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OZET

HOS, Safa. Rekabet¢i Onceliklere Gore Tedarik¢i Degerlendirmede Oyun
Teorisi Yaklasimi, (Doktora Tezi), Corum, 2020.

Insanlar hayatlar1 boyunca yasamlarmi olumlu ya da olumsuz sekillendirecek
bircok karar verirler. Karar verme, diislinmek ve fikir iiretmekten sonraki, eyleme
gecmeden Onceki adimdir. Karar verme siirecinde kisiler en iyi durumu se¢me
egilimindedirler. Dolayisiyla karar verme mevcut segenekler arasindan bir tanesinin
secilmesidir.

Isletmeler agisindan bakildiginda da karar vermenin, isletmelerin hedeflerine
ulagmasinda hayati bir éneme sahip oldugu goriilmektedir. Isletmelerin gelecekte hayal
ettikleri konumu elde edebilmeleri ve belirlemis olduklar1 hedefe ulasabilmeleri
verdikleri kararlara bagli olacagindan isletmeler i¢in karar verme gelecege yonelik
diisiinsel faaliyetlerdir. Degisen cevresel faktorler icerisinde isletmeler karsilastigi
problemlerle ilgili hi¢bir zaman eksiksiz ve kusursuz bir bilgiye sahip olamayacaktir.
Isletmeler de bu zorluklar igerisinde karsilastiklari problemleri sahip oldugu smirl
bilgiyi kullanarak ¢6zmek ve rasyonel karar vermek durumunda kalirlar. Bu kararlarin
sonucunda gerceklestirilen eylemler isletmenin basarisini  ve faaliyetlerinin
devamliligin1 dogrudan etkiler. Dolayistyla isletmelerin 6mriinii belirleyen yine verilen
kararlardir.

Rekabetin  yogun olarak yasandigr giinlimiizde ayakta kalmayir basaran
isletmelerin, tedarik =zincirlerini etkin bir sekilde planladiklar, yiiriittiikleri ve
yonettikleri goriilmektedir. Tedarik zincirinin ortaya ¢ikmasmi saglayan ve tedarik
zinciri performansin etkileyen en énemli faktorlerin baginda kaynak kullanimi, kaynak
kullanim kararlarinin basinda da tedarikg¢i se¢imi gelmektedir.

Tedarikg¢i se¢im problemlerinde AHP, ANP, ELECTRE, Veri Zarflama Analizi,
TOPSIS, VIKOR, Bulanik Kiimeler Teorisi, DAMATEL ve PROMETHEE yéntemleri
en ¢ok kullanilan ¢ok kriterli karar verme teknikleridir.

Literatiirde kullanilan bu ydntemlere alternatif olarak oyun teorisinin ilave
edilecek olmasi ¢alismanin orijinalligini ortaya koymaktadir. Tedarik¢i secim

problemlerinde siklikla kullanilan ve tek tarafli uzman goriisiine dayanan CKKV



tekniklerinden ziyade tiim taraflarin goriislerine dayanarak olusturulan etkilesimli bir
karar mekanizmasini igeren oyun teorisi yaklagiminin tedarik¢i se¢im problemlerinde
daha rasyonel sonuglar verecegi diigiiniilmektedir. Ayrica sahada oyuncular ile birebir
goriismeler yapilarak gergek bir ortamin oyun teorisinin kurgusal yapisina taginmast
saglanmistir. Bu sayede ¢alisma daha da 6nemli hale gelmistir.

Oyun teorisi yaklasimiyla tedarik¢ilerin  rekabet¢i  Onceliklere  gore
degerlendirilmesi ve tedarik zinciri performansi hakkinda yorum yapilabilmesi
calismanin amacini olusturmaktadir.

Bu c¢alismada tedarik¢i se¢im problemi i¢in oyun teorisi yaklagimi
uygulanmustir. Kiiresel Tedarik Zinciri lyesi bir alici firma ile alict firmanin 8
tedarikcisi ¢alismaya dahil edilmistir. Alict firma ve tedarik¢ilerin uzman goriislerine
basvurularak oyun matrisi degerleri hesaplanmis, alict ve 8 tedarik¢i arasinda alici-
tedarik¢i oyunu oynatilmistir. Alici-tedarik¢i oyunlari sonucu elde edilen sonuglara gore
tedarik zinciri performanslar1 degerlendirilmis ve ¢alismanin sonu¢ kisminda detayli bir
sekilde anlatilmistir. Alict firmanin uzman goriislerine basvurularak 8 tedarikei
literatiirde yaygin olarak kullanilan AHP teknigi ile de degerlendirilmistir. Oyun teorisi
yaklagimiyla elde edilen sonuglar ve AHP sonuglar karsilagtirilmis, ilk 5’e ve son 3’e
giren tedarik¢ilerin aymi fakat farkli siralamalara sahip oldugu sonucuna ulagilmis,

oyun teorisi yaklagiminin avantaj ve dezavantajlar tartisilmistir.

Anahtar Kavramlar: Rekabetci Oncelikler, Tedarikci Se¢imi, Oyun Teorisi



ABSTRACT

HOS, Safa. Game Theory Approach To Supplier Assessment According To

Competitive Priorities, (Doctoral Dissertation), Corum, 2020.

People make many decisions that will shape their lives positively or negatively
throughout their lives. Decision making is the next step to action after thinking and
generating ideas and step before taking action. In the decision-making process, people
tend to choose the best situation. Hence, decision making is choosing one of the
available options.

In terms of businesses, it is seen that decision making is vital for the
achievement of the goals of the enterprises. The ability of businesses to achieve their
dreams in the future and reach their goals depends on their decisions. Within the
changing environmental factors, businesses will never have complete and flawless
information about the problems they face. In businesses, they have to solve the
problems they encounter in these difficulties by using the limited knowledge they have
and making rational decisions.

Nowadays, it is seen that the companies that managed to survive, where
competition is intense, are effectively planning, running and managing their supply
chains. The most important factor that leads to the emergence of the supply chain and
affects the performance of the supply chain are the use of resources. In addition,
supplier selection is the most important of resource use decisions.

AHP, ANP, ELECTRE, Data Envelopment Analysis, TOPSIS, VIKOR, Fuzzy
Sets Theory, DAMATEL and PROMETHEE methods are the most widely used multi-
criteria decision making techniques in supplier selection problems.

As an alternative to these methods used in the literature, the application of game
theory shows the originality of the study. In addition, one-to-one interviews with
players on the field helped to move the real environment to the fictional structure of the
game theory.

The aim of the study is to evaluate suppliers with the game theory approach and

to assess on supply chain performance.



A Global Supply Chain member buyer company and 8 suppliers of the buyer
company were included in the study. The buyer-supplier game was played between the
buyer and 8 suppliers. Supply chain performances were evaluated and explained in
detail according to the results obtained from buyer-supplier games. Then, the results
obtained with the game theory approach and the AHP were compared. The advantages

and disadvantages of the game theory approach are discussed.

Keywords: Competitive Priorities, Supplier Selection, Game Theory
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ON SOz

Tedarikg¢i se¢imi, yogun rekabetin yasandigi giiniimiizde isletmeler i¢in 6nemli
konularin baginda gelmektedir. Artan rekabet isletmeleri, uygun fiyata kaliteli tirlinleri
dogru zamanda miisteri ile bulusturmaya zorunlu kilmaktadir. Miisteri istek ve
ihtiyaclarinda meydana gelen degisimlerin hizina ayak uydurabilmek icin isletmeler
tedarikcilerle ¢alisirlar ki bu da isletmeleri tedarikgilere bagimli hale getirmektedir.
Glinlimiizde isletmelerin ¢ogu hammadde, yar1 mamiil, mamiil, iirlin ya da hizmet
aliminda tedarik¢i firmalarin destegine ihtiyag duymaktadir. Dolayisiyla isletmeleri
hedeflerine ulastirmak i¢in tedarik¢i se¢imi biiyiik 6nem tagimaktadir. Ayni1 zamanda
tedarik zincirinin ilk basamaginda yer alan tedarikgiler, tedarik zinciri performansini da
direkt olarak etkilemekte ve zincirin basarisi i¢in belirleyici olmaktadir.

Literatiirde tedarik¢i se¢im kriterleri olarak pek ¢ok kriter bulunmakla birlikte
cogu caligmadaki ortak kanaat genellikle fiyat, kalite, esneklik ve teslimat olmaktadir.
Isletmelere rekabet avantaji saglayan bu kriterler literatiirde rekabetci 6ncelikler olarak
bilinmektedir. Tedarik¢i se¢im yontemleri ile ilgili literatiirde cok sayida calismaya
rastlanmakta ve tedarikc¢i secimi i¢in CKKV teknikleri kullanilmaktadir.

Calismada Kiiresel Tedarik Zinciri iiyesi bir igletmenin 8 tedarikg¢isi oyun teorisi
yaklagimiyla degerlendirilmis ve tedarik¢i se¢im yoOntemlerine alternatif bir yontem
sunulmustur. Etkilesimli bir karar yapisina sahip olan oyun teorisi ile elde edilen
sonuglarin daha rasyonel olacagi diistiniilmektedir. Bu sebeble ¢alismada ayni ¢alisma
grubu ile AHP calismasi da yapilmis ve sonuglar karsilastirilmistir. Tedarikgilerin
degerlendirilmesinde ise rekabetci Oncelikler olan fiyat, kalite, esneklik ve teslimat
kriterleri kullanilmigtir.

AHP sonuglart ile oyun teorisi yaklasimiyla elde edilen sonuclar farklilik

gostermekte bu farkliliklar ¢alismada incelenmektedir.
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GIRIS

Karar vermek, diisiinmek ve diislinceyi eyleme dokmek arasindaki baglantiyi
ifade eder. Insanlar yasamlarmni olumlu ya da olumsuz sekillendirecek bircok karar
verirler. Insanlar i¢in karar verme aslinda yapacaklari faaliyetlerinin diisiinsel olarak son
halidir. Karar verme, diisiinmek ve fikir liretmekten sonraki, eyleme ge¢gmeden onceki
adimdir. Kisilerin vermis oldugu bu kararlar kisinin kendisini etkiledigi gibi ¢cevresinde
olan bir¢ok varligin durumunu da etkilemektedir. Verilen kararlar bir anlamda gelecegi
sekillendirir. Bunun igin de karar vermeden 6nce diisiinmek gerekir. Insanlar giinliik
hayatlarinda pek c¢ok kez karar vermeyi gerektiren bircok durumla karsilasir,
yapacaklar1 se¢imlerden Once karar verirler. Albert Camus’un ifade ettigi gibi hayat,
Omiir boyunca yapilan sec¢imlerin toplamidir. Bu a¢idan diisliniildiigiinde tarih de
insanoglunun yapmis oldugu secimler, vermis oldugu kararlar toplamidir.

Hayatimizin her asamasinda kars1 karsiya kaldigimiz karar verme durumu, hem
bir ihtiya¢ hem de bir gerekliliktir. Kimi zaman isteyerek karar verirken kimi zaman
karar vermek zorunda kalabiliriz. Bazen karar verme eylemi o kadar basittir ki karar
verdigimizin veya bdyle bir diisiinsel eylem gerceklestirdigimizin farkinda bile
degilizdir. Fakat baz1 durumlarda belirsizlik altinda, karmasik ve yliksek risk iceren bir
yap1 igerisinde karar vermek zorunda kalabiliriz. Basit olan hayatimizdaki anlik
kararlardir. Karmagik goriinen ve aslinda hayatimizi daha fazla ilgilendiren kararlar ise
onemli kararlardir. Bu karar verme siirecinde kisiler en iyi durumu se¢me
egilimindedirler. Dolayisiyla karar verme mevcut segenekler arasindan bir tanesinin
secilmesidir (Dessler, 2004; Donaldson ve Clifford, 1980).

Sec¢im yapma, alternatiflerden bir tanesinin se¢ilmesidir ki bu se¢im islemi, karar
verme eyleminin en basit tanimidir. Kisinin anlamli bir eylem gerceklestirmesi dogru
bir karar verme siirecinin gerceklesmesine baglidir. Bu sayede alternatifler arasindan
kendisi i¢in en 1yi olami segebilir. Etkili bir karar verme siireci olmadan yapilan
eylemler, kisiyi amag¢ ve hedeflerine ulastiramaz. Karar verme mevcut alternatifler
arasindan en iyi olanin secilmesi iken bu kararlar ayni zamanda amag¢ ve hedeflere
ulastirabilmelidir. Kisiler karar verirken sahip oldugi bilgileri iyi degerlemeli ve

alternatiflerin muhtemel sonuglarini da diistinerek hareket etmelidirler.



Isletmeler acgisindan bakildiginda da karar vermenin, isletmelerin hedeflerine
ulagsmasinda hayati bir oneme sahip oldugu goriilmektedir (Torunlar, 2018, s.34).
Ciinkli karar verme, isletmeleri hedeflerine ulastiracak eylemleri se¢me isidir.
Isletmelerin gelecekte hayal ettikleri konumu elde edebilmeleri ve belirlemis olduklari
hedefe ulasabilmeleri verdikleri kararlara bagli olacagindan isletmeler i¢in karar verme
gelecege yonelik diisiinsel faaliyetlerdir.

Insanlar gibi isletmelerde mevcudiyetlerini siirdiirdiigii miiddetge birgok durum
icin karar vermek zorunda kalir. Bu kararlar ¢evresel faktorler, miisteri talepleri ve
isletme calisanlar1 gibi isletmeyi ilgilendiren bircok konuyla ilgilidir. isletmelerin
yasamlar1 almis olduklar1 bu kararlara baglidir. Amaglarina ulagmak icin isletmeler
sayisiz sorun ile karsi karsiya kalmakta ve bu sorunlarin ¢oziimii i¢in karar vermeye
caligmaktadir. Bu da wverilecek kararlar da rasyonel davranilmasi gerektigini
gostermekte ve sorunlarin ¢éziimii i¢in igletmeleri akile1 ¢oziimler bulmaya itmektedir.
Ciinkli degisen cevresel faktorler igerisinde igletmeler karsilastigi problemlerle ilgili
higbir zaman eksiksiz ve kusursuz bir bilgiye sahip olamayacaktir. Isletmelerde bu
zorluklar igerisinde karsilastiklar1 problemleri sahip oldugu siirli bilgiyi kullanarak
cozmek ve rasyonel karar vermek durumunda kalirlar. Bu kararlarin sonucunda
gerceklestirilen eylemler isletmenin basarisini ve faaliyetlerinin devamliligint dogrudan
etkiler. Dolayisiyla isletmelerin 6mriinii belirleyen yine verilen kararlardir.

Gliniimiizde ise hizla degisen cevresel faktorler, teknoloji alaninda yasanan
gelismeler ve buna paralel olarak gelisen rekabet ortaminda isletmelerin ayakta
kalmalarini ve basarili olmalarini da bir o kadar zorlastirmistir. Tiim bu gelismeler ise
isletmelerin basarisi icin etkin bir karar verme siirecine sahip olmasi gerektigine isaret
etmektedir. Gittikce artan rekabet kosullar isletmelerin devamli olarak karsi karsiya
kaldiklar1 karar verme islevini de karmasik bir siire¢ haline getirmekte, dogru ve etkin
karar verebilen isletmeler rekabet ortaminda ayakta kalarak faaliyetlerini
stirdiirebilmektedirler. Dolayisiyla karar alma isletmenin en Onemli faaliyeti olarak
sOylenebilir ve rekabet avantaji kazanmak ve siirdiirmek i¢in gereklidir.

Rekabetin yogun olarak yasandigi gilinimiizde ayakta kalmayi basaran
isletmelerin, tedarik zincirlerini etkin bir sekilde planladiklar, ylrittikleri ve
yonettikleri goriilmektedir. Burada tedarik zinciri yOnetimi mal veya hizmetin
tireticiden baslayip tiiketiciye ulasincaya kadar tiim proseslerin yonetilmesi anlamina

gelir. Bu sayede maliyetleri azaltmay1 ve miisteri memnuniyetini arttirmay1 hedefler.



Tedarik zinciri yonetimi igerisinde gerceklesen faaliyetlerden bir¢ogunun aslinda
insanligin varoldugu giinden beri gergeklestegi sdylenebilir. Tedarik zinciri yonetiminin
temelinde aslinda lojistik faaliyetler vardir. En ilkel haliyle bile insanlar temel
ihtiyaglart olan gida malzemelerini tasimak, saklamak ya da korumak zorunda
kalmislardir ki bunlarin hepsi aslinda birer lojistik faaliyettir. Giin gectik¢e artan insan
niifusu ve buna baglh artan ihtiyaglar karsisinda, kaynak arayisi igerisinde olan iilkeler
de artitk kendileri i¢in Onemli olan kaynaklar1i baska iilkelerden daha ucuza
bulabilecegini farketmis, bu farkindalik tasima faaliyetlerini uluslararasilastirmistir.
Daha ucuz kaynak bulma arayisi iilkeler arasi ticaretlerin baslamasina, akabinde {iriin ve
iriin ¢esitliliginin artmasina ve bdylece depolama faaliyetlerinin olusmasina yani
tedarik zinciri faaliyetlerinin ortaya ¢tkmasima neden olmustur. Ozellikle askeri alanda,
savaglar esnasinda malzemelerin taginmasi, saklanmasi1 ve dagitilmas: gibi faaliyetler
onem kazandigindan lojistik kavrami gelismeye baslamistir. II. Diinya Savasi
sonrasinda baslayan kiiresellesme sonrasinda iilkeler, artan ihtiyaci karsilamak, tasima
ve lretim maliyetlerini azaltmak i¢in diger iilkerlerden kaynak temin etmek amaciyla
karayolu, havayolu ve denizyolunda biiyiik tasima araglar1 kullanmaya baslamislardir.
Kaynak ihtiyacinin her gecen giin artmasi lojistik faaliyetlerin cesitlenmesine ve
gelismesine, bu gelismeler maliyetlerin daha goriiniir ve hissedilir hale gelmesine ve
tiim bu yasananlar tedarik zinciri kavraminin ortaya ¢ikmasina neden olmustur.

Onceleri daha ¢ok bir kaynak planlamasi gibi goriinen tedarik zinciri ydnetimi,
artik kendi basina bir disiplin haline gelmistir. Miisteri iliskilerini yoneten ve gelistiren,
maliyetleri azaltan ve karar verme siire¢lerini kisaltan tedarik zinciri yonetimi, rekabet
avantaji sagladig1 i¢in oldukga énemli bir kavram haline gelmistir (Ozdemir, 2004, s.88;
Tan, 2001, s.44).

Tedarik zincirinin ortaya ¢ikmasini saglayan ve tedarik zinciri performansini
etkileyen en 6nemli faktorlerin basinda kaynak kullanimi, kaynak kullanim kararlarinin
basinda da tedarikci se¢imi gelmektedir (Ozdemir, 2010, s.61; Supgiller ve Deligoz,
2018, s.356; Senkayas ve Hekimoglu, 2013, s.66).

Glinlimiiz kosullarinda isletmelerin igini iyi yapan tedarikcelerle caligmasi,
isletmelerin belirlemis olduklar1 hedeflere ulasmalar1 icin biiyilk 6nem arzetmektedir.
Isletmeler mal ve hizmet alim1 da dahil pek ¢ok siirecte tedarikci firma destegine ihtiyac
duyarlar. Bu da isletmeleri giiclii tedarikcelerle ¢alismaya ve giiclii tedarikgileri

secmeye zorlar. Ciinkii tedarik zinciri iiretici, tedarik¢i, dagitici ve perakendeci gibi pek



cok tliyeden olusurken tedarik zinciri en zayif {iyesi kadar giigliidiir. Bu da tedarik
zincirinin biitlin tiyelerinin gliclii olmasini gerekli kilar.

Isletmelerde satin alma maliyetlerinin giderek artmasi isletmeler i¢in mal veya
hizmet tedarik edecek tedarik¢i secimini Onemli hale getirmistir. Glinlimiizde artik
isletmeler iiretmis oldugu iirlinlere miisteri istek ve ihtiyaglarima gore yeni Ozellikler
ekleyebilmekte triin cesitliligine onem vermektedirler. Bu da aslinda bir {iriiniin
olusmasi icin ¢ok sayida pargaya ya da malzemeye ihtiya¢ oldugunun bir gostergesidir.
Isletmelerin ise bu pargalarm hepsini kendi biinyesinde imal etmesi hem maliyetleri
arttirmakda hem de zaman almaktadir. En ideal ¢6ziim ise iirliniin iiretilmesi i¢in gerekli
olan hammadde, yar mamiil ya da mamiilii disardan satil almaktir. Isletmeler igin bu
¢Oziim tedarikci ihtiyacini ortaya ¢ikarmis, dogru ve etkin tedarik¢i se¢imi isletmeler
icin Onemli bir karar haline gelmistir. Yogun rekabetten avantaj saglamak isteyen
isletmeler bir nihai {iriiniin Uretilmesi i¢in gerekli olan tiim alt bilesenleri o alanda
kendini iyi hazirlmis etkin tedarik¢ilerden saglamayi tercih ederler. Bu sebeble artik bir
isletmenin basaris1 sadece kendi yeteneklerine bagl degildir. Ozellikle dis kaynak
kullanim1 ve tedarik zinciri biinyesinde birlesmeler tedarik¢ilere olan giiveni arttirmas,
tedarik zinciri yonetimi ve tedarik¢i se¢imi 6nem kazanmaistir.

Glinlimiizde artik igletmelerin tedarikgileri ile olan iliskileri hammadde, yar1
mamiil veya mamdiil tedarik etmenin 6tesinde bir is ortakligina doniismiistiir. Tedarikei,
maliyet basta olmak iizere {iriin performansini, lojistik performansi ve tedarik zincirinin
performansini dogrudan etkiledigi i¢in tedarik¢i secimi isletmeler i¢in hayati onem
tagimaktadir. Ciinkii isletmeler, tedarikcilerden saglanan mal ve hizmetlerin miisteri
istek ve ihtiyaclarini karsilama kabiliyeti lizerinde 6dnemli bir etkisi oldugunun farkina
varmiglardir.

Tedarik zinciri yonetiminin tarihsel gelisimi incelendiginde 1960’11 yillarda
ortaya ¢iktig1 ve giinlimiize kadar stirekli olarak gelistigi sdylenebilir. Bunun en dnemli
nedeni ise sanayi devrimi veya sanayilesmedir. Sanayilesme devriminden once iiretim
miktar1 ve rekabet az iken sanayilesmeden sonra artan miisteri istekleri ve {iriin
miktarlar ile beraber rekabet ortami da gittikce yogunlagmigtir. Piyasalarda baslayan
rekabet ile birlikte igletmeler yeni pazarlar arama ¢abasi icine girmistir. Uretici odakli
isletmelerin yerini alan miisteri odakli isletmeler ile birlikte artik iriinler sadece
tiretildigi yerde degil, miisterinin oldugu her yerde tiiketilmeye baslanmig, bu gelismeler

de isletmeler i¢in tedarik ihtiyacini ortaya ¢ikarmistir.



Isletmelerin tedarikgi ile olan iliskilerinde ilk zamanlar rekabetci bir anlayis séz
konusudur. Bu anlayisa gore alici-tedarik¢i iliskilerinde kazan-kaybet prensibi
hakimdir. Yani bir tedarik¢i kazanirken diger tedarik¢i kaybedecektir. Daha sonralari
alici-tedarikgi iliskileri isbirligi esasina dayali bir yaklasima dogru ilerlemistir. Isbirligi
esasina dayali yaklagim ile gelistirilen iliskiler sayesinde, {iriin kalitesinin arttirilmasi,
maliyetlerin diisiirilmesi ve miisteri memnuniyetinin arttirilmasi gibi hedefler ile
isletmenin basarisinin artacagi diistiniilmektedir. Rekabet¢i yaklagimda kurulan alici-
tedarikei iligkileri kisa donemli iken, isbirligi esasina dayanan yaklasimda uzun dénemli
iliskiler kurulmakta tedarikgiler ile uzun dénemli calismalar esas alinmaktadir. Isbirligi
esasina dayanan yaklasimda bu agidan kazan-kazan prensibi benimsenmistir denilebilir
(Giiles ve Cagliyan, 2004, s.5).

Oyun teorisinin tarihsel gelisimi incelendiginde tedarik zincirinin tarihsel siireci
ile benzestigi soylenebilir. Cilinkii oyun teorisi alaninda yapilan ilk ¢alismalar iki kisilik
sifir toplamlt oyunlar lizerine olmus, oyunculardan birinin kazandigr ve digerinin
kaybettigi oyunlar incelenebilmistir. Bu acidan tedarik zinciri yonetiminde alici-
tedarikei iliskilerinin rekabet¢i yaklasim benimsedigindeki kazan-kaybet prensibi oyun
teorisindeki iki kisilik sifir toplamli oyunlar igin de gecerlidir. Daha sonra John Forbes
Nash’in ¢alismalar1 sonucunda ortaya koydugu Nash Dengesi kavrami ile beraber oyun
teorisi artik ighirligi yapilan oyunlar i¢ginde modellenebilmis ve oyundaki taraflarin her
ikisininde kazandigi durumlar incelenebilmistir. Oyun terosindeki bu igbirlik¢i oyunlar
ise tedarik zinciri yonetiminde alici-tedarikei iliskilerinde isbirligi esasima dayanan
yaklasimdaki kazan-kazan prensibi ile ortiigmektedir.

Isletmelerde karar verme siirecini etkileyen faktdrlerin artmasiyla birlikte
yoneticiler, hedeflerine ulasmak, sorunlarmma ¢6ziim bulmak ve rekabet kosullarinda
avantaj saglamak icin farkli teknolojiler, sistemler, politikalar ve stratejiler arasinda
se¢im yapmak zorunda kalmaktadir. Ozellikle insan faktdriiniin yer aldig: her tiirlii
ortamda rekabetin var oldugu bir gergektir. Rekabet, fedarik siireglerinde, iktisatta,
pazarlama ve uluslararasi pazarlarda, sporda ve siyasette yani giinliilk yasamin i¢indedir.
Rekabetin yogun olarak yasandigi alanlarda faaliyet gosteren herkes, bu durumdan
kazangli c¢ikmak istemektedir. Bu alanlarin hepsi oyun teorisi kapsaminda
modellenebilir ve incelenebilir.

Oyun teorisi disinda literatiirde kullanilan karar verme tekniklerinden 6zellikle

cok kriterli karar verme ve c¢ok amach karar verme tekniklerinin yaygin sekilde



kullanildig1 goriilmektedir. Tedarik¢i se¢cim problemlerinde AHP, ANP, ELECTRE,
Veri Zarflama, TOPSIS, VIKOR, Bulanik Kiimeler Teorisii, DAMATEL ve
PROMETHEE yontemleri en ¢ok kullanilan ¢ok kriterli karar verme teknikleridir.

Tedarik¢i seciminde amag¢ miisteri istek ve ihtiyaglarina cevap verebilecek,
uygun fiyata kaliteli iirlinleri zamaninda temin edebilecek tedarik¢iyi secebilmektir.
Tedarikgiler degerlendirilirken bircok kritere gore degerlendirilir ve tek bir kritere gore
degerlendirme yapmak dogru degildir. Kalite, teslimat, ge¢mis donem performansi,
garanti politikasi, liretim tesisleri, liretim kapasitesi, teknik yeterlilik ve finansal durum
gibi pek ¢ok kriter tedarik¢i se¢iminde kullanilmaktdir. En sik kullanilan tedarikei
kriterleri ise kalite, fiyat, hiz ve esneklik oldugu bilinmektedir (Parahinski ve Benton,
2004, ss.42-43). Birden c¢ok kritere gore tedarikgilerin secilmesi i¢in ¢ok kriterli karar
verme teknikleri kullanilmaktadir.

Giiniimiiz rekabet ortaminda igletmeler ayakta kalabilmek i¢in tedarik zinciri
yonetimine gereken Oonemi vermek zorundadir. Ciinkii iyi isleyen bir tedarik zinciri,
isletmelerin hem rekabet lstiinliigli elde etmesini hem de pazar paylarni arttirmasini
saglamaktadir. Yine rekabetin bir sonucu olarak isletmeler daha kaliteli, daha hizli, daha
ucuz ve daha esnek tedarikeiler ile iliskiler kurmay1 istemektedir.

Calismada ilk olarak tedarik zinciri yonetimi ayrintili olarak ele alinacak ve
tedarik, tedarik¢i, tedarik zinciri, tedarik zinciri yonetimi, alici-tedarikei iliskileri ve
tedarik¢i se¢im kriterleri konulart incelenecektir. Ardindan oyun teorisinin genel tanimi
yapilarak oyun teorisi tarihsel gelisimi ile kavramlart ve oyunlarin smiflar
incelenecektir. Son olarak tedarik¢i secim problemlerinde siklikla kullanilan AHP
teknigi anlatilacaktir.

Tedarik zinciri yonetimi igerisinde yer alan alici-tedarikei iligkilerinin tarihsel
gelisim siireci ile oyun teorisinin tarihsel gelisim silirecinin benzestigi ayrica rekabetin
var oldugu birgok durumun incelenebilmesi i¢in oyun teorisi yaklagiminin
kullanilabilcegi goriilmiistiic. Bu nedenle ¢alismanin problem ciimlesi “Oyun teorisi
yvaklasimi ile tedarik¢i degerlendirmesi yapilabir mi?” seklinde kurulmustur. Oyun
teorisinin etkilesimli bir karar yapisina sahip olmasindan dolayr alici-tedarikgi
goriislerini beraber degerlendirmesi ayrica alict ve tedarik¢inin tedarik zincirinin birer
tiyesi olmasindan dolay1 ¢alismanin alt problem ciimlesi ise “Oyun teorisi yaklasimini
kullanarak tedarik zinciri performansi hakkinda yorum yapilabilir mi?” seklinde

kurulmustur.



Bu sebeple ¢alismada alici-tedarikg¢i arasindaki iliskilere dayanarak her iki taraf
icin hedef ve stratejiler olusturulacaktir. Rekabetci oncelikler olan hiz (teslimat), kalite,
fiyat ve esneklik acisindan alici-tedarik¢iler degerlendirilecek ve alict tedarikei iligkisi
oyun teorisi yardimiyla ortaya konulmaya calisilacaktir. Buradan hareketle ¢alismanin
amact “Oyun teorisi yaklasimiyla tedarikgilerin rekabet¢i oncelikler olan teslimat,
kalite, fiyat ve esneklik kriterlerine gore degerlendirilmesi” olarak ifade edilebilir. Bu
sayede hem alicinin hem de tedarik¢inin goriisleri dikkate alinarak bir degerlendirme
yapilmis olur. Her iki tarafin goriislerinin dikkate alinmasi ise ¢alismanin bir baska
amacini aciklamaktadir. Calismanin bir baska dnemli amact ise “Oyun teorisi
yardimiyla tedarik zinciri performansi hakkinda da yorum yapabilmektir.”

Calismamin  onemi, literatiir taramasi yapildiginda Tiirkiye’de boyle bir
calismanin yapilmamis olmasidir. Tedarik¢i degerlendirme ve secimi ile ilgili
literatiirde yer alan g¢aligmalar incelendiginde problemin ¢oziimiinde pek c¢ok farkl
yontemin kullanildig1 goriilmektedir. Caligmalarda sik¢a rastlanan bu yontemler ise
AHP, ANP, ELECTRE, Veri Zarflama, TOPSIS, VIKOR, Bulanik Kiimeler Teorisi,
DAMATEL ve PROMETHEE gibi daha ¢ok derecelendirme, puanlama ve siralama
yapan yontemlerdir. Literatiirde halihazirda tedarik¢i seciminde kullanilan bu
yontemlere alternatif olarak oyun teorisinin ilave edilecek olmasi ¢alismanin
orijinalligini ortaya koymaktadir. Tedarik¢i se¢im problemlerinde tek tarafli uzman
gorlisiine dayanan CKKYV tekniklerinden ziyade tiim taraflarin goriislerine dayanarak
olusturulan etkilesimli bir karar mekanizmasini igeren oyun teorisi yaklasiminin
tedarik¢i se¢im problemlerinde daha rasyonel sonuglar verecegi diisiiniilmektedir.
CKKYV tekniklerinin kullanildig1 se¢im problemlerinde kriter ve alternatiflerin ikili
karsilastirmas1 soz konusudur. Onem diizeylerini gosteren siralama ya da puanlamalar
bu ikili karsilastirmalar sonucunda belirlenir. Oysa oyun teorisi uygulamasi higbir
karsilagtirmaya ihtiya¢ duymaksizin alternatifleri siralayabilmektedir. Ayrica oyun
teorisi i¢in gerekli olan verilerin sahada oyuncular ile birebir goriismeler sonucu
olusturulmasi, gergek bir ortamin oyun teorisinin kurgusal yapisina tasinmasini
saglamis, bu sayede calisma daha da 6nemli hale gelmistir.

(Calismada bir alic1 firma ve bu firmanin tedarikgileri oyun teorisinde oyuncular
olacaklardir. Alici firma igin hazirlanan anket yardimiyla tedarikgiler rekabetgi
onceliklere gore degerlendirilecek ve bu islem i¢in AHP yontemi kullanilacaktir.

Tedarikgiler ile alict firma arasinda ayr1 ayr1 oyun oynatilacaktir. Hazirlanan oyun



anketi ve rekabet yetenekleri anketi yardimiyla toplanan veriler, oyun matrisinde
oyuncularin beklenen faydalarin1 (getiri) olusturacaktir. Tedarik zincirinde yer alan
tiyelerin hepsinin kazanmasi tedarik zinciri performansi agisindan olduk¢a dnemlidir.
Bu agidan diisiiniildiigiinde hem alic1 firma (iiretici) hem de tedarikgi, tedarik zincirinin
birer iiyesidir. Dolayisiyla hem tireticinin hem tedarik¢inin kazandigi strateji profili
belirlenmeye c¢alisilacak ve oyunun denge noktasi hesaplanacaktir. Hem alici hem de
tedarik¢inin getirisi ne kadar fazla ise tedarik zinciri de o kadar giiclii olacaktir. Buradan
hareketle oyunun hedefi “Tedarik Zinciri Performansini Arttirmak” olarak diistiniilmiis
ve stratejiler tedarikei krtiterleri (rekabet¢i Oncelikler) baz alinarak olusturulmustur.
Tedarik¢i degerlendirme isinin oyun teorisi ile kurgulanarak alici-tedarik¢i oyunun
tasarlanmasinda ki en dnemli amag, oyun teorisinin etkilesimli bir karar yapisina sahip
olmasidir. Literatiirde yaygin olarak kullanilan yontemlere bakildiginda bir¢ogunun
sadece alic1 firma igin ¢alisan uzman personellerin goriisiine dayanarak tedarikgileri
siraladig1 goriilmektedir. Oyun teorisi sayesinde hem tedarik¢inin hem de alict firmanin
gorisleri dikkate alinarak bir denge noktasi bulunacak olmasi ve hem tedarik¢ilerin hem
de tedarik zinciri performansinin bu denge noktasina gore degerlendirilecek olmasi daha
rasyonel sonuglarin olusacagi kanaatini olusturmaktadir.

Bu caligmada tedarikgi se¢iminde sik¢a kullanilan AHP yonteminden elde edilen
sonuglar ile tedarik¢i degerlendirmede kendi kurgulamis oldugumuz oyunun sonuglari
da karsilatirilacaktir. AHP ve oyun teorisi uygulamalart igin veriler elde edilirken
benzer ifadeler ve ayni tarzda dlgiimler yapilmasina 6zen gosterilmis ve sonuglar detayl

bir sekilde yorumlanmastir.



BIRINCi BOLUM

KURAMSAL TEMELLER VE KAYNAK ARASTIRMASI

1.1 TEDARIK ZINCIiRi VE TEDARIK ZiINCIRi YONETIMIi

Calismanin bu boliimiinde tedarik, tedarikci, tedarik zinciri kavramlari
aciklanacak, tedarik zincirinin yapist ve tedarik zinciri yonetimi konularina ayrintili
olarak deginilecektir. Tedarik zinciri yonetimi igerisinde yer alan alici-tedarikgi
iligkileri anlatilacak, literatiirde yaygin olarak kullanilan tedarik¢i secim kriterleri i¢in

tanimlara ve yapilan ¢aligmalara yer verilecektir.
1.1.1 Tedarik, Tedarikci ve Tedarik Zinciri

Tedarik kavrami, isletmelerin ihtiya¢ duyduklar1 hammadde, yarit mamul veya
mamullerin saglanmasi, bulunmasi anlamina gelmektedir. Giinlimiizde isletmeler i¢in
tedarik, isletmenin mevcut ihtiyaglarinin istenilen yer ve zamanda kullanima hazir bir
sekilde temin edilmesini saglayan bir igletme organizasyonu haline gelmistir. Tedarik
kavrami satin alma kavraminin bir karsiligi olarak da kullanilmaktadir (Dinger ve Fidan,
1995, s.365). Buradan hareketle tedarik kavraminin, isletmelerin satin alma departmani
icerisinde gerceklesen faaliyetleri kapsayabilecegi soylenebilir. Bu faaliyetler ise 6zetle;

» Dogru tedarikgileri bularak igletmenin ihtiyaci olan mal ve hizmetleri uygun
fiyata almak.

> Isletme icin en uygun satin alma kosullarmi belirleyerek gereksiz
maliyetlerden ka¢inmak.

» Degisen ve gelisen piyasa kosullarimi1 yakindan takip ederek, isletmenin
rekabet kosullarinda ayakta kalmasini saglamak.

» Maliyetin disiiriilmesi, isletmenin {irlinlerinin kalitesinin arttiritlmasit ve
rekabet kosullarinda rakip isletmelere gére avantaj saglayabilmesi i¢in hem
ic hem de dis tedarikgilerle anlagsmalar yapmak.

seklinde sayilabilir.

Tedarikei, isletmeye iiretim girdileriyle mal ve hizmet saglayan kisi ve/veya

kurulusglar olarak tanimlanabilir (Simsek, 1998, s.51). Tedarikgiler, isletmelerin satin

aldiklar1 hammadde, yar1 mamul, mamul veya hizmetleri {iretirler. Gliniimiiz rekabet



piyasasinda tedarik¢iler isletmeler i¢in olduk¢a Onemlidir. Ciinkii bir iirliniin sahip
oldugu degerin ortalama %>50’si tedarikgiler tarafindan yaratilmaktadir (Altuntas ve
Tiirker, 2012, s.45). Isletmelerin hedeflerine ulagmalar1 icin tedarik¢i firmalar ve
isletme icin uygun tedarik¢ilerin se¢cimi de her giin daha da 6nem kazanmaktadir.
Dolayisiyla tedarikgiler isletmelerin performanslarin1 etkilemektedirler. Bu nedenle
tedarik¢i se¢im kararinin isletme igin stratejik bir karar oldugu sdylenebilir. Secgilecek
tedarik¢i, isletmenin hedeflerine ulasmasi i¢in belirlemis oldugu stratejiye uyum
gosterebilmelidir (Muralidharan vd., 2002, s.22).

Tedarik =zinciri ise, ortaklar, tedarik¢iler, imalat¢ilar, perakendeciler ve
misteriler arasinda iletisimi gelistirmek, ortaklasa c¢alismak, miisteri isteklerini
karsilamak, kaynaklar1 etkin ve verimli kullanmak, planli, hizli ve esnek bir tedarik,
tiretim ve dagitim zinciri kurmak temelleri lizerine ortaya ¢ikmis bir kavramdir (Giiles
vd., 2012, 5.6).

Tedarik zinciri ile ilgili literatiirde bir¢ok tanim yapilmistir. Bu tanimlardan
bazilari;

Tedarik zinciri, eldeki hammaddenin nihai iirline doniisiinceye kadarki agamalari
kapsayan ve bu iirlinlin miisteriye ulasincaya kadar gecen siire¢ ve gerceklesen
yontemleri kapsayan bir agdir (Beamon, 1998, s.2).

Tedarik zinciri, tirlinlin kaynagindan baglayarak en son tiiketildigi zamana kadar
iirlin i¢in deger yaratan islemlerin yonetildigi, dagitim ve tedarik kanallarindan olusan
sistemdir (Cavinato, 1992, s.285).

Tedarik zinciri, iirline doniistiirmek i¢in gerekli olan hammaddelerin teminini
saglayan, lrline doniistiren ve bu iriinlerin miisterilere dagitimin1 saglayan bir
organizasyondur (Lee ve Billington, 1992, s.33).

Bu tanimlar dikkate alinarak tedarik zincirini; hammaddeleri temin ederek katma
degeri olan iirlinlere doniistiiren, bu tiirlinleri miisterilere dagitan, zincir igerisinde
tedarikei, dagitici, perakendeci ve miisteriler arasinda gergeklesen siireci koordine eden
ve bu sistemin uyum i¢inde ¢alismasini saglayan bir sistemler biitiinii olarak
tanimlayabiliriz.

Tedarik zincirinde, isletme disinda yer alan tedarikgiler, isletmenin kendi
blinyesinde bulunan tedarik¢iler, hammadde ve yar1 mamullerin nihai {riine
doniistiirtildiigl iiretim birimi, bu iiriinlerin son kullaniciya ulagmasini saglayan dagitim

merkezleri bulunmaktadir. Isletme dis1 tedarikciler hammadde ve malzeme tedarik

10



ederken isletme ici tedarik¢iler ise daha cok yar1 mamul tedarik ederler. Dagitim
merkezleri ise son kullanici ya da miisterilere {riinii ulastiran perakendeciler

olabilmektedir. Tedarik zincirinin genel yapist ise agsagidaki Sekil 1.1° de

gosterilmektedir.
Ile Dastm
T . Merkezi
edariloq
URETIM BIRIMI
-Hammadde Stokdan > Bayiler
-Yan Manmil Stoklan

-Nihai Uriin Stoklan

:mr—-mmqm::g

BILGI

Kaynak: Markland vd., 1998, s.101
Sekil 1.1: Tedarik Zinciri Yapist

Yukaridaki sekle bakildiginda goriilmektedir ki zincir igerisinde yer alan
elemanlarin hepsi bir biitlin olarak diistiniilmektedir. Ciinkii tedarik zinciri i¢erisinde yer
alan bu elemanlarin her biri birbirleri ile etkilesim igerisindedir. Tedarik zinciri
icerisinde yer alan elemanlarin temel amaci ise nihai {liriiniin miisteriye en kisa zamanda
ve en az maliyetle ulagmasini saglamaktir. Miisteri beklentilerini, dogru triinle, diisiik
maliyetle ve zamanin da teslimatin gerceklesmesiyle tedarik zinciri hem pazar paylarini
hem de karliliklarint arttirabilmektedirler. Baska bir ifadeyle tedarik zincirinde,
zincirden gecen lrilinlere deger katmak ve bu iriinlerin istenilen miktarlarda, uygun
nitelikte ve kalitede ve istenilen zamanda diisiik bir maliyetle dagitilmasin1 saglamak
amaclanmaktadir (Giiles vd., 2012, s.8).

Tedarik zinciri iki temel siirecten olusmaktadir. Bu siiregler “Malzeme Yonetimi”
ve “Fiziksel Dagitim” olarak smiflandirilir (Min ve Zhou, 2002, s.232). Tedarik
zincirinde fiziksel dagitim siirecinin, isletme diginda rekabet¢i bir avantaj saglayacagi
diisiiniilmektedir (Bowersox, 1969, s.72). Fiziksel dagitim, iiretimi tamamlanarak

miisteri i¢in hazir hale gelmis iirlinlin siparis siireci ile baglar miisteriye ulasincaya
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kadar gegen zamanda depolama, tasima gibi lojistik faaliyetlerin gergeklestigi siirectir
(Bowersox ve Closs, 1996). Malzeme YoOnetimi ise hammadde ve malzemelerin satin
alinmasi, malzeme akislarimin kontrolii, nihai iiriinlerin lojistik faaliyetleriyle ilgili
planlama ve kontrol faaliyetlerinin yiirtitiildiigi siirectir (Johnson ve Malucci, 1999).
Degisen ve gelisen piyasa kosullar1 ile birlikte isletmeler, tiiketici odakli
caligmaya baslamistir. Endiistrideki hizli degisim rekabet kosullarinin artmasina neden
olmus, isletmelerde rekabet kosullarinda avantaj saglayabilmek icin bu degisime ayak
uydurmak zorunda kalmistir. Pazarlarin globallestigi, iiretim hizinin her gegen giin daha
da arttigi, degisen miisteri istek ve ihtiyaclarina aninda cevap verebilmek icin
isletmelerin stratejiler gelistirdigi glinlimiizde tedarik zinciri kavramiyla paralel olarak
gelisen “Tedarik Zinciri Yonetimi” de gittikge Oonem kazanmaktadir. Bu sayede
isletmeler dis ¢evresine de odaklanarak tedarikgiler ile biitiinlesmekte, zincir boyunca
bilgi akisin1 saglayarak mevcut kaynaklari en wuygun sekilde kullanmay1
amaglamaktadir. Tedarik zinciri yonetimi, miisteriyi memnun edecek iiriin ve hizmeti
tiretip sunmak igin ileri teknoloji, bilisim yontemi ve yoneylem arastirmasi tekniklerini

de kullanabilmektedir (Sen, 2007, s.9).
1.1.2 Tedarik Zinciri Yonetimi

Tedarik zinciri yonetimi konseyi (The Council of Supply Chain Management)
tedarik zinciri yonetimini (TZY), “Miisteri ihtiyaglarini karsilamak tizere her tiirlii iiriin,
servis hizmeti ve bilgi akisinin, baslangic noktasindan (kaynagindan), tiiketildigi son
noktaya (nihai tiiketici) kadar olan tedarik zinciri i¢gindeki hareketinin etkili ve verimli
sekilde planlanmasi, uygulanmasi, tasinmasi, depolanmasi ve kontrol altinda tutulmasi”
olarak tanimlamaktadir. Zincir icerisinde yer alan tiim elemanlarin performanslarini
arttirmak ve zinciri en etkin sekilde yonetmek amaglanmistir. Tedarikgilerden
baslayarak miisterilere kadar uzanan bu siire¢; TUriin, hizmet ve bilgi akisim
kapsamaktadir (Xia ve WU, 2007, 5.496). Tedarik zinciri igerisindeki bu siire¢ asagidaki
Sekil 1.2° de gosterilmistir.
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Kaynak: Min ve Zhou, 2002, 5,232
Sekil 1.2: Tedarik Zinciri Siireci

Tedarik zinciri igerisinde yer alan hammadde tedarikgileri, tireticiler, dagitim
merkezleri gibi bir¢ok isletme, TZY sayesinde tek bir isletmeymis gibi kaynaklarini
ortaklasa, etkin ve verimli bir sekilde kullanarak miisteri memnuniyeti saglarlar. Bu
sayede yiiksek kalitede, diisiik maliyetli ve piyasaya hizli bir sekilde sunulan iiriinler ile
miisterilerinin istek ve ihtiyaglarini karsilarlar. TZY, misteriler i¢in en iyi iirlini
sunabilmek i¢in zincirde yer alan igletmelerin tiimii izerine yogunlagsmaktadir.

Tedarik zinciri yonetimi ile ilgili literatiirde yapilan tanimlar incelendiginde
tanimlarin birbirlerine yakin olduklar1 goze ¢carpmaktadir. Bu tanimlardan bazilari ise:

Tedarik zincirinde olugan maliyetleri asgari diizeye indirerek, sistem icerisinde
yer alan biitiin isletmelerin (elemanlarin) entegrasyonunu saglayarak, miisteri istek ve
ihtiyaclarini istenilen miktarlarda, istenilen zamanda saglayarak miisteri memnuniyetini
arttiran faaliyetler biitiiniidiir (Waters, 1999, s.186).

Tedarik zinciri yonetimi, tedarikgiler, tireticiler, dagitim merkezleri, bayiler ve
perakendeciler gibi isletmelerden olusan ve bunlar arasinda malzeme, hizmet ya da iiriin
ve bilgi akisinin oldugu bir kiime olarak tanimlanabilir (Kopczak, 1997, 5.227).

Tedarik zinciri yOnetimi, hammadde ve malzemelerin ¢esitli iiretim
sathalarindan gecerek nihai tiriine doniistiiriilerek tiim dagitim merkezlerine ulastirildig:
faaliyetlerden olusan biitiin bir sistemdir (Ghiani vd., 2004).

Bu tanimlardan da anlasilacagi gibi tedarik zinciri yonetimi, tedarik zinciri
igcerisindeki her bir isletme ve bu isletmeler arasindaki iliski olduk¢a 6nemlidir. Zincirde
yer alan tim isletmeler ortak bir hedef i¢in calisirlar. Tedarik zincirinde gereksiz
faaliyetler ve maliyetler azaltilarak, isletmeler arasi bilgi akisini hizlandirilir. Bu sayede
zincirde sinerji yaratilir. Tedarik zinciri yonetimi konseyine gore bu sinerji mevcut
stoklarin azalmasina, tretim siire¢lerinin kisalmasina, maliyetlerin diismesine,

verimliligin ve kapasitenin artmasina neden olur (Ozdemir, 2004, s.88).
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Teknolojinin hizla gelistigi ve tiiketici odakli igletmelerin yayginlastigi
giiniimiizde rekabet kosullar1 da her gecen giin zorlasmaktadir. Isletmeler piyasalarda
bliylik pazar paylarina sahip olabilmek i¢in miisteri istek ve ihtiyaglarina yonelik
hareket etmek zorundadir. Bunun i¢in de maliyetlerini diislirerek uygun fiyat ve kalitede
ve dogru yer ve zamanda iriinleri miisterilere saglayarak pazar paylarimi arttirmay1 ve
karhiliklarimi  arttirmayr  hedeflemektedirler. Bu durum ise isletmelerin beraber
calistiklar1 isletmelerle yogun iligkiler icerisinde olmasini saglamistir. Tedarik¢iden
miisteriye ya da hammadde ve malzemeden nihai {iriiniin iiretilerek son kullaniciya
dagitimina kadar gegen siirecte yer alan isletmeleri kapsayan tedarik zinciri yonetimi
ithtiyact ortaya cikmistir. Bu zincirde yer alan tiim isletmeler uzman olduklar islere
yogunlasarak en iyi bildikleri igleri yaparlar. Tedarik zinciri yonetiminde ortak hedef ise
zincirde yer alan tiim isletmelerin kazanmasidir.

Tedarik zinciri yonetimi, uzmanlik alanlar1 farkli pek ¢ok isletmenin bir araya
gelerek farkli is faaliyetlerinden olusan ve sonunda miisteri istegine cevap verebilme
yetenegini arttirmay1 hedefleyen bir sistem olarak tanimlanabilir. Katma degeri yiiksek
irlinlerin Uretilmesini saglayarak miisteri memnuniyet seviyesini arttirmak da bir baska
hedef olarak soylenebilir.

Son zamanlar da yapilan ¢alismalar sunu gostermektedir ki gili¢lii bir tedarik
zinciri yonetimine sahip isletmelerin miisteri memnuniyet seviyelerini arttirabilecekler

ve gereksiz maliyetleri azaltabileceklerdir (Shapiro, 2001, s.16).
1.1.3 Tedarik Zinciri Yonetiminin Onemi ve Tarihsel Gelisimi

Tedarik zinciri yonetimi 1960°l1 yillarda ortaya ¢ikmig ve gliniimiize kadar
stirekli olarak gelisen bir sistem haline gelmistir. Bunun en 6nemli nedeni ise sanayi
devrimi veya sanayilesmedir denilebilir. Sanayilesmeden Once isletmeler tamamen
iiretici odakl1 faaliyetlerini siirdiirmiislerdir. Hem iiretim miktar1 hem de rekabet azdir.
Dolayistyla tiretilen triinler iiretildigi ¢evrede tiiketilmistir.

1960’1 yillarda gerceklesen sanayilesme hareketleri ile birlikte piyasalarda
rekabet baslamis ve isletmeler yeni pazarlar aramaya yonelmistir. Uretici odakli
isletmelerin yerini alan miisteri odakli isletmeler ile birlikte artik {irtinler sadece
tiretildigi yerde degil, miisterinin oldugu her yerde tiiketilmeye baslamistir. Bu

gelismelerde isletmeler i¢in tedarik ve dagitim kanallar1 ihtiyacini ortaya ¢ikarmistir.
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Isletmelerde sanayilesme etkisiyle insan yogun isgiicii yerine makinelerin
kullanilmasiyla tretim miktarlarin1 arttirmislar, sayica artan {riinlerini elden
cikarabilmek i¢in daha fazla miisteriye ihtiyag¢ duymaya baslamislar ve rekabetinde
etkisiyle kendilerine yeni pazarlar kurmay1 hedeflemislerdir. Her gecen giin gelisen
sanayi ve teknoloji ile birlikte miisterilerin iiriinlerden beklentileri de artmustir. Uriinde
uygun fiyat ve kalite arzulayan miisteri beklentileri piyasalar etkilemis, isletmelerin tek
baslarina birbirleri ile rekabeti yerine alaninda uzman isletmelerin bir araya gelmesiyle
olusan tedarik zincirlerinin rekabeti s6z konusu olmaya baglamistir.

1960’1 yillarda bilgisayar kullaniminin isletmelerde yayginlasmasi ile birlikte
malzeme ihtiya¢ planlamasimin yapilmasi amaciyla gelistirilen MRP (Material
Requirement Planning) yazilimlari kullanilmaya baslanmustir. Uriin bilgileri, stok
bilgileri, siparis bilgileri ve iiretim ¢izelgesindeki mevcut bilgilerden faydalanilarak
malzeme ihtiyaclarini hesaplayan bir yazilimdir. Daha sonra tedarik, planlama, stok,
muhasebe ve satin gibi iiretim ile dogrudan ilgili faaliyetlerin de bu yazilimlara entegre
edilmesiyle MRP II (Manifacturing Resource Planning) gelistirilmistir. Bu yazilimla

beraber isletmenin tiim kaynaklarinin etkili bir sekilde planlanmasi saglanmaktadir.

Tablo 1.1: Tedarik Zinciri Yonetiminin Tarihsel Gelisimi

1970’e kadar 1970-1980 1980-1990 1990 sonrasi
1. Safha 2. Safha 3. Safha 4. Safha
Fiziksel Dagitimda Malzeme Y Onetimi Ve Entegre Lojistik Tedarik Zinciri
Depolama Ve Fiziksel Dagitim Yonetimi Yonetimi
Tasima
Yonetim Odag
Toplam Maliyet
Yénetimi, Maliyet Yonetimi ile o
Y . Tedarik Zinciri
Operasyonlarin Operasyonlarin Birlikte Taktikler, . .
. . .. Vizyonu, Hedefleri,
Performansi Optimizasyonu, Stratejiler, Lojistik Amaclar
Maliyet Ve Miisteri Planlama ¢

Hizmet Seviyeleri

Organizasyonel Yapi

Lojistik Merkezilestirilmis
Fonksiyonlarin Fonksiyonlar, Lojistik Gergek Organizasyon
Farkli Ozellikle Tasima, Fonksiyonlarin Pazarda Birlikte
Departmanlara Depolama Ve Miisteri Entegrasyonu Gelisme
Dagitilmasi Hizmetleri

2000’11 yillara gelindiginde internetin yaygin sekilde kullanilmaya baslanmasi,

isletmenin kendi biinyesinde devam ettirdigi faaliyetlerle birlikte miisteri iligkileri veya
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hizmetleri gibi faaliyetleri de biitiinlestiren ERP (Enterprise Resource Planning)
yazilimlart gelistirilmistir. Tedarik zinciri yonetimi kavrami da isletmelerin planlama
faaliyetlerine entegre edilerek ERP ile biitiinlesmistir. Tedarik zinciri yonetiminin bu

tarihsel gelisimi Tablo 1.1°de 6zet olarak gosterilmistir (Altuntas, 2005, s.14).
1.1.4 Tedarik Zinciri Yonetiminin Amaclari ve Saglamis Oldugu Faydalar

Tedarik zinciri yonetiminin dncelikli amaci miisterileri memnun etmek ve tatmin
diizeylerini arttirmaktir. Miisteri istek ve ihtiyaclarini karsilayacak iiriin ve hizmetlerin
olusturulmasi i¢in gerekli olan faaliyetlerin belirlemek ve yerine getirmek, bu {iriin ve
hizmetlerin miisteriye sunularak miisteri memnuniyetini saglamak asil hedeftir.
Miisterileri memnun ederek, mevcut miisterilerden saglanabilecek yeni miisterilerde
arzu edilmekte ve hedeflenmektedir.

Her gecen giin artan rekabet kosullari ile birlikte miisteri kazanmak ve miisteriyi
memnun etmek de zorlasmakta, isletmelerde bu sebeplerden dolayr performanslarini
arttirmak zorunda kalmaktadir. Miisterilerin beklentilerini karsilayacak yeni {iriin
tiretmenin zorluguyla beraber, yiiksek kalite, diisiik maliyet, miisteri taleplerine hizl
cevap verebilme gibi beklentilerin olusmasi ile birlikte tedarik zinciri yoOnetimi
isletmeler icin zorunlu hale gelismistir. Zaten isletmeler yiiksek kalite, diisiik maliyet,
hizli teslimat gibi yetenekleriyle rekabet edebilmesi i¢in tedarik zinciri yonetimi sarttir
ve aksi takdirde rekabet ortaminda basarili olamazlar (Presutti, 2003, s.219).

Isletmeler bir araya gelerek olusturduklari tedarik zinciri yonetimi ile birlikte tek
bir isletmeymis gibi davranarak miisterileri i¢in fayda saglayacagi gibi ozellikle
kendileri i¢in de fayda yaratmay1 hedeflerler. Bu faydalardan bazilari;

» Miisteri tatmin diizeyini arttirir, miisteri memnuniyeti saglar.
Etkinlik-Verimlilik artisina neden olur.

Teslimat hizinda artis saglar.

YV V V

Uriiniin iiretilmesi i¢in gerekli olan siire azalir. Daha kisa siirede daha ¢ok
tiriin liretilmesini saglar.

Kapasite artig1 saglar.

Stoklarda azalma saglar.

Tasima ve dagitim (lojistik) maliyetleri azalir.

YV V V V

Her isletme kendi uzmanlik alaninda faaliyetlerini gergeklestirdigi i¢cin daha

kaliteli urinler Uretilir.
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» Kaynaklar daha etki bir sekilde kullanilir.

» Rekabet ortaminda avantaj saglar.

» Fayda saglamayan faaliyetlerin c¢ikarilarak hata ve gecikmelerinde
azalmasini bunun sonucunda da maliyetlerin azalmasina yardimci olur.

Bilgi akis1 tiim zincir icerisinde daha kolay saglanir.
1.1.5 Tedarik Zinciri Yonetiminde Alic1-Tedarikei iliskileri

Tedarik zinciri yonetimi siirecinin performansini 6nemli 6l¢iide etkileyen ve
yogun rekabet kosullarinda isletmelere avantaj saglayan faktorlerin basinda alici-
tedarikei iliskileri gelmektedir.

Alici-tedariketi iliskileri geleneksel (rekabetci) ve isbirligi esasina dayal iligkiler
olmak tiizere iki gruba ayrilir. Alici-tedarikei iligkileri bu iki yaklasim arasinda yer alir
ve yakin oldugu yaklagima gore degerlendirilir. Bundan dolay1 her iki yaklagiminda saf
bir sekli yoktur. Bati tarzi alici-tedarik¢i iliskileri daha c¢ok rekabet¢i modele,
Japonya’da alici-tedarik¢i iliskileri ise isbirligi esasina dayali olan modele daha yakin
oldugu belirtilmektedir (Gules ve Burgess, 1996, ss.31-32). Rekabet ortaminin her
gecen giin daha zorlastig1 gliniimiizde batili igletmelerde dahil isletmelerin ¢ogu artik
isbirligi esasina dayali alici-tedarikgi iliskileri modelini benimsemeye baslamislardir.
Japon isletmelerin pazarlarda batili igletmelere gore gozle goriintir bir sekilde
istiinliigiinii kabul ettirmesi ve pazarlara hakim olmasi isletmelerin isbirligi esasina
dayal1 yaklasima ge¢cmesinin en Onemli sebebi sayilabilir. Ayrica alici-tedarikgi
iliskilerinde rekabet esasina dayali yaklagima gore kazan-kaybet anlayisi hakimken,
isbirligi esasina dayali yaklasima gore alic1 da tedarik¢i de kazandigindan kazan-kazan
prensibi hakimdir. Bu tiir yaklasimlar ve avantajlar glinlimiizde isletmeleri igbirligi

esasina dayal alici-tedarikgei iliskilerine yaklagtirmaktadir.
1.1.5.1 Geleneksel (Rekabet Esasina Dayal) Ahci-Tedarikei iliskileri

Rekabet esasina dayali alici-tedarik¢i iliskilerinde kazan-kaybet anlayisina
dayanan iligkiler vardir. Tedarikgiler arasindaki fark yaratan unsur fiyattir. Bir tedarikgi
siparis kazanirken diger tedarik¢i kaybedecektir (kazan-kaybet). Alici-tedarikei
iligkilerindeki en Onemli noktanin, tedarik¢iden temin edilen hammadde, iirlin ya da

hizmetin fiyatt oldugu anlasilmaktadir. Rekabet esasina dayali alici tedarikgi
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iliskilerinde amag, satin alinan girdilerin fiyatin1 minimize etmektir (Elagoz, 2006,
s.34).

Bu yaklasimda alici-tedarikei iligkileri kisa donemli olmakta, bunun sonucunda
da risk paylasimi ¢ok diisiik diizeyde kalmaktadir. Sadece fiyat unsuru énemli oldugu
icin, fiyat1 diisiik olan tedarik¢iler tercih edilmekte fakat c¢ok sayida tedarikgiyle
calisilmaktadir. Diisiik hacimli islerle ¢cok sayida tedarikgilerle ¢alisilarak, tedarikgiler
aras1 fiyat rekabeti yaratmak ve tedarikgileri disipline etmek amaglanmaktadir.

Alici-tedarik¢i arasinda kisa siireli anlagmalar yapilmasi, risk paylasiminin
olmamasi ve tedarik¢iye giiven duyulmamasi gibi nedenler, tedarik¢iler iirtinleri tasarim
siireclerine de dahil olamayacagini gostermektedir. Ayrica taraflar arasinda bilgi
transferi yok denecek kadar azdir. Bu sebepler taraflar arasinda iliski ve iletisimin
kademeli olarak gerceklesmesine yol agmustir. Kademeli tedarik yapisi ise asagidaki

Sekil 1.3 de gosterilmistir (aktaran Giiles vd., 2012, s.22).

Nihai
Kullanict
Isletme X

Biiyiik . Nihai Mamiil Tasarimi
Isletme . Parca Tasarimi

Pargalarin Stoklanmasi

Pargalarin Birlestirilerek Alt Montajin Gergeklestirilmesi

Kalite Giivence Sorumlulugu

Kabul Muayenesi
Birinci
Kademe Isletme A [sletme B [sletme C
Tedarikgi
Kademe
Tedarik¢i | fsletme D <|| Isletme E Isletme F Isletme G Isletme H Isletme K

Kaynak: Robinson, 1989
Sekil 1.3: Geleneksel Alici-Tedarikgi Iliskisi Yaklasiminda Tedarik Zinciri

18



Rekabet esasina dayali alici-tedarikei iliskileri fiyat unsuruna dayandigi igin
iiriin veya hizmetlerin hem satin alinmasi hem iiretilmesi asamasinda katma deger
yaratan iirlinden bahsedilemez.

Geleneksel alici-tedarikei iligkileri, satis ve satin alma personelleri arasinda

ger¢eklemektedir ve asagidaki Sekil 1.4°de gosterilmektedir.

Miisteri Tedarikgi
Mallar/Hizmetler
Sann Alma o o .
. * Satis Personeli
Personeli

Para

Kaynak: Elagoz, 2006, s.35

Sekil 1.4: Geleneksel Alici-Tedarikgi fliskisi

1.1.5.2 isbirligi Esasina Dayah Ahci1-Tedarikgi iliskileri

Isbirligi esasina dayal alici-tedarikgi iliskilerinde, geleneksel yontemde iizerinde
durulan diigiik fiyat unsurunun yani sira taraflar arasinda olusacak gliven duygusu ve
menfaat, gelistirilmis kalite glivencesi, siki igbirlikleri, hizli teslimat ve dagitimda
esneklik gibi unsurlar da oldukca Onemlidir. Isbirligi esasma dayali yaklagim ile
gelistirilen iligkiler sayesinde, iiriin kalitesinin arttirilmasi, maliyetlerin diisiiriilmesi ve
miisteri memnuniyetinin artmast gibi konularda isletmenin basarisinin artacagi
distintilmektedir (Cagliyan, 2009, s.467). Ayrica bu yaklasim rekabet giicilinii arttirmak
icin isletmelere olumlu katkilar saglamaktadir.

Isbirligi esasina dayali iliskilerde alicilar, satin almak istedikleri iiriin veya
hizmetleri, geleneksel yaklasimda oldugu gibi ¢ok sayida tedarik¢iden almak yerine az
sayida tedarik¢iden almaktadir. Tedarikgilerle kurulacak iliskiler bu yaklasimda ¢ok
onemli oldugundan, ¢ok sayida tedarikciyle calisildiginda giiclii iliskiler kurmak
zorlasacaktir. Bunun yerine daha az sayida tedarikcilerle daha giiglii iligkiler kurarak
calismak tercih edilmektir. Bu sayede Oncelikle zaman kaybi1 onlenecek, zamanda
saglanan tasarruflar sayesinde maliyetler de azalacak hatta daha az emek ile aynm is
gergeklestirilebilecektir.

Alici-tedarikei 1iliskileri bu yaklasimda uzun donemli s6zlesmeler yapilarak
kurulur. Alic1 giiven duydugu tedarikg¢ilerle uzun dénemli ¢alismak istemektedir. Cilinkii

tedarikgi, alicinin ihtiya¢ duydugu iiriin ya da hizmeti yiiksek kalitede, kisa zamanda ve

19



giivenilir bir sekilde teminini garanti ederi. Boylece her iki taraf i¢inde karsilikli giiven
hatta bagimlilik durumu meydana gelir.

Uzun donemli iligkiler ile birlikte tedarikgiler artik mamul tasarimina da dahil
olabilmektedir. Tedarik¢ilerden beklentiler artmakta bu da is silireclerine yansimaktadir.
Bunun en 6nemli sebebi ise tedarikg¢ilerin sifir hata yaklagimini benimsemeleri ve bu
sayede hata oranlarini olabildigince diisiirmelerinden kaynaklanmaktadir (Morris ve
Imrie, 1992). Isbirligi esasma dayanan alici-tedarikci iliskilerinde isletmelerin temel
amaci haline gelene sifir hatali mamul iiretimini, minimum toplam iiretim maliyeti ile
gergeklestirebileceklerdir.

Alici-tedarikei iliskileri geleneksel yaklasimla kiyaslandiginda alicilar, diisiik
fiyatla {irlin ya da hizmet almak yerine kaliteli ve zamaninda teslimat yapabilen
tedarikcilere daha ¢cok onem vermektedirler. Ayrica birka¢ tane tedarik¢i ama uzun
donemli anlagsma anlayis1 ile isletmeler arasi igbirligi, bilgi paylasimini
onemsemektedir. Isbirligi esasma dayali tedarik zinciri yapis1 asagida Sekil 1.5° de

gosterilmistir (aktaran Giiles vd., 2012, s.25).

Nihai
Kullaniet T T T T
Biiyiik Isletme X
isletme Nihai Mamiil Tasarimi
Parcalarin Birlestirilerek Alt Montajin Gergeklestirilmesi
Isletme A
Birinci Parca Tasarimi
I]?acclieral(e . Kalite Giivence Sorumlulugu
cdarikel Dagitim Planlamast
N - Pargalarm Uretimi
Alt Montajlarin Yapilmast
Uretim Siiresi Boyunca Kalitenin
Ikinci Isletme B
Kademe . isletme E
Tedarikei Isletme D sletme
Isletme C
Ucgiincii T T
Kademe . . . .
Tedarikei Isletme F Isletme G Isletme H Isletme K

Sekil 1.5: Isbirligi Esasina Gére Alici-Tedarikgi iliskisi Tedarik Zinciri
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Isbirligi esasma dayali kurulan alici-tedarikgi iliskilerinin neticesinde kaliteli ve
giivenilir iriinlerde miisteriyi memnun etmekte bunun sonucunda ise devamli ve
giivenilir bir miisteri portfoyli de olusmaktadir (Whipple vd., 2010, s.507). Ayrica
isbirligi esas1 yaklasimina gore kurulan iligkiler sayesinde igletmeler, ortak hedeflere
sahiptirler ve bu hedeflere ulasmak i¢in birlikte hareket ederler (Claro ve Claro, 2010,
s.222).

Glinlimiizde artik isletmeler ve tedarikciler arasindaki iligkiler geleneksel
yaklasimdan isbirligi esas1 dayanan yaklagima ge¢mis bulunmaktadir. Bunun en 6nemli
sebebi ise kisa donemli kurulan iligkiler ile kazan-kaybet felsefesini benimseyen
geleneksel (rekabetci) yaklasim yerine, uzun donemli kurulan iligkilerle karsilik giiven
duygusunun olusmasini saglayan ve kazan-kazan felsefesini benimseyen isbirligi
esasina dayanan yaklasimin kabul gérmesidir. Geleneksel ve Isbirligi esasma dayali
alici-tedarikei iligkilerinin genel ozellikleri ise asagidaki Tablo 1°de verilmistir (aktaran

Giiles vd., 2012, 5.27).

Tablo 1.2: Rekabetgi ve Isbirlik¢i Modelin Ozellikleri

Unsurlar Rekabet¢i Yaklasim Isbirlik¢i Yaklasim
Tedarikgilerin Sayisi Cok Az

Ticari {ligkilerinin Siiresi Kisa Uzun

So6zlesme Siiresi Kisa Vadeli Orta/Uzun Vadeli
Tedarikg¢i Se¢im Kriterleri Fiyat Kalite, Fiyat, Hiz, Esneklik, vd.
Ar-Ge’ye Katilim Az Cok

Fiyat Stratejisi Rekabetci Hedef Fiyat

Kalite Gelistirme Diistik Yiiksek

Bilgi Alig-Verisi Diistik Yiiksek

Risk Paylagimi Diistik Yiiksek

Teknolojik Destek Diisiik Yiiksek

Kargilikli Giiven ve Bagimlilik Diisiik Yiiksek

Kaynak: Morris ve Imrie, 1992.

Zorlagan pazar kosullari ile beraber artan rekabet ortaminda miisteri ihtiyaglarini
karsilamak giiclesmekte, bunun i¢inde tedarik zinciri iiyeler her gegen giin daha da sik1
iligki icerisine girmektedirler. Bir tedarik zincirinde gerceklestirilen her bir faaliyet
zincirde lyeler arasinda iletisimi ve bilgi paylasimini arttirmakta bu da isbirligini

saglamaktadir (Lee vd., 2010, s.657).
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1.1.6 Tedarik Zinciri Uyeleri

Tedarik zinciri iiyelerinin Ureticiler, dagiticilar, perakendeciler ve miisterilerden
meydana geldigini soylemistik. Daha genis diisliniildiigiinde tedarikgilerin tedarikgileri,
misterilerin miisterileri, depolama ve tasima faaliyetlerini saglayan lojistik hizmet
saglayicilar1 ve pazarlama kuruluslar ile finans kuruluslar1 da tedarik zinciri iiyelerine
eklenebilir.

Tedarik zincirinde yer alan iiyelerin her biri ortak c¢ikarlar1 dogrultusunda
faaliyetlerini gergeklestirirler. Zincirdeki tiim {yeler rekabet giiciinii arttirmak icin

faaliyetlerini diizenlerler.
1.1.6.1 Ureticiler

Tiirk dil kurumuna gore tiretimi saglayan anlamina gelen tiretici tedarik zinciri
liyesi olarak, hammadde ve malzemeleri isleyerek katma degeri olan nihai iirlinlere
doniistiiren isletmelerdir. Genel olarak {ireticiler dogada bulunan materyaller iizerinde
islem yaparak iirline doniistiiriirken tedarik zincirinde, hammadde veya yari mamulii
iretim siirecine dahil eden, materyal iizerinde katma deger yaratan zincir iiyeleri olarak

tanimlanir (Gorglin, 2010, s.43).
1.1.6.2 Dagitim Merkezleri/Dagitim Kanallari

Uretilen iiriin veya hizmetlerin satis birimlerine oradan da miisteriye ulasincaya
kadar ki siiregte gerceklesen tasima ve depolama faaliyetlerin tiimiinii gergeklestiren
zincir liyesi olarak tanimlanabilir.

Dagiticilar; toptanci, perakendeci gibi isletmeleri ve tasima, depolama gibi
faaliyetleri kapsayan tedarik zincirinin 6énemli bir pargasidir (Demirtag, 2008, s.8).
Dagitim kanallarinda yer alan dagiticilar iiriin veya hizmeti miisteriye ulastirirken
depolama ve tasima faaliyetlerine ek olarak envanter ve giizergah planlama gibi
konularda da faaliyetlerini gerceklestirirler.

Tedarik zinciri icerisinde iiyelerin piyasadaki talep dengesizliklerinden en asgari
diizeyde etkilenmesi i¢in iiriinleri depolayan dagitimcilar, gerek duyuldugunda iiriinleri
bayilere ve perakendecilere gondererek tedarik zincirindeki dengeyi saglar. Tedarik
zinciri igerisinde dagiticilar genel olarak iirlinlin miisteriye teslimatina kadar gecen

stirecte gerceklesecek faaliyetleri organize ederler.
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1.1.6.3 Miisteriler

Uretilen iiriin veya hizmetin alicis1, tiiketicisi ya da bir bedel 6deyerek elde eden,
satin alan kisi, kurum veya kurulus olarak tanimlanabilir. Giliniimiizde miisteri odakl
piyasa ve isletmeler ile birlikte tedarik zincirinin de odak noktasi, zincirin son
halkasidir. Dolayisiyla tedarik zinciri tiyelerinin aldigi kararlardan gerceklestirecekleri
faaliyetlere kadar dikkat edecekleri en Onemli unsur miisteridir. Bilancoya dahil

edilmeselerde miisteriler, isletmelerin en 6nemli varliklaridir (Berry, 1996, s.6).
1.1.6.4 Perakendeciler

Perakendecilik, tiretilen {iriin veya hizmetleri kisisel ihtiyaclarin1 karsilamak i¢in
kullanmamak sartiyla dogrudan miisteriye pazarlanmasiyla ilgili faaliyetlerin biitiiniidiir
(Tek, 1984, s5.46). Uretilen iiriin ve hizmetlerin satilacak veya pazarlanacak miktarlarini
ve bunlar iiriin ve hizmetlerin hazirlanma zamanini belirlemektedirler. Tedarik zinciri
icerisinde miisteriye en yakin halka olan perakendeciler, miisteriler icin {ireticilerin birer
temsilcileridir.

Perakendeciler, tireticilerden gelen yiiksek hacimli iriinleri, diisiik hacimlerle
miisterilere satarlar. Miisteri ile dogrudan iliski kuran perakendeciler, tiriin hakkindaki
olumlu ve olumsuz tiim bilgileri miisterilerden direkt olarak toplama sansina sahiptirler.
Tedarik zincirinde yer alan diger zincir iiyeleri veya igletmelere gore risk ve firsatlar
daha iyi gorebilmekte ve risklerden kacinmak ya da firsatlardan yararlanmak i¢in ¢esitli

uygulamalar gelistirebilmektedirler (Fernie ve Sparks, 2009, s.5).
1.1.6.5 Lojistik Hizmet Saglayicilar

Lojistik hizmet saglayicilarin temel amaci, zincirde yer alan isletmelere hizmet
iiretmektir. Uretmis olduklar1 hizmetleri belirli bedeller karsiliginda zincirdeki iiyelere
satarlar. Lojistik hizmet saglayicilar, hem zincir {iyeleri arasinda hem de miisterilere
kadar olan siiregte tagima, depolama ve dagitim gibi lojistik faaliyetleri gergeklestirirler.
Bu sekilde zincirin lojistik maliyetlerini diisiirmeyi amaglamaktadirlar. Lojistik hizmet
saglayicilar kendi imkanlarini1 ve kaynaklarini kullanirlar. Buda tedarik zinciri tiyelerine
maliyet avantaji saglamakla kalmaz, zamandan da tasarruf etmelerine olanak saglar.
Aslinda lojistik kavrami, tedarik zincirinin hemen hemen tim fonksiyonlarini

bilinyesinde barindirir. Tedarik zincirini sarmalayan bir siirecler biitiinii olarak kabul
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edilebilir. Dolayisiyla tedarik zincirinde gerceklesen tasima, nakliye, depolama,
saklama, paketleme gibi fiziksel faaliyetlerin yani sira; planlama, siparis isleme, miisteri
hizmetleri ve envanter yoOnetimi gibi kavramlart da igcermektedir. Tedarik zinciri

icerisinde gerceklesen lojistik hizmetleri Ozetle asagidaki Sekil 1.6 ’da ki gibi

Ozetleyebiliriz.
Hammadde Gelen Déniisiim Giden Pagarl Satig
Alma Lojistik Lojistik zariama Sonra
e Satin Alma e Konsolide e Stok e Ag Tasarimi e Servis o fadelerin
e Tedarik¢i Etmek Yonetimi o Stok Kararlari Diizeyi Se¢imi
Secimi e Yontem Secimi e Paketleme e Paketleme o Kanal e Servis
e Nakliye Sirketi e Konsolide Kararlari Ag1
Secimi Etme e Pargalarin
e Malzeme e Yontem Yonetimi
Tasima Secimi
Sistemleri ¢ Nakliye
e Depolama Sirketi Secimi
e Geri Toplama e Depolama
Yontemi e Geri Toplama
Yontemi

Kaynak: Wu ve Dunn, 1995, s.24

Sekil 1.6: Tedarik Zinciri Igerisinde Lojistik Faaliyetler

1.1.7 Tedarik Zincirinde Tedarik¢inin Onemi

Rekabet kosullarinin her gecen giin daha da zorlastig1 giinlimiizde, isletmeler
uzmanlik alanlarina gore bir zincir olusturarak {iriin ve hizmet {iretirler ve diger
isletmelere gore avantaj yakalamak isterler. Bu diislince ise piyasalarda artik firma
rekabetinin degil, tedarik zinciri rekabetinin daha Onemli oldugunu gostermektedir
(Kehoe ve Boughton, 2001, s.516). Isletmelerin bir araya gelerek olusturduklar: tedarik
zinciri de sanki tek bir isletmeymis gibi faaliyetlerini siirdiiriir.

Piyasa ve rekabet kosullarinin degismesine etki eden faktdrlerin basinda ise
gelisen teknoloji ile beraber degisen ve artan miisteri beklentileri gelmektedir. Miisteri
istek ve ihtiyaglarini dogru anlayan ve uygun zaman da tedarik eden isletmeler diger

isletmelere gore avantaj saglamaktadir. Dolayisiyla miisteri ihtiyaglarini karsilamak
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tizere tretilen kaliteli bir {irtin, uygun bir fiyatla ne kadar hizli piyasaya girerse o kadar
cabuk tiiketicisi veya miisterisi ile bulusur. Tedarik zinciri de hem maliyetlerini
diisiirmek, hem daha kisa zamanda iiriin saglamak amaciyla tedarikgilerle calisir. Ciinkii
tedarikgilerin igletmelerin hiz, kalite, maliyet ve pazar isteklerine yanit verebilirligi gibi
yetenekleri tizerinde olumlu etkisi vardir (Chen ve Paulraj, 2004, s.134). Hizla gelisen
teknoloji ile birlikte iiretilen iiriinlerin fonksiyonlarinin da arttig1 fonksiyonel triinlerin
kabul gordiigii giinlimiizde, maliyetlerinde arttig1 bir gergektir. Dolayisiyla isletmeler
bir iriiniin lretilmesi i¢in gerekli olan hammadde, yar1 mamul ya da mamulleri de
kendileri tiretmek isterlerse, bu hem iiretim i¢in gerekli olan siireyi hem de maliyetleri
arttiracaktir. Cilinkii 1960’lardan sonra makine yogun isgiiciiniin artmasiyla yiiksek
hacimli liretime gecilmistir. Bu nedenle isletmeler, iiretim icin gerekli olan hammadde
ve malzemeleri tedarikg¢ilerinden temin ederek, hem maliyetlerini diistiriirler hem de
tiretim siiresini (¢evrim stiresi) kisaltirlar.

Glintimiizde isbirligi esasina dayali alici-tedarikgi iligkisinin de benimsenmesiyle
tedarik¢iler artik tedarik zincirindeki birgok siirece dahil olurlar. Bu sayede zincirde yer
alan diger isletmeler de kendi uzmanlik alanlarindaki islerine yogunlasmakta ve
bununla birlikte tedarik¢ide {iretim siirecinin bir parcasi olmakta, etkisi de her gecen
giin artmaktadir (Vonderemse ve Tracey, 1999, s.33).

Isletmelerin artik beraber calistiklar1 tedarikgilerin sayisin1 azaltmakta fakat
sOzlesme siirelerini uzatmaktadir. Bu sayede tedarik¢ilerde uzun dénemler boyunca
isletmeler (alic1) ile ¢alismakta ve daha yogun is yiikii ile ugragsmaktadirlar. Bu agidan
da distiniildiigiinde tedarik zincir igerisinde pek c¢ok faaliyeti uzun siire boyunca
tedarik¢inin  yapacak olmasi, tedarik¢inin ne kadar Onemli oldugunu yine
gostermektedir. Isletmelerin performanslarini arttirmasi ve miisteri beklentilerini daha
1yl karsilayabilmesi i¢in tedarikgilerle calismakta, belirlemis olduklar1 hedeflere ve
stratejilere uygun tedarik¢iyi se¢mektedirler. Piyasada faaliyet gosteren pek cok
tedarik¢i icerisinden uygun tedarik¢iyi bulmak ve karar vermek zorunda kalan
isletmelerin basarisi i¢in tedarik¢i se¢imi ¢ok biiyiikk 6nem tasimaktadir (Weber vd.,

2000, s.90).
1.1.8 Tedarikg¢i Secim Kriterleri

Tedarikgi se¢imi, potansiyel tedarik¢ilerin degerlendirilmesini ve degerlendirilen

tedarikciler arasindan se¢im yapilmasini gerektirir. Tedarikgilerde olmasi muhtemel
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ortak Ozellik veya beceriler kapsamli bir sekilde karsilastirilir. En yaygin tedarikei
secim kriterleri ise maliyet, kalite ve teslimattir (Makhitha, 2017, s.75).

Tedarik zinciri igerisindeki en onemli stratejik konulardan birisi de satin alma
islevidir. Ciinkii yapilan ¢aligmalar gostermektedir ki, bir lirlinlin toplam maliyetinin
%80’nini o {irliniin tretilmesi icin gerekli olan materyallerin satin alinmasi maliyeti
olusturmaktadir (Rahaman, 2017, s.19). isletmeler bu maliyetleri minimuma indirmeye
caligmaktadir. Bu nedenle uygun olan tedarik¢ilerin piyasadan bulunarak anlagilmasi
icin tedarikei se¢im kriterlerinin belirlemesi gerekmektedir.

1966 yilinda Dickson tarafindan yapilan ¢alismada satin alma personelleriyle
gortstlerek tedarikei kriterleri iizerine bir ¢alisma yapilmis ve 23 tane tedarikei kriteri
belirlenmistir. Dickson tarafindan yapilan bu ¢alismada belirlenen tedarikgi kriterleri ve

bu kriterlerin 6nem diizeyleri agsagidaki Tablo 1.3° de gosterilmistir.
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Tablo 1.3: Dickson Kriterleri

Sira
Sira Kriterler Degerlendirme Sonuglari

puani
1 Kalite 3,508
2 Teslim tarihine uyum 3,147 .

) Cok Onemli
3 Gegmis donem performansi 2,998
4 Garanti politikasi 2,849
5 Uretim tesisi ve kapasite 2,775
6 Fiyat 2,758
7 Teknik yeterlilik 2,545
8 Finansal durum 2,514
9 Prosediire uyum 2,488 .
Onemli
10 Kontrata uyum 2,426
11 Iletigim sistemi 2,412
12 Endiistrideki yeri 2,256
13 Is yapma istegi 2,216
14 Yonetim ve organizasyonu 2,211
15 Tamir Servisi 2,187
16 Tutum 2,120
17 Gorlisme sonrasi etki 2,054
18 Paketleme yetenegi 2,009 .
Orta Diizeyde Onemli

19 Isci iliskileri kayitlari 2,003
20 Cografi yer 1,872
21 Gegmis donemde yapilan is 1,597
22 Uriin kullanim sonras1 egitim olanagi 1,537
23 Karsilikli anlagsmalar 0,61 Az Onemli veya Onemsiz

Kaynak: Dickson, 1966, s.1

Yukaridaki tabloda Dickson tarafindan belirlenen tedarik¢i secim kriterleri,
arastirmaya katilanlarin yapmis olduklar1 degerlendirmeler neticesinde kriterlerin nem
diizeylerini gosteren sira puanlart ve dnem diizeylerine gore degerlendirme sonuglar
yer almaktadir. Bu sonucglara gore en onemli kriterler kalite, teslimat ve performans
olarak bulunmustur.

Bununla birlikte 1990 yilinda Crosby ve arkadaslarmmin yapmis oldugu

arastirmada fiyat, kalite ve teslimat kriterlerinin tedarik¢i se¢imindeki ana kriterler

27



oldugu vurgulanmaktadir. 1991 yilinda Dickson tarafindan belirlenen 23 tedarik¢i se¢im
kriteri Weber ve arkadaslar tarafindan 74’e cikarilarak incelenmis, one ¢ikan kriterler
ise fiyat, teslimat ve kalite olarak bulunmustur (Akdeniz ve Turgutlu, 2007, s.3).

Parahinski ve Benton 2004 yilinda tedarik¢i performansinin degerlendirilmesi ile
ilgili olarak yapmis olduklar1 ¢alismada kalite, fiyat, teslimat ve esneklik kriterlerini
rekabette basar1 kriterleri olarak siniflandirmistir (Parahinski ve Benton, 2004, ss.42-
43).

Pi ve Low 2006 yilinda tedarik¢i degerlendirmesi ve se¢imi ile ilgili yapmis
olduklar1 ¢alismalarinda tedarikgileri degerlendirmek ve se¢im yapmak icin fiyat, kalite
ve teslimat kriterlerini kullanmislardir (Pi ve Low, 2006, s.625).

Chang ve ark. 2011 yilinda tedarik¢i kriterlerini gelistirmek i¢in yapmis
olduklar1 calismalarinda elektronik endiistrisinden c¢alisan 17 satin alma personeli
goriislerini alarak bir degerlendirme yapmislar ve tedarik¢i se¢im kriterleri igerisinden
on 6nemli kriteri teslimat kriteri olarak bulmuslardir (Chang vd., 2011, s.1850).

Tookey ve Thiruchelvam 2011 yilindaki ¢alismalarinda 1966-2010 yillarini
arasinda tedarik¢i secimi ile ilgili yapilmis olan ¢alismalari incelemislerdir. Bu yillar
arasinda yapilan ¢alismalardan 118’inde fiyat kriterinin, 111’inde teslimat kriterinin ve
108’inde kalite kriterlerinin kullanildigini tespit etmislerdir (Tookey ve Thiruchelvam,
2011, s.443).

Tedarikgi se¢im kriterleri ile ilgili yapilan ¢aligmalar incelendiginde tedarik¢inin
basarisint ve performansini degerlendirmede kullanilan ¢ok sayida kriter oldugu
goriilmektedir. Dickson tarafindan belirlenen ve ardindan gelisim gosteren tedarikgi
kriterleri sayist degisen ve gelisen piyasa yapisina gore gelecekte de tekrar gelisecek ve
yeni kriterler eklenecektir. Fakat baz1 kriterler tedarik¢inin  performansini
degerlendirmede ve tedarik¢i se¢iminde daima onem diizeyi en yiiksek kriterler olarak
goze ¢arpmaktadir. Literatiirde en sik rastlanan 6nem diizeyleri en yliksek kriterlerin ise
sira gozetmeksizin fiyat, kalite, teslimat (hiz) ve esneklik oldugu sdylenebilir.
Isletmelerin faaliyetlerini siirdiirdiikleri pazarlarda ayakta kalabilmesi ve gelisebilmesi
bu kriterlere ne kadar uyum sagladigi ile dogrudan iligkilidir. Yogun rekabet ortaminda
avantaj yakalamak isteyen isletmeler stratejilerini bu kriterler dogrultusunda
gelistirdikleri siirece rakiplerinin Oniine gegebilirler. Bu sebeple ¢alismamizda fiyat,
kalite, teslimat ve esneklik kriterlerine yer verilmis ve bu kriterler rekabet¢i oncelikler

olarak degerlendirilmistir.
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1.1.9 Rekabetci Oncelikler

Rekabet kavrami i¢in literatiirde c¢ok farkli tanimlara yer verilmis olsa da
rekabetci Oncelikler i¢in en agiklayict rekabet tanimini Turnbull ve Cunningham (1981)
yapmugtir. Turnbull ve Cunningham’ a gore rekabet “fiyat, kalite, teslimat (hiz) ve
esneklik kriterlerine gore rakiplere kiyasla gosterilen performans” olarak tanimlamistir.

Isletmeler igin rekabet ister makro diizeyde isterse mikro diizeyde olsun
rekabetci Oncelikler isletmenin performansini ifade eder ve isletmenin hem kararli hem
de karli liretim yapmasi, faaliyetlerini devam ettirmesi ve hatta pazar paymi arttirmasi
gibi isletmenin hayati fonksiyonlar iizerinde durur. Rekabet iistiinliigii saglamak icin
isletmeler rekabet¢i Oncelikleri bilmesi ve stratejilerini bu Oncelikler iizerine
gelistirmesi gerekmektedir. Bu nedenle rekabet¢i Oncelikleri tanimlamak gerekir ve
literatiirde 4 temel rekabet¢i oncelik vardir. Bu oncelikler fiyat, kalite, teslimat (hiz) ve
esnekliktir (Sarmiento vd., 2008).

Isletmeler faaliyet gosterdikleri c¢evrelerinden gelen talepleri karsilama
egilimindedir. Faaliyetlerini siirdiirebilmeleri miisteri istek ve ihtiyaclarim1 dogru
anlama ve miisterinin istegi dogrultusunda karsilama becerisine baglidir. Ayni gevre
icerisinde faaliyet gosteren isletmeler ise hem faaliyetlerini devam ettirebilme hem de
rakiplerine kars1 avantaj elde etmek igin kendi stratejilerini belirlemelidirler. Isletmeler
acisindan rekabetin yogun olarak yasandigi gilinlimiizde isletmeler {irlinlerini
rakiplerinin irlinlerine gore farklilastirma c¢abas1 icerisindedir. Rekabet avantaji
saglamak icin farklilagsmak isteyen isletmeler fiyat, kalite, teslimat (hiz) ve esneklik gibi
stratejiler iizerine yogunlasirlar. Bu  stratejiler rekabet¢i Oncelikler olarak
tanimlanabilmektedir ve bu Oncelikler sayesinde isletmeler cesitli istiinliikkler elde
edebilir. Rekabetci oncelikleri genel bir ifade ile fiyat, kalite, teslimat (hiz) ve esneklik
kriterleri olusturmaktadir (Ma, 1999; Yonggui ve Lo, 2002).

1.1.9.1 Esneklik

Genel olarak esneklik kavrami, mevcut durumda meydana gelen degisiklik ya
da dengesizlik ile miicadele, basa ¢ikma yetenegidir (Tekin ve Zerenler, 2012, s.230).
Dolayistyla esneklik; degisen durumlar karsisinda degisebilme ve yeni durumlara
uyabilme olarak ifade edilebilir. Bir {iretim sistemi agisindan diisiiniildiigiinde esneklik,

liretim sisteminin faaliyet gosterdigi pazarlarda meydana gelen degisikliklere hizli bir
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sekilde uyum saglayabilmesini ifade eder (Gupta, 1993, s.70). Bu uyum sayesinde hem
iirlin ¢esitliliginin fazla olmasi saglanir hem de iiretim miktar1 gelen talepler karsisinda
kolayca degistirilebilir hale gelir (Ozgen ve Savas, 1996). Boylece miisteri istek ve
ihtiyaclart daha da oOnemlisi gelen ani talep degisiklikleri isletmenin hizli cevap
verebilme yetenegi ile karsilanmis olur.

Esneklik, isletmenin faaliyet gosterdigi pazarlarda meydana gelen degisimler
karsisinda bu degisime kars1 gosterdigi uyumu ifade eder. Isletmeler bu degisime ne
kadar hazirlikli ise faaliyet gosterdikleri pazarlarda da o kadar basarili olurlar. Ciinkii
planlanmayan degisimler karsisinda isletmeler, pazara adapte olma konusunda sikinti
yasarlar. Bunun i¢in isletmeler esneklige yatirnm yaparak faaliyet gosterdikleri
pazarlarda avantaj yakalamayi1 arzu eder. Literatiirde esneklik kavrami ile ilgili bazi
cesitlendirmeler mevcuttur. Bu kavramlardan bazilari; iiretim hacminde meydana gelen
degisimlere uyumunu gosteren hacim esnekligi, iiriin tasariminda veya iiriin ¢esidinde
meydana gelen degisimlere karst uyumunu gosteren iiriin esnekligi ve lretimin
gerceklestigi tezgahta farkli {liriin iiretimini saglayabilmesi durumunu gosteren tezgah
esnekligi olarak sayilabilir. Tiim bu kavramlar sonucunda esneklik aslinda pazara daha
hizli girebilme ve miisteri ile daha hizli bulusabilme yant {irtin sunumunu hizlandirma

cabasidir.
1.1.9.2 Kalite

Kalite, miisteri istek ve ihtiyaclarinin 6nceden tahmin edilerek miisteri
beklentilerinin iizerinde miisteriyi memnun etmesi ve ihtiyaglariin karsilanmasi olarak
ifade edilebilir (Topgu, 2005, ss.282-283). Miisteri beklentilerini en iyi sekilde
karsilayan anlaminda da kullanilan kalite kisaca amacglara uygunluk derecesi olarak
tanimlanabilmektedir. Buradaki amag¢ miisteri ya da tiliketicinin istek ve ihtiyaglar
olmaktadir (Aydemir ve Giirsoy, 2003, s.591).

Gilinlimiizde yogun rekabet ortami i¢inde miisteriye ulagsmak i¢in yarigan biitiin
isletmeler degisen miisteri istek ve ihtiyaclari karsisinda degisim arayist igerisindedir.
Bu degisim ile rekabette basariya ulasarak rekabet istiinliigli saglamaya calisan
isletmeler c¢esitli stratejiler gelistirmektedir. Giiniimiizde artik kalite kavrami {iriin
kalitesi, hizmet kalitesi, kalite glivencesi, kalite kontrolii, kalite yonetimi, kalite
mithendisligi vs. gibi pek ¢ok farkli alanda farkli bir kimlik kazanmistir. Bu anlamda

kalite tam anlamiyla bir rekabet stratejisi haline gelmistir. Tiim bu kavramlar “kalite”
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lizerinde vurgu yapmakta ve kalitenin rekabet ortaminda ¢ok Onemli bir strateji
oldugunu gostermektedir.

Kalite denildigi zaman genellikle iirlin ya da hizmet kalitesi akla gelmektedir.
Kalite, mamul, yar1 mamul ya da hammaddenin temin edilip iirline doniistiiriilerek
miisteriye ulastirilmasi bunun yani sira miisteri memnuniyetine kadar uzanan uzun bir
prosestir. Bu prosesin bir sonucu olarak {iriin kalitesi ya da hizmet kalitesi kavramlari
ortaya ¢ikmaktadir. Bu sonucu da belirleyen yonetimin kalitesi, igin kalitesi, is giicli ya
da emegin kalitesi ve siirecin kalitesi gibi yine kalite unsurlaridir. Tiim bunlar
diisiiniildiginde kalite hem {ireticinin hem de hammadde ve malzeme saglayan
tedarik¢inin - sorumlulugu altindadir (Akman ve Alkan, 2006, s.27). Yiksek
performansli, uzun Omiirlii Urlinler lretmek, tasarimda kaliteyi arttirmak ve hata
oranlarinin diisiik oldugu tirlinleri saglamak aslinda {irtin kalitesi i¢in gerekli olan
kriterlerdir (Zhao ve Yeung, 2002, s.289).

Isletmelerin pazarlarda rekabet avantaji saglamak icin kullanmis olduklar1 kalite,
miisteri istek ve ihtiyaclarim1 karsilayan hatta beklentileri asan iiriin ve hizmetleri
saglama ve iiretme yetenegidir (Askar ve Mortagy, 2007, s.36). Garvin (1993) kalite
kavramini miisteri agisindan sekiz boyutta ele almis ve hem pazar hem de maliyet yonlii
karlilikla iligkilendirmistir. Kalitenin bir rekabetci oncelik oldugunu sdyleyen Garvin
(1993) belirtmis oldugu bu sekiz boyutu;

» Performans
Ozellik
Giivenilirlik
Dayaniklilik
Hizmete Elverislilik

Y V. V VYV V

Estetik
» Algilanan Kalite
seklinde ifade etmistir.

1.1.9.3 Teslimat (Hiz)

Teslimat kavrami tedarik¢iden satin alinan hammadde ve malzemelerin giivenilir
ve hizli bir sekilde teslim edilmesini kapsamaktadir (Akman ve Alkan, 2006, s.27).

Burada hizli bir sekilde teslim edilmesinden kasit teslimat siiresinin kisa olmasidir.
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Teslim siiresinin kisa olmas1 ise pazara daha hizli girebilme bunun neticesinde pazar
payini artirma ve iirlin fiyatlarin yiiksek tutma imkani saglar.

Isletmelerin bulunduklar1 pazarlarda faaliyetlerini siirdiirebilmeleri, aym pazarda
faaliyet gosteren rakip isletmeleri iyi analiz ederek olusan rekabet ortamindan avantaj
elde etmelerine baglidir. Dolayisiyla rakiplerini taniyan ve pazara rakiplerinden daha
hizli hakim olan isletmeler rekabette avantaji saglamis olurlar. Bu durum isletmeleri
rakiplerini goz ardi etmeden strateji iiretmeye ve gelecek odakli planlar yapmaya iter.
Bu baglamda hiz, isletmeler i¢in énemli bir rekabet oncelik olarak degerlendirilebilir.
Ciinkii rakiplerine gore yavas olan isletmeler, rakipleri tarafindan gecilecek ve pazara
gec girmenin belki de hi¢ girememenin sonuglarina katlanmak zorunda kalacaktir. Bu
da zaman1 hizli olmay1 arzulayan isletmeler icin kritik bir faktor haline getirir. Cilinkii
teslimat isletmenin mal ve hizmetlerini pazara hizli sunabilme yetenegini gosteren
zamanla iligkili bir konudur ve {rilinlerdeki iyilestirme veya modifikasyonlart hizli
yapabilmesiyle ol¢tiliir (Ward vd, 1998, s.1037; Askar ve Mortagy, 2007, s.36). Zamani
verimli kullanip iyi planlayan isletmeler rakiplerine gére daha hizli olmaktir. Burada
zamani planlamak gelecege hazirliktir ve buda isletmeleri gelecekte olusacak rekabet
ortamina hazir hale getirir. Gelecege hazirlikli olmak isletmeleri gelecekte karsilasacagi
firsatlara daha once ulasma imkani saglayarak rekabet ortaminda avantaj kazandirir.

Dolayisiyla hiz tam anlamryla etkin bir rekabet¢i 6nceliktir.
1.1.9.4 Fiyat

Fiyat isletmeler tarafindan en ¢ok bilinen ve Onemsenen rekabet¢i
onceliklerdendir. Cilinkii isletmeler maliyetlerini diisiik tutarak rakiplerinden daha diisiik
fiyatlarda iriinleri miisterilerine sunmak rekabet avantaji elde etmek isterler. Bu
sebepten dolay1 da isletmeler diisiik maliyetli tedarikgileri bulmay1 hedefler (Akman ve
Alkan, 2006, s.28). Maliyet isletmenin sahip oldugu girdilerin bedeli ya da yiikii olarak
tanimlanabilir. Maliyet kavrami ise isletmenin mal ve hizmetlerini diisiik maliyetle
pazara sundugunda ki kar saglama yetenegini ifade eder. Fiyat dnemli bir rekabet silahi
olmakla birlikte birka¢ farkli rekabet¢i Oncelikler ile birlikte isletmelerin rekabet
stratejilerini sekillendirebilir (Hayes ve Wheelrihgt, 1984, s.40). Dolayisiyla fiyat tek
basina olduk¢a 6nemli fakat uzun donemli planlar i¢in yeterli bir rekabet¢i Oncelik

degildir.
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1.2 OYUN TEORISi

Oyun teorisi, bir karar verme yontemidir. Karar ise mevcut alternatifler arasinda
en iyi olant se¢cme islemi olarak tanimlanabilir. Karar vericiler, kendi ¢ikarlar

dogrultusunda optimum sonuca ulagmay1 amaclarlar.
1.2.1 Tanim

Oyun Teorisi, belirlenen hedeflere ulasmak isteyen rasyonel taraf ya da karar
vericilerin bulundugu sistemi inceleyen matematiksel bir karar verme yontemidir.
Rasyonel karar vericiler ya da taraflarin aralarindaki rekabete veya isbirligine iliskin
matematiksel bir modeldir (Myerson, 1991, s.1). Rasyonellik kavrami ile anlatilmak
istenen aslinda akilct davraniglardir. Rasyonel davranan kisiler, taraflar veya karar
vericiler, tiim alternatifleri sistematik bir sekilde degerlendirerek kendi menfaat ve
karlarin1 maksimum yapacak sekilde karar vermelidir. Ozellikle rekabetin yogun olarak
yasandig1 piyasalarda rasyonel kararlarin alinmasi 6nemli avantajlar saglamaktadir.

En az iki karar verici tarafin oldugu oyun teorisinde, karar vericiler birbirlerinin
hangi stratejiyi sececegini bilmeden, kendi menfaatleri dogrultusunda en rasyonel
stratejinin ne olacag ile ilgilenir. Taraflar kendi verdikleri kararlar ile diger tarafin
kararlarin1 da aslinda etkilemektedir. Bundan dolayr da etkilesimli bir karar verme
stirecinden bahsedilebilir. Dutta’ da 1999 yilinda yapmis oldugu calismada stratejik
davraniglar sergileyen rasyonel kisiler arasindaki etkilesimi analiz etmistir.

Giliniimiizde iktisadi, siyasi, askeri gibi pek ¢ok alanda cesitli problemlerin
¢Ozlimii, mevcut durumun analizini gerektirmektedir. Bu tarz durumlarda birbirlerine
kars1 taraf olan en az iki veya daha fazla karar verici vardir. Bu taraflardan birinin
yapacagi hareket veya sergileyecegi davranig, kismen karsi tarafin verecegi kararla
beraber ger¢eklesebilecek muhtemel sonucglara baghdir. Bu tarz durumlar etkilesim
durumunu ifade etmektedir. Bu etkilesim durumlarinin analizi i¢in ise oyun teorisi
kullanilir. Taraflarin akli hareket yollarini (rasyonellik) inceleyerek sonuglandirilmasi
oyun teorisi ile miimkiin olabilmektedir.

Oyun teorisinde taraflardan herhangi biri, diger taraf hangi davranisi sergilerse
sergilesin, kendisi i¢in maksimum kazang ya da minimum kaybi hedefleyerek optimal

strateji belirleme ¢abasindadir.
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Oyun teorisinde taraflar etkilesim icerisinde olduklarindan, taraflarin aldiklari
kararlar birlikte diisiiniilerek analize dahil edilmelidir. Bu yaklasim oyun teorisi
yaklagiminin temelini olusturmaktadir. Taraflarin menfaatleri i¢in akli hareket etmeleri
ve birbirlerinin kararlarini etkileyebilmeleri yani etkilesimli bir karar siirecine sahip
olmalari, oyun teorisi i¢in rasyonellik ve bagimlilik varsayimlarinin oldugunu
gostermektedir. Luce ve Raiffa 1957 yilindaki ¢alismalarinda oyun teorisi igerisinde yer
alan taraflarin kazanglarini arttirma ¢abalarinin, karsi tarafin se¢imlerine bagl oldugunu
ve dolayistyla oyun kuraminin etkilesimli yani interaktif bir siire¢ oldugunu ortaya
koymustur. Buradan hareketle oyun teorisinin rasyonel davraniglari, bu davranislarin
etkilesimlerini ve muhtemel sonuglar1 inceledigi sonucuna varilabilir.

Oyun teorisi i¢in yaymlanmis ilk eserlerden biri olan “Theory of Games and
Economic Behaviour” da yer alan tanima gore de oyun teorisi, kurallar, taraflar (karar
vericiler), stratejiler ve hamlelerden olusur. Bu hamleler maksimum fayda veya
mininmum kaybi saglayacak hamlelerdir.

Oyun teorisinde oyunlarin simiflandirilmasi, rasyonel sekilde karar vererek
kendisi i¢in en iyi sonucu elde edecek taraf ile yani oyuncu ile iliskilendirilir. Burada
oyuncular bireyler olabilecegi gibi kurumlar, isletmeler, gruplar, tlkeler, takimlar, vs.,
olabilir. Ortaya ¢ikabilecek muhtemel sonuglar oyuncularin kararlarinin bir sonucu
olmakla beraber, bu sonucu oyuncular tek baslarina belirleyemezler. Bu sebeple
oyuncular kendi kararlarina, stratejilerine ve hamlelerine diger oyuncu veya oyuncularin

davraniglarini dikkate alarak stratejik bir bakis acisiyla karar verirler.
1.2.2 Tarihsel Gelisimi

Oyun teorisi mithendislik, fen bilimleri ve sosyal bilimler gibi pek ¢ok alanda bir
karar vericinin stratejik kararlarini matematiksel olarak degerlendirir. Ulkemizde
2000’11 yillardan sonra yayginlasmaya baslayan oyun teorisi, taraflarin basarisinin
birbirlerinin tercihlerine bagli oldugu ve bu etkilesimli iliskilerden ¢ikacak muhtemel
sonuglari matematiksel olarak degerlendirmeyi saglar. Boylece her iki taraf iginde
kazang ya da kayiptan soz edilebilir. Mevcut bilgilere dayanarak giiniimiizde oyun
teorisinde yer alan taraflarin beraber kazanmalari veya beraber kaybetmeleri de
miimkiin olabilir. Baslangicta ise oyun teorisi, rekabet ortamindaki sorunlar1 ¢ozmek

’

icin “kazan-kaybet” ya da “kaybet-kazan” gibi muhtemel sonuglarin oldugu sifir

toplamli oyunlar olarak ortaya ¢ikmis ve daha sonra gelistirilmigtir.  Geg¢misten
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giinimiize bir degerlendirme yapildiginda ise, taraflar ister rekabet halinde olsunlar,
ister igbirligi yapsinlar, her iki durumda da taraflarin uygulayabilecegi stratejileri
modellemek i¢in oyun teorisinin kullanildig1 sdylenebilir.

Oyun teorisinin tarihte bir diislince tarzi olarak karsilagildigr ilk eser,
Yahudilerin mukaddes saydiklari, etik degerlerini, toplumsal diizenlerini, hukuki ve
medeni konularda yazili emirlerini iceren “7Tal/mud” adli eserde rastlanmaktadir.

Talmud’da yer alan oyun teorisi kurgusu bir evlilik sézlesmesi problemidir. Ug
karis1 olan bir adamin 6lmesi durumunda mirasinin eslerine paylastirilmasi problemine
iliskin kurgudur. Farkli durumlar ve bu durumlar i¢in farkli miras dagitim sekilleri yer
almaktadir. Auman ve Maschler’in 1985 yilinda yapmis olduklar1 arastirmada
Talmud’da yer alan bu kurgunun yani evlilik sdzlesmesi probleminin igbirlik¢i bir oyun
olarak modellenip ¢6ziime ulastirildiginda elde edilen sonuglar ile, Talmud’da yer alan
miras paylastirma sekillerinin Ortlistiiglinii ortaya koymustur. Bu sayede Talmud’da yer
alan bu kurgunun bir oyun teorisi modeli oldugu yillar sonra da olsa anlasilmistir.

Oyun teorisi kurgusuna M.S.’a 500’lii yillarda Talmud’da bahsi gecen evlilik
s0zlesmesi oyunundaki miras dagitilmasi oyununa rastlanilmasinin ardindan bilimsel bir
disiplin olarak ilk defa Pierre de Fermat ve Blaise Pascal tarafindan 1654 yilinda yapmis
olduklar1 yazismalarda rastlanildigi soylenebilir (Ore, 1960, s.412). 1700’14 yillarda
Waldegrave ve Bernaulli arasindaki yazismalar sayesinde 1713 yilinda Waldegrave, bit
kagit oyununun modellenerek ¢6zliime ulastirilmasi i¢in minimax prensibini ortaya
koymustur (Sahin ve Eren, 2012, s.267). Minimax prensibi karma bir ¢6ziim stratejisi
olarak gosterilmis, sadece kart oyunu ic¢in kullanilmis ve diger oyunlar igin
gelistirilememistir. Bu sebeple oyun teorisinin sans oyunlarmin genel formatina
uymadigr vurgulanmistir (Aktan ve Bahge, 2007, s.5).

1927 yilinda Emile Borel tarafindan yapilan ¢alismalarda minimax prensibinin
kullanildig1 oyun modellerinin, kurgulandigi goriilmektedir. Dolayisiyla oyun teorisi
uygulamalarinin ilk olarak Fransiz matematik¢i Borel tarafindan kullanildig:
sOylenebilir.

Oyun teorisinin iktisadi problemlerin ¢6ziimiinde kullanilmasi ise Augustin
Cournot  tarafindan saglanmistir. Cournot’un 1838 yilindaki Researches into
Mathematical Principles Of The Theory Of Wealth isimli yayminda, diisiik rekabetin
yasandig1 durumlardaki piyasalarin analizinden bahsetmistir. Cournot bu ¢aligmasinda

monopol, duopol ve oligopol piyasalarin durumlarini incelemektedir. Yapmis oldugu

35



incelemelerde ise taraflardan biri olan firma kazancini maksimize edebilmek i¢in, diger
taraf olan firmalarin arz miktarlarin1 dikkate aldigimi vurgulamaktadir. Corunot’un bu
calismasini baz alarak oyun teorisinin ilk uygulandigi bilimsel c¢alisma oldugunu
varsayan ¢aligmalar da mevcuttur.

1913 yilinda Zermelo bir satran¢g oyununu ele alarak, oyun teorisi ile ilgili ilk
teorem olarak kabul edilen Zermelo Teoremi’ni ispatlamistir. Bu teoreme gore
belirleyici olan faktoriin sans degil, kendi menfaatleri i¢in hamle yapan iki oyuncunun
bulundugu oyunlarin analizi oldugudur (Schwalbe ve Walker, 2001, s.126). Ciinki
oyuna Once baglayan taraf i¢in bir hamle istiinliigii s6z konusudur. Oyuna sonra
baslayan taraf hamlelerini, once baslayan rakip tarafa gore gergeklestirirken, Once
baslayan taraf kendi hamle ve stratejilerini dikkate alarak bir sonraki hamlelerini
planlayabilmektedir.

Zamelo teoriminin ispatinin ardindan bir diger Onemli teorimin ispati ise
minimax teoremi olmustur. 1927 yilinda Emile Borel tarafindan ortaya atilan iki kisilik
sifir toplamli oyunlar i¢in minimax prensibi 1928 yilinda John von Neumann tarafindan
ispatlanmistir (Roux, 2004, s.330). Bu iki matematik¢i 1920°1i yillarda iki kisilik sifir
toplamli oyunlar1 incelemislerdir. Borel 1924 yilinda iki kisilik sifir toplamli oyunlarin
minimax ¢0ziimi i¢in karma stratejinin ilk formiiliizasyonunu vermis olsa da
ispatlamay1 denemis fakat basarisiz olmustur.

1944 yilinda Oskar Morgenstern ve John von Neumann tarafindan yayimlanan
Theory of Games and Economic Behaviour (Oyunlar Teorisi ve Ekonomik Davranis)
isimli kitabi, iki kisilik sifir toplamli oyunlar1 agiklamakla beraber, isbirlik¢i oyunlara
da aciklama getirmistir. Bu kitap sayesinde oyun teorisi, kabul gérmiis bir alan haline
gelmistir (Dimand ve Dimand, 1996; 16). Neumann ve Morgenstern’in yayinladiklar
bu kitapta ayrica ekonomi alaninda kabul gormiis aksiyomatik faydanin da
hesaplanmasini agiklamaktadir. John von Neumann 1938 yilinda iki tarafin oldugu sifir
toplaml1 oyunlar1 incelemis fakat Oskar Morgenstern ile tanistiktan sonra oyun teorisi
ile iktisadi konular arasindaki baglantiyr kurabilmis ve ¢alismalarina yon verebilmistir.
Bu nedenle 1944 yilinda yayinlanan Theory of Games and Economic Behaviour isimli
eser, oyun teorisinin matematiksel disiplin olarak kabul gérmesini saglamis ilk yazili
kaynak olarak kabul edilmektedir. 1950’11 yillara kadar Morgenstern ve Neumann oyun
teorisinin temel kavramlarini ortaya koymuslar ve oyun teorisini strateji formlariyla

iligkilendirmiglerdir. Fakat oyunlardaki taraflarin rasyonel davraniglarini ortaya koyarak
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oyun teorisi ile iliskilendirmeyi basaramamiglardir (Sahin ve Eren, 2012, s.271).
Isbirlik¢i olmayan her bir taraf veya oyuncunun beklenen faydasini1 maksimize eden ve
rasyonel davranis teorisini gelistirerek oyun teorisine matematiksel olarak sunan bilim
adami ise John F. Nash’dir (Myerson, 1999, s.1069).

1950’11 yillara kadar 6zellikle sifir toplamli oyunlar iizerine gelismeye devam
edern oyun teorisi, John Forbes Nash ile birlikte isbirlik¢i olmayan oyunlar iizerine de
yogunlagmistir. John F. Nash’in oyun teorisindeki “Nash Dengesi” kavramini
ispatlamasi ile birlikte bu alana olan ilgi artmis ve oyun teorisi alanindaki gelismeler
hizlanmistir (Sayin, 2012, s.8). Nash dengesi kavrami ortaya ciktiktan sonra isbirlik¢i
olmayan ve sifir toplamli olmayan oyunlarda oyun teorisi kapsaminda
degerlendirilmeye baglanmistir.

1950 yilinda John F. Nash tarafindan yaymlanan “Bargaining Problem (pazarlik
problemi)” ve “Equilibrium Points N-Person Games (N Kisili Oyunlarda Denge
Noktas1)” isimli iki eser de kendi alanlarinda yazilmig temel eserlerdir. Yine 1951
yilinda John F. Nash tarafindan yayinlanan “Non-Cooperative Games (isbirlikci
Olmayan Oyunlar)” isimli eser ile birlikte, bu oyunlardaki denge kavramini da ortaya
koymustur (Nash, 1951).

1950 yilinda John F. Nash’in ortaya koydugu Nash Dengesi kavramindan sonra
popiiler olmaya baglayan oyun teorisinde sifir toplamli olmayan ilk oyunu yine ayn yil
icerisinde Melvin Dresher ve Merrill Meeks Flood tasarlamistir. “Mahkumlar kilemi”,
“Tutuklu Ikilemi” ya da “Mahkumlar Cikmazi” (Prisoner’s Dilemma) isimleriyle
taninan bu oyun, isbirligi yapilan ve sifir toplamli olmayan oyunlar alaninda ilk kez
uygulanmistir (Heap ve Varoufakis, 1995, s.50). Bu oyun formunun ardindan ise 1953
yilinda John F. Nash “Two-Person Cooperative Games (Iki Kisili Isbirlik¢i Oyunlar)”
caligmasi ile iki kisili igbirlik¢i oyunlar i¢in ¢6ziim bulmustur (Nash,1953).

John F. Nash sayesinde oyun teorisine kazandirilan Sifir Toplamli Olmayan
Oyunlar ve Isbirlik¢i Olmayan Oyunlar ile birlikte oyun teorisi, giinliik hayatta sik¢a
karsilagilan problemlerin ¢oziimiinde de kullanilmaya baslanmistir. Daha 6nce sadece
Sifir Toplamli Oyunlar tizerine insa edilen oyun teorisi bilim adamlarinin dikkatini
cekmeyi basaramamistir. Fakat John F. Nash ile beraber oyun teorisi alani iizerindeki bu
algi da tamamen degismistir. John F. Nash’in oyun teorisi alaninda yapmis oldugu bu
caligsmalar kendisine 1994 yilinda Nobel Ekonomi d&diilii kazandirmistir. Ekonomi

biliminin kurucusu olarak kabul edilen Adam Smith’in teorisinin yanlis (eksik)
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oldugunu ortaya koyan Nash, bu sayede saygmligini da kanitlamistir. Adam Smith’e
gore bir grubun basarisi, gruptaki herbir iiyenin kendi basaris1 i¢in en iyi
performanslarini sergilemelerine baglidir. Oysa John F. Nash’a gore bir grubun basarisi,
hem kendi hem de grubun basaris1 ig¢in grup iyelerinin en iyi performanslarini
sergilemelerine baglh oldugudur. Béylece John F. Nash, grup basarisi ile oyun teorisini
de iliskilendirmistir.

1950’1 yillarda oyun teorisi literatiiriine 6nemli bir katkida Harold W. Kuhn
tarafindan yapilmistir. Kuhn 1953 yilinda yapmis oldugu ¢alismada yeni bir oyun formu
gelistirmis, bu formda isbirlik¢i olmayan oyunlar1 daha kapsamli bir hale getirmistir
(Kuhn, 1962). Kuhn gelistirmis oldugu bu form icin ayrica Nash Dengesini de ortaya
koymustur (Myerson, 1999, s.1076).

1957 yilinda R. D. Lucce ve H. Raiffa tarafindan yayimlanan “Games and
Decisions: Introduction and Critical Survey” isimli oyun teorisi kitab1, tekrarlanan
oyunlar kavramini oyun teorisine kazandirmistir (Cross, 1965, s.69). Lucce ve Raiffa
aynt zamanda oyun icerisindeki karar vericilerin (oyuncu) oyun hakkindaki tiim
bilgilerin oyuncular tarafindan eksiksiz olarak bilindigine de dikkat ¢ekmislerdir (Kelly,
2003, s.11).

Tam bilgili oyunlarin ger¢ek hayatta her zaman miimkiin olmayacagini diisiinen
John C. Harsanyi, oyun teorisine eksik bilgili oyunlari kazandirmistir. John C.
Harsanyi’ye gore gercek hayatta karar vericiler 6zel bilgilere sahip olabilirler. Oyun
teorisinde ise oyuncularin birbirlerine karsi 6zel bilgilere sahip oldugu ve sadece bu
bilgileri kendilerinin bildigi durumdur. John F. Nash tarafindan bulunan Nash Dengesi
kavraminda her bir oyuncu diger oyuncularin kararlar1 konusunda dogru ve kesin
bilgilere sahiptir. Harsanyi ise oyuncularin eksik bilgilere sahip oldugu durumlar
incelemistir. Oyun teorisine Eksik Bilgili Oyunlar kavrami kazandiran Harsanyi,
Bayesian Nash Dengesi kavramini da gelistirmistir.

1960’11 y1llarda Robert Aumann ve Martin Shubik isbirlik¢i oyunlari ekonomi ve
yonetim gibi alanlara uygulayarak oyun teorisine katkida bulunmuslardir (Karabacak,
2008, s.8).

1965 yilinda Selten “Subgame Perfect Equilibrium (Alt Oyun Miikemmel Nash
Dengesi)” kavramini gelistirmis ve tekrarlanan oyunlara da Nash Dengesi kavramini

kazandirmigtir. 1982 yilinda ise Kreps ve Wilson ise Alt Oyun Miikemmel Nash
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Dengesi kavraminmi gelistirerek eksik bilgili tekrarlanan oyunlar i¢in denge kavramini
ortaya koymustur (Rubinstein, 1982).

1988 yilinda Harsanyi ve Selten ise bir oyunda oyuncularin birden fazla denge
noktast oldugu durumda belirli bir dengeyi se¢melerine iliskin olarak “ A General
Theory Of Equilibrium Selection In Games” isimli kitab1 yazmislar ve denge noktasi
secimini etkiyen kosullar1 ortaya koymuslardir.

Oyun teorisinin tarihsel gelisimi incelendiginde ilk baslarda sinirli sayida
olaylar1 inceleyebilen ve sadece sifir toplamli oyunlar iizerine uygulanabilen bir alan
oldugu gériilmektedir. Ozellikle John F. Nash’in eserlerinden sonra bilim insanlarinin
da oyun teorisine bakis acilarinin degistigi gozlemlenmekte ve yapilan bilimsel
caligmalarin sayisal olarak arttigi da bu savi desteklemektedir. Artik oyun teorisi
kurgulanabilmektedir. Boylece oyun teorisi ¢ok ¢esitli alanlarda uygulanabilir hale
gelmistir. 1994 yilinda John F. Nash ile baslayan, 2005 yilinda Robert Aumann ve
Thomas Schelling’e, 2007 yilinda da Hurwich ve arkadaslarina ekonomi dalinda Nobel

odiilii kazandirmasi oyun teorisinin her gecen giin artan 6nemini kanitlar niteliktedir.
1.2.3 Temel Kavramlar

Oyun teorisi temelinde verilen kararlar sonucu elde edilen kazang ya da kayiplari
inceler. Dolayisiyla etkilesimli kararlarin sonuglarini ifade eder. Kararlarin uygulandigi
olaylar ya da kurgular da bu teoriye ismini veren bir oyundur. Oyun denildiginde akla
ilk gelen, belirli kurallar dahilinde kisi veya kisilerce oynanan iyi ya da eglenceli vakit
gecirmek i¢in tasarlanmis faaliyetler aklimiza gelmektedir. Oyun teorisine gore ise oyun
aslinda karar vericilerin birlikte bulundugu sosyal bir etkilesimi ifade eder denilebilir.
Oyun teorisinde karar vericiler ise oyunculardir ve bir oyunda en az iki oyuncu olmak
zorundadir (Shubik, 1983, s.16). Burada oyuncular bireyler olabilecegi gibi, kurumlar
ya da tamamen kurgusal olarak hazirlanmis karar vericiler olabilir. Kurgusal oyuncular
da genellikle “Doga” olarak adlandirilir.

Oyun ve oyunculardan sonra oyun teorisi i¢in bir baska onemli kavram ise
stratejilerdir. Oyun teorisi i¢in strateji, oyuncularin oyun icinde verecegi kararlardir.
Oyunculardan her birinin verecegi her bir karar bir stratejisini, kararlarinin tamami ise
oyuncularin stratejiler kiimesini olusturmaktadir. Daha kisa bir tanim yapmak gerekirse

oyuncularin oyun igerisindeki se¢imleri olarak da 6zetlenebilir.
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Genel olarak degerlendirildiginde oyuncular, bu oyuncularin uyguladigi
stratejiler ve bu stratejilerin getirileri oyun teorisinin temel unsurlaridir. Oyun teorisinin
tiim unsurlar1 aslinda oyunun amacina hizmet eder. Dolayisiyla her oyunun bir amaci,
her oyuncunun bir hedefi ve bu hedefe ulagsmak icin oyuncularin stratejileri vardir.
Oyuncu i¢in asil olan hedef, oyunun amacina diger oyunculardan daha ¢abuk ulasmak
oldugu sdylenebilir. Burada aslinda oyuncular kazanclarint maksimum yapmak i¢in ya
da daha ¢ok kazanabilmek i¢in en iyisini yaptiklar1 varsayilmaktadir (Cinemre, 2004,
$.287).

Oyun teorisinde bir baska 6nemli nokta ise oyun kurallaridir. Oyun kurallari,
oyun basglamadan oOnce belirlenmistir ve oyuncular bu kurallar c¢ercevesinde oyunu
oynar. Oyun kurallart oyun basladiktan sonra degismez ve oyuncular oyunun
kurallarinin  tamamin1  bilmektedir. Oyundaki her oyuncuda bu kurallarin diger
oyuncular tarafindan da tamamen bilindigini oyun baglamadan Once bilmekte ve
kararlarini ona gore vermektedirler (Dutta, 1999, s.18).

Oyuncular oyun igerisinde istedikleri stratejiyi secebilirler. Stratejinin iyi ya da
kotii olmas1 degil, oyuncunun se¢imi esastir. Onemli olan nokta ise oyun kurallarinin
ihlal edilmemesidir.

Stratejiler oyuncularin tercihini belirtir ve oyun teorisi i¢in 4 farkl strateji tiirii
vardir. Literatiirde bu stratejiler saf stratejiler, karma stratejiler, zayif stratejiler ve
baskin stratejilerdir. Saf strateji, bir oyuncunun ne kadar ¢ok stratejisi olursa olsun tek
bir stratejiyi oynadigi durumdur. Oyuncu kesin olarak belirlenmis stratejiyi oynar.
Dolayistyla oyuncunun mevcut stratejiler kiimesinden yiizde yiiz oynama ihtimalinin
oldugu strateji saf stratejidir (Romp, 1997, s.19). Karma stratejiler ise belirli olasiliklara
sahip stratejilerdir. Baskin strateji bir oyuncu i¢in, oyundaki diger oyuncularin hangi
stratejiyl sectigine veya sectigindeki muhtemel getirisine bakilmaksizin oyuncunun
stratejisinin, diger kendi stratejilerinden daha fazla getiri sagladig stratejidir. Yani
baskinlik diger oyuncularin stratejilerine karsi olan degil, kendi stratejisinin diger kendi
stratejilerine olan baskinlig: ifade eder. Stratejiler 6zet halinde ise asagidaki Sekil 1.7

de gosterilmistir.
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STRATEIL

Saf Strateji (Piir Strateji) Karma Strateji (Kangik Strateji)
Baskm Strateji Zavif Strateji Baskm Strateji Zavif Strateji

Sekil 1.7: Strateji Ozeti

Stratejiler uygulandiktan sonra oyuncusuna bir kazang¢ ya da kayip saglar. Oyun
sonunda oyuncunun uyguladig: stratejilerin neticesinde oyuncunun elde edecegi durum,
kazang veya kaylp durumunu ifade eder. Yani sonugta oyuncu kazanabilir (+),
kaybedebilir (-) ya da oyun bagladig: gibi bitebilir (ndtr). Kazang¢ kavrami akillara para
gibi nakde doniistiiriilen varliklar1 aklimiza getirse de, oyun teorisi i¢in kazang
sayisallastirilabilen her tiirlii fayda (beklenen fayda) olarak tanimlanabilir ve kazang
matrisinde gosterilebilir. Boyle durumlarda oyuncu stratejisini, stratejilerin sahip
olduklar1 beklenen faydalarinin biiyiikliikklerine gore secer (Colak ve Bekmez, 2007,
s.9).

1.2.4 Varsayimlar

Oyun teorisinde oyuncular, stratejik diisiinerek karar verirler. Bu kararlar
sonucunda oyuncularin kazanglari bulunur. Dolayisiyla oyun teorisi oyuncularin
kararlarindaki etkilesimi inceleyen bir karar teknigi olarak da diisiiniilebilir. Bu yoniiyle
oyun teorisi karmagsik gibi goriinen olaylar1 daha sade bir hale getirerek maddeler.
Sayisallagtirilabilen her tiirlii durum oyun teorisi ile modellenebilir. Ancak oyun
teorisinin uygulanabilmesi i¢in bazi varsayimlar vardir. Bunlar;

» En az iki oyuncunun olmasi gerekmektedir ve oyuncu sayisi sonlu sayida

olmalidir.

» Her oyuncunun oynayacagi stratejileri vardir. Her oyuncu i¢in stratejiler

kiimesi bulunmaktadir ve oyuncularin stratejileri de sonlu sayidadir.

» Opyuncularin kazanglar1 sadece kendi kararlarina bagl degildir. Oyundaki

diger oyuncularin da verdigi kararlar, kazang veya kayiplari etkilemektedir.

» Oyundaki tiim oyuncular, hem kendisinin hem de diger oyuncularin

stratejilerinin tamamini bilir.
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» Oyuncular oynayacagi stratejiye karar verirken rasyonel (akilc1) davranirlar.
Yani her oyuncu kendi ¢ikarlarimi dikkate alarak kazancini maksimum
yapacak sekilde karar verirler.

» Opyuncularin kararlar1 sonucu elde edilecek kazang ya da kayiplar, sayisal ya

da sayisallastirilabilen veri niteliginde olmalidir.
1.2.5 Oyunlarin Gosterim Bicimleri

Oyun teorisinde oyunlar iki farkli sekilde gosterilebilir. Bu gosterim sekilleri
normal form ve yaygin form olarak adlandirilir. Normal form literatiirde matris form
olarak da isimlendirilmektedir. Yaygin form ise literatiirde oyun agaci olarak da

adlandirilmaktadir.
1.2.5.1 Normal Form

Normal form, oyuncularin stratejilerini ve bu stratejileri uyguladiklarinda elde
edecekleri kazang ya da kayiplar tek bir tabloda gosterir. Bu sekilde karmasik goriinen
olaylarin veya durumlarin hem analiz edilmesi hem de anlasilmasi daha kolay olur.
Normal formu ifade etmek i¢in kullanilacak semboller ise asagida gosterilmistir (Gintis,
2014, s.33).

» i:-inci oyuncu
N: oyuncu say1s1
S;: i-inci oyuncunun stratejiler kiimesi

s;: Strateji kiimesinde yer alan i-inci strateji (s; € S;)

YV V. Y V

(51,52, .,Sp): 1. oyuncunun stratejisinden n-inci oyuncunun stratejisine
kadar olan stratejileri birlesimi, her bir oyuncunun stratejilerinin

birlesiminden olan strateji profili

Y

u; (s;): i-inci oyuncunun kazanci
» u;(sq,S,,...,S,): oyuncularin (sq,Sy,...,S,) stratejilerine karar vermeleri
sonucunda i-inci oyuncunun kazanci
Yukarida bir oyunun normal formda ifade edilebilmesi i¢in kullanilan semboller
ve tanimlar1 yapilmistir bu sembollerle olusturulacak normal formda bir oyun asagidaki

gibi ifade edilebilir.
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OYUNCU 2

Strateji 1 (Sy) Strateji 2 (S5)
Strateji 1 (Sy) U1(sq,51),u,(8¢,51) u,(sq1,82),u,(s1,5,)
OVUNCU 1 “1 1(81,51),U2(S1, 81 181, $2), U251, S2
Strateji 2 (S3) Uy (82, 51), U2 (52, 51) Uy (82, 52), Uz (52, 57)

Yukarida iki oyunculu bir oyun normal formda sembollerle ifade edilmis,
oyuncularin stratejileri ve kazanglari yine sembollerle gosterilmistir. Sembolleri sayisal
bir 6rnek iizerinde agiklayarak gostermek gerekirse yine iki oyunculu bir oyun normal

formda asagidaki gibi tasarlanmis ve semboller a¢iklanmistir.

OYUNCU 2
C D
OYUNCU 1 (12 G4
(5,6) (7,8)

N=2

S: =(4,B)

s1 = (4)

s; = (B)

S, =(C,D)

s1=(C0)

s; = (D)

uy(s1,81) =u(4,0) =1
Uz (s1,81) = Uz (4,C) =2
uy(s1,82) =us(4,D) =3
Uy (51,52) = up(4,D) = 4
uy(s2,51) =uy(B,C) =5
Uz (s2,51) = up(B,C) =6
Uy (52,52) =u.(B,D) =7
Uz(s2,82) =up(B,D) =8
n oyunculu bir oyun; G = (S, S,, ..., Sp; Uq, Uy, ... Uy,) seklinde listelenir. Oyle
ki,Vi e N ={1,2,...,n} igin,

S;: i-inci oyuncu i¢in mevcut stratejiler kiimesi
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Sit $1xS,x ...xS, = R i-inci oyuncunun fayda fonksiyonudur. Burada,

S1xS,X ... xS, tiim oyuncularin tiim stratejilerinden olusabilecek stratejiler kiimesidir.
1.2.5.2 Yaygin Form

Oyun teorisinde bir oyunu yaygin formda gosterebilmek i¢in oyun agaci
kullanmaktadir. Oyun agacinin bir baslangi¢ noktas1 vardir. Noktalar, alinacak kararlar
gosterir. Ardindan oyun agaci dallanir ve her dal bir hamleyi gosterir. Oyundaki karar
verici (oyuncu) sayist ve strateji sayisina gore oyun agaci sekillenir. Dalin son noktasi
oyunun bittigi anlamina gelmektedir (Gintis, 2014, s.30). Ozetle oyun agac1 oyunculari,
stratejileri ve oynanan stratejiler sonucunda ortaya ¢ikan kazang ya da kayiplart gosterir.
Her karar noktasinda oyuncular stratejilerini segerler ve uygularlar. Asagida iki
oyuncunun oldugu ve her oyuncunun iki stratejisinin bulundugu bir oyun Sekil 1.8’de

gosterilmistir.

1.ovuncu

Strateji A Strateji B

2 ovuncu

Strateji a Strateji b Strateji a Strateji b

Sekil 1.8: iki Oyuncu ve iki Stratejinin Oldugu Bir Oyunun Yaygin Formda Gosterilmesi

Sekle bakildiginda birinci oyuncunun baslangi¢c noktasinda, {4, B} olmak iizere
iki stratejisi vardir. Birinci oyuncu A stratejisini oynarsa oyun « karar noktasina ulasir
ve stratejiyi uygulama sirasi ikinci oyuncuya geger. Ikinci oyuncunun da oynayabilecegi
{a, b} stratejileri vardir. Birinci oyuncu eger B stratejisini secerse oyun [ noktasina
ulasir. Ikinci oyuncunun oynayabilecegi stratejiler yine aymdir. Ikinci oyuncu
stratejisini se¢ip, uyguladiktan sonra ise oyun biter. Oyundaki kazanclar u; ile gosterilir.

Normal form ifade edilen sembolleri daha iyi anlamak adina verilen ornek

yaygin form i¢inde kullanilabilir. Ayn1 6rnek yaygin formda gosterilecek olursa asagida

Sekil 1.9°da ki karar agaci elde edilir.
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(1.2) (3.4) (3.6) (7.8)

Sekil 1.9: Yaygin Form i¢in Ornek Gosterim

Hangi stratejinin uygulanacagi karari, her bir karar noktasinda karar veren
oyuncu ile ilgilidir (Dixit ve Skeath, 1999, s.46). Dalin bittigi yerde oyuncular yeni bir
strateji uygulamiyor ve oyun agaci son buluyor ise oyunun bittigi anlagilmaktadir.

Oyun teorisinde bir oyun agacinda;

> Ilk noktaya gelen herhangi bir nokta yoktur.

» Diger noktalarin tiimiine sadece tek bir kenar gelir.

» Herhangi iki noktayi birlestiren tek bir kenar vardir.

» Kenarlarin tiimii birbiri ile baglantili olmak zorundadir ve agaca bagl

olmayan kenar bulunmamalidir.
1.2.6 Stratejiler

Oyun teorisinde stratejiler temel olarak ikiye ayrilir. Bunlar saf ve karma
stratejilerdir. Her bir strateji tliri i¢cin de baskinlik ve zayiflik kavramindan
bahsedilebilir. Baskinlik bir oyuncunun mevcut stratejilerinden bir tanesinin diger tiim
stratejilerinden daha iyi sonuglar dogurmasidir. Bu strateji haricindeki oyuncunun

mevcut diger stratejileri ise zayif stratejilerdir.
1.2.6.1 Saf (Piir)Stratejilerde Baskinhk ve Zayiflik

Normal formda gosterilen N oyunculu G = (S;,S,, ..., Sp; Uq, Uy, ..., Uy) seklinde
ki oyununda s} ve s? , i-oyuncusunun olasi stratejileri olsun (s},s? € S;). Diger
oyuncularmn stratejilerinin her olas1 profili igin i-oyuncusunun s} stratejisini
oynadigindaki kazanci s? stratejisini oynadiginda elde edecegi kazangtan daha biiyiik
ise s} stratejisi s7 stratejisine gore giilii baskin stratejidir (Karabacak, 2019, s.35).

U;(S1,52, v Sie1) Si Sit1s e Sn) > Ui (S1,S2, o Si—1,SZ, Sie1r rSn), VS_; € S_;

Burada;

45



» s_; = (81,52, )Si—1)Si+1, -+»Sn), 1 oyuncusu digindaki tim oyuncularin

herhangi bir strateji profilidir.

» S_;i=51x85,% ... x8;_1xS;41X ...xS,, [ oyuncusu disindaki diger tiim

oyuncularin stratejiler profilidir.

—i = N(i)\i; -i,i oyuncusu disindaki diger tiim oyuncular1 gostermek Giiglii
baskin strateji tanimindaki si stratejisinden elde edilen kazang en az s2 stratejisinden
elde edilecek kazang kadar ise si stratejisi, s7 stratejisine gore zayif baskin stratejidir.

U;(S1,52, v Sie1) S} Sit1r o Sp) = Ui (S1,S2, o Si—1,SZ, Sie1r rSn), VS_; ES_;

Giiglii baskin strateji tammindaki s; stratejisinden elde edilen kazang, s3
stratejisinden elde edilecek kazangtan daha kiiciik ise si stratejisi, S5 stratejisine gore
giiclii bastirilmis stratejidir.

U; (1,52, o Sic1)Si Siz1s e Sn) < Ui (S1,52, o Si—1) SE, Sie1r wrSn), VS_; €S_;

Giiclii baskin strateji tanimindaki s stratejisinden elde edilen kazang en fazla s2
stratejisinden elde edilecek kazang kadar ise s; stratejisi, s5 stratejisine gore zayif
bastirilmis stratejidir.

U;(S1,52, - Si—1)S; Sit1s e Sn) < U (S1,52, - Si—1,SZ) Sie1r rSn), VS_; ES_;

Mevcut stratejilerin baskin veya bastirilmig strateji stratejiler olup olmadigina
bakilarak ¢o6ziim bulunurken tiim oyuncularin rasyonel davrandigi, tim oyuncularin
kazanglarini maksimum yapmak i¢in uygun stratejiyi sececekleri, bu yaklagiminda tiim

oyuncular tarafindan bilindigi genel kuraldir.
1.2.6.2 Karma Strateji

i oyuncusunun karma stratejisi, i oyuncusunun saf strateji se¢imleri olan S;
tizerinde bir olasilik dagilimidir (0;). i oyuncusu o; karma stratejisini oynuyorsa, i
oyuncusunun s; saf stratejisini se¢gme olasilig1 o;(s;) ile gosterilir. Bu yiizden karma
strateji o;, i oyuncusunun saf strateji uzayinda S;, [0,1] aralifinda tanimlanmis bir
fonksiyon o;: S; = [0,1] i oyuncusunun karma strateji uzay1 ».; = A(S;)’dir. Herhangi
bir karma strateji (o;), S; lizerinde tanimlanan bir olasilik dagilimi oldugundan
o; € A(S;), saf stratejilerle ilgili olasiliklarin toplami da 1 olmalidir (Zsiesi o;(s)) = 1)
(Y1lmaz, 2012, s5.89-90).

Karma strateji, olasiliklara dayandigindan dolayi strateji oynandiktan sonra

oyuncu i¢in elde edilen durum kazang olarak degil beklenen deger (beklenen fayda)
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olarak ifade edilir. Beklenen deger ise FEu;(o) ile gosterilir. i oyuncusunun
s = (84,8, ..., Sy,) strateji profilinin ger¢eklesme olasihig, i oyuncusunun s;

stratejilerinin oynanma olasiliklarinin ¢arpimidir.

n

Pr(s;) = Pr(sy,Sy, ..., Sp) = 01(51)x0,(83)x ... x0,(s,) = 1_[01'(51')

i=1
i oyuncusunun n oyunculu bir oyundaki beklenen faydasi ise asagidaki sekilde

hesaplanir.

n

U(0) = Eu@) = ) Prsyus(s) = ) | [ [os(s) )

SES SES \ j=1

Karma stratejiyi sayisal bir 6rnek {lizerinde anlatmak gerekirse;

OYUNCU 2
» C (1-y) D
OYUNCU 1 (A (1.2) 34
(1-x) B (5,6) (7,8)
Oyuncu 1’in

» Saf stratejileri; S; = (4, B)

» Karma Stratejileri;
(6, (1 =0); Y (6 (1= 2:x € [0,1])
1

» Beklenen Faydast;

Euy(0) =[x*y*1+(1-y)*3+ A -x)*y*5+ (1 —-x)*(1—-y)*7]
Oyuncu 2’nin

> Saf stratejileri S, = (C,D)

» Karma stratejileri
(6, (1 =0) ) (0 (1 =)y € [01])

» Beklenen Fayda;
Eu,(o) =[x*xy*x2+x*s(1—y)*4+ (1 —-x)*xy*6+(1—x)*(1—y)=8]

seklinde olacaktir.
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1.2.7 Oyunlarin Simiflandirilmasi

Oyun teorisinin tarihsel gelisimi bizlere oyun hakkinda bilgiler vermektedir.
Baslangicta bir tarafin kazandig1 ve diger tarafin kaybettigi “Iki Kigsilik Sifir Toplaml
Oyun” olarak ortaya ¢ikmis, ardindan bir sans oyunu olan kart oyunu ve satran¢ oyunu
icin durumlar analiz edilmistir. 1940’ yillar ile birlikte iki kisilik sifir toplamli
oyunlarin yani sira “Isbirlik¢i Oyunlar” da literatiire kazandirilmistir. 1950°1i yillarda
ise John F. Nash “Sifir Toplamli Olmayan Oyunlar” ve “Isbirlik¢i Olmayan yada
Isbirligi Yapilmayan Oyunlari” degerlendirmistir. 1950°1i yillarin sonlarina dogru ise,
Lucce ve Raiffa “Tekrarlanan Oyunlar1” oyun teorisi literatiiriine kazandirmistir. Oyun
hakkindaki tiim bilgilerin oyuncular tarafindan eksiksiz bilindigi varsayimini Harsanyi
daha da gelistirmis ve “FEksik Bilgili Oyunlar:” oyun teorisi literatiiriine yeni bir
kavram olarak kazandirmistir.

Bu bilgiler 1s181inda oyun teorisi i¢in oyunlarin siniflandirilmasini;

Sifir Toplamli Oyunlar

Sifir Toplamli Olmayan Oyunlar
Tam Bilgili Oyunlar

Eksik Bilgili Oyunlar

Isbirlik¢i Oyunlar

YV V V VYV VYV V

Isbirligi Yapilmayan Oyunlar
» Tekrarlanan Oyunlar

seklinde yapmak miimkiindiir. Yukarida belirtilen oyun c¢esitleri i¢in, oyuncularin
strateji secimini es zamanli yapmalar1 ya da stratejilerini sirayla segmeleri dnemlidir.
Oyuncularin strateji  se¢imlerini sirayla yaptiklar1t oyunlara “Dinamik (Ardisik)
Oyunlar”, strateji se¢imini ayni anda yaptiklart oyunlara da “Statik (Eszamanli)
Oyunlar” denilmektedir. (Miller, 2003;49). Bilgi esasli oyunlarda dinamik veya statik
siniflandirmalar1 yapmak da miimkiindiir (Tam bilgili dinamik oyunlar- Tam bilgili

statik oyunlar).
1.2.7.1 Sifir Toplamh Oyunlar

Oyun igerisinde yer alan iki taraftan birinin kazancinin digerinin kaybina esit
oldugu oyunlardir. Oyunda yer alan taraflarin kazang ve kayiplar1 toplami ise sifirdir

(Powell, 2003:3). Oyuncular bu oyunda ya kazanirlar ya da kaybederler. Dolayisiyla
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oyuncularin rekabet halinde olduklar1 sdylenebilir. Rekabet durumunda olmalarindan
dolay1 da oyuncular arasinda bir igbirliginden s6z edilemez. Sifir toplamli oyunlar bu
ozelliginden dolay1 ise rekabet¢i oyunlardir (Kelly, 2003, s.77). Sifir toplamli oyunu

normal formda gostermek gerekirse;

OYUNCU 2
Strateji 1 (s;) Strateji 2 (s;)
Strateji 1 (s7) (a,—a) (b,—b)
OYUNCU 1
Strateji 2 (s3) (c,—c) (d,—d)

Uy (81, 51), ux(s1,51) = (a,—a)
Uy (81,52),uz(s1,5,) = (b,—b)
Uy (82, 51), Uz (s, 51) = (¢, —c)
U1 (82, 82),uz(8,5,) = (d,—d)

Yukaridaki strateji profillerine gore oyuncularin kazanglarima bakildigini bir
tarafin kazandig1 kadar diger tarafin kaybettigi goriilmektedir. Bu oyunlarda bir oyuncu,
rakibinin kaybimmi ne kadar arttirirsa kendisinin kazancini da o kadar arttiracaktir

(Karabacak, 2016, s.206).
1.2.7.2 Sifir Toplamh Olmayan Oyunlar

Sifir toplamli olmayan oyunlarin, sifir toplamli oyunlara gére en énemli farki
oyuncularin igbirligi icerisinde olmasidir. Sifir toplamli oyunlarda oyuncular rekabet
halinde olduklarindan isbirliginden s6z etmek miimkiin degildir. Sifir toplamli olmayan
oyunlarda ise oyuncular kazang¢larini isbirligi yaparak uygulamis olduklari stratejiler
sonucunda elde edebilirler. Dolayisiyla oyuncularin igbirligi yapip yapmamalarina bagl
olarak kazanc¢larinin degistigi oyunlardir. J.J Rousseau tarafindan hazirlanmis “Deer
Hunting Game” adli oyun sifir toplamli olmayan oyunlar i¢in bir ornektir. Geyik avi
oyunu asagidaki gibi tasarlanmis ve normal formda gosterilmistir (Walliser, 1988,
5.176). “Iki oyuncunun bulundugu geyik avi oyununda, geyik avlayabilmek igin
avcilarin igbirligi yapmalar1 gerekmektedir. Tavsan avlamak ise geyik avina gore daha

kolaydir ve avcilar tek baglarima avlanabilirler. Avcilarin, geyik avlamak ve tavsan
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avlamak tizere 2 stratejileri vardir. Geyik avindan elde edilmis kazang, tavsan avindan
elde edilmis kazangtan daha biiytiktiir.”
Avct 2
Geyik Avi  Tavsan Avi
Geyik Awvi (2,2) (0,1)
Tavsan Avi (1,0) (1,1)

Avct 1

Yukaridaki oyuna bakildiginda avcilarin, ancak isbirligi yaptiklar1 durumda
kazanclarini maksimize edecekleri goriilmektedir. Geyik avi i¢in tek avci yeterli
olmamaktadir. Her iki aver stratejilerini geyik avindan yana uygularsa maksimum
kazan¢ saglamis olur. Bu oyunun sifir toplamli olmayan oyuna Ornek oldugu
sOylenebilir ve isbirligi yapilma durumuna gore avcilarin kazanclari degismektedir.

Isbirligi yapilan durum sadece “Geyik Avi-Geyik Av1” strateji profilidir.
1.2.7.3 Tam Bilgili Oyunlar

Tam bilgili bir oyunda yer alan tiim oyuncular, birbirlerinin stratejilerini ve bu
stratejiler uygulandiktan sonra elde edilecek kazang veya kayiplari tam olarak
bilmektedirler. Kisaca oyundaki bir oyuncu;

» Oyundaki diger oyunculari

» Diger oyuncularin stratejilerini

» Stratejiler uygulandiktan sonra kazang ya da kayiplari
tam olarak bilmektedir. Burada oyuncular, diger tiim oyunlarin ayni bilgilere sahip
oldugunu bilirler (Kelly, 2003, s.5).

Tam bilgili bir oyunda, oyuncu strateji secerken daha once secilmis stratejileri
ve sonuglarini ve de kendisinden sonra diger oyuncunun muhtemel stratejilerini ve olasi
sonuclarinit bilir. Bu oyun tiirleri i¢in satrang, dama ve agik arttirma oyunlari 6rnek
olarak wverilebilir. Genellikle rekabetin oldugu oyunlarin ¢ogu tam bilgili oyunlar
degildir. Ciinkii bir oyuncunun diger oyuncunun hamlesi hakkinda bir bilgiye sahip
olmamasi rekabet ortami olusturmada en 6nemli etkendir (Ventsell ve Yiiksel, 1965,

s.4).
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1.2.7.4 Eksik Bilgili Oyunlar

Eksik bilgili oyunlarda oyuncular, diger tiim oyuncularin sahip olduklar1 bilgi
diizeylerine iliskin tam bilgiye sahip degillerdir. (Kelly, 2003, s.6). Eksik bilgili
oyunlart oyun teorisi literatiiriine kazandiran Harsanyi oyunda yer alan oyuncularin;

» Oyundaki diger tiim oyuncularin kazang veya kayiplar1 hakkinda

» Oyundaki diger tiim oyuncularin oyunla ilgili bilgi diizeyleri hakkinda
tam bilgiye sahip olmadigini ifade etmistir (Harsanyi, 1967, s.163). Tam bilgili
oyunlarda bir oyuncu tarafindan bilin bir bilginin, oyundaki diger tiim oyuncular
tarafindan bilindigi, eksik oyunlarda ise sadece bir oyuncunun bildigi bilgilerin varlig
s0z konusudur. Bilgi, tam bilgili oyunlarda ortak iken, eksik bilgili oyunlarda 6zeldir.
Tam bilgili oyunlarda oyuncular oyuna dair tiim bilgiye sahip olduklarindan
stratejilerini secerken bilgiden kaynakli bir kaygi tasimazlar. Fakat eksik bilgili
oyunlarda bilginin eksikligi karar verme siirecini direkt etkileyen bir faktordiir.
Oyuncular eksik bilgiden kaynakli kaygilar tagimaktadirlar.

Glnliik hayatta karsilasilan pek ¢ok durum oyun teorisi mantigi ile
diisiiniildiigiinde, taraflarin birbirleri hakkinda tam bilgiye sahip olmadiklar1 ve 6zel
bilgileri barindirdiklar1 goriilmektedir. ihaleye katilan firmalarin verdigi fiyatlar,
pazarlik yapan taraflar diisiindtigli degerler, poker ve rulet gibi oyunlar 6rnek olarak
verilebilir.

Bir isletmenin biinyesine kazandiracagi calisan konusunda karar verirken

calisanin yetenegi konusunda tam bilgiye sahip olmadig1 yine basit bir 6rnektir.
1.2.7.5 Isbirlik¢i Oyunlar

Karsilikli etkilesimin oldugu taraflarin kararlarini ve muhtemel sonuglarini
inceleyen oyun teorisi icin isbirligi olduk¢a onemlidir (Dutta, 2001, s.3). Ozellikle
rekabetin yogun olarak yasandigi durumlarda taraflar icin isbirligi yapmak daha iyi
sonuclar dogurabilmektedir.

Isbirlik¢i oyunlarda yer alan oyuncular arasinda kendi kazanglarini arttirmak igin
bir dayanisma s6z konusudur. Isbirlik¢i oyunlarda oyuncular kendi kazanglarini garanti
altina almak icin diger oyunculara da kosulsuz giivenmek isterler. Isbirlik¢i oyunlarda
oyuncular giiveni saglamak i¢in aralarinda anlagsmalar yapabilirler. Bu nedenle oyunda

yer alan bir oyuncu, oyunda yer alan diger tiim oyuncular ile stratejilerini paylasirlar
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(Fiestras Janeiro vd, 2011, s.2). Isbirlik¢i oyunlar, oyuncularin birlikte hareket ettikleri
oyunlardir (Tijs, 2003).

1.2.7.6 Isbirligi Yapilmayan Oyunlar

Isbirligi yapilmayan oyunlarda oyuncular, kendi menfaatleri dogrultusunda
kazanglarint maksimum yapacak sekilde hareket ederler, oyuncular arasinda herhangi
bir anlasma veya dayanisma yoktur. Aralarinda herhangi bir anlasma olmayan
oyuncularin stratejileri de gizlidir. Isbirligi yapilan oyunlarda, stratejiler —taklit

edilebilirken isbirligi yapilmayan oyunlarda stratejiler taklit edilemez (Harsanyi, 1966).
1.2.7.7 Tekrarlanan Oyunlar

Tekrarli oyunlar dinamik oyunlarin 6nemli bir parcasidir. Lucce ve Raiffa 1957
yilinda birden fazla oynanan oyunlar1 “tekrarlanan oyunlar” olarak oyun teorisi
literatiirtine kazandirmistir. Oyun igerisinde yer alan karar verici taraflarin, zaman
icerisinde oyunu tekrarlayarak oynamasi ile gergeklesmektedir. Burada karar vericilerin
oyunu tekrarlayarak bilgi eksikligini azalttig1 ya da tam bilgiye yaklasmak i¢in oyunu
tekrarladigini soyleyebiliriz (Yildirim vd., 2005, s.334).

Bir oyunda oyuncunun bir hareketinin zaman igerisinde tekrarlanmasi hem kendi
secimini hem de diger oyuncularin se¢imini etkilemektedir. Oyunda yer alan oyuncular
arasindaki bu etkilesimin siireklilik gostermekte buda tekrarlt oyunlarin. ayn1 zamanda
dinamik oyunun bir par¢asi oldugunu da agiklamaktadir.

Tekrarlanan oyunlar i¢in bir isgi-igveren iligkisi diisiindiiglimiizde; isverenin
isciye onceki ay ikramiye vermesi halinde is¢i daha fazla calismayi secebilir. Isveren de
is¢inin buglinkii durumuna bakarak is¢i hakkinda gelecekteki tutumunu belirleyebilir
(Karabacak, 2016, s.161). Isci-isveren arasinda yapilan miizakereler, tiiketicilerin ayni
magazadan tekrarli aligverisi ya da bir tiiketicinin devamli ayn1 markay: tercih etmesi
gibi durumlar tekrarli oyunlar kapsaminda kurgulanabilir. Tekrarli oyunlarda taraflar
stratejik etkilesimler sonucunda tekrarli olarak karsilasirlar ve oyunu tekrarlayarak

oynarlar.
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1.2.8 Nash Dengesi

John F. Nash 1950’11 yillarda yapmis oldugu calismalar ile oyunlarda denge
kavramini ortaya koymustur. Oyun igerisinde yer alan her oyuncunun stratejisinin diger
oyuncularin stratejilerine karsi en iyi oldugu strateji profili Nash Dengesi’dir. Oyuncu
kendisi i¢in maksimum getiriyi saglayacak stratejiyi degil, diger oyuncunun se¢mis
oldugu strateji karsisinda kendi getirisini en 1yi yapan stratejisini secer. Nash
dengesinde, oyunda yer alan tiim oyuncularin i¢in uygun stratejiler segilerek
oyuncularin beklentileri karsilanir (Karabacak, 2016, s.37).

Nash dengesi oyunda yer alan tiim oyuncularin her biri i¢in diger tiim
oyuncularin oynayacagi stratejileri ongorebildikleri ve kendisi i¢in optimal olan
stratejiyi segecegi varsayimina dayanir. Dolayisiyla oyuncular birbirlerinin kararlarini
dikkate almak zorundadirlar ya da bir oyuncu diger oyuncunun kararlarini dikkate
almadan kendi getirisini maksimizde edemez. Oyunculular bu kosullar altinda oyun
igerisinde bir noktada bulusurlar ki bu nokta denge noktasidir.

Nash dengesi matematiksel olarak asagidaki gibi ifade edilebilir;

G = (51,55, ..., Sp; Uq, Uy, ..., Uy ), N oyunculu bir oyun olmak tizere;

s; = —i oyuncularina karsi uygulanan en iyi strateji

S = (81,53, ..., Sp), nash dengesinin bulundugu strateji profili

i € Nves; €S ise,

Ui (51,85, s Si—1,Si» Siv1r -2 Sn) = Ui(S1,55, ey Si—1) S 1 Si41r = Sp)
dir.

Oyun teorisi literatlirlinde mahkumlar ikilemi, mahkum a¢mazi ya da tutuklu
cikmazi1 gibi isimlerle bilinen oyun i¢in nash dengesini bularak konuyu daha agiklayici
bir sekilde ele alalim. Bu oyun ilk defa 1950 yilinda Dresher ve Flood tarafindan
kullanilmig (Heap ve Varoufakis, 1995; 50) daha sonra Tucker tarafindan iki kisilik
oyunlar ile birlestirilmistir (Aktan ve Bahge, 2013, s.101).

Mahkum agmazi oyununda “Ruhsatsiz silahla yakalanan iki siiphelinin banka
soygunu yapacaklarindan da siiphelenilmektedir. Fakat savcinin elinde banka soygunu
vapilacagina dair yeterli kamit yoktur. Savct ise siiphelilere banka soygununu itiraf
ettirmek ve bu sayede yeterli kanita ulagsmak istemektedir. Savct siiphelileri tek tek

sorgu odasina alarak su bilgileri vermektedir,

Banka soygununu,
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» Her iki siipheli de birlikte inkar ederse stipheliler sadece ruhsatsiz silah
bulundurmaktan birer yil hapis cezasi alacaktir.
» Her iki siipheli de soygunu itiraf ederse siipheliler beser yil hapis cezasi
alacaklardir.
» Siiphelilerden biri itiraf digeri inkar ederse, itiraf eden serbest kalacak ve
inkar eden 10 yil hapis cezast alacaktir.”
Mahkum ag¢mazi1 oyununa dair verilen bilgiler 1s18inda oyunu matris formda
gosterecek olursak;
Stipheli 2
Itiraf Inkar
Itiraf | (-5,-5) (0,-10)
Inkar | (-10,0) (-1,-1)
Kaynak: Aktan vd., 2006, s.101

Siipheli 1

Oyun matrisine bakildiginda siipheli 2’nin itiraf edecegini diislinen siipheli 1 i¢in
en iyi strateji bes yil hapis cezasi alacag itiraf etme stratejisi olurken, siipheli 2’nin
inkar edecegini diislinen silipheli 1 i¢in en 1iyi strateji serbest kalacag: itiraf etme
stratejisi olacaktir. Dolayisiyla siipheli 1 i¢in en iyi strateji itiraf etmektir ve bu strateji
inkar etme stratejisine gore baskin stratejidir (s*g;=itiraf etmek).

Stipheli 1’nin itiraf edecegini diislinen siipheli 2 i¢in ise en iyi strateji bes yil
hapis cezasi alacagi itiraf etme stratejisi olurken, siipheli 1’in inkar edecegini diisiinmesi
durumunda siipheli 2 i¢in en iyi strateji serbest kalacagi yine itiraf etme stratejisi
olacaktir. Dolayistyla siipheli 2 icin de en iyi strateji itiraf etmektir ve bu strateji inkar
etme stratejisine gore baskin stratejidir (s*g,=itiraf etmek).

Bu oyun incelendiginde her iki oyuncu i¢in de optimal stratejiler “itiraf”
stratejileridir. Dolayistyla itiraf-itiraf ((-5,-5)) strateji profili oyunun nash dengesidir.
Itiraf stratejisi hem siipheli 1 hem de siipheli 2 i¢in aym1 zamanda baskin stratejilerdir.
Oyunlarda her baskin strateji bir nash dengesidir fakat her nash dengesi her zaman
baskin strateji olmayabilir.

Tam bilgili statik oyunlar i¢cin Nash dengesi kavrami Ozetlenmis ve saf
stratejilerin oldugu “Mahkum Ag¢mazi” oyunu ile nash dengesi gosterilmistir. Karma

stratejilerin oldugu oyunlarda da nash dengesi bulunabilir.
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Denge kavrami diger oyun tiirlerinde de incelenebilmektedir. Denge tam bilgili
dinamik oyunlar i¢in “Alt Oyun Miikemmel Nash Dengesi”, eksik bilgili statik oyunlar
icin “Bayesian Nash Dengesi” ve eksik bilgili dinamik oyunlar i¢in de “Miikemmel

Bayesian Nash Dengesi” olarak incelenmekte ve oyunlarin ¢dziimleri aranmaktadir.
1.2.9 Coziim Teknikleri

Oyun tiirlerine gore farkli ¢oziim tekniklerinin oldugu oyun teorisinde denge
kavrami olduk¢a dnemlidir. Tam bilgili statik oyunlar i¢in bulunmus olan nash dengesi
daha sonra diger oyun tiirlerine gore de gelistirilmistir. Oyunlar da bulunan nash
dengeleri oyunlarin ¢dziimleridir. Oyun tiirlerine gore ¢oziimleri asagidaki Tablo 1.4’

de gosterilmistir

Tablo 1.4: Dengeler ve Coziim Teknikleri

Statik Oyun Dinamik Oyun
Bastirilmig Stratejilerin Geri Cikarim
Tekrarlanarak Elenmesi
Tam Bilgili
Alt Oyun Miikemmel
Nash Dengesi Nash Dengesi
Miikemmel Bayesian
Eksik Bilgili Bayesian Nash Dengesi

Dengesi

Kaynak: Karabacak, 2008, s.28

Oyunlarin ¢6ziimii i¢in dengenin varligi arastirilmalidir. Denge noktasi yoksa
oyunlarin ¢oziimii i¢in en sik kullanilan yontemler ise asagida belirtilmistir (Esin,2003,
s.341).
Nash Dengesi
Cebirsel yontem
Matris Yontemi

Grafiksel Yontem

YV V V V VY

Dogrusal Programlama Y 6ntemi

Oyun teorisinde bir oyun i¢in oyun matrisi olusturulduktan sonra denge
noktasinin varligit oyunun c¢oziimiidir. Denge noktast bulunmayan oyunlarin saf
stratejileri  yoktur(Gedikoglu, 2012, s.30). Denge noktast1 bulunmayan oyunlarda

oncelikle oyun matrisinin boyutlarina bakilmalidir. Oyun matrisinin boyutlar1 ise
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oyuncularin sahip oldugu stratejilerle iliskilidir. mxn boyutlu bir oyun matrisi ig¢in iki

oyuncudan birinin m digerinin n adet stratejisi vardir. Matris boyutu kiigiiltiiliirken

bastirilmig stratejiler oyun matrisinden ¢ikartilir. Bunun yani sira oyunda es stratejiler

var ise bu stratejilerden birisi rastgele segilir kalan es stratejiler oyun matrisinden

cikartilir. Es strateji, oyunda yer alan bir oyuncunun diger oyuncudan bagimsiz olarak

ayn1 getiriye sahip stratejileridir. Matris boyutu kiigiiltiildiikten sonra hala denge

noktasina ulagilamiyor ise oyunun boyutuna gore matris, cebirsel ya da grafiksel

yontemlerinden uygun olani secilip oyuna uygulanarak oyun ¢oziime ulastirilir.

Iki kisilik sifir toplamli bir oyunun ¢dziimii icin akis semasi asagidaki Tablo 1.5

de gosterilmistir (Cinemre, 2011, s.454).

Tablo 1.5: iki

Kisilik Sifir Toplamli Bir Oyunun Coziimii

Oyun Matrisini Olustur

|

Sade Strateji Evet Coézimi
Cozuma Var mi? elde et
Haywr 1’
Evet .
Oyun 2x2 mi?
l Hayr
Matrisi Mimkiin Olan En
Kiigiik Boyuta indirge
A\ 4
a N v
Analitik Yaklagimla Evet -
&——— Oyun 2x2’ye Indirgendi mi?
L Bul ) y y & Alternatif Olarak
T Haywr 1’
( \ Evet Hayr
Grafikle problemi . Dogrusal
2x2'ye indirge €——— Oyun 2xn veya mx2’ mi? Programlama Modeli
\ J
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1.2.9.1 Baskin Stratejilerin Secilmesi Ile Oyunun Céziimii

John F. Nash’in (1950) ifade ettigi Nash dengesi; iki kisilik oyunlar i¢in oyunu
dengeye getiren ve oyuncularin birbirlerinin stratejilerini ve olasi sonuglari diisiinerek
kendi stratejileri igerisinde uygulayabilecekleri en rasyonel stratejileri belirlenmesi
esasina dayanir. Burada onemli olan nokta oyuncu kendi stratejileri arasindan, diger
oyuncunun oynamast muhtemel stratejilerinide g6z Oniinde bulundurarak en iyi
stratejiyi se¢gmesidir. Buradan hareketle oyunun ¢6ziimii olan Nash Dengesi aslinda bir
strateji profilidir.

Tam bilgili statik oyunlar Nash Dengesi ile ¢oziime ulastirilabilir. Statik oyunlar
belirli bir zaman dilimi icerisinde oyuncularin birbirlerinin hareketlerini bilmeden es
zamanl olarak stratejilerini oynamasi olarak diisiiniilmelidir. Oyundaki oyuncularin her
birinin, diger oyuncularin muhtemel stratejilerini ve bu stratejiyi uyguladiginda elde
edecegi getiriyi tam olarak bildigi oyunlar ise tam bilgili oyunlardir.

Nash dengesi ile oyunu ¢oziime ulastirmak i¢in oncelikle varsa baskin stratejiler
secilir, bastirilmis stratejiler ise eleneir. Bu sayede oyun ¢oziime yakinlasacak hatta bir
tane baskin stratejisi varsa oyun direk denge noktasina ulasacaktir. Baskin bir strateji
yoksa bir oyuncunun kazanci, diger oyuncunun muhtemel stratejileri karsisinda
degerlendirilerek nash dengesi bulunabilir.

Iki kisilik bir oyunda nash dengesi bulunurken ilk olarak oyunculardan biri,
diger oyuncunun muhtemel tiim stratejileri karsisinda kendi stratejilerini degerlendirir.
Ayni degerlendirmeyi diger oyuncuda yaptiktan sonra denge noktasi, iki oyuncunun
kesisen stratejileridir. A ve B gibi 2 oyuncu olsun ve bu oyuncularin stratejileri ve

getirileri asagidaki gibi gosterilsin.

B
S1g S2g
S1 34 | (11
5 Ol (1L1)
SzA (272) (2) 1)

A oyuncusu kendi stratejilerini, B oyuncusunun stratejilerine  gore
degerlendirmelidir. B oyuncusu 1. stratejisini segerse A oyuncusu 3br kazang saglayan
l.stratejisini 2br kazang saglayan 2. stratejisine tercih edecektir. B oyuncusu 2.

stratejisini secerse A oyuncusu bu sefer 2. stratejisini segecek ve 2br kazang elde
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edecektir. Ayn1 degerlendirmeyi B oyuncusuda kendisi i¢in yapacaktir. A oyuncusu 1.
stratejisini secgtiginde B oyuncusu 4br kazang saglayan 1.statejisini sececektir. A
oyuncusu 2. stratejisini sectiginde B oyuncusu yine 2br kazang saglayan 1.stratejisini
sececektir. Bu degerlendirmeler sonucunda kesisen strateji profili 1. stratejilerdir ve
oyun (Sl , Slg) strateji profilinde denge noktasina ulagmistir ve bu strateji profili
oyunun ¢6ziim noktasidir. Oyun sonucunda A oyuncusu 3br ve B oyuncusu 4br kazang
elde edecektir. Zaten B oyuncusu i¢in 2. strateji bastirilmis stratejidir ve oyundan
cikarilmas: gerekmektedir. B oyuncusunun rasyonel olarak oynamasi gereken her
durumda tek bir stratejisi vardir ve o da baskin olan 1. stratejisidir. Her iki
degerlendirmede de oyunun denge noktasi iki oyuncununda ilk stratejilerini oynadigi

durumdur.
1.2.9.2 Dogrusal Programlama Yontemi

Dogrusal programlama problemlerinin matematiksel yapilar1 ile oyun teorisi
problemlerinin matematiksel yapilar1 birbirine benzemektedir. Oyun teorisi problemleri
dogrusal programlama problemlerine dontstiiriilerek simpleks yontemiyle ¢oziilebilir
(aktaran Esin, 2003, s.372). Dengesi noktasi bulunamayan oyunlarin ¢oziimleri ic¢in
simpleks yontemi kullanilabilir. Sifir toplamli olan ve sifir toplamli olmayan oyunlarin
¢coziimiinde dogrusal programlama yontemi uygulanabilir. Burada énemli olan nokta
dogrusal programlama ydnteminin varsayimlarmi dikkate alarak oyun teorisi problem
modelinin dogrusal programlama modeline doniistliriilmesinin saglanmasidir.

Iki kisilik sifir toplaml1 bir oyunda A ve B oyuncular olmak iizere oyun matrisi;

a1 A2 - Qqp
a21 azz nen aZn
Am1 Amz2 - Amn

olsun. A oyuncusu stratejilerini;
p1t+pzt+tpm=1
olmak tizere
PA = (pl' D2, s pm)
olasiliklari ile segsin.

A oyuncusu i¢in;
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Max,, = v
Kisitlar
p1a11 + P20z + -+ P 2V

P11z + P20, + -+ Py 2V

P1Q1n t D202n + -+ DmGmn =2V
Prtpt - tpm=1
p; =0 i=12,..,m

X, = ﬂ,xz = &, e X = me doniigiimlerini  kullanarak esitsizlikleri 1°e

doniistiirebiliriz. Yeni dogrusal programlama modeli ise asagidaki gibi kurulacaktir.

1
Minx0=;=x1 +x;+ -+ xpy

Kisitlar
X1a11 + Xp0pq + -+ XmAm1 > 1

X1A12 + Xp055 + .-+ XmAm2 >1

X1Q1p + X020+ + XA =1

xi=%20 i=12,...,m

olacaktir. x; i¢cin model ¢oziildiikten sonra p; = v * x; doniisiim formiilii kullanilarak
oyunun degeri hesaplanir.
B oyuncusu stratejilerini;
Gitqzt+tqu=1

olmak tlizere

Qs = (91,92, -+, qn)

olasiliklari ile segsin.

B oyuncusu i¢in;

Mmyo =v

Kisitlar
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Q1011 + q2a42 + -+ Qa4 <V

Q101 + Q205 + -+ qpaz, <V

A10m1 t G2my + -+ quQpp <V
G1tgzttagn=1
quO j=12,..,n

Vi = % doniisiimiinii kullanarak esitsizlikleri 1’e doniistiirliriiz. Yeni dogrusal

programlama modeli ise agsagidaki gibi kurulacaktir.

1
Max)’o = ; =Yy1+Y2+ V0
Kisitlar
1011 + G204 + -+ @, < 1

q1021 + G202 + -+ qpaz, <1

q1Qam1 + q280m2 + et AnAmn <1

q; .
yj=7’zo j=12,..,n

yj i¢in model ¢oziildiikten sonra q; = v *y; doniigim formili kullanilarak
oyunun degeri hesaplanir.
Yukarida belirtilen formiiller yardimi ile A ve B oyuncusu i¢in optimal strateji

vektorleri hesaplanmis olur (Oztiirk, 2014, 5.676).

1.3 ANALITIiK HIYERARSIK PROSES (AHP)
1.3.1 Karar Verme

Karar verme, insan dogasinda yer alan ve sonuclar1 ortaya ¢iktigi anda ne kadar
basarili oldugu ortaya ¢ikan bir islemdir. Giinliikk hayatta siirekli olarak karar verme
islemi ile karst karsiya kalir ve aslinda verdigimiz kararlar ile gelecegimizi
sekillendiririz.

Isletmeler acisindan da karar verme islemi oldukca onemlidir. Isletmeler icin
dogru karar verme islemi, isletmelerin gelecekteki varligini ve faaliyetlerinin

siirekliligini saglar. Isletmelerin gelecekte var olabilmesi dogru karar verme
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yeteneklerine baglh oldugundan dogru karar verme isletmeler i¢in hayati 6nem tasiyan
bir islemdir.

Karar verme en temel ifadeyle segenekler arasindan karar verici i¢in en uygun
olanin secilmesi olarak tanimlanabilir. Isletmeler i¢in karar verme, ydnetimin ya da
yonetimin fonksiyonlarinin temelini olusturmaktadir. Ciinkii isletmeler {ist yonetimin
vermis oldugu kararlar sayesinde mevcudiyetlerini saglarlar. Nitekim isletmeler
yonetimin fonksiyonlar1 olan planlama, koordinasyon, drgiitleme vb. gibi faaliyetlerini
gerceklestirirken siirekli olarak karar verme islemi ile kars1 karsiya kalmaktadirlar.

Karar verme isleminin tam olarak anlasilabilmesi i¢in karar verme ile problem
¢ozme arasindaki iligkinin anlasilmasi gerekmektedir. Eger karsilasilan problemin tek
bir ¢oziimii var ise o problem icin bir karar verme isleminden s6z edilemez. Ciinkii
gerek bireyler gerekse igletmelerin yoneticileri yani genel olarak karar vericiler karar
verme islemini problemin ¢oziim yolunu bulmak i¢in kullanirlar. C6ziim tek ise karar
verme islemine ihtiya¢ duyulmaz. Fakat karsilasilan problemin ¢6ziimii i¢in birde fazla
alternatif ¢6ziim yolu var ise iste o zaman alternatifler arasindan birini se¢mek, yani
karar vermek gerekmektedir. Dolayisiyla karar verme, segcme ya da tercih etme gibi
islemlerle yakindan iligkilidir.

John R. Schermerhorn, karar verme, segcme ve problem ¢6zme kavramlarini

asagidaki Tablo 1.6° da agiklayarak gdstermistir.

Tablo 1.6: Karar Verme ve Problem Cozme

Problemi Alternatif Uygun Se¢ilen .
Izleme ve
Ortaya Coziim Yollar Alternatifi Alternatifi
Degerlendirme
Koyma Gelistirme Secme Uygulama
<— SECME —>
KARAR VERME
PROBLEM COZME

Kaynak: Schermerhorn, 1984, s:68.

Bir karar verme siirecinde karsilasilan problemin ¢6ziim asamalari ise;

> Problemin tanimlanmasi

YV V V V

Modelin analizi

Sonuglarin uygulanmasi

Elde edilen sonuglarin test edilmesi

61

Problem i¢in ¢6ziim modelinin formiile edilmesi ve uygulanmasi




olarak siralanabilir (Timor, 2011, s.2). Bir karar verme isleminde yer alan en 6nemli
bilesenler ise problemi ¢oziime ulastirmaya c¢alisan kisi olan karar verici, problemin
siirliliklart ya da kisitlar, karar vericinin arzulart dogrultusunda maksimize ya da
minimize edilmeye calisilan amag¢ ve degerlendirmenin temelini olusturan performans
Olctisti kriter olarak sdylenebilir.

Bir karar problemi i¢in birden fazla kriter s6z konusu oldugunda bu problem
Cok Kriterli Karar Verme (CKKYV) problemi olarak adlandirilir. Cok kriterli karar
verme problemleri icin kriter, ama¢ ve hedef kavramlarini da kapsayarak kullanilir
(Timor, 2011).

1960’1 yillardan sonra gelistirilen ¢ok kriterli karar verme yontemleri, karar
verme konusunda karsilagilan problemlere bir ¢oziim bulmak ve karsilagilan sikintilari
ortadan kaldirmak icin karar vermek adina ¢esitli araglara ihtiya¢c duyulmasiyla ortaya
cikmigtir (Urfalioglu ve Geng, 2013, s.332). CKKV yontemleri isletmeler igin
yoneticilere alternatifleri degerlendirme konusunda yardim etmek ile birlikte
isletmelerin sahip oldugu kaynaklari verimli kullanabilmelerini de saglamaktadir
(Gorener, 2009, 5.99).

Cok kriterli karar verme yontemi, karar analizi tekniklerinden biridir. Birden
fazla kriterin bulundugu CKKV’de karar vericiler bu kriterleri kullanarak degerlendirme

yaparlar ve alternatifler arasindan en uygun olanin secilmesi 6ngoriiliir.

Tablo 1.7: Karar Analizi Tekniklerinin Siniflandirilmasi

Karar Analizi Teknikleri

Tek Amach Karar Destek Cok Kriterli Karar
Karar Verme Sistemleri YVerme (CEEWV)
Karar Etki Cok Nitelikli Karar Verme Cok Amach Karar
Agaclar Diyagramu (CNEWV) Verme (CAKWV)
AHP ELECTRE PROMETHEE MAUT TOPSIS UTADIS

Kaynak: Zhou vd., 2006; s.2606
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1.3.2 Analitik Hiyerarsik Proses (AHP)

1970’1i yillarda Thomas L. Saaty tarafindan gelistirilmis olan AHP, karar verme
siirecinde nicel ve nitel kriterleri beraber kullanabilen bir¢ok kriterli karar verme
yontemidir. AHP nicel ve nitel kriterleri beraber analiz ederken, hiyerarsik bir yap1
iizerinde degerlendirmektedir. Bir karar probleminin ¢6ziimii i¢in AHP kullanilirken,
alternatif ve kriterler icin goreli onem dereceleri veya diizeyleri belirlenerek karar
verme islemi gerceklestirilir. Bu sayede karar verme isleminde karsilasilan karmagiklik
da ortadan kalkmis olur. AHP temelinde ikili karsilagtirmalara dayanmaktadir. Burada
amag alternatiflerin ve kriterlerin birbirlerine gére dnem diizeylerinin degerlendirmesini
yapabilmektir. Bu degerlendirmelerin yapilabilmesi icin ise uzman goriislerine ihtiyag
duyulmaktadir (Bagci vd., 2017, s.1622)

AHP tekniginde birden c¢ok alternatif ve kriterden olusan hiyerarsik bir yap1
mevcuttur. Hiyerarsik yap1 karmasik problemleri pargalayarak basite indirger ve
problemi anlasilabilir hale getirmeyi amaglamaktadir. Hiyerarsik yapinin tepesinde
problemin amaci, alt basamaginda amaca ulagmak i¢in kullanilacak olan kriterler ve en
alt basamakta bu kriterleri kullanarak degerlendirilecek olan alternatifler yer almaktadir.

5 kriterli ve 3 alternatifli bir hiyerarsik yap1 asagidaki Sekil 1.10° da gosterilmistir.

AMAC

KRITER1 KRITER2 KRITER3 KRITER4 KRITERS

ALTERNATIF1 ALTERNATIF2 ALTERNATIF 3

Sekil 1.10: AHP i¢in Hiyerarsik Yapi

Yukaridaki hiyerarsik yap1 sayesinde herhangi bir basamakta meydana

gelebilecek degisikliklerin diger basamaklarda bulunanlari ne derece etkiledigi kolayca
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izlenebilmektedir (Saaty, 1990, s.11). Iyi bir hiyerarsik yapmin olusturulabilmesi igin
ise;

Amacin belirlenmesi

Kriterlerin belirlenmesi

KTriterlerin alt kriterlerinin belirlenmesi

YV V V VY

Goriistine basvurulacak uzman kisilerin belirlenmesi

» Alternatiflerin belirlenmesi
gerekmektedir (Saaty, 1994, s.13). AHP’nin ilk asamasi olan hiyerarsik yapinin
kurulmasiyla beraber belirlenen ama¢ dogrultusunda kriterler de belirlenmis olur. Her
bir kriter icin alternatifler belirlenir ve hiyerarsik yapi tamamlanir (Scholl vd., 2005,
s.763). Hiyerarsik yap1 kurulduktan sonra karar vericinin yargisina dayanan ikili
karsilagtirmalar yapilarak kriterler ve alternatifler i¢in dncelikler belirlenir. Herhangi bir
alternatifin secilmesi, karar vericilerin ikili karsilastirmalarma baghdir (Entani vd.,
2007, s.1913). Kriterlerin ikili karsilastirmalarla agirliklarinin belirlenmesiyle hiyerarsik
yapiya olan etkileri de belirlenmis olur (Deshmukh vd., 1999, s.92).

AHP yonteminde alternatifler ve kriterlerin ikili karsilatirmalarinin yapilabilmesi

icin Saaty’nin 1-9 6l¢egi kullanilmaktadir. Bu 6l¢ekte 2,4,6,8 ara degerlerdir.

Tablo 1.8: Saaty 1-9 Olgegi (Onem Diizeyleri Tablosu)

Onem . Tanim Aciklama
Derecesi
1 Esit derecede 6nemli Ikili karsilastirmada iistiinliik olmamast.
3 Orta derecede dnemli Ikili karsllastlgnaci'g blru?l'nw therme gore
biraz 6nemliligi
5 Kuvvetli derecede nemli Ikili karsllastlrmada“blrlm‘n‘cvh‘germe gore
kuvvetle onemliligi.
Cok kuvvetli derecede Ikili karsilastirmada birinin digerine gore
7 , . , < oo
onemli yiiksek derecede kuvvetle dnemliligi.
. . Ikili karsilastirmada birinin digerine gore
9 Mutlak derecede onemli . o =
_ mutlak seviyede 6nemliligi.
2.4.6.8 Ara degerler Ikili karsilastirmada birinin digerine gore

kiictik farklar olmasi durumudur.

Kaynak: Timor, 2011, s.41

Kriterler ve alternatifler belirlendikten sonra ikili karsilastirmalarin yapilmasi ile
kargilastirma matrisi olusturulmustur. Karsilastirmalar yukaridaki 6lgek kullanilarak
yapilmaktadir. n elemanli bir hiyerarsik yapida nx(n — 1)/2 adet ikili karsilagtirma
yapilir ve matris seklinde diizenlenir (Byun, 2001, 5.290).
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Karsilastirma matrisi kare matris olup her bir kriterin kendisi ile
karsilagtirilmasinda alacagi deger 1°dir. i-nci kriterin 6nem diizeyi i¢in kullanilacak
agirhiklandirma w;, j-nci kriterin 6nem diizeyi igin kullanilacak agirliklandirmaya w;

olmak iizere olusturulacak karsilastirma matrisi asagida Tablo 1.9” da gosterilmistir.

Tablo 1.9: Karsilastirma Matrisinin Olusturulmasi

Kriteri Kriter j

Kriter i Wi Wi
Wi W]
Kriter j Wi i
Wi W]

Burada kriterlerden i ile j karsilagtirilirken herhangi bir a degeri atanmus ise j ile
1 karsilastirilirken % degeri atanacaktir. Ikili karsilastirmalardan kriter agirliklart (w)
elde edilir ve karsilastirma degerlerinin tiimii pozitiftir.

Probleme ait kriterler aq,a,, ..., a, ile ifade edildiginde ve bu kriterlerin de
agirliklart wy, wy, ..., w, olmak lizere n adet kriterin agirliklarina gore olusturulacak

karsilagtirma matrisi ise asagidaki gibi ifade edilebilir (Saaty ve Vargas, 2000, ss.8-9).

oS
Il

A1 aln]
An1  ** Ann

Burada a;; = 1/aji olacagina dikkat edilmelidir. Bu matris elde edildikten sonra
asagida belirtilen formiil kullanilarak normalize edilmis B matrisi elde edilir.

al-j

n
i=1 Aij

Sonrasinda,



Yukaridaki esitlik kullanilarak kriterlere ait agirliklar hesaplanir. Her bir kritere

gore alternatiflerin puanlar1 hesaplanarak asagidaki W vektorii elde edilir.
W1
W = [wilpe = .
Wn
Yapilan bu hesaplamalar ile oncelikler vektorii (W) elde edilir. Daha sonra ikili
karsilastirma matrisi (A) ile oncelikler vektoriiniin (W) ¢arpimindan tiim Oncelikler

matrisi (P) elde edilir ve asagidaki formiil yardimiyla hesaplanir (Timor, 2011, ss.49-

50).
P = [A]nxnx[W]nxl

P = [pi]nxl

Tiim oncelikler matrisinin (P), Oncelikler vektorine (W) boliinmesiyle
ozdegerler (1) matrisi elde edilir. Ozdegerlerin ortalamasi ise A,gxs dir (Timor, 2011,
s.44).

Alternatiflerin genel puanini gdsteren P matrisinde, alternatiflerin siralamasi
genel puani biiyilik olandan baglamak iizere yapilir (Saaty ve Vargas, 2000, s.9).

Son olarak AHP tekniginde algilarin tutarliligini ve goreli agirliklarin
dogrulugunu saglamak amaciyla Tutarlilik Oranm1 (CR) ve Tutarlilk Indeksi (CI)
katsayilart hesaplanmaktir. Tutarlilik indeksi (CI) asagidaki formiil yardimiyla
hesaplanir.

Cl = Amaks — N
n—1

Burada n toplam kriter sayisini ifade etmektedir. Sonuglarin daha giivenilir

olabilmesi i¢in tutarlilk orani degeri 0.1’den biiyilk olmamalidir. Tutarlilik orani’

hesaplamak i¢in ise;

CI

CR = —
RI

! CR, AHP uygulamalarinda tutarlilik orami olarak ifade edilmesine ragmen, Expert Choice program ile yapilan
analiz sonucunda bu oran “inconsistency” olarak ifade edilmektedir. Bu ¢aligmanin uygulama kisminda bulunan
tutarsizlik oranlart CR’yi ifade edecektir.
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formiilii kullanilir. Burada RI ‘Rastgele Deger indeksi’ ni gdstermektedir (Timor, 2010,
$.307). Tutarhilik gostergeleri 1-10 boyutlu matrisler i¢in asagidaki Tablo 1.10 ’da

gosterilmistir.

Tablo 1.10: Rastgele Tutarlilik Gostergeleri

n 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
RI 0.00 000 058 090 1.12 124 132 141 145 149

1.3 LITERATUR ARASTIRMASI

Tedarik zinciri yonetimi ile ilgili literatiirde ¢ok sayida ¢aligmaya
rastlanmaktadir. Tedarik zincirinin tedarik¢iden baslayarak miisteriye ulasincaya kadar
birgok tiyeden olugmasi ve birbirinden farkli bir¢ok prosesi icermesi tedarik zinciri i¢in
cok sayida ve farkli alanlarda ¢alismalar yapilmasina neden olmaktadir. Tedarik zinciri
ile ilgili yapilan ¢alismalar icin kesin ve net bir smiflama olmamakla beraber bazi
konulara arastirmacilarin yogun ilgi gosterdigi de goriilmektedir.

Ozellikle tedarik zinciri performansinin dlciilmesi, degerlendirilmesi ya da
yonetilmesi, tedarik zinciri tasarimi (ag tasarimi), tedarik zinciri igerisinde tiretim,
dagitim ve lojistik faaliyetleri, tesis yeri se¢imi, tedarik zincirine tedarik¢i entegrasyonu
ya da katilimi, tedarik zincirinde stok kontrolii ve yonetimi, tedarik zinciri risk yonetimi
ve tedarik¢i secimi konulart tlizerinde siklikla ¢alismalar yapilmaktadir Bu calismalar

icerisinden incelenen ve ulasilabilen caligsmalar asagidaki Tablo 1.11°de gosterilmistir.
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Tablo 1.11: Tedarik Zinciri Yénetimi Igerisinde Farkli Konularda Yapilan Calismalar

Calisma Konusu Yazar Yil
Sildiroglu 2000
Gtlinasekaran vd. 2004
Yiiksel 2004
Tedarik Zinciri Performansi Aydin 2005
Yao ve Liu 2006
Cai vd. 2008
Martin ve Patterson 2009
Giirbiiz ve Demirer 2018
Nishiguchi 1994
Tan vd. 1998
Nassimbeni 1998
Tedarik Zinciri Tasarimi (Ag Tasarimi) palsoy 2005
Bakoglu ve Yilmaz 2005
Meixell ve Gargeya 2005
Vonderembrese vd. 2006
Ozceylan 2010
Van Amstel ve Farmer 1990
Bras ve Mclntosh 1999
Stock vd. 2000
Uretim, Dagitim Ve Lojistik Faaliyetler Paksoy 2005
Eker 2006
Yal¢in 2013
Camlica ve Akar 2014
Bayraktutan ve Ozbilgin 2016
Kogut ve Kulatilaka 1994
Arntzen vd. 1995
Canel ve Khumawala 1996
Rosenfield 1996
Tesis Yeri Secimi Vidal ve Goetschalckx 2001
Hadjinicola ve Kumar 2002
Lowe vd. 2002
Nagurney vd. 2003
Uludag ve Deveci 2013
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Karabay vd. 2014

Sarikaya vd. 2014

Bozdogan vd. 1998

Ragatz vd. 2002

Petersen vd. 2003

Tedarik¢i Entegrasyonu ya da Katilimi ~ Petersen vd. 2005
Das vd. 2006

Dyer vd. 2010

Giiles ve Cagliyan 2010

Corbett 2001

Graves ve Willems 2003

Stok Kontrolii ve Y 6netimi Sezen 2004
Dogar 2006

Ertugrul ve Tanriverdi 2013

Sahin 2004

Risk Yonetimi " 2013
Kara ve Firat 2015

Erdal 2018

Breitman ve Lucas 1987

Ellram 1990

Min 1994

Gutierrez ve Kouvelis 1995

Choi ve Hartley 1996

Munson ve Rosenblatt 1997

Tedarikei Secimi Verma ve Pullman 1998
De Boer vd. 2001

Kahraman vd. 2003

Gliner 2005

Dagdeviren ve Erarslan 2008

Ozyériik ve Ozcan 2008

Ozdemir ve Deste 2009

Akyiiz 2012
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IKiNCi BOLUM
MATERYAL VE YONTEM

2.1 VERIi TOPLAMA YONTEMIi VE OZELLIKLERI

2.1.1 Tedarikci Seciminde Kullanilan Yontemler

Tedarik zinciri yonetimi igerisinde yer alan alici-tedarikei iligkilerinin tarihsel
gelisim siireci incelendiginde, oyun teorisinin tarihsel gelisim siireci ile benzestigi
goriilmektedir. Ozellikle giiniimiizde alici-tedarikgi iliskileri isbirligi esasma dayanan
yaklagimi benimsemektedir. Ciinkii artan kiiresel rekabet ile birlikte, cesitli
endiistrilerdeki firmalarin hayatta kalmak icin igbirligine dayal1 bir alici-tedarikei iligkisi
kurmas1 gerekir. Degisen bir pazarin dinamik talepleriyle kars1 karsiya kalan sirketler,
rekabetin artmasiyla da karsi karsiya kalir ki bu da firmalari, kaliteyi iyilestirmek,
maliyetleri azaltmak ve zamaninda liretmek i¢in daha fazla diisiinmeye zorlamaktadir.
Tim bu disiinceler ise firmalar i¢in uygun tedarik¢i seciminin, firmalarin
rekabetciligini arttirmada kilit faktdrlerden biri oldugu gostermektedir.

Tedarik zinciri tiyelerinin her birinin kazanmasi tedarik zinciri yonetiminin
temel amacini olusturmaktadir. Ciinkii bu zincir en zayif halkasi kadar giicliidiir ve
iiyerlerin her birinin kazandig1 isletmeler yogun rekabet ortaminda ayakta
kalabilmektedirler. Buradan hareketle calismamizda alici-tedarikei iliskileri icersinde
yer alan tedarik¢i degerlendirme konusunun oyun teorisi ile yapilabilecegi
diistintilmiistiir. Oyun teorisinin etkilesimli bir karar yapisina sahip olmasi, taraflarin her
birisinin kazan¢h oldugu durumu ortaya ¢ikariyor olmasi, tedarik¢i degerlendirmede
oyun teorisini 6nemli kilmaktadir. Fakat literatiirde tedarik¢i se¢imi ile ilgili ¢alismalara
bakildiginda AHP ve TOPSIS gibi sadece tedarik¢iyi segecek olan tarafin uzman
goriiglerine dayanan yontemlerin siklikla kullanildigr goriilmektedir. 2000 yilindan
sonra literatiirde tedarike¢i secimi ile ilgili ulasilabilen ¢alismalar incelenmis ve tedarikei

seciminde kullanilan yontemler asagida Tablo 2.1°de gosterilmistir.
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Tablo 2.1: Tedarik¢i Se¢iminde Kullanilan Yéntemler

YIL YAZAR YONTEM

2000 Liu vd., VZA

2001 Tam Ve Tummala AHP

2004 Chan Ve Chan AHP

2004 Wang Vd. AHP+OHP

2006  Yang Ve Chen AHP+GIA

2006 Chen Vd., BULANIK TOPSIS

2007 Chan Ve Kummar BULANIK AHP

2008  Secme Ve Ozdemir BULANIK AHP

2008 Chan Vd., BULANIK AHP

2008 Dagdeviren Ve Eraslan PROMETHEE

2008  Mendoza Vd., AHP+OHP

2009  Wang Vd., BULANIK TOPSIS

2010 Ku Vd., BULANIK (AHP+HP)
2010 Bagheri Ve Tarokh AHP+BULANIK TOPSIS
2010 Sevkli ELECTRE, BULANIK ELECTRE
2012 Kuo Ve Lin ANP+VZA

2013 Kasirian Ve Yusuff ANP-+AHP+TOPSIS+TBA
2014 Hruska Vd. AHP

2015  Ar Ve Dig. ANP+VIKOR+DEMATEL
2015 Pitchipoo Ve Dig GIA

2018  Kumar Vd., BULANIK TOPSIS

2018 Abdullah Vd., PROMETHEE

2019 Kog BULANIK DEMATEL
2019 Yan-Kai Fu AHP+ARAS+CSHP

2019 Hadian Vd., VIKOR+AHP+BOCR
2019 Azizi Ve Modarres AHP+ANP+BOCR

2019 Konys YSA

2019 Sharaf BULANIK KUME+VIKOR

2000 yilindan sonra yapilan caligmalar incelendiginde AHP, Topsis, Vikor,
Promethee, Gia ve Bulanik Ahp gibi yontemlerin siklikla kullanildig: goriilmektedir.

Fakat tedarik zinciri yonetimi agisindan digiiniildiiginde hem alici hem de
tedarik¢i bu zincirin birer iiyesidir. Zincirde ise tiim {yelerin kazanmasi arzu
edilmektedir. Dolayisiyla sadece alicinin tedarik¢iyi degerlendirmesi, tedarik zinciri
acisindan dogru fakat eksiktir. Ciinkii burada tedarik¢inin goriisleri ihmal edilmektedir.

Bu tez calismasinda ise yukarida belirtilen yontemlere alternatif olarak tedarikei
seciminde oyun teorisinin uygulanabilecegi gosterilmis ve sonuglarin daha rasyonel
olabilecegi anlatilmaya ¢alisilmistir. Ayrica yine tedarik¢i se¢imi icin siklikla kullanilan
AHP yontemi de ¢alismada uygulanmis ve sonuglarin oyun teorisi ile ne dlglide farklilik

gosterdigi tartigilmigtir.
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2.1.2 AHP ve Oyun Teorisi icin Verilerin Toplanmasi
2.1.2.1 Hedef, Oyucunlar ve Stratejilerin Belirlenmesi

Calismanin uygulama kismi i¢in Corum Organize Sanayi Bélgesinde 1994
yilinda kurulmus, 150 ¢alisani ile birlikte enerji, makine, otomotiv ve havacilik gibi
sektorlerde diinyanin onde gelen markalart ile calisan, Ticaret Bakanliginin Kiiresel
Tedarik Zinciri (KTZ) Yetkinlik Projeleri kapsaminda hibe destegi alan ve bolgede lider
firmalardan olan bir isletme ile ¢alisma gerceklestirilmistir. Bu firmanin st diizey
yetkilileri ve uzman personelleri ile yapilan toplanti neticesinde 8 tane talash imalat
yapan tedarike¢i isletmenin degerlendirilecegi kararlagtirilmistir.

Oyun teorisi ile oyun tasarlanirken oncelikle hedef ve stratejilerin olusturulmasi
gerekmektedir. Uygulamada AHP ve oyun teorisi karsilastirmast yapilacak olmasi ve
diger karar verme tekniklerine de alternatif bir yontem olacagi diisiincesi ile oyun teorisi
ve AHP i¢in gerekli verilerin benzer 6l¢iim araglari ile toplanmasina 6zen gosterilmistir.
Alict ve tedarik¢inin zincirin birer iiyesi olmasi ve alici-tedarik¢inin beraber kazanacagi
bir strateji profilinin belirlenecek olmasi diisiincesinden dolayr bu oyunun hedefi
“Tedarik Zinciri Performansini Arttirmak” olarak belirlenmistir. Alic1 ve tedarikgilerin
stratejileri ise literatiirde Competitive Priorities olarak adlandirilan ve tedarikei kriterleri
olarak kullanilan, calismamizda da Rekabetci Oncelikler olarak isimlendirdigimiz fiyat,
kalite, esneklik ve hiz (teslimat) kriterleri goz oniinde bulundurularak belirlenmistir.

Al (Uretici) Stratejileri;

» Rakiplerimizden daha diisiik fiyatl {irlinler sunariz.

» Miisterilerimize dayanikli ve giivenilir {irtinler sunariz.

» Miisteri ihtiyaglarini karsilayacak {iriin ¢esitliligi sunariz.

» Miisterilerimize ongoriilen teslim tarihleri vererek iirlinlerimizin zamaninda

teslimatini saglariz.
Tedarikgi Stratejileri;

» Fiyatlarimiza dayali rekabet ederiz.

> Uriinlerimizin kalitesine gore rekabet ederiz.

> Uriin ile ilgili degisen miisteri isteklerine iyi cevap veririz.

» Urlinlerimizi zamaninda ve eksiksiz olarak miisterilerimize ulastiririz.
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2.1.2.2 Ol¢iim Araclar

Tedarikg¢i se¢imi i¢cin AHP tekniginde literatiirde en ¢ok kullanilan fiyat, kalite,
hiz (teslimat) ve esneklik kriterleri tercih edilmis ve Saaty 1-9 Jlgeginden
faydalanilmistir.

Calismamizin uygulama kism1 adimlar halinde asagidaki gibi siralanabilir;

1. AHP ile tedarikgileri degerlendir.

2. Alct firmanin oyun degerlerini hesapla.

3. Tedarikgi firmalarin oyun degerlerini hesapla.

4. Alci-Tedarik¢i oyun matrislerini olustur.

5. Oyun ¢odziimlerini bul.

6. Sonuglar1t AHP tekniginden elde edilen sonuglar ile karsilastir.

Oyun teorisi uygulamasi i¢in oyun matrislerinin olusturulmasi, iki adimdan
olugmaktadir. Calismamiz i¢in oncelikle hem alict hem de tedarikgi igin iki ayr1 oyun
anketi hazirlanmigtir. Oyun anketinin yani sira yine alict ve tedarikgiler i¢in kendilerini
rekabet¢i  Onceliklere gore degerlendirebilecekleri bir  rekabet¢i  oncelikleri
degerlendirme anketi hazirlanmistir. Oyun anketi ile birlikte taraflardan biri, diger
tarafin herhangi bir stratejisini oynadig1 durumda kendi stratejilerini degerlendirebilecek
ve etkilesimli bir karar verme stireci saglanacaktir. Taraflarin stratejilerini puanladiklart
oyun anketine ilave olarak bu stratejileri meydana getiren kriterlere ne Olciide sahip
olduklarin1 ya da bu stratejileri oynamada ne 0Ol¢lide yetenekli olduklarini 6lgmek icin
de rekabet¢i oncelikleri degerlendirme anketi uygulanmistir. Hem alici hem de
tedarik¢inin yeteneklerini 6lgmek i¢in hazirlanan ankette yer alan ifadeler asagidaki

Tablo 2.2°de gosterilmistir.
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Tablo 2.2: Rekabet Yetenekleri Olgegi

KRITERLER | iFADELER KAYNAK

Rekabetei fiyatlar sunuyoruz.
Fiyatlarimiza dayali rekabet edebiliyoruz.
Biz rakiplerimizden daha diisiik fiyatlar
sunabiliyoruz.

Fiyat

Kaliteye gore rekabet edebiliyoruz.
Giivenilir tirtinler sunuyoruz.

Kalite - Dayanikli iiriinler sunuyoruz.
Miisterilerimize yiiksek kaliteli tiriinler
sunuyoruz.

Uriinle ilgili degisen miisteri tercihlerine iyi
cevap veriyoruz.

Uriin ile birlikte sunulan hizmetler (egitim
hizmetleri, tamir-bakim hizmetleri, garanti
hizmetleri vs.) ile ilgili degisen miisteri
tercihlerine iyi cevap veriyoruz.

Miisteri ihtiyaglarini karsilayacak tiriin gesitliligi
sunuyoruz.

Esneklik

Tracey vd.,
1999; 425

Miisteri taleplerine gore tirlinlere yeni 6zellikler
ekleyebiliyoruz.

Miisteri siparislerindeki bekleme siiremiz diisiik.
Miisterilerimiz eksiksiz iiriin gobndermemizden
dolayr memnun.

Miisterilerimizin istedigi zamanda {irtinlerimizi
teslim edebiliriz.

Miisteri sipariglerinin zamaninda teslim
edilmesini sagliyoruz.

Ongoriilen nakliye tarihleri veriyoruz.
Ongoriilen teslim tarihlerini veriyoruz.
Miisterilerimiz teslimat sikli§imizdan memnun

Hiz

Kabul edilebilir bir teslimat programi gelistirmek
icin her miisteriyle birlikte ¢alisiyoruz.

Oyun anketi ve rekabetci Oncelikleri degerlendirme anketinde yer alan ifadeler
5’1 likert kullanilarak olglilmiistiir. Rekabetgi dncelikleri degerlendirme anketinde 5°1i
likert “I-Cok Diigiik, 2-Diisiik, 3-Orta, 4-Yiiksek, 5-Cok yiiksek” seklinde
olusturulurken oyun anketinde 5’li likert ““/ -Onemsiz, 2-Az Onemli, 3-Orta, 4-Onemli,
5-Cok Onemli” seklinde ifade edilmistir.

Oyun matrisi oyundaki taraflarin getirilerini ya da beklenen faydalarini
gostermektedir. Beklenen faydalar ise oyun anketinden gelen degerler ile rekabetgi

soncelikleri degerlendirme anketinden gelen degerlerin c¢arpimindan olugmaktadir.
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Burada rekabet¢i Oncelikleri degerlendirme anketinin bir ¢arpan etkisi yapacagi,
taraflarin stratejilerini oynadiklar1 durumda beklenen faydalarinin yetenekleri dlgiisiinde
hesaplanacagi ve sonuglarin daha gergekci degerler alacagi ongdriilmiistiir.

Taraflardan birinin alic1 digerinin tedarik¢i oldugu yukarida hedefi ve stratejileri
belirtilen tam bilgili statik bir alici-tedarik¢i oyunu kurgulanmistir. 8 ayr tedarikei ile
oynanacak 8 alici-tedarik¢i oyunun sonuglari tartigilacaktir. Bu ¢alisma ile birlikte bazi
onemli sorulara cevap aranmaktir. Bu sorular ise arastirma problemini ifade etmektedir.
Bu sorular soyle siralanabilir:

» Tedarikgi kriterleri bakimindan AHP teknigi ile siralanan tedarikgiler, oyun

sonucunda da ayni siralamaya sahip olabilecekler midir?

» Taraflarin en iyi olduklar kriter, taraflar i¢in (tedarik zinciri diisiiniilerek) en
yiiksek getiriyi saglayacak kriter midir?

» Taraflarin en yiiksek getiriye sahip olduklar1 stratejiler tercih edilen
stratejiler midir?

» Tek tarafli uzman goriisline dayanan bir karar teknigi olan AHP sonuglari ile
ayni ifade ve benzer Ol¢limlerden tasarlanan etkilesimli bir karar siirecini
iceren oyun teorisi sonuglar farklilik gostermekte midir?

Calismamizin uygulama kisminda bu sorulara cevap aranacak, bulgulara ayrintili

olarak yer verilecektir.
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UCUNCU BOLUM

ARASTIRMA BULGULARI VE TARTISMA

3.1 AHP TEKNIGI ILE TEDARIKCi SECiMi

Bu calismada AHP teknigi icin kullanilan tedarik¢i kriterleri, “Competitive
Pritorities” olarak adlandirilan ve literatiirde cok sik olarak kullanilan fiyat, kalite,
esneklik ve teslimat olarak belirlenmistir. Alic1 firma ile yapilan goriismeler neticesinde
tedarikgileri degerlendirebilecek deneyim ve tecriibeye sahip olan 8§ uzman personelin
goriisiine bagvurulmustur. Talash Imalat Sektdriinde faaliyetlerini siirdiiren 8 tedarikgiyi
degerlendirmek amaclanmistir. Dolayisiyla AHP teknigi icin kriterler; fiyat, kalite,
esneklik ve teslimat iken alternatifler ise tedarikgilerdir.

AHP teknigi ile oncelikle kriterler 6nem diizeylerine gore siralanmis, ardindan
tiim kriterler i¢in ayr1 ayr tedarikgiler nem diizeylerine gore siralanmis ve son olarak
da tedarikgiler i¢in genel bir siralama elde edilmistir. Calismada tedarikgilerin isimleri
paylagilmamis, tedarikgilere numaralar verilerek 8 tedarik¢i kodlanmistir. AHP
tekniginin uygulanabilmesi i¢in Expert Choice 11 paket programindan faydalanilmistir.
Bu sayede en iyi tedarik¢iyi segmek amaglanmastir.

AHP uygulamas1 ile yapilacak tedarik¢i se¢cim probleminde amag¢ en iyi
tedarik¢iyi se¢mek, kriterler fiyat, kalite, esneklik ve teslimat, alternatifler ise
tedarik¢ilerdir. Boylece AHP teknigi i¢in hiyerarsik bir yap1 da kurulmus olur.

AHP tekniginin uygulanmasi sonucu elde edilen tedarik¢i se¢im kriterleri

agirliklart agagida Tablo 3.1 de gdsterilmistir.

Tablo 3.1: Kriter Agirliklari

Tedarikci Secim Kriterleri Kriter Agirhklari
Fiyat ,055
Kalite ,616
Esneklik ,170
Teslimat ,159

* Tutarsizlik Orani= 0,05
Bu sonuglara gore alic1 firma i¢in en 6nemli tedarik¢i secim kriteri kalitedir

(0,616). Esneklik ve teslimat kriterleri birbirlerine ¢ok yakin degerler alirken fiyat
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tedarikei kriterleri igerisinde en az 6nem diizeyine sahip kriterdir (0,055). Ayrica uzman
personellerin cevaplarinin birbiriyle tutarli oldugu goriilmektedir (CR=0,05).

Fiyat kriteri acisindan 8 tedarik¢i degerlendirilmis, fiyat kriterine gore
tedarikg¢ilerin agirliklar: asagida Tablo 3.2° de gosterilmistir

Tablo 3.2: Fiyat Kriterine Gore Tedarikgilerin Agirliklari

FIYAT
Tedarikgiler Tedarik¢i Agirhiklar:
T1 ,354
T5 ,218
T2 ,162
T7 ,097
T4 ,074
T3 ,048
T6 ,026
T8 ,021

* Tutarsizlik Orani= 0,07
Fiyat kriterine gore en 6nemli tedarik¢i T1 olarak bulunmustur (0,354). Daha
sonra T5 ve ardindan T2 gelmektedir. Fiyat kriterine gore en az agirligr alan tedarikgi
ise T8’dir (0,021). Yine cevaplarin birbiriyle tutarli oldugu goriilmektedir (CR=0,07).
Kalite kriteri agisindan 8 tedarik¢i degerlendirilmis, kalite kriterine gore

tedarikg¢ilerin agirliklar: asagida Tablo 3.3 de gosterilmistir.
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Tablo 3.3: Kalite Kriterine Gore Tedarikgilerin Agirliklar:

KALITE
Tedarikciler Tedarikci Agirhklan
T1 ,341
T2 ,239
T3 ,160
TS5 ,088
T4 ,078
T7 ,045
T6 ,029
T8 ,020

* Tutarsizlik Orani= 0,09

Kalite kriterine gore en onemli tedarik¢i yine T1 olarak bulunmustur (0,341).
Daha sonra T2 ve ardindan T3 gelmektedir. Kalite kriterine gore en az agirligi alan
tedarik¢i ise yine T8’dir (0,020). Cevaplarin birbiriyle tutarli olup olmadigini anlamak
icin tutarsizlik orani hesaplanmis ve cevaplarin birbirleriyle tutarlt oldugu bulunmustur
(CR=0,09).

Esneklik kriteri acisindan 8 tedarik¢i degerlendirilmis, esneklik kriterine gore

tedarik¢ilerin agirliklart asagida Tablo 3.4° de gosterilmistir

Tablo 3.4: Esneklik Kriterine Gore Tedarikgilerin Agirhiklar

ESNEKLIK
Tedarikgiler Tedarik¢i Agirhiklar:
T1 ,319
T2 ,239
T6 ,158
T3 ,088
T4 ,080
T8 ,054
T7 ,034
T5 ,028

* Tutarsizlik Orani= 0,09
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Yukaridaki sonuglara gore en onemli tedarik¢inin T1 oldugu goriilmektedir
(0,319). Esneklik kriterine gore onem diizeyi en diisiik olan tedarik¢i ise TS5 olarak
bulunmustur (0,028). Uzman personellerin cevaplari ise birbiriyle tutarlidir (CR=0,09).

Teslimat kriterine gore tedarikcilerin agirliklar1 ise asagida Tablo 3.5 de

gosterilmistir.
Tablo 3.5: Teslimat Kriterine Gére Tedarikgilerin Agirliklar:
TESLIMAT
Tedarikgiler Tedarik¢i Agirhiklar:

T1 ,351
T2 ,250
T4 ,171
T3 ,079
T7 ,059
T5 ,042
T6 ,029
T8 ,019

* Tutarsizlik Orani= 0,08

Yukaridaki sonuglara gore en onemli tedarik¢inin diger kriterlerde oldugu gibi
yine T1 oldugu gorilmektedir (0,351). T2;0,250, T4;0,171 ile siralamada ilk 3’e
girmistir. Esneklik kriterine gore dnem diizeyi en diigiik olan tedarik¢i ise T8 olarak
bulunmustur (0,019). Uzman personellerin cevaplar1 ise yine birbiriyle tutarlidir
(CR=0,08).

Tiim kriterlere ayr1 ayr1 bakildiginda en yiiksek agirlig1 alan tedarik¢i devamh
olarak T1 iken, T8 ise genel olarak son siralarda yer almistir. Tedarikgilerin tiim
kriterler baz alindiginda genel siralamasi ile 6nem diizeylerini gdsteren agirliklari

asagida Tablo 3.6°da verilmistir.
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Tablo 3.6: Tedarikgilerin Genel Siralamas1

Tedarikgiler Tedarik¢i Agirhiklar
T1 ,319
T2 ,236
T3 ,129
T4 ,093
TS 077
T6 ,052
T7 ,048
T8 ,026

* Tutarsizlik Orani= 0,05

Alict firmanm 8 uzman personelin goriisleri alinarak yapilan AHP sonuclarma
gore en onemli tedarik¢i T1 olarak bulunmustur (0,319). Ayrica tutarsizlik oraninin 0,05

olmasi, uzman personel cevaplarinin birbirleriyle tutarli oldugunu gostermektedir.
3.2 OYUN TEORISi iLE TEDARIKCILERIN DEGERLENDIRILMESI

Uygulamanin bu bdliimiinde alic1 ile her bir tedarik¢i arasinda bir oyun
oynatilmig, oyun sonuglarina gore tedarik¢ilerin degerlendirilmesi yapilmistir. Oyun
teorisinin etkilesimli bir karar yapisini barindirmasindan dolay1 tedarikgiler hakkinda
yapilacak degerlendirmelerin daha rasyonel olacagi diisiiniilmektedir. Ciinkii oyun
teorisinin en dnemli varsayimlarindan biri taraflarin rasyonel kararlar verecegidir.

Oyun matrisine yazilacak oyuncu getirilerini hesaplayabilmek icin “Rekabet¢i
Oncelikleri Degerlendirme Anketi” ve “Oyun Anketi” tasarlanmistir. Oyun anketinde
yer alan stratejiler, rekabetci Onceliklerin bir gostergesi olarak hazirlanmistir. Bdylece
oyundaki bir oyuncu i¢in, diger oyuncunun stratejisine gore rekabetci Oncelikleri ne
Olclide kullanmak istediginin Olciilebilecegi diisiintilmiistiir. Rekabet¢i oncelikleri
degerlendirme anketi ise oyundaki oyuncularin rekabet¢i Oncelikleri (fiyat, kalite,
esneklik ve teslimat) kullanabilme becerisini hesaplayabilmek i¢in tasarlanmistir. Bu
sayede bir oyuncunun se¢mis oldugu stratejiyi ne Ol¢iide kullanabildigi iki anket
yardimiyla agiklanmis olur.

Alict firmadan toplamda 8 uzman personelin goriigleri alinmis, firmanin
rekabet¢i Oncelikleri kullanabilme yetenekleri degerlendirilmis ve sonuglar1 asagidaki

Tablo 3.7’ de gosterilmistir.
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Tablo 3.7: Alici Firmanin Rekabetgi Oncelikleri Kullanabilme Becerileri

Rekabetci Oncelikler Puanlar
Fiyat 3,4583
Kalite 4,3436
Esneklik 4,1563
Teslimat 4,2969

Bu sonuglara gore firma kendini kaliteli olarak tanimlamaktadir. Diger
firmalarla rekabet etmekte en ¢ok kullandig1r rekabetci Onceligin kalite oldugunu
sOylemektedir. Kalite, teslimat ve esneklik kriterleri yakin degerler almis, alici firma
rekabet i¢in en az sahip oldugu becerinin fiyat oldugunu ifade etmistir.

Alict firmanin 8 uzman personeline daha sonra oyun anketi uygulanmistir. Oyun
anketinde alic1 firmaya, tedarik¢isinin piyasada rekabet stratejisini bilmesi durumunda
kendi stratejisinin ne olacagi sorulmustur. Burada kendisini kaliteye dayali rekabet eden
bir firma olarak tanimlayan firmanin, tedarik¢isinin yetenegine gore kendisine farkli bir
strateji  belirleyip belirlemeyecegi 6lciilmek istenmistir.  Ornegin alic1  firmaya

’

“Tedarik¢iniz fiyatlara dayali rekabet edebildigini iddia ediyorsa” sizin rekabet
stratejiniz ne olurdu diye sorulmus ve firmanin vermis oldugu cevaplara gore almig

oldugu degerler hesaplanmis ve asagidaki Tablo 3.8’de gosterilmistir.

Tablo 3.8: Tedarikg¢inin Fiyat Stratejisini Oynamasi Durumunda Alict Firmanin Stratejileri

Stratejiler Puanlar
Rakiplerimizden daha diisiik fiyatli {iriinler sunariz (F) 3,7500
Miisterimize dayanikli ve giivenilir iirlinler sunariz (K) 4,0000
Miisteri ihtiyaclarini karsilayacak {iriin ¢esitliligi sunariz (E) 3,0000

Miisterilerimize dngoriilen teslim tarihleri vererek
4,1250
iirlinlerimizin zamaninda teslimatini saglariz (T)

Bu sonuglara gore tedarikgisinin piyasada fiyata dayali bir strateji belirledigini
bilen alic1 firma, kendi stratejisi i¢in en dnemli rekabetci onceligin teslimat olacagini
ifade etmistir. Alict firmanin teslimat stratejisine vermis oldugu puan ile teslimat
rekabet¢i Onceligini kullanabilme becerisi puani carpilarak oyun matrisi i¢in gerekli
olan degerler hesaplanmistir. Bdylece bu stratejiyi ne Olgiide kullanabilecegi daha

rasyonel bir degerle ifade edilmis olur. Tedarik¢inin fiyat stratejisini oynamasi

81



durumunda alict firmanin oyun matrisinde alacagi degerler asagidaki Tablo 3.9’ da
gosterilmistir.

Tablo 3.9: Tedarikg¢inin Fiyat Stratejisini Oynamasi Durumunda Alict Firmanin Oyun Matrisi Degerleri

Stratejiler Puanlar
Fiyat 3,7500x3,4583=12,9686250
Kalite 4,0000x4,3436=17,3744000
Esneklik 3,0000x4,1563=12,4689000
Teslimat 4,1250x4,2969=17,7247125

Bu sonuglara gore alici-tedarik¢i arasinda oynanan bir oyunda rakipleriyle fiyat
stratejisine gore rekabet eden bir tedarikciyle calisan alici firmanin, kendi rekabet
stratejisini teslimat iizerine belirleyecegi anlasilmakta ve oyuna gore 17,7247125 br’lik
bir kazan¢ elde edecegi varsayilmaktadir. Tedarik¢inin kalite stratejisini oynamasi
durumunda alic1 firmanin oyun matrisinde alacagi degerler ise asagidaki Tablo 3.10” da

gosterilmistir.

Tablo 3.10: Tedarik¢inin Kalite Stratejisini Oynamasi Durumunda Alic1 Firmanin Oyun Matrisi Degerleri

Stratejiler Puanlar
Fiyat 2,8750x3,4583=9,94261250
Kalite 4,1250x4,3436=17,9173500
Esneklik 3,8750x4,1563=16,1056625
Teslimat 4,1250x4,2969=17,7247125

Yukaridaki sonuglara gore tedarik¢inin kalite stratejisini segmesi durumunda
alict firmanin da kalite stratejisini segecegi bulunmustur. Alici firmanin kalite
stratejisini segcmesi 17,9173500 br’lik bir getiri elde edecektir. Tedarik¢inin esneklik
stratejisini oynamasit durumunda alict firmanin oyun matrisinde alacagi degerler ise

asagidaki Tablo 3.11° de gosterilmistir.
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Tablo 3.11: Tedarik¢inin Esneklik Stratejisini Oynamasi Durumunda Alict Firmanm Oyun Matrisi Degerleri

Stratejiler Puanlar
Fiyat 3,0000x3,4583=10,374900
Kalite 4,1250x4,3436=17,917350
Esneklik 3,7500x4,1563=15,586125
Teslimat 4,2500x4,2969=18,261825

Bu sonuglara gore tedarik¢inin esneklik stratejisini segcmesi durumunda alici
firmanin feslimat stratejisini sececegi ve 18,261825 br’lik getiri elde edecegi
bulunmustur. Son olarak tedarik¢inin teslimat stratejisini oynamasi durumunda alict

firmanin oyun matrisinde alacagi degerler ise asagidaki Tablo 3.12” de gosterilmistir.

Tablo 3.12: Tedarikginin Teslimat Stratejisini Oynamasi Durumunda Alic1 Firmanin Oyun Matrisi Degerleri

Stratejiler Puanlar
Fiyat 3,1250x3,4583=10,8071875
Kalite 3,8750x4,3436=16,8314500
Esneklik 3,2500x4,1563=13,5079750
Teslimat 4,0000x4,2969=17,1876000

Tedarik¢inin teslimat stratejisini se¢mesi durumunda alici firma diger firmalarla
rekabet stratejisinin teslimat iizerine olacagini belirtmis ve bu stratejiyi se¢mesi
durumunda 17,18760 br’lik getiri elde edecegi bulunmustur.

Alict firma kendi yeteneklerini degerlendirdiginde kalite kriteri iizerinde
durmasina ragmen, oyun icerisinde daha ¢ok teslimat kriteri {izerinde yogunlagmis ve
rekabet stratejilerini daha ¢ok teslimat kriteri iizerine kurmustur. Yukarida elde edilen
sonuglar kullanilarak alic1 firma icin elde edilen oyun matrisi ise asagidaki Tablo

3.13’de gosterilmistir.
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Tablo 3.13: Alic1 Firma Igin Oyun Matrisi

F K E T
F 12,968625 9,9426125 10,3749 10,807188
o K 17,3744 1791735 17,91735 16,83145
<AC E 12,4689 16,105663 15,586125 13,507975
T 17.724713 17,724713 18.261825 17,1876

Oyun matrisine gore rakipleriyle fiyat stratejisini kullanarak rekabet eden bir
tedarik¢i firma ile galisan alict firmanin en makul stratejisi tes/imat stratejisi olmaktadir.
Kaliteye dayali rekabet stratejisi benimseyen bir tedarikgi firma ile ¢alisan alic1 firmanin
ise yine kaliteye dayali bir rekabet stratejisi benimsemesi diger stratejilere gore daha
fazla fayda saglayacaktir. Esneklik stratejisi ile rekabet eden bir tedarikgi ile ¢alistiginda
ise alic1 firmanin stratejisi teslimat olmalidir. Tedarik¢i eger teslimat stratejisini segerse
alic1 firma da feslimat stratejisini segmelidir.

Alic1 firma i¢in oyun matrisi degerleri hesaplandiktan sonra 8 tedarik¢i iginde
ayri ayr1 oyun matrisleri olusturulacak son olarak da bu degerler baz alinarak 8 tedarikei
ile alict firma arasinda alici-tedarik¢i oyun matrisleri gosterilecektir. Oyun matrisleri
icin Nash Denge noktasi bulunmaya caligilacak, denge noktasi ise bize oyunun
¢Ozlimiinii verecektir. Alici-tedarik¢i oyununda amag¢ tedarik zinciri performansini
arttirmak olarak belirlenmistir. Tedarik zinciri ise tlim {iiyelerin kazanmasi prensibi
iizerine kurulmustur. Ciinkii bu zincir en zayif halkasi kadar giicliidiir. Buradan
hareketle alici-tedarik¢i kazanglari ne kadar fazla ise zincir de o kadar giicliidiir
denebilir.

Calismada tedarikgilerin degerlendirmesinin yapilabilmesi i¢in her tedarik¢iden
3 uzman personel ile ¢alisilmis ve toplam 24 kisinin goriisleri toplanmistir. Tedarikgiler
icin de once “rekabetci oncelikleri degerlendirme anketi” uygulanmis ardindan “oyun
anketi” ile tedarikgilerin  stratejileri degerlendirilmistir. Oyun matrislerinin
olusturulmasi uygulamasi alict firmada yapilan uygulama ile ayni oldugundan
tedarikgiler i¢in sadece sonuglar paylagilacaktir.

Ik olarak T1 igin calisan 3 uzman personelin goriisleri alinmis, firmanimn
rekabet¢i oncelikleri kullanma yetenekleri degerlendirilmis ve sonuglar1 asagidaki Tablo

3.14°de gosterilmistir.
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Tablo 3.14: T1’in Rekabetgi Oncelikleri Kullanabilme Becerileri

Rekabetci Oncelikler Puanlar
Fiyat 1,8889
Kalite 4,6667
Esneklik 4,2500
Teslimat 4,7083

Yukaridaki sonuglara goére T1’in en i1yl oldugu rekabetci oncelik teslimat’tir
(4,7083). Daha sonra kalite (4,6667) ve esneklik (4,2500) kriterleri gelmektedir. Ayrica
diger tedarikgilerle rekabet ederken en az kullanabildikleri rekabetc¢i Onceligin fiyat
oldugunu belirtmislerdir (1,8889).

Daha sonra T1’e oyun anketi uygulanmig, alict firmanin piyasada rekabet
stratejisini  bilmesi durumunda kendi stratejisinin ne olacagt sorulmustur. Oyun
anketinden gelen degerler ile rekabetci Oncelikleri degerlendirme anketinden gelen

degerler carpilarak T1 i¢in oyun matrisi olusturulmus ve asagida Tablo 3.15’de

gosterilmistir.
Tablo 3.15: T1 i¢in Oyun Matrisi
Tl
F K E T
F 5,037037 23.33333 9,916667 21,97222
K 5,037037 23.33333 18,41667 21,97222
E 2,518519 20,22222 19,83333 20.40278
T 2,518519 21,97222 15,58333 20,40278

Oyun matrisi incelendiginde T1, alict firmanin rekabet stratejisi olarak fiyati
segmesi durumunda kendisi kalite stratejisini segmelidir. Eger alici firma kalite
stratejisini secerse T1’de kalite stratejisini tercih etmeli, alic1 firma esneklik stratejisini
secerse T1 getirisi en yiiksek olan teslimat stratejisini segmelidir. Alict firmanin teslimat
stratejisini segcmesi durumunda ise T1 i¢in makul olan strateji yine kalitedir.

Alict firma ile T1 arasinda oynanacak alici-tedarik¢i oyun matrisi ise asagida

Tablo 3.16°da gosterilmistir.
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Tablo 3.16: Alici-T1 Igin Oyun Matrisi

T1
F K E T
(12,968625; 5,037037)  (9,9426125;23.33333)  (10,3749;9,916667)  (10,807188; 21,97222)

(17,3744;5,037037)  (17.91735;23,33333)  (17.91735; 18,41667)  (16,83145;21,97222)

ALICI

(12,4689; 2,518519)  (16,105663;20,22222)  (15,586125; 19,83333)  (13,507975; 20.40278)

= W R

(17.724713;2,518519)  (17,724713;21.97222)  (18.261825; 15,58333) (17,1876; 20,40278)

Alict ile T1 arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyununda her iki oyuncunun da
kalite stratejilerini sectigi durum oyunun ¢6ziimii yani Nash dengesidir. Yukaridaki
oyuna gore alict firmanin kalite stratejisini se¢mesi durumunda getirisi 17,91735 br,
T1’in kalite stratejisini segmesi durumunda getirisi 23,33333 br olacaktir. Bu sonuglara
gore oyunun degeri de 41,25068 br olarak hesaplanmistir. Oyunun degeri ayni zamanda
tedarik zinciri performansimin da bir gostergesi olarak kullanilacaktir. Dolayisiyla
“kalite-kalite” strateji profili ayn1 zamanda oyunu hedefe ulastiran strateji profilidir.

T2 ile alici arasinda oynanacak oyun i¢in Oncelikle T2’nin oyun matrisi
degerlerinin hesaplanmasi gerekmektedir. T2 i¢in ¢alisan 3 uzman personelin goriisleri
alimmig, firmanin rekabetci Oncelikleri kullanma yetenekleri degerlendirilmis ve

sonuglar1 asagida Tablo 3.17°de gosterilmistir.

Tablo 3.17: T2 nin Rekabetci Oncelikleri Kullanabilme Becerileri

Rekabetci Oncelikler Puanlar
Fiyat 2, 777777778
Kalite 4,1667
Esneklik 4,083333333
Teslimat 4,25

Yukaridaki sonuglara gore T2’nin en iyi oldugu rekabet¢i oncelik teslimat’ tir
(4,25). Daha sonra kalite (4,1667) ve esneklik (4,0833) kriterleri gelmektedir. Ayrica
diger tedarik¢ilerle rekabet ederken en az kullanabildikleri rekabet¢i Onceligin fiyat
oldugunu belirtmislerdir (2,777777778).

Daha sonra T2’ye oyun anketi uygulanmis, alici firmanin piyasada rekabet
stratejisini bilmesi durumunda kendi stratejisinin ne olacagi sorulmustur. T2 i¢in oyun

matrisi olusturulmus ve asagida Tablo 3.18’da gosterilmistir.
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Tablo 3.18: T2 Igin Oyun Matrisi

T2
F K E T
F 4,629722222 19,44473889 12,25 21,25
K 6,481388889 20,8335 12,25 18,416525
E I1,11111111 18,05556111 17,69430833 19.833475
T 9,259166667 20,8335 16,33333333 19,833475

Oyun matrisi incelendiginde T2, alict firmanin rekabet stratejisi olarak fiyati
segmesi durumunda kendisi feslimat stratejisini se¢melidir. Eger alict firma kalite
stratejisini segerse T2 de kalite stratejisini tercih etmeli, alict firma esneklik stratejisini
secerse T2 getirisi en yiiksek olan feslimat stratejisini segmelidir. Alict firmanin teslimat
stratejisini segmesi durumunda ise T2 i¢in makul olan stratejisi yine kalitedir.

Alict firma ile T2 arasinda oynanacak alici-tedarik¢i oyun matrisi ise asagida

Tablo 3.19°da gosterilmistir

Tablo 3.19: Alic1-T2 Igin Oyun Matrisi

T2
F K E T
(12,968625; 4,6297222) (9,9426125; 19,444739)  (10,3749; 12,25) (10,807188; 21.25)
(17,3744; 6,4813889)  (17.91735; 20,8335) (17,91735;1225)  (16,83145; 18,416525)

ALICI

(12,4689; 11,111111)  (16,105663; 18,055561) (15,586125;17,694308) (13,507975; 19.833475)

4 m R T

(17,724713; 9,2591667)  (17,724713; 20,8335)  (18.261825; 16,333333)  (17.1876; 19,833475)

Alict ile T2 arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyununda her iki oyuncunun da
kalite stratejilerini sectigi durum oyunun ¢6ziimii yani Nash dengesidir. Yukaridaki
oyuna gore alict firmanin kalite stratejisini se¢gmesi durumunda getirisi 17,91735 br,
T2’in kalite stratejisini segmesi durumunda getirisi 20,83350 br olacaktir. Bu sonuglara
gore oyunun degeri de 38,75085 br olarak hesaplanmustir.

Bir sonraki alict tedarik¢i oyunu ise alict ile T3 arasinda tasarlanmistir.
Oynanacak alici-tedarik¢i oyunu icin Oncelikle T3’lin oyun matrisi degerlerinin
hesaplanmasi gerekmektedir. T3 i¢in calisan 3 uzman personelin goriisleri alinmais,
firmanin rekabet¢i Oncelikleri kullanma yetenekleri degerlendirilmis ve sonuglari

asagida Tablo 3.20°de gdsterilmistir.
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Tablo 3.20: T3’iin Rekabetgi Oncelikleri Kullanabilme Becerileri

Rekabetci Oncelikler Puanlar
Fiyat 3,0000
Kalite 4,7500
Esneklik 4,416667
Teslimat 4,666667

Yukaridaki sonuglara gore T3’lin en 1yl oldugu rekabet¢i Oncelik
kalitedir(4,7500). Daha sonra teslimat (4,6667) ve esneklik (4,416667) kriterleri
gelmektedir. Ayrica diger tedarikcilerle rekabet ederken en az kullanabildikleri
rekabetci onceligin fiyat oldugunu belirtmislerdir (3,0000).

T3’e oyun anketi uygulanmis, alic1 firmanin piyasada rekabet stratejisini bilmesi
durumunda kendi stratejisinin ne olacagi sorulmustur. T3 i¢in oyun matrisi olusturulmus

ve agagida Tablo 3.21°da gosterilmistir.

Tablo 3.21: T3 i¢in Oyun Matrisi

T3
e K E T
F 10 20,58333 16,19444 20,22222
K 7 20,58333 14,72222 21.77778
E 14 17,41667 19.13889 17,11111
T 12 20,58333 17,66667 23.333333

Oyun matrisi incelendiginde T3, alict firmanin rekabet stratejisi olarak fiyati
secmesi durumunda kendisi kalite stratejisini se¢melidir. Eger alici firma kalite
stratejisini secerse T3 teslimat stratejisini tercih etmeli, alict firma esneklik stratejisini
secerse T3’de esneklik stratejisini segmelidir. Alic1 firmanin teslimat stratejisini se¢mesi
durumunda ise T3 i¢in makul olan strateji en yiiksek getiriyi saglayacak teslimat
stratejisidir.

Alicr firma ile T3 arasinda oynanacak alici-tedarik¢i oyun matrisi ise asagida

Tablo 3.22°da gosterilmistir.
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Tablo 3.22: Alic1-T3 Igin Oyun Matrisi

T3
F K E T
F (12,968625; 10) (9,9426125; 20,583333)  (10,3749; 16,194444)  (10,807188; 20,222222)
o K (17,3744; 7) (17.91735; 20,583333)  (17,91735; 14,722222  (16,83145; 21.777778)
5 E (12,4689; 14) (16,105663; 17,416667) (15,586125; 19.138889) (13,507975; 17,111111)
T

(17.724713; 12) (17,724713; 20,583333) (18,261825; 17,666667)  (17,1876; 23,333333)

Alict ile T3 arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyununda her iki oyuncunun da
teslimat stratejilerini sectigi durum oyunun ¢oziimii yani Nash dengesidir. Yukaridaki
oyuna gore alict firmanin teslimat stratejisini segmesi durumunda getirisi 17,1876 br,
T3’lin teslimat stratejisini se¢mesi durumunda getirisi 23,3333 br olacaktir. Bu
sonuglara gére oyunun degeri de 40,5209 br olarak hesaplanmustir.

Alict firma ile T4 arasinda oynanacak oyun i¢in, T4’ {in 3 uzman personelinin
goriigleri alinmig, firmanin rekabetci Oncelikleri kullanma yetenekleri degerlendirilmis

ve sonuglar1 asagida Tablo 3.23’de gdsterilmistir.

Tablo 3.23: T4’iin Rekabetgi Oncelikleri Kullanabilme Becerileri

Rekabetci Oncelikler Puanlar
Fiyat 2,888888889
Kalite 4,25
Esneklik 4,0833
Teslimat 4,375

T4 i¢cin en Onemli rekabet¢i Oncelik teslimat’tir. Yani T4in uzman
personellerinin ifadesine gore kendilerini fesl/imat kriteri agisindan diger kriterlere gore
daha basarili olarak gérmektedirler. T4 i¢in rekabetci oncelikleri kullanabilme becerileri
sirastyla teslimat, kalite, esneklik ve fiyat olarak siralanmaktadir. Bu sonuglara gore
tedarik¢i firma rakip firmalarla rekabet ederken teslimat becerilerini kullanma
noktasinda diger rekabet¢i Onceliklere oranla daha iyi olduklarini iddia etmektedir.
Daha sonra T4’e oyun anketi uygulanmis, alici firmanin piyasada rekabet stratejisini
bilmesi durumunda kendi stratejisinin ne olacagi sorulmustur. T4 i¢in oyun matrisi

olusturulmus ve asagida Tablo 3.24’de gosterilmistir
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Tablo 3.24: T4 Igin Oyun Matrisi

T4
F K E T

F 3,851851852 9,62962963 17.6943 16,04166667

K 9,62962963 17 19.0554 17,5

E 7,703703704 9,916666667 19.0554 18,95833333

T 13,48148148 9,916666667 10,8888 20.41666667

Yukaridaki sonuglara gore T4, alict firmanin fiyat stratejisini se¢mesi
durumunda esneklik stratejisini oynamali, kalite stratejisini se¢gmesi durumunda ise yine
esneklik stratejisini oynamalidir. Alict firmanin esneklik stratejisini se¢gmesi durumunda
T4’e en yiiksek getiriyi saglayacak strateji esneklik stratejisi iken alic1 firmanin teslimat
kriterini segmesi durumunda T4’de teslimat stratejisini segmelidir.

Alict firma ile T4 arasinda oynanacak alici-tedarik¢i oyun matrisi ise asagida

Tablo 3.25°da gosterilmistir.

Tablo 3.25: Alic1-T4 Igin Oyun Matrisi

T4
F K E T
(12,968625; 3,8518519)  (9,9426125; 9,62962963)  (10,3749; 17.6943)  (10,807188; 16,0416667)

(17,3744; 9,62962963) (17.91735; 17) (17,91735; 19.0554) (16,83145; 17.5)

ALICI

(12,4689; 7,703703704) (16,105663;9,91666667) (15,586125;_19.0554) (13,507975;18,9583333)

= W R

(17.724713; 13,4814818) (17,724713;9,91666667) (18.261825; 10,8888)  (17,1876; 20,41666667)

Her iki oyuncunun da teslimat stratejilerini secti§i nokta oyunun ¢6ziim

noktasidir ve oyunun degeri 37,60427 br olarak bulunmustur.

Tablo 3.26: T5’in Rekabetci Oncelikleri Kullanabilme Becerileri

Rekabetci Oncelikler Puanlar
Fiyat 3,5556
Kalite 4,1667
Esneklik 4,0833
Teslimat 4,2083

90




T5’in rekabet¢i Oncelikleri kullanma becerileri ise Tablo 3.26’da gosterilmistir.
Bu sonuglara gore T5 i¢in rekabet¢i Oncelikleri kullanabilme becerileri sirasiyla
teslimat, kalite, esneklik ve fiyat olarak siralanmaktadir. Bu sonuglara gore TS5 rakip
firmalarla rekabet ederken teslimat becerilerini kullanma noktasinda diger rekabetci
onceliklere oranla daha iyi olduklarini iddia etmektedir. T5’e alici firmanin piyasada
rekabet stratejisini bilmesi durumunda kendi stratejisinin ne olacagi sorulmus, alinan

cevaplara gore T5 icin oyun matrisi olusturulmus ve asagida Tablo 3.27°de

gosterilmistir.
Tablo 3.27: T5 i¢in Oyun Matrisi
T5
F K E T
F 17,778 9,72216111 13,61086389 15,43057361
K 16,59291852 19.44473889 13,61086389 16,6668
E 8,29628148 18,05556111 19,05553611 18,23582639
T 9,48171852 19,44473889 14,97223611 16,8332

Bu sonuglara gore alict firmanin fiyat stratejisini se¢gmesi durumunda TS5 i¢in en
1yl strateji fiyat, kalite stratejisini segmesi durumunda TS i¢in en iyi strateji kalitedir.
Alici firmanin esneklik stratejisini se¢mesi durumunda T5° de esneklik, teslimat
stratejisini segmesi durumunda ise TS5 kalite stratejisini segmelidir.

Alic1 firma ile T5 arasinda oynanacak alici-tedarik¢i oyun matrisi ise asagida

Tablo 3.28’de gosterilmistir.

Tablo 3.28: Alici-T5 Igin Oyun Matrisi
T5

F K E T
(12,968625; 17,778) (9,9426125; 9,72216111)  (10,3749; 13,61086389) (10,807188;15,430573)

(17,3744; 16,59291852)  (17,91735; 19.44473889) (17,91735; 13,6108638) (16,83145; 16,6668)

(12,4689; 8,29628148)  (16,105663; 18,0555611)  (15,586125; 19,055536) (13,507975; 18,235826)

ALICI
4 ™ & m

(17.724713; 9,48171852)  (17,724713; 19.4447389) (18.261825; 14,972236) (17.18765 16,8332)
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Alict ile TS5 arasindaki oyun incelendiginde oyun “kalite-kalite” strateji
profilinde dengeye ulasmistir. Oyun sonucuna gore alic1 17,91735 br ve T5 19,44473 br
getiri saglamistir. Ayri alici-TS oyununun degeri 37,36208 br olarak hesaplanmastir.

T6’ nin rekabetc¢i oncelikleri kullanma yetenekleri degerlendirilmis ve sonuglari

asagida Tablo 3.29°da gosterilmistir.

Tablo 3.29: T6’nin Rekabet Oncelikleri Kullanabilme Becerileri

Rekabet Oncelikler Puanlar
Fiyat 1,888888889
Kalite 4,166666667
Esneklik 4,333333333
Teslimat 4,208333333

Bu sonuglara gore T6, diger firmalardan farkli olarak en Onemli rekabetci
onceligin esneklik oldugunu ifade etmistir (4,333333333). Diger firmalarla rekabet
ederken en az kullanabildigi rekabet¢i Onceligin ise fiyat oldugu gorilmektedir
(1,888888889).

T6’ya alict firmanin piyasada rekabet stratejisini bilmesi durumunda kendi
stratejisinin ne olacagl sorulmus, aliman cevaplara goére T6 icin oyun matrisi

olusturulmus ve asagida Tablo 3.30’da gosterilmistir.

Tablo 3.30: T6 igin Oyun Matrisi

T6
F K E T
2,518518519 9,722222222 18. 77777778 15,43055556
6,296296296 16,66666667 20,22222222 16,83333333
5,037037037 9,722222222 18. 77777778 18,23611111
8,814814815 9,722222222 17,33333333 14,02777778

T6 i¢in hazirlanan oyun matrisi incelendiginde alici firma hangi stratejiyi secerse
secsin T6 her zaman esneklik stratejisini sececegini ifade etmistir. Alici-tedarik¢i oyun

matrisi ise asagida Tablo 3.31°de gosterilmistir.
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F
(12,968625; 2,51851859)

(17,3744; 6,296296296)

ALICI
—~ o A T

(12,4689; 5,037037037)

(17.724713; 8,81481485)

Tablo 3.31: Alic1-T6 Igin Oyun Matrisi

T6
K E
(9,9426125; 9,72222222) (10,3749; 18.77777778)
(17.91735; 19,44473889) (17,91735; 20,2222222)
(16,105663; 9,72222222) (15,586125; 18.777778)

(17,724713; 9,72222222) (18,261825; 17,333333)

T
(10,80718; 15,4305556)
(16,83145; 16,8333333)
(13,507975; 18,236111)

(17.1876; 14,02777778)

Alict firma ile T6 arasinda oynanan oyun incelendiginde oyunun “esneklik-

esneklik” strateji profilinde dengeye geldigi Nash dengesi oyunun ¢6ziimiidiir. Ayrica

oyunun degeri 35,595158 br olarak hesaplanmustir.

T7°nin rekabet¢i Oncelikleri kullanabilme becerileri ise uzman personellerin

gorlsleri alinarak degerlendirilmis ve sonuglar asagida Tablo 3.32°de gdsterilmistir.

Tablo 3.32: T7’nin Rekabetci Oncelikleri Kullanabilme Becerileri

Rekabetci Oncelikler Puanlar
Fiyat 1,6667
Kalite 3,6667
Esneklik 3,4167
Teslimat 4,1667

Yukaridaki sonuglara gére T7’nin en 6nemli rekabet¢i onceligi feslimat olarak

bulunmustur (4,1667). Daha sonra T7°nin oyun matrisi degerleri hesaplanmis ve

sonuglar asagida Tablo 3.33’de gosterilmistir.

F
F 7,777933333
K 3,888966667
E 5,555666667
T 4,444533333

Tablo 3.33: T7 icin Oyun Matrisi

T7
K E
9,777866667 12,5279
13,44456667 13,6668
13,44456667 15,9446
12,22233333 15,9446
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Bu sonuglara T7, alic1 firma hangi stratejiyi segerse segsin, rekabet stratejisini

teslimat olarak se¢melidir. Alici-tedarik¢i oyun matrisi ise asagida Tablo 3.34’de

gosterilmistir.
Tablo 3.34: Alic1-T7 Igin Oyun Matrisi
T7
F K E T

F §(12,968625; 7,77793333) (9,9426125; 9,77786667) (10,3749; 12,5279) (10,807188; 16,6668)
5 K| (17,3744; 3,888966667) (17.91735; 13,44456667)  (17,91735; 13,6668) (16,83145; 18.,0557)
5 E | (12,4689; 5,555666667) (16,105663; 13,4445667)  (15,586125; 15,9446) (13,507975; 18.0557)

T | (17.724713; 4,44453333) (17,724713; 12,2223333)  (18.261825; 15,9446) (17.1876; 18.0557)

Alict firma ile T7 arasindaki oyun incelendiginde oyunun “teslimat-teslimat”
strateji profilinde dengeye gelmis ve oyun ¢ozliime ulagmistir. Ayrica oyunun degeri
35,2433 br olarak hesaplanmistir.

T8’in rekabetc¢i Oncelikleri kullanma becerileri ise uzman personellerin goriisleri

alimarak degerlendirilmis ve sonuglar asagida Tablo 3.35’de gdsterilmistir.

Tablo 3.35: T8’in Rekabetgi Oncelikleri Kullanabilme Becerileri

Rekabet Oncelikler Puanlar
Fiyat 2,7778
Kalite 4,0833
Esneklik 3,5000
Teslimat 4,125

Bu sonuglara gore T8 ic¢in en Onemli rekabetci Oncelik teslimat olarak
bulunmustur (4,125). Daha sonra T8 i¢in en 6nemli rekabetgi oncelik kalite (4,0833) ve
ardindan esneklik (3,5000) gelmektedir. T8 en az kullanabildigi rekabet¢i onceligi ise
fiyat olarak ifade etmistir (2,7778)

T8 i¢in oyun matrisi degerleri hesaplanmis ve sonuclar asagida Tablo 3.36’da

gosterilmistir.
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Tablo 3.36: T8 Igin Oyun Matrisi

T8
F K E T
F 12,96296296 14,9721 11,66666667 19.25
K 10,18518519 19,0554 11,66666667 15,125
E 10,18518519 14,9721 16,33333333 19.25
T 11,11111111 19.0554 9,333333333 16,5

Yukaridaki sonuglara gore T8, alict firmanin fiyat stratejisini segmesine karsilik
teslimat stratejisini se¢melidir. Alici firma kalite stratejisini secerse T8 de kalite
stratejisini se¢meli, alici firma esneklik stratejisini segerse T8 feslimat stratejisini
secmelidir. Alict firmanin teslimat stratejisini se¢gmesi durumunda ise T8 kalite
stratejisini segmelidir.

Son olarak alici-tedarik¢i oyun matrisi ise asagida Tablo 3.37°de gosterilmistir.

Tablo 3.37: Alic1-T8 Igin Oyun Matrisi

T8
o K E T
(12,968625; 12,96296296) (9,9426125; 14,9721)  (10,3749; 11,66666667)  (10,807188; 19.25)

(17,3744; 10,18518519)  (17.91735; 19,0554)  (17,91735; 11,66666667) (16,83145; 15,125)

ALICI

(12,4689; 10,18518519)  (16,105663; 14,9721) (15,586125; 16,33333333) (13,507975; 19.25)

= @ A ™

(17.724713; 11,11111111) (17,724713; 19,0554) (18.261825; 9,333333333) (17.1876; 16,5)

Alict firma ile T8 arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyununu incelendigine
oyunda Nash dengesi bulundugu, oyunun “kalite-kalite” strateji profilinde dengeye
ulastig1 goriilmektedir. Alici1-T8 arasinda oynanan oyunun degeri ise 36,97275 br olarak
hesaplanmustir.

Oyun teorisi yaklasimiyla hesaplanan oyun degerlerine gore tedarikgiler

siralanmis ve sonuglar asagida Tablo 3.38’de gosterilmistir.
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Tablo 3.38: Tedarikgilerin Oyun Degerlerine Gore Siralamasi

Sira Tedarikgiler Oyun Degerleri

1 Tl 41,25068
2 T3 40,5209

3 T2 38,75085
4 T4 37,60427
5 T5 37,36209
6 T8 36,97275
7 T6 35,59516
8 T7 35,2433

Tedarik zinciri performansinin  bir gostergesi olarak oyun degerleri
hesaplanmistir. Oyun degerleri ise alic1 ve tedarikgilerin getirileri toplamidir. Tedarik
zinciri tim tyelerinin kazanmasi prensibini benimsediginden, liyeler ne kadar ¢ok
kazanirsa tedarik zinciri de o kadar gilicliidiir yorumu yapilabilir.

Oyun teorisi yaklagimiyla yapilan tedarik¢i degerlendirmesine gore en
etkilesimli bir karar ortaminda en basarili tedarik¢i T1 olarak bulunmustur. Diger
tedarikgiler oyun degerlerine gore T3, T2, T4, T5, T8, T6 ve T7 olarak siralanmaktadir.
Hazirlanan “Oyun Anketi” ve “Rekabet¢i Oncelikleri Degerlendirme” anketleri
yardimiyla ¢alismaya katilan uzman personellerin c¢alismis olduklar1 firmalar
hakkindaki goriisleri alinmis ve 8 ayr1 oyun sonucundan yukarida belirtilen tedarikg¢i
siralamasi elde edilmistir.

Calismanin son boliimiinde ise elde edilen sonuglar detayli bir sekilde
aciklanacak, AHP ile oyun teorisi sonuglarmin karsilastirmasi yapilacaktir. Ayrica
calisma sonuglarinin neden daha rasyonel oldugu iizerine de aciklamalara yer

verilecektir.
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SONUC VE ONERILER

Bu calismada Corum Organize Sanayi bolgesinde faaliyetlerini siirdiiren ve
Ticaret Bakanlhiginin Kiiresel Tedarik Zinciri (KTZ) Yetkinlik Projeleri kapsaminda hibe
destegi alan bir firma calismada alic1 firma olarak tanimlanmistir. Alct firmanin {ist
diizey yoneticileri ve uzman personelleriyle yapilan goriismeler sonucunda Talagh
Imalat Sektoriindeki 8 tedarikgisi ise tedarikgiler olarak belirlenmistir.

Alict firmadan 8, tedarik¢ilerden ise 3 ve toplamda 32 uzman personel ile
yapilan goriigmeler neticesinde toplanan veriler analiz edilmistir. Her bir uzman
personel ile ayr1 ayri goriismeler yapilmis, degerlendirmeler yapilirken hassas
davranilmistir. Calismada oOncelikle alict firmanin uzman personellerine AHP anketi
uygulanmis ve AHP teknigine gore tedarik¢iler siralanmigtir. Daha sonra hem alici
firmanin hem de tedarikg¢ilerin uzman personelleri ile ayr1 ayri goriismeler yapilarak
alici-tedarik¢i oyunu igin veriler toplanmis, oyun teorisi yaklasimi ile tedarikgiler
degerlendirilmistir.

AHP sonuglarina gore alici firma i¢in en Onemli tedarikgi kriteri kalitedir
(0,606). Tedarik¢i kriterlerinden en az onem diizeyine sahip kriter ise fiyat olarak
bulunmustur (0,055). Bu sonuglar alic1 firma i¢in kalitenin diger tedarik¢i se¢im
kriterlerine gore bariz bir Ustiinligli oldugunu gostermektedir. Ayrica kalite kriterine
gore tedarikgilerin siralamasi ile tedarikgilerin genel siralamasinin birbirine yakin
olabileceginin bir gostergesidir. Tedarik¢ilerin genel siralamasi T1, T2, T3, T4, TS5, T6,
T7 ve T8 iken sadece kalite kriterine gore yapilan tedarik¢i siralamasi ise T1, T2, T3,
TS, T4, T7, T6, T8 seklindedir. Bu sonuglar alict firmanin uzman personellerinin kalite
kriterine gore tedarik¢ileri degerlendirmesinin, tedarik¢ilerin genel siralamasini
dogrudan etkilediginin gostergesidir.

Fiyat kriterine gore yapilan siralama T1, TS5, T2, T7, T4, T3, T6, T8, esneklik
kriterine gore yapilan siralama T1, T2, T6, T3, T4, T8, T7, TS ve teslimat kriterine gore
yapilan siralama T1, T2, T4, T3, T7, T5, T6 ve T8 seklindedir. Ozellikle T1’in tim
kriterlerde 1. sirada yer almasi, T1’in diger tedarik¢ilere gore bariz bir {stlinliigi

oldugunu gostermektedir.
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Tek tarafli uzman goriisiine dayanan AHP tekniginin sonuclar1 paylagilmistir. Bu
sonuglara gore alic1 firma i¢in en bagarili tedarik¢i firma T1 iken en basarisiz tedarik¢i
firma T8 olarak bulumustur.

AHP tekniginde kullanilan tedarik¢i se¢im kriterleri (fiyat, kalite, esneklik ve
teslimat), 1980’11 yillardan sonra yapilan ¢alismalar ile birlikte rekabetci oncelikler
olarak da tanimlanmistir.

AHP’nin tek tarafli uzman goriisiine dayaniyor olmasi, alici firmadaki uzman
personellerin ikili iligkilerinin gii¢lii oldugu taraflara avantaj saglayacak puanlamalar
yapma ihtimali, uzmanlarin tiim tedarikg¢ilerine esit mesafede olamama veya
tedarikcilerin i¢inde bulunduklart durumu tam olarak anlayamama gibi eksiklikleri
barindirmasindan dolayr tek tarafli bir karar mekanizmasindan ziyade etkilesimli bir
karar mekanizmasinin daha gercekei sonuglar verecegi diisiiniilmektedir. Bu diisiince ile
AHP teknigi i¢in belirlenen tedarik¢i se¢im kriterleri kullanilarak bir alici-tedarikei
oyunu kurgulanmis, rekabetci oncelikler firmalarin birer stratejisi haline doniistiirilmiis,
hem alic1 hem de tedarikgilerin goriislerine bagvurularak her iki taraf i¢in uygun
¢Oziimler elde edilmistir. Alici ve tedarikc¢inin birlikte kazandiklari durumlar analiz
edilebildiginden bu durum bize tedarik zinciri hakkinda yorum yapabilme avantajini da
saglamistir. Sadece bu yoniiyle bile yani tedarikgileri degerlendirmekle kalmayip
tedarik zinciri hakkinda yorum yapabilme avantajini da sagliyor olmasi, diger karar
verme tekniklerine gore yapmis oldugumuz uygulamayi daha da 6nemli kilmaktadir.

Alici-tedarik¢i oyunlart i¢in oyun matrisi icerisindeki getirilerin hesaplanmasi 2
adimdan olusmaktadir. ilk olarak firmalarin rekabet¢i oncelikleri kullanabilme
becerileri degerlendirilmis daha sonra firmadan oyundaki diger firmanin bir stratejiyi
segmesi durumunda kendi stratejilerini degerlendirmesi istenmistir. Firmanin se¢mis
oldugu stratejiyi kendi yetenekleri Olciisiinde oynayabilecegi diislincesi ile her iki
degerlendirme skorlar1 ya da puanlar ¢arpilarak oyun matrisi degerleri elde edilmis ve
bu degerler oyuncularin getirilerileri olarak kurgulanmistir.

Alicr firma en iyi kullanabildigi rekabet¢i oOnceligin kalite oldugunu ifade
etmistir (4,3436). Alict firmanin oyun matrisi degerlerine bakildiginda tedarik¢inin
“esneklik” stratejisini se¢mesi halinde eger kendisi de “fteslimat” stratejisini secgerse
maksimum getiri elde edecegi goriilmektedir (18,261825). Tedarik¢i firma “kalite”
stratejisini se¢medigi siirece alict firma icin en fazla getirinin oldugu stratejinin her

durumda “feslimat” stratejisidir (bknz: Tablo:3.13, s.82). Bu sonuglar ise alict firmanin
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rekabet¢i Oncelikleri kullanma becerisine gore strateji sectigini degil, tedarik¢isinin
stratejisine gore kendi stratejisini  belirlemenin daha 1iyi sonuglar verecegini
gostermektedir. Burada onemli olan nokta ise hangi tedarik¢inin hangi stratejiyi
sececegidir. Ornegin tedarikginin “fiyat” stratejisini secmesi durumunda alic1 firma
“teslimat” stratejisini oynamalidir ve 17,724713 br’lik bir getiri saglamalidir. Bu sonug
ise alict firmanin 18,261825 br ve 17,91735 br’lik bir getiriden vazgegecegini
gostermektedir ki bu durum, etkilesimli karar vermenin bir sonucudur.

T1 icin oyun matrisi degerlerine bakildiginda ise alict firma “esneklik”
stratejisini segmedigi siirece T1, “kalite” stratejisini se¢cmelidir. Oysa T1 rekabetei
oncelikler icerisinde en iyi kullanabildigi onceligin “teslimat” oldugunu ifade etmistir
(4,7083). Alic1 firma ile T1 arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyununda ise oyunun
¢ozlimil her iki tarafin “kalite” stratejisini sectigi durumdur. Dolayisiyla oyun “kalite-
kalite” strateji profilinde denge noktasinda ulasmistir. Alict firma 17,91735 br ve T1
23,33333 br getiri saglamistir (bknz: Tablo:3.16, s.84). Oyunun hedefinin tedarik zinciri
performansint arttrmak oldugu distniiliirse, alic1 ile T1 arasindaki oyun igin tedarik
zinciri performansimin en iyi oldugu durum da aslinda oyunun denge noktasi olan
“kalite-kalite” strateji profillerinin oynandigi durumdur.

Bu sonuglardan sonra alict firma ile tedarik¢iler arasinda oynanan oyun
degerlerine bakilarak tedarik zinciri performansinin bir gostergesi olarak alict ve
tedarik¢ilerin getirilerinin toplanmasi 6nerilmistir. Dolayisiyla oyunun degeri 41,25068
br olarak hesaplanmustir.

T2’nin rekabet¢i Oncelikleri kullanabilme becerilerine bakildiginda teslimat’in
en onemli rekabetci oncelik olarak kullanildigi goriilmektedir. T2 i¢in oyun matrisi
degerlerine bakildiginda ise alic1 firmanin “fiyat” ve “esmeklik” stratejilerini se¢mesi
durumunda T2 “teslimat” stratejisini secmeli, alici firmanin “kalite” ve “teslimat”
stratejilerini se¢mesi durumunda ise T2, “kalite” stratejisini se¢melidir. Firmalarin
rekabetci Oncelikleri kullanabilme becerilerine bakildiginda alict firmanin kalite, T2 nin
ise teslimat stratejilerini oynamasi beklenmektedir. Fakat etkilesimli bir karar ortami
icerisinde oyuncular “kalite-teslimat” strateji profilini hi¢bir sekilde tercih
etmemektedir. Alict firma ile T2 arasindaki alici-tedarik¢i oyununa bakildiginda ise
oyunun “kalite-kalite” strateji profilinde dengeye geldigi goriilmektedir (bknz: Tablo:
3.19, s.85). Alici firma 17,91735 br ve T2 20,8335 br getiri saglamistir ve hedefe
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ulasilmistir. Tedarik zinciri performansinin bir gostergesi olarak oyunun degeri ise
38,75085 br olarak hesaplanmustir.

Alict firma ile T3 arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyunu incelendiginde oyunun
“teslimat-teslimat” strateji profilinde dengeye geldigi bulunmustur. Bu oyunda alici
firma 17,1876 br ve T3 23,333333 br getiri saglamistir. Alic1 firma ve T3, kendilerini
rekabetci Oncelikleri kullanabilme becerilerine gore degerlendirmelerinde en yetenekli
olduklar1 6nceligin kalite oldugunu ifade etmelerine ragmen oyunun “teslimat-teslimat”
strateji profilinde dengeye ulastig1 goriilmektedir. Eger oyuncular “kalite-kalite” strateji
profilini oynasalardi getirileri (17,91735; 20,58333) olacakti ve oyunun degeri 38,50068
br olarak hesaplanacakti. Oysa oyun “teslimat-teslimat™ strateji profilinde dengeye
ulagsmistir ve oyunun degeri 40,5209 br olarak hesaplanmistir. Bu sonuglar ise oyunun
hedefinin, kurgusal yoniiyle baglantisim1 ifade etmekte ve oyuncularin kararlarinin
tedarik zinciri performansini nasil etkiledigini géstermektedir.

T4’tn en iyi kullanabildigi rekabet¢i oncelik teslimat’tir (4,375). T4 igin
olusturulan oyun matrisine bakildiginda ise alic1 firma “teslimat” stratejisini segmedigi
siirece T4’lin oynamas1 gereken stratejinin “esneklik” stratejisi oldugu goriilmektedir
(bknz: Tablo:3.24, s.88). Oysa esneklik, T4’lin rekabetci Oncelikleri kullanabilme
becerisi agisindan 3. siradadir. Alict firmanin sadece “teslimat” stratejisini se¢gmesi
durumunda T4’de “teslimat” stratejisini oynamali ve getirisini maksimize etmelidir.
Alici ile T4 arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyununa bakildiginda oyun denge
noktasina “teslimat-teslimat” strateji profilinde ulasmistir (bknz: Tablo:3.25, s.88).
Alict firmanin getirisi 17,1876 br ve T4’lin getirisi 20,41667 br olarak hesaplanmis ve
oyunun degeri 37,60427 br olarak bulunmustur.

Alict firma ile TS arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyunu incelendiginde oyunun
“kalite-kalite” strateji profilinde dengeye ulastig1 goriilmektedir (bknz: Tablo:3.28). TS
kendisinin en iyi kullanabildigi rekabetgi 6nceligi teslimat olarak ifade etmesine ragmen
“kalite” stratejisini oynamalidir. Oyun denge noktasina ulastifinda oyunun degeri
37,36208 br olarak hesaplanmistir. Oyuncular en iyi kullandiklar1 rekabetci oncelige
gore stratejilerini segmis olsalardi oyunun ¢oziimii “kalite-teslimat™ strateji profili
olacakti ve oyunun degeri 33,49845 br olarak hesaplanacakti. Oysa oyunun denge
noktasi, taraflarin rekabetgi Oncelikleri kullanabilme becerilerine gore degil tedarik

zinciri performansinin en yiiksek oldugu strateji profiline gore bulunmus oldu.
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T6’nin rekabet¢i Oncelikleri kullanabilme becerisi incelendiginde en 1iyi
kullandig1 rekabet¢i onceligin esneklik oldugu gorilmektedir (4,33333). T6’nin oyun
matrisi degerlerine bakildiginda ise alici firmanin oynayacag stratejiye bakmaksizin
esneklik stratejisini se¢mesi gerektigi anlasilmaktadir. Alict firma ile T6 arasinda
oynanan alici-tedarik¢i oyunu da “teslimat-esneklik” strateji profilinde dengeye gelmis
ve oyun ¢oziime ulasmistir. Bu strateji profili ayn1 zamanda oyunu hedefe ulastiran
strateji profilidir. Alici firma 18,261825 br ve T6 17,333333 br getiri saglamistir.
Oyunun degeri ise 35,59516 br olarak hesaplanmustir.

Alic1 firma ile T7 arasinda oynanan oyun incelendiginde oyunun “teslimat-
teslimat” strateji profilinde dengeye geldigi ve oyunun ¢ozliime ulastigi goriilmektedir
(bknz: Tablo:3.34, 5.92) Oyunun degeri ise 35,2433 br olarak hesaplanmistir. T7 i¢in
oyun matrisi incelendiginde zaten alici firma hangi stratejiyi segerse se¢sin T7 ‘nin
secmesi gereken stratejinin feslimat oldugu goriilmektedir.

Son olarak alict firma ile T8 arasinda oynanan alici-tedarik¢i oyunu
incelendiginde, T8’in en iyi kullanabildigi rekabet¢i onceligin teslimat olmasina ragmen
oyunun “kalite-kalite” strateji profilinde dengeye ulastigi goriilmektedir. Oyunun
degeri ise 36,97275 br olarak bulunmustur.

AHP sonuglar1 ve oyun teorisi yaklagimiyla tedarikgilerin degerlendirilmesinden
elde edilen sonuglar birbirine yakin siralamalara sahiptir. Her iki teknikle yapilan
degerlendirmede ilk 5’e giren tedarik¢ilerle son 3’e giren tedarikg¢iler aynmidir fakat farkl
siralamalara sahiptirler. T1, T4 ve T5’in siralamadaki yerlerinin her iki degerlendirme
sonucunda da degismedigi gdzlemlenmektedir.

Ayrica oyun teorisi sonuglart incelendiginde oynanan 8 alici-tedarik¢i oyununun
4’tinde “kalite-kalite” strateji profili, 3’linde “teslimat-teslimat™ strateji profili ve 1’inde
ise “teslimat esneklik™ strateji profili, oyunlarin denge noktalar1 olarak bulunmustur.
Alict firmanm hem AHP anketindeki tedarik¢i kriterlerinden kaliteyi en dnemli kriter
olarak agirliklandirmasi hem de oyun teorisi uygulamasinda kendisinin en iyi
kullanabildigi rekabetci Onceligi kalite olarak ifade etmesi, alici-tedarik¢i oyunlari
icerisindeki kalite stratejisinin 6nemi agiklamaktadir. Fakat AHP anketinde yer alan
tedarikgi kriterleri igerisinde teslimata 3. sirada vermesi ve oyun teorisi i¢in kullanmis
oldugumuz rekabetci Oncelikler igerisinde teslimati en dnemli 2. oncelik olarak ifade

etmesine ragmen diger 4 oyunda da alict firmanin teslimat stratejisini sectigi
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gorilmektedir. Bu sonucalar ise oyun teorisi gibi etkilesimli karar siire¢lerini igceren
uygulamalarin 6nemini gostermektedir.

Bu caligmanin bir bagka 6nemli katkisi ise alic1 firma ve tedarikgileri biinyesinde
barindiran tedarik zincirlerinin performanslart hakkinda yorum yapabilme avantaji
saglamasidir. Bir tedarik zinciri en zayif halkasi kadar giicliidiir (Benton ve Maloni,
2004, s.2; Blomkvist ve Uppvall, 2012, s.3; Hausman, 2004, s.4; Spekman vd., 1998,
s.5). Dolayisiyla bir tedarik zinciri, iiyeleri ne kadar giiglilyse o kadar giicliidiir.
Calismada alici-tedarik¢i oyunununda taraflarin getirileri hesaplanmistir. Oyunun hedefi
ise tedarik zinciri performansini arttirmak olarak belirlenmistir. Tedarik zinciri
performansinin bir gostergesi olarak oyun degeri ifadesi kullanilmis ve oyun degerinin
hesaplanmasi i¢in alici firmanin getirisi ile tedarik¢i firmanin getirisi toplanmistir.
Tedarik zincirinin, tiim lyelerinin kazanmasini hedefleyen “kazan- kazan” prensibini
benimsemesi ve tedarik zincirinin giicii i¢in en zayif liyenin dikkate alinarak yorum
yapiliyor olmasi, oyun degeri hesaplanmasindaki mantigin temel gostergelerini
olusturmustur. Bu sebeple bundan sonra yapilacak bu tarz ¢alismalar i¢in tedarik zinciri
performansinin bir gostergesi olarak alic1 ve tedarikgilerin getirilerinin toplanmasi
onerilmektedir.

Caligmanin  ikinci  boOlimiinde ifade edilen arastirma  problemleri
diistintildiiginde bu problemlere verilecek olan cevaplar asagidaki gibi siralanabilir
(bknz: 5.73).

» AHP teknigi sonucu elde edilen tedarik¢i siralamalari ile oyun teorisi

yaklagimi ile elde edilen tedarikgi siralamalart birbirinden farklidir.

» Oyun matrisleri incelendiginde, oyuncularin en iyi kullandiklarmi ifade
ettikleri rekabet¢i oOnceliklerin, her zaman en yiiksek getiriyi saglayan
kriterler (stratejiler) olmadig1 goriilmektedir.

» Opyunlarin denge noktalar1 incelendiginde oyundaki tim oyuncular her
zaman en Yyiksek getiriye sahip olduklar stratejileri se¢gmemisler
(secememigler), rasyonel davrandiklarindan dolayr tedarik  zinciri
performansini maksimize edecek stratejileri oynamislardir.

» Tim bu sonuclar ise etkilesimli bir karar siirecini igeren oyun teorisi
yaklagimi ile edilen sonuglarin, AHP ile elde edilen sonuglardan farkliligini

ortaya koymaktadir.
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Tablo 3.39: AHP ve Oyun Teorisi Sonuglari

AHP Sonuc¢lar Oyun Teorisi Sonug¢lar:
Sira | Tedarikgiler Onem Diizeyleri Tedarikgiler Oyun Degerleri
1 T1 ,319 T1 41,25068
2 T ,236 T3 40,5209
3 T3 ,129 T 38,75085
4 T4 093 T4 37,60427
5 T5 077 T5 37,36209
6 T6 ,052 T8 36,97275
7 T7 ,048 T6 35,59516
8 T8 ,026 T7 35,2433

Sonug olarak bu tez c¢alismasinda tedarik¢i degerlendirmesinin oyun teorisi
yaklagimiyla yapilmasi amaclanmis ve sonuglarin daha rasyonel olacag: diisiincesi ile
alici-tedarik¢i oyunlart kurgulanmistir. Rekabetgi Oncelikleri kullanabilme yetenekleri
de goz oOniinde bulundurularak olusturulan oyuncu stratejilerinin, rakibin stratejisine
gore farklilastigi durumlar anlatilmistir. Yine her bir alici-tedarik¢i oyunu igin tedarik
zinciri performanslart hakkinda ¢ikarimlarda bulunulmus ve zincir performanslarina
gore tedarikgiler siralanmustir. Ozellikle AHP tekniginde oldugu gibi tek tarafli uzman
goriisiine dayanan CKKV teknikleri ile yapilan degerlendirmedeki yanliligi ortadan
kaldirmak adma oyun teorisi iyi bir alternatif olarak goriilmektedir. Bu sebeple alici
firmalara tedarik¢i se¢imi i¢in oyun teorisi yaklasimini kullanmalar1 6nerilmektedir.

Calismada toplam 32 kisi ile birebir goriisiilmiis, konunun detayli bir sekilde
anlatilmas1 ve verilerin toplanmasi yaklasik 3 ay siirmiistiir. Dolayisiyla ¢ok fazla
sayida tedarik¢inin ve uzman personelin oldugu bir se¢im problemi i¢in oyun teorisi
yaklasimimi uygulamak hem zaman hem de maliyet agisindan bu uygulamanin bir
dezavantaj1 olarak goriilmektedir.

Bu tarz bir calisma i¢in daha hassas Ol¢clim teknikleri veya farkli strateji
kombinleri ile daha rasyonel sonuclarin ¢ikabilecegi diisiincesi ile c¢aligmanin ileriki
donemlerde daha da gelistirilebilecegi 6ngoriilmektedir. Literatiire bagl temeli saglam
olusturulmus bir kurgu ile hazirlanan karar problemleri oyun teorisi yaklagimiyla

sonuca ulastirilabilir.
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EKLER
Ek-1

Bu anket formu Hitit Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii’nde yiiriitiilmekte olan “Rekabet¢i
Onceliklere Gore Tedarik¢gi Degerlendirmede Oyun Teorisi Yaklagim:” bashkli doktora tez galismast igin

hazirlanmistir. Bilgiler gizli tutulacak ve bilimsel amagh kullanilacaktir. Katkilarinizdan dolay1 tesekkiir

ederiz.

Dr. Ogr. Uyesi Omiir DEMIRER Ars. Gor. Safa HOS
Hitit Universitesi I.I.B.F. Hitit Universitesi I.I.B.F.
Uluslararasi Ticaret ve Lojistik Yonetimi Isletme Béliimii
(Tez Danigsmant) safahos@hitit.edu.tr

AHP ANKET FORMU
KRITERLERIN KARSILASTIRILMASI
FIYAT 918|716 |5|4 |3 (2|1 [2|3|4|5]|]6|7|81]9 KALITE
FIYAT 918 |76 |54 |3 (2123 |4|5]|6|7 |89 ESNEKLIK
FIYAT 918 |76 |54 |3 (2123 |4|5]|]6|7 |89 TESLIMAT
KALITE 918 |76 |54 |3 (2|1 [2|3|4|5]|]6|7 |89 ESNEKLIK
KALITE 9 (8|7 (6|54 3|21 [2|3|4|5|6|7]|81]9 TESLIMAT
ESNEKLIK |9 [8 |7 |6 |5 |4 |3 |2 |1 |23 |4|5]|6|7|8]9 TESLIMAT
ALTERNATIFLERIN KARSILASTIRILMASI
FiYAT

T1 9(8|716|5|4[3|2]11(2|3[4|5]|6[|7|8]9 T2
T1 918|716 |54 3|21 |2|3|4|5]|]6|7|8]|9 T3
T1 918|716 |54 3|21 |2|3|4|5|6|7|8]|9 T4
T1 918|716 |54 3|21 |23 |4 |5|6|7|8]|9 T5
T1 918|716 |54 3|21 |2|3|4|5|]6|7|8]|9 T6
T1 918|716 |54 (321|234 |5]|6|7|8]9 T7
T1 918|716 |54 (321|234 |5]|]6|7|8]9 T8
T2 918|716 |54 |3 |21 2|3 |4 |5|6|7|8]|9 T3
T2 918|716 |54 3|21 |2|3|4|5|6|7|8]|9 T4
T2 9181716 |54 13|21 |23 |4|5|6|7|8]9 T5
T2 9181716 |54 3|21 |23 |4|5|6|7|8]9 T6
T2 918|716 |54 (321|234 |5]|6|7|8]9 T7
T2 918|716 |54 3|21 |2|3|4|5]|6|7|8]|9 T8
T3 918|716 |54 3|21 |23 |4 |5|6|7|8]|9 T4
T3 9181|1716 |54 13|21 |23 |4|5|6|7|8]9 T5
T3 9181716 |54 3|21 |23 |4|5|6|7|8]9 T6
T3 9181|1716 |54 13|21 2|34 |5|]6|7|8]9 T7
T3 918|716 |54 3|21 |2|3|4|5|]6|7|8]|9 T8
T4 9181716 |54 3|21 |2|3|4|5|6|7|8]|9 T5
T4 918|176 |54 3|21 |23 |4|5|6|7|8]|9 T6
T4 918|716 |54 3|21 |2|3|4|5|6|7|8]|9 T7
T4 918|716 |54 3|21 |23 |4 |5|]6|7|8]|9 T8
T5 918|716 |54 13|21 |23 |4 |5|6|7|8]|9 T6
T5 918|716 |54 3|21 |2|3|4|5|6|7|8]|9 T7
T5 918|716 |54 3|21 |23 |4 |5|6|7|8]|9 T8
T6 918|716 |54 3|21 |23 |4 |5|6|7|8]|9 T7
T6 918|716 |54 3|21 |2|3|4|5|]6|7|8]9 T8
T7 9181716 |54 13|21 |2|3|4|5|6|7|8]|9 T8
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KALITE

T2

T3

T4

T5

T6

T7

T8

T3

T4

T5

T6

T7

T8

T4

T5

T6

T7

T8

T5

T6

T7

T8

T6

T7

T8

T7

T8

T8

T2

T3

T4

T5

T6

T7

T8

T3

T4

T5

T6

T7

T8

T4

T5

T6

T7

T8

TS5

T6

T7

T8

T6

T7

T8

T7

T8

T8

T2

T3

T4

T5

ESNEKLIK

TESLIMAT

T1

T1

T1

T1

T1

T1

T1

T2

T2

T2

T2

T2

T2

T3

T3

T3

T3

T3

T4

T4

T4

T4

T5

T5

T5

T6

T6

T7

T1

T1

T1

T1

T1

T1

T1

T2

T2

T2

T2

T2

T2

T3

T3

T3

T3

T3

T4

T4

T4

T4

T5

T5

T5

T6

T6

T7

T1

T1

T1

T1
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T6

T7

T8

T3

T4

T5

T6

T7

T8

T4

T5

T6

T7

T8

T5

T6

T7

T8

T6

T7

T8

T7

T8

T8

T1

T1

T1

T2

T2

T2

T2

T2

T2

T3

T3

T3

T3

T3

T4

T4

T4

T4

T5

T5

T5

T6

T6

T7
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Ek-2

Bu anket formu Hitit Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii’nde yiiriitiilmekte olan “Rekabetci
Onceliklere Gore Tedarik¢gi Degerlendirmede Oyun Teorisi Yaklagimi” bashkli doktora tez galismast igin

hazirlanmistir. Bilgiler gizli tutulacak ve bilimsel amagl kullanilacaktir. Katkilarmizdan dolay: tesekkiir

ederiz.
Dr. Ogr. Uyesi Omiir DEMIRER Ars. Gor. Safa HOS
Hitit Universitesi I.1.B.F. Hitit Universitesi I.I.B.F.
Uluslararasi Ticaret ve Lojistik Yonetimi Isletme Boliimii
(Tez Danismanti) safahos@hitit.edu.tr
REKABETCI ONCELIKLERI DEGERLENDIRME ANKETI
FiYAT Cok Diisiik Diisiik Orta Yiiksek Cok Yiiksek

Rekabetci fiyatlar sunuyoruz

Fiyatlarimiza dayali rekabet edebiliyoruz

Rakiplerimizden daha diisiik fiyatlar sunuyoruz

KALITE Cok Diisiik Diisik | Orta | Yiiksek | Cok Yiiksek

Kaliteye dayali rekabet edebiliyoruz

Giivenilir triinler sunuyoruz

Dayanikli tiriinler sunuyoruz

Miisterilerimize yiiksek kaliteli tiriinler sunuyoruz

ESNEKLIK Cok Diisiik Diisik | Orta | Yiiksek | Cok Yiiksek

Uriinle ilgili degisen miisteri tercihlerine iyi cevap veriyoruz

Uriin ile birlikte sunulan hizmetler (egitim hizmetleri, tamir-
bakim hizmetleri, garanti hizmetleri vs.) ile ilgili degisen
miisteri tercihlerine iyi cevap veriyoruz

Miisteri ihtiyaclarini karsilayacak tiriin ¢esitliligi sunuyoruz

Miisteri taleplerine gore iiriinlere yeni 6zellikler
ekleyebiliyoruz

TESLIMAT Cok Diisiik Diisik | Orta | Yiiksek | Cok Yiiksek

Miisteri siparislerindeki bekleme siiremiz diisiik

Miisterilerimiz eksiksiz {iriin gondermemizden dolay1r memnun

Miisterilerimizin istedigi zamanda tiriinlerimizi teslim
ediyoruz

Miisteri siparislerinin zamaninda teslim edilmesini sagliyoruz

Ongoriilen nakliye tarihleri veriyoruz

Ongoriilen teslim tarihlerini veriyoruz

Miisterilerimiz teslimat sikligimizdan memnun

Kabul edilebilir bir teslimat programi gelistirmek i¢in
miisterilerimizle birlikte ¢alistyoruz
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Ek-3

Bu anket formu Hitit Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii’nde yiiriitiilmekte olan “Rekabetci

Onceliklere Gore Tedarik¢gi Degerlendirmede Oyun Teorisi Yaklagimi” bashkli doktora tez galismast igin

hazirlanmistir. Bilgiler gizli tutulacak ve bilimsel amaglh kullanilacaktir. Katkilarinizdan dolay: tesekkiir

ederiz.

Dr. Ogr. Uyesi Omiir DEMIRER

Hitit Universitesi I.1.B.F.

Uluslararasi Ticaret ve Lojistik Yonetimi

(Tez Danismanti)

URETICI OYUN ANKETI

Ars. Gor. Safa HOS

Hitit Universitesi I.I.B.F.

Isletme Boliimii

safahos@hitit.edu.tr

Tedarikg¢iniz fiyatlara dayal rekabet edebildigini iddia
ediyorsa;

Onemsiz

B Az
Onemli

Orta

Onemli Cok Onemli

Rakiplerimizden daha diisiik fiyatli iirinler sunariz

Miisterimize dayanikli ve giivenilir tiriinler sunariz

Miisteri ihtiyaglarini karsilayacak tiriin ¢esitliligi sunariz

Miisterilerimize ongoriilen teslim tarihleri vererek
tirinlerimizin zamaninda teslimatin saglariz

Tedarikg¢iniz kaliteye dayali rekabet edebildigini iddia
ediyorsa;

Onemsiz

) Az
Onemli

Orta

Onemli Cok Onemli

Rakiplerimizden daha diisiik fiyath iiriinler sunariz

Miisterimize dayanikli ve giivenilir {iriinler sunariz

Miisteri ihtiyaglarini karsilayacak tiriin ¢esitliligi sunariz

Miisterilerimize 6ngoriilen teslim tarihleri vererek
iriinlerimizin zamaninda teslimatini saglariz

Tedarikg¢iniz iiriin ile ilgili degisen miisteri isteklerine
iyi cevap verdigini iddia ediyorsa;

Onemsiz

Az
Onemli

Orta

Onemli Cok Onemli

Rakiplerimizden daha diisiik fiyath {iriinler sunariz

Miisterimize dayanikli ve giivenilir tirlinler sunariz

Miisteri ihtiyaglarini karsilayacak iiriin ¢esitliligi sunariz

Miisterilerimize ongoriilen teslim tarihleri vererek
irtinlerimizin zamaninda teslimatini saglariz

Tedarikg¢iniz iiriinlerini zamaninda ve eksiksiz olarak
miisterilerine ulastirdigini iddia ediyorsa;

Onemsiz

B Az
Onemli

Orta

Onemli Cok Onemli

Rakiplerimizden daha diisiik fiyath tiriinler sunariz

Miisterimize dayanikli ve giivenilir tirlinler sunariz

Miisteri ihtiyaclarini kargilayacak iiriin ¢esitliligi sunariz

Miisterilerimize 6ngoriilen teslim tarihleri vererek
irlinlerimizin zamaninda teslimatin saglariz
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Ek-4

Bu anket formu Hitit Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii’nde yiiriitiilmekte olan “Rekabetci

Onceliklere Gore Tedarik¢gi Degerlendirmede Oyun Teorisi Yaklagimi” bashkli doktora tez galismast igin

hazirlanmistir. Bilgiler gizli tutulacak ve bilimsel amagl kullanilacaktir. Katkilarmizdan dolay: tesekkiir

ederiz.

Dr. Ogr. Uyesi Omiir DEMIRER

Hitit Universitesi I.1.B.F.

Uluslararasi Ticaret ve Lojistik Yonetimi

(Tez Danismanti)

TEDARIKCI OYUN ANKETI

Ars. Gor. Safa HOS

Hitit Universitesi I.I.B.F.

Isletme Boliimii

safahos@hitit.edu.tr

Miisteriniz rakiplerinden daha diisiik fiyath iiriinler sundugunu
iddia ediyorsa;

Onemsiz

Az
Onemli

Orta

Onemli

Cok

Onemli

Fiyatlarimiza dayali rekabet ederiz

Uriinlerimizin kalitesine gére rekabet ederiz

Uriin ile ilgili degisen miisteri isteklerine iyi cevap veritiz

Uriinlerimizi zamaninda ve eksiksiz olarak miisterilerimize ulastiririz

Miisteriniz dayamkh ve giivenilir iiriinler sundugunu iddia ediyorsa;

Onemsiz

. Az
Onemli

Orta

Onemli

. Cok
Onemli

Fiyatlarimiza dayal rekabet ederiz

Uriinlerimizin kalitesine gore rekabet ederiz

Uriin ile ilgili degisen miisteri isteklerine iyi cevap veririz

Uriinlerimizi zamaninda ve eksiksiz olarak miisterilerimize ulastiririz

Miisteriniz ihtiyaclari karsilayacak iiriin cesitliligi sundugunu iddia
ediyorsa;

Onemsiz

. Az
Onemli

Orta

Onemli

. Cok
Onemli

Fiyatlarimiza dayal rekabet ederiz

Uriinlerimizin kalitesine gére rekabet ederiz

Uriin ile ilgili degisen miisteri isteklerine iyi cevap veririz

Uriinlerimizi zamaninda ve eksiksiz olarak miisterilerimize ulastiririz

Miisteriniz 6ngoriilen teslim tarihleri vererek iiriinlerin zamaninda
teslimatini sagladigim iddia ediyorsa;

Onemsiz

Az
Onemli

Orta

Onemli

Cok
Onemli

Fiyatlarimiza dayali rekabet ederiz

Uriinlerimizin kalitesine gére rekabet ederiz

Uriin ile ilgili degisen miisteri isteklerine iyi cevap veririz

Uriinlerimizi zamaninda ve eksiksiz olarak miisterilerimize ulastiririz
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