doyma noktasina ulagmasi

nedeniyle yoneticilerin maliyet diigtirmek igin lojistik alanina yénelmesi,
= Stok kontroliinde tam zamaninda tedarik (JIT; MRP, KANBAN vb.)
sistemlerinin yaygin bigimde kullaniimasi,

= Mamul cesitlerinin gelisen ve degisen tiiketici isteklerini karsilama

zorunlulugu ile hizla artmasi,

* Bilgisayar kullaniminin yayginlasmasi ve haberlesme sistemlerinin

geligtirilmesi,



(recycling) islenmesi,

= BlyUk uluslararasi Gretim ve satis firmalarinin gogalmast vb.

Diger yandan igletmeler igin lojistik harcamalar, énemli maliyet kalemi
olusturmakta ve fiyatlan dogrudan etkilemektedir. Tasimacihk, lojistik
maliyetlerde genellikle en blyiuk paya sahiptir ve yakit fiyatlarinin sdrekli
ylkselmesi ile onemi daha da artmaktadir (Lambert et al., 1998, p.217). Bu
ylzden, isletmelerin rekabette etkinlik igin lojistik maliyetlerini kontrol altinda

tutmalari ve lojistik aglarint buna gore olusturmalart gerekmektedir.

Lojistik maliyetleri olusturan sistem c¢ok sayida bilesenden olugmaktadir.
Ancak bunlarin en 6nemlileri, asagidaki sekillerde de gorildigl Gzere tagima,
depolama ve envanter bulundurma maliyetleridir. Sanayi Grdnleri igin lojistik
maliyetlerin  dagihmi  Sekil 2.3.de; dagiim maliyeti igerisindeki lojistik
maliyetlerin paylari ise Sekil 2.4.’de gosterilmistir (Boone & Kurtz, 1992, p.498).
Her iki sekilde de gorilduaglu Uzere, lojistik maliyetlerde en blylk payi
tasimacilik almakta, sonra bunu sirasiyla envanter ve depolama maliyetleri takip

etmektedir.

Sekil 2.3. Sanayi Urinleri igin Lojistik  9eKil 24 Lojistik Bilegenlerin Toplam

Malivetierin Dadilimy Dagitim Maliyeti igerisinde Paylar

— .
Tasmmacilik sneti
Diger; " 30% Tuketici Ybr[‘;'e’: ve
15% T | Hizmeteri vl geﬂer_
ve Siparig yeter:

[»
Isleme; 4% 4%

Hlegleme;

Envanter 25% Envanter
Bulundurm Beol Maliyetleri;
. polama; o

a; 28% 18% Tagmacilk; 23%

44%
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Lojistik, bilimsel alanda da poplilaritesi artan bir konudur. |
kitap ve dergi bulunmaktadir. Lojistik alaninda yayimlanan dergilerden bazilari,
Journal of Physical Distribution and Logistics Management, International Journal
of Logistics Management, Logistics Information Management, Journal of Asia-
Pacific Logistics Management ve Naval Logistics olarak siralanabilir. Bunun
yaninda pek ¢ok Uretim, satinalma ve pazarlama dergilerinde de lojistik ile ilgili
cesitli makaleler yayimlanmaktadir. Bunlar haricinde lojistik igin, Academy of
Marketing Science Journal, (Winter 1989; Vol. 17, No. 1) ve Journal of
Marketing Theory and Practice, (Spring 1994, Vol. 2, No. 2), Journal of Retailing
gibi dergilerin de &zel sayilar ¢ikararak konuyu ayrintili incelemesi, lojistik

ydnetiminin énemini g&stermesi bakimindan anlamlidir.
2.1.4. Lojistik Yonetiminin Temel iglevleri

Isletmelerde lojistik y&netiminin tedarikgiden misteriye uzanan alanda pek
cok islevleri s6z konusudur. Lojistik yonetiminin iglevlerinin zaman igerisinde
artis gosterdigi sOylenebilir. Bowersox ve Closs’a (1996, p.3) gore lojistik
yonetiminin iglevleri: talep tahmini, stok yonetimi, ulastirma, malzeme tasima,

ambalajlama, yer se¢imi ve siparis isleme faaliyetlerini kapsamaktadir.

Lambert ve arkadaslarn (1998, p.15) ile Caputo ve Mininno’nun (1996)
belirledigi lojistik islevler birlikte ele alindi§inda su sekilde siralanabilir. musteri
hizmetleri, talep tahmini, envanter ydnetimi ve kontrold, lojistik iletisim, yiikleme-
bosaltma, siparis isleme, ambalajlama ve birlestirme, yedek parca ve hizmet
destegi, fabrika ve depo yeri segimi, satinalma, iade mallarin tutulmasi, tersine
lojistik (atiklari yeniden isleme ve kullanma ya da elden gikarma, imha etme),
tasima ve ftrafik (seyr-U sefer), depolama ve stoklama faaliyetlerinden

olusmaktadir. Bu temel iglevler agsagida sirasiyla agiklanmistir.




1. Misteri Hizmetleri

Mdasteri hizmetleri, lojistik sistemin omurgasini teskil eder. Dogru‘ﬁ'r_‘[‘ir'ilerin,
dogru musterilere, dogru yerde, dogru kosullarda ve dogru zamanda mumkin
olan en dlsuk toplam maliyetle ulastirdmasi islemidir. Misteri hizmetleri Ug ana
basiik altinda ele alinip incelenebilir. islem &ncesi (pre-transaction), islem
(transaction) ve islem sonrasi (post-transaction) faaliyetler (Christopher, 1998.
p.39). Bu Ug¢ diizeyde de mdusteri hizmetlerinin ileri seviyede olmasi, bitin
pazarlama streglerinin bir ciktisi olan musteri memnuniyetini destekleyecektir
(Sekil 2.5: Wegelius-L.ehtonen, 2001).

Sekil 2.5. Proje Uretiminde islem 6ncesi, islem ve islem sonrasi faaliyetier

Tedarikgi Satiglar Satinalma Yer Mihendislik ~ Mimarlik Musteri

"
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Memnuniyeti

aris AKis! “Alt a$er0

Tedarikgi Proje Inga Firmasi Musgteri

Tedarikginin  misteriye verdigi hizmetlerin seviyesi Olgullirken temel
alinabilecek kriterler su sekilde siralanabilir (Gopal and Cypress, 1993, p.33);

» Siparisi gergeklestirme siresi

= Siparisin tam ve eksiksiz olusu

* Zamaninda teslim ylizdesi

» Siparige cevap verme slresi

* Acil musteri ihtiyaglarina cevap verebilme yetenegi

* Kusurlu mallarin orani

* Mdasgteri taleplerine hazir bulunma (stok bulundurma)



» Stoktaki envanter diizeyi / elde edilebilirlik
= Eldeki envanter igin misteri portfdyl / siparis durumu
=  Mdsteri sikayetlerine cevap verme

= Ambalajin uygunlugu

Bu kriterlerin  her birisi miusteriye verilen hizmetin kalite dlzeyini
gbsterecektir. Bu yuzden her bir maddenin (izerinde ayrintili durulup agiklanabilir
ama burada konu disina tagiimamasi icin sadece maddeler halinde siralanmakia

yetinilmistir.

2. Talep Tahmini

Pazarlama ve Uretim departmanlar talep tahmin yontemlerini oldukga sik
kullanmaktadirlar. Talep tahmini, belli bir ddnem igerisindeki tretim, sevkiyat ve
satig rakamlarini 6ngorebilmek igin yapihr. Lojistikte kullanilan talep tahminleri
ise genellikle, tedarikcilere ne kadar siparis verilmesi gerektigi (satinalma
nedeniyle), ve orgutin hizmet gotirdigld her bir pazarda bitmis Griinlerin ne
kadarini elinde bulunduracad: veya tasimasi gerektigi ile ilgili tahminlerden

olusur.

Bazi orgutlerde lojistik departmani dretimi bile planlayabilir. Boéylece
pazarlama ve Uretim arasinda tahminler ve planlama agisindan ihtiya¢ duyulan
bag kurulmus olur. Dolayisiyla, Uretim ve pazarlama arasindaki koordinasyonda

da lojistik boélimua énemli bir iglevi Ustlenmistir.

3. Envanter Yonetimi ve Kontroli

Envanter yonetimi, tedarik kanali boyunca kanal igi deg@isim noktalarinda
urinlerin elde edilebilirligini garanti eder (Caputo ve Mininno, 1996). Yani,
tedarik zincirindeki her bir satici, Uretici ve misteri kendi envanter sistemini

misterileri igin darbogaz yaratmayacak sekilde belirli bir diizeyde tutar.



Envanter ydnetiminin asagida belirtildigi Gzere firmanin be§ amacina
hizmet ettigi sdylenebilir (Lambert et al, 1998, p.112): _‘ o e

e Firmanin 6lgek ekonomisini elde etmesine olanak saglar, |

o Tedarik ve talep arasinda denge olusturur,

o Uretimde uzmanlasmay kolaylagtirir,

o Talep ve siparislerdeki belirsizliklerden korunmayi saglar,

¢ Tedarik kanalinda kritik birimler arasinda bir tampon vazifesi gordir.

Envanter, pek ¢ok uretici, toptanci ve perakendeci igin varliklarinda tek
basina en buyudk yatirim kalemini temsit etmektedir. Envanter yatinmi Ureticilerin
toplam varhklarinin %20’sinden (Lambert et al, 1998, p.148), toptancilar ile
perakendecilerin  toplam varlikiarinin  da %50’sinden fazlasini  temsil
edebilmektedir (Ballou, 2000). Rekabetle birlikte sirketler cesitli pazar
segmentlerindeki musteri ihtiyaglarini karsilamaya calismislardir. Musteriler en
gok Urintn bulunabilirligine énem vermektedirler. Bu ise firmalarin, genellikle

ylksek seviyede stok bulundurmasina yol agmaktadr.

Uretimde JIT'in popiilaritesinin artmasi, Griin hayat evresinin azalmasi ve
zaman esaslt rekabete verilen Snemin ylkselmesiyle; firmalarin, ellerinde
ylksek miktarda envanter bulundurmasi elestirilmistir. Bununia birlikte firmalarin
acil durumlar i¢in ellerinde bir miktar envanter bulundurmalari miusterileri
acisindan 6nem tagimaktadir. Firmadaki envanter seviyesini minimum dizeyde
tutmak igin, bu seviyenin belirlenmesine yonelik literattirde. cok miktarda sayisal

modeiler gelistirilmistir.

Yiksek dizeylerde envanter bulundurmak sirketler agisindan oldukga
maliyetlidir. Envanter maliyetleri, envanter miktariyla degiskenlik gésterse de
genelde dort grupta incelenebilir. Bunlar, (1) sermaye yatinmlari, (2) envanter
hizmet maliyetleri (vergiler, yangin, hirsizhk sigortalarina édemler gibi), (3)
depolama alani maliyetleri ve (4) envanter risk maliyeti (Lambert et al, 1998,

p.153) gibi harcama kalemlerinden olusur.



4. Lojistik iletisim

Bilindigi Gzere is dinyasinda endustri gagindan bilg'i ¢agina Bir‘vdegj}ﬂgim
yasanmistir. Bu degisimin temel dinamigi, iletisim teknolojilerindeki (IT)
gelismelerdir. Buna paralel olarak lojistik faaliyetlerde kullanilan iletisimde de

onemli mesafeler alinmistir.

Tanim olarak lojistik 1T, slregleri ve kargilikli degisimi kolaylagtirmak igin
tasarlanan donanim, yazilim ve network vyatinmlandir (Global Logistics
Research Team at Michigan State University, 1995). Lojistik iletisim teknolojisi,
ne bilgisayar donanimi ve uygulamalarini, ne de uydu iletimi, elektronik veri
degisimi (EDI) ve barkodlamay: igerir. Cunkii daha genis bir konsepttir. Artik
glinimdzde iyi bilinmektedir ki, iletisim teknolojilerine sahip olma ve onu dogru
kullanma, firma icin faaliyet gosterdigi pazarda ¢nemli bir rekabet avantaj
kaynagidir (Closs and Xu, 2000).

[sletmelerde otomasyonun artmasi iletisimi daha kompleks ve hizli hale
getirmistir. Lojistik faaliyetleri genis bir alana yayilmis sirketlerde fonksiyonel
birimler arasindaki koordinasyon bu iletisim araclariyla gergeklestirilir. Lojistik
iletisimin genel olarak kullanildigi yerler (Lambert et al, 1998, p.154):

« Orgiit ile tedarikgileri ve misterileri arasinda,

e Orgit igindeki temel fonksiyonel birimlerde; (Uretim, pazarlama,

muhasebe gibi.

o Lojistik faaliyetlerin koordinasyonunda; tasima, depolama vb. isler

arasindaki koordinasyon gibi.

e Tedarik zincirinin degisik Uyeleri, aracilar, ikincil tedarikgiler veya

musgteriler arasinda kullanilabilir.



5. Yiuikkleme — Bosaltma

Yikleme — bogaltma, diger adiyla malzeme ellegleme (material hén’”’dlmg) |
~ Griinlerin isletmeye girisinden ¢ikisina, i¢ hareketlerine iliskin tim faaliyetleri ile
ilgilidir. Malzeme ellegieme; hammaddelerin, siiregteki iglerin, bitmis mallarin
fabrika veya depodaki biitin hareketlerini gepegevre kugatan genis bir alandir.
Dolayisiyla malzemelerin fabrika veya depo igindeki yiikleme, bosaltma,
aktarma ve yer degistirmesi ile ilgili faaliyetleri kapsamaktadir. Bu fonksiyonda
en temel amag;, malzemelerin tasima mesafesini, darbogazlan, envanter
seviyelerini, israf yoluyla olusan kayiplari, hatali yikieme, ¢alinma ve hasarlari

en aza indirmektir,

Elleglemenin, depolama esnasinda (¢ temel faaliyeti vardir (Bowersox and
Closs, 1996, s.421). Depoyé giren GrGnin nakliye aracindan ahinarak
bosaltimasi islemi olan kabul faaliyeti, alinan mallarin depo igine istiflenmesi ve
diger depo igi iglemler, son olarak da nakil vasitasina mallarin yiiklenmesi

islemlerinden olusmaktadir.

Malzemelerin elleglenmesi isleminde iki 6nemli yenilik gergeklestiriimistir.
Birincisi, oldukga gok miktarda malin bir araya getirilerek paletlenmesi (bir palet
Uzerinde bir arada toplanmasi) islemidir. Boylelikle Urlnlerin yikieme, bosaltma
ve taginmasinda biiylik kolayliklar saglanmistir. ikincisi ise, konteynerlesmedir
(Boone and Kurtz, 1992, p.513). Konteynerler, mamullerin bir tasima aracindan
digerine  aktariimasinda kolayliklar saglar. Biyik miktarlarda yiikiin
birimlestirilerek ellegleme maliyetlerinin en aza indiriimesinde etkin rol
oynamistir (Oztek, 1996, s.143). Konteynerlenen yiik, yikleme ve bosaltmada
tek parga islemi gérmektedir. Gorildigu tizere konteynerlesme, tasima islemini
hizlandirmakta ve maliyetleri diiglirmektedir. Diger yandan driinler igin koruyucu

bir ambalaj vazifesi gérmektedir.



6. Siparis isleme

&
fa

Siparis isleme (order processing), tedarik kanali boyunca batiin “tygler
arasinda Urin(in talebi ve kabulli arasindaki baglantilan saglar. Bir anlamda
lojistik siirecin basglangig noktasini olusturur ve diger lojistik faaliyetleri

yonlendirir.

Siparis igsleme, birden fazla asamada gergeklestirilir ve bir siire¢ faaliyetidir.
Genel itibariyle faaliyetler su dort ana grupta toplanabilir; kredi kontroll, satig
kayitlari, muhasebe giriglerinin  yapilmasi ve sevkiyat-stok kayitlarinin

glncellenmesi olarak siralanabilir (Boone and Kurtz, 192, s.511).

Siparis islemlerinin hizli ve dogru gerceklesmesi hem lojistik maliyetleri
hem de midsteri hizmetlerinin dlzeyini etkiler. Clnkid siparis isleme sisteminin
etkin ¢alismamasi, tasima maliyetlerinin artmasina ya da dagitim merkezlerinin
cogaltiimasina neden olur ki, sonugta toplam lojistik maliyetler artar. Bu yiizden
firmalar, etkin bir siparis alma, degerlendirme ve isleme sistemi kurarak

miisterilerini kaybetme riskini ortadan kaldirmaya calisirlar.

7. Ambalajlama ve Birlestirme

Ambalajlama (packaging); Urlnlerin depolanmasi, ellegienmesi ve transferi
icin Urtinlerin uygun Unitelerde bir araya getirilerek korunmasidir. Temel amag,
Urline koruma saglamaktir. Lojistik akis slrecinin timinde drdn kimliginin
taninmasi ve Grtnlin etkin bir sekilde gidecegi yere ulastiriimasi gorevini de
yerine getirir (Oztek, 1996, p.37-42).

Diger yandan Avrupa Birligi, ambalajlama ve atiklarin paketlenmesi igin
1993 yilinda bir yénerge yayimlamis ve bu ybénergede ambalajlamada dikkat
edilmesi gerekli hususlar su sekilde tammilamigtir: hammaddeden iglenmis

mallara, (reticiden kullanici veya tiiketiciye, mallarin muhteviyatinin korunmasi,




elde tutulmasi, teslimi ve sunumu igin kullanilan butin Urijhler .dogal
malzemeden yapilmig olmakidir. Tek kullammbhlarin ambalajlanmasi da_benzer
sekilde g6z 6ninde bulundurulmahdir (Prendergast and Pitt, 1996). Géfﬂldugﬂ

Uizere bu genelge ile ¢gevre ve insan sagligi 6n plana gikarilmistir.

Uzun mesafelerde c¢oklu tasima ydntemlerinin kullaniimasi, Grtnlerin
paketleme boyutlarinda standardizasyonu, dolayisiyla birlestirmeyi (unitization)
gundeme getirmistir (Bowersox and Closs, 1996, p.446-451). Paletlerin ve
konteynerlerin kesfi, Urlinler ve malzemelerin rahatlikla tasinabilmesini (deniz,
kara ve demir yollarinda) saglamistir. Paletler ve konteynerler cok sayida mamul
veya malzemeyi blnyesinde barindirdi§i icin hem birlestirme hem de ambalaj

gorevini Ustlenmislerdir.

8. Yedek Parca ve Hizmet Destegi

Lojistik islevi, satis sonrasi Urlin ve hizmet destegfnden de sorumludur.
Bayilere gerekli yedek pargalarin teslimi, stokta yeterli parga bulundurma,
musterilerden hatali veya arnzali Urinlerin toplanmasi ve degistiriimesi ile tamir
taleplerine hizli cevap verme gibi islemieri de Ustlenir. Musterilere verilen bu
hizmetlerin yani sira kendi Uretim faaliyetinin slrekliligi igin ihtiyag duyulan

yedek parca ve hizmetlerin saglanmasi da lojistigin faaliyet alanina girmektedir.

isletmelerde teknik bakim sorumlularinin  her zaman kargilagtiklari
sorunlardan biri de yedek pargalarin uygun stoklama seviyesinin belirlenmesidir.
Parcalarin yeterli miktarda stoklanmamasi makinelerin galismama siiresinin
uzamasina neden olabilir. Bunun igin belirli seviyede bir emniyet stoku
yapiimalidir (Walker, 1997). Cunkld makine ve sistemlerin tamiri igin beklerken
uretimdeki aksamalar veya gecikmelerden kaynaklan kayiplar endiistriyel

Ureticiler igin son derece maliyetlidir.
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Musteri bagimlthgini olusturmada 6nemli bir etken de bir Grdin veya sistem . b

arizalandiginda hizli bir sekilde onu tamir etmektir. Bunun igin Yeterli sayida .

yedek parga, hizmet kalitesini garanti edecek sekilde tedarik zincirinin uygun
noktalarinda stoklanmis olmahdir (Botter and Fortuin, 2000). Stoklarda
bulundurulacak hizmet pargalarini i¢ kategoride toplamak mimkindir (Fortuin
and Martin, 1999):
1. Sirketin kendi Uretim tesisleri ve sistemlerinin devamhiligi igin gerekli
hizmet pargalari, '
2. Muagteri tarafinda kurulmus uzman servis sistemleri igin hizmet
pargalari,

3. Tiketim mallarinin tamiri igin hizmet noktalarindaki hizmet pargalar.

9. Fabrika ve Depo Yeri Sec¢imi

Fabrika ve depo yerlerinin segilmesi, hammaddelerin isletmeye alinmasi ve
bitmis mamullerin disariya tasinmasi yaninda, misteri hizmetleri dizeyi ve hizl
cevap vermeyi de etkileyen stratejik bir karardir. Bu kararlarda, misterilere ve
tedarikgilere yakinlik, envanter maliyetleri, ulastirma hizmetlerinin seviyesi ve
tasima segenekleri, kalifiye elemanlarin bulunabilirligi, iscilik maliyetleri, mahalli

idarelerle iligkiler gibi hususlar da hesaba katiimaktadir.

Fabrika ve depo yerinin segim kararini etkileyebilecek faktorler; esneklik,
maliyet, teslim suresi, musteri hizmetlerinin kalitesi, tasima yontemleri ve
envanter maliyetleridir (Jayaraman, 1998). Yine benzer sekilde dagitim merkezi
icin yer segiminde gz éntine alinmas) gerekli kriterler de su sekilde siralanabilir:
tesis maliyetleri, envanter maliyetleri, tasima maliyetleri ve musteriye cevap
verebilme (Nozick and Turnquist, 2001). Dolayisiyla tesis yeri segiminde gok
degigkenli bir denklem karsimiza c¢ikmaktadir. Karar verici bu degigkenler

arasinda optimizasyona giderek sonuca ulasir.



10. Satinaima

Dis kaynaklardan alinan mal ve hizmetlerin artmasiyla satinalma
fonksiyonu Grgitlerde énemii bir rol Ustlenmislerdir. Satinalma, dig 6rgtitlerden
satin alinan mal ve hizmetlerle ilgili olarak, firma faaliyetlerine Uretimden
pazarlamaya, satigtan lojistige destek saglar (Lambert et al., 1998, p.20). Bu
ylzden satinalma, siparis ve teslim iglemlerine ait lojistik faaliyetlerle yakindan
iliskilidir. |

11. Geri Donen Mallarin Toplanmasi

Burada fiziksel akis, alisiimisin aksine tedarikgiden musteriye dogru degil,
misteriden tedarikgiye dogrudur. Bu sebeple hareketin yapisi karmasiktir.
Genellikle mallarin iadesi durumunda bu islemie karsilagitir. Kanal boyunca
mallarin geriye dogru hareketinin maliyeti oldukga yiksektir ve ayni Griinin
ileriye yani tedarik¢iden musteriye dogru hareketinden tam dokuz kat daha
fazladir (Lambert et al., 1998, p.20).

Ozellikle tiiketicinin hizmetine sunuimus mamullerin geri gekilmesi oldukga
zor ve maliyetli bir istir. Gegmiste baz otomobil firmalarinin yeni modellerinde
¢tkan bir eksikligi gidermek igin, otomobilleri servise veya fabrikaya cagirarak
geri toplamasi buna iyi bir drnektir. Bu iglemler o firmalara oldukga yiiksek
maliyetler de ylklemektedir. Ancak tedarikgi, bu olumlu hareket tarziyla misteri
nezdinde hatasini telafi ettiginden guvenilirligini korumus, hatta perginlemis

olacaktir.
12. Tersine Lojistik

Tersine lojistik (geriye lojistik), drlinlerin yeniden kazanimi, atiklarin
yeniden kullanimi, yeniden satiimasi, yeniden uretilmesi, yeniden doniisimii ve

imha edilmesi ile ilgili siiregleri kapsar (Johnson, 1998). Diger bir ifadeyle tersine



lojistik, Uretim, dagitm ve paketleme sireglerinde ortaya: 5"g|kan” atlkl b

malzemelerin ortadan kaldiriimasi ve elden g¢ikariimasi ile ilgilidir.‘ Dplaylsiyla,
atiklarin yeniden kullanimi igin tekrardan islenmesi veya ilk haline dénduriimesi
icin gidecedi mahalle taginmasi ve orada gegici olarak depolanmasi iglemlerini

de kapsar.

Urtinlerin ve malzemelerin yeniden kullanimi yeni bir olgu degildir. Metal
hurdalarinin toplanmasi, atik kagitlarin geri donidsimd, igecek §i$éleri igin
depozito sistemleri hepsi birer geriye lojistik drnekleridir. Cevremizde bunun pek
cok 6rnegdini gérmemiz mimkindir. Batiin bu 6rnekler kullanilan Grinlerin onlar
yok etmek yerine yeniden kullanimiin ekonomik olarak daha cazip oldugunu

gOstermektedir.

1994 yilinda Avrupa'da yeniden doniistm igin toplanan kagit miktari 27.7
milyon ton olarak gerceklesmis ve bu miktar toplam tiketimin %43'Une denk
gelmektedir. Her yil bu oran %7 artis gOstermektedir. Sige tliketimindeki geri
dénltsim orani ise hemen hemen %60'lar mertebesindedir ve 7 milyon tondan
fazla sise toplanmaktadir. Diger yandan Almanya'da satis igin kullanilan
ambalajlama malzemesinin yeniden donlisimi zorunludur ve %60-%75
arasinda bir geri donis hedeflenmektedir. Hollanda'da ise, 1992 yilinda
endistriyel atiklarin yeniden kuflanimi %36 iken bu oran 1994'te %46'ya

cikmistir (Fleischmann et al., 1997).

Uriinlerin geri déniisimi Gizerine bu derece yogunlasiimasinin ¢ok sayida
nedeni vardir. Oncelikle giiniimiiz tiiketicileri daha bilingli ve gevreye kargi daha
duyarhdir. Gegmis ddnemlere nispeten insanlarin gevreye olan ilgisinin artmasi
ile dikkatler, 'Grtinlerin yeniden kullanimi’ (izerine odaklanmigtir (Fleischmann et
al., 1997). Bunun yaninda isletmelerde israfin Onlenmesi ve verimliligin
arttinimasi yoénindeki galismalar da geri dontsimli ekonomi fikrini 6n plana

ctkarmistir.



13. Tasima ve Trafik

Tasima, mallarin baslangl¢ noktasindan tiketim noktasina fiziksel
hareketiyle ilgilidir. Yani gikis noktasindan tiketim noktasina, ve hatta elden
¢ikarilaca@ son noktaya kadar mal ve malzemelerin hareketini saglamaktir. Bu
islev tasima yontemlerinin segilmesi (havayolu, demiryolu, denizyolu, karayolu
veya boru hattl), ylik ve arac trafiginin Ulke igindeki bolgesel dizenlemelerle
standartlarin olusturulmasi ve tasiyiciyt segme islevlerini yerine getirir. Tagima
ve trafik islevi tek basina en biiylk lojistik maliyeti olusturabilmektedir (Lambert
et al., 1998, p.20-21).

14. Depolama ve Stoklama

Depolama, mallarin baska bir yere veya kurulusa fiziki taginmasina kadar
belirli bir yerde korunmasidir. Depolamanmin ana go6revi, kanal Uyelerinin
gereksinim duyduklart stok duizeyinin yeterliligini sdrekli” kilarak Grtin akigini
diizenli saglayabilmektir (Oztek, 1996). Depolama faaliyetleri; fiziksel depolama,
malzemelerin teslim alinmasi ile depolanmasi hakkinda gerekli enformasyonun
islenmesini de igerir. Depolama, envanter Uzerinde iyi bir kontrole sahip olmak
icin de 6nem tasimaktadir. Bu nedenle depo yonetimi, su faaliyetierden her
birisini gergeklestirmekten sorumiudur (Gunasekaran et al., 1999).

= Dogru stok dizeyini yakalama

= Envantere gereksiz para baglamama

» Depolama kapasitesinin hem ekonomik hem de etkin olmasi,

=  Mamullerin uygun sekilde korunmasit, gibi.
2.1.5. Lojistik Performans Kiriterleri
Lojistik performans ile ilgili literatirde c¢esitli Olgitler yer almaktadir.

Bowersox ve Closs (1996, p.671-674) bes farkli lojistik performans Olgiti

tanimlamislardir. (1) toplam lojistik maliyetier, (2) musteri hizmetleri, (3) verimlilik



Olgutleri, (4) varhklarin olgimi, ve (5) lojistik operasyonlarin l%a‘[;ijtesi;, Qogu
Griinler icin, mdasteri sipariginin teslimi, lojistik maliyetlerden dahaﬁhﬂénerﬁliair:’
Performans kriteri olarak lojistik hizmet dlzeyi ile lojistik maliyetler
karsilastirilacak olursa, lojistik hizmet diizeyinin performans kriteri olarak ele

alinmasi gelecek icin daha iyi sonuglar verecektir.

Literatiirde lojistik performans &lglimuyle ilgili gesitli kriterler bulunmaktadir.
Buna goére, Daugharty ve arkadaslarinin (1996) yaptiklart aragtirmada dlgtkleri
kriterler ise su sekilde siralanabilir: masteri hizmetleri, verimlilik, kalite, dusuk
maliyet, stratejik odaklanma, ¢evrim zamanini (cycle time) azaltma. Fawcett ve
Cooper (1998) ise lojistik performansin élgimiinde kullanilabilecek beg faktdr
belirtmiglerdir. Geleneksel siniflandirma igerisinde yer alan bu faktorler; varlik
yonetimi, maliyet, musteri hizmetleri, verimlilik ve kalite’den olusmaktadir. Chow
(1994) ve arkadaslari ise lojistik performansi; etkililik, etkinlik, kalite, verimlilik, is

hayati kalitesi ile yenilik ve karlilik olarak agiklamistir.

Diger yandan Purchasing dergisinin 1987 yih Ocak sayisinda 1000
satinalma yo6neticisi Gzerinde gergeklestiriien bir arastirmada, Uretici firmalarin
genel performansini belirleyen en onemli etkenin urtn kalitesi oldugu, ikinci

olarak da dagitim hizi ve glvenirliligi oldugu saptanmistir (Dowst, 1987).



2.2. Uretimde Tedarik Zinciri Yénetimi

Modern igletme yonetiminde belirgin paradigma degisiminden birisi aé),Aher
isletmenin kendi tedarik zincirini olusturmasidir. GUnimuz igletmeleri, gelisen
teknolojiler ve internetle birlikte yeni bir ¢aga girmistir. Artik firmalann tek
baglarina yenilik, kalite, maliyet, esneklik, misteri hizmetleri gibi alanlarda
rakipleri ile basa gikabilmesi kolay degildir. Bu ylzden rekabet, firmaya karsi
firma vyerine, tedarik zincirine karsi tedarik zinciri sekline doénidgmektedir
(Lambert and Cooper, 2000). Yani rakiplere karsi ortak muicadele devri
baglamistir. Isletmenin boylesi bir rekabet avantajindan faydalanabilmesi,
tedarik zinciri Gzerindeki diger isletmelerle iyi iligkiler gelistirmesi ve is sureglerini

entegre edebilmesine baglidir.

Bu anlayistan hareketle asagida tedarik zinciri ve yonetiminin tarihi
gelisimi, dnemi ile tedarik zincirinin yapisal boyutlari, ydonetim bilesenleri ve is

sUregleri Uzerinde durulmustur.
2.2.1. Tedarik Zinciri: Tarihi Gelisim Siireci

isletmelerde malzeme ihtiyag planlamasina (material requirement
planning) 1960l yillarda baslandi. MRP | veya kisaca MRP olarak da
adlandirilan sistem, hammadde ve parga ihtiyaglari ile ilgili is planlarinda
kolayliklar saglamigtir (Schorr, 1988, p.15). Bu dénemde isletme, misteri
siparigleri ve satig tahminlerine dayanarak Uretimde kullanacadi hammadde ve
malzemeleri tanimlayip, sayisini ve miktarini hesaplayarak planlamasini

yapiyordu.

Sirketler, butlin malzemelere ve hammaddelere sahip olsalar bile igletme
kapasitesinin yetersiz kaldigi durumlar oluyor, bu nedenle de hazirladiklari
uretim planlarini uygulayamiyorlardi. Bu sorun, 1970’lerin basinda “Kapali MRP

Donglsy” ile asilmistir. Kapali MRP Déngtsu ile isletmeler, gergek bir imalat
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isletim sistemine sahip olmuslar ve boylece Uretim-satinalma ve finansal koh‘““ular” :
bir biitiin olarak ele alinmigtir. Endustrideki bu geligmelere paralel olarak; 1978
yilinda ortaya g¢ikan uretim kaynak planlamasi, yani MRP I (manufacturing
resource planning) sistemi, tim bu alanlan kapsamistir. Artik MRP I, sirketin
biutiin fonksiyonel departmanlari tarafindan kullanilan bir sistem olmustur
(Schorr, 1988, p.16). 1980'li yillarin sonlarina gelindiginde firmalarda, igletme
Kaynak Planlamasi, kisa adiyla ERP (enterprise resource planning) gérilmeye
baslamistir. ERP yaklagimi, bir igletmenin elindeki bitin kaynaklar ile drgutsel
ihtiyaglarinin entegrasyonu icin kullaniimistir. isletme kaynaklari ile érgiitsel
gereksinimler bu yolla optimize edilmistir. ERP sistemi ayni zamanda, veri akisi
yoluyla operasyonel slregleri de butinlestirmektedir (Huang et al.,, 2001).
Bdylece kaynak planlamasi Uretimie sinirh kalmamis, isletme geneline

yaylimistir.

Ancak g¢itanin her gegen gin ylkselmesi, gunimizin rekabetgi
dinyasinda ayakta kalmay! zorlastirmaktadir. Gegmiste Uretim, pazarlama ve
satisin etkin yonetimi yeterli gorilmekteydi. Ginumiizde ise, Urlnlerin piyasaya
surtlmesi ve ilgili enformasyonun da tedarik zinciri boyunca akmasi ve bu iki
akisin, yani mamul ve bilgi akisinin yonetimi, olduk¢ga 6nem kazanmistir.
Bdylece ayni tedarik kanalinda faaliyet gosteren firmalar, rakiplerine karsi gig
birligi saglayarak bir bitlin halinde hareket etmeye baglamislardir. Shorr (1998,
p.16) tarafindan da belirtildigi tGzere bu slreg, toptanci firmalarla baglamis ve
simdi bitin endustri kollarina yayilimistir. Bunun sonucunda Urinlerin perakende
fiyatlarinin gln gegtikge dismesi, tedarik =zincirinin kurulmasint ve etkin

yonetilmesini gerekli kilmaktadir.
2.2.2. Tedarik Zinciri Nigin Gerekli?

isletmelerin rekabetci gevrede gelisme hedefleri ve degisimleri sinirli hale
geldigi igin tedarik zinciri yonetimine olan gereksinim artmistir. Bennis ve

Mische, The 21%' Century Organization adiyla hazirladiklan kitapta 21 yy.'da
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bulunmuslar ve bir ¢ok degisimin gerceklesecegini belirtmislerdir. 21.yy'da' s

ortaya ¢itkan ve cikabilecek bu gelismeler isletmeler igin tedarik Zincirinin

oénemini daha da artiracaktir. Bennis ve Mische’nin bu ongérulerini su sekilde

zikredebiliriz (Stain and Voehi, 1998, p.57);

Global pazarlar doygun hale gelmis olacak,

Elde edilen teknik avantajlar kisa é&murli olacak,

Hizmet sektorld 6nem kazanacak,

Tek kullanimli mallarin getirisindeki artis azalacak,

Kazangli alanlar artacak,

Avrupa, ekonomik birligini gergeklestirecek,

Pasifik gevresi en buylk potansiyel biytimeyi elinde bulunduracak,
Teknoloji blyik bir dengeleyici unsur olacak,

isglicli gegici olacak,

Amerika'da sosyal yerlesim boligeleri ortaya ¢tkacak,

Ekonomik sinirlar belirgin hale gelecek,

Performans artist sadece entellektiel sermayenin kullanimiyla

basarilacaktir.

Tedarik zincirinin ylkselisinin ve Oneminin diger bir gOstergesi de

dizenlenen bilimsel toplanti ve seminerlerin sayisi ile bilimsel dergilerde

yayimlanan makalelerdir. Lojistik Yonetim Konseyi tarafindan son zamanlarda

diizenlenen konferanslar ve toplantilar incelendiginde gorilecektir ki, “tedarik

zinciri” bashgiyla dizenlenen toplantilarin sayisi 1997 yilina gelindiginde 1995

rakamlarini ikiye katlamistir (LaLonde, 1998).

ABI/INFORM veri tabani yaklasik 1000 adet isletme ve yodnetim dergisi

icermektedir. Bu veri tabaninda 1980-1997 yillarini kapsayan bir arastirma

yapilmis ve tedarik zinciri (TZ) konusunda kag makale yayimiandigi tespit

edilmeye calisiimistir. Larson and Roger (1998) tarafindan yapilan bu taramada,

1985 oncesinde TZ konusunda hi¢ makale yayimlanmadig, 1985-90 arasinda



13 makale, 1991-93 arasinda 21 makale yayimlandi§, 1993 y‘l|ﬁ§jéki‘fl24"ma‘;kAale_‘»
ylllar igerisinde katlanarak artig gdstermis ve 1997 yiina gelindiginde 127

makaleye ulagiidigi saptanmistir.

Son yillarda tedarik zinciri ile ilgili kitap ve dergi yaymlarinda da biyuk
artislar gorilmektedir. Tedarik Zinciri Konseyi tarafindan yeni dergiler ¢ikariimis,
Supply Chain Management: An International Journal ve Supply Chain
Management Review adiyla yayimlanmaya baslamistir. Buna ek. olarak,
Interfaces, Journal of Marketing Theory and Practice ve Journal of Retailing gibi

akademik dergiler de 6zel sayilar ¢ikararak bu stirece katkida bulunmuslardir.
2.2.3. Tedarik Zinciri Yonetimi

Tedarikgi—ahci iligkileri, uzun vyillardan beri Uretim, satinalma ve
pazarlamanin temel konulari arasinda yer almigtir. Olsen ve Ellram'in (1997),
1986-95 donemini kapsayan ve tedarikgi-alici iliskileri Uzerine yayimlanmis
makaleleri inceledikleri arastirmada, tedarikgi-alici iligkilerinin satinalma
literatirinin en onemli arastirma alanlarindan birisi oldugu, ve firmalar
arasindaki iliskilerin igletmeler igin faydali oldugu sonucuna varmislardir. Bu
olumlu katkisindan dolayidir ki, tedarikgi iliskilerine olan ilgi ginimize kadar
artarak devam ede gelmistir. Ozellikle 1990’lardan sonra daha genis bir
perspektife burundlrilerek, konu tedarik zinciri yonetimi olarak ele alinmis ve

tedarikgi-alici iligkilerinin gercevesi bdylece genigletilmigtir.

Tedarik zinciri yonetimi, 1990’larda isletme ve lojistik alandaki gorisleri
etkileyen en popliler yonetim dlslncelerinden biri olmustur (Kiefer, 1998). Bu
yonetim anlayisi, tedarik zincirinde faaliyet gosteren bltin Ureticilerin; Gretim
yonetimi, yeni lriin ve slreg gelistirme; ayrica, firmalar arasinda uzun dénemli

isbirligi ile stratejik esgudimiin saglanmasinda 6nemli yenilikler getirmistir.



Tedarik zinciri, isletmelerin satinaima fonksiyonu ile Uret’ir‘ﬁ’f‘,/ve\ dagitim,
sisteminin birbirleriyle baglanmasi, tedarik edilen malzemelerin aré urun venlhal
rinlere doénisumi  ile nihai  Grinlerin - misterilere  ulastirimasini’ igerif;
Dolayistyla da, firmalar arasinda kurulan koordinasyon ve entegrasyonla
tedarikgi, Uretici, toptanci, perakendeci ve tastyici bu zincirin birer halkalarini

teskil eder.

Dolayisiyla tedarik zinciri yonetimi, tedarik kanah icindeki bGtin bu
aktivitelerin tek bir sireg icerisinde degerlendirilip, koordineli ve entegre bir
sekilde gerceklestiriimesi faaliyetidir. Firmalar arasi koordinasyon ve
entegrasyon, vyine firmalar arasi iligkilerle sadlanir. Buna goére ayni zincir
dzerinde faaliyet gOsteren isletmelerin birbiriyle iligkilerinin yonetimini, tedarik

zinciri yonetimi (TZY) olarak ifade edebiliriz.

Sekil 2.6. Tedarik zincirinin sematik gosterimi
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Kaynak: Johnson and Pyke, 1999.



Bu nedenle, kanal icindeki bitin tedarik, dagitim ve I|etl§lm fa'éliy’etlerlv;:
tedarik zinciri yonetiminin konusudur. Birden ¢ok isletmeye gIoBé!‘\;\tarzdaki bu
bakis, firma ici ve firmalar arasi bitiinliik sinerjisini yakalama ve bund yonetme
imkani saglamaktadir. Tedarik zincirini olusturan unsuriar, Sekil 2.6.'da da
gorildugu Gzere; drtnlerin hammadde asamasindan son kullaniciya teslimine
ve hatta atiklarin geri donisim yoluyla tekrar kullaniimasina kadarki bOtin

slrecleri kapsamaktadir (Johnson and Pyke, 1999).

Diger yandan tedarik zinciri yaklasimi, Urln ve hizmetleri hayat evresi
boyunca destekleyen sirecleri de icine almaktadir (Ayers, 2000). Uriinlerin
hayat evresi; Grtn gelistirme safhasindan baslamakta, tretim, dagtim, kullanim,
imha ile yeniden kazanma asamalarindan gegerek tamamlanmaktadir (Perera et
al., 1999). Bu yuzden tedarik zinciri yonetimini uygulayan igletmeler, Urettikleri
trtnlerin piyasa émrunid arttirmak igin yapacaklari ¢alismalari zincirdeki diger

firmalarla kollektif olarak ydrtirler.

Tedarik zincirinde iki tip akistan s6z edilebilir. Cift yonli olan bu akislar,
malzemeler ve Urlnlerle ilgili olarak fiziksel akis; siparis ve satislarla ilgili olarak
da bilgi akisidir. Tedarik zincirinin geleneksel gortsu fiziksel akisla sinirhdir.
Yani gegmis donemde isletmeler tedarik zincirini, maliyetlerini dusturmek igin bir
yontem olarak gormusler ve agirlikh olarak da bu konuya odaklanmisiardir.
Stoksuz ¢alisma, JIT stratejileri bunlara birer 6rnektir. Bundan dolayi da firmalar

arasinda bilginin ve bilgi akigtnin rold o dénemde ¢ok az vurgulanmuistir.

Oysa bilgi, fiziksel girdilerden daha fazla degilse de onlar kadar 6nemli bir
faktordur. Cunki esnek uretimde, slreglerin entegrasyonunda ve yeni Urin
gelistirmede bilginin dnemi bariz sekilde ortaya ¢ikmaktadir (Ayers, 2000). Bu
ylizden giinUmuzde ayni zincir Gzerindeki firmalar arasinda bilginin paylasiimasi
on plandadir. Tedarik zincirindeki modern yonetim anlayisi; bilgi tabanh
entellektiel girdilerle, tedarik edilen mallarin, yani fiziksel girdilerin, ilgili firmalar

arasinda koordineli yurutiimesi yondndedir (Ayers, 2000). Tedarik kanali



icerisindeki her bir tamamlayic Uretici (co-producer) kendi gucutmspetmdebu
strece aktif katkida bulunur (Schénsleben, 2000, p.54). Bu yuidgﬁ:"de kendl,r;
tedarik zincirini olusturmak isteyen igletmeler, yetenekli ve ba§ar||i%kﬁ“r?héla‘ra
ihtiyag duyarlar. Tamamlayici nitelikteki potansiyel Ureticilerin segimi, bilginin

paylasimi yonuyle zincirdeki firmalar igin 6nem tasir.

Tedarik zincirinin kurulmasi ve yuritilmesi buylk Olgekli firmalar igin
mumkin goérilirken, kimi kigtk firmalar igin uygulanmasi zor géZUkebilir.
Ornegin dinyanin énde gelen birgok firmasi; Dell Computer, Wall-Mart, Procter
& Gamble, Xerox, Hewlett-Packerd vb.'leri, oldukga basarili sekilde bu sistemi
uygulamaktadtrtar. Bu firmalar kendi sahasinda birer dev olsalar da, tedarik
zinéiri yonetimindeki basarilari bayukliguyle degil, firmanin faaliyet alaniyla
ilgilidir. Kimi tedarik zinciri ok uzunken kimileri de gok kisa olabilir. Dolayislyla,
isletmelerin buyUkligld veya kigUkligu tedarik zinciri olusturmaya engel teskil
etmez ve kendi TZY prensiplerini ortaya koyan ve basariyla uygulayan kiglik

isletmeler de mevcuttur (Quinn, 1998).

Tedarik zincirleri yapisal olarak, firmadan firmaya, endistriden endistriye
buylk degisiklik gosterse de, Uretim veya hizmet sektort diye bir ayrimdan s6z
etmek de dogru degildir ve her ikisinde de uygulanabilir. Hizmet sektoriinde de
pek ¢ok basan oOrneklerine rastiamak mumkindir. Ornegin kargo dagitim
isletmeleri, oteller, turizm acentalari, restorantlar, hastaneler, yazihim firmalari ve
diger pek ¢ok hizmet alaninda faaliyet gosteren isletmeler, basari ile tedarik
zinciri yonetim anlayisini uygulamaktadirlar. Cunkl, bu ve benzeri sektorlere
iligkin ¢ok sayida tedarik zinciri yonetim Ornekleri, yayimlanan bilimsel

makalelerde yer almaktadir.

Yukarida, TZY’nin 6nce kisa bir tanimi yapilmis, ardindan iligkili oldugu
konulara deginilmigtir. Simdi, tedarik zinciri y®netiminin literatlirde nasil
tanimlandigina bir bakalim. Gunimize degin bilim adamlari ve uzmanlar

tarafindan TZY’nin ¢ok sayida tanimi yapilmigtir.



yoluyla malzeme akisinin planlanma3| ve kontrolu igin bir entegre yonetim?,‘
yaklasimidir. Diger bir tanimda ise, musteriler igin en biuylk katma degenﬁ
yaratiimasi, yani butin tedarik kanalindaki faaliyetleri esgudumle yuriterek
kanal Gyelerinin birbiriyle entegre edilmesidir (Mentzer, 1993). 1994 yilinda
Cooper tarafindan vyapilan tanimda ise; “firmanin, politka veya sinirlar
gozetmeksizin  hammaddenin  tedarikinden ara  mulsteri  gruplarinin
memnuniyetiyle son kullaniciya teslimine kadarki {riin hareketlerinin bitin
asamalarinin planlanmasi ve izlenmesi” seklindedir. LaLonde (1996) ise yapilan
bu tanimlara, Urlnlere katilan ekonomik degeri de eklemis ve boylece “lrin ve
enformasyonun fiziksel akiginin ilk kaynagindan itibaren senkronize yonetimle
ekonomik degerinin arttirilarak musteriye teslimi” seklinde tanimlamisgtir. Yine
ayni dénemde Walton ve Miller (1995) konuya stratejik agidan yaklasarak “ticari
ortaklarin  stratejik entegrasyonu, tedarik zinciri yonetimidir’” seklinde

tanimlamistir.

Bu tamimlar bir bittn olarak degerlendirildiginde, tedarik zinciri yonetiminin
strekli degisen ve gelisen bir yapida oldugu ve firmalar arast iligkilerin ve
entegrasyonun on plana ¢iktigr gorilmektedir. Bu tamimlara ek olarak asagida
MIT ve Amerikan Lojistik Yonetimi Konseyi (LYK) tarafindan yapilan tanimlara

yer verilmistir.

MiT'de yapilan calismalarda, TZY ¢ok sayida firma ve siireg birlikte ele
alinmig ve entegre bir sistem olarak tanimlanmistir. Buna gore; Entegre Tedarik
Zinciri Yonetimi (ETZY); musteriler igin mal ve hizmetlerin satin alinmasi,
uretilmesi ve teslimine global (batiincll) bakan, stire¢ odakli bir yaklagimdir,
ETZY, alt tedarikgiler, tedarik¢iler, dahili operasyonlar, ticari misteriler,
perakende musteriler ve son kullanicilari da igine alan genig bir alana
yaylimistir. Bu entegre siregte mal, bilgi ve para akiglarinin ydnetimi de
ETZY'nin kapsami igerisindedir (Metz, 1998). Entegre tedarik zinciri sematik
olarak su sekilde gosterilebilir (Sekil 2.7.).
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Sekil 2.7. Entegre Tedarik Zinciri Yonetimi
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Enformasyon Akisi

Kaynak: Bowersox and Closs'dan adapte edilmistir, 1996, p.101

Son olarak, Amerikan Lojistik Yonetim Konseyi'nce (LYK) olusturulan,
Kuresel Tedarik Zinciri Forumu'nda (KTZF) yapilan tanimla TZY {zerindeki
kavramsal kargasa ortadan kaldinlmistir (Lambert and Cooper, 2000). Bu
Forum; firma temsilcileri, danismanlar ve akademisyenlerden olugsan bir
arastirma takimidir. Takim Gyeleri, TZY'inin teori ve uygulamasini gelistirmek
amaclyla duzenli olarak bir araya gelmis ve bdylece tedarik zinciri yonetimine
iliskin farkli yorum ve gorusler ortadan kaldirlarak, tanimda bir konsensusa

varilmistir (Lambert, Stock and Ellram, 1998, p.3). Buna gore:
Tedarik Zinciri Yonetimi, misteriler ve istirakgileri igin deger katan drinleri,
hizmetleri ve haberlesmeyi saglayan, ilk tedarikgilerden son kullaniciya kadar

anahtar is streglerinin entegrasyonudur.

2.2.4. Tedarik Zincirinin Yapisal Boyutlari

Tedarik zincirinin tanimi ve yonetimi verildigi zaman, sebekenin yapisal
boyutlarini da agiklamak gerekmektedir. Lambert ve Cooper (2000) yapisal
boyutlari; yatay - dikey yapilar, tedarik zincirinin u¢ noktalari ile merkezdeki
sirketin kendi konumu seklinde agiklamiglardir. Asagida bu boyutlara kisaca

deginilmistir.



.36

ilk boyut olan yatay yapi, tedarik zinciri boyunca kademalerih sayis! ile
ilgilidir. Tedarik zinciri, ¢ok sayida kademelerin bulunmasnyla"iuﬁzun;v ya da
kademelerin az sayida olmasiyla kisa olabilir. Oregin, ddokme évi:r‘hehto,igin\’
sebeke vyapisi nispeten kisadir. Hammaddeler, yeraltindan cikanlir, diger

maddelerle karistinlir, kisa bir mesafe tasinir ve binalarin yapiminda kullanilir.

Ikinci boyut, dikey yapi; her bir kademe ile temsil edilen tedarikgilerin/
musterilerin sayisina iligkindir. Sirket bu durumda, her bir kademe dlzeyinde
birka¢ sirketten olusan dar, dikey bir yapiya veya her kademesinde bir ¢ok

tedarikgi ve/veya musterisi bulunan genis bir dikey yapiya sahiptir.

Uglincu yapisal boyut, isletmenin tedarik zincirindeki yatay konumudur.
Sirket, temel tedarik kaynaginda veya yakininda, son musteride veya yakininda
ya da tedarik zincirinin u¢ noktalari arasinda herhangi bir yerde konuslanmis
olabilir. Dolayisiyla Uglinci boyut, sirketin tedarik zinciri Uzerinde bulundugu

konumu temsil eder.

Sirketler Gzerinde yapilan cgalismalarda, bu yapisal boyutlarin farkli
kombinasyonlari ile karsilasimistir. Bir ornekte, tedarikci tarafinda dar ve bir
uzun sebeke yapisi, misteri tarafinda ise genis ve kisa bir yapi ortaya gikmistir
(Lambert and Cooper, 2000). Bu nedenle, tedarikgilerin veya musterilerin
sayisinin artmas! ya da azalmasi, tedarik zincirinin yapisini etkileyecektir.
Ornegin, bazi igletmelerin ayni mamulii gok sayida tedarikgiden almak yerine tek
tedarikgiden almaya yoneimesi, tedarik zincirini daha da dar hale getirebilecektir.
isletme fonksiyonlarindan lojistik, Uretim, pazarlama ya' da run gelistirme
aktivitelerinin dis kaynaklarla yuritilmesi de, tedarik zincirinin yapisini benzer
sekilde degistirebilecektir. Dis kaynak kullanma, tedarik zincirinin uzunluk ve
genigligini arttirabilecegi gibi tedarik zincirindeki odak sirketin yatay pozisyonunu

da etkileyebilir.
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Her sirket yonetiminin kendi firmasini odak sgirket olarak gérmeSi, §eby'ek'e
yapisi ve Uyeliklerine bu sekilde bakmasi, bu sirketlerin tedarikt‘z‘/inciﬁhi kendi .
perspektifinden degerlendirdigini gdstermektedir. Bununla birlikté,\ “her firma
baska bir tedarik zincirinin de Gyesidir. Bu nedenle, sirketlerin kargilikli bagimiihk
rollerini ve perspektifierini anlamak firma ydnetimleri icin onemlidir. Sirketler
arasli is slreglerinin yonetimi ve entegrasyonu igin sirketlerin sadece bunu idrak

etmesi yeterli olacaktir.
2.2.5. Tedarik Zincirinin Yonetim Bilegsenleri

Basarili TZY igin dokuz ydnetim bileseni tanimlanmaktadir. Bunlar;
planlama ve kontrol, isin yapisi, drgutsel yapt, trin akisg sisteminin yapist, bilgi

akig sisteminin yapisi, yonetim metotiari, glic ve liderlik yapisi, risk ve 6dil

yapisi, kiiltiir ve davranis olarak siralanabilir (Lambert ve Cooper, 2000).

Sekil 2.8. Tedarik Zinciri Yonetim Bilesenleri
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Planlama ve kontrol faaliyetleri, bir 6rgut ya da tedarik zmcmnl istenilén
ybnde hareket ettirme islemidir. Kanal iginde ortak planlama faaliy'é‘t"i"'arttlkgai','
tedarik zinciri Gzerindeki kargasa da artar. Bunun nedeni, ortak planin tedarik
zincirinin diger Uyeleri Uzerinde de ayni sonucu ortaya gikarmamasidir. Cunk{

her Gye bir digerinden farkh 6zelliklere sahiptir.

Diger yandan tedarik zinciri planlamasi (TZP), ginimiz malzeme yonetim
gevrelerinin bashlica odaklandiklar bir konu haline gelmistir. TZP sistemi, bir
orgatin firma bazinda lojistik faaliyetlerinin  Olgllmesi, yuritiimesi  ve
planlanmasi demektir. Bu anlamda, talep tahmini, envanter planlama ve dagitim

ihtiyag planlamast bilesenlerini de kapsamaktadir (Cowdrick, 1995).

Tedarik zincirinin yasami boyunca farkli zamanlarda farkli yonetim bigimleri
uygulanabilir, fakat planlama degismez. Ellram ve Cooper'a (1993) gére kontrol
faaliyeti, tedarik zinciri bagarisinin 6lgimu igin en iyi performans gdstergesidir ve

planiara ne olgide ulasildigini gosterir.

Isin yapisi, firmanin gorev ve faaliyetlerinin performansi nasil etkileyecegini
belirler. Tedarik zinciri boyunca sireglerin entegrasyon diizeyi, tedarik zincirinin
orgltsel yapisinin bir 6lglstdir. Literatlr kaynaklarinda isin yapisindan, énemli

bir yénetim bileseni olarak bahsedilmektedir (Lambert and Cooper, 2000).

Orgdtsel yapi. Literatirde 6rgitsel yapmnin dort boyutu tanimlanmaktadir
(Germain,  1996). uzmanhk (specialization), adem-i  merkeziyetgilik
(decentralization), entegrasyon (integration) ve yapilandirma (formalization).
Orgutsel yapi, ister tek bir firmaya isterse de tedarik zincirine olsun, stireg
yaklagimi yerine ¢apraz fonksiyonel takimlar olusturulmasini énerir. Bu takimlar
orgutsel sinirlardan kargilikli olarak birbirlerine gegtiginde, 6érnegin, fabrikaya
tedarikgi personeli geldiginde, tedarik zinciri daha fazla entegre edilmis olacaktir.
Yeni UrGn geligtirme slrecine tedarikgi ve musteri katkisi bu sekilde

gerceklestirilmis olacaktir (McGinnis and Vallopra, 1998).



Uriin akis sisteminin yapisi, tedarik zinciri boyunca firmalal‘v{a};tedarik, uiretirﬁ"
ve dagitim igin sebeke yapisint onerir (Fisher, 1997). ZS:i‘stémdé ,,)stékg,j»jf
bulundurmak gerektigi zaman, bazi zincir Gyeleri, degisik oranlarda stok tutabilir.
Ancak, bitmemis ya da yar bitmis mamuller, bitmis mamullerden daha az
masrafli oldugundan, zincirin baslangi¢ noktasindaki Gyeleri bu yUkin daha
fazlasim tasiyabilirler. Bir tedarik zinciri sebekesi gelismesi, bitin tyelerin bu

strece katihmi ile gerceklesir.

Bilgi akis sisteminin yapisi: tedarik zincirinde bilgi paylagiminin derecesini
gosterir. Kanal Uyelerinden gelen bilginin tir ve bilginin giincellenme sikhigi,
tedarik zincirinin etkinligi Gzerinde guglu bir tesire sahiptir. Bilgi akis!, tedarik
zincirinin butint veya bir boliml boyunca planlanan entegrasyonu daha da

iyilestirebilir.

Yonetim metotlari, sirket felsefesi ve ydnetim tekniklerini igerir (Lambert
and Cooper, 2000). Tedarik zincirini yukaridan asagiya ve asagidan yukarny‘é
birlestirmek oldukg¢a zordur. Yani malzeme tedarik kanali ile dagitim kanalini
entegre hale getirmek oldukga gug bir istir. Yonetimin glnlik operasyonlara

katilim duzeyi, tedarik zinciri Gyeleri arasinda farkliliklar gosterebilir.

Glg ve liderlik yapist, tedarik zincirini ve yapisini etkileyecektir. Glgli bir
kanal lideri, zincirin yonetimini ele alacaktir. Clnk{ liderlik, etkin bir tedarik zinciri
olusturmada 6nemli bir rol oynamaktadir. Tedarik zinciri izerinde bugtine kadar
yapilan pek g¢ok galigmada, firmalar iginde bir ya da iki sirketin gtclu elinde
bulundurdugu ortaya ¢ikmistir (Wong, 2001). Gicin kullanimi ya da onun
yoksunlugu, diger kanal uyelerinin baghlik dlzeyini etkiler. Bir tarafin yogun
katilimi, zincirden ¢ikis davranigini cesaretlendirecek ve cgikiga firsat verecektir.
Bunun aksine, zincir Uzerinde risk ve kazanimlarin paylasiimasi ise, kanal

Oyelerinin uzun vadede baghhgini olumlu etkileyecektir.

Kdltir ve tutum, firmalarin kdltir ve tutumu tedarik zinciri Gyeleri igin 6nem

arzeder. Tedarik zinciri Uyelerinin girket kultGrindn uyumlulugu, beklentilerin




altinda olamaz. Uyum kiltGrinG ve bireylerin tutumlarini gelistirmek zaman. alir.
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Fakat bir zincir olarak kanal iligkilerinin yurGtiimesi, kditurel uyymun belli «

duzeylerde bulunmasina baghdir. Tedarik zincirine uyumluluk olarak,mﬂianc'édéﬁ”
planlanmis firma baglantilar ve akis surecleri kastedilmistir (Cavinato, 1999).
Burada kulturel bakis agisi kazanan ve tedarik zinciri ydnetimine uyum gosteren

calisanlar degerlenmistir.

2.2.6. Tedarik Zincirinde Is Siiregleri

Geleneksel yaklasimda satinalma departmani, talepleri kargilamak igin
cesitli tedarikgilerle ylz yize gelirdi. Pazarlamanin ve mdsteri hizmetlerinin
taleplerini karsilamak igin siparis toplar ve siparisler belirli araliklarla tedarikgilere
verilirdi. Bu sUlrecte tedarikgiler, satis ve kullanim noktalarinda gérinmezlerdi.
Geleneksel satinalma yaklasiminin bu yonleri tedarik zinciri yonetim anlayist ile

iyilestiriimistir.

Tedarik zincirinde sureglerin yonetimi olukga kompleks ve zor bir igtir.
Musteri odakli bir tedarik sistemi, taleplere hizli cevap verebilmek igin hem
dogru bir sekilde hem de dodru zamanda bilgi almayi gerektirir. Musteri
talebinde, Uretim slreglerinde ve tedarikgi performansinda belirsizligin ortaya

cikmasi tedarik zincirindeki bitin strecleri olumsuz etkileyecektir.

TZ'nde is suregleri bir ihtiyaca binaen gikmistir. 3M’deki yoneticiler, is igin
bir stre¢ yaklagimi uygulanmadan Grdn  akisinin optimizasyonunun
gergeklestirilemedigini tespit etmislerdir. Buradan yola ¢ikan Kiresel Tedarik
Zinciri Forumu (KTZF) dyeleri, anahtar tedarik zinciri slregleri (zerine
yogunlagmiglardir. KTZF uyelerince belirlenen sekiz adet tedarik zinciri is sireci
asagida acgliklanmistir (Lambert and Cooper, 2000):

1. Musteri lliskileri Yonetimi

2. Mausteri Hizmetleri Yonetimi

3. Talep Yonetimi

4. Siparis Gergeklestirme



Uretim Akigi Yénetimi
Tedarik

Uriin Gelistirme ve Ticarilestirme

© N o v

jadeler
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. Muisteri iligkileri Yoénetimi Siireci

Entegre TZY’ne dogru ik adim, isletme misyonu igin kritik 6rgtitsel hedefler
olan anahtar masteriler ya da musteri gruplarini tanimlamaktir (Lambert and
Cooper, 2000). Performans duzeyini acikga belirleyen Grin ve hizmet
anlagmalari, bu anahtar musteri gruplari ile tesis edilir. Misteri hizmetleri ekibi,
talep degiskenliginin sebeplerini belirlemek ve bertaraf etmek igin misterilerle
birlikte calisir. Musteri iligkileri performansinin 6lgilmesinde amag, misteri
karhliginin oldugu kadar, musterilere sunulan hizmetin dizeyinin de analiz

edilmesini saglamaktir.

Yoneticiler, ozellikle tiketim noktalarina donik tedarik zincirlerini yonetmek
isterler. Clnki tedarik zincirinde nihai tiketiciler ile kim iliskiye sahipse o
gugludar. Ornegin Intel firmasi, bilgisayar tzerine “intel inside” etiketi yapistiran
bilgisayar Ureticileri sayesinde nihai kullaniciiar ile iyi bir iliski kurmustu. Bu
sayede az sayidaki mikroislemci tedarikgilerine yonelik bilgisayar Greticilerinin

tutumlarini degistirmistir.

2. Misteri Hizmetleri Yonetimi Siireci

Masteri hizmetleri, musteri bilgisinin tek kaynagidir ve Grin/hizmet
anlagmasinin yonetimi igin 6zel bir baglanti noktasini olusturur. Misteri
hizmetleri ile firma, tretim ve dagitim faaliyetlerinde isbirligi sayesinde taahhit
edilen Grandn elde edilebilirligi ve tagima tarihleri konusunda gergek zamanii
bilgiyi musterilerine saglar. Buna gbre misteri hizmetlerinin kapsamli bir tanimi

ve siniflandirmasi su sekilde yapilabilir.



(Bowersox and Closs, 1996, p.66). Bu tanim, muisteri hizmetleri yone‘ummm btr

slire¢ odakli yaklagim igeren tedarik zinciri yonetiminde 6nemli oldugunun da bir

gostergesidir.

Masteri hizmetlerini U¢ grupta incelemek mumkinddr: (1) islem 6ncesi
(pre-transaction), (2) islem (transaction) ve (3) islem sonras) (post- transaction)
hizmetler. Musteri hizmetlerinin islem dncesi galismalari, sirket politikalari veya
programlarinin olusturulmasi, 6rn. hizmet politikasinin yazili ifadesi, orgltsel
yapinin uygunlugu ve sistemin esnekligi gibi konularla iligkilidir. islem sirasindaki
faaliyetler ise, Griin ve teslim glvenilirligi gibi dogrudan fiziksel dagitimin islerligi
ile ilgilidir. Islem sonrasi faaliyetler de geneliikle kullanimdaki UrGnan
desteklenmesi ile ilgili calismalar, yani Urine ait garantileri, yedek parca ve
tamir hizmetini, musteri sikayetlerinin degerlendirilmesini ve arizali Urinlerin
yenisiyle degistiriimesini kapsar (Cristopher, 1998, p.39-40). Sonug¢ olarak
masteri hizmetlerinin sorumlulugu, Granlerin Uretiminden kullanimina musterilere

bakan ydnlerini desteklemektir.

3. Talep Yonetimi Siireci

Hewlett-Packard'in TZY ile ilgili deneyimleri, stoklarin sabit ve degisken
oldugunu gostermistir (Davis, 1993). Sabit stok, Uretimde streg igerisindekileri
ve bir yerden bagka bir yere tedarik zincirinde taginan truinleri kapsar. Degisken
stok ise; sureg, tedarik ve talepteki degisimle ortaya gikar. Degiskenligin en
baylk kaynagi musteri talebidir ve duzensiz sipariglerden ileri gelir. Miisteri
sipariglerinde goérulen bu degiskenlik, talep yonetiminin TZY igin temel bir etken

oldugunu géstermektedir.

Talep yGnetimi strecinin iglevi, firmanin tedarik etme gicl ile musteri

ihtiyaglarint dengelemektir. Talep yonetiminin diger bir gorevi de misterilerin



neyi, ne zaman satin alacaklarini belirlemeye calismaktir. lyi bif t‘alep yénetinﬁ ;
sistemi, belirsizligi azaltmak ve tedarik zinciri boyunca akislarin “etkinligini
saglamak igin anahtar musteri datalarini ve satict verilerini kullanir. Bu yiizden
pazarlama ve uretim planlari, genis tabanli hazirfanmaldir. Bdylece, birgok
tedarik ve sevkiyat segenekleri, genis tabanli organizasyon igin hazirlanmis
dretim planlari ve piyasa ihtiyaglarinin misaade ettigi Olgude siparis teslim
suresi goz Onunde bulundurulmus olacaktr. Talep yOnetiminin ¢ok ileri
uygulamalarinda, musteri talebi ile Gretim miktarlan envanter yonetimi igin

genellikle senkronize olarak ytiritilimektedir.

4. Misgteri Siparigini Gergeklestirme Siireci

TZ yonetiminde 6nemli olan, musteri ihtiyaglarini zamaninda karsilamaktir.
Ister bir hat lzerinde isterse siparis tabanli tretimde yiiksek siparis hacimlerini
kargilamak onem tasir. Siparis gergeklestirme surecinin etkinligini saglama,
firmanin Gretim, dagitim ve ulastirma planlarinin entegrasyonunu gerektirir.
Masteri ihtiyaglarini karsilamak ve toplam maliyetleri distrmek igin, tedarik
zinciri  Gyeleri ve nakliyeciler arasinda entegrasyona gidilmelidir. Amag,

tedarikgilerden igletmeye ve musteri gruplarina kesintisiz bir siire¢ gelistirmektir.

Siparis gergeklestirme strecini dongisel bir faaliyet olarak ele aldigimizda,
su agsamalardan gegilerek tamamlanir. Siparis hazirlama, siparisi iletme, siparis
girisi, siparigi gergeklestirme ve siparis durum raporunu hazirlama (Ballou, 1999,
p.110-111). Bu faaliyetlerin her birisi siparisin buyukiugi veya kugtklugine bagh
olarak ek sireler gerektirebilir. Dolayisiyla her siparisin teslim siiresi bir

digerinden farkh olacaktir.
5. Uretim Akis! Yonetim Sireci

Geleneksel stok ydnetimini uygulayan firmalar, gegmis tahminler Gzerine

dretim yaparak dagitim kanalindaki masterilerine Urlinler saglamis ve retmistir.
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UrGnler, bir uretim programini gergeklestirmek igin Uretim hatt ’bqyyhéa%;,
ilerletilmistir (itme sistemi). Ancak bunun sonucunda ortaya gikan )E‘nj‘!&«urun
karmasi sik sik asirt envanter bulundurma maliyetlerini, marka degerinin
dismesini ve  Grunin tasinmasi sonucunda meydana gelen lGzumsuz

envanterleri ortaya ¢ikarmistir.

TZY ile musteri ihtiyaglari dikkate alindigindan Gretimde ¢ekme sistemi
) krﬁrlflgﬁilﬁrﬁlﬂshr. Bu yuzden Uretim slregleri, piyasa degisikliklerine cevap verecek
esneklikte tasarlanmistir. Siparise 6zel kitle Gretimi yapmak ve hizli degigimi
gergeklestirmek igin esneklige gereksinim vardir. Siparisler, gesitli parti
boyutlarinda tam zamaninda gergeklestirilir. Uretim éncelikleri, teslim tarihlerine
gore yurutultr. Bu nedenle Uretim planlamasi yapanlar, her bir misteri
segmentine gore strateji gelistirmek igin musteri planlayicilan ile birlikte
calismaktadirlar (Lambert and Cooper, 2000). Uretim akig surecindeki bu

degisimler, tepki strelerinin kisalmasina éncullk eder.

6. Tedarik Siireci

Uretim akigini desteklemek ve yeni driinler gelistirmek icin tedarikgiler
sirketin stratejik planlamasina katilabilir. Tedarikgiler, kuruma katkist ya da

dnemi bakimindan gesitli siniflandirmalara tabi tutulabilir.

Uzun vadeli stratejik birliktelikler, 6nce kiguk bir anahtar tedarikgi grubu ile
gelistirilir. Arzu edilen sonug, her iki tarafin da karhigidir. Anahtar tedarikgilerin
ilk tasarim sUrecine katilmasiyla Grin gelistirme zamaninda kayda deger bir
azalma gorilecek ve geleneksel tedarikgi iliskisi olan al-sat sistemi bu yolla
degisecektir. ilk tedarikginin son tasarim calismalarina katilmasi, mithendislik ve

satinalma arasinda bir koordinasyona bagli olarak artar veya azaiir.

Satinalma boélumd, gesitli iletisim mekanizmalan gelistirir. Ornegin hizli veri

transferinde, elektronik veri degisimi (EDI) ve internet baglantisi gibi sistemleri



kullanir. Bu hizli iletisim araglari, satinaima isleminde maliyet ve zaman kaybini

azaltir (Murphy and Daley, 1999).

7. Uriin Geligtirme Siireci

Yeni UrGnler bir sirketin can damari ise, sonraki Grin geligtirmeler sirketin
yeni trtnlerinin can damaridir. Musteriler ve tedarikgiler, piyasaya girme siresini
dustrmek igin urin gelistirme sureglerini entegre hale getirmektedirlér. Uriin
yasam dongusu gittikge kisalirken, firmalar dogru triinler gelistirmis ve Uretmis
olmali ve bu kalici rekabetlilik igin kisa zaman gergevesinde yuritalmelidir. Uriin
geligtirme ve ticarilestirme sureci yoneticilerinin asagdida siralandig) tzere bir
takim 6zel nitelikleri olmalidir (Lambert and Cooper, 2000):

e ihtiyaglarini agikga ifade edebilen ve edemeyen musterileri tanimak,

musteri iliskilerini yonetmek ve koordine etmek,

e Satinalma baglantisinda malzeme ve tedarikgileri segmek,

e imalat igin tretim teknolojisi gelistirmek ve (riin-pazar kombinasyonu

icin en iyi tedarik zinciri akisini bulmak ve sistemi buna entegre etmek.

8. lade Siureci

Bir is suUreci olarak iadeleri ybdnetme, tedarik zinciri yonetiminde
surdlrllebilir rekabet avantajini yakalama firsati sunar (Clendein, 1997).
ladelerin etkin yonetimi, verimlilik gelistirme firsatlari ve atiim projelerinin

belirlenmesine imkan verir.

Xerox'da iadeler, dort kategoride yonetilir: Donanim, pargalar, tedarikler ve
ticari rekabet. “Yeniden elde edilebilirlik”, faydali duruma dénistirmek igin
gerekli gevrim zamani Olgutidur. Bu 6lgit, o6zellikle Urtnun hatali olmasi
durumunda musterinin hemen yerine koyabilecegi Urlnler igin énemlidir
(Lambert and Cooper, 2000).



2.3. Tedarik Zinciri ve Lojistik Arasindaki iligki " -

Tedarik zinciri ve lojistik, galigma alanlarinin yakinhgi itibariylé sik sik
birbirine karistinimaktadir. Tedarik zinciri yonetimi, lojistik yonetiminden farkhidir
ve daha genis bir kavramdir. TZY, isletmelere daha genig bir perspektif
sunmakta ve tedarikgiler ile musteriler arasinda entegrasyonu gerektirmektedir.
Lojistik ise bu entegrasyonda 6nemli bir rol oynamaktadir. Dqlaylswla lojistigi

ydnetmek, tedarik zincirini yonetmek ile esdeger degildir.

Tedarik zinciri ve lojistik arasindaki bu sorun, bir konsept ve bir fonksiyonel
alan olarak, pazarlama duslincesi ile pazarlama fonksiyonu arasindaki
karisikhga da benzemektedir. Bu karisiklik ancak pazarlama, pazarlama
departmanindan ayrildi§i zaman ¢ozilebilir. Soyle ki, sirkette herkes mdsteri
odakli  hareket etmelidir. Pazarlama konsepti, yalnizca pazarlama
departmaninca uygulanmaz. Clnkl, musterilerin ihtiyaglarina odaklanmak
sirketteki herkesin sorumlulugudur (Lambert and Cooper, 2000). Bu agidan
yaklasildiginda TZY tim isletme galisanlarinin sorumiulugudur. Lojistik ile ilgili
islevler ve bunun isletme duzeyine yayilmasi ise, lojistik fonksiyonunun

gorevidir.

TZY ile lojistik arasinda ortaya g¢ikan kavram karmasasi, LYK tarafindan,
lojistik tanimi  dedistirilerek gideriimistir. LYK'nin getirdigi tanimla, lojistik
yonetiminin TZY’nin sadece bir pargasi oldugu agikga ortaya konulmustur.

s

Asagida, LYK'nin 1998 yilinda giincellestirdigi “lojistik” ve Kiresel Tedarik Zinciri
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Forumu’'nun agikladigi “tedarik zinciri ydnetimi” tanim olarak siralanmustir.

Lojistik, musteri ihtiyaglarini karsilamak (Uzere baslangic noktasindan tiketim
noktasina mallar, hizmetler ve iliskili enformasyonun verimli akis! ve depolanmasi
ile etkin planlama, uygulama ve kontrollerin yapildigi tedarik zinciri sureglerinin bir

parcgasidir {Lambert and Cooper, 2000).



Tedarik zinciri yonetimi, nihai kullanicidan hammadde tedarikgisine. kadar’ <
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misterilere ve diger hissedarlara deder katacak drlnler, “hizmetler ve-

enformasyonun anahtar is streglerinde entegrasyonudur (Cooper et al., 1 997).

iki kavram arasindaki ilk fark, lojistik ve tedarik zincirinin baglangi¢ ve bitig
noktalarinda goze c¢arpmaktadir. Lojistik, ‘baslangig noktasindan tiketim
noktasina’ bir akisi ifade ederken; tedarik zinciri yonetimi, ‘nihai kullanicidan

hammadde tedarikgisine’ dogru bir yonelimi ifade eder.

Tedarik zinciri yonetimi firmalar arasinda is suareglerinin sirekliliginin
saglanmasi ile gergeklestirilir. Tanimda da belirtildigi Ozere lojistik faaliyetler,
isletme iginde ve tedarik zinciri is sUreglerinde gergeklestiriimektedir. Dolayisiyla
talep tahmini, stok yonetimi, tasima, yukleme-bosaltma, siparis isleme,
ambalajlama, yer secimi gibi lojistije ait operasyonel faaliyetler, firmalar arasi is
slreglerinin entegrasyonunda ©nemli faktorlerdir. Bu ydnlyle de tedarik

zincirinin olusmasinda gerekli araglardan bir tanesidir.

Tedarik  zincirinde entegrasyon daha ¢ok, lojistik faaliyetlerin
birlestiriimesiyle yani lojistik entegrasyonla saglanmaktadir. Tedarik zinciri
yonetimi ile lojistik arasindaki karisiklik genellikle, bu birlesmeden yani lojistik
entegrasyondan ileri gelmektedir. Lojistik entegrasyon, 6zellikle 1990’h yillardan
sonra musteri hizmetlerinin glglendirilmesi, tagsima maliyetlerinin azaltimas ve
lojistik faaliyetlerin daha net bir sekilde izlenebilmesi amaciyla firma igi lojistik
faaliyetlerin ilgili diger firmalarla entegre edilmesi seklinde karsimiza
cikmaktadir. Dolayisiyla, operasyonel dizeydeki lojistik faaliyetlerin entegre
edilmesi tedarik zinciri yénetimi olarak anlagiimamahidir. Ornegin, son kullanici
tarafindan iade edilen bir {rGnin perakendecinin misteri hizmetleri bolimii
aracihiglyla ilk tedarikgiye kadar iletiimesi ve bu urilnle ilgili arizanin dizeltilerek
son kullaniciya teslim edilmesi, lojistik ydnetimini ifade etmektedir. Ancak,
burada bir Urlinin bir noktadan baska bir noktaya iletiimesi stz konusudur.
Firmalar arasinda bu kanalin veya bagka bir deyisle ‘musteri hizmetieri yénetimi

surecinin’ olusturulmasi ve etkinliginin devam ettiriimesi ise tedarik zinciri



yOnetiminin sahasina girmektedir. Olusturulan bu kanalda UrUr‘ilerin,Tyrem;iligkil'i X F
enformasonun akigl, yani tagsima, depolama, yukleme bosaltma vb.;‘df’aaliYet‘l?f}f’

tamamen lojistik yonetiminin konusudur.

Yonetsel dizeyler olarak incelendiginde gorulecektir ki tedarik zinciri
yonetimi, daha Ust kademede, stratejik seviyede ele alinmalidir. Tedarik
zincirindeki hangi firmalarla entegrasyona gidilecegi, anahtar ig slreglerinin
neler oldugu, anahtar tedarikgiler ve musterilerin kimler oldugu gibi sorularin
cevaplar stratejik kararlari olusturacaktir. Makro duzeyde verilen 6rnekler, daha
kliguk diizeydeki olaylarin anlagilmasinda kolayliklar saglamaktadir. Buna gore,
iki Glkenin ticari iligkilerini gelistirme maksadiyla kendi aralarinda kara, deniz,
hava ve demiryolu baglantilarini kurma g¢abalari, tedarik zinciri ydnetimi kabul
edilirse, bu Ulkeler arasinda mallarin sevkiyati, yani bir yerden baska bir yere
intikali de lojistik yonetiminin alanina girmektedir. Diger bir ifadeyle tepe
yoneticilerin aldiklart kararlar dogrultusunda heyetlerin Uzerinde tartigtikiari
konular lojistik ile ilgidir. Buradan yola ¢ikilarak elde edilecek sonuca gore,
tedarik zinciri yonetimine ait kararlar isletmenin st yonetimleri tarafindan

alinmaktadir.



2.4. Proje Tipi Uretim ve Proje Yénetimi

Bir imalat tirG olarak proje tipi Gretim, uzun ge¢gmise dayanmasina ragmen
sistematik bir yapiya son otuz yil igerisinde kavusmustur (Barnes, 2002). Proje
tipi Uretim, tek bir Griin veya hizmeti gerceklestirmek igin gegici olarak bir veya
birden fazla firmanin bir araya gelmesiyle gerceklestirilir. Buradaki gegicilik, her
projenin baslangi¢ ve bitis tarihlerinin kesin hatlarla belirlenmis olmasi demektir.
Tek bir Uriin veya hizmet ozelligi ise, Urlin veya hizmetin bénzer Urin veya
hizmetlerden bir takim yonler itibariyle veya butunliyle farkhlik gostermesi
anlamina gelir (Wideman Glossary). Bu agiklamalar 1s1ginda, proje tipi Gretim

sistemi ve proje yonetimine iliskin bilgilere asagida yer verilmistir.

Proje ydnetimini, plé&nlanmis bir sonucu elde etmek amaciyla bir grup insan
tarafindan ydrGtilen ardisik faaliyetler olarak tanimlayabiliriz (Barnes, 2002).
Proje y6netiminin iki genel amact vardir. Birincisi, musterisi ve cevresiyle
projenin planlanan amaglar dogrultusunda 6zellikle zaman, maliyet ve kalite ile
iliskisini agiklayan en uygun proje amaclarini tanimlamaktir. ikincisi, projenin
bulundugu yerde cevresi, katkida bulunanlari ve teknolojisi yoniyle kabul goren
amaglar dogrultusunda yonetiimesine ortam hazirlayan bir orgdt yapisi

olugturmaktir (Brown and Adams, 2000).

Proje yonetiminin bir diger amaci da, projenin tam anlamiyla denetimini
saglamaktir. Boylelikle, bir taraftan projenin zamaninda ve ayrilan bitge ile
bitiriimesi ve diger taraftan sonugtaki Griin ve hizmetin arzulanan nitelikte olmasi
saglanacaktir. Bu amaca ulagsmada iki nemli unsur bulunmaktadir. Bunlar;

* Tum sorumlulugun tek bir noktada toplanmasi ve bu amagla atanacak

"Proje yoneticisi" nin ¢esitli gabalari bitunlestirici bir rol Gstlenmesi, ve

= Butlnlesik bir proje planlama ve denetim sisteminin uygulanmasi ve bu

amagla gergeklestirilen yontem ve tekniklerden etkin bir bigimde

yararlaniimasidir.



Q;,i?{"." :

§o 50 .

Diger yandan proje yonetimini kisittayan pek c¢ok etkehﬁ ;\)érdlr.’f Bu
etkenlerin en onemlileri kaynaklar, planlama, ydratme ve ko‘ﬁ'trdl' olarak
siralanabilir. Her proje igin basari parametresi, verilen butgeyle, gé‘rékli
performansla zamaninda tamamlamaktir. Ginimiz proje ydnetimi bu boyutta
basartyi maalesef her zaman yakalayamamaktadir. Proje planlamasi ve
uygulanmasinda ortaya ¢ikan temel basarisizliklar; maliyetlerin yiksek olmasi,
verilen sirenin asiimasi ve istenilen kalite diizeyinin yakalanamamasidir. Proje
dretiminde basarisizliga sebep olan faktorler su sekilde siralanabilir (Dey, 1999):

= Faaliyet alaninin genislemesi ve gerekli kaynak ihtiyacinin artmasi,

* Miuhendislik ve tasarim degisiklikleri,

»  Duosuk ve yanhis tahminler, ve

» Enflasyonu 6ngérememe.

* Projenin buytk boyutta ve kompleks olmasi,

» Teknik zorluklari dnceden gérememe,

* Programdaki degisiklikler,

» Siki programlar ve proje safhalarinin es zamanh ydritilememesi,

»  Sozlesme termininin ve igletme politikalarinin zayif olusu,

*  Proje taniminin zayifligi,

» scilik problemleri ve endustriyel iligkilerin yetersizligi,

»  Hukumet politikalan ve yasal degisiklikler,

» Proje personelininin planlama safhasina katilmamasi, ve

* Proje personelinin ayni proje Gzerinde surekli calistinimamasi, gibi.

nedenlerden 6tiru projeden elde edilmek istenilen neticelere ulagmak her

zaman miumkin olmayabilir.
2.4.1. Proje Tipi Uretim Sisteminin Ozellikleri

Proje tipi Gretimi, kisith kaynaklarla belirli bir zaman dilimi igerisinde
tamamlanan ve tekrarlanmayan 6zel faaliyetler toplulugu olarak tanimlamistik.
Bir bagka tanima gore proje, genellikie Ug yildan az siireli olan ve gesitli 6rgitsel

birimler tarafindan yerine getirilen, birbiriyle iligkili iglerden olugan, iyi



tanimlanmis bir amag, belirli bir zaman dilimi ve butgesi bulun‘an\karmaslk biri“‘lf
gabadir. Cesitli projelerin incelenmesi ile, bazi temel 6zelliklerin hemen hemer‘l.“
hepsinde ortak oldugu gorilecektir. Proje tipi Uretimin genel ozellikleri gunlaralr
(Barutgugil, 1988, s.237):
. Projeler karmasik ve 6zglin ¢abalardir. Birbirini izleyen veya birlikte
ylrGtulen ancak tekrarlanmayan faaliyetlerden olusurlar.
« Proje, belirli bir sonug yaratma stirecidir. »
« Her projenin belirli bir baslangig, bitis ve bu ikisi arasinda gegen bir
yasam evresi vardir.
« Insa doneminin her asamasinda projenin niteliklerinde &nemli
degisiklikler olur.
« Projeler 6nemli risk ve belirsizlikler tasir. Ancak bunlar, proje ilerledikge
giderek azalirlar.
« Bir projeyi hizlandirmanin maliyeti sonuca yaklastikca daha da

artmaktadir.

Bu 6zellikler, projelerin dikkatle ve 6zel bir yonetim anlayisiyla yurutilmesi
gerektigini ortaya koymustur. Clnkd, baslangigtan bitise kadar butinlesik bir
planlama ve denetleme sisteminin bulunmasini gerektirmektedir. Proje tipi
{retim orgUtsel yapi olarak degerlendirildiginde gorilecektir ki, oldukga karmagik
faaliyetler icermektedir ve proje Uzerine etki edebilecek gok sayida i¢ ve dig
etken bulunmaktadir (Sekil 2.9.).

Sekilde de goruldugu Uzere, projenin baslangicindan teslimine kadarki
faaliyetler; fizibilitenin hazirlanmasi, taslak ve detay tasarim, kontrat (s6zlesme),
planlama, yUriitme ve teslim olarak siralanabilir. Butge, kalite ve zaman projenin
kontroli igin temel parametrelerdir. Yine projenin fonksiyonel dzellikleri ve alt
birimler arasinda ¢ikabilecek gatigsmalar ve uyumsuzluklar da yénetim tarafindan
kontrol altinda tutulmaldir. Ote yandan finansal, yasal ve politik sartiar ile
teknoloji ve estetik de ikincil seviyeden projeyi etkileyebilecek faktérlerdir. Genel

gevre faktorleri ise, yani projenin gergeklestirildigi sosyal, kiltirel, ekonomik ve
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fiziksel ortam da projeyi ve proje sahiplerini etkileyebilecek dig etmenler ola‘raak“"[‘ ;

g0z 6ninde bulundurulmahdir. 3 P

Sekil 2.9. Proje Cevresi, Koordinasyon Alani ve Kontrol Parametreleri ve
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Kaynak: Hughes'ten adapte edilmigtir, 1990.

Sonug olarak, proje tipi Uretimde, 6rgit iginden ve oOrgit disindan temin
edilen kaynaklar, orgiit i¢i koordinasyonla belirli bir zaman dilimi igerisinde
¢iktlya donisturtimektedir. Bu doniisim sirecinde ¢ok sayida dis etken proje
Uzerinde etkili olabilmektedir. Dis etkenlerin getirecegi riskler azaltildiginda ve
proje, plan ve program dahilinde yirituldiginde basariya ulasacaktir. Bundan

dolayidir ki, projelerde tg énemli boyuttan sz etmek mimkindur.



2.4.2. Proje Tipi Uretim Sisteminin Boyutlari

Proje tipi Uretim birgok islemin bitinlestiriimesi ve eszamanl yUrUtUIfﬁési
faaliyetidir. Projeler, bir stireg olarak ele alinip degerlendirildiginde gorilecektir ki
kaynaklar, donisim sireci, gtktilar ve zaman olmak Uzere dort boyuttan s6z
edilebilir. Sekil 2.10.’da goruldigi Gzere proje dretiminin boyutlari: isletme igi ve
isletme disindan elde edilebilecek beseri ve maddi ihtiyacglarla ilgili olarak
kaynaklar boyutu; sonra bu kaynaklari bir Gretim ¢iktisina dontstirmek igin
gerekli dretim, yonetim, 6rgitieme, planlama ve koordinasyon faaliyetlerinden
olugan bir donlsim sireci; ardindan uretim faaliyetinin sonucu olarak giktilar
boyutu; ve son olarak da bitun bu iglemlerin belirli bir termin siresi igerisinde
bitirilerek  teslimi, yani zaman boyutundan olusur. Bu boyutlar kisaca

siralayacak olursak,

« Kaynaklar boyutu (proje Uretiminin girdileri, maddi ve beseri kaynaklar),
« Donlslm sireci (projenin tretim ve idari faaliyetleri),
« Ciktilar boyutu (projeyi sonuglandirma),

« Zaman boyutu (projenin baslangicindan teslimine kadar gegen siire).

Burada su soru akla gelebilir. Uretim sureci gergekten de dort boyuttan mi
olusur? Cunkl proje Uretimi bir sistem olarak dusunuldigunde girdiler (inputs),
tretim prosesi (conversion), ¢iktilar (output), kontrol ve geri besleme (control
and feedback) ile proje gevresi (project environment) olmak {izere bes boyuttan
bahsedilmektedir (Kobu, 1999, s.31).
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Yukarida Uretim prosesi olarak nitelenen stre¢ aslinda bir dénisim
slrecidir. Cok sayida kaynagin bir bagkalasim evresinden sonra farkh bir yapiya
burindurilmesi islemidir. Bu islemin ingilizce karsiligt olarak literatiirde verilen
kelime de “conversion”, yani dontsiim'ddr. Diger yandan kontrol ve geri besleme
ise Uretimde bir dongusel hareket oldugundan, bu iki degisken de “donisim
boyutu” adi altinda birlestiriimistir. Proje ¢evresi ise, i¢ sureclerin harici
oldugundan kapsam disi kabul edilmistir. Buna gére asagida, proje tipi tretimin

boyutlar sirasiyla agiklanmaktadir.
1. Kaynaklar Boyutu

Kaynaklar, ¢rgit icinden ve o¢rgit disindan temin edilebilir. Orgit igi
kaynaklar, insan, makine, tesis ve finansman olarak siralanabilir. Digaridan elde
edilebilecek kaynaklar ise, yine insan ve makine kaynagl olabilecegi gibi

hammadde, malzeme, hizmet, bilgi ve finansal kaynaklardan olusur.

Projelerin  yurGtilmesinde gerekli olan insan kaynagi, isletme iginden
kargilanamadigl durumlarda igletme disindan eleman transferi veya taseron
kullanma yoluyla temin edilebilir. Diger yandan makine, tesis ve bilgi kaynaklan
da yetersiz kaldigi durumlarda, isletme disindan satinalma ya da baska bir

firmanin altyapi kaynaklarinin kullaniimasi yoluyla tedarik edilebilir.



Ancak bizim burada agirlikli olarak Gzerinde duracag|m|z konu dlsarld
satinalma yoluyla temin edilen Griinler ve bu triinlerin sunumunu yapan tedankgy

firmalar olacaktir.

Proje tipi Uretime gikt! itibariyle bakildiginda Gretilen her bir tGrin digerinden
farkli olmaktadir. Dolayisiyla da tedarik edilecek mal ve malzemeler de, tir ve
miktar bakimindan ¢ok degiskenlik gostermektedir. Bu yonlyle de kaynakiar

yani tedarik boyutu proje tipi Uretim igin biylk 6nem tasimaktadir.
2. D6ntisiim Boyutu

Donlsim boyutu temelde bir Gretim faaliyetidir. Ancak Uretimin hedefler
dogrultusunda gergeklesmesi igin yonetimin islevleri olan planlama, érgitleme,
koordinasyon ve kontrol sayesinde gergeklesir. Proje Uretimi, zamana karsi bir
yarig oldugundan proje liderligi de bitin sureglerde énem tasir. Asagida

donusim boyutunun alt bilesenleri kisaca agiklanmstir.

Proje planlamasi, proje yonetiminde referans alinan temel bir aragtir.
Projenin batdntnidn planlanmasi, izlenmesi ve uygulanmasinda en o6nemli
belgedir. Lashbrooke, (1992, p.47) yetersizlik ve kotu planiamanin yol agtidi
basarisizligin, gogu projeler igin diger bitiin sebeplerin toplamindan daha fazla
oldugunu  sOylemektedir. Projelerde planlamanin  6nemini  gostermesi
bakimindan bu stz oldukga anlamiidir. Bu agidan yakiasildiginda, projenin
bagarisini  kesinlestirme ydninde alinacak kararlar etkin verilebilmeli ve
planlanan amaglar dogrultusunda kontrol altinda tutulmalidir. Proje planiamada
asa@idaki islemler sirasiyla yerine getirilmelidir (Wideman Glossary, 2002;
Lashbrooke, 1992, p.48).

* Amaglar ve bunlara nasil ulasilacag belirtiimeli,

* Gerekli stire tahmini yapiimall,

= Bultgesi belirlenmeli,

= Kalite politikasi olugturulmal,



= Givenlik, saglik, gevre politikalari yaratulmeli,

* Risk yonetimi stratejisi izlenmeli,

» isletim prosedirleri ve son detaylari belirlenmeli,

= Mantiki arizalar igin gelistirilen ¢ozimler ve ilgili dokimanlar proje
planinda gosteriimeli ve,

» Planlama ve operasyonel faaliyetler arasindaki baglantilari saglayacak,

proje programini iceren bir dokiiman uretilmelidir.

Proje planlamasi ayni zamanda; proje i¢in sorulabilecek ne, nigin, nasil,
kim, ne kadar ve ne zaman sorularina da proje ydnetimi adina agiklik getirecek

sekilde hazirlanmalidir.

Orgtitleme, proje planinda belirlenen amaglara ve bunlara ulagsmak Uzere
belirlenen yollara uygun bir 6rglt yapisinin kurulmasidir. Projede yapilacak igler,
bu islere tahsis edilecek kisiler ile bunlarin ¢alisma diizenlerinin olugturulmasi,
sevk ve idaresi ¢rgutlemenin isidir (Dinger ve Fidan, 1997, s.154). Burada kimin

kimden emir alacagi, hangi isi kimin, hangi araglarla yapacagi da ortaya konulur.

Koordinasyon ise, projeye ait i¢ ve dis kaynaklarin belirli bir zaman
diliminde c¢iktilara donustirdlebilmesi igin, eldeki imkanlarla kaynaklarin
uyumlastinimasi ve is blttnldginin saglanmasi iglemidir. Dolayisiyla da tedarik
kaynaklari ile insan, makine, tesis ve zaman arasinda bir esglidim soz
konusudur. Bundan dolayidir ki koordinasyon, iyi bir planlama ve kontroli de

beraberinde getirir.

Kontrol, proje planlamasi ve drgitlemesi ile belirlenen amaglara ne oranda
ulasidigini 6lgmektir. Bunun igin mevcut durumla planlanan hedefin mukayesesi
yapthr.  Kontrol igin gereklii bilgi kaynaklari belirlenmeli  ve proje
organizasyonunda yer alan yoneticilerden yetki ve sorumluluklarina goére talep
ed'ilmelidir. Insa projelerinin kontrolli igin ihtiyag duyulan bilgiler, ¢ogu proje

yonetimlerinde benzer sekildedir. Ornegin, kritik yol analizi (CPM), PERT,
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GANTT semasi, net nakit akisi vb. yontemler, hemen hemen bUtUn proje tipi’

Uretim sistemlerinde sikhkla kullanilan kontrol ydntemleridir.

Proje liderligi, projenin yuritilmesi sirasinda ortaya ¢ikacak tim sorunlara,
risk ve belirsizliklere karsi amaglarin gergeklestiriimesini saglama isidir. Proje
yonetimi ise, belirlenen bir amaca ulagsmak (zere bir araya getirilen maddi ve
beseri kaynaklari planlama, yiritme, dizenleme ve denetleme faaliyetierini
yuritmektir. Buna gore proje ydnetimini, sonuca gotiren bir arag ve belirl bir
amaci elde etmek icin olusturulan haberlesme, 6rgitleme, diizenleme, harekete
gecirme, yonlendirme ve denetleme bigimi (Lashbrooke, 1992) olarak da ifade
edebiliriz. Proje liderligi, proje yodnetimine ait tim bu fonksiyonlari etkin bir

sekilde yerine getirmelidir.

Projenin liderligine yonelik ilk bilgiler, okul ve is ortaminda elde edilen
becerilerle kazanilir. Proje lideri, sevk ve idare icin gesitli ydnetim parametreleri
olusturur. Liderin yonetim bilgisinin temelleri; kisisel ozelliklere, uzmanlk
becerisine, egitim esnasinda kazanilan bilgiye, tecriibe yoluyla gelistirilen
becerilere ve elde edilen bilgilerin pratige dokiimesine dayanir (Fotwe and
McCaffer, 2000). Bu yizden insa projeleri yirttecek bir lider; onderlik, iletisim,
muzakere ve problem ¢ozme yeteneklerine sahip olmalidir (Edum-Fotwe and
McCaffer, 2000).

3. Ciktilar Boyutu

Proje tipi Gretimin ¢iktist gogunlukla tek bir mamuldir. Dolayisiyla bu ¢ikti
kalite, maliyet ve fonksiyonellik yoniinden 6lgulebilir niteliktedir. Ancak bu élgme
projenin baglangig kriterlerini saglayip saglamadiginin tespiti igin yapilir. Ciktilar

boyutunda bir diger 6nemli konu da misterinin yapacagi 6demelerdir.

Proje sonucunda ortaya gikan Grinin olgme ve deneyleri sonucunda

duzeltici faaliyet igin geri besleme yapmak hemen hemen mumkiin olmaz.
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Geriye donis olduk¢a zor ve blyuk mali kilfetler getiren bir ivisjtir,. Bu yUZden
bitiin kontrol, dlgme ve testler tretim sireci igerisinde yuratilir. Bdylece uygun
olmayan durumlarin telafisi igin geri donilebilir safhada midahale imkani dogar.
Bu nedenle driine ait geri besleme Uretim siireci igerisinde yapilmaktadir. Uriin
sonucundaki geri besleme ise, bir sonraki benzer uriinlerin Uretiminde deneyim

kazanma acisindan yararh olabilir.

Musteri tarafindan yapilan 6demeler, Onceden hukuki §aftnamede
belirtildigi Uzere projenin belirli safhalarinda hakedisler hazirlanarak yapilr.
Mdsteri Grtind teslim aldigi halde 6demenin klglk bir kismini ihtiyat igin yapmaz.
Ortaya gikabilecek arizalar ve diger istenmeyen durumlar igin yil sireyle kendi
Uzerinde tutar. Slrenin dolmastyla birlikte proje Ureticisinin teknik ekibi ve
musteri tekrar bir durum degerlendirmesi yapar, e§er muisteriye odenmesi
gereken bir tutar sbz konusu ise o miktar toplamdan distlerek kalani tahsil

edilir.
4. Zaman Boyutu

Projede kullanilacak hammadde, malzeme, insan, makine, tesis ve finansal
kaynaklar, planlanan amaglar dogrultusunda koordineli sekilde yarGtularken her

bir islem belirli bir zaman diliminde baslamali ve bitirilmelidir.

Projeyi tanimlarken, bir baslangi¢ ve bir de bitis siiresinin oldugundan ve
bu iki zaman sireci arasindaki faaliyetlerden s6z edilmisti. Dolayisiyla projeler,
¢ok sayida faaliyetin birlikte yGritildigl karmasik faaliyetlerden olusur. Yani, bir
faaliyetin baglamasi bir 6nceki faaliyetin bitmesine baglidir. Faaliyetler ayni
zamanda hem paralel hem de birbiri ile ardigik yUrttUlir. Proje Uretiminde
surekliligin  saglanmasi igin bu ara islemlerin belirli takvimlere baglanmasi
zoruniudur. Bu bakimdan projenin belirtien zamanda teslim edilebilmesi, termin

planina tam bir uyumla gergeklesir.



Proje tipi Uretimin baslangicindan sonuna kadar gegirdigi ei/relér,, prgj,elerip\,,:'
ylrttilmesinde bluyuk énem tasir. Her proje, baslangicindan sonuna kadar doért

ana zaman periyodu icermektedir (Wideman Glossary):

e Ddsiince asamasi (Concept). Projenin ihtiyaci olan ¢ézim metodunu
se¢me ve tanimlama safhasidir.

e Tammlama (Definition): Uygulama igin g¢alisabilir bir plan gelistirme ve
gecerliligini dogrulama asamasi.

e Uygulama (Implementation): Uygulama planinin yiririige konuimasi.

o Sonuclandirma (Close out): Proje surecinin tamamlanmasi, dékiumante
edilmesi ve drlnun bitirilmesiyle sahibinin dikkatine, gozetimine ve

kontroline sunulmasidir.

Projenin zamana gore yonetimini ve planlanan hedefler dogrultusunda
gerceklesmesini  saglamak icin, bir takim araglardan faydalanmak da
mimkunddr. Bu araglar, gesitli 6zel yaziimlar ve MS Project gibi programlar
olabilecegi gibi uzmanlar tarafindan basit¢ge dizenienmis 'gize(geler de olabilir.

Yine bu konuda Gantt semas! da oldukga sik kullanilan teknikler arasindadir.
2.4.3. Proje Tipi Uretim Tuirleri

isletmeler, yaptiklari birgok isi proje bazinda ele alir ve sonuglandirir. Proje
olarak adlandirilan bu faaliyetler proje tipi tUretimden tamamen farklidir. Arag-
amag iliskisi icerisinde degerlendirecek olursak, dogrudan Uretim ¢iktisi olarak
degerlendirilemeyecek projeler arag, isletmenin asli faaliyet alani sonucunda
Gretim giktisi olarak ortaya koydugu projeler ise amagtir. Proje tipi Gretimde
ortaya konulan gikti arag degil amagtir. Diger yandan proje tipi Gretimden stz
edebilmek igin sonugta tek ve benzerlerinden farkli bir Grinin ortaya ¢ikmasi
gerekir. Gemi, kopri, 6zel amag igin tasarlanmis bir makine bunlara birer

ornektir.
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isletmelerde yuriitilen ok cesitli proje tirleri bulunmékfadlf. »i§‘le‘,vﬁseylv
ozelliklerine gore incelendiginde bes tip proje Uretimindén bahsetmek"»f,f‘
mimkindar (Barutgugil, 1988, s.237). Bunlar; h

= Mal veya hizmet Uretimi igin sdzlesme ile yiritulen ticari projeler,

= Yeni Grtn ve teknoloji zerinde yapilan ar-ge ve muhendislik projeleri,

» Bilgi sistemleri ve yonetim projeleri,

BlUyuk bakim projeleri, ile

insaat ve sabit sermaye yatirim projeleridir.

Ticari Projeler: Muhendislik uygulamalari gerektiren ve belirli bir musgteri
talebini veya ihtiyacini karsilamak amaciyla yazili olarak Ustlenilen iglerdir.
Bunlar; teknik, pazarlama, imalat ve diger yonlerden olduk¢a karmasik
yapidadirlar. Teknik risk s6z konusudur. Birden fazla bagimsiz érgutiin katkisini

gerektirirler. Tezde proje tipi Gretim olarak niteledigimiz tir bu gruba girmektedir.

Aragtirma Gelistirme ve Mihendislik Projeleri: Yeni Urun veya Uretim
teknolojisi gelistirmek veya mevcut Urin ve teknolojilerde dnemli degisiklikler
yapmak amaciyla Ustlenilen projelerdir. Ar-ge projeleri ile st dizey yenilikler

ortaya koyma, risk ve belirsizligi de beraberinde getirir.

Bilgi  Sistemleri ve Yénetim Projeleri: lglerin  yiritilmesini  ve
orgltlenmesini yeniden dizenleyen ve isletme icindeki haberlesmeyi, yonetim

ve denetimi etkinlegtirmek amaciyla ele alinan her turlt projelerdir.

Biiyiik Bakim Projeleri: Ozellikle proses endustrilerinde dénemsel olarak

yapilan koruyucu bakim ve revizyon galismalari ve projeleridir.

Insaat ve Sabit Sermaye Yatiim Projeleri: Genellikle, arazi, bina ve
makine-teghizat alimlar, kiralama ve inga amaciyla yapilan harcamalardir.
Ayrica, mevcut sabit tesislerin blylk o6lglide degistiriimeleri ve yeniden

duzenlemeleri igin gereken olagan digi ¢gabalari da kapsarlar.



2.4.4. Proje Tipi Uretimin Diger Uretim Turlerinden F,arklll’slklian(',:

Proje Uretiminin diger Uretim turlerinden farkina girmeden 6nce mevcut
Uretim sistemlerinin neler olduguna bakilmalh, sonra da diger Uretim
sistemlerinden farki incelenmelidir. Bu anlamda genel olarak Uretim sistemlerini,
malzeme ve Urln akis 6zelliklerine bagh olarak, akis tipi, gorev tipi ve proje tipi
dretim sistemleri olarak ¢ ana baslik altinda toplayabiliriz (Top, 1994, s.3).

= Akisg tipi Uretimde, malzeme veya Urlnlerin sirekli, kesintisiz akigt s6z

konusudur.

= Gorev tipi Uretim, her is istasyonu ayri bir gorev igin donatilmis olup,

her Urlin veya siparis, sadece ilgili is istasyonuna gider.

» Proje tipi Uretimde ise, Uretim bir kerelik veya az sayida ¢ikti igin

hazirlanmistir. Uriin akisi yoktur, bunun yerine tek tek bitiin islemler

proje hedefine ulasmak amaciyla belli bir sira dahilinde gergeklestirilir.

Proje tipi Uretim sistemlerinde islemler tekrar etmez, amaca ulasildiktan
sonra sistem tasfiye edilmis olur. Cok cesitli girdilerin bir araya getirilerek tek bir
Urane donastirdlen bu sistemlerde digerlerine oranla yiksek maliyet ve oldukga

gug¢ bir yonetim planlama ve kontroli s6z konusudur (Top, 1994, s.3).



3. TEDARIK YONETIMINDE ILISKISEL
FAKTORLER

Tedarik yonetimi ile ilgili olasi kavram kargasasini ortadan kaldirmak igin
tedarikgi ve endustriyel ahci kimdir? Kimlere denilir? Bu ve benzeri terimlerin
acikhga kavusturulmasi arastirmanin saglikh yiritilmesi bakimindan yardimci

olacaktir.

Tedarikgi, mal veya hizmet tedarik eden / satan firmalardir. Diger bir
deyisle, mal ve hizmet satin alinan bltun firmalar burada tedarikgi olarak
nitelendirilecektir. Buna gore tedarikgiler; dis kaynaklar, Ureticiler, distribitorler,
perakendeciler ve bayilerden olusur. Tedarik¢iler yurtici ve yurtdisi olarak

simflandirilabilecegi gibi; Uretici ve satici olarak da kategorize edilebilir.

Yurtdigt alimlarin yodun yasandigi firmalarda satinalma departmani iki
kisma ayrilmaktadir. Dolayisiyla yurtici ve yurtdisi satinalma bolumi pek gok
firmada farkli calismaktadir. Arastirmamizda kullanilan tedarikgi nitelemesi ile

endustriyel alicilara mal satan firmalar kastedilmektedir.

Alicilar da tedarikgiler gibi gok farkli 6zelliklere sahip olabilir. Mal ve
hizmetlerin son kullanicisi olan bireyler de birer alict; Uretici ve Uretici olmayan
diger isletmeler de birer alicidiriar. Burada alici nitelemesi ile nihai Grinu imal

eden Uretici firma kastedilmektedir.

Satinalmada musgteri  sipariglerinin - hizh, zamaninda ve kolayca
karsilanmasi tedarikgi sayisina da baghdir. Bunun igin tedarikgi sayisi uzun
vadede azaltiimalidir. Bu, onlarin hem y6netimini hem de denetimini kolaylastirr

ve igletmenin pazarlik sansini artinir (Schénsleben, 2000, p.51).

Basarili bir tedarikgi — alici iligkisinin kuruimasi iki 6nemli oiguya baghdir.

Birincisi, tedarikgilerin segimi ve degerlendiriimesi igin gerekli kriterlerin



saglanmaS|d|r Bu amag;la tedarikgilerin, 6zellikle yeni Griin tasar|m| ile sureklwggfL

iyilestirme ¢alismalarina etkin  katilmi  saglanabilmektedir (Tracey -and

Vonderembse, 2000). Dogru tedarikgilerle ¢alisan alicilar, onlfari kendi
sUreglerine katabildigi o6lcide performansini artiracaktir. Bu ise, alicilarin

tedarikgileri ile ig iligkisinde kalici baglar kurmasina baghdir.



3.1. Alici — Tedarikgi Arasindaki lliskisel Baglar

Tedarikgi-alici arasindaki iligkiler, tedarik zincirinin de etkinlif(“kaﬁﬁ"z 'y'ini
gosterir. Tedarik yonetimi isletme igin en 6nemli iglevlerden biridir. Glinkd, cogu

endustrilerde hammadde ve parga maliyetleri Grin maliyetinin temelini olusturur.

Tedarik, ya da diger adiyla satinalma performansi, igletmenin. rekabet
gliciinin en o6nemli parametrelerinden biridir (Nordawier et al, 1990) ve bu
yiizden de isletmenin rekabet stratejileri arasina girmistir (Watts et al., 1992).
Cunkii, ABD’de yapilan bir arastirmada isletmelerin satislarinin yaklagik %60’
hammadde, malzeme ve ekipman alimlart igin harcanrﬁaktadlr (Killen and
Kamauff, 1995). Buna karsin isgilik, satis ve galisaniara ait sosyal giderler igin
yapllan harcamalarin tutari ise malzeme giderlerinin sadece Ugte birine, bagka

bir deyisle de toplam satislarin %20'sine karsilik gelmektedir (Goh et al., 1999).

Baska bir arastirmada ise satin alinan hammadde ve malzeme miktar
toplam maliyetin %70'ine ¢ikabilmektedir (Ghobadian et al., 1993). Yiksek
teknoloji firmalarinda ise, satin alinan malzeme ve hizmetler toplam Urln
maliyetinin %80'ini temsil eder (Weber et al., 1991). Bu nedenle satin alma
faaliyetleri, isletmenin maliyet dusirme, karhhk ve esnekligini dogrudan etkileme

glcune sahiptir.

Dogru tedarikgilerin segilmesi’, satin alma maliyetini 6nemli sekilde digirir
ve sirketin rekabetliligini guglendirir. Bu nedenle tedarikgi segimi, satin aima
departmaninin en onemli aktivitelerinden biridir (Ghodsypour and O’'Brien,
2001). Segilen tedarikgilerle iligkilerin saglikli sekilde devam etmesi bir takim
iligkisel faktorlerin dizeyine baglidir. Bu nedenle asagida isletmelerin tedarikgi

iliskilerinde énemli olan degiskenler Gzerinde durulmustur.

Buna gore tedarikgi — alici iligkilerini etkilemesi muhtemel faktorler, bes ana

degisken altinda toplanmustir. Bunlar; tedarikginin lojistik performansi, Grin
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performansi, firma yapisal Ozellikleri ve performansi ile gevresel faktorlerdir.

Oncelikle tedarikgi ahici iliskilerinde alim yogunlugu, glven ve'bagkl_rqillll!\lg

degiskenleri oimak (zere bu faktorler sirasiyla asagida agiklanmistir.
3.1.1. Alim Yogunlugu

Alim  yogunlugu, musterinin gelecekte alim miktarini  ve sikhgini
arttrmasidir  (Bredahl, 2001). Alici perspektifinden baklldlgjmda, tedarikgi
firmadan alim yogunlugu; (1) tedarikginin yiuksek performans gostermesine, (2)
tedarikginin musteri maliyetlerini dislrmesine, bagli olarak artar (Cannon and
Homburg, 2001). Buna gore alicilar, satinalma tutumlarini kalite, maliyet,
esneklik ve teslim yetenegine bagh olarak, yuksek performans gdsteren

tedarikgilerden yana gelistireceklerdir.

Kaynaklar ve faaliyetlerin gesitliligi mUsteriler i¢in deder yaratir. Tedarikgiler
icin en onemli deger katma faaliyeti misterisinin maliyetlerini asagi ¢cekmektir
(Cannon and Homburg, 2001). Musterisinin maliyetlerini digtirme yoluyla deger
katan tedarikgiler alicilar tarafindan tercih edilecek ve bdylece tedarikgiden satin

alma hacmi ve yogunlugu artacaktir.

Dolayisiyla, tedarikginin yiuksek performansi musterinin alim yogunlugunu
artiracaktir. Buna gore saticinin performans gostergesi asagida listelenen
faktorlerden olusur (Youssef, 1996). '

» Tedarikginin problem ¢6zme kabiliyeti

* Tedarikginin gerekli teknik verileri saglamaya gonulltgu

* Tedarikginin ekipman kontrold ile ilgili gayretleri

= Tedarikginin mevcut problemlerin ¢dzUml ve potansiyel problemlerin

tanimlanmas: igin iletisimi strdirmesi

» Zamaninda bilgi vermesi

» Dogrulayici faaliyet raporlari icin istenen cevabin zamaninda verilmesi.

<

£ Y 5
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3.1.2. Gliven

Glven, c¢ok boyutlu bir kavramdir. Farkli disiplinlerde farkh anlamiara
gelebilir. Ancak burada firmalar arasi gliven (zerinde durulmustur. Buna gore
gaveni, itimat edilen bir ortagin mal alip verme islemlerinde elde ettigi sonuglara,
diger ortagin (ticari partner) riza gostermesi olarak tanimlayabiliriz (Moorman,
Zaltman, and Deshpande 1992). Literatirde bu tanima agiklik getirmek igin
genelde iki yaklagim vardir. Birinci yaklagim, giveni bir inang, itimat veya
ortagjinm ticari alig verig hakkinda uzmanligina, gtvenilirligine ve kararliligina
inanma, buna bagh olarak ortaya ¢ikan sonuglarin dogrulugunu umma, ona
inanma ve itimat etme olarak tanimlanmaktadir (Anderson and Weitz 1990).
lkinci yaklasim ise, ortaga itimadin bir yansimasi veya bir iyi niyet davranist
olarak, guvenilen tarafin belirsizlik ve tehlikelerine maruz kalma seklinde

tanimlamaktadir (Moorman, Zaltman and Deshpande, 1992).

Bir 6rnek Uzerinde glveni daha agik ve net bir sekilde géstermek de
mimkanddr. Buna gore; A ve B birlikte is yapan iki firma olsunlar. B'nin A
hakkinda, onun kendisi igin faydali sonuglar Uretecegine veya zararli sonuglar
Uretmeyecegine inanmasi ve itimat etmesi, B'nin A’'ya gliveni olarak agiklanabilir
(Andaleeb, 1995). Buna gore giiveni, bir tarafin, kargi tarafin yukimlulugi
altindaki faaliyetleri ileride gergeklestirecegine olan inanci seklinde de

tanimlayabiliriz.

Firmalarin birbirlerine glivenmesi, taraflarin ortak faaliyetlerden dogan
sorumluluklara da hazir olmasini gerektirir. Cuinkt, kisa vadede karsilikh
kazanimlar adaletli olmayabilir. Yani, iki tarafin ortak ticari faaliyetlerden kazang¢
saglamasi uzun bir dénem gerektirebilir. Dolayistyla giliven, firmalar arasinda
kisa vadeli iligkilerde esitsizlik kaginilmaz olsa bile uzun vadeli i|i$kilerin

gelistiriimesi icin énemli bir rol oynar.
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Oyleyse en alt seviyede bir tarafin diger taraftan once sor‘umluvl"uklarl
tizerine aimasi ve boylece kars! tarafin taahhltlerine saygl duyarak giivenmesi~"
gerekmektedir. Boylece firmalar arasindaki herhangi bir ortak davranig tard,
taraflari istismara acik iliskilerden uzak tutar. Birbirlerine itimat ederek uzun
vadeli iliskilerinde glven duygusu gelistiren taraflar, uzun vadede kér elde etmek
icin kisa vadeli esitsizlikleri dikkate almayacaklardir. Bu nedenle firmalar arasi
karsilikh glven, tek yonli guvene gore daha uygun ve mantiklidir (Anderson
and Weit, 1989).

3.1.3. Bagimlihk

Bagimlilik, bir firmanin amaclarina ulasabilmek maksadiyla ortagi ile olan
iliskilerini koruma ihtiyaci olarak tanimlanir (Frazier, 1983). Firmalar arasi
bagimhiligr olusturan iki faktor vardir (Andaleeb, 1995): (1) tedarikgi tarafindan
saglanan kaynaklarin 6nemi veya ciddiyeti, (2) ihtiyag duyulan kaynaklari
saglayacak hedef firma igin alternatif tedarikgilerin sayisi. Tedarik edilen
kaynagin kisith. veya onemli olmasi nispetinde tedarikgiye olan bagimiihk
artabilecegi gibi, alternatif tedarikgilerin bulunmamasi da bagmhhg: artiran bir

diger énemii etkendir.

Diger yandan bagimlilik, satici firmanin amaglarini gergeklestirmek igin
alicinin ihtiyag duydugu kanal iliskilerini gelistirme istegiyle de ilgilidir (Ganesan,
1994). Bagka bir deyisle satici, alicilarini kendine bagimh hale getirerek, yani
musteri bagimhiligr olusturarak satis gliciini arttirmaya calisir. Heide ve John’a
(1998) goére mdisteri bagimhihigr; (1) alicinin tedarikgiden elde ettigi karlarin
6nemli ve yiksek degerde olmasi ve, (2) alici tarafindan elde edilen sonuglarin,
en lyi tedarikgi alternatifinden elde edecegi sonuglardan daha iyi olmasi

durumunda tedarikgiye bagimliligi artar.

Tedarikgiye bagimhiik c¢esitli dizeylerde gorilebilir. Bagimhiik etkisine

maruz kalan bir alici, tedarikgi ile iligkiyi strdirmek igin su bes alternatiften




birisini uygulama yoluna gider (Ganesan, 1994): Alicinin bu-alternatifleri
sirastyla; (1) mevcut durumu surdirmesi, (2) iliskiden kismi veya tamamen ge\[i,/;
cekilmesi, (3) koalisyon kurmasi, (4) gic agini genisletmesi ve (5) daha gl’jglu

tarafin statlsunud artirmasi seklinde gorilebilir.

Mevcut durumu surdirmek olan birinci alternatif, adaletli olmayan
bagmlihg devam ettirmektir. ikinci alternatif, mevcut tedarikgiyi degistirmektir.
Uglinct alternatif olan koalisyon kurma da yasal ve ekonomik smirlamalar
nedeniyle bir alternatif degildir. Son olarak dordinct ve besinci alternatiflerin
bagimlihgr yobnetmek icin en iyi g¢o6zimler oldugu gortimektedir. Cunki,

bagimiilik yonetiminde basari saglayan digerini kendine bagimh kilacaktir.



3.2. Alici — Tedarikgi ili§kilerinde Lojistik Faktorler *

Tedarik yonetiminde, potansiyel tedarikgilerin belirlenmesi ve 'Segilmesina’é
niteliksel degerlendirme ve eleme vyapilir. Alicinin tedarikgileri ile iligkisel
bagdlarini etkileyen faktorlerden birisi de tedarikginin lojistik destegidir. Buna gére
asagida, tedarikgi iliskilerinde énemli olabilecek lojistik kriterler siralanmis ve her

birisinin tedarikgi iliskisinde yeri ve 6nemi tartisiimistir.
3.2.1. Tedarikginin Bilgi Destegi

Tedarik¢i — alici arasindaki bilgi paylasimi her iki taraf igin de olumlu
sonuglar dogurur. Tedarikgi bilgi destegi sagladiginda, alici firmanin tedarikgi
urtnlerini satin aldigini anlarsa, bundan kar elde etmeye baslar. Tedarikgi, bilgi
saglama yoluyla muisterisinin maliyetierini dusirmekle, gelecek igin isbirligi
temellerini atmis olmaktadir. Tedarikgi ile agik iletisim, fonksiyonel gatismalari
azalttigr gibi maliyet distrme ile ilgili problemlerin belirlenmesi ve ¢dztminde
her iki taraf icin bir temel olusturabilir (Anderson and Narus, 1990). Ornegin
tedarik¢inin, Uriin hattindaki degisiklikler hakkinda ©nceden haber vermesi,
misterinin satinalma ve operasyonel prosedurlerinde zamaninda degisiklik
yapmasina imkan verecek, boylece programlarin sekteye ugramasindan
kaynaklanan maliyetlerden ve catismalardan kaginilmis olacaktir. Tedarikgiden
acik bilgi akigi, tedarikginin gelecek planlarit ile musteri beklentilerine yardimci
olur ve iki firma arasinda Urln geligtirme ve Uretim pilanlama igin koordinasyona

imkan tanir (Cannon and Homburg, 2001).

Batin satinaima islemleri bilgi (information) alis-verisini igerir. Bununla
birlikte aliciiarin saticillara sagladidi bilgi tirl ve miktari da gok degisiktir. Alicilar,
siparigle ilgili bilginin kisa ve 6z olmasini isterler. Ozellikle bu bilgi Grinin
Ozelliklerini, fiyatini, teslim tarihlerini vb. seyleri igeriyorsa. Ctnku bu bilgilerde

detaylar iglerin aksamasina neden olabilmektedir.



Tedarikgi firmalar bilgi destegi olarak musterilerine uzu"’h:v Vadeli tahmln"lég
patent bilgisi, orgltsel planlama bilgisi, gelecekteki Grun t‘asgnmma;i/li§k"ian
bilgiler, Uretim planlama gizelgeleri ve buna benzer bilgilé‘rw\/'seh;}neye
baslamiglardir (Noordewier at al., 1990). Bunlara ek olarak, ortaya gikabilecek
tagima problemleri ve teslim sikintilarinda aliciya stok yapmay! tavsiye etme ve

bu konuda destek saglama da tedarikginin bilgi destegidir.
3.2.2. Tedarikginin Esnekligi

Tedarikgiler sik sik 6ngortlemeyen dedismelere — 6nceden bilinmesi
mumkin olmayan olasiliklara maruz kalmaktadir. Buna gére, mevcut iligkilerde
alicinin istedigi yonde tedarikginin uyum gostermesi esneklik olarak tanimlanir.
Uyumlastirma ise, alici isteklerine (fiyatta, stok seviyesinin strdarilmesinde, acil
teslimler vb.) esneklik gostermek igin tedarikginin firsatlar olusturmasidir
(Noordewier at al., 1990).

Tedarikgi esnekligi; tedarikginin, musterinin degisen ihtiyaglarina uyum igin
degisiklikler yapmaya istekli oimasidir. Bu uyum genellikie gok hizli gergeklesir
ve genellikle beklenmeyen misteri ihtiyaclarina kisa vadede cevap veriimesini
icerir. Esnek bir tedarikgi, musteri taleplerini kargilamak igin istisnalari kabul ya
da red politikast uygulayabilir. Esneklik sadece tek bir Grinin degigken
miktarlarina cevap verebilme olarak degerlendiriimemelidir. Tedarikgi, degisik
Unitelerde de (rin/hizmet sunumunda da esneklik saglayabilmelidir (Cannon
and Homburg, 2001).

Tedarik zincirinin esnekligi de drun/hizmet sunumunda 6nemlidir. TZ'nin
esnekligi, zincir Gzerindeki en zayif firmanin esnekligine esittir. Tedarik zincirinde
esneklik, tedarikgilerden, imalatgilardan ve tlketicilerden kaynaklanan hacim ve
cizelge dalgalanmalarina karsi uyum becerisini Olger. Tedarikgi esnekliginin

sisteme kazandirdi§i avantajlar su sekilde siralanabilir (Beamon, 1999):



e Geriye donen siparis sayisinda azalma,

e Satis kayiplarinin sayisinda azalma,

e Geciken siparig sayisinda azalma,

e Misteri tatmin dlzeyinde artma,

o Talepteki degisimlere ve mevsimsel dalgalanmalara cevap verebilme,
e Uretim performansindaki digmelere cevap verebilme,

e Tedarik¢i performansindaki distslere cevap verebilme,

e Yeni Urtn, pazar ve rakiplere cevap verebilme.

Tedarik literatirtinde iki tirde esneklik tanimlanmistir: Bunlar; alan (range)
esnekligi ve tepki (response) esnekligi. Alan esnekligi, firmanin faaliyet alanini
ne Olglide degistirebildigi ile ilgilidir. Yani, alan esnekligine sahip bir firmanin
birden fazla alanda etkinligini surdirebilecegi anlamina gelir. Tepki esneklidi ise,
maliyet, zaman ya da her ikisi baglaminda, faaliyetleri yuritmedeki kolaylhk
derecesi olarak tanimlanir (Slack, 1991). Bir tedarik zincirinin alan ve tepki
esnekligini sinirlayan etkenler olmasina ragmen, zincir; belirsiz gevre kosullari
ile uyum saglayacak sekilde tasarlanabilir. Yani tedarik zinciri, kaynaklarini etkili
bir sekilde kullaniyor ve istenen ¢iktiyr Uretiyor olabilir ama, tedarikteki
dalgalanmalara karsi sistem kendini ayarlayabilecek midir? Ornegin iriin talebi,
Uretim sorunlari, yeni Uriin sunumu ve tedarikgi kisitlari gibi degigkenliklere TZ
cevap verebilecek midir? (Beamon, 1999). Bu ve benzeri sorulara verilecek
cevap tedarik zincirinin esnekligi ile ilgilidir. Bundan dolayi esneklik, tedarik

zincirinin performans dlgimunde énemli bir kriterdir.

3.2.3. Tedarikginin Problem Gézme Destegi

Uriin ve Urunlerin teslimi ile ilgili tedarikgi — alici arasinda her zaman
sorunlar c¢ikabilir. Ortaya ¢ikan problemlerin ¢bzilmesi yoniinde tedarikgi
destegi, kanal Gyelerini etkileyen 6nemli bir yoldur. Bu destekler teslim ve
O6demelerle ilgili sorunlar ¢6zime kavusturma, Grinin kullanimina yonelik

egitim verme, mdisterinin bilgi talebini karsilama vb. sekillerde gorllebilir. Bu



desteklerden bir tanesinin eksikligi kanal 0yeleri igerisinde genel §|kayeﬁ§f~
konusudur. Cikan problemler nedeniyle mallarin geriye donmesi |||§k|lerde
zafiyete yol agar. Bu ylUzden tedarikgiler musterileri ile ilgili yasanabilecek
problemleri asgari dizeye indirmeye cahsirlar. Buna karsilik riin akigina her
zaman destek veren tedarikgiler, alim miktarini arttirma yoluyla alcilar

tarafindan odullendirilir (Anderson and Weitz, 1989).

Tedarikgi, iliskilerinde esnek olmalidir. Esneklik, problem ¢bézme
desteginde farkh algilanmahidir. Buna gore, bir iliskide tedarikginin aliciyi
destekleme ydninde pozisyon almasini iligkilerinde esneklik olarak
adlandirabiliriz. Odemelerde zorluk geken bir misteriye kolayliklar saglamak ona
bu probleminde yardimci olmaktir. Dolayisiyla, anlasmalarda esneklik

gostermek de misteriye saglanan bir destekleme turudur.
3.2.4. Tedarikginin Sagladig: Garantiler

Uriinle birlikte sunulan garantilerin zaman iginde kapsami genislemistir.
Garanti politikasi ile ilgili olarak tedarikgiler iki turlG strateji yuratur. Birinci strateji
yiiksek degerdeki miisteri grubuna hitap etmektir. ikinci strateji ise, farkli garanti
ve kalite duzeylerinde farkh fiyatlarda iki Grin grubu olusturarak, iki degisik
tiketici grubuna yonelmektir (Lutz and Padmanabhan, 1998). Yiksek degerdeki
tiketiciler, yuksek kalitedeki Urtnleri tim garantileriyle ve ylksek fiyat 6deyerek
satin alirlar. Dusuk degerdeki tiketiciler ise, daha ucuz fiyata almak igin garanti

kapsami sinirh, disitk kaliteli Grunleri tercih ederler.

Garantilerin baslangi¢ ve bitis tarihleri belirlenmistir. Bu tarihler arasinda
ortaya ¢ikabilecek ariza, bozulma ve deformasyona karg! tedarikgi tamir, bakim
ve degistirme islemlerini aliclya garanti eder. Satis sonrasi garantiler ve
hizmetler misteri memnuniyetini sagladigindan sonraki alim davranislarinda

etkin bir rol oynamaktadir.



3.2.5. Tedarikginin Lojistik Maliyetleri

Toplam lojistik maliyetler kavrami, lojistik slregleri etkin yonetmek igin
kullanilan 6nemli bir performans kriteridir. Faaliyete dayahi maliyetleme
yontemiyle isletmeler her bir operasyonun maliyetini 6lgmeye odaklanmislardir.
Oysa isletmenin amact, her bir faaliyeti birbirinden ayirmaya odaklanmak yerine,
lojistik faaliyetlerin toplam maliyetini diigirmek olmalidir (Degraeve et al., 2000).

Ancak bu sekilde isletmenin toplam maliyeti disurilebilecektir.

Lojistik maliyetler, isletmelerin o6nemli gider kalemierinden birini
olusturmaktadir. Cinku, yapilan arastirmalar satislarin %20’si oraninda lojistik
harcamalar yapildigini gostermektedir (Germain, 1996). Lojistik maliyetleri,
lojistik slrecler ve bu stiregleri destekleyen faaliyetler ortaya cikarir. Lojistik
maliyetlerin ana unsurlari; misteri hizmetleri, tasima, depolama, siparis isleme
ve enformasyon ile envanter bulundurma kalemlerinden olusur. Bu faaliyetler

asagida kisaca agiklanmigstir (Lambert et al, 1998, p.21).

Migteri  Hizmetlerinin ~ Maliyetleri: ~ Musteri  hizmetlerinin  gesitli
kademelerinde olusan maliyetlerdir. Musteri hizmetlerini desteklemek igin
yapilan harcamalar siparis gergeklestirme, parca ve servis destegiyle iligkili
maliyetleri igerir (Bowersox and Closs, 1996, p.80). Diger yandan musteri
memnuniyeti ile sirketin musteri hizmetlerinin dizeyini gosteren iade mallarin

maliyetini de icerir.

Tasima Maliyetleri: Mallarin bir yerden baska bir yere transferi tagima
maliyetlerini ortaya ¢ikarir. Tasimay destekleyen harcamalar analiz bigimine
bagh olarak gok farkli sekillerde ortaya g¢ikmig olabilir. Bu maliyetler firmaya
giristen ¢ikisa kadar ve devaminda musteri, Griin hatti ve kanal tipi ile iligkilidir.
Tasima hacmi, nakliyatin agirhgi, mesafesi, baslangic ve bitis noktalari
isletmeye gok gesitli maliyetler yukler (Ballou, 1999, p.153).
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Secilen tasima yontemi de maliyetleri oldukga etkilemek'tedj’r.‘Cunk’ﬁ,
Hamburg Limani’'ndan Haydarpasa Limani'na denizyoluyla 300 USD’anééﬁleh bir
konteyner yiiki, istanbul-Kayseri arasinda karayoluyla 900 USD’a taginmaktadir
(Koncavar, 1999). Dolayisiyla isletme, tagima maliyetlerine ve segilen tagima

yontemlerinde optimizasyona dikkat etmelidir.

Depolama Maliyetleri: Depolama ve ambar faaliyetleri ile fabrika ve depo
yerinin segim strecinden olusur. Depolarin yerlesim yeri ve sayisindaki degisme

ile ilgili buttn maliyetleri igerir (Gunasekaran et al., 1999).

Siparis [sleme ve Haberlesme Sistemi Maliyetleri: Siparig isleme ve
haberlesme sistemlerinin getirdigi maliyetler, dagitim ve tedarik igin kurulan
iletisim sistemleri ve talep tahminleri gibi aktivitelere iliskin maliyetlerden olusur
(Lambert et al, 1998, p.23). Siparis isleme ve haberlesme sistemleri, musteri
hizmetleri ve kontrolliinii desteklemek igin son derece 6nemli yatinmlardir ve
oldukga da pahaliya mal olmaktadir. Siparis isleme maliyetleri, siparig verme,
siparis girme, siparisi yerine getirme; bunun yaninda musteriye taglyici, tagima
bilgisi ve Granin elde edilebilirliginin bildirilmesi gibi ic ve dig maliyetlerle de
iliskilidir. '

Tasitan ve tasiyicilar enformasyon sistemlerini guglendirmek, daha genis
alanlara yaymak igin, teknoloji igerikli elektronik veri degisimi (EDI), uydu
vasitasiyla veri iletimi, barkodlama gibi alanlarda o6nemli yatinmlar
yapmaktadirlar. Firmalarda oldukga karmasik haberlesme sistemlerinin kullanimi
da yayginlagsmaktadir. ileri teknoloji Urtinii karar destek sistemleri, yapay zeka

ve uzman sistemler bunlara ornek verilebilir.

Olgek Maliyetleri: Olgek maliyetleri, satinalma ve Uretim miktariariyla
iliskilidir. Siparisin blyUkligd ve sikhidi ile degisiklik gosteren satinalma veya
tretimle ilgili maliyetlerdir. Olgek maliyetlerini bes grupta toplamak mumkundir
(Lambert et al., 1998, p.23):



1. Kurma (Setup) Maliyetleri:
a. Bir hattin, bir donanimin kurulmasi veya siparisgin yerin:é/'”UIasmgél
icin gerekli slire nedeniyle olugan maliyetler,
b. Uretim hattinin kurulumundan kaynaklanan iskartalarin olusturdugu
maliyetler,
c. Uretim hattinin etkin sekilde galismaya baslatilamamasi veya yeni
bir tedarikginin getiriimesi ile ortaya gikan maliyetler.
2. Kapasite Kayiplari: Uretim hattimin  degistirimesi veya | yeni bir
tedarikciyle ¢alisiimasi esnasinda olusan kayiplardir.
3. Malzeme Ellegleme (ylkleme-bosalima): Planlama ve harcamalarla
ortaya ¢ikar.
4. Fiyat Farkliliklari: Farkl miktarlarda satin alindigi zaman goérilmektedir.
5. Siparis Maliyetleri: Siparisin yerine ulagsmasi ve elde edilmesine iligkin

maliyetlerdir.

Olgek maliyetlerine ¢ok sayida maliyet kalemi de etki edebildigi igin
birbirinden ayirmak pek mimkin degildir. Clnki birisinin azalmasi digerinin
artmasina sebep olacaktir. $Soyle ki, blylk miktarlarda tretim yapan bir imalatgi,
tedarikgilerden iyi fiyatlarla mal alabilir ve bu yolla Uretim etkinligini uzun sure
ylUratebilir. Fakat, blylk ¢aph is yapabilmesi i¢cin daha genis depolama
alanlarina ihtiyac duyar. Bu ise elde edilecek kazanimin séntimlenmesine neden
olur. Ancak dengenin optimum sekilde kurulmasi, 6lgek maliyetlerinin etkisini

azaltacaktir.

Envanter Maliyetleri: Envanter bulundurma maliyetleri, envanter kontrol(,
paketleme, yeniden isleme ve atiklarin imhasi maliyetlerini icerir. Envanter
maliyetleri ile ilgili olarak burada g6z 6ninde bulundurulan sadece depodaki stok
miktarinin gesitliligidir. Bunlar bes kategoride incelenebilir (Ballou, 1999, p.318).

e Bos Alan Maliyeti Depolama alani iginde bos kalan birim m®in

yukledigi maliyettir.



sirketin para kazanarak elde edebilecegi gelirdir.

e Envanter hizmet maliyeti; stoklar (izerindeki sigorta ve vergilerden
olusur.

o Depolama alani maliyeti: stok seviyesi ile degisen, depodaki bos alanin
getirdigi maliyettir.

e Envanter risk maliyeti: stoklama sisteminden ve hasarlardan
kaynaklanan eskime (demode olma), galinma, yer degi§tirmeye iliskin

maliyetlerdir.
3.2.6. Tedarikginin Teslim Yetenegi

Tedarikginin rekabetci cevrede en 6nemli avantajlarindan birisi de teslim
performansidir (Hayes et al.,, 1988). Teslim denilince, temelde firmalar arasi
teslim yeterliligi veya iki zaman araligi arasinda olgulimuis teslim yeterliligi
anlasiimalidir. Rekabetgi bir teslim performans: olusturup, onu uygulayan bir
firma oncelikle (1) rekabetgi teslim tarihleri vaad edebilmeli, sonra (2) verdigi

sOzl zamaninda yerine getirebilmelidir (Fawcett et al., 1997).

Hiz ve guvenilirlilik teslim yeteneginin iki énemli boyutudur. ik olarak;
saglam bir teslim” performansinin gelistiriimesi, siparis teslim siresinin
azaltimasina; ve siparis teslim slresi boyunca olabilecek degiskenliklerin
ortadan kaldiriimasina baghdir. ikinci olarak, istenmeyen olaylar firmanin teslim
performansini dislrebilir ve dolayli yollardan herhangi bir faaliyetin slresini
artirabilir. Bu nedenle siparis ydnetim slrecinde isletmeler, Griini glvenli bir
sekilde musteriye ulastirmalidir. Teslim guvenilirligini azaltabilecek durumlar;
siparisin yanlis girilmesi, makinenin arizalanmasi veya tagimadaki gecikme
olarak siralanabilir. Bunlar, firmanin teslim performansini butinuyle ters yénde
etkileyebilmektedir (Fawcett et al., 1997).



Uretim ve lojistik fonksiyonlart gugld bir teslim mekanizmasinin® - -

kurulmasinda etkin bir rol oynar. Ozellikie bu iki fonksiyon, gogtjxgirkgg JQAWJ‘“;{

siparigin toplam geri dénis slresinin biyuk ¢ogunlugunu teskil eder. Bu sekilde
Gstin teslim performansini bitlinuyle gergeklestirecek g¢abalar yukarida da

belirtildigi Gzere bu iki teslim boyutunu, yani hiz ve glvenilirligi hedeflemelidir.
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Alicilarin hammadde ve malzeme tedarikinde, Uriine iligkin faktérler de
onem tasir. Asadida da agiklandigi Gzere mdasteriler, satin aldiklart Granteri
degerlendirirken Grinin kalitesini, teknolojisini, fiyat ve 6deme kolayliklarini,

karmasikligini ve kendisi igin énem derecesini g6z énlinde bulundururlar.
3.3.1. Uriiniin Kalitesi

DUsuk kalitede hammadde ve malzeme satin alan firmalar yeniden isleme
ile zaman kaybi veya iskartalar nedeniyle yiksek maliyetlere katlanmak zorunda
kalabilir. Bundan da onemlisi misterilerini kaybedebilir. Distk kalitede Uretim,
urinidn kendisinden beklenen 6zelliklere uyguniugunu tespit igin deder bigcme,
kalite kontrol ve izleme faaliyetlerine daha ¢ok zaman ve enerji yatirimi
gerektirmektedir. Uretim sirecinde yapilan hatalar belirsizlige yol agar. Uriin
kalitesinin dUstk olmasi uretim, ar-ge, pazarlama, satis ve satin alma arasinda
koordinasyon maliyetlerini de arttirabilecek problemiere yol agar. Bitin bunlara

ek olarak musteri firmanin operasyon maliyetlerini de yikseiltir.

Tedarikginin Urin kalitesine glivenmeme, misteri firmayi daha c¢ok stok
bulundurmak zorunda birakabilir. Bu ise, tGriin maliyetlerinin artmasina yol acgar.
Diger bir kalite maliyeti ise ylksek inceleme/muayene maliyetleridir. Bir gok
alanda yapilan arastirmalar ve hizmetin takibini de igeren bazi ¢caligmalar, disuk

kaliteli ve maliyetli mallarin masteri maliyetlerini yUkselttigini gdstermektedir.

Urtin kalitesini gosteren ¢ok sayida parametre vardir. Bunlar; Griinin
performanst, ozellikleri, Guvenirlilik, uygunluk, dayanikhlik, islevsellik, estetik ve

algtlanan kalite olmak Gzere sekiz bilesenden olugmaktadir (Garvin, 1984).

Tedarikginin yapacagi kalite yatinmiart Grdn igin daha“ yiksek fiyat

biciimesine imkan tanir. Yiksek kalitede Urinler, misteri tarafindan deger
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verilen dayaniklihk gibi en iyi Orlin 6zellikieri veya trin niteliklé}igin'artlnlmésufi
seklinde tanimlanabilir. Kaliteli Grtnler elde etmek igin firmalar, yukéek ‘kalitedé\m
hammadde veya parcalar satin almahdir. Boylece Uretimde yeniden iggilik
maliyetlerini distGrmek veya hatali Grin oranlarini  azaltmak mimkin

olabiimektedir.

Alici firmalar, ylksek kalitede mal tedarik etmekle, sonradan daha buyik
degerlere erisecek ve yukselecek karlari elde etmek i¢in bir bedel bdeméye razi
olmaldirlar. Cinki kaliteli Urinlerin  maliyeti ylksektir. Boylece, Urun
kalitesindeki artis Uriin maliyetlerini ylkseltecek fakat diger yandan musteri firma
igin satinalma ve operasyon maliyetlerini disurecektir. Bunun igin alicinin iretim
ve lojistik sistemlerinin birbiriyle entegre olmasina dikkat ediimelidir. Uretim
sistemi ¢ok gulgll olmasina ragmen lojistik sistem zayif olabilir veya bunun
aksine dinya Olceginde lojistik sistemine sahipken, Uretim hattinin isleri
zamaninda bitirememesi, teslimde ortaya cikan problemlerdendir. Bu nedenle,
rekabet avantaji elde etmek igin igletmeler, is bitirme siiresini kisaltmak yerine

zamaninda teslime odaklanmaktadir (Fawcett et al, 1997).
3.3.2. Uriiniin Teknolojisi

Urliniin sahip oldugu yiiksek teknoloji alicilar igin bir tercih nedenidir. Satin
alinan ardn, teknolojinin hizli degisim gosterdidi bir yazilim veya elektronik parga
olabilecegi gibi, degisimin pek yaganmadig, yani bir hammadde (maden cevheri
gibi) de olabilir. Firmalar, kendi teknolojileri ile Uretebilecekleri Urlinleri satin
almak istemezler. Ancak burada dnemli olan, Uretilecek parganin igletmeye
ylkleyecegi birim maliyetin ne clacadidir. Buna gore Grind Gretmek satinalma
alternatifinden daha pahaliya mal oluyorsa, tercih satinalma yoéniinde

gerceklesecektir.

Imalatta yogun isgilik kullanma ya da yiksek uretim teknolojilerinden

faydalanma, Urtinidn hem yapisi hem de maliyetleri ile yakindan ilgilidir.
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Teknolojik triinlerin mekanik driinlere gére fonksiyonelligi daha coktur ama daha
hassastirlar. Buna karsin mekanik driinler daha saglam ve uzun émurlidar.
Musteriler Grintn fiyati, kalitesi ve islevsel 6zelliklerini géz 6ninde bulundurmak

ve uriin teknolojilerini kiyaslamak suretiyle uygun olanini segerler.
3.3.3. Uriiniin Fiyati ve Odeme Kolayliklar

Alicilar, kendilerine taninan vade suresi dolmadan aldiklari malin fiyatini
genellikle 6demezler. Alici, izin verilen vade silresi dolmadan Once 6deme
yapllmamissa satin alma miktar (zerinden faiz 6demeye meyillidir. Aliciya vade
kolayliginin saglanmasinin nedeni talebi canlandirmaktir. Satici daima
vadelendirme slresi boyunca ugradi§i kaybi, satiglarin canlanmasiyla

kapatabilmeyi hesap eder (Jamal, 2000).

Odemelerle ilgili literatirde yapilmig ¢ok sayida calismalar bulunmaktadir.
Ornegin, Kim ve arkadaslari (1997), fiyat-bagimh talep fonksiyonuyla
toptancilarin  perakende musterilerden karlarini  artiracak bir optimum
kredilendirme politikasi, yani vadeli satis yontemi gelistirmiglerdir. Goyal (1985),
envanter sistemi igin 6demelerde makul gecikmeler altinda bir ekonomik siparis
miktari gelistirmistir. Aggarwal ve Jaggi (1995) 6demelerde makul gecikme
durumunda kétiye giden maddeler i¢in optimum siparis miktarini belirleyen bir
model gelistirmistir. Hwang ve Shinn (1997) ise, perakende fiyatlarin
belilenmesi ve 06demelerde makul gecikme durumunda Urlnlerin parti
buyUkitigli ile ilgili bir envanter sistemi geligtirmistir. Uriin fiyati, 6deme
kolayliklari, 6deme slresi ve parti buyiklugi ile benzer konularda literatiirde
arastirmalar devam etmektedir. Bu da gostermektedir ki, Griin-fiyat-6deme
kosullar iligkisi satin almada 6nemli kriterlerden biridir ve muisterinin satinalma

kararlarini yakindan ilgilendirmektedir.



3.3.4. Uriiniin Karmasikhgi

UrGnin karmasikhigi, Grinin g¢ok sayida fonksiyon igcermesiyle ‘ilVgiIidir.
Genellikle Uran karmasikligi arttikga tedarikgi sayisi az olmaktadir. Buna bagii
olarak da alicinin tedarikgiye bagimiih@ yiksek olacaktir. Urinin karmasikhg
ayni zamanda satin alma tercihlerinde onceligi ve fiyat dizeyini de belirler.
Cunki, daha az karmagik Urinler fiyatga ucuz olabilecegi gibi, alict igin dncelikli
ihtiyaclar listesinde olmayabilir. Temelde tedarik edilen Grinin karmasikiigi
arttikga satinalma kararlarinda belirsizlik ve risk de artar. Satin alinacak Urtnler
kompleks oldugunda, alici firma muhtemelen belirsizlik vé riski dagitmak igin
tedarikgi ile daha yakin bir ticari iligki igerisine girer (Cannon and Perreault JR,
1999).

3.3.5. Uriintin Onemi

Urtinin 6nemini yansitan iki temel gdsterge vardir. Uranin aliciya (1)
stratejik onemi, (2) maliyeti. Burada, alici firmanin amagclari Gzerinde satin aiinan
malzemelerin ne kadar etkili oldugu konusuna odaklantlir. Ornegin alicinin,
tretim faaliyetlerinde kullanilacak hammaddeler veya pargalarin alimi, alic
firmanin kendi teghizatinin, rutin bakim ve tamiri igin alinacak malzemeden daha
onemli olacaktir (Cannon and Perreault, 1999). Dolayisiyla firma, siparisi
gergeklestirmek igin kullanacagi hammadde ve malzemeyi diger gerekli

malzemelerden oncelikli tutacaktir.
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3.4. Alici — Tedarikgi iligkilerinde Orgiitsel Fak;farle'r.

Alicilar igin tedarikgi firmanin sahip olmasi gereken bzelliklé‘f’;& Eéérafi
yakinlik, dretim teknolojisi, yenilik yapabilme yetenegi, firma buyUklGga ile
piyasadaki {nu ve tecribesi gibi faktorlerle belirlenir. Bu ve benzeri
parametrelerden yola ¢ikilarak firmanin gelecekte tedarikgileri ile nasil bir ticari
iliski gelistirecegine yonetim tarafindan karar verilir. Asagida bu faktérlere iligkin

kisa aciklamalar yer almaktadir.
3.4.1. Tedarik¢inin Cografi Yakinhgi

Tedarikginin cografi yakinhgi alicinin tercihinde énemli bir kriterdir. Clnku,
tedarikgilerin Uretim fabrikalarinin yeri, satis birolari, hizmet personeli ve
dagitim merkezlerinin yeri ile ilgili kararlar stratejik anlam tasimaktadir (Cannon
and Homburg, 2001). Musteriler, tedarikciye cografi olarak uzak olmamakia,
yakin mesafenin bircok avantajindan vyararlanabilir. Cografi yakinhgin
avantajlari; teslim ve tagsima maliyetlerinin diisik olmasi, yedek parga ve teknik
hizmete hizli ve kolayca ulasabilme, glvenlik stoku bulundurmama seklinde

siralanabilir.

Diger yandan satinalma maliyetleri, tedarikgiye cografi yakinlikla dogrudan
iligkilidir. Bunun haricinde cografi mesafeden kaynaklanan saat farki da iki sirket
arasindaki siparig, koordinasyon ve iletisimin gecikmesine yol agabilir (Levy,
1995). Boylece teslim maliyetleri, trinlerin 6zellikle uzun mesafeye tasinmasiyla
artig gosterir. Mesafenin maliyete etkisi bununla da kalmaz. Ozellikle transit
tagimacilik uzun zaman alirsa, musteri glivenlik stoku olarak daha ¢ok envanter
bulundurmaya kendini zorunlu hissedecek ve boylece satin alinan Griinler alic

agisindan pahaliya mal olacaktir.




3.4.2. Tedarikginin Uretim Teknolojisi

Tedarikgi firmalarin ileri Gretim teknolojisi onlara kendi Uretim sureglerinde
birgok artilar kazandirir. Tedarikginin sahip oldugu ileri Uretim teknolojisi onlarin
direkt iscilik maliyetlerini distrar, Urin ve sureg esnekligini geligtirir, trtn
gelistirme zamanini azaltir, envanter seviyesini dusirir, makinalarin daha efektif
yerlestirimesi ve kullanimi ile de tesisler igin genig alan ihtiyacini azaltir.
Boylece firma, daha ylksek kalite, daha az atik, verimlilik artigi, toplam dretim
zamaninin kisalmasi ve pazardaki degisimlere daha kisa slrede cevap
verebilme gibi imkanlara kavusur (Co, 1998). Gorllecedi Uzere, tedarikgi
firmanin dretiminde elde edilen bu olumlu sonuglar direkt olarak musterilere

yansimaktadir.

Tedarik¢i  firmanin  kullandigi  teknoloji, alict  firmanin - istedigi
spesifikasyonlart karsilayabilmeli ve istenilen kalite ve maliyet dlzeyinde
olmalidir. Bununla birlikte satici ve alicinin uretim sUrégIerinin birbirleriyle
entegre c¢alisabilmesi de iligkinin devami acisindan 6nemiidir. Dolayisiyla,
tedarik¢ginin yUksek teknoloji drlnleri sunmasi, alicinin slregleriyle entegre
¢alisabilmesi, misterinin alim yogunlugunu arttiran etkenlerdendir. Bu nedenle

tedarikginin tretim teknolojisi ticari iligkilerinde 6nem tasir.
3.4.3. Tedarikginin Yenilik Yapabilme Yetenegi

Pek ¢ok endustri kollarinda ¢ogu rekabetgi firmalar, bilgi Gretimiyle basarili
olmuslardir. Daha sonra yapilan sirekli iyilestirmeyle Urlnlerin pazara girigi
hizlanmistir. Tedarikgi firmalar tam zamaninda teslim sistemleri Gzerine énemli
arastirmalar yaparken, zamana dayal hizli yenilik stratejilerine daha az ilgi
gostermislerdir. Hizli yenilik, degisen pazarda ilk ve tek olma avantajint kullanma
olanag! sunar. Yani, rakiplerine oranla daha kisa slrede mdisterilere yenilik

sunan firmalar, bir rekabet avantaji kaynagina sahip olurlar.
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Yenilik, gelecekteki satin almalarin artmasi ve musterilerin dVeQise’nvgs
ihtiyaglarinin kargilanmasi igin énem tasir. Hizh yenilik stratejisi ‘tédarikgi|erle’f”
isbirligini gerekli kilar. Bu ise, firmalarin kanal i¢i dikey faaliyetlerinde hizh yenilik
stratejileri ylratmeyi gerektirir (Campbell, 1998). Hizli yenilik stratejisinin
benimsenmesi, uygun seviyede stok bulundurmak igin tedarikgilerie yakin
isbirligi  gerektiren Uretim slreglerini degistirmek anlamina gelir. Bilimsel
calismalar tedarikgilerin uzmanlari ile yeni Urin gelistirme sirecinde birlikte

hareket edildigi zaman yeniligin hizlandigini gostermektedir.

Bu arada, orgutler arasi koordinasyonu genis tabana yaymak igin alictnin
tedarikci yeniliklerini desteklemesi gerektigini vurgulayanlar da vardir (Kim,
2000). Cunku alicilar, kendi ihtiyaglar ve beklentileri dogrultusunda tedarikgileri
yonlendirirlerse, onlart yenilik yapmaya zorlamis olacaklar ve tedarikgilerinin

yenilik planlarina da katkida bulunacaklardir.

Benzer sekilde Teece (1992) de, alicinin yenilk yapmak igin yeni
teknolojiler gelistiren tedarikgilerle daha yakin baglar kurmasi gerektigini
vurgulamaktadirlar. Dolayisiyla tedarikgiler alici firmalarin yenilik ¢alismalarinda
onemli bir rol oynarlar. Sonu¢ olarak, herhangi tedarik¢i grubuna bagh bir
firmanin iginde bulundugu tedarikgiler agi, firmalar igin uygun bir haberlegsme ve

teknoloji kaynagi olabilmektedir.
3.4.4. Tedarikginin Biiyiikliigu

Firma buy0kligl, genellikle is hacmi, c¢alisan sayisi ve finansal
gostergelerle olgular. Alicilar, tedarikgilerini degerlendirirken bu boyutlardan en
az birini g6z 6nlnde bulundururlar. Tedarikgiler kalite, fiyat, teslim, garanti,
mamul gesitleri ve oOdeme kolaylklari gibi Ozellikleriyle musterilerine

buykltklerini hissettirirler.
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Buyukligun diger bir gostergesi de muisteri hizmetleridir. MU§tefi Hui’zr'nétleri
pahah bir yatinm oldugundan kig¢lk firmalarin bu hizmeti sunmasn'zord"u'r”. Bu 7
nedenledir ki, blyik firmalar kuglk rakiplerine oranla avantajlidir ve daha iyi
hizmet sunabilirler. Dolayisiyla, tedarikgi firmanin buyukligu, iliskinin sirekliligi

agisindan dnem tasimaktadir.
3.4.5. Tedarikginin Unii ve Tecriibesi

Tedarikgiler, musteri iliskileri konusunda gelecekteki tutumlarn ile ilgili
olarak acik davranis sergilemelidir. Ozverili olan ve diger kanal Uyeleriyle
yakindan iigilenen tedarikgiler, kendi sektorlerini dirtst olarak tanitirlar. Buna
bagl olarak alici, tedarikgiyi durustlugiyle Gn yapmis olarak tanirsa, ona daha
cok glvenecektir. Buna karsin, kanal uUyeleri arasinda koétu taninma ise, giveni
azaltacaktir. Bu ylzden durdstliikle taninma, tedarikginin itibari Gzerinde pozitif
bir etkiye sahiptir. Pozitif taninma ancak, guvenilir ve tutarli davranigin tzerine
ekstra bir gayretle insa edilir. Ylksek performansa sahip firmalar, piyasadaki
Unleriyle potansiyel misteriler arasinda kolayca taninir ve bu taninma sayesinde
kredibilitesini arttirr (Ganesan, 1994). Diger yandan musteriler agisindan
bakildiginda stk sik iligkilerin, uygun karhliktaki islerin ve ig sahalarinin son

bulmasi da tedarikgilerin Gnlerini azalir.

Tedarik kanalinda firmalarin iyi ve kot dnleri ¢abuk yayilir. Bir kanal
Uyesiyle daha once birlikte ¢alismis olmak gliveni besier. Tedarikgiyle ortak
tecrlibenin zaman iginde artmasiyla, karsilikli iligkilerde sarsintili dénemlerin
atlatiimasi daha da kolaylasir. Boyle donemler her iki tarafin kendi kigisel
Ozelliklerini ve birbirlerini daha iyi anlamasini saglar. Alicinin tedarikgisiyle
gegmise uzanan is deneyimi, tedarikginin kredibilitesini ve yardimseverligine
olan guveni arttirabilir (Ganesan, 1994). Bu ylzden, firmanin ge¢mis is basarisi

ve referanslart sektor igerisinde Uine kavusmasinda 6nemili role sahiptir.
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Ticari iligkilerde birbirini tanimayan firmalar ihtiyath hareket ederler. Bunun ) '

sonucunda taraflar kar ya da zarar edebilir. iki firmanin birbirlerine gok sayida

thtiyath islemier uygulamasi, zaman igerisinde taraflarin birbirlerini tanimasini
saglayacaktir. Bu nedenle uzun sureli ticari iligkiler, taraflar arasindaki asimetrik
iletisimi azaltacaktir. Ayrica, ortak tarihi gegmisin bulunmamasi, firma Gninu
iliskilerin kurulmasi strecinde gok onemli bir degisken haline gelecektir (Crotts
and Turner, 1999). Clnkl, tedarikgiyle gegmis deneyim yoksa, onun piyasadaki

imaji ve nasil tanindigi misteri igin temel referans olacaktir.



3.5. Alici — Tedarikgi iligkilerinde Gevresel Faktorler. . =

Tedarikgi iliskilerinde cevresel faktorler iki tlirde ele alinabilir. Alternatif
tedarikgilerin  bulunabilirligi ve c¢evresel belirsizlik. Alternatiflerin goklugu ve
cevresel belirsizligin az olmasi alici firmaya hareket serbestisi saglar. Bu iki

degiskenin tedarikgi iliskilerindeki rolunii su sekilde agiklayabiliriz. .
3.5.1. Alternatiflerin Bulunabilirligi

Alternatiflerin bulunabilirligi, bir alici firmanin ihtiyaglarini kargilamak igin
alternatif tedarik kaynaklarina kolaylikla erisebilme derecesidir. Alternatif tedarik
kaynaklarinin kolayca bulunamamasi, alici firma igin bir belirsizlik ve bagimlilik
sebebi olacaktir. Bundan dolayi, alternatiflerin bulunabilirligi, alici firmanin
tedarikgiden satinalma yogunlugunu ve onunla iliskiyi strdirme niyetini

etkileyebilecegi dusiiniilebilir (Cannon and Perreault, 1999).

Alternatiflerin bulunabilirligi hem Urtin hem de tedarikgi icin gegerlidir. Buna
gore alternatif urlinlerin bulunabilirligi, ikame Urinlerin elde edilebilmesi ile
ilgilidir. Ancak bizim burada kastettigimiz alternatifler GrGnun satigini yapan

tedarikgi firmalarin sayisi ile ilgilidir.
3.5.2. Cevresel Belirsizlik

Cevresel belirsizlik; bir alig-veris ortaminda ve kosullarinda beklenmeyen
degisikliklerin ortaya c¢ikmasi olarak tanimlanir (Noordewier et al, 1990).
Belirsizlik, belirlenen Griinden ne kadar alinacagi veya hangi Griin veya {rin
gruplarinin tedarik edilecedi konularinda olabilecedi gibi, hangi tedarikgiden

satin alinacag ile de ilgili olabilir.

Alci firmanin bakis agisiyla Gg tarll belirsizlik vardir. Birincisi, firmada

malzemeler, makinalar, araglar, hizmetler vs.ler igin ortaya ¢ikan ihtiyaglardan



dogan belirsizliktir. Dolayisiyla hangi mal veya malzemelerin satin alinacagi ™ =/

konusu ile iliskilidir. ikinci belirsizlik; pazardaki belirsizliktir, yani Kéyn,@k‘lha“[}nﬂw":"”

temin edildigi piyasa kosullanindaki dalgalanmalardan kaynaklanir. Uglinci
belirsizlik ise, tedarikgi firmalara iliskin belirsizliklerdir ve hangi tedarikginin

kullanilacagi sorusuyla ortaya ¢ikar (Hakansson, 1976).

Ote yandan belirsizligin iki boyutu vardir: (1) degiskenlik, (2) gesitlilik (Klein
et al, 1990). Degiskenlik, hizla gergeklesen cevresel degisimlerle ilgilenmek ve
firmanin tedarikgilere yonelik hizli gelisen degisimleri yakalamasini saglamaktir.
Cesitlilik ise, gevrede cok sayida belisizlik kaynaginin bulundugu durumu

g6stermektedir.! |
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4. PROJE URETIMINDE ALIM YOGUNLUGUNU .- “ -
ETKILEYEN FAKTORLER: GEMi VE YAT INSA "
SEKTORUNDE BiR SAHA ARASTIRMASI

Musteriler endistriyel Grinleri satin alirken; artniin fiyati, kalitesi ve
islevsel oOzellikleri ile tedarikginin niteliklerini, alternatif Urin ve tedarikgilerle
karsilastirir ve optimum olani secerler. Bu seg¢im kararini, tedarikgiler kendi
lehlerine gevirmek i¢in musterilerin satinalma davranisina etki eden unéurlan iyi
analiz etmelidirler. CinklU firmalar arasi rekabet ¢ok yogun bir sekilde devam
etmektedir. Bu ise musterilerin satin alma davranisini daha iyi anlamayi ve
analiz etmeyi gerektirir. Tedarikginin yiksek performans gostermesi, musterilerin
alim yogunlugunu ve gelecekte bu niyeti devam ettirmesini pozitif etkilemektedir
(Hansen, 2001).

Arastirmanin amac! ve onemi ile baslayan asagidaki kisimda, arastirma
sahasi olarak gemi ve yat insa sektoriinin nigin segildigi ile bu sektoérin genel
durumu ve ulkemiz ekonomisine katkisi (zerinde durulmustur. Ardindan,
arastirmada hangi degiskenlerin kullanilacagt, arastirmanin modeli ve hipotezleri

ortaya konulmustur.

4.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Isletmelerde ortalama tedarik harcamalar toplam gelirlerin yaklasik
%60'in1 olusturmaktadir (Killen and Kamauff, 1995). Bu yuzden tedarik yonetimi,
alici firmalar igin hayati bir konudur. Alici firmalarin, yliksek orandaki bu tedarik
maliyetlerini asagilara ¢ekmesi ve misterilerine kaliteli, ucuz ve etkin hizmet

verebilmesi tedarikgileri ile iyi iligkiler gelistirmesine baglidir.

Diger yandan tedarikgi firmalar alicilarin satinalma davranisini, baska bir
deyisle alim yogunlugunu etkileyen faktérleri bilirlerse, musterileri ile daha kolay

entegrasyona gidebilecek ve boylece satiglarini artirabileceklerdir.
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Diger yandan tedarik yonetimi ve tedarikgi firmalar (ze¥n

arastirmalar daha ¢ok seri imalat yapan igletmelere uygulanmaktadfis.k;QM’spaf‘*{
aretim isletmelerinin 6nemli bir kesimi proje tipi Uretim yapmaktadirlar. Bu
sirketlerde yapilacak tedarik yénetimi arastirmasi hem o dretici firmalara hem de

onlara tedarik hizmeti veren satici firmalara katki saglayabilecektir.

Yukarida siralanan sebeplerden 6tlrl, proje Uretimi yapan gemi ve yat
ingsa firmalarinda tedarik yonetimi ve alici firmanin alim yogunlugunu artiran

faktorler konusunda bu arastirma tertip edilmistir.
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4.2. Arastirmanin Kapsami

Arastirma, gemi ve yat insa sektdrunii kapsamaktadir. Ana ki'ti'é”ilﬂéw

orneklem kitlesinin ézellikleri asagida kisaca agiklanmigtir.
4.2.1. Ana Kiitle

Turkiye'de yakin Zamana kadar tersaneler ug vlelmda
degerlendirilmekteydi. Ozel sektor, Kamu ve Deniz Kuvvetlerine bagli
tersaneler. 1999 Adapazari depreminin ardindan, c¢ahsir durumdaki kamu
tersanelerinin Deniz Kuvvetlerine devri ile birlikte askeri tersaneler haricinde
devlet tersanesi kalmamistir. Ticari maksatli faaliyet gosteren 6zel sektor
tersanelerimiz ise; Tuzla Ozel Sektdor Tersaneler Bolgesi basta olmak lzere

Marmara, Karadeniz ve Ege kiyilarinda faaliyet gostermektedir.

Ulkemiz gemi insa sanayi, Urlnlerinin tiri ve ortak sorunlan da goz
onunde tutularak bes ayrt grupta incelenebilir. Bunlar; yeni gemi ingaati, yat
ingaati, gemi onarimi, gemi yan sanayii ve gelik konstriksiyon isleri ile teknik

hizmetlerdir.

Tuzla Tersaneler Bolgesi'nde halen 33 adet tersane, 9 adet ylzer havuz,
7 adet ahsap-fiberglas-gelik tekne imal yeri faaliyetlerini strdirmektedir. Bu
bélgede 35.000 DWT'a kadar gemilerin ingasi, 300.000 DWT'a kadar gemilerin

ise havuzlanabilmesi mimkin olmaktadir (DPT, 2000).

Turkiye'de, 1995-1999 vyillan arasinda inga edilen gemi tonaji 701.874
DWT olup, 125 adet gemiden olugsmaktadir. Bu deder dikkate alinirsa Tirk gemi
insa sanayinin yillik dretimi 26-30 gemi olup, 130.000-150.000 DWT ton
arasindadir (DTO, 1997).
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Gemi insa sanayi, ¢evresel degisimlerin hizli oldugu sanayi kollarinda biri

olarak agir finansal yatinmlar ve uzun GOretim sureleri ile tanimlanmaktadir

(Bateman et al., 1998). Finansal problemlerini ¢dzebilen, iscilik maliyetleri dusuk
ve proje yonetiminde yetkin ve yeterli Ulkeler bu alanda basarih olabiimektedir.
Dinya gemi inga kapasitesinin Ulkelere gore dagilimina bakildiginda, Japonya
ve Glney Kore bu sektdérde 6ne ¢ikmaktadir. Cin de son donemde dinya gemi
ingasinda grafigi hizla ylkselen bir Ulke konumundadir. Bati Ulkelerine
bakildiginda, iscilik maliyetlerinin yiksek olmasi nedeniyle daha ¢ok ¢zel tipte
gemilerin Uretimine agirlik verilmektedir. Fakat sektdrin stratejik 6neminden
dolay! askeri gemilerin ingas! ile bazi tersaneler deviet destedi ile ayakta
tutulmaktadir. Gemi insa sektoriiniin 6nemini gostermesi bakimindan Gliney
Kore'nin sadece 2001 yil i¢in gemi insaatindan elde ettigi kazancin 18 milyar
USD oldugunu belirtmek yeterli olacaktir (GMO Biilteni, 2002).

Diger yandan, ulkemiz yat endUstrisinde de 6nemli mesafeler almistir ama
heniz gok yetersiz duzeyde bulunmaktadir. insa edilen yatlar genel itibariyle
ahsap tekneler olup buylk ¢ogunlugu yurt disina ihrag edilmektedir. Yat insa
sanayii ayni zamanda yat turizmi ile de yakm etkilesim icerisindedir. Yat
ingasinin Oonemini gostermesi bakimindan yat turizmine de kisaca deginmek

yerinde olacaktir.

Turkiye, turizm gelirlerinin yaklagik dortte birini yat turizminden elde
etmektedir. Yat turizmi yliksek gelir dizeyine hitap etti§inden getirisi oldukga
fazladir. Ulkemiz marinalari ve karasularinda yaklasik 6000 yat bulunmaktadir.
Bu rakam Akdeniz ganagindaki 250.000 yat ile kiyaslandiginda, llkemizin bu
pastadan aldigi pay oldukga kuguktar (DTO, 1997).

Yatgilikta turizm gelirlerinin yani sira inga ve tamir de ¢nemli bir gelir
kalemidir. Yatlar; gelik, aliminyum, kompozit malzeme ve ahsaptan yapiimakta
ve bunlarin imalatini yapan sirketler tam teskilath modern tersanelerden, kiiguk

imalat atolyelerine kadar degisik bir yapi arz etmektedir. Goguniugu kiiguk
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isletmelerden olusan bu sektdr gerek dizayn ve imalatta, gerekse pazarlama ve
satista organize edilmeye ve yardima ihtiyag duymaktadir. Turkiye'de teknolojik-. .-
gelismesini ve teknik kadrolarini tamamlamis yat insa tersaneleri de bulunmakta
ve gogunlugu istanbul bolgesinde faaliyet gdstermektedir. Bunun yani sira Bati
Karadeniz, Marmara, Orta Ege ve Guney Bati Akdeniz sahillerimizde faaliyet

gosteren kiglk capli yat insa eden bir ¢ok isletme mevcuttur (DPT, 2000).

Sektortun Tirkiye ekonomisindeki énemine bakmak igin su istatistiki veriler
yeterli olacaktir. Sektor tersanelerinde, 13.163 (OECD, 1998) personel istihdam
edilmektedir. Turkiye'de imalat sanayiindeki istihdamin 3.010.000 civarinda
oldugu (DPT, 2000) daslndlirse gemi insa sanayiinin, imalat sanayi istihdami

icerisindeki pay % 0,43 olmaktadir.

Gemi Insa Sanayiciler Birligi ve TGS A.S. verilerine gére 1999 yilinda
sektdrin toplam dretim geliri 205 milyon USD ile toplam imalat sanayi Uretiminin
% 0,8'ini olusturmaktadir. Buna paralel olarak Turkiye GSMH’sinin % 0,16’s!

gemi insa sanayiinden dogmaktadir.
4.2.2. Orneklem

Bu arastirma, Tirkiye'deki gemi ve yat insa eden 6zel sektor tersaneleri ve
isletmelerinde anket uygulanarak yapilmistir. Bu isletmelerin ortak Ozellikleri,
gemi ya da yat insa firmalari olmasi yaninda ve 6zel sektore ait olmasi ve kamu
kurumlariin bulunmamasidir. Arastirma kapsamindaki firmalar; kigcik, orta ve
buylk boy igletmeler gibi buylklik tasnifine tabi tutulmamistir. Ancak,
arastirmaya katilan buttn firmalar kobi (kiglk ve orta boy igletmeler)

kapsaminda degerlendirilebilir.

Anket uygulanacak kisiler, satinaima sorumlulan veya ilgililerinden
olusmaktadir. Bu baglamda satinalmaya karar veren, belirleyici rol Ustlenen

kigiler olarak; anketin muhatabi, satinalma ve tedarik bolimi ydneticileri veya



isletme sahipleridir. Igletmede aym goérevi yiriuten birden fazla galiganin
bulundugu departmanlardan sadece bir anket alinmig, satinalmanin farkylllas,tlgg;:;;l;-
yerlerde, ornegdin i¢ ve dis satin almanin birbirlerinden ayrildigi bélimlerden ayri

ayrit birer anket alinmigtir.

Diger yandan ISO 9001 belgesine sahip isletmeler tedarik¢i segme ve
degerlendirme islemi yuritmesi gerekmektedir. Bu ylizden kalite belgesine sahip
firmalarda satinalmaya ek olarak kalite sorumlularindan; bunun'yamnda
malzemeyi dogrudan satinalma yetkisine sahip, Uretim mudurd ve

yoneticilerinden de ankete cevap vermeleri istenmistir.

Orneklem kitlesinin belirlenmesinde kiime &rnekleme (Cluster sampling)
yontemi kullaniimistir (Cryer and Miller, 1991, p. 433-434). Kime érneklemede
alan orneklemesi esas alinmis olup, firmalar cografi bolge esasina gore
secilmistir (Sudman, 1984). Orneklem alani iginde yer alan farkl kiimeler, yani
irii-ufakl, farkli buyuklikteki firmalar da arastirmaya dahil edilerek 6rneklem

kiimesi genisletiimistir (Karasar, 1999).

Tuzla tersaneler bolgesinde 32 tersane bulunmaktadir. Tuzla haricindeki
tersaneler ise cografi konum itibariyle; Kocaeli (2), Zonguldak Eregli'si (4),
Canakkale (1) ve Sinop’ta (1) faaliyet gtostermektedirler ve sayilari toplamda
8'dir (Denizcilik Mistesarligi, 2002). Bu belirtilen gruplarn diginda kalan,
Gemdok sanayi sitesinde 8, yan sanayiinde ise yaklagik 10 firma ile baglanti
kurulmustur. Buna goére, gemi inga firmasi olarak irtibat kurulan firma sayisi
58'dir.

Yat inga firmalarinin ise 2'si kendi tersanesinde, yaklagik 20 tanesi
kooperatif sitelerinde, 6'si gemi inga tersaneleri igerisinde, buna ek olarak ta
yaklagik 10 tanesi yan sanayii bolgesinde faaliyet gdstermektedirler (DTO,
1997). Boylece yaklagik 38 firmanin, Tuzla’da yat insa alaninda faaliyette
bulundugu tespit edilmistir.
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Neticede gemi ve yat inga eden firmalar olarak 96 (58+38) firma ile irtibat ‘
kurulmustur. Bunlardan 78 firma ankete yanit vermistir. 2 tane anket, ek&K&f
doldurma ve kopya nedeniyle iptal edilmis ve sonucta analizlerde 96 anket

kullanilmistir.



4.3. Arastirmada Kullanilan Degigkenler

Arastirmada kullanilacak degiskenlerin tespitine baslamadan énce,uéhl;m—
tedarikci iligskilerine yonelik literatlr taramast yapilmig, sekiér ve akademik
kuruluslardaki uzmanlarla gortstimuistir. Buna gore olusturulan arastirma
modelinde ¢ ayri  degiskenler grubu yer almaktadir. Bagimsiz degiskenler,
bagimli degiskenler ve kontrol degiskenleri. Modele ait bu degiskenler grubunun

igerigi asagida verilmistir.
4.3.1. Bagimsiz Degigkenler

Modelde belirtilen bagimsiz degiskenler dort kategoride ele alinmistir.
Bunlar, tedarikginin lojistik performansi, Grin performansi, firma ozellikleri ve

cevresel faktorler olarak belirlenmistir.

Tedarikginin lojistik  performansinin  dlgiminde; tedarikginin Ureticiye
sagladigi bilgi desteqi ile satis sonrasi hizmetler dikkate alinmistir. Tedarikginin
Urin performansinin dlciminde ise Granun, karmasikligi ve éneminin bagimhlik
ile alm yogunlugu Uzerine etkisi incelenmistir. Firma oOzellikleri olarak da,
tedarikginin buyukligu ile UnlU ve tecribesi ele alinmistir. Dis gevreye yonelik
degiskenler, yani alternatif tedarikgilerin bulunabilirligi ve cevresel belirsizlik de
degerlendirmeye alinan diger faktorlerdir. Modelde kullanilan bagimsiz

degiskenler asagida 6zet olarak siralanmistir

o Tedarikgi ile iligki suresi e Uriiniin karmasikhig

o Tedarikginin blyGkligi e Uruniin 6nemi

e Tedarikginin bilgi destegi e Alternatiflerin bulunabilirligi

e Tedarikginin Gnl ve e Cevresel Belirsizlik
tecriibesi

e Tedarik¢inin satisg sonrasi

destedi



4.3.2. Bagimli Degiskenler

Arastirmada, tedarik¢i ile mevcut given ve bagimhlik iliskileri ile
gelecekteki muhtemel satinalma davranisi veya diger bir tabirle alim yogunlugu
tzerinde durulmustur. Mevcut iligki dlzeyini dlgmek igin alicinin tedarikgiye
gliven duygusu ve bagmiihgy olgiimustir. Alict  firmanin * tedarikgisiyle
gelecekteki iligkilerini degerlendirmek igin de musteri firmanin alim yogunlugunu

artirma niyeti 6lctimastur.

Bundan dolayidir ki modelde U¢ adet bagimh degisken bulunmaktadir.
Bunlar; tedarikgiye glven, tedarikgiye bagimiilik ve musterinin gelecekteki ahm
yogunlugu, degiskenlerinden olusmaktadir.

o Guven

e Badgmiilik

e Alim yogunlugu

4.3.3. Kontrol Degiskenleri

Asagida da siralandigi Uzere kontrol degiskenleri, ankete cevap verenlerin
cinsiyeti, egitim dizeyi, firmanin galisan sayisi ve tedarikgi firma ile iliskinin
slresj olarak belirlenmistir.

e Cinsiyet,

o Egitim duzeyi,

e Calisan sayisi,

e lligkinin siresi.



4.4. Hipotezlerin Olusturulmasi

Modele ait hipotezlerin belirlenmesi icin; bagimli degiskenlerimiz olan
guven, bagmhlik ve alim yogunlugunu etkileyen faktorlerin neler oldugu,
literatirde so6z konusu faktorler arasinda nasil bir iliski bulundugu ortaya

konularak uygun sekilde hipotezler olusturulmustur.

4.4.1. Tedarik¢i Firmaya Giiven: Etki Eden Faktérler ve

Hipotezleri

Orgiit literatiiriinde glivenin iki anlami vardir. itimat veya karsidakinin
davraniglarimi  ongorebilme (Rousseau et al., 1998). Baska bir deyisle,
muhatabin iyi niyetine itimat etme (Hosmer, 1995) gibi anlamlara gelmektedir.
Glveni Ug¢ boyutta incelemek mumkindir: yetenek (ability), yardimseverlik
(benevolence) ve butinlesme (integrity). Bu U¢ degisken de firmalar arasi
iliskilerin konusudur (Bell et al., 2002).

Literatirde gliveni etkileyen faktorler; tedarikgi altci arasindaki iliski stresi,
tedarikcinin bayuklaga, bilgi destegi, Unid ve tecribesi ile satis sonrasi garantiler
olarak tespit edilmistir. Bu degiskenler ile glven arasindaki bag ve ilgili

hipotezler asagida agiklanmistir.

Tedarikgi ile iligki Siiresi. Birgok bilim adami gliven arttirma ve tesis
etmenin uzun zaman alacagini belirtmektedirler. Alici-tedarikgi iliskilerinin uzun
zaman devam etmesi, satici firmaya guveni arttirmaktadir. Bunun sebebi, gliven
olusturma sureglerinden ikisi ile agiklanabilir. Birincisi, sirenin uzunlugu. Bu, iki
tarafin iligkilerine yaptiklart yatirimla gergeklesir. Tedarikgiye glivenin seviyesi,
muisterinin tedarikgiler tarafina yaptigi yatirimlarla él¢lur ve alicilar tedarikgilerin
firsatgt hareket etme sonucunda ortaya ¢ikabilecek kayiplarini bu sekilde
azaltabilirler.  ikincisi ise, ongoérebilmedir. Tedarikginin  davranislarini

O6ngorebilme, yani 6nceden sezebilme iglemi, firmalar arasi iliskilerin uzun yillara



“yayiimasini  gerektirir. Cunkd, ahp-verme iliskileri tarihsel%ib

gerektirdiginden, isletmenin Onceki hadiselerden kazanci sonraki“'é‘lfé;\ésﬁg{
icin bir referans saglar. Firmalarin birbirleriyle tecribesinin artmasiyla ve bu
arada kazandiklarn basarilarla, iliskilerdeki dnemli kriz dénemlerinin Gstesinden
gelebilirler (Dwyer, Schurr and Oh, 1987). Bu yetenegi, birbirlerinin 6zelliklerini
daha iyi anlayarak kazanmislardir (Williamson, 1985). Boylece, tedarikgiyle uzun
slren iligkiler tedarikginin gelecekteki davranisini dngbdrmek icin alicinin giiven
duygusunu kolaylastirmistir. is ortamindaki pratik uygulamalardan da
yararlanarak, Anderson ve Weitz (1989) yaptiklari arastirmalarinda benzer
sekilde alicinin tedarikgiye glveninin iliski stiresiyle arttigini ortaya koymuslardir

(Doney and Cannon, 1997).

Bir baska agidan incelendiginde taraflar uzun sire birlikte calismakla,
birbirlerini daha iyi tanimis olacaklardir. Aralarinda daha az iletisim olsa bile,
anlamii bir ortak gegmisin bulunmasi ile birbirlerinin tepkilerini Sngtrebilecek ve

faaliyetlerini koordine edebileceklerdir.

lliskinin siresi veya gecmisinin uzunlugu, taraflar arasinda gelecekte alis
verigin daha da artmasini temin etmistir (Heide and John, 1990). Dolayisiyla,
uzun doneme yayian iligkiler, yeniye gore nispeten daha fazla sureklilik
gosterebilmektedir (Anderson and Weitz, 1989). Bu nedenle iligki siresinin
uzunlugu firmalarin birbirlerine giiven duyduklarinin 6nemli bir gdstergesi
olmaktadir. Buna gore iligki suresi ile gliven arasindaki iligkiyi ortaya koyabilecek

hipotezimizi su sekilde ifade edebiliriz.

Hy: lligki stresinin uzunlugu ile tedarikgi firmaya giiven arasinda pozitif bir

iliski vardir.

Tedarikginin Buyukliigl. Buyukluk, genel olarak firmanin is hacmi,
calisan sayisi ve finansal gostergeleri ile Olgulir. Alicilar, tedarikgilerini

degerlendirirken bu boyutlardan en az birini gdéz oninde bulundururlar.
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Tedarikginin buyukliga kalite, fiyat, teslim, garanti, mamul gesitleri ve sdeme
kolayliklari gibi konularda musterilerine giiven verir ve diger kiguk rakiplerine
oranla daha iyi hizmet sunabileceklerine dair bir kanaat verir. Bu nedenle

tedarikci firmanin buyUkligu, tedarikgi segme asamasinda 6nem tasimaktadir.

Diger yandan tedarik¢inin buyukliga, firmanin toplam buyukiigu ve pazar
pay! ile de 6lgiilebilmektedir. Blyklik, tedarikgi firmaya gliven duyulabilmesine
dair alici firmaya bir fikir verir. Ilk olarak, giivenin yayilma siresi esnasinda alic
firma tedarikginin buyiklugu ve guvenilirligini tespit etmek igin baskalarinin o
firma ile tecrtUbelerini arastinr. BayUkluk ve pazar payi, diger pek ¢ok isletme ile
bu tedarikginin yaptiklari islerde vyetkinlige sahip oldugunu gosterir. Diger
firmalarin olumlu veya olumsuz tavsiyeleri tedarikginin tutarh bir sekilde verdigi
sozleri yerine getirdigini ya da sektordeki konumunu devam ettirme yetenegine
sahip olmadigini gosterir. ikinci olarak, firsatgl tedarikciler islerini giivenilmez
orgUtler gibi ydruttuklerinden ve satis hacmi veya pazar payi olusturmaya gugcleri
yetmediginden daha az gavenilir olduklari da dasundlebilir (Hill, 1990). Sonug
olarak alicilar; kiguk tedarikgilerin, glvenilmez davranislarn ylzinden oldukca
onemli maliyetlere de katlanarak daha biyuk tedarikgilerle galismanin hesabini

yapmaktadirlar (Doney and Cannon, 1997). Bu nedenle;

H,: Firmanin buyUklugu ile tedarikgiye guven arasinda pozitif bir iligki

vardir.

Bilgi Destegi. Ozel bilgiler saglama, tedarikgilerin musterileri ile ozel
bilgileri paylasiminin da bir derecesini gdsterir. Bu tir tedarikgiler 6zel bir yatirbm
riskini g6z ondne aldigindan, bir takim 6zel bilgilerin paylasiimasiyla alicilarin
kendilerine guvenecegini varsayarlar. Ornegin, tedarik¢i alicinin rakiplerine bir
takim Ozel bilgileri ifsa ederse, kétl amagla kullanilan bu bilginin maliyeti kendisi
igin ylksek olacaktir (Kelly and Kerwin, 1993). ClnklU bu davranis bGtin bir
sektordeki mdisterileri kaybetmeye neden olabilecektir. Hassas bilginin bu

sekilde yayilmasi, tedarikginin gliven vermeyen tarzda davranislar sergilemesi,
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onlara inanan alict firmalarin glvenini blyuk oranda sarsacaktir (John 1984)'

Dolayisiyla satici firma 6zel bilgi paylasimini daha da artirmak suretlyle guven
vermeyen davranislardan dogabilecek zararlari en aza indirebilir (Doney and

Cannon, 1997).

Baska bir bakis acisina gore de, bir tedarikginin alici firmayla paylastig
6zel bilginin derecesi, alici firmaya sadakatinin de bir gostergesi olarak kabul
edilir. Kendisinin korumasiz kalmasina razi olan bir tedarikgi, miusterileri
Uzerinde glven olusturmak icin onlara dnemli bir takim bilgileri gizliden vererek
kullanma yoluna gider. Bunun gibi kasti yapilan islemlerde tedarikgi, yardim
olarak beklentilerini ve niyetlerini alicilara bildirmek igin 6zel bilgi paylasimina
basvurabilir (Doney and Cannon, 1997). Bu ise, tedarikginin aliciya

glvenebilecegine isaret etmektedir.

Dogruluk ve durustlik piyasada aranilan bir erdemdir. Tedarikginin
dogrulugu hakkinda piyasada haberlerin yayiimasi, mdasteriler tarafinda
tedarikgiye yonelik genel bir perspektif olarak glven olugsmasina zemin
hazirlayabilir (Anderson and Weitz, 1989). Tedarikgiye karsi genel gliven
duygusu, alicilarda birbirlerini anlama, anlatma ve benzerlik disincesini
kolaylastirir. Taraflarin birbirlerine glivenmesi, bir tarafin digerine bagimli oldugu
inancint da verir. Ancak gilven sayesinde alicilar, tedarikgilerinin herhangi bir
problem ¢ikmasi durumunda kendilerine yardimci olacagi inancini tasir. Bu
sebepledir ki, tedarikc¢inin 6zel bilgi destedi ile given arasinda olumlu bir iligki

bulunmaktadir.
Ha: Bilgi destedi ile tedarikgiye olan gliven arasinda pozitif bir iliski vardir.

Tedarikginin Unii ve Tecriibesi. Un, tedarikcilerin musterileri ile
ilgilendikleri ve onlara kars! durtst olduklarina dair alicilarin inanglarinin bir
Olgutd olarak tanimlanir. Olumlu geligmeler firmalar arasinda kolaylikla yayilir ve

tedarikgiye itimadi guglendirir. Eger alici firma, tedarikginin iniine tam liyakat
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gosterecedini disinirse, diger firmalarla kiyasladiginda tedarikginin gegmisgini -

guvenilir kabul etmis olacaktir. Dolayisiyla alicilar, bir tedarikginin glvenilirligini
baska insanlar ve orgitlerin séz ve hareketleri yoluyla &grenir. Bu aradaki
aktarma ya da yayilma sureci, tedarikginin Unu ile satici firmanin giveni
arasindaki pozitif iliskinin derecesini 6ngoérmek igin de kullamifabilir (Anderson

and Weit, 1989).

Tecribeler, tedarikginin Gni ve tecribesi ile alicinin glveni arasinda bir
iliski bulundugunu gostermektedir. Dagittm kanallarindaki aragtirmalarda
alicinin, tedarikginin Gniine iliskin besledigi duygular glvenin iki boyutundan biri
olan itimadin artmasina yol agmaktadir (Ganesan, 1994). Yine benzer sekilde
Anderson ve Weitz (1989) alicinin tedarikgiye guveninin, tedarikginin alicilarini
dirtist taninmas ile pozitif iliskili oldugunu bulmustur (Anderson and Weit,
1989).

Tedarikginin - deneyim kazanmis olmasi ve vaatlerini zamaninda
gergeklestirmesi, alici firmanin glivenini kazanmasina yardimci olur. Tecrubeler
gostermistir ki, satici  personelinin  gorevi glivenin beslenmesinde rol
oynamaktadir. Bush ve Wilson (1979) musterilerin, satici personelini daha
glvenilir hissettiklerini, onlara ylksek seviyede uzmanlik yetenegine sahip
nazariyla baktiklarini kesfetmislerdir. Son olarak Crosby, Evans ve Cowles
(1990) sigorta ¢ahisanlarinin algilanan uzmanhgi ile misterinin duydugu given

arasinda anlamli bir bag oldugunu bulmuslardir. Buna gore;

Kanal ortagiyla ortak deneyimler giiveni beslemektedir. Saticiyla deneyim
kazanma, ikili iliskilerde buhranli dénemleri atlatmay! daha da kolay hale getirir.
Bu periyotlar taraflarin birbirlerini ve bireysel 6zelliklerini daha iyi anlamalarini
sadlar. Bu vyluzden tedarikgiyle gegmisteki deneyimler, saticinin itimat
edilebilirligine ve yardimseverligine alicinin gliven duygusunu artirir (Ganesan,
1994). Buna gore;

H.: Un ve tecriibe ile tedarikgiye giiven arasinda pozitif bir iliski vardir.
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Satis Sonrasi Garantiler. Garantiler, Urlintn tercih ediimesinde etkin bir
rol oynamaktadir. Bu ylizden satiglarda Uriine ve aliciya gére farkh ozelliklerde:
garantiler sunulmaktadir. Tasarnm, Uretim ve Urin satigiyla ilgili herhangi bir
garanti tirG ek hizmetler igerdiginden ek maliyetlere yol agacaktir. Bu maliyetler
gercekte Onceden belirlenemeyen, sonradan ortaya ¢ikan maliyetlerdir ve net
satislarin %2'sinden %15’'ine kadar bir aralikta gergeklesebilir (Murthy and
Djamaludin, 2002). Sonug olarak garantilerin, toplam Urtin maliyeti Uzerinde

anlamli bir etkisi bulunmaktadir.

Diger yandan bir Urliniin veya hizmetin garantisi bulunmadigr zaman, eger
tedarikci arkadasca, yardimsever ve kibarca davranirsa muisteri buyuk bir
memnuniyet hissetmektedir (Andaleeb and Basu, 1998). O halde tedarikgi,
drlnle birlikte yeterli dizeyde garanti vermiyorsa, alici-satici arasindaki bu

iliskilerin satista 6Gnemli bir payi vardir.

Hs: Satis sonrasi garantiler ile tedarikgiye gliven arasinda pozitif bir iliski

vardir.

4.4.2. Tedarik¢i Firmaya Bagimlilik: Etki Eden Faktorler ve

Hipotezleri

Bagimlilik, bir firmanin amagclarina ulagsmak igin ortagi ile mevcut iliskilerini
koruma ihtiyaci olarak tanimlanir. Bir firmanin kendi ortagini birakarak baska
firmalarla ¢alismak istedigi halde bunu gerceklestirememesi de o firmanin
ortagina karsi bagimh oldugunun bir gostergesi sayilmaktadir (Heide and John,
1988). Bir kanal Uyesinin ortagini degistirebilme yetenegine ne derece sahip
oldugu, genellikle tedarik kanallarinda firmalarin birbirlerine bagimhliklarinin

Olglsunl gostermektedir.

Tedarikgiden mal ve hizmet satin alan firma kaynak bagimhiligina man{z

kalmigtir. Kritik kaynaklar bagimhligin bir gostergesidir. Kaynak bagimliliginin
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etkilerini degerlendirmek igin Grinin 6nemi ve alternatiflerin bulunabilirligini-

incelemek gerekmektedir. Bu 6lgimler, tedarikgi degeriendirme gallsmalérmda“

firmanin gelecekteki alim yogunlugunun, iliskiyi stirdirme niyetinin ve tedarikgiye

bagimhhginin bir gdstergesi olarak hizmet eder.

Bilimsel c¢alismalarda bagimhhigr etkileyen faktorler; satig sonrasi
garantiler, UrGnin onemi, alternatiflerin bulunabilirligi ve g¢evresel belirsizlik
olarak tespit edilmistir. Bu faktorler ile bagimhhk arasindaki iligkiler ve ilgili

hipotezleri su sekilde verebiliriz.

Satis Sonrasi Garantiler. Garantiler, tedarikcinin sattig1 Urlinle birlikte
sundugu hizmettir. Garantilerle ilgili g6z 6niinde bulundurulan, her nerede olursa
olsun gerekli kurulumun/donanimin yapiimasi ve ihtiya¢ duyulan yedek
parcalarin saglanmasidir. Boylece tedarikgi, teslim ettigi Grintn normal

yasamini sUrdirmesini aliciya garanti etmektedir (Zenz, 1994).

Tedarikginin satis sonrasinda alicilara bir kisim destek hizmetler vermesi
onlari kendisine bagimli kilabilmektedir. Tedarikginin Grline iliskin satis sonrasi
verebilecegi destek parametreleri; garanti  kosullari, genigletiimis servis
kontratlari, tamir hizmetinin verilebilirligi, kredilendirme, Ucretsiz mdisteri
danisma hatti vb. hizmetler siralanabilir (Loomba, 1996). Tedarikginin bu
hizmetleri alternatif saticilara gore daha st seviyede olmasi, misteri

bagimhihdina sebep olacaktir. O halde;

He: Salis sonrasi garantiler ile tedarikgiye bagimiiik arasinda pozitif bir

iligki vardir.

Uriiniin  Karmasikligi. Urinin  karmasikhigr arttikga, siniflandirmada
ozellikli mamuller kategorisinde yer almaktadir. Buradan hareketle birden ¢ok

fonksiyonu Uzerinde barindiran araglara karmasik Urlinler diyebiliriz.

™
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isletmeler karmasik Griinlere her zaman ihtiyag duymazlar. O nedenlefdegé'r

sik sik alim yapmak gerekmez. Dolayisiyla, bu turdeki mamillerin sat|CIIar|fdé
piyasada az bulunmaktadir. Satici firma sayisimin az olmasi, o Grlnin

tedarikinde aliciy1 bagimh hale getirmektedir. O halde,

H7: Uriniin karmasikhigi ile tedarikgiye bagimhlik arasinda pozitif bir iligki

vardir.

Uriiniin Onemi. Satin alinan Uriinler alici firmalar igin temel madde olabilir
veya dogrudan Uretim sireglerinde kullanilmayan ikinci derece 6neme sahip bir
sarf malzemesi de olabilir. Uriiniin énemi, alicinin operasyonlari igin ne derece
dnemli olduguna baghdir. Onemili Grinler alicinin faaliyetleri igin yuksek maliyet
olusturur. Bu, Urin maliyetinin yuksek olmasindan degil, Uretim sistemi igin
hayati 6nem tasimasindan dolayr dnemlidir. MUsterinin satin aldigi Grinler sayet
dretim sureclerinde hayati 6neme sahipse, bu alicinin esnekligini ve otoritesini
dustrur (Gassenheimer et al.,, 1998). O halde, Grinin 6nemi ile tedarikgiye

bagimlilik arasinda pozitif bir iliski bulundugu varsayilabilir.
Heg: Uriiniin 6nemi ile tedarikgiye bagimhilik arasinda pozitif bir iligki vardir.

Alternatiflerin Bulunabilirligi. Tedarikgilerin  sinirll sayida olmasi
musterinin bagimbligini artirir (Gassenheimer, 2001). Tedarik kaynaginin az
sayida olmasi, onlarla iligkilerde kolayliklar saglayabilecektir. Ancak, alicilarin
fazla da segme sanslari bulunmayacagindan iligkilerini bagimh yGritmekten
baska careleri kalmayacaktir. Buna gore alternatiflerin az olmasi, yani bagka
tedarikgilerin bulunmasi olasiliginin dusik olmasi ile bagimhlik arasinda yakin

iliski oldugu varsayilabilir. O halde;

Hg: Alternatiflerin bulunabilirligi ile tedarikgiye bagimlilik arasinda negatif bir
iliski vardir.



Cevresel Belirsizlik. Karar alma belirsizligi, bir bireyin veya;drgUtUn "

gevreyi 6nceden sezememesi veya ongdrememesinin derecesidir (Pfeffyéf"g'rid”
Salancik, 1978). Belirsizligin farkli sekillerde ortaya ¢ikmasi tedarik kanalinin
yapisi ve kanal Uyesinin davranigi Uzerinde oluméuz etkiye sahiptir
(Balakrishnan and Wernerfelt, 1986). Cevresel belirsizligin Uzerinde ¢okga
galisilan iki boyutu, degiskenlik ve farklitiktir. Bu boyutlar &6rgutlerin karar

sliregleri (izerinde guglu etkilere sahiptir (Leblebici and Salancik, 1981). -

Cevresel degiskenlik (volatility), pazarin ve talebin hizli degisiminin
Olglstini gosterir. Alici firma, sektdriindeki yuksek degiskenlik nedeniyle musteri
taleplerinde hizli dalgalanmalara karst koyamayacak ve Ozel pazarlarda
gelecekteki kazancglan ve ongorilen basan artislanini gergeklestiremeyecektir
(Klein et al., 1990). Yuksek degiskenlik kosullari altinda hazirlanan kontratlarin
butin ongorulemeyen tehlikeleri kapsamasi oldukga gu¢ ve maliyetlidir. Bu
durumda saticilar, kendi karliiklart igin  anlasmada detaylandiriimamis
maddelerin yorumlanmasinda alicilardan avantaj saglayabilirler. Musteriler boyle
firsatgl davranislardan korunmak igin, izin verildigi olclide pes pese uyum
kararlan alarak tedarikgileri ile uzun vadeli iliskiler gelistirmeye meyillidirler (John
and Weitz, 1988). Bu yuzden artan iliskilerin alicilarin tedarikgilere baghihgin

arttirmasi da mamkundur.

Gevresel farkhlk (diversity), cevredeki belirsizligin olglisini yansitir.
Belirsizlige neden olacak aktorler; alicilar, tedarikgiler, Grinler, rakipler ve
musterilerden olusur. Pazarda blyuk degisimler igin etkili stratejik programlarin
aclk sekilde uygulaniyor olmasi, firmalar igin bilginin elde edilmesini
zorlastirmistir. Pazardaki bu degismeler alicitan, 6zellikli pazarlarin talebini elde
tutmak igin gok sayida kanal Uyesiyle iligki gelistirmeye yoneltir. Bu yonelis
alicilara, oldukga esnek ve gegici olan mevcut kanal yapisini daha da
gelistirmek ve iligkileri ilerletmek igin cesaret verir. Dolayisiyla cevresel
belirsizligin artmasi, alicilan tedarikgileri ile daha yakin ticari bagdlar kurmaya

ittiginden bagimliigr arttirir. O halde;



Ho: Cevresel belirsizlik ile tedarikgiye badimlilk arasinda ‘pdzitif bir iligki ,

vardir.

4.4.3. Tedarikgiden Alim Yogunlugu: Etki Eden Faktérler ve

Hipotezleri

Literatirde ahim yoguniugunu etkileyen faktorler; tedarikginin Gnu ve
tecriibesi, satis sonrasi garantileri, Grinin karmasikhd:, given ve bagimiilik
olarak tespit edilmistir. Bu degiskenler ile alim yogunlugu arasindaki baglar ve

ilgili hipotezler asagida gosterilmistir.

Tedarikginin Unii ve Tecriibesi. Tedarik¢inin durustliguyle Gn yapmis
olmasi, itibarn ve kredibilitesi Uzerinde pozitif bir etki olusturacaktir. Piyasada
diriist olarak taninma, onun givenilir ve tutarli davranislar sergiledigini gosterir.
Performansi yiksek firmalarin Unu piyasadaki diger potansiyel musteriler
arasinda kolayca yayilabilir (Ganesan, 1994) ve bunun sonucunda tedarikgi
pazarini genigletebilir. Bu sayede tedarikginin piyasada olumlu taninmasi,

musterilerinin alim yogunlugu Uzerinde etkili olabilmektedir.

Hig: Un ve tecriibe ile aim yogunlugunu artirma niyeti arasinda pozitif bir

iliski vardir.

Satis Sonrasi Garantiler. Satis sonrasi garantiler; Grine iligkin garantiler,
satig sonrasi teknik hizmet anlagmalari, bakim - tamir destegi, kredilendirme,
Ucretsiz musteri danisma hatti vb. olarak siralanabilir (Loomba, 1996). Satig
sonras! garantilerin musterinin  alim yogunluguna etkisi, 6zellikle nitelikli

pazarlarda gorulebilir. Bu durumda alicl, tedarikgiye ylksek derecede bagimhdir.

Musteriler agisindan garantiler; (1) oldukga blytik bir dedere sahiptir ve (2)
kiigtik bir maliyetin fiyata eklendigi seklinde algilanir (Smith, 1998). Dolayistyla

garantiler Grtn fiyatinda az da olsa bir artisa neden olmakta, ancak yukarida



yogunlugunu artirmada 6nemli faktorlerden biri oldugu saptanmistir (Kauffman,

1996). Buna gore;

Hq1: Satis sonrasi garantiler ile alim yogunlugunu artirma niyeti arasinda

pozitif bir itiski vardir.

Uriiniin Karmasikhgi. Musteri talebine bagl olarak, satian Griinler
karmastk veya basit yapida olabilir. Karmasik drinlerin, genellikle alicinin
faaliyetleri igin onem tasidigr kabul edilir ve maliyetlerinin ylksek olmasi
nedeniyle alicinin tedarikgi esnekligini ve otoritesini disurir (Gassenheimer et
al., 1998). Bundan dolay:dir ki firmalar, eski tedarik kaynaklarina devam ederek,
oncelikli Urinler icin tedarikgileri ile glven tesis ederler ve ayni zamanda
bagimhhig azaltacak alternatif tedarikgileri de arastirarak, geleceklerini garanti

altina almaya ¢alisirlar (Ganesan, 1994).

Diger yandan drinidn karmasikhgr arttikca, o alanda hizmet veren
tedarikgilerin sayisi azalir ve Grun fiyatt artar. Bu ylzden firmalar karmagik
trtinler yerine kullamimi ve tamir-bakimi kolay ve fiyatlari uygun Grinleri tercih
ederler. Bu nedenle, Urinin karmasiklidi ile alim yogunlugu arasinda negatif bir

iliski bulundugu varsayiabilir. O halde;

Hio: Urtniin karmagikh@r ile alim yogunlugunu artirma niyeti arasinda

negatif bir iligki vardir.

Guven. Tedarikci ile alicinin gelecekte satinalma niyetini artirmasi
arasinda bir glven bagina ihtiyag vardir. Alici — tedarikgi arasindaki given;
tedarik¢i firmanin, alicinin gikarlari aleyhinde bilerek hareket etmeyecegi

seklinde tanimlanabilir.



Morgan ve Hunt (1994), yakin bir gelecekte ortagin iligkileri "sona erdlrm y
olasiliginin hissedilmesi olarak tanimladigi ayrilma egilimi ve gtven é:ésr:da
negatif bir iliski bulundugunu tespit etmislerdir. Diger yandan, Anderson ve Weitz
(1989) de geleneksel kanal iligskilerinde guveni, surekliligi devam ettirmenin bir

anahtan oldugunu bulmuslardir (Doney and Cannon, 1997).

Dolayisiyla glven, gelecekieki kosullarda olasi degismeler nedeniyle uzun
vadeli uyum igin gerekli bir unsurdur (Ganesan, 1994). Tecribeye dayali
gozlemler, satici firmanin guven egiliminin alicinin alip-verme iligkisini sirdirme

niyetinin bir esasi oldugunu gostermektedir. Buna gore;

His: Glven ile ahim yogunlugunu artirma niyeti arasinda pozitif bir iligki

vardir,

Bagimhlik. Aim yogunlugu firmanin bagimlihg ile yakin iliski igerisindedir.
Bagmmhitik, genelde bir tarafin agik etkisine maruz kalmayi gosterir ve varligini
devam ettirmek igin baskalarina gonilstizce giivenmektir. Firmalar arasinda iki
tir bagmmliliktan s6z edilebilir: ¢ift ve tek tarafli bagimhlk. (Gassenheimer et al.,
1998). Cift tarafli bagimlilikta her iki tarafin birbirlerine karsilikli bagimiilik halleri

s0z konusudur. Tek tarafli bagimlilikta ise, bir tarafin baskinhgi vardir.

Ote yandan tedarikgiden mal ve hizmet satin alan firma, kaynak
bagimhhgina maruz kalmis olabilir. Kritik kaynaklar bagimhih@in bir gostergesidir
ve gelecekte de kaynaklara ulagmanmn zorlugu olarak goérilir. Aim yogunlugu
Uzerindeki kaynak bagimhhiginin etkilerini degerlendirmek igin literatiirde Griintin
karmagikligi ve alternatiflerin bulunabilirligi kullanidmistir. Bu 6lgtmler, tedarikgi
degerlendirme galigmalarinda firmanin gelecekteki alim niyeti olarak hizmet eder

(Gassenheimer and Manolis, 2001).

Bagimhhk konusundaki pek gok arastirma gdstermistir ki, iliskinin yapisina

ve gelecekte satin alma niyeti (zerinde, etkili olmaktadir. Bagimlilik, iliski



maruz birakmaktadir. Williamson (1993), guven, bagimhlik ve iligkinin

surekliligini inceledigi arastirmada guvenin, bagimllik ve iligkinin surekliligi

arasinda bir ara degisken oldugunu belirtmektedir.

Baska bir agidan bakildiginda, 0Ornegin tedarikgiye bagimii olundugu
durumda, musteri o tedarikgiden mal temin etmeye devam edecektir. Clnki
baska alternatifi bulunmamaktadir. O halde bagimhhik ile alim yogunlugu

arasinda pozitif bir iliskiden sz edilebilir. Buna gore;

His: Bagimhlik ile alim yogunlugu arasinda pozitif bir iligki vardir.



4.4.4. Hipotezlerin Ozet Listesi

Yukarida belirttigimiz arastirma hipotezlerimiz sirasiyla gérilecek sekilde
asagida derlenmistir.

H.: lliski stresinin uzunlugu ile tedarikgi firmaya gtiven arasinda pozitif bir
iligki vardir.

Ho: Firmanin baydklugu ile tedarikgiye glven arasinda pozitif "bir iligki
vardir.

Hs: Bilgi destegi ile tedarikgiye olan gliven arasinda pozitif bir iliski vardir.

Ha: Un ve tecriibe ile tedarikgiye given arasinda pozitif bir iligki vardir.

Hs: Satis sonrasi garantiler ile tedarikgiye gliven arasinda pozitif bir iligki
vardir. '

He: Satis sonrasi garantiler ile tedarikgiye bagimlilik arasinda pozitif bir
iliski vardir.

H-: Urtiniin karmasikhigs ile tedarikgiye bagimlilik arasinda negatif bir iliski
vardir.

Hg: Urlinin énemi ile tedarikgiye bagimiilik arasinda pozitif bir iligki vardir.

Ho: Alternatiflerin bulunabilirligi ile tedarik¢iye bagimhlik arasinda negatif
bir iliski vardir,

Hio: Cevresel belirsizlik ile tedarikgiye bagimlilik arasinda pozitif bir iligki
vardir.

Hio:Un ve tecribe ile alim yogunlugunu artirma niyeti arasinda pozitif bir
iliski vardir.

H11:Satis sonrasi garantiler ile alim yogunlugunu artirma niyeti arasinda
pozitif bir iligki vardir.

Hi: Uriinin karmasikh@r ile alim yogunlugunu artirma niyeti arasinda
negatif bir iliski vardir.

Hiz: Glven ile alim yoguniugunu artirma niyeti arasinda pozitif bir iligki
vardir.

H14: Bagimlilik ile alim yogunlugu arasinda pozitif bir iligki vardir.



4.5. Nomolojik Model

Nomolojik model, Hempel ve Oppenheim’in 1948 vyilinda yazdiklan

"Studies in The Logic of Explanation” adli makaleyle, bilimsel alanda uzun slre

genel kabul gormus acgiklama modelidir. Kisaca D-N (Deductive-Nomological)

model diye de aniimaktadir. Bu agiklama modelinin genel kosullari sunlardir
(Pekmez, 2002):

1.

Bir agiklama gecerli bir timden gelen argliman olmahdir

2. Agiklamanin dncdlleri en azindan bir bilimsel yasa igermelidir
3.
4

. Oncdilleri olusturan cimleler dogru olmalidir.

Oncdillerin ampirik bir igerigi olmalidir

Arastirma hipotezleri literatirdeki arastirmalardan yola gikilarak elde

edilmigtir. Arastirmaya literatirde elde edilen sonuglar oncllik ettigi igin

arastirma modelimiz, nomolojik model 6zelligi tasimaktadir ve tezde de bu isim
kullamimistir (Sekil 4.1.).



gy

Sekil 4.1. Nomolojik Model

[ Tedarikgi ile iliski Suresi

GELECvEKTEKi ALIM
YOGUNLUGU




4.6. Anketin Hazirlanmasi ile ilgili Agamalar

¥,

Bu bolumde, tezin hazirlanmasi ve uygulanmasiyla ilgili agamalar ve bu
asamalarda yapilan islemler belirli bir hiyerarsik dizen igerisinde agiklanmistir.
Bu slireg; arastirmanin  kapsami, o©rneklem hacmi, arastirma anketinin

hazirlanmasi ve verilerin toplanmasina iliskin bilgilerden olugmaktadir.

Oncelikle uygulamanin yapilacag:i gemi insa sektdri hakkinda bilgiler
toplanmis ve 6nde gelen sektor temsilcisi uzmanlarla gériismeler yapilmigtir. Bu
gorismeler dogrultusunda anketin  hazirlanmas: igin, literatlirde dlgulen
degiskenler ve bu degiskenlere ait sorular derlenmis ve tez modeline uygun
olarak, Olgeklerden meydana gelen bir set olusturuimustur. Bu Olgek seti
igerisinden g kisilik uzman ekibin de destegdiyle, sektdr ozellikieri ve Tirkiye

sartlari da dikkate alinarak arastirma anketi olusturulmustur.

Olgeklerin olusturulmasi igin yapilan literatir taramasinda, kaynaklarin
glncel ve uluslararast alanda genel kabul goren dergilerden olmasina 0Ozel
onem gosterilmistir. Agirlikli olarak, Journal of Marketing, Journal of Marketing
Research, Journal of Operations Management ve International Journal of
Physical Distribution & Logistics Management gibi dergilerden yararlanilarak

hazirlanmistir.

Ankette kullanilan olgeklerin  Turkge'ye ¢evrilmesinde ve adapte
edilmesinde “komite yontemi” takip edilmistir (Ellis et al, 1989). Yani, oncelikle
konuyu bilen biri tarafindan sorularin gevirisi yapilmis; sonra, ti¢ kisilik uzman bir
komite tarafindan bu cgeviri ile orijinal metin karsilagtirdmigtir. Her bir soru
Uzerinde ayri ayri durulmus, komitenin Gzerinde mutabik kaldigi sekilde, geviri
Uzerinde gerekli dizenlemeler ve eklemeler yapiimis ve olgekler bu sekilde
olusturulmustur. Arastirmada kullanilan bu Olgekler asagida sirasiyla

aciklanmaktadir.

y R



Sorularin élgiminde 5’li Likert tipi 6lgek kullanifmistir. Anketh‘soru saylsn;{#’“

tasarimi ve uygulamasi bakimindan, literatirde belirtilen dzelliklere (orr'T'“Ros’E%e

et al., 1975) ve genel kabul goren kurallara uygun olmasina énem verilmigtir.
4.6.1. Ankette Kullanilan Olgekler

Ankette kullanilan dlgekler sirasiyla iliski suresi, tedarikginin biyUklaga,

tedarikginin bilgi destegdi, satis sonrasi garantiler, Urinin karmasikhigr, drandn

O6nemi, alternatiflerin bulunabilirligi, gevresel belirsizlik, gtiven, bagimlilik ve ahm
yogunlugu’ndan olusmaktadir. Simdi bu degiskenlerin nasil olusturuldugunu ve

ankette ne sekilde kullantldigini kisaca agiklayalm.

lliski stresi Slgedi ile alicinin, tedarikgi ile uzun vadeli is iligkisi kurup
kurmama yonundeki egilimi belirlenmek istenmistir. Bu olgek, Johnson (1999)
tarafindan gelistirilen Olgegin adaptasyonuyla olusturulmustur ve tek soruyla

SlgUimustir

Tedarikginin  buylkligid — degiskeni, satict  firmanin  blyUkIGgun
sorgulamaktadir. Donay ve Cannon (1997) tarafindan gelistirilen ve (ig sorudan

olusan dlgegin birebir gevirisi yapilarak olusturulmustur.

Tedarikginin bilgi destegi ile, tedarikginin Uretim, planlama ve gelecek
tahminlerine iliskin olarak musteriye verdigi bilgi deste@i sorgulanmaktadir. Bu
degigken, Nordawier, John ve Nevin'in (1990) gelistirdigi ¢lgekten adapte

edilerek olusturulmus ve orijinalinde oldugu gibi doért soru ile 6lgilmustr.

Satig sonrasi garantiler, Grunle ilgili olarak, misterilere satis sonrasi verilen
destekler ve garantilerle ilgilidir. Olgek, Murthy and Djamaludin’nin makalesi
(2002) ve Lambert, Stock and Ellram’in “Lojistik Yonetiminin Temelleri” (1998,

p.48) adli kitabindan istifade edilerek hazirlanmis ve bes soru ile élgUimiistir.



P O

116.

Uriiniin karmasikh@i. Satin alinan Grindn niteligini, yani basit rﬁi,_karma§|k
mi oldugunu tespit etmek i¢in sorulmustur. Cunkd Grindn karma§|k”i|§1|,'~UrUn
secgiminde oldugu kadar tedarik¢i segiminde de 6nem tasimaktadir. Bunun igin
Cannon ve Perreault'un (1999) gelistirdigi ve dort sorudan olusan 6lgegin ilk g
sorusu alinmigtir. S6z konusu 0Olgegin itk iki sorusu aynen tercume edilerek
kullanilmistir. Uglinc soruda ise kiiglik bir degisiklik yapilarak, “teknik-teknik
degil” seklindeki soru, “teknolojik-teknolojik degil” sekline donistirilmistir. Bu

olgek orijinalinde ters oldugundan (reverse) diz ifadeye gevrilmistir.

Urtindn énemi ile satin alinan Griinin misteri icin anlami ve ne derece
6nem tasidigr tespit edilmeye calisilmistir. Cannon ve Perreault (1999)
tarafindan gelistirilen ve Cannon ve Homburg (2001) tarafindan da kullanilan
6lgek, dort sorudan olugmaktadir. Ancak 6lgegin dordlincil sorusu, ‘Grinin
anlamli olup olmadigmna’ iliskindir. Bu sorunun yapilan ontest sonucunda
yeterince anlagilamadigi gordlmis ve iptal edilmistir. Bu 6lgek de g sorudan

olugsmaktadir.

Alternatiflerin - bulunabilirligi - de@iskeni, musterinin satin aldig)  Grin,
alternatif kaynaklardan temin edebilme derecesini 6lgmek igin sorulmustur.
Bunun igin, Cannon ve Homburg’'un (2001) gelistirdigi 6lgekten adaptasyon
yapiimistir. Dort sorudan olusan 6lgegin birinci sorusu olumlu, digerleri ise

olumsuz, yani ters sorularla ¢lglilmektedir.

Cevresel belirsizlik degdiskeni ise, UrUnlerin tedariki esnasinda firma
disindan kaynaklanan risk ve belirsizlikleri igermektedir. Cevresel belirsizligin
Olgllmesi igin, Nordawier, John ve Nevin'in (1990) gelistirdigi bes sorudan

olusan oicek kullanimistir.

Guven Olgedimiz, alicinin saticiya itimadini 6lgmektedir ve Doney &

Cannon (1997) tarafindan gelistirilen 6lgekten adapte edilmistir. Bu degisken,
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Bagimiilik  Olgegi, musterinin tedarik¢i firmaya baglmllllkvmderecesini
dlgmektedir. Olgegdin olusturulmasinda, Gassenheimer ve arkada§lar|ﬁ|n~('1 996)-
‘kanal Uyelerinin uzun vadeli iligkileri’'ni inceledikleri makaleden faydalanilimistir.
Sektor gergekleri de goz 6ntinde bulundurularak olusturulan dlgek, dort sorudan

meydana gelmektedir.

Alim yogunlugu, musterinin tedarikgiden almakta oldugu Urin miktarini
gelecek donemlerde arttirmasidir. Bu degiskenin dlglimesinde Canvnon and
Homburg (2001) tarafindan gelistirilen ve dort sorudan olusan 6lgek alinmistir.
Buna ek olarak, Doney and Cannon’dan (1997) da bir soru ilave edilerek,
dlcegin soru sayisi bes'e ¢ikarilmistir. Olgekteki sorulardan ilk dorduniin bire bir

gevirisi yapiimis, son soru ise adapte edilmigtir.
4.6.2. Anket Formunda Dikkat Edilen Hususlar

Anketi yanitlayanlar, zaman zaman dikkatsiz, gelisi glizel doldurabilmekte
veya ehliyetsiz kisilere vererek doldurmasini istemektedirler. Bu ise anketten
beklenilen bilgiyi olumsuz etkilemekte ve hatta yanlis yollara siriklemektedir.
Bunun engellenmesi igin iki yol takip edilmistir. Ik olarak, aynt soru farkli bir
yerde benzer sekilde tekrar sorulmustur. ikinci olarak da olumsuz sorulara

(reverse) verilen cevaplarin saglikh olup olmadigi incelenmistir.

Ankette isim, adres, sirket adi vb. gibi cevaplayanin kimlik tespitine yol
acabilecek bilgilerden kaginiimis, sadece genel bilgiler istehmi§tir. Bu bakimdan
da ankete cevap verenlerin rahat ve glven iginde sorulari yanitlamalari

saglanmistir.

Anketteki butlin sorular kapall uglu hazirlanarak, cevaplayanin sorulari
yanitsiz birakmasi ya da sorularin agiri zaman yukine neden olmasinin énine
gecilmigtir. Ancak, demografik bilgiler iceren bélimde bazi sorular yari agik veya
acik uglu birakilarak, cevaplayanlarin hem ¢oklu segenekler icinde bogulmalari

engellenmis, hem de sorulara daha net cevap vermeleri beklenmistir.
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Anketin formati, geri donls oranini arttirabilecek sekilde tasarlanmis ve

literatirde bu yodnde yapimis tavsiye niteligindeki (;allsmalardgn.,._%mi/stifade

edilmistir (Linsky, 2001). Bu amagla, anketin giris kismina anketin amacit, i(}érﬁig‘i,‘
bilimsel ve sosyal faydasina dair kisa bir giris metni ve bu metnin altina da
sorumlu kisilerin adi, tnvani, c¢ahstidr kurum, iletisim bilgileri ve adresleri
eklenmistir. Bu bilgilerin verilmesi, anketin agik ve seffaf oldugunu gostermesi
bakimdan 6nemlidir ve geri donlis oraninin yiksek olmasina da yardimci

olmaktadir.

Anket formundaki olgekler, uygun sekilde tasnif edilerek, degiskenler arasi
farkliliklar gosterilmis ve birbiriyle kanstiriimast onlenmistir. Boltmler arasi
yumusak gecisler saglamak icin de aralara agiklayici nitelikte gegis ctmleleri
konulmustur. Anketin nasil cevaplandirilacagr bir ornekle gosterilmis olup,
cevaplandirmada bireylerin fazla zamanini almamasi igin soru sayisinin ok
olmamasina dikkat edilmistir. Boylece anketin, tasnifi, agiklayict clmleleri,
cevaplama Ornegi ve soru sayisi bakimindan uygun 6zelliklerde olmasina 6zen

gosterilmistir.
4.6.3. Pilot Uygulama ve Nihai Anket Formunun Olugturulmasi

Pilot uygulama igin, gemi ve yat insaatina yonelik faaliyet gosteren iki
sanayi sitesi segilmis (Notika Teknik ve Gemdok sanayi siteleri) ve Ontest
burada faaliyet gosteren firmalarda gergeklestirilmistir. Bu ilk uygulama, yaklasik
30 satinalma yoneticisi ve uzmani ile birebir gorisuilerek yabllm|§t|r. Bu esnada,
ifadelerin istenildigi gibi anlasilip anlagiimadigs, sorularin ve agiklayici ifadelerin

yeterliligi, formatin uyguniugu kontrol ediimistir (Webb, 2000).

Elde edilen cevaplarin SPSS 10.0 programinda faktér ve alfa glvenirlilik
analizleri yapiimistir. On test sonuglarina goére, bazi ters (reverse) sorularin diiz
ifadeye donustirdlmesi ve birkag sorunun gikariimasi haricinde, baska bir
degisikligin gerekmedigi goriimustir. Ontestte faktér ve alfa Givenirlilik analizi

sonuglari da oldukga iyi gikmistir. Buna gore;
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Degiskenlerimizden tedarikginin blydkltugi olgeginin UQUHCU( sorusu ters,
yani olumsuzdu, bu soru olumluya donudstiralmuastir. Tedarik'(;iyg guven,
degiskenini olgen ve sekiz sorudan olusan dlgegin de altinci sorusu iptal edilmis

ve dlgek yedi soruya indirilmistir.

Bagimsiz degiskenlerimizden (iriiniin karmagikligi ve (rinin énemi yapi,
sekil ve icerik ydninden benzerlik gostermesine ragmen farkli degisken
gruplarina ayrildiklarindan ayr yerlerde bulunuyordu. Yani Grintn karmasikhdt,
arin performansina iligskin degiskenler grubuna dahilken; Grinin 6nemi, kontrol
degiskenleri arasinda bulunuyordu. Bu élgekler de alt alta getirilmistir. Ontestteki

bu dizenlemeler yapildiktan sonra ankete nihai sekil kazandiriimistir.
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4.7. Veri Toplama Asamasi

Arastirmada veri toplamaya gecgilmeden o©nce, verilerin nasil ve hangi
yontemle toplanacagr saptanmistir. Buna gére ilk olarak, veri toplama yontemi

belirlenmis, ardindan da uygulama asamasina gegilmistir.
4.7.1. Veri Toplama Yénteminin Segilmesi

Veri toplamada metot olarak anket yodntemi secilmistir. Anketle veri
toplama yontemi Ulkemizde ve dinyada oldukga yaygin olarak kuillaniimaktadir.
Ancak Ulkemizde gerek posta masraflarinin yiksek olusu, gerekse de anketin
posta ile geri donls orantnin az olmasi ve uzun zaman almasi nedeniyle bu
metot pek verimli kullandamamaktadir. Bu yldzden posta ile anket toplama
yontemi uygun gortimemistir. Diger yandan arastirma kapsamindaki isletmelerin
bir arada, toplu bulunmasi ve ylz ytze gorismelerin miimkin olmasi ve ayrica,
elden toplama yontemiyle geri dénds oraninin ylksek olmasi (Yu and Cooper,

1983) gibi nedenlerle anketlerin dagitimi ve toplanmast elden yapilmistir.

Anketlerin elden dagitilmasinin ¢esitli faydalarindan da soz edilebilir.
Birincisi, veriterin izlenebilirligi daha kolay olabilmektedir. Clinki geri dénen
anketler isimsiz bile olsa arastirmayi yiriten veya dagitan kisi, bunun kayittarini
tutabilir. Ikinci olarak, anketi cevaplayacak kisiler, karsilarinda sorularini
sorabilecekleri sorumliu bir kisi yani muhatap gorebileceklerdir. Boylece,
sonradan ortaya gikabilecek yanhs anlama ve diger hata olasiliklari, yerinde ve
hemen sorulan sorularla blyilk Olgide giderilmis olacaktir. Elden dagitmada
diger bir kazanim da, anketi cevaplayan kisilerin, karsisinda bir arastirmaci
goérmesi ve sorularina cevap almasi ile sosyal etkilesim seviyesinin
ylUkselmesidir. Son olarak, bu gbrismelerde arastirmacilar da cevaplayanlarin
duslnceleri ve kisisel davraniglari hakkinda bilgi sahibi olabileceklerdir (Roth and
BeVier, 1998). Verilerin elden toplanmasi ile tim bu kazanimlarin elde edilmesi

hedeflenmistir.



4.7.2. Verilerin Toplanmasi
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Veriler, ylz yize go6risme yoluyla toplanmig, boylece elde edilen gefi

donius orani, mektup ve diger pek gok anket toplama yontemine gore oldukga
yiksek oranda gergeklesmistir. Anketler gonderiimeden once, ilgili firmalarla

telefon baglantisi kurulmus, anketin énemi anlatiimis ve bu sekilde toplanmistir.

Gemi ve yat insa isletmelerinden toplam 96 Uretici firmayla (58’1 gemi
sanayii, 38'i yat endulstrisi) temasa gegilmis ve bunlarin 77’sinden yanit
alinmistir. Firmalar alt sektorlere ayrilip incelendiginde, gemi insaatina ait
verilerin  25'i tersanelerden, 181 de gemi inga sanayi siteleri ve yan
Ureticilerinden elde edilmistir. Boylece gemi insaati aianmda 43 firmaya
ulasiimis ve 63 anket elde edilmistir. Yat insa firmalarina ait veriler ise 34
firmadan derlenmis olup, anketlerden bir tanesi eksik dolduruldugundan iptal
edilmis ve boylece 33 adet ankete ulasgiimistir. Sonug¢ olarak, geri donen anket

sayisi 96 olarak gergeklesmistir.

4.7.3. Verilerin Yeterliliginin Testi

Eide edilen verilerin ana kitleyi temsil yetenegini arastirmak igin Amstrong
ve Overton (1977) tarafindan gelistirilen yontem kullaniimistir. Yontemin temel
felsefesi, ankete erken cevap verenler ile geg cevap verenier arasinda anlamli
bir farkhh@in bulunup bulunmadigina dayanmaktadir. Sayet bu iki grup arasinda
anlamli bir fark bulunmuyorsa, ankete cevap verenler ile cevap vermeye grup
arasinda da bir farkhlik bulunmayacaktir. Bu amagla ilk gelen %70’lik veri grubu
ile sonraki %30’luk grup; cinsiyet, satinalma tecribesi, tedarik¢i firma ile iligki
slresi gibi karakteristik ozellikler yoniyle karsilastinimistir. Yapilan karsilagtirma
sonrasinda ankete erken cevap verenlerle ge¢ cevap verenler arasinda bir
farkhhgin bulunmadi: tespit edilmis ve ayrica, Orneklem kitlesinin temsil
bakimindan, anketin uygulanmadigi kitle ile de bir problem olusturmayacagt

kanisina variimistir.



Diger yandan arastirmanin kapsaminda da (bkn. 4.2.) belirt?i%ig[%png“
orneklem olarak belirlenen saha, ana kitlenin gok buylk bir bolimini
olusturmaktadir. Bu sonuglar dogrultusunda, orneklemin ana kitleyi temsil
yetenegine sahip oldugu ve ankete yanit vermemekten dogabilecek bir yanliigin

s6z konusu olmayacagi kabul edilmistir.
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4.8. Verilerin Analizi ve Bulgular

# S g

Verilerin analizinde, SPSS 10.0 istatistik programi kullanilmistir. Analizler
sirasiyla, anketi cevaplayanlarin demografik ve firma ozelliklerine ait frekans
tablolan, faktor analizi, Guvenirlilik testleri, degiskenierin ortalamalari ve standart
sapmalarini da igeren korelasyon analizi ve hipotez testleri igin regresyon
analizlerinden olusmaktadir. Hipotezler, regresyon analizinde g¢ikan sonuglar

dogrultusunda test ediimistir. Yapilan analizler asagida sirasiyla aglklan'mngtlr.
4.8.1. Orneklem Ozelliklerine Ait Frekans Tablolari

Asagida orneklem ozelliklerine iliskin frekans ve ylzde dagiim tablolar
verilmistir. Tablo 4.1.’de gorildugl Gzere ankete cevap veren firmalardan 43'U
gemi sanayiinde, 330 de vyat endistrisinde faaliyet gostermektedir.

Arastirmamiza toplam 76 firmadan, 96 kisi katilarak, anketimize yanit vermistir.

Tablo 4.1. Firmalar ve Anket Sayilari ile Firmalarin Faaliyet Alanlari

o VE GEMI INSA YAT INSA
ANKET
FREKANSLARI FREKANS YUZDE  |FREKANS [YUZDE

i
FIRMA SAYISI 4 568 33 1 434
ANKET SAYISI 63 65,6 33 34,4

Tablo 4.2. Firmalarin Yogunlastiklart Faaliyet Alanlar

FAALIYET ALANLARI  lepegans YOZDE  |FREKANS YUZDE
SADECE TAMIR 6 95| I

SADECE YENI INSA 16 25,4 17 51,5
HER IKIS! 40 63,5 16 48,5
ARA TOPLAM 62 98,4 33 100,
CEVAPSIZ 1 1,61 i

GENEL TOPLAM 63 100, 33 100,
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Yine sonuglar da gostermektedir ki, gemi sanayiinde faaliyet'“gdstéren"l““ )

firmalarin %63,5 gibi ylksek bir cogunlugu, hem yeni inga hem de tami'r'igl’e‘riyle” '
ugrasmaktadirlar (Tablo 4.2). Sadece yeni insa ya da sadece tamir faaliyeti
yuraten firmalar ise sayica daha azdir. Bunun nedeni, tamirin kisa slrede ve
yuksek kar marji ile gergeklestirilebilmesidir. Bundan dolayidir ki, yeni insa
yapan tersaneler, yeni gemiler insa ederken tamir islerini de ihmal

etmemektedirler.

Yat insa firmalarinda ise, sadece yeni insaya yonelen firma sayisi daha
fazladir ve bu oran %50'nin {zerindedir. Diger yandan bazi yat imalatgisi
firmalarin  yeni insa faaliyeti yUrGtirken, tamiri de go6z ardi etmedigi
goruimektedir. Burada goze ¢arpan diger 6nemli bir nokta ise, yatgilarda tamire
yonelik g¢alisan, yani hi¢ yeni insa yapmayan firma bulunmamasidir. Oysa
sektorde bu tur firmalar da var ama daha ¢ok diger isletmelere taseron olarak
hizmet verdiklerinden ve kicik capli olduklarindan &rnekleme dahil

edilmemislerdir.

Tablo 4.3.’de ankete cevap verenlerin cinsiyetlerine gore frekans ve ytzde
dagilimlari  gortlmektedir.  Cinsiyetlerine gbre ankete cevap verenler
incelendiginde, her iki is kolundaki, yani gemi ve yat endUstrisindeki bayanlar ve

erkeklerin oransal olarak birbirlerine yakin olduklari ortaya ¢ikmistir.

Tablo 4.3. Cinsiyetlere Gore Frekans ve Yiuzde Dagilimlar

CINSIYET GEMIINSA | YATINSA
FREKANS YUZDE  I|FREKANS [YUZDE
BAYAN 5 7,9 -4 12,1
ERKEK 57 90,5 29 87,9
ARA TOPLAM 62 98,4 33 100,
CEVAPSIZ 1 161 I .
GENEL TOPLAM 63 100, 33| 100,




Tabloya gore, gemi sanayiinde galisanlarin %7,9'u bayan, %90,5' de .

erkeklerden olusurken, yat insaatinda bu oranlar %12,1'i bayan, %87,9'u da "
erkeklerden olusmaktadir. Bu oranlar da gostermektedir ki; gemi ve yat inga

sektorl, erkeklerin yogun olarak galistigi bir is kolu 6zelligi tagimaktadir.

Tablo 4.4’de ortaya c¢ikan diger onemli bir Ozellik de, gemi insa
firmalarinda egitim dizeyinin, yat endistrisine oranla yuksek olusudur. Gemi
sanayiinde genel olarak; tedarik ve satinalma boiumlerinde lisans ve lise

diizeyinde egitime sahip insanlar galistinimaktadir.

Tablo 4.4. Egitim Duzeylerine Gore Frekans ve Yuzde Dagihmiar

EGITIM DUZEYI GEMI INSA ~ YATINSA
FREKANS MJZDE FREKANS YUZDE
ILKOGRETIM 6\ 9,5 11 33,3
LISE 14| 222 4 12,1
ONLISANS Zl 3,2 - -
LISANS 361 57,1 14 42 4
LISANS USTU 4\ 6,3 2 6,1
ARA TOPLAM 62‘!L 98,4 31 93,9
CEVAPSIZ 1 1,6 2| 6,1
GENEL TOPLAM 63 100, 33 100,

Yat endustrisinde ise satinalma sorumlularinin egitim dizeyi blyldk
degiskenlik gostermektedir. Gittikge blylyen ve kurumsal yapiya dénisen yatgl
firmalar satinalmada daha ¢ok, lisans egitimi almis ve yabanci dil bilen insanlar
calistinlmaktadir ve bunlarin orant %42,4'tir. Diger yandan satinalma sorumlusu
itkdgretim mezunlarinin orant ise %33,3 ¢ikmistir. Bunun sebebi, kiguk
firmalarda butin satinalma iglemierinin firma sahibi veya birinci derece yakiniari
tarafindan yapiliyor olmasidir. Bu firma sahiplerinden bir kismi ile yaptigimiz
gorusmelerde, “usta-girak iliskisiyle bu isin kiiglk yasta 6grenilmesi gerektigi, bu
nedenle de ilerleyen yaslarda basanli olunamayacag!” dusiincesiyle okumaya
firsat bulamadiklarint ve kiglk vyasta egitimlerine ara verdiklerini ifade

etmislerdir.
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Tablo 4.5’e bakildiginda gorilecektir ki, her iki endistride de anketi
cevaplayanlarin buyldk c¢oguniugu satinalma bdéliminde gal|$maktad|r|ar.v Yat .
endustrisinden alinan anketler incelendiginde goérilmustar ki, isletme sahibi veya
ortagl oldugu halde galistigr bolumu “diger” seklinde ifade edenlerin orani
yaklasik %10'dur. Dolayisiyla yatgilarda, anketi cevaplayanlarin yaklasik %67’si

satinalma sorumlusu olarak nitelenebilecek kisilerden olusmaktadir.

Tablo 4.5. Calisilan Bolime Gore Frekans ve Yuzde Dagilimlari

GALISTIGI BOLUM GEMi[iN$AY o _ YATINSA
FREKANS YUZDE  |FREKANS |[YUZDE
SATIN ALMA 35| 55,6 19 57,6
URETIM 70 111 1 3,0
PAZARLAMA 3 4,8 1 3,0
MUHASEBE 2} 3.2 1 3,0
KALITE 91 14,3 2 6,1
DIGER 2‘ 3,2 8 24,2
ARA TOPLAN 58, 921 32 97,0
CEVAPSIZ 5 7.9 1 3,0
GENEL TOPLAM 63! 100, 33 100,

Gemi ve yat inga sanayiindeki firmalarda, galistirilan personel sayisi
bakimindan da gok buytk farkhlikiar vardir. Ozellikle gemi insa firmalari, projeye
bagladiginda gok yogun bir isglici ile galismakta ve isgdren sayisi tagseron firma
¢alisanlan ile birlikte bir anda yizlerce kisiye ulagmaktadir. isgiiciindeki bu ani
dalgalanmalar nedeniyle firmalar, az sayida personel istihdam ediimektedir.
Tablo 4.6.'da da goriildigu Gzere, 100'Un altinda galisana sahip isletmeler, gemi
sanayiinde %55,6; yat endustrisinde ise, %78,8'lik bir orana sahiptir. Yat
endustrisinde galisan sayisi, gemi sanayiine gore daha azdir. CunkQ yatlar,
boyut itibariyle kiglk oldugundan, Uzerinde ayni anda ¢ok sayida insanin
calismas! mumkiin degildir. Bu sebeplerden 6tiru yat Ureticileri nispeten kiigiik
isletmeler seklinde organize olmuslardir. Yatgilarin bir araya gelerek organize
siteler halinde galismasi, degisken isglcl ihtiyacini karsilamada da kolayliklar

saglamaktadir.
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Tablo 4.6. Firmalarin Calisan Sayisina Gore Frekans ve Yizde Dagllvm|arl o ® ;

CALISAN SAYISI  GEMIINSA  }  YATINSA
FREKANS |YUZDE FREKANS [YUZDE
50'DEN AZ 24 38,1 22| 66,7
50-99 L 17,5 4! 12,1
|
100-249 8 12,7 2| 6,1
250-499 7 11,1 2 6,1
500 VE UZERI 3] 7.9 - -
ARA TOPLAM 55 87,3 30 90,9
CEVAPSIZ 8 12,7 3 9,1
GENEL TOPLAM 63 100, 33 100,

Tablo 4.7'de de gorlldagu Uzere gemi ve yat insa firmalarinin gogunlugu 5
ila 34 yil arasinda bir gegmise sahiptirier. Tablodaki ylizde dagilimlar biylk bir
benzerlik gostermekte ve bu benzerlik her iki is kolunun da paralel gelistiklerine

isaret etmektedir.

Tablo 4.7. Firmalarin Yasina Goére Frekans ve Yiuzde Dagilimlari

FIRMA YASI GEMiliN$A YAT INSA
FREKANS YUZDE  [FREKANS |[YUZDE

5'DEN AZ 6 9,5 3 9.1
e 14 ARASI 15 238 8 24,2
1524 ARAS] 14 222 1 333
25-34 ARASI 15 23,8 5 15,2
35-44 ARASI 2 3,2 1 3,0
45-54 ARAS| 1 1,6 2 6,1
65 VE UZERI 1 1,6 - -
ARA TOPLAM 54 85,7 30 90,9
CEVAPSIZ 9 14,3 3 9,1
GENEL TOPLAM 63 100, 33 100,

Tablo 4.8.deki veriler, gemi ve yat insa firmalarinin tedarikgiden ne kadar
zamandan beri mal aldiklari sorusuna verdikleri cevaptan olusmaktadir. Buna

gore ahci firmalarin tedarikgileri ile iligkilerinde fazla bir gegmise sahip




olmadikiari ve isletmelerin blyik gogunlugu igin bu surenin bes seneden daha

az oldugu ortaya gitkmistir.

Tablo 4.8. Firmalarin Tedarikgileri ile Ticari lliski Stresi

TEDARIKCIST ILE GEMI INSA - YATINSA
ILISKI SURESI (Yi)  |[FREKANS YUZDE  |FREKANS YUZDE

5'DEN AZ 24 38,1 14 42,4
5.0 ARAS 17, 27,0 3 9,1
10-14 ARASI 5 7.9 3 9,1
15-19 ARASI 2 3,2 4 12,1
20-24 ARAS - - 2 6,1
25 VE UZERI 3.2 2 6,1
ARA TOPLAM 50/ 79,4 28 84,8
CEVAPSIZ 13j 20,6 5 15,2
GENEL TOPLAM 63| 100, 33| 100,

4.8.2. Faktor Analizi Sonuglari

Faktor analizinde, bagimsiz degiskenler ile bagimh degiskenler ayr ayri
ele alinmis ve degiskenler bu sekilde analize tabi tutulmustur. Bagimsiz
degiskenler; iligki stiresi (ILS), tedarikginin buyukiugu (TBU), bilgi destegi (TBD),
Unu ve tecrubesi (UNT), satis sonrasi garantiler (SSG), Griniin karmasikhg
(URK), Grinun 6nemi (URQ), alternatiflerin bulunabilirligi (ALB) ve gevresel
belirsizlik (CVB)'ten olusmaktadir. Buna gore, faktor analizi sonuglarn ve toplam

aciklanan varyans Tablo 4.9.'de gérulmektedir.

Bagimsiz degiskenlere iligkin faktdr analizi yapilirken, dlgeklerde bir takim
dizeltmeler ve dizenlemeler yapilmistir. $Soyle ki; tedarikginin Gnii ve tecrubesi
basglangigta Gger sorudan olusan, farkli degiskenler olarak planlanmis olmasina
ragmen, ayni faktére ylUklenmesi nedeniyle birlestirilerek tek degiskene
donustiralmustir. Ancak birlestirilen bu yeni degiskene ait (¢lnct soru farkh bir

faktore gittiginden iptal edilmigtir. Boylece yeni degisken bes soru ile
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Olgllmustir. Bu iki degiskenin ayni faktére yiklenmesinin nedeni; tedarikginin E

tecriibesi, piyasada daha iyi taninmasina ve dolayisiyla da tine kavugmasina yol.- .

acmaktadir. Bu nedenle de cevaplayan tarafindan benzer sekilde algilanmistir.

Tablo 4.9. Bagimsiz Degiskenlere Ait Faktor Yukleri

Toplam Aciklanan Varyans: %73.426

UNT SSG TBU ¢VB URK TBD ALB

Tedarikgi, dUrUst olmakla tanlnmr§t|r

UROILS
815 .

Tedarikgi, m\‘jf;terilerine karsi her zaman ilgili olmakla
taninmistir

i

845

Tedarikgi, sektorimizde basarisini ispatlamis bir
firmadir

763

Tedarikgi, satin aldigimiz ariinle ilgili pazarda faaliyet
gosteren en eski firmalardan biridir

Tedarikgi, daha once birlikte ¢alistigi firmalardan
gucll referanslara sahiptir

564 ]
550 | ‘

Tedarikgi, satin aldiimiz Grinlerde teknik servis
garantisi vermektedir

Tedarikgi, yedek parca garantisi vermektedir

835 |
‘844 -

Tedarikginin taahhut ettigi garanti sireleri yeterlidir

125

Memnun kalmadigimiz mait tedarikgiye geri iade
edebilmekteyiz

,481

Tedarikgi sattigi  Urtnlerin - kullanimi

destegi vermektedir

icin  egitim

,522

Tedarikgi, kendi alaninda gok buyuk bir sirkettir

790

Tedarik¢i, bu Griintn sektérdeki en biyiik saticisidir

844

Tedariki, piyasada gok buyiik bir rol oynamaktadir

647

Piyasada urinlerin elde edilebilifligi yiksek belirsizlik
tagtyor s
Mallarin ~ Gretimi  ve dagitimindaki  belirsiziikier
piyasada hakikaten buyuk bir sorun teskil ediyor

743
798 |

Urang satin aldigimiz piyasa karmasiktir

1,823

Piyasada Urlinlerin tedariki dizensizdir

769

Tedarikgiden satin aldiginiz Griin, karmasiktr

846

Tedarikgiden satin aldiginiz Grin, komplikedir

,849

Tedarikgiden satin aldi§iniz Grtn, teknolojikti

693

Tedarikgi, kendi Uretim planlarindan bizi haberdar
eder

Tedarikgi, kendi dretimiyle ilgili uzun vadeli

tahminlerini diizenli olarak firmamiza saglar

811

761

Tedarikgi, Grin  Uzerinde yapacagt tasarim

degisiklikierini firmamiza dnceden bildirir

810

Bu tedarikgi piyasada neredeyse bir tekeldir

682

Bu firma, bu Grunu alabilecedimiz az sayidaki
tedarikciden biridir

775

Bu tedarikginin bir  satici

bulunmuyor

yeterliliginde baska

526

Satin aldiginiz Gran firmaniz igin dnemlidir

,903

Satin aldiginiz Grin firmaniz igin temel pargadir

,867

Tedarikci ile is baglantilarimiz uzun vadelidir

/832

CozUm (Extraction) Yontemi: Temel Bilesenler Analizi.
Rotasyon Yontemi: Kaiser Normalizasyonu ile Quartimax

Rotasyon 10 iterasyonda sonuglanmistir.
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Yine; gevresel belirsizlik ve Urinin dnemine ait deglskenlerden gevresel
belirsizligin besinci sorusu ile Urinidn énemine ait ikinci soru kendi faktorlerlne o
yuklenmedigi icin ¢ikanimistir. Bu durumda gevresel belirsizlik dort soruyla;

Urindn 6nemi de iki soru ile dlgulmuastar.

Tedarikginin bilgi destegi ve Alternatiflerin bulunabilirligi degiskenlerinin de
ilk sorulart baska faktorlere gittigi icin iptal edilmistir. Fakat bu degiskenlerin
birinci sorularinin ¢ikarilmasi durumunda bile, toplam agiklanan varyansta kayda
deger bir degisme olmadig gorilmustir. Bu durumda toplam agiklanan varyans

%73.426 olarak gergeklesmis ve faktor yukleri de 0.5’in Uzerinde gikmistir.

Bagimli degiskenler ise; given (GUV), bagimlilik (BAG) ve alim yogunlugu
(ALY) degiskenlerinden olusmaktadir. Bu degiskenlere ait faktor analizi

sonuglarl Tablo 4.10.'da verilmistir.

Tablo 4.10. Bagimli Degiskenlere Ait Faktor Yikleri

Toplam Agiklanan Varyans: %62.768 GUV ALY BAG
Tedarikgi, firmamiza verdigi s6z0 tutar v r _ 1702

Bu tedarikgi bize kars! her zaman diirust degndlr |e8s

Tedarikginin bize verdigi bilgiye inaniriz 793

Tedarikgi, isimizde bagan olmamiz igin bizimle gergekten ilgilidir J73
Onemli karar aldi§y zaman kendisi kadar bizim gikanmizi da goz onunde

bulundurur. o 732

Bu tedarlk(;lye guvenlllr ) 818

Bu tedarik¢iden sakinmak gerektigini ke§f£tt1k 024

Gelecekte bu tedarikgiden satin alimlarimizin artmasini beklemiyoruz ,610
Gelecekte, bu tedarikgi siparigierimizden daha buiyiik bir pay alacaktir ,881

Bu tedarikgiyle islerimizin blylyecegini umuyoruz 729

Bir yit sonra bu tedarikciyi simdikinden daha ¢ok kullaniyor olacagiz 819

Ug yil sonra bu tedarikgiyi simdikinden daha cok kullaniyor olacagiz ,789
Tedarikgi firmanin alternatifi yoktur ve degistirilemez 73
Tedarikgi firmayr birakip bagkasi ile ¢alismak bizim igin (;ok mallyeth olacaktir 70
Bu tedarikgi ile iliskilerin gelistirilmesi ve surdirilmesi icin dnemli yatinmlar yaptik 1 ,869
Bu tedarik¢iyle elde ettigimiz satiglar ve karlar baska tedarikgilerle elde etmemiz ; :
zordur ! 672

Cozum (Extraction) Yontemi: Temel Bilesenier Analizi.
Rotasyon Yontemi: Kaiser Normalizasyonu ile Varimax
Rotasyon 5 iterasyonda sonuglanmistir.



Tabloda da gortlecegi Uzere, faktdr analizinde bagimli degiskenlere ait,*

iy SO L
faktor yikleri beklendigi gibi ayrnigsmis ve bu yikler oldukga tatminkar seviyede:

cikmistir. Ug degiskenin agikladigi toplam varyans ise %62.768 olarak
gergeklesmistir.

4.8.3. Giivenirlilik Analizi Sonuglari

Guvenirlilik analizinde, faktér analizi sonucunda Olgeklerde yapilan
degisiklikler de dikkate alinarak, her bir degiskenin alfa katsayilarina bakilmistir.
Buna gore, asagida verilen Tablo 4.11.'da, ilgili degiskenler ve alfa Guvenirlilik

katsayilari gorilmektedir.

Tablo 4.11. Guvenirlilik Analizi Sonuglari

Degiskenler Soru Sayisi | Alfa Katsayisi (o)
iliski Suresi 7 A - -
Tedarikginin BlydkIGga 3 ) 08257
Tedarikginin Bilgi Destegi 3 0.7564
Tedarikginin Unu ve Tecrlbesi 5 08385
Satis Sonrasi Garantiler 5 0.7588

Urtiniin Karmastklig 3 0.7856

Uranan Onemi 2 0.8575
Alternatiflerin Bulunabilirligi 3 0.6785
Cevresel Belirsizlik 4 0.8255
Glven 7 08600
Bagmik 4 0.8045

Alim Yoguniugu 5 0.8612

Degiskenlerden iligki stiresi tek soruyla olglldugu igin alfa katsayisi
bulunmamaktadir. Alternatiflerin bulunabilirligi 6lgedi ise, olumsuz yani ters
sorularla (reverse) olguldiginden, guvenilirligi digerlerine nispeten dusik
cikmistir. Ancak, literatlirde dikkate alinmasi istenen en kugik alfa degeri 0,6
olarak belirtildiginden (Bagozzi and Yi, 1988), alternatiflerin bulunabilirligi
degiskeninin  0.6785'lik alfa degeri, olagan karsilanabilir. Diger bitin
degiskenlere ait alfa degerleri ise Nunnally (1978) tarafindan belirtilen 0.7 esik

degerinin Uzerindedir ve bu sonu¢ da oldukga tatminkar bir dizeyi



gostermektedir. Sonug olarak, degigkenlere ait alfa Guvenirlilik katsayllarb’
uluslararasi kaynaklarda belirtilen ve genel kabul goren degerler arallglnda

cikmistir.
4.8.4. Korelasyon Analizi Sonuglar

Tablo 4.12.’de degiskenlere ait Pearson korelasyon katsayilari, ortalama
ve standart sapma degerleri gordlmektedir. Korelasyon tablosunda, bagimli
degiskenlerimiz olan Guven, Bagmmiilik ve Alim yodunlugu’'nun diger butiin

degiskenlerle birebir iliskilerine bakimistir.

Tablo 4.12. Korelasyon, Ortalama ve Standart Sapma Degerleri

ORTA STD.S LS TBU TBD UNT SSG URK URO ALB CVB GUV BAG ALY
4,14741,02071LS 1,000

3,3789,9683 TBU 145 1,000

2,75351,0989TBD ,073 ,155 1,000

4,0495,7192 UNT ,280** ,432** 195 1,000

3,4097,9305 SSG 118 ,267** 202* 197 1,000

3,23261,1436 URK ,063 157 ,154 043 ,306**1,000

3,8958 1,3037 URO 107 ,269** 121 107 ,113 ,006 1,000

2,02781,0014ALB ,185 137 ,381*-005 152 ,279*,104 1,000

2,65901,0462CVB -075 172 -083 -172 -042 -,001 -092 ,230* 1,000

3,8649,7258 GUV 215* | 275** 347** 623** 183 -,104 ,168 ,158 -,195 1,000
2,26581,0091BAG 200 ,219* 247* 127 081 ,121 -,089 ,416** 235* 064 1,000
3,5116,8449 ALY 122 333" 086 ,557** 167 -088 083 ,194 - 026 437** 319**1,000
** Korelasyon, p 0,01 seviyesinde anlamii (tek yonli)

* Korelasyon, p <0,05 seviyesinde anlaml (tek yonli)

ILS: lliski Suresi; TBU: Tedarikginin Biyukligu; TBD: Tedarikginin Bilgi Destegi; UNT:
Tedarikginin Unii ve Tecribesi; SSG: Satis sonrasi garantileri; URK: Uriiniin Karmasikligy, URO:
Urainiin Onemi; ALB: Alternatifierin Bulunabilirligi; CVB: Cevresel Belirsizlik; GUV: Given; BAG:
Bagimhlik; ALY: Alim Yogunlugu.

Buna gore, bagimli degiskenlerimizden giiver’in; iligki siresi (iLS*) ile
(0<0.05) dizeyinde; tedarikginin buyuklugu (TBU**), bilgi destegi (TBD**), in ve
tecrubesi (UNT**) ile (0p<0.01) seviyesinde bire bir iliskili oldugu goérilmektedir.
Bagimlilik ise; tedarikginin buyukligu (TBU*), tedarikginin bilgi destegi (TBD*),
cevresel belirsizlik ile (0<0.05) seviyesinde; alternatiflerin bulunabilirligi (ALB**)

ile de (0<0.01) dizeyinde iliskili gtkmistir. En temel. degiskenimiz olan Alim



Yogunlugu'nun da; tedarikginin blyuklagu (TBU**), Un ve tecribesi.,( 1

. y ‘\,\; [T
guven (GUV**) ve bagimiilik (BAG*) ile (p<0.01) seviyesinde bire birTiti i®
oldugu ortaya ¢ikmistir. Bahsedilen bu anlamhi iligkilerin tamam pozitif yonla

olarak gerceklesmistir.
4.8.5. Hipotez Testleri

Modele ait hipotezier, regresyon analizleri yapiimak suretiyle test edilmistir.
Asagida ilk olarak regresyon analizinin matematiksel ifadesi olan denklemlere

yer verilmis ve analizler bu denklemier dogrultusunda yapilmistir.

Bagimli degiskenlerimiz olan Gulven, Bagimhlik ve Alm Yoguniugu'na
iliskin hipotezleri test etmek i¢in U¢ regresyon denklemi One suridlmustir.
Matematiksel modeller olarak da nitelendirdigimiz bu denklemler asagida
siralanmistir.

Y, (gliven) = Lo+ L1X4+ BoXo + B3Xz + [4X4 + B5Xs

Yy (bagimhlik) = Bg + BeXs+ B7X7 + BsXg + BoXo

Y3 (alim yogunlugu) = o + BioXat f11Xs + B12Xe + B13X10 + F1aX11

Burada Y, degiskeni, alici firmanin tedarikgiye guvenini; Ys, tedarikgiye
bagimiihdr; Ys;, de misteri firmanin ahm yogunlugunu ifade etmektedir. Yine
benzer sekilde bagimsiz degiskenlerden X, tedarikgi ile iliski stresini; Xj,
tedarikginin - bayukligunt; Xs, tedarikginin  sagladigi bilgi destegini; X,,
tedarikginin UnU ve is tecribesini; Xs, satis sonrasi garantileri; Xs, Grlndn
karmasikhgini; Xz, Orindn Onemini; Xg, alternatiflerin  bulunabilirligini; X,
cevresel belirsizligi; Xq0, tedarikgiye guveni ve son olarak da Xii tedarikgiye
bagimlihgr gostermektedir. Burada X;, i degisken; § degeri, standartiastirimig

beta regresyon katsayisidir.

Regresyon analizi sonucunda degiskenlerin B katsayilari ve anlamlilik

seviyelerine (p) gore hipotezlerimiz kabul ya da reddedilecektir. Bu tablolarda
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gosterilen unsurlar; bagimli degisken, bagimsiz degigken, beta Katsayliarl (/3),"
anlamlihk (o), R? ve F degerleridir. Regresyon tablolarinda bu de"g‘;e‘r,,!!e\zrin aypf

formatta verilmesine dikkat edilmistir.

4.8.6. Giiven Degiskeni igin Regresyon Sonuglari

Tablo 4.13.'de gorildiigu zere, analizde bagimli degisken olarak ‘giiven’
alinmis ve glven'i etkileyen bagimsiz degiskenler secilerek regresyon analizi
yiritilmastir. Bu regresyon modelinde elde edilen degerler; R*=0.456, p<0.01
ve F=14.728'dir. Elde edilen bu R? ve F degerleri, modelde kullanilan

degiskenlerin Given'i oldukga tatminkar seviyede agikladigini gostermektedir.

Tablo 4.13. Gliven'i Etkileyen Degiskenler

Bagimsiz Degiskenler Beta (B8) Anlamlilik (p)
H1:Tedarikgi ile iliski Siresi ,032 ,702
H2:Tedarikginin Blyuklugu -,025 T78
H3:Tedarik¢inin Bilgi Destegi ,216™* ,010
H4:Tedarikginin Uni ve Tecriibesi ,586** ,000
H5:Satis Sonras) Garantileri ,043 ,609
R2 =456, F =14.728* Bagimh Degisken: GUVEN

** p 0,01 seviyesinde anlamli (tek yonlii)
* p 0,05 seviyesinde anlambi {tek yonid)

Tablo 4.13."te g0ze garpan ilk bulgu, p<0.01 anlam dizeyinde ve 0.586 gibi
yuksek bir 5 degeri ile tedarikginin (n ve tecriibesinin, Gliven lzerinde gligli bir
etki olusturmasidir. Bu sonug, tedarikginin Unii ve tecribesinin Given'i pozitif

etkileyecegdi yonindeki Hy hipotezimizi desteklemektedir.

Diger onemli bir bulgu ise, yine p<0.01 anlam diizeyinde ve 0.216 g degeri
ile tedarikginin musterisine sagladigi bilgi desteginin Giiven'i pozitif etkilemesidir.
Bu bulgu da tedarikginin bilgi destegi'nin Given'i pozitif etkileyecegi yonundeki

hipotezimiz olan Hj' dogrulamaktadur.



4.8.7. Bagimlihk Degiskeni icin Regresyon Sonuglari
Tablo 4.14’de ‘bagimiiik’ dediskeni igin regresyon analizi sonuglari
gorilmektedir. Modelimiz, p<0.01 anlamhlik seviyesinde olup, R? =0.208 ve F

degeri de 5.919 olarak gergeklesmistir.

Tablo 4.14. Bagimlihgi Etkileyen Degiskenler

Bagimsiz Degiskenler Beta (B) Anlamlilik (p)
He: Satis Sonrasi Garantileri 042 672
H;: Uriiniin Karmasikhig! -,003 979
Hg: Urtinan Onemi - 114 238
He: Alternatifierin Bulunabilirligi -,390™ 000
Ho:Cevresel Belirsizlik 138 162
R?=208; Firma = 4.682** Bagimii Degisken: BAGIMLILIK

** p 0,01 seviyesinde anlamli {tek yonli)
* p .05 sevivesinde anlamli (tek vonli)

Burada, ‘alternatiflerin bulunabilirligi’ degiskeni, bagimliik etkileyen tek
faktor olarak karsimiza gikmaktadir. Bu degiskenin anlamlilik ve beta degerleri
siraslyla p<0.01 ve £=0.390 olarak gerceklesmistir ve bu degerler oldukga
ylksek dlzeydedirler. Bu bulgu da, H; hipotezimizi desteklemektedir. Dider Ug

degisken ise anlamsiz ¢iktigindan ilgili hipotezler reddedilmistir.
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4.8.8. Alim Yogunlugu igin Regresyon Sonuglan

S, EY
5,

Allm  Yogunlugu'na iliskin regresyon sonuglari ise Tablo
gorilmektedir. Regresyon modeline ait degerler; p<0.01, F=9.275 ve R* =0.292
olarak gergeklesmistir. Bu degerler gdz onuane alindiginda, analiz edilen
degiskenlerin, alim yogunlugunu oldukga iyi bir seviyede agikladigini

gbstermekiedir.

Tablo 4.15. Alim Yogunlugu'nu Etkileyen Degiskenler

Bagimsiz Degiskenler Beta (B8) Anlamhlik (p)
Hq1:Satis Sonrasi Garantiler ' 108 263
Hio:Urtintin Karmasikhg =117 222
His: Tedarikgiye Giiven 385" ,000
H.q: Tedarikgiye Bagimlilik 299" ,001
R*=292; F=9275" Bagimh Degisken: ALIM YOGUNLUGU

** p 0,01 seviyesinde anlamli (tek yonli)
* p 0,05 seviyesinde anlamii (tek yonl()

Tabloya bakildiginda, tedarikgiye giiven (0<0.01; 8=0.385) ve bagimiilik
(0<0.01; p=0.299) degiskenlerinin, Alim Yogunlugu'nu dogrudan ve pozitif
etkileyen faktorler oldugu tespit edilmistir. Bu sonuglar da gostermektedir ki,
modelimize iliskin Hiz ve His hipotezleri anlamlidir ve 6ngdrimazi
dogrulamaktadir. Diger degiskelerimiz olan, satis sonrasi garantilerin ve Granin
karmagikliginin ise, alim yogunlugu Uzerinde bir etkisinin bulunmadig ortaya

¢ikmis ve boylece Hqq ve Hqz hipotezlerimiz reddedilmigtir.

sisie

=
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4.8.9. Hipoteziere iliskin Sonuglar Tablosu

Hipotezlere iliskin sonuglar, Tablo 4.16.'de gosterilmigtir.
hipotezlerin tamami tek yonli olup, ¢ift yonlt hipotezler bulunmamaktadir.
Toplam 14 hipotezin siralandigi tabloda sonuglara iligskin olarak, Beta Katsayilari
(8), Anlamlilik (p) ve KABUL/RED (K/R) durumlari gordimektedir.

Buna gore; 14 hipotezden 5 tanesi %1 seviyesinde anlaml oldugundan

kabul, 9 tanesi de anlamsiz oldugundan reddedilmigtir.

Tablo 4.16. Hipotez sonuglar tablosu -

NO HIPOTEZLER F; g K/R

H1: iliski stiresinin uzunlugu ile tedarikgi firmaya gliven 032 702 | RED
arasinda pozitif bir iliski vardir. ' ;
H2; Firmanin buyuklagu ile tedarikgiye gliven arasinda pozitif

-,025 |,778 |RED

bir iliski vardir. - r
LH3. :ﬁglg(: s:f(frgl ile tedarikgiye olan gliven arasinda pozitif bir 216 | 010 |KABUL
H4: \L/Janrc\j/lf?tecrijbe ile tedarikgiye glven arasinda pozitif bir iliski 586" | 000 |KABUL
H5: Satis sonrasi garantiler ile tedarikgiye given arasinda

pozitif bir iliski vardir, 043 1,609 | RED

H6: Satis sonrasi garantiler ile tedarikgiye bagimlik arasinda
pozitif bir iligki vardir.

H7: Uriiniin karmasikhdr ile tedarikgiye bagimlilik arasinda
 pozitif bir iliski vardir.

H8: Uriintn 6nemi ile tedarikgiye bagimliik arasinda pozitif bir
iligki vardir.

H9: | Alternatiflerin bulunabilirligi ile tedarikgiye bagimlilik
arasinda negatif bir iligki vardir.

H10: | Cevresel belirsizlik ile tedarikgiye bagimhilik arasinda pozitif
bir iligki vardir.

H11: | Satis sonrasi garantiler ile alim yogunlugunu artirma niyeti
arasinda pozitif bir iligki vardir.

H12: | Urtniin karmasikhgi ile ahm yogunlugunu artirma niyeti
arasinda negatif bir iligki vardir.

H13: | Glven ile alim yogunlugunu artirma niyeti arasinda pozitif
bir iliski vardir.

H14: | Bagimlilik ile alim yogunlugu arasinda pozitif bir iliski
vardir. ,299* 1,001 | KABUL

,042 ,672 |RED

-003 |,979 |RED

-114 |,238 |RED

-,390** | ,000 | KABUL

,138 ,162  |RED

108 ,263 |RED

-117 1,222 |RED

,385** 1,000 | KABUL




4.9. Bulgularin Sematik Goésterimi

Asagidaki sekillerde glven, bagmiihk ve alhm yogunluganéﬂgrm
regresyon sonuglari sematik olarak gosterilmistir. Sekil 4.2, ve Sekil 4.3'te
Guven ve Bagmliik degiskenlerini etkileyen faktdrler sematik olarak
gosterilmistir.  Sekil 4.4'de ise, nihai bagdimli degiskenimiz olan Ahlm
Yogunlugu'nu etkileyen faktorler gosterilmistir. Kabul edilen hipotezlere ait
iliskiler kalin ¢izgili oklarla, reddedilen hipotezler ve iligkiler ise kesik ¢izgili

oklarla gosterilmistir.

Sekil 4.2. Guven Degiskenini Etkileyen Faktorler

Tedarikgi ile iliski Siiresi

Tedarik¢inin Bliyukligi




Sekil 4.3. Bagimhlik Degiskenini Etkileyen Faktorler

Satis Sonrasi Garantiler

Uraniin Karmagikhgi

Urtnin Onemi

1 Alternatifierin Bulunablhrhgl
l Gevresel Belirsizlik

Gosterim: Kabul; === - Red: """ >

Hi; (,385*)

ALIM YOGUNLUGU

H1a (,299**)
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5. SONUGC VE ONERILER

Sonug ve oneriler kismi dort baslik altinda toplanmigtir. Oncelikle, Orfaya
¢ikan hipotez sonuglar! incelenecektir. Ardindan ileride yapilacak bu ve benzeri
galismalar icin arastirmacilara onerilerde bulunulacak ve sonra da, tedarikgi ve

alict firmalar agisindan sonuglar degerlendirilerek dneriler siralanacaktir.

5.1. Arastirma Sonuglari ve Degerlendirmeler

Alici-tedarikgi arasindaki iliskisel faktorler; glven, bagmmlihk ve alm
yogunlugu kapsaminda ele alinmis ve incelenmistir. Yapilan analizler
sonucunda asagidaki 6nemli sonuglara ulasiimistir. Bu degiskenlerle ilgili elde
edilen sonuglarin birbiri ile karnistinimamasi igin, her bir degisken kisaca

tanimlanarak ayri ayr degerlendiriimistir.

Guven'i; taraflardan birinin, kendi ihtiyaglari ile ilgili olarak, karsi tarafin
Uzerine aldigr yukumldltkleri ileride yerine getirecegine dair inanci (Anderson
and Weitz, 1989) seklinde tanimlarsak; given Uzerinde, tedarikginin bilgi
desteginin anlamli ve pozitif bir etkisinin oldugu ortaya c¢ikmaktadir. Bilgi
desteginin glven Uzerinde nigin etkili oldugu sorusuna cevap olarak, batiin satin
alma iglemlerinin firmalar arasinda bilgi alis-verisi ile gerceklesmesinden (Doney
and Cannon, 1997) kaynaklandi§i soylenebilir. Dolayisiyla tedarikgilerin,
sattiklari Granler, Gretim planlar, tasarim degisiklikieri . ve gelecege iliskin
tahminleri ile ilgili olarak alici firmalara bilgi destedi vermesi, hem Uriiniine hem

de kendilerine olan gliveni arttirmaktadir.

Tedarikgi firmanin Und ile ge¢cmis deneyimleri arasinda yakin bir iligki
¢ikmistir. Musterilerin, tedarikgi ile gegmiste yasadigl tecribeler, piyasada
hemen yayilmakta ve kisa sirede tedarikgilerin taninmalarina neden olmaktadir.
Dolayisiyla in ve tecribe ile guven arasinda ¢ok ylksek bir iliski vardir. Bu

nedenledir Ki, tedarikginin (ni ve tecribesi, firmaya duyulan giiven'i pozitif



141

etkilemektedir. Eger musteriler, tedarikginin darastliguyle tanlndlglhybilirmsve. onu
daha gok glvenilir bulacak, bu ise onun kredibilitesini yani itibarini yd‘ksg’lﬁte‘cekti‘r
(Ganesan, 1994). Bundan dolayidir ki tedarikgiler, deneyimlerini ve bunéh‘l"j;agsjln
olarak da piyasadaki Unlerini arttirmakla, musterilerinin kendilerine ve Urunlerine

daha ¢ok given duymasini saglamis olacaklardir.

Tedarikgi — ahici arasindaki uzun vadeli is iliskisi, alicinin tedarikgiye
glivenmesine de yol acgabilir. Clnkl, uzun vadeli iliskiler tedarikginin gelecekteki
davranislarini dngormeyi kolaylastirmaktadir (Doney and Cannon, 1997). Bu ise
firmalara, birbirlerini daha yakindan tanima olanagi sagladigindan birbirlerine
guvenmeleri icin bir neden olabilir. Oysa arastirmalarimiz da gostermistir ki,
tedarikgiler musterileri ile uzun zaman is iligskisinde bulunsa bile (iliski stiresi) bu,
musterilerin gdven duymalari i¢in bir etki olusturmamaktadir. Bunun sebepleri
sectigimiz drneklemden, dolayisiyla da Uretimde proje tipi imalat tekniginin
kullaniimasi ve sektorel Ozelliklerden kaynaklanmaktadir. Cinkd proje tipi Uretim
yapan firmalarin yaptiklari islerin geregi olarak, tedarikgiler ile iligkilerinde
dazensizlikler, dalgalanmalar olabilmekte ve bir sureklilik kuramamaktadirlar. Bu
dizensizlikler, degisik zamanlarda ve degisik miktarlarda ahim yapmalarindan
kaynaklanmaktadir. Bu ise, firmalar arasinda glven olusmasina engel teskil
etmektedir. Bir diger sebep ise, sektoriin kendi igcinde guven ortamini tam olarak
olusturamamasidir. Bundan dolayidir ki misteriler, gegmiste uzun yillar birlikte is

yapsalar bile tedarikgi firmalara given duymamaktadiriar.

Tedarik¢inin firma boyutu ve pazar payi igerisindeki konumunun da, yani
tedarikginin buylkligi’'nin de musterilerin gliven duymasi igin etkili bir faktor
olmadigr  saptanmustir.  Oysa, tedarikginin  bUyUkligu, onlara gilven
duyulabilmesinde etkili faktdrlerden birisidir (Doney and Cannon, 1997). Clnka,
tedarikginin baylk olmasi, musterilerine yonelik yatinmiar yapabilecegi yoninde,
drnegin musteri hizmetleri, satis" sonrasi garantiler gibi, alicilar lizerinde glven
arttiric, olumlu izlenimler birakir (Joshi and Stump, 1999). Diger yandan piyasa

kosullari dikkate alindiginda -ki burada hiz ve esneklik 6n plana gikmaktadir-
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kiicuk firmalarin buylklere oranla daha avantajli oldugu ve bu nedenle de,
tedarikginin bayuklaginun alicilar igin yeterince bir anlam ifade etmedigi ortaya - ’*

cikiyor.

Satilan Grinan normal yasamini surdirmesini, tedarikginin aliciya garanti
etmesi (Zenz, 1994) olarak tanimlayabilecegimiz satis sonrast garantiler ile
musterinin tedarikgiye given'i arasinda anlamii bir iligkinin 'ortaya Glkmamagi da
ilging bir bulgudur. CunklU genelde musteriler, saticinin satis sonrasi garantileri
ve musteri hizmetlerini gdz oninde bulundururlar. Burada ise, satis sonrasinda
verilen garantilerin, musterilerin tedarikgiye given duymasinda bir etken
olusturmadigi ve given UGzerinde anlamli bir etkisinin bulunmadigl ortaya
cikmistir. Ortaya ¢ikan bu farkh tutumun sektoriin yapisindan ileri gelebilecegi
stylenebilir.  Cunklt satin ahnan mamil; hammadde, yart mamil veya
tamamlayici Urin statisinde olup, gemi ve yat insasinda kullanildigindan,
garanti kapsami nispeten dar alanda kalmaktadir. Satis sonrasi garantiler ise
daha ¢ok, dayanikii tiketim mallar vb. alanlarda yogun olarak kullaniimaktadir.
Zaten, satin alinan Grlnlerin 6n kosul olarak, standart kuruluslar (Loydlar)
tarafindan belirtilen standartlar sagliyor olmasi gerekmektedir. Bu standartlar
alict tarafindan yeterli gordlmesi nedeniyle de tedarikgiden ekstra garantiler
isteme ihtiyacini ortadan kaldirmaktadir. Bundan dolayidir ki, satis sonrasi

garantilerin gliven Uzerine etkisi tespit edilememistir.

Tedarikgilerin satig sonrasinda sagladigi garantilerin, satici firmaya
bagimlilk etkisi yapmadigi da ortaya ¢ikan bir diger 6nemli sonugtur.
Bagimliliga neden olan iki dnemli faktor vardir. Birincisi, tedarikgi firmadan
saglanan kaynaklarin kisith olusu, ikincisi ise alternatif tedarik kaynaklarinin az
olusudur (Andaleeb, 1995). Eger musteri, tedarik¢iye bagimh durumda ise, bu
sayilan nedenlerden otlri satig sonrasi garantiler, alici igin bir anlam ifade
etmeyecektir. Cunkld bagmhiigin artmasi durumunda aniagsma sartlarin
belirleyen ve inisiyatif kullanan taraf tedarikgiler olacaktir. Misteriler ise, Griin ve

tedarikgisini belirleme olanagindan mahrum kalacaklardir. Bu yUzden de, satis
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sonras| verilen garantilerin  bagimhilik Uzerinde etkin olmamasi dogal
kargilanabilir. Diger yandan sektor gergekleri gbz onine almdlglﬁda _isc‘é, éafun :
alinan  Granler  Loyd  kuruluslarinca  belirlenen  kalite standartléhm
karsiladigindan, bunlar da tedarikgilerin sagladigi bir tir garantiler olarak

misteriler tarafindan algilanabilir.

Yine satis sonrasi garantilerin, alim yogunlugu Uzerinde bir etkisinin
bulunmamas! da ilgingtir. Clnkl, garanti sartlarinin ve kapsaminin iyi olmasi
musterilerin satin alma davranisinda ve alim yogunlugunu arttirmasinda etken
faktorlerden biridir ve Oyle olmasi da beklenir. Satis sonrasi destek sunmanin
temel mantig, tedarikginin  sattigr  UrGnUnl  destekleme ihtiyacindan
kaynaklanmaktadir. Ginimizde satis sonrsi garantilere olan talep surekli
artmaktadir. Cunkd, Uriinler artik daha komplekstir ve bundan dolayl da hizmet
gereksinimi daha fazladir. Yine, musteriler garantilere iliskin haklarinin daha gok
farkindadirlar. Ayrica, musterilerin Urtnleri yanhs kullanmalariyla ilgili hadiseler
artis gostermistir (Loomba, 1996). Bu ve benzeri sebepler de gbz 6niinde
bulunduruldugunda satis sonrasi garantiler, misterilerin satin alma kararlarinda
6nemii bir faktor olmasina ragmen, yat ve gemi endustrisinde bu degiskenin alim
yogunluguna etkisi anlamsiz ¢ikmistir. ihtimaldir ki, dayanikh tiketim maliar gibi
bir sektdrde yapilacak arastirma, bu degiskenin alim yogunlugu uzerindeki

etkisini anlamli kilabilecektir.

Uriiniin karmasikligrnin ya da diger bir sdyleyisle, satin alinan Griinin
karakteristik Ozelliklerinin  de alim yogunlugu Uzerinde etkili olmadig
gorulmustur. Diger yandan driinin karmasikligi ile bagimhilik arasinda da
anlaml bir iligki tespit edilememistir. Oysa UrGnin karmasikhgi, tedarikgiye olan
bagimlihgi arttiracak, bu yolla da muisterinin alim yogunlugunda artis saglanmis
olacaktir (Gassenheimer and Manolis, 2001). Dolayli bu iliskinin yerine direkt bir
iligki kurarsak, urnin karmasikiigr azalirsa, bunun alim yogdunlugu Gzerinde
pozitif bir etki olusturmasi, yani mdisterilerin satin alma miktarini arttirmasi

beklenir. Ulasilan sonuglar bu tespitin dogru olmadidini, dolayisiyla da Grindn



karmasikhg! ile ne bagimhlik, ne de alim yogunlugu arasinda anlamll bir iligkinin
bulunmadigini gostermektedir. Ciink, trinin karmasiklig) arttikca, satin alma
kararindaki belirsizlikleri ve riskleri de arttirdigindan (Cannon and Perreault,:
1999) alim yogunlugunu azaltabilir. Uriiniin karmasikhigina iliskin son bir tespit
ise; alim yogunlugu ile arasindaki iliskinin, anlamsiz da olsa ters yonlu
¢ilkmasidir. Buradan yola cikilarak ileride yapilacak arastirmalarda, Grindn
karmasikligi ile alim yogunlugu arasinda bir iliski bulunabilirse, bu- iligkinin
yonundn negatif olacagi, yani Grinin karmasikligi azalirsa alim yogunlugunun

artabilecegi beklenebilir.

Uriindin, alici firma tarafindan algilanan finansal ve stratejik anlaminin
(Cannon and Perreault, 1999) yani driniin éneminin tedarikgiye bagimiiik
tzerinde bir etkisinin bulunmadigi da goralmastir. Bunun nedeni ise, musteriler
icin piyasada hem satin alinan mal ve malzeme ile ilgili, hem de alternatif
tedarikgilerle ilgili bir bagimliigin bulunmamasidir. Firmalar, énemli bir Grini
tedarik ederken satici firmaya mimkin oldugunca bagimh kalmamaya
galismakta, bu da bagimlihk Uzerindeki Uriinin 6nemini anlamsiz kilmaktadir.
Birebir yapilan goérismelerde de tespit edilmistir ki, firmalar o6zellikie yurt
digsindan tedarik edilmesi gereken urinleri, isletme bunyesinde olusturduklart
‘yurtdigt satinalma’ bolumi araciligiyla elde etmekte, dolayisiyla da 6nemli

drinlerde tedarikgiye bagimii olmamaya galismaktadirlar.

Alicinin ihtiyag duydugu Urunleri elde etmek icin kullanacagi alternatif
tedarik kaynaklarinin kisith olmasi, yani alternatiflerin bulunabilirliginin az
olmasi, musteriyi tedarik¢iye bagimii kilmaktadir. Bu nedenle alternatiflerin
bulunabilirligi ile bagimhilik arasinda negatif bir iliski saptanmistir. Dolayisiyla,
alternatif tedarik kaynaklari bulunamadiginda, misteriler mevcut tedarikgileri ile
yetinmekte ve onlara bagimli kalmaktadirlar. Baska bir ifade ile, musterilerin
tedarikgiye bagimliliktan kurtulmasi, alternatif tedarikgilerin cogalmasi ile

mimkunduar.



Bagimhlik zerinde etkili olmasi beklenen bir diger faktor ise, gevresel

belirsizliktir. Ancak elde edilen bulgulara bakildiginda, cevresel belirsizligin" hlgblr

sekilde bagimiilik Gzerinde etkili olmadigr goéruimastir. Cevresel belirsiziik eder
uluslararas! bir krizden kaynaklaniyorsa, o zaman bagimhlik Uzerinde bir etki
olusturabilir. CUnki deniz endustrisi daha ¢ok uluslararas:i faaliyet
gosterdiginden i¢ krizlerden pek etkiienmemekte ve daha ¢ok dis pazarlara
bagimli olarak galigmaktadir. Bu sebepledir ki gevresel belirsizlik, musterilerin

tedarikgiye bagimli olmasi igin bir neden olusturmaz.

Musterinin alim yogunlugunu arttirmasinda en 6nemli etkenlerden birisi de
hi¢ sUphesiz ki, tedarikgiye duyulan glvendir. Evet, tedarikgiye giivenmek
musterilerin alim yogunlugunu pozitif etkilemektedir. Clinki musteriler daha ¢ok,
tanidiklari, bildikleri ve glven duyduklar firmalardan alig-veris yaparlar.
Dolayisiyla da tahmma yani firmanin Gnd, ona glven duyulmasini saglamakta,

guiven ise satin alma kararina ve musterilerin ahm yogunluguna etki etmektedir.

Son olarak, tedarikgiye bagimhligin, musterinin alim yogunlugunu pozitif
etkilemesi, yani arttirmasi da kayda deger onemli bir tespitti. Buna gore,
musterinin az sayida tedarik¢i ile galismasi, yani tedarik kaynaklarina bagimt
olmasi, alici-tedarikgi iliskilerinin sikligini (Gassenheimer and Monalis, 2001),
dolayisiyla da alim yogunlugunu pozitif etkilemektedir. Tedarikgi firmalar,
musterilerinin alim yogunlugunu arttirmak istiyorlarsa, onlari kendilerine bagimh

kilmalari uygun bir strateji olarak burada karsimiza ¢ikmaktadir.

Arastirmada elde edilen bulgular Sekil 5.1.'de net olarak gordimektedir.
Buna gore, modelde anlamli gikan degiskenler ve bu degiskenler arasindaki
etkilesimler ve etki dereceleri (beta regresyon katsayilari), sekil Ulzerinde

gosterilmistir.



Sekil.5.1. Arastirma Modelinin Sonug Gosterimi

T. Und ve Tecribesi jki Tedarikginin Bilgi Alternatiflerin
(6=,586"") =] Destegi (8=,216*) =1 Bulunabilirligi (8=,390**)
l § o L o l R e i W e
Tedarikgiye Guven (8=,385"") | Tedarikgi Bagimiilik
%“ (B=,299*%)
Gelecekteki
> Alim Yoguniugunu D EE—
L Artirma Niyeti

Diger yandan, temel badimli degiskenimiz olan Gelecekteki Alim
Yogunlugu'nu etkileyen baska faktorlerin bulunup bulunmadigini tespit igin
kesifsel amagli yeni bir galigma yiritiimastir. Asagida bu amagla olugturulan
yeni model (Sekil.5.2.) ve regresyon analizi sonucunda ortaya ¢ikan yeni

sonuglar Sekil.5.3.’te gosterilmistir.

Sekil.5.2. Alternatif Aragtirma Modeli

lliski Suresi

Firma Bayuklagu

Bilgi Destegi

Un ve Tecribe

Satis Sonrasi Garantiler GELECEKTEKI
ALIM YOGUNLUGUNU

ARTIRMA NIYETI

Urtinon Karmasikhigi

Urtinin Onemi

Alternatiflerin Bulunabilirligi

Cevrese! Belirsizlik

Tedarikcive Gliven

Tedarikcive Badgimhihik




Yeni modele ait regresyon analizi sonuglari, Tablo 5.1.’de gt‘)ys'te%r&jlmijgi%ﬁ
Model, 0.01 anlamhilik seviyesinde ¢ikmis, R kare ve F degerleri sirasiyla 0,469
ve 6.581** olarak gergeklesmistir. Regresyon analizi sonucunda goraimuastir ki,
musterinin gelecekteki alim yogunlugunu en ¢ok etkileyen faktorler (0.01
seviyesinde), tedarikgi firmanmin UnU ve tecribesi ile bagimliik degiskenleridir.
Bunun yaninda urdndn karmasikhigr da alim yogunlugunu olumsuz yonde

etkileyen diger 6nemii bir faktor olarak karsimiza gikmaktadir.

Tablo 5.1. Gelecekteki Aiim Yogunlugunu Etkileyen Faktorler

Bagimsiz Degiskenler Beta (B) Anlamlihk (o)
iliski Stresi -0,127 0,148
Firma BlyGklugu 0,071 0,485
Bilgi Destegi -0,175 0,067
Un ve Tecriibe 0,440 0,000
Satis Sonras| Garantiler 0,070 0,431
Uriintin Karmasikhig -0,200 0,036
Urtintin Onemi 0,028 0,750
Alternatiflerin Bulunabilirligi 0292 0,053
Cevresel Belirsiziik -0,047 0,612
Tedarikgiye Guven 0,150 0,203
Tedarikgiye Bagimiilik 0,272 0,006
R Kare: ,469 F.6.581**

**0 £,01; *p 0,05 seviyesinde anlamh (tek yonli)

Sekil.5.3. Alternatif Modelin Sonug Gasterimi

Tedarikgiye Bagimhlik 272% 4
440+ GELECEKTEKI
T.’nin Uni ve Tecribesi d ALIM YOGUNLUGUNU
ARTIRMA NIYETI
Urtintin Karmasikhg (-,200%) j

Ay o



Sekil.5.3.’te verilen sonug diyagraminda, gelecekteki alim yogunlugu;na
etki eden faktérler ile bu faktorlere ait beta degerleri gorilmektedir. Buna gore
tedarikgiye bagimiihk, alicinin satin alma niyetine ve davranigina pozitif etki
etmektedir. Bu sonug, nomolojik modelden elde edilen bulgulari desteklemekte

ve paralellik gostermektedir.

Tedarikcinin (ni ve tecriibesi de, musterilerin alim yogunlugu Uzerinde
oldukca yiksek bir etki derecesine sahiptir. Oysa, bu degiskenin yerine glven
faktortnin alim yogunlugunu pozitif etkilemesi beklenirdi. Cunkiu musteriler,
glivendikleri tedarikgilerden alim yapma egilimindedirler. Un ve firma tecriibesi
ise, glveni etkileyen bir on faktérdir. Yani tedarikginin Gni ve tecribesinin ahm
yogunluguna etkisi, ancak glven Uzerinden s6z konusu olabilir (Ganesan,
1994). Dolayisiyla giiven, Un ve tecriibe ile alim yogunlugu arasinda bir ara
degisken olmaliydi. Fakat, bu arastirmada givenin de ilerisine gegmistir. Bunun

muhtemel sebepleri su sekilde agiklanabilir.

Arastirma anketinde kullantlan degiskenlerden Gn ve tecrube ile gliven
sorulari, buytk bir olasilikla cevap verenler tarafindan birbirine ¢cok yakin sekilde
algilanmistir. Cankd, arastirmamizda bu iki degisken arasindaki korelasyon
,623** bulunmustur. Gegmiste yapilmis arastirmalarda da benzer sekilde yliksek
korelasyon ortaya c¢ikmistir (Ganesan, 1994: ,520**). Bu sebepten dolayidir ki,
tedarikgi firmanin Unl ve tecrubesi, glveni golgede birakmis ve glivenin alim

yogunluguna etkisini anlamsiz kilmistir.

Diger yandan durdnin karmagsikligi degiskeninin diger pek c¢ok faktori
geride birakarak on plana ¢ikmasi da bu arastirmanin dikkate deger bir baska
bulgusudur. Urliniin karmasikhg! ile ahm yogunlugu arasinda 0,05 diizeyinde
olumsuz bir iliski saptanmistir. Buna gore Grinin karmasikiigi arttikga, alicinin
gelecekte alim yogunlugunu arttirma niyeti azalmaktadir. Bu sonucun

sebeplerine irdelendiginde gesitli nedenler ileri strtilebilir. Soyle ki;
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Tersaneler tarafindan satin alinan malzemeler, genel itibariyle hammadde
ve yari mamul dizeyinde kalmaktadir. Yiz ylze yapilan gérismelerde gemi ve
yatlara ait elektronik parcalar ile makine aksaminin goguniuk itibaryla bizzat
musteriler tarafindan satin alindigi, insaya ait malzemelerin ise tersaneler
tarafindan tedarik edildigi tespit edilmistir. Bu nedenle gemi ve yat sanayiinde
tedarik bolimi daha ¢ok hammadde - yari mamdil alimi yapmaktadir. Bu
malzemelerin daha az karmasik yapiya sahip olmasi, bu yonuyle de satin
alinacak malzemenin tirt ve o6zelligine donlik belirsizlikierin bulunmamasi,
gelecekteki yogunlugunun artmasinda herhangi bir sikinti yaratmayacaktir. Yani

Grin karmasikliginin disiik olmasi gelecekte alim yogunlugunu arttirabilecektir.

Uriin karmasikhgr ayni zamanda fonksiyonellige baghdir. Miusteriler
genellikle daha fonksiyonel Grlnler sunan tedarikgilere yonelirler. Bu ylzden tek
bir tedarik¢iye bagli kalarak, o firmadan alimlara devam etmek, onlar agisindan
risklidir. Dolayisiyla, karmasik ve yliksek fonksiyonel ozelliklere sahip Grtnler
almak gerekiyorsa, Onceden belirlenmis bir tedarikgiyi kullanmak yerine
alternatifler arastiniir. Ornegin, karmasik Griinler alan bir firrha, daha iyi sartlarda
daha kaliteli ve fonksiyonel drlnler sunan baska bir tedarikgiyi her zaman igin
tercih edebilir. Bu durum, literatirde sikga tartisilan; tek bir tedarikgiyle mi, yoksa
cok sayida tedarikgiyle mi calisiimah? sorusunu hatirlatmaktadir. Urin
karmasikhigi arttikga firmalar, birden c¢ok tedarikgiyle calismay! tercih edecekler
(Gassenheimer and Manolis, 2001), buna bagll olarak da 6nceki tedarikgiyle

ilerideki alim yogunlugu azalacaktir.

Diger yandan Grin karmasikhginin artmasi, bagimliik sonucunu da
dogurabilmektedir. Bu yuzden alici firmalar, tek bir tedarik¢iye bagimli kalmak
istememekte ve alim yogunlugunu azaltma egilimi gostermektedirler. Bagimltlik,
genellikle alternatif tedarikgilerin bulunamamas! durumunda ortaya cikar.
Yapilan arastirmalar da Urin karmasikhginin artmas: ile alternatif tedarikgilerin

bulunabilirligi arasinda negatif bir iliski oldugunu gostermektedir (Cannon and
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Homburg, 2001; Gassenheimer and Manolis, 2001). Dolayisiyla, k‘éJJClléry daha &

komplike Grinlerin satin alinmasinda bagimlilik riskini olabildigince ~azaltici
yonde hareket tarzi benimseyeceginden, alim yogunlugunu azaltmak

isteyecektir.



5.2. Tedarikgi isletmeler icin Oneriler %"'»w A

Tedarikgi firmanin temel amaci, satislarini arttirmak, yani musterilerinin
alim yogunlugunu gogaltmaktir. Bu arastirmanin temel bulgular, musterilerin
alim yogunlugunu arttirmasinin, tedarikgiye duydugu given ve bagmiilik ile
pozitif iliskili oldugudur. Yani mdsterinin, tedarik¢iye guvenmesi ve kendini
bagimli hissetmesiyle alim yogunlugu artacaktir. Dolayisiyla tedarikgiler
satiglarini ve pazar paylarini arttirmak igin, piyasada glven olustUrma ve

musterilerinin bagimlihgini arttirma stratejisi izlemelidirler.

Tedarikgiler, guven olusturma ve bagimhilhk yaratmak icin hangi yol ve
yontemleri takip etmelidirler? Ayrica, guveni ve bagimhli§) etkileyen faktérler
nelerdir? Tedarikciler bu sorularin cevabini elde ettiklerinde mevcut satislarini

arttirabileceklerdir.

Tedarikgiye glveni etkileyen en 6nemli faktor, bulundugu gevrede guvenilir
olarak taninmasidir. Yani tedarikginin piyasada iyi bir Gine sahip olmasi, giiven
Uzerinde olumiu bir etki yaratmakta ve glveni arttirmaktadir. Clinkl, daha 6nce
hi¢ is iliskisinde bulunmamus firmalar icin piyasadaki Un, birbirlerini tanimada
esas teskil etmektedir. Diger yandan guvenin iki boyutu vardir. Kredibilite (itibar)
ve yardimseverlik. Bizim bulgularimiza paralel olarak literatirdeki arastirmalar
da gostermistir ki; tedarikcinin Una, kredibilitesini  yani . piyasadaki itibarini
arttirmaktadir (Ganesan, 1994). Guven arttirict bir diger unsur ise, tedarikginin
bilgi destedi olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Yani tedarikgilerin, yapacaklar
yenilikler, sattiklari Grunler, Uretim plan ve programiari, trln Gzerindeki tasarim
degdisiklikleri ve gelecege iliskin tahminleri konusunda, misterilerini
bilgilendirmesi de, giiven Uzerinde pozitif bir etki olusturmaktadir. Buna gore
tedarikgiler, sektor igerisinde iyi bir tanitim yaparak UniinG artirmali ve misterileri
6nceden bilgilendirerek onlar tzerinde gliven olusturmal ve ayrica bu glveni

zedeleyici tutum ve davraniglardan da uzak durmalidir.
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Musteri bagimhligi da, tedarikgilerin satislarini arttirmasinda 6nemli bir
etkendir. Bagimhihgin iki sebebi vardir. Birincisi, misterinin tGrGne bagimhilhgi;
ikincisi ise, firmaya bagimhligidir. Her iki durumda da mausteriler, alim
yogunlugunu arttirma egilimi gosterirler. Bu nedenle tedarikgiler, musterilerinin
bagimlthgini arttirici faaliyette bulunmahdirlar ki, satislan artsin. Bagimlihig
etkileyebilecek pek cok faktor olabilir; Grinidn Onemi, Grinin niteligi yani
karmasikligi, gevresel belirsizlik ve alternatif tedarikgilerin bulunmamasi gibi.
Ancak, arastirmalarimiz gostermistir ki, bagimhhg: etkileyen tek faktér vardir, o
da alternatif tedarikgilerin bulunmamasi. Yani, alternatif tedarikgi sayisi ne kadar
az ise, musteri bagimliigr da o kadar fazla olmaktadir. Dolayisiyla tedarikgiler,
potansiyel rakiplerinin az oldugu alanlarda faaliyet gostererek, musteri

bagimliligi olusturmali ve bu yolla satislarini arttirma yoluna gitmelidir.
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5.3. Endiistriyel Alicilar igin Oneriler

Global rekabette ayakta kalmanin kosullari, tedarik ve dagitim kanallarinda
etkin baglantilar kurmaya baghdir. Yani, tam zamanh (just in time) envanter
yonetim sistemi, hizli cevap verme, tedarik zinciri olusturma gibi stratejilerin
uygulanmasindan  geg¢mektedir. Bu  stratejilerin  olugturulmasinda  ve
yuritilmesinde guvenin gok énemli bir yeri vardir. Alicilar, olusturulan guven
ortami ile tedarik etmek istedikleri mallari tam zamaninda ve hizli bir gekilde
elde edebileceklerdir. Bunun firmaya kazandiracag: pek ¢ok faydalar vardir.
Esneklik, stoksuz galigsma, hizli teslim, 6deme kolaylklari vs. bunlardan ilk akla
gelenler. Alici firmalar bu avantajlar elde etmek igin, tedarikgilerle aralarinda
gluven tesis etmelidirler. Bu yolla alicilar, firma performansini arttirmalarinin yani

sira, kaynak temininde de kolayliklar elde edilmig olacaklardir.

Diger yandan az sayida tedarikgi firmayla galismak veya tek tip mamule
bagimli kalmak, alicilar igin pek gok riskleri de beraberinde getirmektedir. Alici
ilk olarak, tedarikciye kars! pazarlik giicini yitirmektedir. Ikinci olarak, alternatif
kaynaklar bulunmadigr igin  segme ve tercih imkanlarindan yoksun
bulunmaktadir. Bagimhhgin firmaya getirdigi bu ve benzeri kisitlardan 6turd,
alicinin hareket serbestisi, yani esnekligi azalacak, dretim ve kalite maliyetleri
artacaktir. Alicl, tedarikgi firmaya bagimli oldugu durumlarda, alimlarini devam
ettirebilir ve alim yogunlugunu da arttirabilir, ancak kendisine alternatif kaynaklar
olusturarak, bagimhiliktan kurtulmanin yollarini aramalidir. Daha aglik bir ifadeyle
alicilar, bagimliiga sebep olan alternatif tedarik kaynaklarinin bulunmamasi
riskini ortadan kaldirmali ve belirli sayida tedarikgiyle calisarak riskleri

dagitmahdir.
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5.4. Bu Galigmanin Kisitlari ve Gelecekteki Arastirmalar
Icin Oneriler o

Yapilan bir ¢ok g¢alisma gibi bu g¢alismanin da bir takim kisitlari
(limitasyonlari) bulunmaktadir. Gelecekte bu dogruituda yapilacak aragtirmalara
yon verilebilmesi icin bunlarin belirtimesinde faydalar olabilecektir. Oncelikle,
bu arastirma, gemi ve yat insa sanayi Uzerinde yapiimis ve bundan dolay! da
arastirmanin dizayni, analizleri, sonu¢ ve yorumlar tek sektér g6z o6niinde
bulundurularak yapilmistir. Ortaya g¢ikan bulgular diger endistri kollarindaki,
dzellikle de proje tipi tretim yapan isletmelerdeki bir kistim problemlerin ¢goztmu
icin yararli olabilecektir. Ancak stz konusu bulgularin diger endustri kollari igin
de gecerli olup olmadid, ilgili sektorlerde yapilacak arastirmalar neticesinde

elde edilebilecek ve sonuglar bu suretle genellestirilebilecektir.

Modelimizde bagimli degisken olarak ele aldigimiz; given, bagimlilik ve
alim yogunlugu'na etki eden faktorler igin literatlirde yapilan ¢alismalar dikkate
alinmistir. Bunlara ek olarak, sektdrdeki uzmanlarin gériislerine de basvurulmali
ve baska hangi faktorlerin bu degiskenleri etkiledigi ya da etkileyebilecegi de
arastirimall ve arastirma kapsamina dahil edilmelidir. Bu yolla arastirmanin
gergevesi genisletilmis olacak ve isletmelerde yasanilan bir kisim sikintilarin

kdkenine inmek de mimkd(n olabilecektir.

Arastirmanin yorumlanmasi asamasinda gelecekte alim yogunlugunu
artirabilecek faktorlerin neler oldugu Uzerine yeni bir galisma yurttalmustar. Yeni
modelde bagimii degisken olarak gelecekteki alim yogunlugu alinmis ve diger
butiin faktorlerin bu degisken Uzerindeki etkileri kontrol edilmistir. Elde edilen
sonuglarda bagimhlik, Un ve tecribe ile 0rin karmasikligr degiskenlerinin
musterinin alim yoguniugunu artirdigt  bulunmustur. Bagimsiz degiskenler
arasinda yer alan tedarikgiye glven degiskenin, alim yogunlugunu etkilememesi
ilging bir sonugtur. Yapilan tetkiklerde Un ve tecribeye ait sorularin giiven

sorulari ile yUksek bir korelasyona sahip oidugu, bundan dolayl da glven
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degiskenini golgede birakarak onun yerine gegtigi goruimustur. Bundan sonra
yapllacak galigmalarda birbirini korele edecek degiskenlere dikkat edilmesi ve
mimkun oldugunca sorularin benzerlik gostermemesi i¢in gayret sarf edilimesi

gerekmektedir.

Gelecekte yapilacak arastirmalarda, modelimizde ©nerilen nedensel
sonuglar da dikkate alinabilir ve arastirlabilir. Modelimizde nihai bagimh
degisken olarak alim yogunlugu, ara degiskenler olarak da glven ve bagimlilik
alinmistir. Ancak ileride yapilacak arastirmalarda, ara degisken olarak alim
yoduniugu, sonug degiskeni olarak, glven veya bagimlilik ya da her ikisi birlikte
ele alinarak modelde dedisiklikler yapilabilir ve alim yogdunlugunun bu
degiskenler Uzerindeki etkisi arastiniabilir. Cunkld, alm yogunlugundaki artis
veya azalig, glvenin de artmasina veya azalmasina yol agabilecegi gibi

bagimliligin da benzer ydnde etkilenmesine neden olabilir.
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Satin aldigiiz Grin firmaniz igin temel pargadir 1 2 3 45
Satin aldiginiz Griin firmaniz igin ylksek OnCEIKIAIN .. ....vevrvrvmimiieeriririen s s rreress e esneeess 1.2 3 4 5
ALTERNATIFLERIN BULUNABILIRLIGI (« = 6763)

Bu tedarikgiden aldikianmizi baska saticilar da sagtayabilir 2 3 4 5
Bu tedarikgi piyasada neredeyse bir tekeldir .......c.ccovviviiiiiiiiiiiiiinn, 2 3 45
Bu firma, bu Urlini alabilecegimiz az sayidaki tedarikgiden biridir .. 2 3 4 5
Bu tedarikcinin yeterliliginde bagka bir satict PUIIAMUYOT ...vviiivevririe i vrreen s s 2 3 45
CEVRESEL BELIRSIZLIK (u = ,7660)

[ Pivasada Uriinlerin elde edilebilirligi yiksek belirsizhk tasiyor ....ooverenirionicree e e nes e 1 2 3 45
Mallarin Uretimi ve dagitimindaki belirsizlikler piyasada hakikaten biylk bir sorun tegkil ediyor ........ 1 2 3 4 5
Uriind satin aldigimiz plyasa KArMESIKE ...o.ereereierireresssseerirsiessessessasosesssansersssesessesessssesens w1 2 3 4 5
Piyasada lirinlerin tedariki diizensizdir 2 3 45
Piyasada (riinlerin fiyatian degiskendir 2 3 45
BAGIMLILIK (o = ,8045) ,

Tedarikgi firmanin alternatifi yoktur ve degistirilemez .............ovvvvenivveriennnn, 1 2 3 4 5
Tedarikgi firmay birakip baskasi ife galismak bizim igin gok maliyetli olacaktir 1 2 3 4 5
Bu tedarikgi ile iliskilerin gelistirilmesi ve slirdiiriilmesi igin dnemli yatinmlar yaptik ....... 1 2 3 4 5
Bu tedarikgiyle elde ettigimiz satislar ve kérlar bagka tedarikgilerle elde etmemiz zordur .. 1 2 3 45
GUVEN (o = ,8600)

Tedarikgi, firmamiza Verdigi SOZU TULAT .....ivioireeiuieiieivieisnsereieresieesirseeereaeerasee e teesassrsssssessssnesne 1 2 3 45
Bu tedarikgi bize karsi her zaman durist degildir . .12 3 45
Tedarikginin bize verdigi bilgiye inaninz.........ccccccev i .12 3 4 5
Tedarikgi, isimizde bagarilt olmamz icin bizimle gergekten Igilidir.........c.ccoccvievinirnriiiiriieniinennn 1 2 3 4 5
Onemli karar aldi§i zaman kendisi kadar bizim gikarimizi da g6z dniinde bulundurur........eeeeevrveeionns 1 2 3 45
Bu tedarikgiye GUVENIIIT. covri ittt st e s s rr e e st e e s e ereeabr e r e earaeeeeae 1 2 3 4 5
Bu tedarikgiden sakinmak gerektigini kesfettik .... RUUTPT 1 2 3 45
ALIM YOGUNLUGU (o = ,8612)

Gelecekte bu tedarikciden satin alimlarimizin artmasint beklemiyoruz .......cccovvivveriivcineeenns .1 2 3 45
Gelecekte, bu tedarikgi siparislerimizden daha biiyiik bir pay alacaktir ..... .1 2 3 45
Bu tedartkgiyle iglerimizin blyliyecegini UmUYOIUZ ........c.cvvivieienveanans 1.2 3 45
Bir yil sonra bu tedarikgiyi simdikinden daha ¢ok Kullaniyor olacagiz .....c...cveeveirrieneiriirienesiininnessinnes 1 2 3 4 5
Ug yil sonra bu tedarikgiyi simdikinden daha cok KUllanIyor 0lacadiz ........cccevcveveuiiinveeessiorersieenns 1 2 3 4°5

__TEDARIK EDILEN URUNUN TURU VE ORANI
Satin aldigimiz bu Uriin; a) hammadde; b) yan mamul; c) parca / blok; d) bitmis Griin;
€) hizmet; f) yardima malzeme; ) dider ....ooovvveivie e,

Bu tedarikgi, ayni tiirdeki satin alimlanmizin yiizde kagini karsiliyor: %_ ... ..

Asadidaki konularda lutfen istenilen kisimlar tamamilayiniz ve ilgili siklan |§aretley|n|z

Yagimizy ..

Cinsiyetiniz: a) erkek b) bayan

Egitim durumunuz: .,

Kag yildir bu firmada calistyorsunuz; ... yil

Firmanizin toplam galisan sayist; . ... ...

Firmaniz ne kadar zamandan beri bu igi yapiyor?_ . yil

Firmaniz ne kadar zamandan beri bu tedarikgiden mal satin aliyor?___ . ... vl ve ... ay

Sorumlusu oldugunuz béluim: .. a) satin alma  b) dretim  ¢) pazarlama  d) muhasebe e) kalite f) hepsi

Isletmedeki pozisyonunuz: ...... 1) orta kademe yonetici 2} genel mudir yardimcisi 3) genel midir
4) igletmenin sahibifortagr 5)diders. ..

Yukanda size yéneltilen sorular haricinde siiphesiz bizim belitmedigimiz konular da bulunacaktr, Sizin agiklamak
istedidiniz herhangi bir husus varsa litfen asagidaki bosiuga ekleyiniz.

GOSTERDIGINIZ YAKIN ILGIYE TESEKKUR EDERIZ,
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