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Onsoz
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rekabet ortamina uyum saglayabilmek ve biiyiiyebilmek i¢in ana fonksiyonlardan
birisi olarak goriilmektedir ve satinalma fonksiyonunun onemi siirekli olarak
artmaktadir.

Bu calismada, bireysel satin alma ile endiistriyel satin alma arasindaki farklar ve
B2B,B2C uygulamalari incelenerek bir arastirma yiiriitilmustiir.
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Ozet

Genel olarak satin alma istek ve ihtiya¢ duyulan mal veya hizmetlerin para, mal
veya hizmet karsiliginda temin edilmesidir. Tiiketici olan birey ile endiistriyel
kuruluslarin farkli satin alma davranisi ve yontemleri bulunmaktadir. Bu ¢alismamin
amaci, bireysel satin alma ile endiistriyel satin alma siire¢lerinin analiz edilerek
karsilastirmaktir. Ayrica B2B (firmadan firmaya elektronik ticaret) ve B2C

(firmadan tiiketiciye elektronik ticaret) karsilastirilarak incelenmistir.

Calismamin birinci boliimiinde bireysel satin alma davraniglari ve siiregleri analiz
edilerek literatiir calismasi yapilmistir. Anket uygulamasi yapilarak bireylerin satin
alma aliskanliklar1 hakkinda bilgi edinilmistir. Ikinci boliimde, endiistriyel satin alma
davraniglar1 ve siirecleri analiz edilerek literatiir ¢alismasi yapilmistir. Endiistriyel
satin alma uygulamasi olarak STS konteyner ving ray1 satin alma siiregleri analiz
edilerek literatiir ¢alismasiyla karsilastirilmistir. Ugilincii boliimde elektronik ticaret
igersinde yer alan satin alma tiirleri incelenerek B2B — B2C uygulamalari

karsilastirilarak analiz edilmistir.

Sonug boliimiinde literatiir ve uygulama ¢alismalarindan elde edilen bilgiler

dogrultusunda bireysel satin alma ve endiistriyel satin alma karsilagtiriimistir.

Anahtar Kelimeler: Satin alma, bireysel satin alma, endiistriyel satin alma, e-ticaret,
B2B, B2C.



Abstract

Generally purchasing process which is providing the goods or services in exchange
for money, goods or services for their needs or goals. Customers and companies have
different purchasing behaviours and methods. The aim of this study, analysis and
compare differences of customer and companies purchasing process. And also
studied B2B (business to business) - B2C (business to customer) which are types of
e-commerce.

In the first part of the study customers purchasing behaviours and process analysed
and survey method has been applied. In the second part of the study industrial
purchasing defined and analysed purchasing process.The application in crane rail
purchasing of the STFA DP world conteyner port project was analysed and
compared with the theoretical part of the study. In the third part of the study E-
commerce and its types defined. B2B and B2C e-commerce analyzed and compared.
In the conculusion part of the study, consumers purchasing and industrial purchasing

were compared according to result of the theoretical analysis.

Key Words: Purchasing, Industrial Purchasing, E-commerce, B2B, B2C
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Giris
Gliniimiizde teknolojinin hayatimiza her gecen giin daha fazla dahil olmasiyla

birlikte satin alma ihtiyact duyulan mal ve hizmetlerin ¢esitlenerek genislemesine

neden olmaktadir.

Tiiketici olan birey tiim satin alma faaliyetlerinin temelinde yer almaktadir. Birey
temel ihtiyaglarinin yaninda gereksinim duydugu mal veya hizmetleri kisa araliklarla
ihtiyaci kadar satin alma eylemindedir. Firmalar ise artan tiiketici taleplerini

karsilayabilmek ve yeni tirtinler gelistirip karliligin1 arttirmay1 hedeflemektedir.

Bu calismada, bireysel satin alma ile endiistriyel satin alma literatlir arastirmasi ve
uygulamalar ile bilgi edinilerek karsilastirilmas:t yapilmistir. Ayrica elektronik
ticarette karsiligini olusturan B2B (firmadan firmaya elektronik ticaret) ve B2C

(firmadan tiiketiciye elektronik ticaret) karsilastirilarak incelenmistir.

Tez ii¢ ana boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde, bireysel satin alma davranigina
etki eden faktorler, bireysel satin alma siiregleri literatiir arastirmasi yapilarak
incelenmistir. Literatiir calismasindan elde edilen bilgilerin pekistirilmesi igin
bireylerin satin alma aliskanliklar1 hakkinda anket calismasi uygulanmustir. Ikinci
boliimde, endiistriyel satin almanin tanimi yapilarak , endiistriyel satin alma tiirleri,
stirecleri, endiistriyel satin almaya etki eden faktorler literatiir caligmas1 yapilmigtir.
STS konteyner ving ray1 satin alma uygulamasindan elde edilen bilgiler ile literatiir
calismast pekistirilmistir. Uciincii ve son boliimde elektronik ticaret kapsaminda
satin alma uygulamart incelenmistir. B2B ve B2C uygulamalari incelenerek

karsilastirma tablosu olusturulmustur.
Sonug boliimiinde ise c¢alisma genelinde elde edilen bilgiler dogrultusunda bireysel

satin alma, endiistriyel satin alma, B2B ve B2C uygulamalari tek bir tablo {izerinde

karsilastirilarak aralarindaki farklar belirlenmistir.

Xi



1.BOLUM

1.Bireysel Satin Alma

Satin alma faaliyet olarak gesitli sebeplerle olusan istek ya da ihtiya¢ duyulan mal
veya hizmetin belli bir ticret, mal veya hizmet karsiliginda temin edilmesidir.
Tiiketici olan birey satin alma faaliyetinin temelinde yer almaktadir. Cevremize goz
gezdirdigimizde, giydigimiz kiyafet, oturdugunuz Kkoltuk - sandalye, mutfak
dolabinizdaki iiriinler, kullandiginiz bilgisayar, cep telefonu, dis sagliginiz i¢in tercih
ettiginiz dis macununuz, saginizi kepege karst koruyan sampuaniniz, ulasim
ihtiyacinin giderilmesi igin satin aldiginiz arabaniz- motorbisikletiniz, diin aksam
siparis verdiginiz yemek gibi ¢ogaltabilecegimiz bir ¢ok faaliyet bireysel satin

almanin ornekleridir.

Bireysel satin almada vurgu temin edilen mal veya hizmetten en fazla yarardir. Genel
olarak tercih edilen mal veya hizmetin satin alma riski bulunmayan rutin satin alim
sekli yaygin olarak goriilmektedir. Ev, araba, beyaz esya gibi maliyeti yiiksek olan
iriinlerde alternatif iriinler arastirillarak en uygun iriiniin satin alma kararini
verilmektedir. Bireyin ailesinin istek, ihtiya¢c ve goriisleri, yasadigi cevre, sahip
oldugu meslek, bireyin toplumsal statiisii, dini inanci, yasi, referans gruplari, bireyin
icinde bulundugu Kkiiltiir gibi bir ¢ok etmen bireyin satin alma tercihini

etkilemektedir.

Gilinlimiizde kiiresel pazarlarin internet araciligi ile tim tiiketicilere agilmasi, ticari
tirtinlerin dolagiminda siirlarin kaldirilmas: bireylerin satin alma aligkanliklarini
etkileyen diger faktorler arasinda yer almaktadir. Firmalar tiim bu ihtiyaglarimizi
karsilamak ve yeni ihtiyaglar olusturacak trlinleri iireterek bireylerin satin alma

taleplerini karsilamaya ¢alismaktadirlar.
1.1.Bireysel satin alma davranisim etkileyen faktorler

Bireysel satin alma faaliyetinde iiriiniin ambalaji, popiilerligi, kullanici yorumlari,
daha once kullanilan bir iiriin ise memnuniyet diizeyi, cevresel etki vb... Gibi

durumlar satin alma davraniglarini etkilemektedir.
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Sekil.1.Bireysel satin alma davranisini etkileyen faktorler

Kaynak: Odabasi, Yavuz; Giilfidan Baris; Tiiketici Davranisi, MediaCat Kitaplari, 4.Baski, istanbul 2002, s.50

1.1.1.Psikolojik etkiler

Satin alma aligkanliklarint dogrudan etkileyen ve kararin verilmesinde psikolojik

etkiler onemli rol oynamaktadir. Psikolojik etmenleri asagidaki gibi siralayabiliriz.

- Ogrenme

- Motivasyon (glidiilenme)
- Algilama

- Tutum

- Kisilik

- Yasam tarzi



1.1.2.0grenme

Bireyler satin alacagi mal veya hizmet hakkinda kisitli bilgiye sahiptirler ve satin

alma karar1 vermeden 6nce mal veya hizmet hakkinda bilgi arastirmasi yapmaktadir.

Ogrenmenin olusmasinda ilgi, ihtiyag, ve ama¢ 6nemli rol oynamaktadir. Bunlar
olmadan 6grenme olmaz. Bir baska agidan bakildiginda, tekrarlama, giidiillenme,
sartlandirma ve iliski kurma gibi dort onemli faktoriinde Ogrenmeyi etkiledigi
goriilmektedir. Bu nedenle mal veya hizmetlerin tanitilmasinda ya da bunlara iligkin
bilgilendirme faaliyetlerinde basarili olmak; tiiketicilerde mal veya hizmetlere karsi
ilgi yaratmaya, mali satin almalar1 durumunda ulasacaklar1 doyumu gostermeye

baglidir.!

Firmalar satiglari1 artirmak igin bireyleri kendi ftriinleri hakkinda daha fazla
bilgilendirmeyi amaglamaktadirlar. Araba firmalar1 miisterilerine yeni ¢ikan araba
modelleri i¢in test siirlisii giinleri diizenleyerek araglarin tanitimin1 yapmaktadirlar.
Ilag firmalar1 doktor ofislerine, kliniklerine {izerinde markalarinin logosunun oldugu
kahve bardagi, bilgilendirme formlari, kalemleri hediye olarak verirler. Bunlarin
disinda mal ve hizmet hakkinda yapilan reklam g¢alismalari, Girin hakkinda tiiketici
yorumlart mal veya hizmet hakkinda bilgi edinilerek satin alma davranisim

etkilemektedir.
1.1.3.Giidiillenme (Motivasyon)

Motivasyon en basit hali ile bir seyleri yapma arzusudur. Giinlik kullanimda
giidiilenme bir insanin bir seyi neden yaptigidir. Bundan dolay: birey her hangi bir
mal veya hizmet satin alinmasina giidiilendiginde o {irlinii satin alabilmek i¢in ¢aba

sarfetmektedir.

Ornek olarak x marka otomobile sahip olmak isteyen bir kisi daha fazla calisarak o
otomobil i¢in gerekli olan finansmana sahip olmaya ¢aligmaktadir. Ya da doktor
olmak isteyen bir lise 6grencisi doktor olabilmek i¢in derslerine daha iyi ¢aligarak tip
fakiiltesini kazanacak puani almaya ¢alismaktadir.

Motivasyon konusu sadece aglik ve susuzluk gibi biyolojik siirecleri degil, basariya
ulagma istegi, toplumda kabul gorme ve kendini gergeklestirme ihtiyaci gibi sosyal

konular1 da igerecek genislikte ele alimir. Zira insan motiflerinin ¢ogu, sosyal

' Ahmet Hamdi islamoglu, a.g k., 1993, s.83.



etkilesimden ve sosyo-kiiltiirel faktorlerle iliskiden kaynaklanmakta ve bu motifler,
genellikle guruplar ve sosyal meseleler hakkinda olumlu ya da olumsuz goriislerimiz

ve tercihlerimizde kendini gostermektedir.?

Abraham Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsi giidiilenme hakkinda yapilmis en taninmis
ve yaygmn kuramdir. Maslow’un teorisine gore bireyler oncelikli olarak aglik,
susuzluk gibi temel ihtiyaglarini giderdikten sonra diger ihtiyaglara gereksinim
duyacagin aciklamistir. Hiyerarsi icerisinde olusan ihtiyacin giderilmemesi diger bir

gereksinim i¢in motivasyonun olusmasini engellemektedir

e
y--_ N
- N
eI
Q=

Sekil.2. Abraham Maslow’un ihtiyaclar hiyerarsisi

Maslow’un ihtiyaglar hiyerarsisi tablo.2 deki gibi bes asamadan olugmaktadir. Bu
kurama Oncelikle bireyin susuzluk, aglik gibi fizyolojik ihtiyaclarinin giderilmesinin
gerekli oldugu belirtilmistir. Fizyolojik gereksinimler karsilanmadigi siirece diger
ihtiyaclara motivasyonun olusmasi zor olacaktir. Ornek olarak bireyin uzun zamandir

satin almay1 planladig {iriinii almak i¢in geldigi alisveris merkezinde giin igerisinde

2 Yavilioglu, C., “Ekonomik Kalkinma ve Motivasyon Arasindaki iliski, Cumhuriyet Universitesi iktisadi ve

idari Bilimler Dergisi, c.2, S.2, Sivas, 2001, s.112.



yoruldugundan ve aciktigindan dolayr oncelikle yemek ve dinleme ihtiyacini

giderebilecegi restoranlara goz gezdirmektedir.

Birey temel ihtiyacin1 karsilandiginda diger ihtiyaglara giidiilenmektedir. Emniyet,
giiven, diizen, korunma, siginma gibi ikincil 6nem tasiyan ihtiyaglar olusmaktadir.
Yasaminin diizenini devamini saglayan birey, bir topluluga ait olma, ve diger
bireyler tarafindan sevilme gereksinimi duymaktadir. Toplum igerisinde yer edinen
bireyin yeni ihtiyacim bireyler tarafindan taninma ve statii olarak sayilma ihtiyaci
olusturmaktadir. Bireyler tarafindan taninma, sayilma ihtiyacin1 gideren birey
oncelikli ihtiyaclarin1 tamamlamig bulunarak son olarak sahip oldugu bilgi, beceri,

yetenekleri gelistirerek doyuma ulagmaktadir.

1.1.4.Alg1

Alg1 duyu organlarimiz tarafindan fark edilen bilginin alinmasi, yorumlanmasi,
secilmesi ve yorumlanarak anlamli hale getirilmesi olarak tanimlanabilir. Bireyin
ihtiya¢ duydugu mal veya hizmeti satin alma kararinda algi 6nemli rol oynamaktadir.
Firmalar iirlinlerini genis kitlelere tanitabilmek ve karliliklarini arttirabilmek igin
televizyon ve radyo yayinlariyla, gazete, dergi ve internet {izerinden yaptiklari
reklamlar ile bireyler lizerinde algi olusturmaya ¢aligmaktadirlar. Sinema filmlerinde,
popiiler televizyon dizilerinde, programlarmna {irlinlerini yerlestirerek bireyler
lizerinde alg1 olusturarak satin alma davramslaria yon verirler. Ornek olarak sinema
filminde bas rol oyuncusunun siirekli ayni marka i¢ecegi igmesi, ayni arabayi
kullanmasi izleyici tarafindan algilanarak eger birey ayni icecekten icer ya da ayni
arabayr kullanirsa bas rol oyuncusu gibi havali veya kahraman olacagi algisi

olusturmaktadir.

Birey gevresinde gerceklesen olaylar algilayarak daha sonradan olusabilecek mal
veya hizmet ihtiyaglarinin satin alma karar siirecinde kullanarak alinan mal veya

hizmetten fayda saglanmaktadir.

1.1.5.Tutum

Tiiketicilerin algilamalarin1 ve davranislarin1 dogrudan etkileyen ve bir etken olarak
tutum; kisinin bir fikrine, nesneye veya bir sembole iliskin olumlu veya olumsuz
duygularini veya egilimlerini ifade eder. Tutum inanclar1 da etkiler. Inanc ise, kisisel

deneyime veya dis kaynaklara dayanan dogru veya yanlis bilgileri, goriisleri ve
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kanilar1 kapsar. Tutumlarda kisinin ge¢misteki deneyimleri, aile ve yakin g¢evreyle

olan iligkileri ve ayrica kisilik rol oynar. 3

Bireylerin satin alma davraniglarini, satin alinacak olan mal veya hizmet hakkindaki
olumlu ya da olumsuz tutumu karar verme siirecinde 6nemli rol oynamaktadir. Birey
sahip oldugu tutumu g¢evresine aktararak referans grubu olusturmaktadir. Ornek
olarak birey Ozel giini igin gittigi liiks restoranin vermis oldugu hizmet ve
yemeklerinden memnun kalmamasi olumsuz tutum olusturmasina neden olarak
gevresine 0 restoran bahsedildigi gibi iyi olmadigi tavsiyesinde bulunmaktadir.
Bireyin sahip oldugu tutum g¢evresindeki bireylerinde satin alma aligkanliklarina etki

etmektedir.

1.1.6.Kisilik

Kisilik, bir insanin biitiin ilgilerinin, tutumlarinin, yeteneklerinin, konusma tarzinin,
dis goriiniisiiniin ve ¢cevreye uyum bic¢iminin 6zelliklerini iceren bir kavramdir.

Birey cogu kez kendisi i¢in anlamli olan, yani 6nceki deneyimlerine, sosyal etkilere
gore kendisi icin bir anlam ifade eden ve daha once tanidig: seylerle iligkilendirdigi
enformasyonlart alma egilimindedir. Kisilikleriyle baglantili olarak her birey, kendi
kisisel deneyimlerinden ve normlardan hareketle, objelerin niteliklerine bir takim

degerler yiikleyerek, onlar1 nétr olmaktan uzaklastirir.*

Bireylerin bir birlerinden farkli renkte, ebatlarda, tiirde {irtinleri satin almasinda en
onemli etkeni kisilik olusturmaktadir. Ornek olarak sporcu bir kisilige sahip olan bir
birey satin alma egilimlerimde sportif mal veya hizmetlerin sergilendigi ve satildigi

magazalardan satin alma faaliyetlerinde bulunmaktadir.

1.2.Sosyo-kiiltiirel etkiler

Bireyin satin alma davraniglari iizerinde etkisi olan diger bir faktor ise sosyo-Kkiiltiirel
etkilerdir. Birey diinyaya geldigi giinden itibaren ailesi tarafindan yetistirilmektedir
yasadig1 toplumdan etkilenerek kisiligi olusmaktadir. Tiim bu siireglerin bireyin satin
alma siireclerini dogrudan etkilemektedir. Sosyo-kiiltiirel etkileri asagidaki gibi

siralayabiliriz;

% fsmet Mucuk, a.g.k., 5.48.
4 Bilgin, N. , Insan iliskileri ve Kimlik, istanbul, 2001, s.183.



- Kiiltiir

- Alt kiltiir

- Aile

- Referans gruplar
- Sosyal stmif

Rol ve statiler

1.2.1 Kiiltiir

Kiiltlir; bilgiyi, sanati, ahlaki, 6rf ve adetleri, bireyin bagli bulundugu bir parca

itibariyle kazandig1 aliskanliklarini ve diger maharetlerini igine alan bir biitiindiir. °

Kiiltiir insan yapisidir ve insanin yaptig1 her sey kiiltiiriin bir pargasidir. Insan dogal
olarak bir sosyal hayvandir, iireticidir, yaraticidir ve toplam sosyokiiltiirel sistem
insanin Uriintidiir. Bu anlamda tiim grup yasaminin ve tiim toplumun birer kiiltiirel
iiriin oldugunu soyleyebiliriz. Bir kiiltliriin ilk islevi ve yaptigi en Onemli sey,
toplumda bir yasama semasi veya yasama deseni saglamaktir. Kiiltiir, cok sayidaki

kisinin sosyal davranislarini sistematize eder.’

Kiiltiir; Tarihsel, toplumsal gelisme siireci i¢inde yaratilan biitiin maddi ve manevi
degerler ile bunlar1 yaratmada, sonraki nesillere iletmede kullanilan, insanin dogal ve

toplumsal gevresine egemenliginin dlgiisiinii gosteren araglarin biitiiniidiir.”

Bireyler igerisinde yer aldigi toplumun sahip oldugu kiiltire uyum saglayarak
davraniglarin1 -~ sergilemektedir. Bundan dolayr kiiltiir bireylerin satin  alma
aliskanliklarinida dogrudan etkilemektedir. Ornek olarak miisliiman bir iilkede
domuz friinlerinin satisiin yapildigr markete tepkiyle karsilanirken hristiyan bir

iilkede ise olagan karsilanmaktadir.

Kiiresel ticaretin gelismesi, uluslararasi sirketlerin kurulmasi toplumsal kiiltiirleri bir

birlerine yaklastirarak diinya kiiltiiriiniin olusturmustur. Ik olarak Amerika’da demir

> Isa Kayaalp ,iletisimde Insan Dili, Bilge Yaymncilik, istanbul-2002, s. 121.

6 Fichter, J., Sosyoloji Nedir (Cev. N. Celebi), Ankara, 1996, ss.130-131,136
7 http://tr.wikipedia.org/wiki/K%C3%BCIt%C3%BCr



is¢ileri icin iretilen kot pantalonun zaman igerisinde diger kiiltiirlerle etkilisime

girerek diinya genelinde yaygin olarak kullanilmaya baslamistir.

Firmalar {rettikleri drtinlerin hitap etikleri toplumun Kkiiltiirine uygun olup
olmadigin1 gdz oniinde bulundurmaktadirlar. Uretimi yapilan mal veya hizmetin
farkli bir iilkede pazarlanirken {irliniin ambalaj1, ismi, Ozellikleri, tanitim1 hedef
iilkenin normlarma gore diizenlenmektedir. Ornek olarak bir otomobil firmasinin
tirettigi x modelinin ismi farkli iilkelerde olumsuz bir anlam ifade ettiginden tercih

edilmemektedir.

1.2.2.Alt kiiltiir

Ortak yasam deneyimlerine dayanan bir grup insan tarafindan paylasilan degerler
sistemidir. Ust kiiltiir icindeki din, dil, tére ve etnik koken bakimindan kendine 6zgii

Ozelliklere sahip topluluklarin kiiltiiridiir.

Alt kiiltiir, yorelere gore ana kiiltiir kalibindan temel Ozellikler itibariyle fazla
farklilik gostermeyen derece farklarini, gesitliliklerini kapsayan bir yasam tarzidir.
Sinif farklarmin veya etnik gibi mahiyet farklarimin yogun olarak bulundugu ve
farklarin bilimsel olarak tespit edilebildigi tilkelerde bunlara bagli alt kiiltiirler
goriilebilir. ®

Alt kiltlir bireylerin satin alma aligkanlilarini etkileyen énemli faktorlerden biridir.
Bireyin tiyesi oldugu toplumun kiiltiiriine ve alt kiiltiiriine uyumlu olarak yasamlarina

devam ederler.

1.2.3.Sosyal simf
Bireylerin satin alma davranislarini etkileyen diger bir faktor ise bireyin sahip oldugu
sosyal smiftir. Sosyal sinif bireylerin sahip oldugu meslek, gelir diizeyi, egtimim

diizeyi, sayginligina gore olusturulan toplumsal siniflandirilmadir.

Ayni sosyal siiftaki insanlar benzer satin alma davranig1 gosterme egilimindedirler.
Sosyal simniflar giyim, ev esyasi, bos zaman aktiviteleri ve araba gibi alanlarda iiriin
ve marka tercihi konusunda birbirinden farklidir.®

Sosyal simiflar arasinda satin alma aligkanliklar1 arasinda fark bulunmaktadir. Alt

siifta yer alan is¢i olusan istek ve ihtiyacglarini genel olarak haftanin belli giinleri

8 Erkal M. Sosyoloji (Toplum bilimi), istanbul,2006, s156.
° P.Kotler, Gary Armstrong, Principles of Marketing, 14th Edition, Pearson 2011, s134
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olusturulan halk pazarlarindan satin almay tercih ederken {iist sinif i¢erisinde yer alan
is¢inin patronu olusan istek ve ihtiyaglarimi 6zel, liikks magazalardan pahali mal veya

hizmet satin alim ger¢eklestirmektedir.

1.2.4 Referans Gruplar

Bireyler istedikleri ya da ihtiya¢ duyduklar1 mal veya hizmeti satin almadan 6nce
bilgi aragtirmast yapmaktadirlar. Mal veya hizmet hakkinda daha onceki

kullanicilarina, ¢evrelerine, ailelerine danisarak iiriin hakkinda bilgi toplamaktadir.

Referans gruplar1 bireyin satin alma kararina dogrudan etki etmektedir. Bireyler,
referans gruplarindan ti¢ sekilde etkilenir:

-Referans gruplari bireyi yeni davranis ve yasam sekillerine iter.

-Bireyin tutum ve kisisel imajini etkiler.

-Referans gruplari kisinin {iriin ve marka tercihlerinde uyum i¢in baski yapar. 10

1.2.5.Aile

Aile bireyin diinyaya geldigi, biiyiidiigli yetistigi en kiiciik sayal yapidir. Aileler,
cocuk ve ebeveynlerinin olusturdugu ¢ekirdek aile ya da biiyiik anne, biiyiik babanin
da yer aldig1 genis aile olarak iki sekilde goriilmektedir.

Aile, bireylerin satin almasini etkileyen en énemli etmendir. Ciinkii kendilerinin ve

dogal olarak ailelerinin istek ve ihtiyaclar1 giidiisel olarak onceliklidir.

Ailede iyeler satin alma sirasinda farkli roller dstlenebilirler. Bu roller bilgi
toplayicilar, etkileyiciler, karar vericiler, satin alanlar ve kullanicilar olarak bese

ayrilmaktadir.

1. Bilgi Toplayicilar: Satin alma konusunda ailede diisiinceyi baslatan ve karar
vermeye yardimci olmak i¢in bilgiyi toplayan kisilerdir.

2. Etkileyiciler: Degerlendirme kriterine en ¢ok uyan iiriin veya markalarin satin
alinmasinda aileyi yonlendiren, kriter belirlemede fikri sorulan kisi/kisilerdir.

3. Karar Vericiler: Satin alinacak iirlin veya hizmetler i¢in ailenin parasini nasil
harcayacagini belirleyen gii¢ ve/veya ailenin finansal otoritesidir.

4. Alicilar: Satin alma eleman gibi hareket eden kisilerdir. Magazaya gider, ddemeyi

yapar ve iriinleri eve getirir.

10 P.Kotler, Gary Armstrong, Principles of Marketing, 14th Edition, Pearson 2011, s177
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5. Kullamcilar: Uriinii kullanan kisilerdir.™

1.2.6.Rol ve Statiiler

Herkes gruplarda, orgiitlerde ve kurumlarda bir pozisyona, bir statiiye sahiptir. Her
pozisyonla ilgili olarak da kisinin bir rolii ve o pozisyon geregi ¢evresinin ve kisinin
yapilacagi beklentisi i¢inde oldugu eylemler ve faaliyetler dizisi vardir. Arkadas,
ogrenci, isveren, anne-baba gibi kisinin gesitli rolleri genel olarak davraniglarini

etkiledigi gibi satin alma davramslarini da etkiler. *2

Insanlar genellikle kendi rol ve statiilerine uygun iiriinleri tercih ederler. Calisan bir
annenin oynadigi rolleri ele alacak olursak: is yerinde bir yonetici, ailesinde es ve
anne rollerini oynar. Bu durumda, bir yonetici olarak is yerinde kendi rol ve
statiisiinii yansitan tarzda kiyafetler satin alacak; evde ise anne ve es roliiniin

gerektirdigi sekilde satin alma davranisi gé')sterecektir.13

1.3.Demografik etkiler

Bireylerin satin alma davranislarim1 etkileyen diger bir faktor ise demografik
etkilerdir. Demografik etkileri asagidaki siralayabiliriz.
- Yas

Cinsiyet

Meslek

- Egitim
- Gelir

1.3.1.Yas

Bireylerin satin alma davraniglari bireyin sahip oldugu yas donemlerine gore farklilik
gostermektedir. ’Insanlar émiirleri boyunca farkli esyalar ve servisler satin alirlar.

Omiirlerinin ilk yillarinda bebek mamasi yerler, biiyiime ve olgunluk yillarmda gok

“James F. Engel, Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, Consumer Behavior, Dryden Press, 1995, s272-273

2 Mucuk Ismet, a.g.k., 5.46.
13 p Kotler, Gary Armstrong, Principles of Marketing, 14th Edition, Pearson 2011, s139
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yemek yerler ve daha sonraki yillarda daha 6zel diyet yemekleri yerler. Ayrica

elbiseleri, mobilyalari, eglence ve oyunlari da yaslariyla ilgilidir. *.

Birey her yasin getirdigi sorumluk c¢ercevesinde satin alma aligkanliklarini da
diizenlemektedir. Cocukluk donemlerinde satin alinan bisiklet yerini geglik yillarinda
motorsiklete, orta yas ve yaslilik doneminde yerini arabaya birakmaktadir. Her yas
doneminin farkli ihtiyaglar olusturdugundan firmalar da {irlinlerini yas gruplaria
gore iiretmektedirler. Cocuklar i¢in oyuncak, yetiskinler i¢in araba, tablet bilgisayar,
el kremi, sa¢ boyasi vb... Yashlar i¢inde rahat kullanigh giysiler, giinlilk hayati

kolaylastiracak aletler, ekipmanlar iiretilmektedir.

1.3.2.Cinsiyet

Bireylerin cinsiyet farkliliklar1 satin alma aligkanliklarinda da goriilmektedir. Bir
internet sitesinde yapilan arastirmada bayanlarin bir driinii  birden fazla
goriintiilediklerini erkelerin ise iiriiniin fotograflarina birden fazla yakinlasarak iiriin

hakkinda bilgi edindiklerini sonucuna ulagsmiglardir.

Bayanlar kozmetik ve saglik tiriinlerinde satin alim gergeklestirirken erkekler spor
malzemeleri, araba malzemelerinin satin alimlarina vakit ayirmaktadirlar. Bayanlar
satin alacaklar1 iiriin hakkinda birden fazla degerlendirme yaptiktan sonra karar
verirler, erkekler ise satin alacaklar1 uriini bir kere inceledikten sonra satin

almaktadirlar.

Genelde piyasadaki iriinlerin ¢ogunun pazarlamasi, cinsiyete gore yapilmaktadir.
Bazi iiriinlerin, giyim ve kozmetik gibi, sadece erkek veya bayanlar i¢in 6zel olarak
tasarlanmadigi bilinmektedir. Fakat bazi {rlinler ise tek cinsiyete odaklanarak

piyasadaki yerlerini almiglardir.

1.3.3.Meslek & Egitim

Bireylerin satin alma aligkanliklarina etki eden diger bir etmen ise bireyin mesleki
grubudur. Meslek bir bireyin belli bir silire egitimden gectikten sonra elde edilen
tinvanmidir. Meslekleri sayesinde bireyler yasamlarini devam ettirebilecek Tticreti
kazanmaktadir. Bireyler ait olduklart meslek grubu dogrultusunda mal veya hizmet
satin almaktadir. Ornek olarak usta basi ile orta kademe beyaz yakali ydneticinin

maaglar1 arasinda ¢ok fark olmamasina ragmen satin alma tercihleri bir birinden

14 K otler,Pazarlama Yonetimi (Cev. N. Muallimoglu), Istanbul, 2000, 5.167
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farkli olacaktir. Usta bagi araba satin alirken malzeme takimlarinin da sigabilecegi
genis bir araba tercih ederken, orta kademe yonetici daha konforlu, hizli bir araba

tercih edecektir.

Firmalar tiretimini gerceklestirdikleri mal veya hizmetlerde meslek gruplarini baz
alarak bireylerin begenisine sunmaktadirlar. Doktorlar icin saglik ekipmanlari,
sporcular i¢in spor malzemeleri, insaat¢ilar i¢in insaat ekipmanlari gibi triinler

uretilmektedir.

1.3.4.Gelir (Ekonomik durum)

Bireyin satin alma davranigini etkileyen en 6nemli etmen bireyin sahip oldugu
ekonomik durumdur. Gelir diizeylerinin farklilagsmasiyla birlikte satin alma
davranislar1 da dogru orantida farklilasmaktadir.

Alman istatistik¢i Engele gore aile geliri yiizde olarak arttikca;

- Yiyecek maddelerine olan harcamalar toplam gelire oranla azalir,

- Giyim giderleri ve zorunlu harcamalar yilizde olarak pek degismez,

- Zorunlu olmayan (liiks sayilabilecek) mallara yapilan harcamalar ylizde olarak
artar.

Bireylerin gelir diizeyleri satin alma davraniglarini olumlu veya olumsuz ydnde
etkilemektedir. Bireyin geliri arttiginda tercih ettigi mal veya hizmetlerde

degismektedir.

1.4.Durumsal etkiler

Durumsal faktorler, tiiketicinin satin alma karar1 verirken mevcut olan sartlar veya
durumlardir. Bazen satin alma karart ani olarak ortaya ¢ikan bir durumdan
kaynaklanabilir. Hastalanan bir yakinini ziyaret i¢in kisinin bagka bir sehire gitmek
lizere tren veya otobiis bileti satin almasi veya bir kaza sonucu otomobilinin
kullanilmaz hale gelmesi ile yeni bir araba almaya karar vermesi gibi. Otomobil
almay1 disiintirken, kisinin galistig1 isletmedeki 6zel durumlar nedeniyle isini
kaybetmesi, bu konudaki kararindan vazgegmesine; aksine, maasina zam yapilmasi,

diisiindiigiinden daha iyi marka veya model alma karar1 vermesine yol agabilir."®

> Mucuk ismet, a.g.k., 5.48-49.
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Bireylerin igine bulunduklari durum satin alma davraniglarin1 da etkilemektedir. Bu
durumsal faktorleri fiziksel etkiler, sosyal ortam, zaman , satin alma amaci ve bireyin

duygusal durumunu olarak siiflandirabiliriz.

1.4.1.Fiziksel etkiler

Satin alma karar verilmesinde fiziksel ¢evrenin etkisi hangi mal veya hizmetin
nereden, nasil ve ne kadara satin alimacagina etki etmektedir. Magazanin konumu,
1siklandirilmasi, ortam sicakligi, alisveris mekaninin igerisinde rahatsiz etmeyecek
diizeyde miizik c¢alinmasi magazanin havalandirilmasi, kokusu bireylerin satin
almalarimi etkileyen fiziksel unsurlardir. Firmalarin kontroliinde olmayan fiziksel
etmenlerde bulunmayan etmen hava durumudur. Yagmurlu ve karli havalar semsiye
ve kar sporlar1 iiriinleri iireten satan firmalar i¢in avantaj saglarken diger firmalar i¢in
dezavantaj. Ornek olarak kim karli bir havada araba satin almak ister ya da sahil

kenarinda bir otelde konaklamak ister.

Firmalar bu dezavantajli donemlerde bireylerin dikkatlerini ¢ekebilmek igin
kampanyalar, indirimler ve reklamlarin1 siklikla yayinlamaktadirlar. Ornek olarak kis
sezonunda yazlik bolgelerde bulunan tatil kdylerinin fiyatlarini indirmeleri, erken
rezervasyon indirimi gibi tiim bu etmenler bireylerin satin alma kararlarini etkileyen

fiziksel etmenleri olusturmaktadir.

Bireyler satin alma karari vermeden oOnce birden fazla {irlin arasinda geliskiye
diisebilir. Bu durum firma saticilari, pazarlamacilari i¢in kendi iirlinlerini satmak i¢in
firsat olusturmaktadir. Firmalar magazalarimin dizaynini miisterilerin  magaza
icerisinde daha fazla vakit gegirmelerini saglayacak sekilde diizenleyerek bireyin
satin alacag tirtiinler digindaki triinlerle de etkilesim kurdurularak farkli tiriinlerde
satin alinmasina neden olurlar. Yapilan arastirmalara gore birey magaza igerisinde ne
kadar fazla vakit gecirir ise daha fazla aligveris yaptigini ve magaza memnuniyetinin

olustugunu gostermektedir.
1.4.2.Sosyal ortam

Sosyal ortam bireyin kendisini ifade ettigi, etkilesim ve paylagimda bulundugu
topluluktur. Bireyin i¢inde bulundugu sosyal ortam satin alma aligkanliklarina da yon
vermektedir. Sosyal ortam bir tirtinii daha fazla ya da daha az miktarda nereden, nasil
satin alacagida belirleyici rol oynamaktadir. Ornek olarak iinlii bir spor ayakkabis1

markasinin piyasaya yeni sezon olarak ¢ikardigi ayakkabi modelini bir birey kendi
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tarzinda olmadigini diisiinerek diger klasik model ayakkabilardan tercih etmistir. Bir
stire sonra bulundugu sosyal ortam igerisinde daha Once begenmedigi ayakkabi
modelinin popililer olmasiyla birlikte o ayakkabidan satin alma fikrine sahip

olmustur.

1.4.3.Zaman

Zaman insanlarin yagamlarini diizende tutmalarini saglayan en dnemli kavramdir.
Giin, hafta ve yil igerisinde tiim planlamalar1 ¢esitli zaman araliklarina ayirarak
gerceklestirmekteyiz. Zamanin c¢esitli boliimlere ayrilmasi bireylerin satin alma
davraniglarinda dogrudan etkilemektedir. Bireyler sabah uyandiklarinda kahvalti
ihtiyaglarmi gidermek igin kahvaltilik triinlerin satin almasini gergeklestirirken
Oglen daha farkli {irlinleri tercih edilmektedir. Aksam dinlenme, eglenme amacl
satin almalar gerceklestirilmektedir. Ornek olarak Seven-Eleven Japan firmas
bireylerin giin igerisinde farkli Giriinlere taleplerinin olustugunu fark ederek magaza
raflarini, magazanin i¢ dizaynini giiniin belli kisimlarina ve miisterilerin iiriin tercih
zamanlarina gore diizenleyerek giinlin her zaman diliminde bireylerin ihtiyaglarina

cevap vermelerini saglamaktadirlar.

Zaman bazen de miisterilerin iiriin hakkinda olumsuz yargilar verilmesine yol
acmaktadir. Bireylerin yeterli vakti olsa dahi bir iirlin veya hizmet igin sirada
bekleme siiresi uzadik¢a o iiriin hakkinda olumsuz etkiye sahiptir. Thtiya¢ duyulan
mal veya hizmetin zamaninda temin edilmemesi ihtiya¢ duyulan iiriiniin gereksinimi
azalmasina farkli mal veya hizmetlerin ihtiyaglarinin fark edilmesine neden
olmaktadir. Bundan dolayr zaman satin alma karar verme siirecinde onemli rol

oynamaktadir.

1.4.4 Satin alma amaci ve duygusal durumu

Satin alma davraniglarini etkiyen diger bir durumsal faktor ise duygusal durumdur.
Bireyler {izgiin, mutlu, kizgin ve karamsar oldugu durumlarda ihtiyaglarinin disinda
ani satin alma kararlar1 vererek kendilerini iyi hissettirecek mal veya hizmet satin

alimi1 gerceklestirmektedir.

Bireylerin satin alma amaci alinacak olan mal veya hizmetten en fazla fayda elde

etmektir. Satin alinan mal veya hizmetin kalitesi, kullanim rahatligi, dayanikliligi o
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tirtin ile birey arasinda bir bag olusturarak bir sonraki satin alma ihtiyaglarinda

alternatif lirlin arastirilmasini kisitlayarak rutin satin alim gergeklestirilir.

1.5.Bireysel satin alma karar siireci

Bireylerin satin alma kararim1 vermesi bes asamadan olugmaktadir. Satin alma
kararinin ilk asamasi ihtiyag veya istegin olusmasidir. Ikinci asamada olusan ihtiyag
veya istekler nitelendirilerek mal veya hizmet hakkinda bilgi toplanmaktadir. Ugiincii
asamada mal veya hizmet hakkinda toplanilan bilgilerle birlikte alternatif mal veya
hizmetlerin degerlendirilmesi yapilmaktadir. Sonraki asamada mal veya hizmetin
secimi yapilarak satin alma islemi tamamlanmaktadir. Son olarak satin alinan mal
veya hizmet kulanim asamasinda degerlendirilerek olusacak olan memnuniyet ya da
memnuniyetsizlik bireyin olusacak olan yeni mal veya hizmetlerin satin alinmasinda

etkili rol oynamaktadir.

Sorunun belirlenmesi
Bilgileri ve secenekleri arama

|

Seceneklerin degerlendirilmesi

v

Satin alma karar1

Satinalma ———————  Satin almama — Sorun hala gegerli

Durma

Satin alma sonrasi degerlendirme

Tatmin Tatminsizlik
(stire¢ tamamlanir)  (Birinci asamaya donme olasilig1)

Sekil.3.Bireysel satin alma karar siireci
Kaynak: Satin Alma Karar Siireci Asamalar1 (Odabas1 ve Barig, 2003: 333)
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1.5.1.1htiyacin olusmasi

Satin alma karar siireci bir mal veya hizmet ihtiyacinin olusmasi ile baglamaktadir.
Bireyler rutin islerini gergeklestirirken mal veya hizmet ihtiyact olusmaktadir.
Ihtiyaclar, fizyolojik olarak (aglik, susuzluk) ortaya ciktig1 gibi, ticari reklamlar

araciligiyla ya da durumsal sebeplerden dolay: da Satin alma ihtiyag olusmaktadir.

Bireylerin ihtiyaclarini, yasam standartlarini ayni1 diizeyde tutma ve daha iyi hale
getirme istekleri de olusturmaktadir. Ornek olarak bir ailenin evinde kullandig
bilgisayar uzun c¢aligsma siiresinden ve yiiklenen programlardan dolay1 asir1 isinmakta
ve yiiksek ses ¢ikartarak rahatsiz etmeye baslamistir. Bu sorunun ¢oziilmesi igin kisa
araliklara tamirciye gotiiriilmesine ragmen sorun c¢oziilmemistir. Bunun gibi

durumlarin olugmasi bireylerin satin alma ihtiyacini olusturmaktadir.

1.5.2. Alternatiflerin Belirlenmesi

Alternatiflerin belirlenmesi bireylerin satin alma karari vermelerini saglamak igin
mal veya hizmet hakkinda fiziksel bilgi arayigi ve bilgiyi 6ziimseme cabalarinin

timuddr.

Bireyler satin almayi diislindiigii iirtin hakkinda daha 6nceden bilgi sahibi ise
alternatif arayisi kisith olacaktir bununla birlikte ge¢miste yapilan satin almalar
tirlinlin veya hizmetin kullanict memnuniyeti alternatif arayisini etkilemektedir.

Bireyler, nasil ve hangi 6zellikte iiriinii tercih etmeleri konusunda arastirma yaparlar.
Yeni bir bilgisayar almak istiyorsunuz fakat binlerce farkli 6zelliklerde {irlin
bulunmakta. Alternatif arayis1 asamasinda kisisel ve kisisel olmayan bilgi
kaynaklarina bagvurabilirler. Kisisel bilgi kaynagi olarak, aile ve arkadaslar, satis
personeli, tiriinii kullanan diger tiiketicilerdir. Kisisel olmayan bilgi kaynaklarina

ornek olarak reklamlar, dergiler, gazetelerdir.

1.5.3.Uriiniin degerlendirilmesi

Alternatiflerin belirlenmesiyle birlikte bireyler belirledikleri mal veya hizmetleri
karsilastirarak bir karar verirler. Bireylerin degerlendirme 6lgiitlerinin sayisi {iriin,
tilketici ve iginde bulunulan duruma gore farklilik gosterir. Gida veya hizmet
iriinlerinde az sayida olgiit ele alinirken araba, ev, elektronik esya satin alinirken ¢cok
sayida Ol¢iit ile degerlendirme yapilir. Bireylerin satin alma degerlendirmesi {i¢

faktorden etkilenmektendir.
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Birinci faktor ortaya ¢ikan ihtiyacin acil olmasidir. Bir mal veya hizmetin ihtiyacinin
aciliyeti arttikca daha az degerlendirme yapilmaktadir. Birey, aciliyeti artan mal veya
hizmetlerde daha 6nceden bilgi sahibi oldugu tiriinleri 6ncelikle tercih ederler. Bilgi

sahibi olmadig1 mal veya hizmetlerde referans gruplarinin goriisleri etkili olmaktadir.

Ikinci faktér {iriniin "yiiksek" ya da "diisiik ilgilenilen" iiriin olmastyla ilgilidir.
Uriiniin yiiksek ve diisiik ilgilenilenimde onemli farkliliklar mevcuttur. Bireyler
yiiksek ilgilenimde, satin alinacak f{riiniiniin  degerlendirilmesi, alternatif
arayislarinda dikkatli bir sekilde bilgi toplanarak inceleme Yyaparlar. Marka
degerlendirmeleri agik ve ayiric1 bir sekilde yapilmaktadir. Ornek olarak ev, araba,
tekne satin alimlar1 gibi satin alma riskinin yiiksek oldugu tirtinlerde goriilmektedir.
Diistik ilgilenimde ise iirlin degerlendirme ve alternatiflerin belirlenmesi
yapilmaksizin satin alma yapilmaktadir. Belli belirsiz ya da genellemelerle markalar
degerlendirilir. Rutin satin  alma aliskanhiklarimizi  kapsar. Ornek olarak
susadi@imizda ihtiyacin giderilmesi i¢in markasina bakilmadan su satin alarak

susuzlugumuzu gideririz.

Ucgiincii  faktdr ise alternatif mal veya hizmetin teknik o6zellikleriyle ilgilidir.
Segenekler teknik acidan ¢ogaldik¢a yapilan degerlendirmenin yogunlugu
artmaktadir. Kiiresellesmenin etkisiyle ¢ogalan mal veya hizmet ¢esitliligi bireyin
alternatifleri degerlendirme siirecini uzatarak kendisi i¢in en iyi se¢imi yapmaya

yonledirmektedir.

1.5.4.Satin Alma Kararinin Verilmesi

Bireyler ihtiyag duyduklar1 mal veya iirlin hakkinda topladigi bilgiler ve
alternatiflerin degerlendirilmesiyle sectigi mal veya hizmeti satin alma siirecine
gecmektedirler. Bu siiregte birey elde ettigi bilgiler ve karsilagtirmalar sonucu istek
ve ihtiyaglari dogrultusunda satin alma karar1 vermektedirler eger mal veya hizmet

hakkinda edinilen bilgi yeterli bulmaz ise tekrardan bilgi toplamaya baslamaktadir.

Bireyin satin alma kararini vermesinde ilgili mal veya hizmetin rengi, markasi, fiyati,
paketi etkili olmaktadir. Mal veya hizmetin 6zelliklerinin disinda kullanict yorumlari,
mal veya hizmetin pazarlama gorevlisinin daha fazla bilgi edinerek satin alma

kararinin verilmesini kolaylastirmaktadir.
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1.5.5.Satin Alma Sonrasi1 Davranislar

Bireyler satin alma kararlarinin ardindan aliman mal ve hizmeti degerlendirir ve
bunlara gore davraniglarda bulunmaktadir.

Satin alma sonrasi tiiketici davraniglarini; satis sonrasi ¢eliski, tiiketici sikayetleri,
tiriinii elden ¢ikarma olarak ayirmak miimkiindiir. Satis sonrasi ¢eliski {iriiniiniin
kullanilmasi ve {iriinii elden ¢ikartmasi etkisinde olusur. Bireylerin bir mal veya
hizmeti satin almasinin en 6nemli sebebi ihtiyaci tatmin edilmesidir. Eger satin
alman mal veya hizmet bireyin ihtiyaglari1 karsilanmadiginda miisteri
memnuniyetsizligi olusacaktir.

Uriiniin elden ¢ikartilmas: tiiketicinin {irinii kullandiktan sonra hangi yollar ile
tirtinden kurtuldugunu ifade eder. Satin alinan iirlinliniin ambalajiin ¢ope atilmasi,
alinan elektronik esyanin performansindan memnun kalinmadigi durumda ikinci el
pazarinda satisa sunulmasi ya da depoya kaldirilarak daha sonradan elden ¢ikarma

tercihinde de bulunabilinir.

1.6.Uygulama

1.6.1.Uygulamanin amaci ve kapsam

Bireysel satin alma siirecine ve satin alma davranislarina etki eden etmenler bireyden
bireye farklilik gostermektedir. Olusan farkli satin alma kararlar1 hakkinda bilgi
toplayabilmek i¢in internet araciliiyla sosyal medya iizerinden ve bireylerle bire bir
goriigiilerek satin alma davraniglart hakkinda arasgtirma yapilmistir. Arastirmanin
yonetimi, karar verme sirasinda karsilagilan belirsizlikleri ve bilgi eksikligini
gidermek, problemleri teshis etmek, aydinlatmak, ¢dziim bulmak igin basvurulan

sistematik ve planli bilgi toplama faaliyeti olan anket tercih edilmistir.

On bes sorudan olusan bireysel satin alma aligkanliklar1 anketiyle katilimcilarin satin

alma aligkanliklar1 hakkinda bilgi edinilmek amac¢lanmistir.
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1.6.2.Bireysel Satin Alma Ahskanhklar1 Anketi

Anketin ilk {i¢ sorusunda ankete katilan bireylerin cinsiyet, yas ve egitim seviyeleri

hakkinda bilgi edinmek amaglanmistir.

1 - Cinsiyetiz ?
Tablo.1.Ankete katilan bireylerin cinsiyet dagilim
CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
BAY 89 %44.5
BAYAN 111 %55.5
GENEL TOPLAM 200 %100
2 — Yasimz?

Tablo.2 . Ankete katilan bireylerin yas dagilimi

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
18-30 163 %81.5
30 yas tizeri 33 %18.5
GENEL TOPLAM 200 %100

3 - En son hangi okulu bitirdiniz?

Tablo.3. Ankete katilan bireylerin egitim diizeyleri

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
BIR OKUL BITIRMEDI 0 %0
ILK OKUL 0 %0
ORTA OKUL 0 %0
LISE 23 %11.5
UNIVERSITE 168 %84
YUKSEK LISANS 9 %4,5
DOKTORA
GENEL TOPLAM 200 %100
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4 — Ahigverise ¢ikmadan once fiyat arastirmasi yapar misimz?

Tablo.4.Alisveristen once fiyat arastirmasi yapan bireylerin dagilimi

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
EVET GENELLIKLE 57 %28.5
HAYIR YAPMAM 74 %37
BAZEN 69 %34.5
GENEL TOPLAM 200 %100

Bu sorudaki amag ankete katilanlarin satin alacaklari {irlin igin fiyat arastirmasi yapip
yapmadiklarinin belirlenmesidir. Ankete katilan 200 kisiden 57 kisi genellikle fiyat
arastirmasi yaptiklarini buna karsilik 74 kisi fiyat aragtirmasi yapmadigini belirtti 69

kisi ise bazen fiyat aragtirmasi yaptiklarini belirtti.

5 — Satin alacagizin mal veya hizmetin 6zelliklerini inceler misiniz?

Tablo.5.Mal veya hizmetin 6zelliklerini inceleyenlerin dagilim

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
EVET 165 %82.5
HAYIR 35 %17.5
GENEL TOPLAM 200 %100

Bu sorudaki amag¢ ankete katilanlarin satin alacaklart mal ve hizmetin 6zelliklerini
inceleyip incelemediklerinin belirlenmesidir. Ankete katilan 200 kisiden 165 kisi
satin alinan {riiniin kaliteli olmasi tercih sebebi oldugunu belirtti. 35 kisi ise

ozelliklerini incelemediklerini ilettiler.

6 — Sizce satin alacagimiz mal ve hizmetinin en 6nemli unsuru Kkaliteli olmasi

midir?
Tablo.6.Kalitenin 6nemli oldugunu belirten bireylerin dagilim
CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
EVET 187 %93.5
HAYIR 13 %6.5
GENEL TOPLAM 200 %100
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Bu sorudaki amag ankete katilanlarin Satin aldiklar1 mal ve hizmetin Kkalitesinin
onemli olup olmadigmnin belirlenmesidir. Ankete katilan 200 kisiden 187 (%93.5 )

kisi satin alinan tiriiniin kaliteli olmasi tercih sebebi oldugunu belirtti.

7 - Sizce satin alacaginiz iiriin ve hizmetin en 6nemli unsuru iiriiniin markasi

mudir?

Tablo.7.Markanin 6nemli oldugunu belirten bireylerin dagilim

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
EVET 148 %74
HAYIR 52 %26
GENEL TOPLAM 200 %100

Bu sorudaki amag ankete katilanlarin satin alacaklarini tiriinliniin markasinin énemli
olup olmadigini belirlemektir. Ankete katilan 200 kisiden 148 kisi markanin 6nemli

oldugunu belirtirken 52 kisi

belirtmislerdir.

8 - Reklamlarin satin alma tercihlerinizi etkiledigini diisiiniiyor musunuz?

ise markanin o kadarda Onemli

Tablo.8.Reklamlarin etkili oldugunu belirten bireylerin dagilim

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
EVET 134 %67
HAYIR 66 %33
GENEL TOPLAM 200 %100

Bu sorudaki amag ankete katilanlarin satin alacaklarin iiriiniin reklamlarindan dolay1

tercin edip etmedikleri konusunda bilgi edinmektir. Ankete katilan 134 Kkisi

reklamlarin etkili oldugunu belirtirken 66 kisi ise etkili olmadigini belirttiler

21

olmadigini




9. Bir mal veya hizmetin toplumun genis kism tarafindan tercih edilmesi sizce

neye baghdir?

Tablo.9.Mal veya hizmetin tercih sebebini belirten bireylerin dagilimi

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
REKLAMLARIN ETKILI 42 %21
OLMASI
MARKASINDAN DOLAYI 71 %35.5
ULASILANABILIRLIGI 10 %5
HEPSI 77 %38.5
GENEL TOPLAM 200 %100

Bu sorudaki amag¢ bazi iiriinlerin toplumun genis kismi tarafindan tercih edilmesi
yani lirlinlinlin veya hizmetin popiiler olmasi neye bagli oldugu konusunda fikir elde
etmektir. Ankete katilan 200 kisiden 42 kisi iiriin reklamlarinin satin alma tercihleri
tizerinde olumlu etkisi oldugunu belirtirken, 71 kisi iriiniin veya hizmetin
markasindan dolay1 tercih edildigini, 10 kisi ulasilabilir bir iirtin olmasini ve 77 kisi

ise tiim bu etmenlerin iiriin veya hizmetin popiilerligini olusturdugunu belirttiler.

10 -Tavsiye iizerine hizmet veya mal satin aldiginiz oluyor mu?

Tablo.10.Tavsiyelerin 6nemli oldugunu belirten bireylerin dagilim

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
EVET 54 %27
HAYIR 63 %31.5
BAZEN 70 %35
SIK SIK 13 %6.5
GENEL TOPLAM 200 %100

Bu sorudaki amag bireylerin satin alacaklar1 mal ve hizmet hakkinda c¢evresinden
tavsiye alip almadiklar1 konusunda fikir elde etmektir. Ankete katilan 200 kisiden 54
kisi tavsiye aldiklarini 63 kisi tavsiye almadiklarini belirtitken 70 kisi bazen
tavsiyeye ihtiya¢ duyduklarini ve 13 Kkisi ise sik sik tavsiye aldiklarini belirttiler.
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11. Internet iizerinden ahsveris yapiyor musunuz?

Tablo.11.internet iizerinden alisveris yapan bireylerin dagilimi

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
EVET 184 %92
HAYIR 16 %8
GENEL TOPLAM 200 %100

Bu sorudaki amag¢ teknolojik gelismelerin bireylerin satin alma aliskanliklar
tizerinde etkisinin olup olmadigin1 belirlemektir. Ankete katilan 200 kisiden 184

kisinin internet lizerinden aligveris yaptiklarini belirttiler buna karsilik 16 kisi

aligveriglerinde interneti tercih etmediklerini belirtti.

12 - Ucuz ve pahali iiriinler ayn kalitede midir?

Tablo.12. Kaliteli iiriiniin pahah oldugunu belirten bireylerin dagilim

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
EVET 21 %10.5
HAYIR 179 %89.5
GENEL TOPLAM 200 %100

Bu sorudaki ama¢ ucuz veya pahali iiriinlerinin kalitelerinin ayni olup olmadigi
konusunda bilgi edinmektir. Ankete katilan 200 kisiden 179 kisi ucuz veya pahali

tirlinlerin fiyatlar1 arasindaki fark gibi kalitelerinin de ayni olmadigini belirtirken 21

kisi ayn1 oldugunu belirtmistir.

13 - Saticimin (pazarlamacinin ) davranislar sizi etkiler mi?

Tablo.13.Saticinin roliiniin 6nemli oldugunu belirten bireylerin dagilimi

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
EVET 162 %81
HAYIR 38 %19
GENEL TOPLAM 200 %100
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Bu sorudaki amag saticinin satin alma siirecinde bulunan bireyin iizerinde etkisinin
olup olmadigini belirlemektir. Ankete katilan 200 kisiden 162 kisi saticinin roliiniin

etkili oldugunu belirtirken 38 kisi ise etkili olmadigini belirtti.

14. Sizce bir mal veya hizmetin kalitesini ne belirler?
Tablo.14.Kaliteli iiriiniin en é6nemli kriterinin uzun 6miirlii olmasim belirten

bireylerin dagilimi

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
TUKETICI YORUMLARI 21 %10.5
UZUN OMURLU OLUSU 82 %41
MARKASI 51 %25.5
URUNUN BILINIRLIGI 46 %23
GENEL TOPLAM 200 %100

Bu sorudaki amag¢ bir mal veya hizmetin kalitesini belirleyici unsurun ne oldugunu
belirlemektir. Ankete katilan 200 kisiden 82 kisi tirliniin kullanim siiresinin uzun
olmasi o {iriin ve hizmetin kaliteli oldugunu belirledigini belirtmistir.51 kisi ise
markasinin kalitesini belirledigini belirtmistir.46 kisi ise mal veya hizmetin toplumun
genig kismi tarafindan bilinirligi kalitesini belirledigini buna karsilik 21 kisi ise

tilkketici yorumlarimi dikkate aldigini belirtmistir.

15 - Gida urinii alirken tuiretim ve son kullanma tarihine dikkat eder misiniz?

Tablo.15.Son kullanma tarihine dikkat eden bireylerin dagilimi

CEVAPLAYICI SAYISI YUZDE ORAN
EVET 181 %90.5
HAYIR 19 %9.5
GENEL TOPLAM 200 %100

Bu sorudaki amag bireylerin gida {iriinii alirken iiretim ve son kullanma tarihine
dikkat edip etmedikleri konusunda bilgi edinmektir. Ankete katilan 200 kisiden 181
kisi iiretim ve son kullanma tarihine dikkat etigini belirtirken 19 kisi dikkat

etmediklerini belirtti.
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1.6.3.Anket sonug¢larinin degerlendirilmesi

Ankete katilanlarin satin almasini etkileyen faktorleri 6grenmek amaciyla ayri ayri
sordugumuz sorularin cevap ylizdeleri biiyiikten kiiclige dogru su sekilde
belirlenmigtir. Mal veya hizmeti satin alirken; en énemli unsurun kaliteli olmas1 (%
93,5) gerektigini, teknolojik gelismeleri takip ederek internet ilizerinden aligveris
yaptiklarini (% 92) belirtti, gida iriinleri alirken son kullanma tarihine dikkat
ettiklerini (% 90,5)belirtti, ucuz ve pahali iirtinlerin ayn1 kalitede olamayacagi (%89)
goriisiinde bulundular, tirtinii satin almadan 6nce 6zelliklerini incelediklerini(%82,5)
belirtti, saticinin iiriiniin satin almasinda roliiniin etkili oldugunu (% 81) belirtti, satin
aliman {riiniin markasinin 6nemli olduguna (%74) wvurgu yaparken, {irliniin
reklamlarimin satin alma tercihlerini etkiledigini ( %67) belirtirken,iiriiniin kalitesini
dayanikliligi belirledigini (%41) iletirken, bir {irinii satin almadan oOnce fiyat

arastirmasi yapmadigini( % 37) belirtti.

Ankete katilanlarin % 55,5’ini bayanlar olustururken, ankete katilanlarin % 81,5’i
18-30 yas arasinda yer almaktadir ve %@84’Uniin egitim seviyesi Universite

mezunudur.
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2.BOLUM

2.Endiistriyel Satin Alma

Satin alma faaliyeti 1832 yilinda yayinlanan Charles Babbages’s ‘> On the economy
of manufactures “’ kitabinda madencilik sektoriinde gerekli olan mal ve hizmetleri
satin alan malzemeci adam olarak ge¢mektedir. Sanayi devrimi ile birlikte satin alma
onem kazanmaya bagladi. 1887 yilinda Marshall Kirkmans’in “’The Handling of
Railway Supplies’’ kitabinda satin alma ¢alisanlarinin iilkenin gelismis bolgelerinden
nitelikli tirin getirmesiyle birlikte demir yolu sanayisine stratejik katkisindan dolay1

satin almanin 6nemi anlasilarak mal tedarik boliimii olusturuldu.

1890 yili itibari ile kurumsal satin alma demir yolu kurumlari disinda farkli
kurumlarda da kullanilmaya baglanmistir. 1. ve 2. diinya savaglari doneminde savas
malzemelerine olan gereksinim fabrikalarin ham madde taleplerini arttirmistir.
Gerekli mal ve hizmetlerin tedarik edilmesi satin alma departmanin Gnemini

arttirmistir.

1960 yillarin sonu 1970’li yillarin basinda satin alma departmanlarinin malzeme
tedariginin stratejik planlanmasinin bir pargasi olarak kurumsal cercevede yerini
almaya basladi. 1970’li yillarda uygulanan petrol ambargosu hemen hemen tiim
hammadde tedarik faaliyetlerinin durmasina sebep olurken satin alma is diinyasinin

odak noktasi haline getirdi.

1980’li yillarda tam zamaninda satin alma (just-in-time) tekniginin gelismesiyle
birlikte stoklarin ve tedarikgilerin kontroliiniin kolaylagmasi, kalite, miktar, zaman ve

giivenirlik rekabet¢i piyasada stratejik onemini gostermistir.

1990’1 yillarda kurumlar tretim ve gider maliyetlerinde tasarrufa yonelmeleriyle
birlikte ihtiya¢ duyulan mal veya hizmet satin alirken kazanmayi hedeflemeye
basladilar. Uriin temin ettikleri tedarikgilerle yapilan anlasmalar ile mal veya
hizmetin dogru fiyattan, dogru miktarda, dogru zamanda, dogru yerden teslim
alinmasiyla satin alma maliyetlerinde karlilik saglanmistir. Firmalar 90’11 yillarin

sonunda satin alma departmanlarin1 yeniden diizenlenerek satin alma faaliyetlerini

26



gelistirdiler. Tedarik¢i veri tabani olusturulmaya baglanarak tedarikei iligkileri ve

yonetimi bu donemde faaliyete gegmistir.

2000’11 yillara ve giinlimiize geldigimizde satin alma departmanlar1 firmalarin
yonetim kismi igerisinde yerini per¢inlemistir. Firma biit¢esinin biiylik bir kismini
kullanan satin alma departmanlar1 teknolojinin gelismesiyle birlikte e-tabanli
uygulamalarin EDI, RFID, ERP, SAP geleneksel satin alma siireglerine
uyarlanmasiyla satin alma maliyetlerini diisiiriilmesine, is istasyonlar1 ve tedarikgiler
arasinda dogru bilgi paylasimiyla satin alma siireglerini hizlandirmistir. E-ticaret
faaliyetinin artmasina bagl olarak e- satin alma, e-ihale uygulamalari satin alma
stireclerine dahil edilerek stok seviyelerinin azalmasina, dogru friiniin, dogru

fiyattan, daha genis tedarik¢i agindan temin edilmesi saglanmustir.
2.1.1 Endiistriyel Uriin

Devamli veya belli zamanlarda, makine ve benzeri araglar kullanarak bir madde veya
giiclin niteligini veya bi¢cimini degistirerek toplu iiretim seklinde elde edilen iiriinlere
endiistri iirlinli denir. Kisaca endiistriyel tiriin, tiiketim iirlinlerinden farkli olarak en
son tiiketiciye satilmayip yeni iriinlerin tiretiminde kullanilan {izerinde bazi iglemler

yapildiktan sonra tiiketicinin begenisine sunulan {iriinlerdir.

Endiistriyel iirtinlerinin alicilar1 genellikle imalatgilar, fabrikalar, madenciler, tasima,
hizmet ve yap1 isletmeleri ile 6zel ve kamu kuruluslaridir. Endistriyel iiriinler,
sermaye Uriinleri, hammaddeler, islenmis maddeler ve parcalar, liretime yardimci
araclar, donatim mallan, bakim ve onarim faaliyetlerine yonelik hizmetler gibi

gruplara ayrilir.

Sermaye {irlinleri arazi, bina ve lretim ic¢in gerekli olan biiylik makinelerin,
bilgisayar initelerinin olusturdugu riinlerdir. Sermaye {irlinleri firmalarin
biit¢elerinin 6nemli kismini kullanirlar. Sermaye tiriinleri uzun omiirlii ve geri getirisi

olabilen yatirimsal tiriinlerdir.

Ham madde: Deniz, orman, toprak ve madenlerden elde edilen temel iiriinlerdir ve
iretim zincirinin baslangicidirlar. Ham madde firmalar tarafindan islenerek yar1

mamul iirlin ya da iiriin elde etmektedir.

Islenmis madde ve parcalar: Farkli bir alanda iiretilmis olan iiriinlerin yeni

tiretilecek olan iriinlerde tamamlayici iiriinlerdir. Otomobil {iretiminde kullanilan
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aki, lastik ya da giyim sektoriinde kullanilan fermuar, diigme bu tiir iriinlere
ornektir.

Uretime yardima iiriinler: Bu tiir mallar iiretim akisini hizlandiran {iriiniiniin
igerisinde yer almayan iirlinlerdir. Biiro malzemeleri, iirlin aktarma araglari, iiretim

arag ve geregleri gibi mallardir.

Bakim ve onarim faaliyetlerine yonelik hizmetler tiriinlerin tiiketiciyle bulustuktan
sonraki siire¢lerinde miisteri memnuniyetini saglayan hizmetlerdir. Bakim, onarim,
montaj, sigorta, damigsmanlik gibi hizmetlerden olusur. Bu hizmetler firmalarin

dagitict aglari, servisleri tarafindan kargilanmaktadir.
2.1.2 Endiistriyel Pazar

Endiistriyel (orgiitsel) pazar, iriin ve hizmetin kisisel tiiketimden daha farkli bir
amag¢ icin satildiginda olusur. Bireylerin satin aldigi bitmis iiriin veya hizmetlerin
tamamlanmas1 asamasindaki tiim alicilar1 kapsamaktadir. Orgiitsel satin alma bir
liriiniin ya da hizmetin kisisel tiiketimden daha farkli bir amag i¢in satildiginda
olusmaktadir. Ornek olarak bir lokanta isletmesinin yemeklerini miisterilerine
sunabilmesi i¢in gerekli olan malzemeleri sebze halinden veya et kurumdan satin
almasidir. Ya da araba iireticisi firmanin iiretim agamasinda ihtiyact olan iriinlerin

yedek parca tireticisi olan firmalardan satin almasidir.

Genel olarak endiistriyel pazari sirketlerin, isletmelerin ve kurumlarin mal ve
hizmetlerini gelistirmek veya {lretim organizasyonlarini tamamlayabilmek i¢in
gerekli olan {irtinlerin tedarik ettikleri alanlar olusturur. Endiistriyel Pazar; tireticiler
pazari, aracilar pazari, Kurumlar pazar1 ve devlet pazari olarak dort farkli gruba
ayrilir.

e Ureticiler pazari: Sirketlerin, kurumlarmn iiretim organizasyonlari sirasinda
ihtiya¢ duyulan mallarin {iretimini yapan saglayan ve firmalar tarafindan satin
alinan pazardir.

e Aracilar pazan :lhtiya¢ duyulan mal veya hizmetleri tiiketiciye ya da diger
isletmelere diisiik kar ile yeniden satmak i¢in alan igletmelerin olusturdugu
pazardir.Bu igletmeleri toptancilar veya perakendeciler olusturmaktadir.

e Kurumlar pazart : Kar amacit gitmeyen kurum ve isletmelerin
(parti,dernek,sendika) toplumsal eylem ve organizasyonlarini gerceklestirmek

icin ihtiyaglarin karsilamak icin yapilan satin almalardir.Kizilay derneginin
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dogal afetlerde kullanilmak ftizere ilag, ¢adir, battaniye vb fliriinleri tedarik

etmesi kurumlar pazarina 6rnektir.

e Devlet pazart : Sinirlar1 igerisinde yasayan toplumun ihtiyaglarini
karsilayabilmek, refah seviyesini gelistirmek i¢in yapilan iiriin ve hizmetler

i¢in yapilan ¢ok cesitli satin almalar1 kapsamaktadir.

2.1.3.Endiistriyel Satin Alma Kavram

Satin alma, sahip olunan mal veya hizmetlerin disinda olusan ihtiya¢ ve isteklerin
dogrultusunda yeni mal ve hizmetlerin para, mal, is giicii karsiliginda elde

edilmesidir.

Satin alma, gerekli malzeme, hizmet ve ekipmanmn temin edilmesinden sorumlu,

organizasyonun temel bir fonksiyondur®.

Satin alma, biitiinlesik tedarik zincirinin bir parcasi, Orgiitsel bir birim veya
fonksiyon olarak yiiriitilen siirectir. Satin alma, gerekli ihtiyaclarin, en verimli
sekilde, dogru zaman, dogru kalite, dogru miktar ve dogru fiyatla tedarik
edilmesinden ve tedarik¢ilerin dogru yonetiminden soruludur. Boylelikle satin alma,

isletme stratejisine ve rekabet avantajina katkida bulunmaktadir.*’

Satin alma kavrami paranin bulunmasindan daha Oncelere, insanligin ilk yerlesik
hayata gectikleri donemde ellerinde biriken fazla {irtinleri ihtiya¢ duyduklar1 diger
triinler ile takas etmeleriyle baslamistir. Para, bulunmasiyla birlikte mal veya
hizmetlerde takas araci olarak kullanilmaktadir. Yerlesik hayata ge¢ilmesiyle birlikte
satin alma biiyliglinden kii¢ligline kadar hemen hemen tiim bireylerin temel islevi
haline gelmistir. Bir satin almayla giderilen ihtiyag ve istekler yerini yeni ihtiyaglara

birakmaktadir.

Firmalar, siirekli gelisen ve artan tiiketici istek ve ihtiyaglarini karsilayabilmek, yeni
tirtinler gelistirerek karliligini artirmak i¢in hammadde, yar1t mamul {iriin veya yedek
parga iireten firmalardan, aracilardan daha onceden belirtilen miktarda, fiyattan,
istenilen ozelliklerde ve belirtilen teslimat zamaninda mal veya hizmet satin alimim

gerceklestirmektedir.

18 Institute for Supply Management (ISM), Glosarry of Key Supply management, http:/Avww.ism.ws/Glossary
17 Kenneth lysons, Brain Farrington, Purchasing and Supply Chain Management, 7. Baski, Prentice
Hall,London,2006, s8-9
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Endiistriyel satin alimlar bireysel alimlardan farkli olarak miktar ve maliyet
acisindan biiyiik, teknik bilgi ve uzmanlik gerektiren bir islemdir. Endiistriyel satin
alma faaliyeti i¢erisinde liretimin ihtiya¢ duydugu hammadde, yar1 mamul iiriin veya
yedek parga, iiretim ve idari isler i¢in gerekli olan makinelerin tedarigi, tesis yeri ve
binasi, ihtiya¢ duyulan ofis malzemeleri, teknolojik alt yapilarin yazilimlarin kisaca
firmanm islevselligini ve verimliligini arttiracak mal veya hizmetlerin satin

alinmasini kapsamaktadir.

20.yy ortalarinda ve sonuna dogru ham madde ve stok maliyetlerinin artmasiyla
firmalar is siireglerini yeniden diizenleme ihtiyac1 duyarak satin alma isleminin
Oonemini anlamislardir. Rekabet¢i piyasa kosullarinda ayakta kalmak ve
biiyliyebilmeleri i¢in satin alma ve iiriin tedarik sistemlerini yeniden diizenleyerek
firmanin merkezi konumuna getirilmistir. Boylelikle firmalar satin alirken de

kazanma amaci giitmiislerdir.

Satin alma departmanlart is istasyonlarindan gelen mal veya hizmet ihtiyaglarinin
belirtilen miktarda, kalitede ve zamandan miimkiin olan en diisiik maliyetten tedarik

edilmesini saglamaktadir.

Endiistriyel pazarlarda faaliyet gosteren isletmeler arasinda gergeklesen satin alma
stireci endiistriyel satin alma olarak adlandirilmaktadir. Bu siire¢ isletme sinirlarinda
istenen durum ile mevcut durum arasindaki farkliligin tespit edilmesi seklinde dogan
bir problem ile baslamaktadir. Problem, alternatif {iriin, hizmet, marka veya
tedarikcileri belirleme, degerlendirme ve bunlar arasindan secileni satin alma

adimlari izlenerek ¢oziilmektedir.

Endiistriyel satin almada siparis miktarmin biiyiik olmasi satin alma maliyetlerinin
artmasina sebep olmaktadir. Mevcut {iretim i¢in yapilan hatali satin alma kararlar
firmalarin tretim faaliyetlerinin durmasma ve uzun donem karlilifinda 6nemli rol
oynamaktadir. Uriiniiniin satin alinmas1 kadar tedarikcinin secilmesi ve miisteri

iliskileri tiretimin devamui i¢in biiyiik 6nem arz etmektedir.

Serbest piyasada olusan firmalar aras1 yogun rekabet firmalarin satin alirken de kar
etme amacini olusturmustur. Firma biitcesinin biiyiik bir kismin1 kullanan satin alma
departmanlar1 tekrardan diizenlenerek profesyonellestirilmistir. Daha diisiik fiyata
tedarik edilen mal veya hizmet iiretim maliyetlerini dogrudan etkilediginden

piyasalarda fiyat avantaji saglamaktadir ve yeni yatirnmlar igin kaynak
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olusturmaktadir. Giiniimiizde endiistriyel satin alma fonksiyonuna dért ana unsur yon

vermektedir;

Kiiresellesme: Ulkeler arasi ticaretin artmasi, tasima sistemlerinin gelismesiyle
birlikte firmalar da ihtiya¢ duyduklari mal veya hizmetleri yurt disindaki tedarik¢i
firmalardan daha uygun fiyattan ve kaliteli olarak satin alimlar gergeklestirmektedir.
Kiiresel pazarin daha genis tedarik¢i ag1 ve fiyat avantaji olusturmasi tilkelerin mal
veya hizmetlerin giris ve ¢ikislarin1 Kolaylastirmasi firmalarin kiiresel kaynaklara
yonelmesini arttirmigtir.  Kiiresel pazarlarda yakalanan fiyat avantajiyla yerel
firmalarla pazarlik aracit olarak kullanilarak yerel pazarlardan mal veya hizmetlerin
daha uygun fiyattan satin alinmasi saglanmaktadir.

Endiistri Konsolidasyonu: Biiyiikk daha iyidir goriisiiniin is piyasalarinda yer
edinmesiyle birlikte ¢ok uluslu sirketlerin, sirket gruplarmin, genis capli is
ortakliklarinin olusmasina zemin olusturmustur. Genisleyen ve karmasiklasan sirket
yapilar1 tiretim ve is siiregleri i¢in gerekli olan hammadde, ekipman ve hizmet
ithtiyaglarmin biiylimesini saglayarak satin almanin 6nemini arttirmistir. Satin alma
departmani artan satin alma taleplerini tedarik¢iler arasinda rekabet ortami

olusturarak miimkiin olan en iyi fiyattan satin alma avantaji saglamaktadir.

Teknoloji: Bilgi paylasimi is siireglerinin verimli ve dogru bir sekilde ¢aligmasini
saglamaktadir. Uretim veya yonetimsel islemlerde bilgi akigimin olmamasi is
stireglerinin duraksayarak ilerlemesine, hatali veya fazla iiretimin olusmasina, stok
fazlaliginin olusmasina neden olmaktadir. Teknolojinin geliserek is siire¢lerine dahil
edilmesiyle evrak iglem siirelerinin en aza indirilmesi, is siiregleri arasinda dogru
bilgi akisinin saglanmasi, ofis malzeme maliyetlerinin azaltilarak fayda

saglamaktadir.

Firma igerisinde uygulanan bilgi paylagimini, internet tabanli ERP, EDI, E-ticaret, E-
satin alma uygulamalar1 ile birlikte tedarik¢iler arasinda es zamanl bilgi paylagimini
saglamaktadir. Uriin hakkinda bilgi toplanmasi, Tedarik¢inin degerlendirilmesi,
tekliflerin toplanmasi, internet iizerinden ihalenin yapilmasi, iriin sipariginin
verilmesi, faturalandirilmasi, {irtin takip gibi islemlerin kisa siire igerinde yapilmasini
saglamaktadir. Teknolojik alt yapilarin kurulmasi biiyiik maliyetler gerektirdiginden

firmalarin e-uygulamalara gegis siiresi devam etmektedir.
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2.1.4.Tedarik Zinciri Senkronizasyonu
Tedarik zinciri, bir tiriiniin ilk maddesinden baslayarak, tiiketiciye ulagsmasi ve geri
donilistimiinde iceren tiim siireclerde yer alan tedarikei, iiretici, distribiitor,

perakendeci ve lojistikgilerden olusan bir biitiindiir."®

Tedarik zinciri bilginin, paranin ve tiim mal veya hizmetlerin is siirecleri igerisinde
akisin1 diizenli olarak saglayan dinamik bir yapiya sahiptir. Zincir igerisinde
olusabilecek en ufak bir aksama zincirin tiim halkalarim1 etkileyerek {iiretimin
duraksamasina, kayip satiglarin olusmasina, stok seviyesinin ve maliyetlerin
yiikselmesine neden olmaktadir. Tedarik zincirinin amaci, sahip olunan kaynaklarin
en dogru bir sekilde kullanarak en iyi verimi elde etmektir. Miisteri memnuniyeti en
iist diizeyde tutulmaktadir.

Tedarik zincirinin uyumunun saglanmasiyla is siire¢lerinin hizlanmasina, stoklarin
azaltilmastyla maliyetlerin diigiirilmesini saglamaktadir. Zincir igerisinde yer alan
her birimin etkin bir sekilde calismasinin sonucu olarak miisteri memnuniyeti

yakalanmaktadir.

2.1.5.Endiistriyel satin almanin 6nemi ve amaclari

Satin alma faaliyetleri firmalarin sahip oldugu finansal kaynaklarin biiyiik bir kismini
olusturdugundan dolay1 stratejik 6neme sahiptir. Bir isletme i¢in iirlin satigini insanin
beyini olarak nitelendirirsek satin alma islemlerini insanin kalbi olarak

nitelendirebiliriz.

Uretimde kullanilan ham madde, par¢a ve malzemeler icin endiistriyel kuruluslar
biiyiik harcamalar yapmaktadir. Malzeme alimlar1 dev yatirimlar1 gerektirmektedir.
Ticari kuruluslar ve yatirim sirketleri de biiro malzemeleri ve donatimi ile isletme
icin gerekli olan esyalar i¢in yiiksek miktarda harcama yapmaktadirlar. Herhangi bir
sirketin karlilig1 biliyiik ¢apta, yiikiimliiliiklerini ne sekilde yerine getirdigine, satin

almasina ve stok yonetimine baghdlr.19

Endiistriyel satin alma geleneksel rolilyle, iiretim organizasyonu i¢in gerekli olan
hammadde, alet, arag-gereg, yedek parga, onarim bakim ve satis sonrast hizmetleri

kapsamaktadir. Ayrica yedek parca veya bitmis tirlinlerin tiikketiciye ulagma siirecine

18 Tanyas Mehmet, Koksal Hazir,Lojistik temel kavramlar, Mersin, Cag Universitesi Yayinlar1 2011
' Eren Erol Isletmelerde Stratejik Planlama ve Yénetim bayrak matbacilik istanbul 1987 s248-252
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kadar {rlinlerin  depolanmasi ve dagitim merkezlerin  gereksinimlerini

desteklemektedir.

Firmalar rekabet¢i piyasada fiyat avantaji ve lriin gesitliligini arttirarak piyasa
degerlerini artirmay1 hedeflerler. Satin almacilar sirketlerinin vizyonu dogrultusunda
liretim organizasyonunun ihtiyact olan tiim mal ve hizmetlerin fiyat, kalite,
devamlilik, verimlilik, giivenilir tedarik¢i, teslimat siireleri ve satig sonrasi hizmetleri
karsilagtirarak satin alma karari alirlar. Satin almanin amaglarii asagidaki gibi

siralayabiliriz;

e Tedarigin siirekliligini saglamak.

e s siireglerini etkin yonetmek.

e Tedarik siirelerinin kisalmasini saglamak

e Satin alma siireglerini iyilestirerek, yeni ¢ikan teknolojik alt yapilarin satin
alma islemlerine uyarlanmasini saglamak

o Tedarikgilerle iyi iliskiler olusturarak birlikte hedefler gelistirmek.

e Isletmenin organizasyonel amag ve hedefleri desteklemek.

e Satin alma maliyetlerini diisiirmek.

e Uretimde kalitenin arttirilmasini saglamak.

e Satin alinan lriinlerin standardizasyonunu saglamak.

e Is istasyonlar1 arasinda bilgi akisini takip ederek dogru miktarda iiriinii dogru

zamanda, dogru fiyattan satin almak.

Satin alma departmaninin ana gorevi Uretim igin gerekli olan mal veya hizmet
tedariginin devamliligini saglamak. Uretim departmanlarindan gelen mal ve hizmet
siparislerinin dogru zamanda, dogru yerden, dogru fiyata, dogru miktarda, dogru
irtinii, dogru yerden iiriin teslim alinmasi gergeklestirilir. Tiim bu siireglerin etkin
yonetilmesi i¢in firmalar tedarikgileriyle alici-satici iliskisinden daha fazlasina gerek

duyarlar.

Tedarikgi iligkileri yonetimi olusturularak tedarikgiler yakindan takip edilerek bilgi,
teknoloji, alt yap1 destegi saglanmaktadir. Firmalar ana tedarikgilerle yapilan uzun
donemli anlagmalar ile karsilikli giiven olusturulur. Bu karsilikli giiven iiriin

kalitesinde artis, teslimat siirelerinde azalma olarak geri donmektedir.

Firmalar tedarikgilerinin gelistirilmesinden ¢ok satin alma departmanlarint dogru

kaynak kullanilmasi, yeni tedarik¢ilerin bulunmasi kisaca yapilan tiim satin
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almalarda firmalara avantaj ve deger katabilecek sekilde kurumsal amag ve hedefler
dogrultusunda gelistirirler. Bu dogrultuda iiretim kalitesinin arttirilmasi, firma-
tedarik¢i-paydaslar arasinda standardizasyonu ile iiretim hizi, maliyetlerin azaltilarak

satin alma stratejileri gelistirilir.

2.2.Satin alma Tiirleri

Endiistriyel satin alma faaliyetleri ihtiya¢ duyulan mal ve hizmetlerin miktarina,
tirtine ve acil olmast durumunda gore ti¢ farkli durumlarda gergeklestirilmektedir.
Bunlar; tekrarlanan satin alma, degismis yeniden satin alma, ilk defa satin alma

durumudur.
2.2.1.Tekrarlanan satin alma

Tekrarlanan satin almalar firmalar tarafindan en yaygin bir sekilde kullanilmaktadir.
Ihtiyag duyulan mal veya hizmetlerin daha onceden calisilan veya bilinen
tedarik¢ilerden satin alma islemidir. Firmalarin diizenli gereksinimleri i¢in yapilan
tekrarl1 alimlardir. Firmalar bu satin alma siirecinde rutin satin alma davranisi
sergilemektedir. Firmalar satin alma karar1 verilen mal veya hizmetleri alternatiflerin
arastirilmasi yapilmadan tedarik edilecek mal ve hizmet hakkinda analiz yapilmadan
tedarikciyle yapilan sézlesmenin sartlarinin yerine getirilmesi dogrultusunda agik

siparis seklinde ya da yillik anlagmalar ile diizenli iiriin tedarigi saglanmaktadir.

Ofis malzemeleri, gida malzemeleri, temizlik ve montaj malzemelerinin diizenli satin
almasi gibi ham madde gibi miizakeresi yilda bir kere yapilan iiretimin ihtiyaci olan
haftalik siparis edilen dokme iirlinler iginde gecerlidir. Sozlesme islemleri
tamamlandiktan sonra ihtiyag¢ duyulan mal veya hizmetlerin satin alma
departmanindan ayr1 olarak is istasyonlari tarafindan dogrudan tedarik¢iye

verilmektedir.

Tekrarlanan satin almalar i¢ kaynak firmalarindan tedarik edilir. I¢ kaynak firmalar
daha Onceden alternatif arastirilmasi, iirtin kalitesi, iiriin teslimat siireleri analiz
edilmis, O6deme sekilleri belirlenmis ve sirketin tedarik¢i listesinde bulunan
firmalardir. D1s kaynak firmalar ise bu listenin disinda kalan firmalardir.Rutin satin

alma faaliyetlerinde dis kaynak kullanimi1 yeni tedarikg¢i firmalarin arastirilmasi, iiriin
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kalitesinin analizi,iiriin teslim ve ddeme segeneklerinin belirsizliginden dolayr daha

once mal ve hizmet tedarik edilen i¢ kaynaklar tercih edilmektedir.

2.2.2.Degismis yeniden satin alma

Firmalarin kalite gelistirme ve maliyetlerini diisiirmek i¢in satin almalarin ve
tedarikgilerin tekrardan gozden gecirilerek daha iyi kosullarda iirlin tedarigini
gerceklestirmesidir. Bu tiir satin almalarda i¢ tedarikgilerin disinda dis kaynak
tedarikc¢ilerde degerlendirilmektedir.

Degismis yeniden satin alimlar, genelde rutin satin alimlar sonucu karar verilen
tedarik¢i performansinin yetersiz goriilmesi, tedarik edilen mal ve hizmetin kalite

standartlarinin altinda kalmas1 durumunda ortaya ¢ikmaktadir.
2.2.3.Yeni satin alma

Yeni satin alma karar1 firmanin daha 6nce ihtiyag duyulan mal ve hizmetlerden farkli
tiriinlerin ihtiyacindan dogmaktadir. Bu iirlinler ilk defa iiretilecek olan iirlin i¢in
gerekli olan mal ve hizmetlerin daha 6nceden ¢alisilan i¢ ve dis tedarikgilerden farkli

tedarikgiler arasindan temin edilmektedir.

Yeni satin alma karar1 verilirken, iriin Ozellikleri ,iriin teslimat siliresi,servis
hizmetleri,06deme kosullar1 gibi konular satin almacilar tarafindan yeni tedarikgiler

degerlendirilerek iirlinlin satin almasi1 gergeklestirilir.

2.3.Endiistriyel satin alma yontemleri

Endiistriyel satin alma firmanmn ihtiyag¢ duydugu her cins mal veya ihtiyacin
arastirildigi, degerlendirildigi, alternatif mal veya hizmetlerin belirlenerek tedarikei
seciminin yapildigi, siparisin verilip mal veya hizmetin teslim alinmasiyla son bulan
bir silireci kapsamaktadir. Firmalarda satin alma karar1 vermeden 6nce mal veya

ithtiyacin durumuna gore satin alma yontemleri uygulamaktadirlar.

2.3.1.Ihtiyaca gore satin alma
Firmalar ihtiya¢ duydugu mal veya hizmeti gerek duyulan zamanda ve miktarda satin
almasinin yapildig1 yontemdir. Bu tiir satin almanin amac1 ihtiya¢ duyulan miktarda

mal veya hizmet satin alarak stok olusmasini engellemektedir.

2.3.2.Piyasa durumuna gore satin alma
Piyasa durumuna goére satin alma metodunda firma ihtiyag duydugu mal veya

hizmetleri zamaninda satin alma yapmamaktadir. Firmanin satin alma departmanlari
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stirekli piyasa arastirmasi yaparak fiyat avantaji yakalanan mal veya hizmetin satin

alimin gergeklestirmektedir.

2.3.3.Spekiilatif satin alma

Spekiilatif satin alma metodunda fiyat avantaji yakalanan mal veya hizmetler ihtiyag
fazlasi olarak satin alinmaktadir. Bu tiir satin alma metodunda depolama ve stok
maliyetlerini arttirmaktadir.. Satin alinan ihtiyac¢ fazlast mal veya hizmetler daha

sonradan ihtiyag¢ firmalara kar yiizdesi eklenerek satilmaktadir.
2.3.4.0nceden belirlenen zamanda satin alma

Is istasyonlarindan, departmanlardan talep edilen mal veya hizmetlerin belirlenen

tarihlerde, belirlenen 6zelliklerde ve miktarda satin alinmasini kapsamaktadir.

2.3.5.Muayene ile Satin Alma

Belli bir olgiisii olmayan ve birbirinden farklilik gosteren mal veya hizmetlerin
uygunlugunun test muayene edilerek satin alinmasinda kullanilmaktadir. Ornek
olarak meyve suyu firmast ihtiyag duydugu meyvelerin iiretime uygun olup

olmadigini test ettikten sonra satin alma yapmaktadir.

2.3.6.0rnek Uzerine Satin Alma

Belli o6l¢ii ve ozelliklerde olan mal veya hizmetlerin satin alma isleminde
kullanilmaktadir. Satin alma konusu olan ham madde, yar1t mamul {iriin ve yedek
pargalarin tiimiiniin kontrol edilmesinin yerine alinan 6rneklerin muayene edilerek

istatistiksel kalite kontroliiniin uygulandig: satin alma metodudur.

2.3.7.Pazarlik Yolu ile Satin Alma

Uygulanan en yaygin satin alma metodu pazarlik yolu ile satin almadir. Alici
firmanin, satici firmalardan topladig:i fiyat tekliflerini degerlendirerek potansiyel
tedarikgiler ile satin alinacak mal ve veya hizmetti en iyi fiyattan satin alinarak fiyat
avantaj1 elde etme amaglanmaktadir.

Pazarlik sonucu olusan karsilikli uzlasma ile satin alma sozlesmeleri olusturularak
ilgili mal veya hizmetin siparisi verilmektedir.

2.3.8.ihale ile satin alma

Thale, satin almacak ya da satilacak olan mal ve hizmetlerde birden fazla alic1 veya

saticinin bulundugunda yapilacak olan islem ficretinin arttrma ya da eksiltme
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yontemi ile {cretler biylikten kiiciige dogru siralanarak en iyi teklifin

degerlendirilmesidir.

Yapilacak olan ihaleler ilgili kurum ve kuruluslara daha énce ilan edilmektedir. Thale
ilaninda, ihalenin referans numarasi, konusu, ihalenin yapilacak olan adresi, saati,
ihalenin usulii, idari ve teknik sartnamesi ve diger dokiimanlar belirtilerek ihaleye
katilacak olan taraflarin ihale saatine kadar hazirlamalar1 istenmektedir. Belirtilen

ihale saatinden sonra gelen teklifler kabul edilmemektedir.

Ihaleler kapali zarf usulii, acik ihale usulii ve dogrudan temin seklinde
yiriitiilebilir.Kapali zarf usuliinde ihale ilaninin verilmesinden itibaren ihaleye
katilacak olan taraflarin ihale konusu olan mal veya hizmet igin teminatlari,
sartnameleri yerine getirerek fiyat tekliflerini zarf igerisine koyarak agzi
miihiirlenir. Teklif zarfi daha dnceden belirtilmis olan ihale yerinde ve ihale saatinde
verilen teklifler tek tek yiiksek sesle okunarak kayit altina alinir. En iyi teklifi veren

taraf ihaleyi kazanmig olmaktadir.

Acik ihale usuliinde daha belirtilen ihale tarih, yer ve saatinde ihale teminatlar1 ve
sartnamelerini  yerine getiren taraflarin tekliflerini s6zli bir sekilde ihale
komisyonuna iletirler. Taraflar tekliflerini eksiltme ya da yiikselterek revize
edebilirler. En son verilen en iyi teklif kabul edilerek ihale sonlandirilir.ihale
komisyonlari taraflar arasinda giivensizlige, tekliflerin alinirken usulsiizliigiin oniine
gecilmesine,ihalenin adil ve seffaf olmasini saglamaktadir.Kesin ihalelerde son karar

yetkisi her zaman ihale komisyonundadir.

Gegici 1halelerde ise karar verici ihale komisyonu disindadir. Eger verilen teklifler
yeterli goriilmez ya da yeni tekliflerin olugsmast durumunda yapilan teklifler
tekrardan komisyon denetiminde ihale edilmektedir. Yaklasik maliyeti 150.000TL’
den biiylik olan alimlarda, agik veya kapali zarf ihale usulii ile gerceklestirilmek
zorundadir. Thale ilani, ihale tarihinden en az 20 giin 6nceden yayinlanmalidir.

Dogrudan temin usuliinde ise ihtiya¢ duyulan mal veya hizmetlerin sartnamesinin
hazirlanarak piyasa arastirilmasi yapilir. En az {i¢ tedarik¢iden alinan teklifler piyasa
arastirmas1  yapilarak belirtilen sartname c¢ergevesinde fatura karsilifinda
alinmaktadir. Yaklagik maliyeti 20.000 TL ye kadar olan alimlarda dogrudan temin

usulii uygulanabilir.
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Ihtiyaglarin, 4734 sayili Kamu ihale Kanununun 18 inci maddesinde sayilan (agik
ihale usuld, belli istekliler arasinda ihale usulii ve pazarlik ihale usulii) ihale usulleri
i¢in tespit edilen kurallara uyulmaksizin; ilan yapilmadan, teminat alinmadan, ihale
komisyonu kurma ve anilan Kanunun 10 uncu maddesinde sayilan yeterlilik
kriterlerini arama zorunlulugu bulunmaksizin, ihale yetkilisince gorevlendirilecek

kisi veya kisiler tarafindan piyasa fiyat arastirmasi yapilarak temin edilmesidir. 20

Teknik ve idari sartnameler dikkatli ve dogru bir sekilde yerine getirilmelidir.
Sartnamenin disinda yapilan islemler, ihalenin belirtilen sekilde yerine getirilmemesi
ya da isin yarida birakilmasi durumunda ihalede sunulan teminatlar kullanilarak zarar

giderilmektedir.
2.3.9.Yurt disindan satin alma

Uluslararas: ticaret gelistik¢e ve kiiresel rekabet arttik¢a dig satin alma konusu yeni
boyut kazanmaktadir. Internetin gelismesi pazar arastirmasini ve yeni tedarikgilerin
bulunmasimi kolaylastirmaktadir. Isletmeler yurtici fiyat arastirmasi ile yetinmemekte
diinyanin dort bir yani ile temasa gegmektedir. Uluslararasi borsalar, hammadde
iireticileri ve piyasa hareketleri es zamanli olarak izlenmektedir. Isletmeler satin alma
uzmanlarini uluslararast fuarlara mesleki bilgi kazanmaya yonlendirmektedir. En
kaliteli ve en ekonomik {iiriinlerin temini konusunda satin alma yoneticileri pek ¢ok

ilkeye saha ziyaretleri yapmakta, yerinde incelemelerde bulunmaktadirlar.?

Isletmeleri dis satin almaya yonelten cesitli etmenler bulunmaktadir. Thtiya¢ duyulan
mal veya hizmetin yerel pazarda bulunamamasi, kalite ve fiyat bakimindan yerel
tiriinlerden daha avantajli olmasi, siparig verilen Uriinlerin zamaninda teslimat1 ve

tirtin tedariginin devamlilig1 gibi etmeler isletmeleri dis satin almaya yoneltmektedir.

Yurt dist satin alim ile yapilan kurulan firma iligkileri sayesinde tretilen {iirlinlerin

yurt disinda da pazarlanmasina yeni satis kanallarinin olugsmasina yardim etmektedir.

20 Kamu Ihale Genel Tebligi, Madde 22-Dogrudan Temine iliskin A¢iklamalar, 22

2! Murat Erdal, Satinalma ve Tedarik Zinciri Y®netimi 3.Baski Beta Basin Yayim 201
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2.4 Endiistriyel satin almayi etkileyen faktorler

Bireysel satin alimda oldugu gibi endiistriyel satin alma siiregleri bircok faktorden
etkilenmektedir. Ekonomik, siyasi, teknolojik, firma kiiltiirii, bireysel faktorler gibi

firmalarin satin alma kararinin verilmesinde 6énemli rol oynamaktadir.

Baz1 pazarlamacilar en biiytik etkilerin ekonomik oldugunu varsayarlar. Alicilarin en
diisiik fiyati, en iyl {riinii ve hizmeti veren tedarik¢iyi segeceklerini diisiintirler.
Alicilara sunulan giiclii ekonomik faydalara yogunlasirlar. Ancak endiistriyel alicilar
kisisel faktorlere karst da duyarhidir. Tedarikgiler ¢ok benzer firiinleri onerdigi
zaman, alicilar rasyonel bir se¢cim yapmak ic¢in c¢ok kiiciik esaslara sahiptir.
Rekabetteki iirlinler arasindaki fark cok biiylik ise; endiistriyel alicilar yaptiklar
secimlerden daha fazla sorumludur ve ekonomik faktorlere daha fazla dikkat
ederler.??

Endiistriyel satin alma siireci dort faktdrden etkilenmektedir. Bunlar; c¢evresel,

orgiitsel, kisiler arasi ve bireysel faktorler.

2.4.1.Cevresel faktorler

Endiistriyel satin alma kararinin verilmesini etkileyen ¢evresel faktorleri; ekonomik,
teknolojik, firmanin yer aldig: lilkenin siyasi durumu, toplumsal kiiltlir ve gelenekler
olusturmaktadir.

Endiistriyel alicilar agirlikli olarak birincil talebin seviyesi, ekonomik durum ve
paranin maliyeti gibi beklenen ve mevcut faktorlerden etkilenirler. Endiistriyel
alicilar, ekonomik siiphelerin artmasi ile yeni yatirimlarini keser ve yatirimlarini
diisiirmeye c¢alisir. Artan sekilde onemli bir cevresel faktor, temel maddelerdeki
kithktir. Bircok sirket simdi kit olan maddelerden almak ve stok tutmak
arzusundadirlar. Endiistriyel alicilar ayrica teknolojik, politik ve ¢evredeki rekabetei
gelismelerden etkilenirler. Endiistriyel pazarlamacilar bu faktorleri goézlemlemek,
alicilart nasil etkileyeceklerini belirlemek ve bu problemleri firsata doniistiirmeye

caligmalidirlar.®

22 P.Kotler, Gary Armstrong, Principles of Marketing, 14th Edition, Pearson 2011, s. 176
2 P.Kotler, Gary Armstrong, Principles of Marketing, 14th Edition, Pearson 2011, s. 177

39



2.4.2.0rgiitsel faktorler

Firmalarin satin alma kararlarimi etkileyen diger bir faktor ise orgiitsel faktorlerdir.

Orgiitsel faktorleri firmani yapis1, amaglari, ilkeleri, ve prosediirlerini kapsamaktadir.

Her satin alma orgiitiiniin kendine 6zgli amaglari, politikalari, yontemleri, kriterleri,
kisitlart ve sistemleri vardir. Son yillarda gelismis tilkelerdeki isletmelerde enflasyon
ve kitliklar nedeniyle, satin alma departmanlarinin diizeyi yiikseltilmekte, satin alma
merkezilestirme, uzun donemli s6zlesmeler yapma egilimleri artmakta ve satin alma
performansinin degerlendirilmesi, satis elemanlarinda oldugu gibi, ikramiye, prim ve

benzeri durumlara dayandirilmaktadir. 2

Firma kiiltiirii, finansal durumu, firma igerisindeki organizasyonel yapi, calisan
performansina dayali icretlendirme gibi faktorler endistriyel satin  alma

davraniglarini etkileyen faktorlerdir.

2.4.3.Kisiler arasi etkilesim ve bireysel faktorler
Endiistriyel satin alma davranisini etkileyen diger faktorler ise kisiler arasi etkilesim

ve bireysel faktorlerdir.

Satin alma grubu igerisinde yer alan bireylerin ikna yetenekleri, rolleri, statiileri bir

bir birlerinden farklilik géstermektedir. Satin alinacak olan mal veya hizmetlerde

satin alma ekibi icerisinde yer alan bireylerin etkilesimi, goriis farkliliklar: satin alma

kararinin verilmesini etkilemektedir.

Endiistriyel anlamda oldugu gibi bireysel anlamda da satin alma karar1 vermek
mimkiindiir. Satin alma merkezinin her tyesi belirli alanlarda edinilmis
deneyimlerden yola ¢ikarak, endiistriyel ve kisisel hedeflerin nasil en iyi sekilde
gerceklestirileceginin farkindadirlar. Onemli bir husus da, organizasyonda yer alan
ve satin alma kararinda dnemli rol oynadiklarinin bilincinde olan iiyelerin kendi
kendilerini motive ederek orgiitteki diger ¢alisanlardan daha etkili ve aktif olabilmek

icin ekstra caba sarf ettiklerinin aragtirmalar tarafindan ispatlanmig olmasidir.”®

4 Tek, Omer Baybars, Pazarlama ilkeleri e Uygulamalari, izmir,1991 s158
% Tek, Omer Baybars, Pazarlama llkeleri ve Uygulamalari, [zmir, 1991, s159
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2.5.Endiistriyel satin alma siireci

Satin almacilar kendilerinden talep edilen mal ve hizmetleri dogru miktarda, dogru
zamanda, dogru kalitede, dogru fiyattan, dogru yerden, dogru teslim siiresinde iiriin
tedarigini gergeklestirirken satin alinacak olan iirlin ve iireticisini ¢ok yonlii olarak
degerlendirilmektedir.

Bireysel satin almalardan farkli olarak endiistriyel satin almalarda satin alinacak olan
miktar1 fazla ve maliyetlerinin fazla olmasindan dolayr satin alma riski
olusturmaktadir. Satin alinacak olan mal ve hizmetlerin degerlendirilmesi, tekliflerin
alinmasi, tedarik¢inin segilmesi, sozlesmenin hazirlanip satin alma onaymnin
verilmesi ve {riiniin teslim alinmasi agamalar1 endiistriyel satin alma siireclerini
olusturmaktadir. Satin alma siirecleri rutin alimlar sirasinda uygulanmayabilir, yeni
satin alimlarda ve degismis yeniden satin alimlarda uygulanarak kalite yiikseltilmesi
ve maliyetlerin disiliriilmesi amaglanir. Bu siirecin asamalarin1 (sekil.4) asagidaki

gibi agiklayabiliriz.

| Ihtivacm farkma vardmas: |

s

Ihtivacin detavl: tanmmlanmas: ve dzelliklerinin belirlenmesi

| A

-

|Sat1.n alma tekliflerinin topla.nmas1|

.

| Tekliflerin degerlendirilmesi |

=0

¢

| Tedarikei segimi|

.

| Sézlesme ve iiriin siparigi

¢

| Mal veva hizmetin teslim almmasi ‘

.

| Teslimat sonrast degerlendirme |

Sekil.4.Endiistriyel satin alma siireci asamalar

2.5.1.Gereksinimin Farkina Varilmasi

Endiistriyel satin almanin ilk asamasini ihtiyacin farkina varilmasi olusturmaktadir.
Firmalarin tiretim ve yonetim faaliyetlerini gergeklestirirken belli mal ve hizmetlerin

ihtiyaci olugsmaktadir. Bu asamada gerekli olan mal ve hizmetler belli bir personel ya
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da departman tarafindan belirlenerek satin alma ihtiyacini olustururlar. Ornek olarak
kagit tiretimi gergeklestiren bir firmanin iiretiminin devamini saglayabilmesi i¢in

gerekli olan hammade ihtiyacinin olugmasi.

Satin alma talepleri ihtiyag duyulan mal, hizmet veya ekipmanlar i¢in malzeme talep
formu ile satin alma departmanlarina iletilmektedir. Malzeme talep formunda ihtiyag
duyulan firtiniin 6zellikleri, miktar1 ve teslimatin yapilmasi gereken zaman bilgisi

acik bir sekilde belirtilmektedir.

MALZEME TALEP FORMU

Talep Eden Birim:
Talep Edilen Birim:

S.No | Malzemenin Cinsi Miktar1 Birimi/Olgegi
1

2

3

4

5

6

Talep Eden: Tarih:

Ad Soyad : imza:

izin Béliim Miidiirii: O Uygundur HUygun degildir

Varsa Gerekgesi :

Onay (Miidiir)
U Uygundur U Uygun degildir

Varsa Gerekgesi :

Not : Teknik 6zelligi olan malzemlerin teknik &zellikleri ayrica belirtilecektir.

Sekil.5.Malzeme talep formu

[s istasyonlarindan gelen malzeme talep formlar1 degerlendirilerek ihtiyag duyulan
mal veya hizmetin miktari, alinacak olan triiniin sekli, 6l¢iileri tanimlanarak termin

siirelerini is akis programina gore olusturulmaktadir. Eger satin alinacak olan mal
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veya hizmetin teknik o6zellikleri bilinmiyor ise ihtiyacin olustugu departmandan

tirtiniin tanimi ve teknik 6zellikleri i¢in detayl bilgi alinmaktadir.

2.5.2.Tekliflerin toplanmasi

Is istasyonlarindan gelen talepler ydneticiler, karar vericilerin tarafindan onaylanan
talepler dogrultusunda satin alma departmanlar1 potansiyel saticilar hakkinda bilgi
toplanmast  ve alternatiflerin  degerlendirilmesi i¢in satin alma teklifleri

beklenmektedir.

TEKLIF iISTEK FORMU

Konu : Asagida cins, adet ve 6zellikleri bulunan | Firma

malzemelere ait; fiyat,teslim siiresi, ve Odeme | .
Y wrest, v lgili Kisi
kosullarini igeren teklifinizi bekliyoruz.

Tel No

Faks No

No |Mif.No |Is. No Malzeme Tanimi Miktar

Sekil.6.Tedarikgi teklif istek formu 6rnegi

Isletmeler satin almayr planladiklart mal veya hizmet igin mevcut tedarikgilerinden
ve ilgili Uriiniin Gretimini saglayan yeni satici firmalardan satin alma teklifleri
toplanmaktadir. Tedarikgilerin verdikleri teklifler fiyat, kalite, teslimat siireleri gibi
bilgiler degerlendirilerek karsilastirma tablosu olusturulmaktadir. Karsilastirma

tablosu isletmenin karar vericilerinin onayina sunulmaktadir.

2.5.3.Tedarikgi secimi

Tedarik¢i yeni {lirlinlerin iiretilebilmesi icin gerekli olan ham madde, yar1 mamiil
irlin, yedek parganin liretimini, satisini ve pazarlamasini gerceklestiren isletmelerdir.

Tedarikei, iretici firmanin verimliligini, irlin kalitesini, miisteri memnuniyetini
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dogrudan etkileyebildiginden dolayr satin alma siirecinde tedarik¢inin belirlenmesi

onemli rol oynamaktadir.

Firmalar tiretim gesitliligine gore ¢ok sayida tedarik¢iye sahip olabilmektedir. Hatali
yapilan tedarik¢i secimleri firmaya zaman, maliyet ve pazar kaybi anlamina

geldiginden dolayi tedarik¢i secimi dikkatle yapilmaktadir.

Firmanin sahip oldugu mevcut tedarikgiler ve potansiyel tedarik¢iler bulunduklari
konuma gore yurt i¢i veya yurt dis1 tedarikgileri olarak kategorize edilmektedir. Daha

sonra ki adimda tiim tedarikgiler drettikleri triin, is giicli, ekipmanlarina gore

siniflandirilmaktadir.
isletme
Yurt ici tedarikei Yurt dis1 tedarikci
R N y v X
Tedarikgi | Tedarikei Tedarikgi Tedarikgi | Tedarikei | Tedarikei
A B C A B C

Sekil.7.Tedarik¢i dagilim semasi

Tedarik¢i se¢iminde satin alma departmanlart potansiyel tedarikgilere ilettigi
tedarik¢i O6n degerlendirme formunun eksiksiz olarak doldurulmasini talep
edilmektedir.

Tedarikgi degerlendirme formu tizerinde, tedarik¢i firmanin ismi, faaliyet alani,
adresi, iletisim numaralar1, personel sayisi, daha dnce yaptiklari islerin referanslari ve
is siirecleri hakkinda bilgiler bulunmaktadir. ilk tedarik¢i degerlendirmeleri bu

formlar lizerinden yapilmaktadir.
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TEDARIKCI SECIM & BILGI FORMU

Tedarikci Adi : Adres :

Tel: Fax:

Genel Mudur: Toplam Personel Sayisi:

Kalite Personeli: Tesis Alani
ICApAN Sl m* BRI i
mz

Satis Personelleri:

Satilan Mal ve Hizmetler:

Referanslan :

Ziyaret Tarihi:

Lutfen Uygun Haneyi Isaretieyiniz

proseduriermevcutmu?

muhafaza ediliyor mu?

hakkinda calisan personel bilgilimi?
mu?

bilgilendinliyor mu?

sistemi mevcut mu? Fiyatuygun mu?
kontrol sistemi var mi?

mu?

Ambalajve nakliye uygun mu?

tutuluyor ve muhafaza ediliyor mu?

1- Verilen hizmet/ satig / Gretimicin belirlenmis talimatveya

2- Musteriden gelen sikayetler degerlendiriliyor mu?
3- Musteriden gelen istek veya siparis kayitlan tutuluyorve

4- Musteriden gelen dokumanlar muhafaza ediliyor mu?
5- Satilan/ Uretilen urinler ve/veya verilen hizmetler

6- Uretim/ satig / hizmetsonucunda musteriden teyit aliniyor ()
7- Uretim/ satig / hizmetsapmalannda musteri

8- Satig / uretim/ sunulan hizmetile ilgili fiyatlandirma

9- Satilan/ uretilen Urunlerin depolama sistemi ve stok

10- Satilan/ kullanilan urunlericin kalite belgesi verebiliyor

11- Firmanin konumu urun teslimatian icin uygun mu?
12- Urunlerin sevkiyati sirasinda hasar onlemi aliniyormu?

13- Giris ve son kontrol uygulamasi mevcutmu? Kayitlar
14- lade/ hatali Grtn istatistigi, calismasi yapiliyor mu?

15- Uygun olmayan urunle ilgili sistematik mevcut mu?
16- Kalite Yonetim Sistem belgesi var mi?

Evet Haywr Uygulanamaz
()

(
(
(
(
(

.~ AN AN N~

(
(
(
(

N N N N N
N N N N S
N N N N

NN N N N N S
P~~~ o~ ~ o~ o~
B
P~~~ -~ ~ o~ o~
B

(
(
(
(
(
(
(

Aciklama: llk 8 soru tam tedarikciler icin, 9-12 satici ve uretici tedarikcgiler icin, son 4
soru sadece dretici tedarikgiler icin doldurulur.Tedarikginin secilebilmesiicin cevap
verilen sorularin min. %60 1min Evet isaretlenmesigerekmektedir.

Bu Bolum Satin Alma Personeli Tarafindan Doldurulacaktir.

Gorusgler(ILGILI BIRIM MD.) :

Degerliendirmeyi Yapan (GENEL SEKRETER ve/veya VEKILI):

Onay

Firma, Tedarikci olarak uygundur.
Firma, Tedarikci olarak su an uygun
degildir.

[Ksynak Mersin Ticaret ve Sanayi Odast

Sekil.8.Tedarikci secim ve bilgi formu 6rnegi

Kaynak: Mersin Ticaret ve Sanayi Odas1

Tedarikgi 6n degerlendirme formu ile potansiyel tedarikgiler hakkinda bilgi
edinilmektedir. Tedarik¢i firmalar hakkinda bilgi edilmesi degerlendirme formlarmin

disinda firmalara ait kataloglardan, sektoérel dergi ve yayinlardan veya satis

temsilcilerinden saglanmaktadir.

Tedarikei firmalar sadece satin alma konusu olan mal veya hizmet i¢in teklif ettikleri
fiyat lizerinden degerlendirilmemektedir. Tedarikg¢iler {iriin kalitesi, yillik iiretim

kapasitesi, tedarik sekilleri, teslimat siirelerine uyumlulugu, uzun dénemde iiriin
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devamliliginin saglanabilmesi, tiretilen iriinlerin belirtilen 6zellik ve dlgiilerde olup

olmadigi gibi degerlendirilmektedir.

Tedarik¢inin mevcut durum analizi disinda firmanin kurumsal yapisi, liretim-satis
dagitim merkezlerinin cografi konumu, iiretim makine-teghizat, teknolojik alt yapisi
ve finansal durumu, hedef firmanin sektor igcinde daha onceden gergeklestirdigi

islerin referanslarinin olumlu ydnde olmasi tedarik¢i se¢iminde belirleyici

unsurlardir.
Amac
Tedarikci Secimi e li—
| | Olgat
Fivat Kalite Hizmet =
Teknik diizey  [Zamamnda teslim
[skartalar - Tedarik kapasitesi Alt 6lciit
Gitvenilitik L l'amir siiresi == —
{Grarant stresi
. | . | Alternatifler
Tedariki 1|  |Tedarikgi2| |Tedarikei3| |Tedarikci4 - ——1

Sekil.9.Tedarikei secimi semasi

Kaynak:Nydick,R.I ve Hill R.P. (1992) International Journal of Purchasing and Materials
Managements Vol.28, No.2,36-31

Tedarikgiler yap1 ve isleyis acisindan iretici, toptanci, perakendeci olmak iizere ii¢
kategoriye ayrilmaktadir. Uretici tedarikgiler talep edilen mal ve hizmetleri istenilen
ozelliklerde, miktarda iiretimini gergeklestirmektedir. Ureticiden yapilan satin
alimlar maliyet avantaj1 saglamaktadir. Toptancilar, farkli tiretici firmalardan biiyiik
miktarda mal ve hizmet satin alarak depolamaktadirlar. Daha sonradan kendi satis
karlarin1 ekleyerek satigini gergeklestirmektedirler. Perakendeciler, iireticilerden
veya toptancilardan tedarik ettigi mal veya hizmeti kendi kar paylarini1 ekleyerek
satigint  yapmaktadirlar. Perakende genel olarak tiiketiciler tarafindan tercih
edilmektedir.

Miisteri memnuniyetinin yakalanilmasi ve kaliteli iiriin tiretimi firmalarin 6nceligini

olusturmaktadir. Kaliteli iiriin iiretimi tedarik¢i performansi ve tedarik edilen mal
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veya hizmet ile dogru orantilidir. Firmalar tedarik edilen iirtinlerde kalite yiikseltimi
ve devamliliginin saglanabilmesi i¢in tedarikgilerini performans degerlendirmesi

onemli unsurdur.

2.5.4. Sozlesme

Sozlesme iki ya da daha fazla taraf arasinda sézlesme konusu olan is hakkinda

karsilikl1 6zgiir iradeleriyle yapilan anlasmadir.

6098 sayil1 Tiirk Borglar Kanunu 1. Maddesine gore*’Sozlesme, taraflarin iradelerini
karsilikl1 ve birbirine uygun olarak agiklamalariyla kurulur. Irade agiklamasi, acik

veya oOrtiilii olabilir.”’

Belirlenen tedarikgilerden ihtiya¢ duyulan mal ve hizmetlerin satin alma karari
verildikten sonra firma ve tedarik¢i arasinda fiyat, 6deme kosulu, 6deme zamani,
yukiimliiliikler, garantiler, tazminatlar,giivenlik ve sigortay1r kapsayan sozlesme

imzalanir ve tedarik edilecek olan iiriiniin siparisi verilir.

Yapilacak olan sozlesmeler duruma bagl olarak; Genel, Uzun donemli ve Vadeli

sozlesmeler olarak fi¢ tip s6zlesme bulunmaktadir.

Genel sozlesme :Satin alinacak mal veya hizmetin toplam miktar olarak gdsterilerek
daha sonradan ihtiya¢ duyulan miktarlarda siparis verilmesidir. Genel sézlesme ile
her satin alma islemi i¢in tekrardan sézlesme yapilmasi onleyerek iirlin siparis ve
temin siireleri kisaltmaktadir. S6zlesmede belirtilen toplam satin alma miktar1 tedarik
edildiginde sozlesme sona ermektedir. Genel sozlesme sartlarinin  yerine
getirilmemesi veya siparisi verilen mal veya hizmetin belirtilen kalite ve 6zelliklerde
olmamas1 durumunda s6zlesme fesih edilebilir ve so6zlesme icerisindeki cezai sartlar

uygulanabilir.

Uzun donemli soézlesme : Satin alinacak mal veya hizmet i¢cin daha Onceden
belirlenen zaman igerisinde belirlenen miktar, fiyat ve donemsel mal veya hizmet
teslimatin1 kapsayan sozlesmedir. Uzun donemli sozlesmelerde alict ve satici

firmalar arasinda mal veya hizmet fiyat garantisi alinmaktadir.

Vadeli satis sozlesmesi : Satin alinacak mal veya hizmet bedelinin satictya daha iyi
fiyat karsiliginda {riin teslimat siliresinden daha sonra bir donemde Odeme

yapilmasini saglayan sézlesmedir.
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2.5.5.Satin alim sonrasi degerlendirme

Satin alim1 gerceklesen iiriinler iiretime girmeden once depo personeli tarafindan
teslim alinmaktadir. Depo birimi, tedarikgiden gelen {irlinlerin miktar dogrulugunu
ve belge kontroliinii sagladiktan sonra envantere kaydimi gerceklestirmektedir.
Depoya kaydi yapilan mal veya hizmet satin alma personeli, kalite kontrol personeli
veya iriiniin talebini gergeklestiren departmaninin satin alinan {iriniin kalite ve

standartlara uygun olup olmadig1 kontrol edilerek mal kabulii ger¢eklestirilmektedir.

Tedarik edilen mal ve hizmet kabuliinden sonra tedarikgiler hakkinda kalite, teslimat,
giivenirlilik, devamlilik bakimindan performans degerlendirmesi yapilarak daha
sonra olusabilecek mal ve hizmet ihtiyacin1 hizli bir sekilde karsilayabilmek icin
tedarik¢i  listesi  tedarikgilerin  performanslarina  gore  tedarik¢i  listesi
diizenlenmektedir. Eger tedarik¢i sozlesmede belirtilen termin siiresinde {iriin
teslimatinda sorun yasiyorsa ya da gelen siparislerin kalitelerinin farkli olmasi
durumunda firmalar soézlesmelerini tekrardan goézden gegirirler ve yeni tedarikci

arayisinda bulunurlar.

2.6.Satin Alma Modelleri

Satin alma organizasyonu firmalarin  yapilarma ve islevlerine  gore
yapilandirilmaktadir. Satin alma modelleri merkezi satin alma, yerel satin alma,

karma satin alma olarak ayrilmaktadir.

2.6.1.Merkezi satin alma

Sirketlerin c¢esitli sebeplerden dolay1 farkli konumlarda bulunan isletmelerinin tiim
mal veya hizmet ihtiyaglarinin tek bir merkezde toplanarak tedarik edilmesidir.
Merkezi satin alma tiim departmanlarin gereksinimlerinin bir yerde toplanmasi
tedarik edilecek olan miktar artmaktadir buda satin alma islemi sirasinda satin alma

pazarlik giiclinii arttirarak daha diisiik fiyattan iirlin satin almas1 gergeklestirilir.

Merkezi satin alma tedarik edilen {irlinlerde standartlastirilmay: kolaylastirirken
tasima maliyetlerini de azaltmaktadir. Satin alma faaliyetlerinin tek bir noktadan
yapilmasiyla satin alma karmasikliklarinin oniine gegilerek uzmanlagmis bir ekip ile
birlikte calisilmaktadir. Bu da iiriin tedarik siireclerinde satin alma maliyetlerini

diisiirerek verimliligi arttirmaktadir.
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Merkezi satin almanin olumlu yanlarinin oldugu gibi olumsuz oldugu yanlar1 da
mevcuttur. Tiim departmanlardan gelen mal veya hizmet taleplerinin bekletilmesi
farkl1 departmanlarda {irtin tedariginin zamaninda saglanmamasindan dolay1
gecikmelere ve karisikliklara sebep olur. Kiigiik isletmelerde mal veya hizmet ihtiyag
miktarlarinin az olmasindan dolayr merkezi satin almanin getirdigi fiyat ve sézlesme
avantajlar1 olugsmamakla birlikte satin alma departmani daha genis ve karisik bir hale

gelmektedir.

2.6.2.Ayrik satin alma

Merkezi bir satin almanin bulunmadig1 departmanlarinin ihtiyag duyduklari mal ve
hizmetleri dogrudan satin alma faaliyetleri olusturur. Departmanlarin ihtiyaglarini
tedarik etmeleri istenilen miktarda iiriiniin, istenilen zamanda teslimatini dogru bir
sekilde gergeklestirilirken satin alma maliyetlerinde artiglara neden olabilirken firma

icerisinde satin alma kayit karigiklig1 olusturmaktadir.

2.6.3.Karma satin alma

Firmanin {iriin ihtiyaglarina gére hem merkezi hem de ayrik satin almanin yapildigi
durumlardir. Daha oOnce belirlenen biiyilk miktarlarda satin alma islemlerinde
merkezi satin alma faaliyetleri uygulanirken, iiretim i¢in acil gerekli olan kiigiik
miktarlarda mal ve hizmet gereksinimin karsilanmasinda ayrik satin alma modeli
uygulanmaktadir.

2.7.Tam zamaninda iiretim (just-in-time)

1973 yilinda uygulanan petrol ambargosundan dolay1 diinya genelinde ham madde
gereksinimi biiyik bir hal alarak firmalarmn {retimlerini yakindan etkilemistir.
Bundan dolayr firmalar tretimleri ve etkinliklerinin devami i¢in yeni yOnetim

uygulamalar gelistirmiglerdir.

JIT, tam zamaninda iiretim anlamina gelen ‘’just-in-time>’ Ingilizce tabirinin bas
harfleri ile bilinir. < Yalin Uretim”> olarakta anilmaktadir. Yalin {iretim miisteri
ihtiyaclart dogrultusunda malzeme veya bilgiyi doniistiiren veya sekillendiren ve
katma deger yaratan faaliyetlerdir. Yatirnm ve {retim maliyetlerinin en aza

diisiiriilmesi i¢in stoklarin ve pargalarin miimkiin olan en az miktarda malzeme,
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ekipman, ig gilicii ve alan kullanilarak, ihtiya¢ duyulan zamanda, ihtiya¢ duyulan

miktar kadar iiretmek ‘[eknigidir.26

Tam zamaninda tiretim (just in time-JIT) Japon otomotiv firmasi Toyota tarafindan
gelistirilmis bir stok yonetimi ve tedarik sistemidir. Bu sistem igerisinde tedarik
edilecek olan mal veya hizmetin ,is siire¢lerinde tam ihtiya¢ duyuldugu zamanda
teslim edilmesini saglayan bir sistemdir. Bu sistemin amaci minimum diizeyde stok

tutulmasini, fire ve kayiplarin en aza indirgenmesidir.

Tam zamaninda iiretim, malzeme tagima mesafelerini azaltarak stoklarin meydana
gelmesini  Onlemektedir. JIT stok yonetimi, bozuk ve hatali {irlin miktarlarimi
minimize ederek kit kaynaklardan en fazla oranda faydalanilmasini saglamaktadir.
Boylelikle JIT, malzeme ihtiyacinin tespitinden iiretime, {iretimden iirliniin
dagitilmasina ve son kullaniciya kadar olan tiim siirecin siirekli, dengeli ve tam
zamaninda saglanmasini siirdiirme c¢abasi olarak tanimlanabilmektedir. Dolayisiyla
JIT felsefesi, imalat ve hizmet isletmeleri icin iiriin ve hizmet yerine daha ¢ok {iriin
ve hizmet iiretimi siiregleri lizerinde yogunlasan israfin 6nlenmesi felsefesi olarak

her iki sektérde de uygulanabilmektedir. 2/

JIT sisteminde her is¢i tamamlanmis yar1 mamulii bir sonraki isciye aktardigi icin,
hatali yar1 mamuller hemen aninda tespit edilebilmekte ve hataya neden olan
faktorler hemen diizeltilebilmektedir. Malzeme stoklarini depolamak, tasimak ve
yerlestirmek icin kullanilan araglar gereksiz hale gelmektedir. Dolayisiyla JIT

sisteminin, kesikli bir tiretimi siirekli bir tiretime dontistiirdiigiint séyleyebiliriz.

JIT sistemi igerisinde lojistik faaliyetler etkin bir rol oynamaktadir. Stok
yonetiminde kanban sistemi verilen operasyon kartlar1 kullanilmakta ve her malzeme
icin iki kutu kullanilmaktadir. Kutulardan biri malzeme ihtiyacini karsilarken diger
kutu ise malzemenin tedarigi icin ihtiya¢ duyulan iirlin ve miktar1 bulunan kanban
kart1 malzemenin yerine birakilir. Operasyon sorumlusu konulan karta gore gerekli
olan malzemeyi kutuya koymaktadir. Bu siire¢ dahilinde dogru miktarda {iriin dogru

zamanda iiretim agina gelmektedir.

*® Hulusi Demir, Sevkinaz Giimiisoglu, Uretim Yénetimi (islemler yénetimi), 5.baski, Beta Yayinlari,
istanbul, 1998, 5.629

%7 Barlow, 2002; 156; Dong vd, 2001; 472; Srinidhi ve Tayi,2004; 569, Canel vd, 2000; 53

28 Erciyes Universitesi dergisi2.sayisi Sifir stok sistemi Jit (Sifir Stok) Sistemi - M.Sitk1 ILKAY - Ahmet DOGAN)
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Kanban, Japoncada kart anlamma gelir. Tam zamanli {iretim sistemi igerisine

malzeme hareketlerinin kontrolii ve tiretim etkinliklerinde hangi tirliniiniin, nerede,

ne zaman, ne kadar iiretilecegini ve nereye gonderilmesi gerektigini belirten iiretim

yonetimi aracidir. Kanban sistemi ile fazla iiretim engellenir, kayip ve fireler

azaltilir.

Kanban sisteminde kullanilan kartlar ihtiya¢ duyulan iriiniiniin belirgin bilgileri

bulunmaktadir. Kanban Kkartlar1 tizerinden tirtiniin ozellikleri bulunmaktadir.

©)

o

Parcanin tanimi
Kanban numarast
Parca sayisi
Kullanilacag: yer
Parca numarasi

Hangi is istasyonunda kullanilacaginin yeri ve kod numarasi

JIT igerisinde ¢ekme kanbani ve iiretim siparis kanbani olarak iki temel kanban

sistemi kullanilmaktadir.

Cekme kanbani tiretim organizasyonu icerisinde ihtiya¢ duyulan malzeme,pargay1 bir

onceki is istasyonundan ¢ekmek i¢in kullanilan sistemdir.

Stok Raf No: Parca Arka No: ~

Oncela Operasyon
Parca No
Parca Ad:

Sonrala Operasyon
Araba Tipi :
Kutu Kapasitesi Fum Tipi Sayt

Sekil.10.Tam zamaninda iiretimde ¢cekme kanban karti 6rnegi

Kaynak: Uretim Siparis Kanban Kart: Ornegi(Aygiin. E., Yalin Uretim, .U Fen
B.Enstitiisii YiiksekLisans Tezi,Istanbul 1995)

Uretim-siparis kanbam fiiretilecek olan iiriin i¢in gereken parga cinsini miktarmi

belirleyen iiretim siparis sistemidir.
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Stok Raf No - Parca Arka No: Operasyon

Pargca No

Parca Ads

Araba Tipi

Sekil.11.Tam zamaninda iiretim siparis kanban karti 6rnegi

Kaynak: Uretim Siparis Kanban Karti Ornegi(Aygiin. E., Yaln Uretim, .U Fen B.
EnstitiisiiYiiksekLisans Tezi,Istanbul 1995)

Tam zamaninda iiretimin avantajlarini su sekilde siralayabiliriz;

En 6nemli avantaji1 stok maliyetlerinin belirgin bir sekilde azaltilmasidir.
Mevcut tedarik¢i sayisindan azaltma yapilarak ana tedarikgilerle uzun
donemli kontratlar yapilarak kaliteli iiriinii en iyi fiyattan karsilikli giiven
igerisinde temin edilir.

Uretimde olusabilecek fire ve kayiplar en aza indirgenerek fazla iiretiminde
Oniine gec¢ilmektedir.

Departmanlar ve tedarikgiler arasinda bilgi akisinin  siirekliligi
organizasyonlarin verimliligi arttirilarak toplam is akis siireleri azalma
goriiliir

Sik ve diizenli bir sekilde iiriin teslimat1 gerceklesir.

Firmanin tim alanlarinda gereksiz faaliyetlerde tasarruf elde edilir.

2.7.1.Tam Zamaninda Satin Alma (JIT satin alma )

Tam

zamaninda satin alma yalin tedarik zincirinin en 6nemli unsurudur. Is

istasyonlarinin ihtiyag duydugu iirlinleri tam zamaninda satin alarak is akisini

saglamaktadir.

Tedarik¢i ile firma arasinda yapilan uzun donemli anlagmalar iiriin hatalarinin

azalmasinda ve kalitesinin artmasini saglamaktadir. Uriin tedariginin devamliligi

tedarik ticretlerinin de azalmasina neden olmaktadir. Sik araliklarla az miktarlarda

yapilan JIT satin almada iiriin kalite standartlar1 yakalanmaktadir. Tedarikgilerle alic1

satic1 iligkisinden daha yakin iligkiler, is birliktelikleri kurularak karsilikli glivenin
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saglasmasma yardim eder. Uretim planlarmin tedarikgilerle diizenli olarak
paylasilmasi {iriin teslim siirelerinin azaltilmasiyla birlikte en az stok hedeflerine

ulasilabilinir.

Satin almanin islevi firmanmn ihtiya¢ duydugu tim mal veya hizmetleri en iyi
kalitede, zamaninda en iyi fiyattan tedarik etmektir. Geleneksel satin alma ile tam
zamaninda satin alma gorev olarak aynidir ama islevsel olarak bir birlerinden

ayrilirlar.

Geleneksel satin almada firmanin mal veya hizmet ihtiyaglar1 belli zaman
araliklarinda Dbiiyiik siparis miktarlariyla tedarik edilmektedir. Biiyilik siparis
miktarindan dolay1 kayip, fire ve stok maliyeti olusturmaktadir.

Tam zamaninda satin almada ise ihtiya¢ duyulan mal ve hizmet miktarinda yapilan

tirlin tedarigi firesiz ve stoksuz bir sekilde gergeklestirilir.

Geleneksel satin almada siparis miktarinin biiylikliiginden dolayr firma biit¢esinin
biiyiik bir boliimiinii kullanirken tam zamaninda satin almada ufak miktarda yapilan

satin alimlarla firmanin diger yatirimlarina kaynak saglamaktadir.

Geleneksel satin almada tedarik edilen mal ve hizmetlerin kalitelerinde ve teslim
siirelerinde farklilik olusabilir. Tam zamaninda satin almada tedarik edilen tiriin
miktarmin az olmasindan dolay1 teslimat siireleri azaltilirken, mal veya hizmetlerin
standardizasyonu etkin bir sekilde saglanmaktadir.

Geleneksel satin almada firmalar genis tedarik¢i agma ihtiyag duyulurken tam
zamaninda satin almada tedarik¢i ¢emberi dar tutularak triin devamliligmmi ve
kalitesini saglayabilecek ana tedarikciler olusturmaktadir.

Tam zamaninda satin almada tedarikgilerle yapilan uzun donemli sozlesmeler ile
tedarik¢i sadakati, karsilikli giiven olusturularak mal veya hizmet kalitesi artirilip
teslimat stireleri kisaltilmistir. S6zlesme sartlart yerine getirilmedigi durumlarda
firma sozlesme fesih islemiyle yeni tedarikg¢ilerle vakit kaybedilmeden yola devam
edilmektedir.

JIT —Tam zamaninda satin almanin faydalarin1 asagidaki gibi siralayabiliriz.

Stok seviyelerinin en aza indirilmesi.

Uriin teslim siirelerin gelistirilmesi.

- Uriin kalitesinin arttirilmas: ve miisteri memnuniyeti.

Ham madde,yar1 mamul iiriin ve yedek parca maliyetlerinin diisiiriilmesi.
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- Tedarikgiler ile tam zamanli bilgi akis1 ve giiglii is birlikteliklerinin

olusturulmasi.

JIT sistemi tasarrufcu , verimlilik ve zamaninda iiretimle firmalara is piyasalarinda
rekabet avantaji saglamaktadir. Tedarik¢iler i¢in de glivenilir bir liman

olusturmaktadir.

2.8.Uygulama

2.8.(STFA-DP WORLD Yarimca Konteyner Limam Projesi- STS Vin¢ Ray1
Satin Alma Uygulamasi )

Calismamin ikinci bolimiinde endiistriyel {iriin, endiistriyel pazarlar ile endiistriyel
satin alma davranislari ve satin alma siirecleri incelenmistir. Bu bdliimde ise
Tiirkiye’de ve diinya da cesitli sektorlerde faaliyet gosteren STFA firmasinin Kocaeli
ilinin Yarimca bolgesinde ingaatina devam edilen ve tamamlandiginda Tiirkiye’ nin
en biiyiik konteyner limani olacak olan Dubai Port Konteyner Limani ingaatinin satin

alma siirecinin nasil oldugu yerinde incelenmistir.

2.8.1.Uygulamanin Amaci

Bu uygulamanin amaci; STFA Dubai Port Konteyner Limani insaatinda uygulanan
satin alma politikalari, yontem ve siireclerinin literatiir aragtirmasinda elde edilen
bilgiler ile karsilastirilarak bilgi edinmektir. Bu amaca ulasmak i¢cin STFA Dubai
Port Konteyner Limani insaatinin satin alma depatmaninda ki yoneticiler ve

personeller ile yiiz yiize goriisiilerek satin alma siiregleri hakkinda bilgi alinmistir.

2.8.2.Uygulamada Kullanilan Yéntem

Uygulama igin gerekli olan bilgiler yerinde gozlem ve satin alma departmani
personelleri ile bire bir gériisme yontemi ile gerekli bilgiler alinmustir.

Uygulama siirecinde aragtirma i¢in gerekli olan bilgi ve verilerin toplanmasinda bire
bir goriisme ve gbézlem yontemini segmemin sebebi endiistriyel satin alma ile ilgili;

e Satin alma siirecleri
e Satin alma yontemleri

e Satin alma stratejileri
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gibi satin alma operasyonlarinin nasil yiiriitiildiigii, tedarik¢i se¢iminin nasil

yapildig, satin alma kararmin nasil verildigi konusunda detayli bilgi edinebilmektir.

2.8.3.STFA hakkinda

1938 yilinda iki ingaat miihendisi Sayin Sezai Tiirkes ve Saym Feyzi Akkaya
arasinda bir ortaklik yapisi seklinde kurulan STFA, onceleri koprii ingaat1 ve kazik
islerinde uzmanlasti. Sirket, yillar igerisinde baraj, yol, kopri, tiinel ve deniz yapilar
gibi farkli alanlardaki insaatlara yoneldi. Bu arada, faaliyetlerini uluslararasi ingaat

pazarina yaymak i¢in bir plan olusturdu.

1970'lerin baslarinda, STFA, Libya'da ihale kazanan ilk Tiirk miiteahhit oldu ve bes
ana liman ve diger pek c¢ok insaat projesini, ihalede belirtilen zaman ve biit¢e i¢cinde
kalarak basariyla tamamladi. STFA ayrica Suudi Arabistan, Iran ve Tunus'ta da

uluslararasi ihaleler kazanda.

STFA, 1992 yilinda, Pakistan'da ihale kazanan ilk Tiirk Miiteahhit olarak otoyol ve
deniz ihalelerini aldi. Kazandig1 uluslararasi tecriibbe ve bu iilkelerde olusturdugu
itibarla, STFA yeni hedefler belirleyerek, gergek anlamda uluslararasi bir ingaat

sirketi haline geldi.

Bugiin STFA, cesitli iilkelerdeki miisterilerine biiylik ve kiigiik 6l¢ekli projelerde
uzmanlagmis miihendislik ve ingaat hizmetleri saglamaktadir. Ayrica insaat
malzemeleri, makineleri ve ekipmaninin uluslararasi tedarik ve temini konusunda
faaliyet gostermekte ve dogru iireticinin dogru miisteriye hizmet etmesini saglamay1

amaglamaktadir.

STFA Grubu'nun, tamami kendisine ait girketlerinin yan1 sira, biri Amerikan ve biri
Ingiliz sirketi olmak iizere iki ortak girisimi de (50/50) bulunmaktadir: Grace ve
Compass. Biitiin bu ortakliklar, hizli gelisen endiistri alanlarinda ¢alisan ve
kendilerini, ortakliklardan gelen gelismis yonetim ve teknoloji katkilariyla

giiclendirmis olan dnceki STFA sirketlerinden dogmustur.29

29
www.stfa.com
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2.8.4.Uygulama

Kocaeli’nin Koérfez ilgesinin Yarimca limaninda Cevre ve Sehircilik Bakanligindan
2009 ve 2012 yillarinda alinan olumlu CED raporu ile aralik 2013 yilinda yapimina

baslanilmistir.

Ced raporu; Sehirlerde gerceklestirilen projelerin, proje gerceklesmeden projenin
cevre tizerindeki onemli etkilerinin belirlendigi bir siirectir. Ced raporunun amaci
ekonomik ve sosyal gelismeye engel olmaksizin, ¢evre degerlerini ekonomik
politikalar karsisinda korumak, planlanan bir faaliyetin yol acabilecegi biitiin
olumsuz cevresel etkilerin dnceden tespit edilip, gerekli tedbirlerin alinmasinm

saglamaktlr.30

Yapimi tamamlandiginda DP World Yarimca konteyner terminali, yillik 1.3 milyon
TEU(Yirmi feet’e denk gelen birim (Twenty-foot equivalent unit)) kapasitesiyle
Tiirkiye’nin en biiyliik konteyner terminallerinden biri olacaktir. Cografi konum
olarak Onemli bir noktada bulunan DP World Yarimca konteyner terminalinin

yapimini STFA ingaat grubu iistlenmistir.

Liman ingaatinin ihale sdzlesmesinde on goriilen tarihlerde bitirilmesinde satin alma
departmani hayati rol oynamaktadir. Insaat santiyesi is akist kademeli olarak
program dahilinde ilerlendiginden dolay: ihtiya¢ duyulan mal veya hizmet ihtiyag
duyulan zamanda is alaninda bulunmalidir. Mal veya hizmet teminin gecikmesinden
dolay1 olusacak olan aksakliklar diger is siireclerinde de gecikmelere sebep olacaktir.
Ornek olarak; Ingaat yapi planma goére bina zemininden gegirilecek olan elektrik
kablolarinin zamaninda tedarik edilememesi daha sonra yapilacak olan beton dokme
ve zemin olusturma islemlerinin de gecikmesine neden olmaktadir. Bundan dolayi

satin alma organizasyonu profesyonel ekip tarafindan titizlikle yiirtitiilmektedir.

Satin alma departmaninin gorevi is siireglerinin zamaninda tamamlanabilmesi i¢in
gerekli olan dogru {irliniin, dogru miktarda, dogru zamanda, dogru yerden, dogru
fiyattan,dogru bir sekilde teslim alinmasini saglamaktir.

Satin alma departmanina iletilen talepler ilk 6nce tiretim ve idari islemler i¢in gerek

duyulan mal veya hizmetler olarak simiflandirilmaktadir. Idari islemler igin gerek

30 http://cedraporu.nedir.com/#ixzz3anMRRsjB
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duyulan kirtasiye malzemeleri, ulasim hizmetleri, iletisim malzemeleri, temizlik
malzemeleri gibi standart 6zelliklerde bulunan mal veya hizmetler diizenli olarak
daha Onceden calisilan tedarik¢ilerden temin edilmektedir. Satin alma teklifinde
birden fazla satici firmanin bulunmasi durumunda satici firmalar arsinda ihale
yapilmaktadir. ihale sartlarini yerine getiren firmalar kapali zarf usulii ya da acik
teklif usuliiyle satin alma komisyonu tarafindan en iyi teklifi veren firmaya

verilmektedir.

Uretim igin olusturulan satin alma talebi genel 6zellikleri, dlciileri, nitelikleri varsa
teknik Ozellikleri i¢in talep edilen is istasyonundan detayli bilgi alinarak ihtiyag
duyulan mal veya hizmetin detayli tanimi yapilmaktadir. Tanim1 yapilan mal veya
hizmetin tretimin devami ig¢in ne miktarda {iriiniin, hangi zaman araliginda iiretim
alaninda olmas1 gerektigi belirtilen iiretim ile uyumlu teslimat siireleri

belirlenmektedir.

Tanim1 yapilan ve {irlin teslimat programi olusturulan mal veya hizmet i¢in yeterli
sayida olas1 tedarik¢i firmalardan fiyat teklifleri talep edilmektedir. Olas1 tedarikgi
firmalardan gelen satin alma teklifleri karsilagtirma tablosu olusturularak tekliflerin

tek bir tabloda rasyonel olarak degerlendirilmesine yardim etmektedir.

Satin alma teklifini ileten firmalar sadece verdikleri teklifler {izerinden
degerlendirilmemektedir. Teklif veren firmalar {iretim alanlar1 yerinde ziyaret
edilerek makine, techizat, is giicli, tiretim kapasitesi, finansal durumu ve daha 6nce
tamamladig1 islerin  referanslar1  degerlendirilerek tedarik¢i firma sec¢imi

yapilmaktadir.

Is istasyonundan gelen siparis miktarimin tamami tek bir tedarik¢i firmaya
verilmemektedir. Satin alma siparisi bir birine yakin en iyi teklifi veren firmalar
arasinda bolistiiriilmektedir. Normal sartlarda siparisin tamamini karsilayabilecek
olan ana tedarikgi firmaya siparis miktarinin emniyet stoguyla birlikte %50 - %60°11k
kismi verilmektedir. Geriye kalan siparis miktar1 emniyet stoguyla birlikte %30 -
%40°1ik kismi diger tedarik¢i firmaya verilmektedir. %20 - %10’luk kisim ise ilk
defa calisilacak olan tedarik¢i firmalara verilmektedir. Siparis mikatrinin birden fazla
firmaya verilmesinin amaci; olas1 teslimat gecikmelerinde, tedarik¢i kaynakl
sorunlarin Oniine gegilerek mal veya hizmetin belirlenen zamanda is istasyonunda

olmasini saglamaktir.Se¢ilen tedarik¢i firmalarla satin alma konusu olan mal veya
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hizmetin teknik ve idari sartnamesinin bulundugu, {irlin teslimat tarihlerinin, 6deme
sekilleri ve tarihlerinin acik bir sekilde belirtildigi karsilikli anlagsma sonucu

s0zlesme imzalanarak siparis verilmektedir.

Siparisin verilmesinden teslimatina kadar olan siirecte tedarik¢i firmalar haberli-
habersiz olarak ziyaret ederek tedarik¢iler denetlenmektedir. Tedarik¢i firmalar
siparigi verilen mal veya hizmetin belirtilen kalite standartlarina uygun olarak
iretitilip tiretilmedigini kontrol etmek i¢in alic1 firmanin kalite departmani tarafindan
ya da bagimsiz calisan denetim firmasiyla anlasilarak iiretim asamasinda istenilen
kalite ve standartlarda iiretilmesi saglanmaktadir. Boylece belirlenen iiriin teslimat
siirelerinde ihtiyag duyulan miktarda mal veya hizmet is istasyonunda

bulundurulmaktadir.

STFA-DP World Yarimca konteyner terminali projesinde satin alma karar

mekanizmasi agagidaki gibidir;

Proje Miidiiri

L

Tedarik Zinciri Midduri

L

Taseronlar wve Tedarik Zinciri Sefi

L

Satin Alma Departmani

L

Satm Alma Personeli

Sekil.12.Satin alma karar hiyerarsisi

Bu aragtirma ¢alismamda limana gelecek olan konteyner yiiklii gemileri yiiklerinin
bosaltilmasinda kullanilacak STS vincinin liman zemininde hareketini saglayan ving
raylarinin satin alma siirecini incelemistir. STS ving en biiyiik konteyner tasima

donanimi ve ayrica gemiden karaya tagima vinglerinin en biiyiik tipidir.
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Sekil.13.STS ving ornegi

Insaat saha grubu tarafindan olusturulan ving rayi talebi satin alma departmanina
iletilmektedir. Satin alma departmani talep edilen ving rayr hakkinda detayli olarak
metraj ¢aligmasi yaparak malzeme tedarik programi olusturulup giincel is plani ile

uyumlu hale getirilmektedir.

Tablo.16.Metraj cetveli 6rnegi

Isin Ad: Metraj Cetveli: Sayfa No:
Sira No: | Poz No Agiklama Hesap Birimi Miktar

1 12546 STS Ving ray1 1161*0,20 m 231,456
2

Metraj cetveli ile talep edilen ving rayinin Slgiileri, adeti, miktari, teknik 6zellikleri
spesifikasyonlar1 yapilarak satin alinmasi yapilacak ving rayinin detayli bir tanimi
yapilmaktadir. Satin alma siparis sikisikligini 6nlemek i¢in ihtiya¢ duyulan ving
raymin net adet sayisit belirlenerek ihtiyacin tamami i¢in satin alma programi
olugturulmaktadir. Satin alma programinda belirtilen termin siirelerine gore mal veya

hizmet i¢in nakliye sevkiyat programi olusturulmaktadir.
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Sekil.14.STS Ving ray: ozellikleri 6rnegi

Kaynak: http://yunusemrebaykal.com/tr/urunler/vinc-raylari/

Teknik oOzellikleri belirlen ving rayr siparisi piyasa igerisinde ray tiretimini
gergeklestiren yeterli sayida firmadan ve SAP sistemine kayith tedarik¢ilerden teklif
talebinde bulunulmaktadir. SAP sitemine kayitli olmayan firmalar tedarik¢i olarak
sisteme eklenmektedir. Firmalardan alinan satin alma teklifleri karsilastirma tablosu

olusturularak tekliflerine gore siralanmaktadir.

YARIMCA TRYCT PROJES] RAY TEDARIG] KARSILASTIAMA TABLOSU

GANTRAL GANTREX AP RAT
HO Product/ Diin m Unit  |UnitPrice /3. FVAT|  TOTAL “‘:::’ 2 TOTAL TOTAL
1 |Rail Grade 880 N/mm? i )| omt JSD US| [ U0y
2 |Anchoring Boks M20 200 Grade B8 nes UsDy L) S0 [
3 |#nchoring Bozes, 2V Tube nos usD| usij Us)) [
4 |Rail Pad mt JsD Usiy sy LDy
5 |Cips 3asePan o UsD ustj uso) [
6 |Cips JpperPart nos USHY Us0) 11504 150
7 |Eaowy Grout set UsD| usij UsD [ |
8 [Weldeg tits set UsD) Usd] s} WD) MONTAI+MAZEME
9 |4um no hermic Welng set __Usn| ust} usn) 0,00 Usbf
10 Jinstallation -Worishipaan 1 nos UsD|
TOTAL| Todirié TOTAL| H
JF imait | 1 | res | sl JIEG | % ﬁ
CIF TOTAL] s CIF TOT,
11 JOPP Diovas: |; Macliye Al | 1 | nes | so| LSO [
0P TCTAL USE DDP TOTA U0
Sub Total |Material Co| UsD. UsD | ot 0|

Sekil.15.STS Ving ray1 karsilastirma tablosu 6rnegi

Karsilastirma tablosunun incelenmesi ile potansiyel tedarikgiler belirlenmektedir.
Satict  firmalar sadece verdikleri teklifler {izerinden degerlendirilmemektedir.

Firmalarin tiretim kapasiteleri, ekonomik durumlari, piyasa icerisinde giivenirligi,
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daha Onceki yapilan islerinin referanslari, teslimat siirelerine uyup uymadiklarinin
incelenmesi sonucu elde edilen bilgiler tedarik¢i seciminde belirleyici rol

oynamaktadir.

Satin alma talebinde bulunulan ving raylarmin belirtilen teslimat tarihlerinde
yetistirilememesi durumunda teslimat gecikmesinden dolayr is akiginda ki
gecikmeleri 6nlemek amaciyla ving ray siparisi bir birine yakin satin alma teklifi
veren iki satic1 firmaya verilmektedir. Uriin siparisinin ¢cogunlugu daha &nceden
bilinen tedarikg¢i firmaya verilirken tampon gorevinde bulunan ikinci tedarikgi iiriin
siparisinin geri kalan1 verilmektedir. Boylelikle teslimatin yetismedigi durumlarda

diger tedarik¢i firmadan {iriin teslimati alinarak is akisinin devami saglanmaktadir.

Tedarik¢i firmalarin belirlenmesiyle satin alma konusu olan ving raymnin teknik
ozelliklerini, kalitesini, teslim sekillerini, teslim yerini, bakim-onarim teminatini,
tirlin teslimat siirelerini, 6deme sekillerini ve sigortasini kapsayan taraflar arasinda
karsilikli olarak anlagsmaya varilmasiyla satin alma sozlesmesi olusturularak satin
alma siparisi verilmektedir.

Satin alma siparisi verilen iUriiniin teslimat siireleri is programima uyumlu hale
getirilerek tedarik¢i firma ile {iriin teslimat programi olusturulmaktadir. Uriin
sevkiyat programinda hangi hafta ka¢ adet iirliniin is sahasinda olmasi gerektigini
belirten tablo olusturulmaktadir. Sekil.16 da ving raylart i¢in olusturulan {iriin
nakliye ve teslimat siireleri 6 haftaya boliinerek hangi hafta ka¢ adet iriiniin is
sahasinda olmasi gerektigi ve 6ddeme sekilleri belirtilmistir. 6. Hafta sonunda ving

raylarinin tamaminin teslim edilmesi tedarik¢i firmaya bildirilmistir.
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Menhal Tipi Miktar | Birim 1. HAFTA
105  ad. 9 ADET
02| ad 185 ADET URETILEBIl
55 ad
58  ad
47| ad. !
106 sd. SEVKIYAT Y
Menhal Tipi Miktar | Birim 2. HAFTA
105 ad. 96 Adet - TUMU SAHADA OLUYOR
302 ad. KALAN BAKIYENIN BiR BOLUMD
55| ad 16 Adet
5s| ad 15 Adet
47| ad URETIMDEN CIKTIGI KADAR SEVKIYAT BASLAYACAK
105| ad. . URETIMDEN CIKTIGI KADAR SEVKIYAT BASLAYACAK
Menhol Tipi Miktar | Birim 3. HAFTA

URETIMDEN GIKTIGI KADAR SEVKIY/

URETIMDEN GIKTIGI KADAR SEVEIY:

4. HAFTA

Menhal Tipi Miktar | Birim 6. HAFTA

Sekil.16.STS Ving ray1 nakliye sevkiyat programi érnegi

Belirlenen firiin sevkiyat tarihlerinde teslim alinan {irlinler satin alma s6zlesmesinde
belirtilen miktarda, kalite ve teknik ozelliklerde olup olmadigi kalite departmani
tarafindan kontrolden gegirilerek hatali veya hasar gérmiis olan iiriinler iade veya
hurda islemleri i¢in ayrilmaktadir. Kalite kontroliinden gecen ving raylari montaj
islemi i¢in ilgili is birimine teslim edilmektedir. Tedarik¢i firmalar {iriin teslimat
stiresi, teslim edilen iirliniin kalitesine gore alic1 firma tarafindan belli araliklar ile

tedarikgi performans degerlendirmesi uygulanmaktadir.
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SUBCONTRACTOR / SUPPLIER PERFORMANCE APPRAISAL FORM
TASEROM ! TEDARIKCI PERFORMANS DEGERLEMDIRME FORMU

Project Code Proje Code
Project Name Proje Name
Revision Date Revizyon Tarihi
Rewision Mo Revizyon No

Subcontractor | Supllier
Tageron | Tedarikgi

Subcontractor | Supplier Adress
Tageron | Tedarikgi Adres

Scope of Work
lsin Kapsam

(Contract Value
Sizlesme Tutan

Final Account Value
Kesin Hesap Tutan

Commencement Date
Basglangig Tarihi

(Completion Date

Tamamlanma Tarih

Devam Ediyor

DESCRIPTION
ACIKLAMA
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Weak
{0-43)

Zapf

Awverage
(30-74)
Orta

Strong
(T3-100)
Gilgld

Motes
Maotlar
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Malzemenin ! Hizmstin Ne Kadan “Kabul™ Edikdi? |%)

0,051

T

Dellvery on Tima
Zarnanmimnda Teslim

0,052

]

(Communication and Support. Finding Collocutor ste.

betigim ve Destel; Muhatab Bulablime, vapici COzlmiar Bulunmas) vb.

0,051

Financial Strangth

Finanzal Gdel

0,051

Ptant & Equipmsnt Capacity
Makine | Teghlzat Kapasltes

0,051
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0,051

Blz|2(2

Managemant Abllity
Sdpervizyon [ Yonatim Glel

0,051

i)

Technical Gualfcation
Teknilk Yatariblk

0,051

T

(Conformancs bo Agreemant!s paca
Aniagma Kurallanna Uyum

0,051

Construction ! Job Quality
ks Yapam Kallios

0,051

m

Guality Assurance Implementations
Kallte Govence Liygulamalan

0,051

Guality Controd Implemantations
Kallte Kontrol Uygulamalan

0,051

after-Sales Support
Safr | Hizmist Sonras: Destak

0,051

Rallabilify
(Givendliriik

0,042

=3

0-43

Companies fo be warned and fo be taken out of conslderation once agaln poor psrformancs I recordad (I not monopols). Uyanlacak ve
zayt performans tekrananmij takiiroe oefjeriendirme digi taraknabiicek fedankgl / tagerontar (Monopol oed 1ae)

[ Hubc

o P m and ab0VE Qa0es & honared

50 we Ozerl nof alan tagerontar | tedarlkgller onuriandirlscakdr

Hots - P
Mot Hiz

arte which ara not related to Sarvice Suppliers will be marked ag NAA and not ba Includad In the avarage scon.
mat sskiird lle liglsd cimayan bilmiar Mi& olark lgarsBenmelidir , ortalama skora dahil edlimaysceklendlr

Sekil.17.Tedarik¢i performans degerlendirme formu érnegi — 1
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Sekil.18.Tedarik¢i performans degerlendirme formu 6rnegi devami- 2

Tedarik¢i performansi 0-100 arasi puanlama sistemiyle degerlendirilmektedirler.
100-80 puan araliginda yer alan tedarik¢iler A grup tedarikgiler. 79-60 puan
araliginda yer alan tedarikgiler B grup, 59-40 puan araliginda yer alan tedarikgiler C
grup, 39-0 puan araliginda yer alan tedarikgiler ise D grup tedarikgiler olarak
siniflandirilmaktadir. Performans degerlendirilmesi sonucu olusan tedarik¢i listesine
gore tekrarlanan satin alma siparigleri verilir ya da yeni yeni tedarikgiler ile

calisilmaktadir.
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2.8.5.Uygulama sonug

Liman projesi tamamlandiktan sonra gemilerin tasidigi konteynerlerin limana
aktarilmasinda aktif olarak kullanilacak olan STS vinglerinin zemin iizerinde

hareketini saglayan ving raylarinin satin alma siireci incelenmistir.

Satin alma talebi olusturulan ving rayimnin dncelikli olarak teknik 6zellikleri ve detayli
tanim1 yapilmaktadir. Uriiniin talebinde bulunan departmandan {iriiniin teknik
Ozellikleri konusunda bilgi alinarak alternatiflerin arastirilmasina baglanilmaktadir.
Mevcut tedarikgilerden ve sektor icerisinde ving rayi iireten firmalardan satin alma
tekliflerini iletmeleri talep edilmektedir. Tekliflerin toplanmasindan sonra tedarik¢i
secimi karsilastirma tablosu olusturularak karar verilmektedir. Tedarik¢i firma ile
karsilikli anlasmaya varilarak ving raylari igin teknik ve idari s6zlesme imzalanarak
irtin siparisi verilmektedir. Siparisin verilmesinden sonra {iirlin teslimat programi
olusturularak is akisiyla uyumlu hale getirilmektedir. Teslim alinan ving raylari kalite
kontrol ve sozlesme sartlarinda belirtilen teknik o6zelliklerde olup olmadigi kalite
departmani tarafindan kontrol edilmektedir. Kalite kontroliinden gegen ving raylari

teslim edilen {iriin sayimi yapilarak iiriin kabulii gergeklestirilmektedir.

Uriin talebi Uriiniin Alternatiflerin Tekliflerin
> | tanimi —> |aragtirllmast | toplanmasi
\
Tedarikgi Uriiniin teslim S6zlesme Tedarikgi
degerlendirme |<-|alinmasi < <— se¢imi

Sekil.19.STS ving rayi satin alma siireci

Uriiniin kabul isleminden sonra hatali, hasar gérmiis ya da ihtiyag fazlasi olarak
belirlenen {iriinler iade ve tekrardan satis islemleri icin satin alma departmani
tarafindan degerlendirilmektedir. Tedarik¢i firmalar belli zaman araliklarinda
performans degerlendirmesinden gegirilerek inceleme sonucunda elde ettikleri puana

gore tedarikei listeleri glincellenmektedir.
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3.Boliim

3.E-ticaret Kapsamindaki Satin Alma Uygulamalar:

90’ln yillarin ortasinda hayatimiza tamamen giren internet giiniimiizde fiziksel
islemlerimiz digindaki tiim aktivitelerimiz igerisine yer edinmistir. Miizik dinleme,
film izleme, goriintii-ses-dosya gonderme, gazete okuma, arkadas edinebildigimiz,
bilgi edinebildigimiz,iiriin siparis verip iiriin satin aldigimiz bir alan haline gelmistir.
Internetin yiikselisinden faydalanmak isteyen firmalar e-ticaret faaliyetlerine
baglamistirlar. E-ticaret, ticari faaliyet gosteren kurum ve firmalarin mal veya

hizmetlerini elektronik ortama aktararak satis ve reklamlarini gergeklestirmesidir.

Avrupa Komisyonu’nun 1997 yilinda yapmis oldugu bir tanimlamaya gore,
“elektronik ticaret, igletme faaliyetlerinin elektronik olarak yapilmasidir. Bu
faaliyetler metin, ses ve video verilerinin elektronik olarak islenmesi ve aktarimina
dayanmaktadir. Elektronik ticaret bu boyutuyla mal ve hizmet alim1 ve 6demelerinin
sayisal olarak yapilmasini kapsamaktadir. Bu faaliyetler hem mamulleri (tliketici
mallari, spesifik ekipmanlar1) ve hizmetleri (bilgi hizmeti, finansal ve yasal

hizmetler) ve hem de geleneksel faaliyetleri (saglik, bakim ve egitim) kapsamaktadir.

Birlesmis Milletler Yé&netim, Ticaret ve Ulastirma Islemleri Kolaylastirma
Merkezine (UN-CEFACT) gore e-ticaret, is, yonetim ve tiiketim faaliyetlerinin
yiiriitiilmesi i¢in yapilanmis ve yapilanmamis is bilgilerinin, iireticiler, tiiketiciler ve
kamu kurumlan ile diger organizasyonlar arasinda elektronik araglar (elektronik
posta ve mesajlar, elektronik biilten panolari, www teknolojisi, akilli Kartlar,
elektronik fon transferi, elektronik veri degisimi vb.) lizerinden paylasilmasidir. Bu
tanimlamaya gore elektronik ticaret kisaca,elektronik ortamda ticari is, islem ve

fiilllerde bulunmaktir.

Diinya Ticaret Organizasyonuna (WTO) gore e-ticaret, mal ve hizmetlerin iiretim
reklam satig ve dagitimlarinin telekomiinikasyon aglari lizerinden yapilmasidir.

E-ticaret saticilari, tedarikgileri, bayileri, miisterileri diinyanin neresinde olursa olsun
tam zamanli olarak bir araya getirmektedir. Miisteriler istedigi lirlinii saat kisitlamasi

olmadan satin alirlarken firmalar tedarik¢ileri ve bayileriyle birlikte internet
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tizerinden bilgi paylasiminda bulunurlar. Firmalarin is akis siireleri hizlanirken

misteri memnuniyeti yakalanmis olur.

E-ticaret uygulamalar1 internetin oldugu tiim alanlarda islevsel hale getirirken
firmalarin tretimsel ve operasyonel olarak verimliligini arttirmaktadir. E-

uygulamalarmin kullanim alanlar1 asagidaki gibi siralayabiliriz;

- Mal veya hizmetin internet izerinden pazarlanmasi ve satisinda
- Ihtiya¢ duyulan mal veya hizmetlerin tedariginde

- Firmanin siparis, teslimat ve 6deme gibi ticari islemlerde
- Satilan iiriinlerin servis ve bakim hizmetlerinde

- Satic1 — alicinin ortak {irlin gelistirme caligmalarinda

- Kamu ve 6zel hizmetleri kullanma,

- Vergi, giimriik gibi kamu ile ilgili islemler

- Lojistik faaliyetlerde

- Satin alma islemlerinde

- Muhasebe islemlerinde

- Faturalandirma islemlerinde

- Kalite kontrol islemlerinde

- Stok kontrol islemlerinde

E-ticaret uygulama alanlarinin genisligi sayesinde rekabet¢i piyasa kosullarinda
firmalara biiyiik avantaj saglamaktadir. Odeme islemlerinde ve veri paylasimlarinda
giivenlik onlemlerinin alinmasiyla miisteri glivenirligini kazanarak firmanin kapilari
diinyaya agmaktadir. E-ticaretin kullanicilarina getirdigi avantajlar1 agagidaki gibi

siralayabiliriz;

- Internet ortaminda zaman kisitlamasi olmadigindan dolayr alict ihtiyag
duydugu iiriine istedigi saatte siparigini verebilir ve {iriin hakkinda bilgi alabilir.

- Satin alma ,siparis islemleri i¢in uzun siiren evrak iglemlerinin elektronik
ortamda hizli bir sekilde tamamlanmasiyla verimlilik ve siire tasarrufu

saglamaktadir.
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- Satis ve pazarlama faaliyetleri i¢cin alan ve yer kisitlamasi olmadigindan
dolayr daha fazla mal veya hizmeti tiiketicilere, alict firmalara sunabilme imkani
tanimaktadir.

- Firmalarin glinlik bilgi paylasim ve aktivitelerinin elektronik ortama
aktarilmasiyla birlikte ofis malzemelerinden ve iletisim-haberlesme maliyetlerinden
biiyiik oranda tasarruf saglanmaktadir.

- Stok kontrolii ve envanter sayiminda harcanan zaman en aza indirilir.

- Uretim ihtiyac1 kadar mal veya hizmet bilgileri es zamanh paylasilarak fazla
stogun Ve iiretimin Oniine gegilmektedir.

- Satis1 yapilan iiriin miktarlarinin es zamanli olarak kayit altina alinmasiyla
birlikte haftalik, aylik, yillik faaliyet raporlarinin hazirlanmasi1 kisa siirede

hazirlanmasina yardim eder.

3.1. Elektronik Veri Degisimi (EDI )

Elektronik veri degisimi firmanin tedarik zinciri igerisindeki tiim tedarikgileri
arasindaki idari, ticari ve lojistigine Iligkin siparis, fatura, irsaliye gibi ticari
belgelerin uluslararasi standartlar kullanilarak elektronik ortamda degisimidir.
Elektronik veri degisiminin uygulanmadig1 bir firmada ihtiya¢ duyulan mal veya
hizmet igin satin alma karar1 verildiginde satin alma siparisi diizenlenerek
tedarik¢ilere faks veya posta yolu ile gonderilir. Yine ayni sekilde satin alma
teklifleri faks veya posta yolu ile alinir. Satin alma karar1 verilen mal ve hizmetler
i¢in evrak islemleri yine ayni siire¢ igerisinde tedarikgiye iletilir. Satin alinan mal ve
hizmetlerin temin siiresi uzamakta birlikte ofis malzemesi (A4 kagit, antetli kagit,
zarf, irsaliye, faks, yazici vb...) maliyetlerini arttirarak firmanin verimliligini ve
ekonomisini olumsuz etkilemektedir.

Elektronik veri degisimiyle birlikte uzun ve karmasik evrak, dosya, faturalandirma
islemlerini ortadan kaldirarak. Uriin siparislerinin ve teslimat siirelerinin kisalmasina,
evrak islemlerinin en aza indirerek maliyetlerin diismesine yardim etmektedir.
Rekabet ortamindan ya da kur farkliliklarindan dolayr yasanabilecek fiyat
degisikliklerini zamaninda goriip dogru fiyattan satis yapmaniza yardim eder.
elektronik hale gelmesi en erken zamanda dogru fiyattan satis yapmanizi miimkiin
kilar.Satin alma siireclerinde karsilikli paylasilan evrak,irsaliye,faturalar sistemde

kayitl olmas1 daha sonradan olusabilecek karisiklik 6nlenmis olunur.
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EDI, lojistik operasyonlarin1 gelistirerek triinlerin dogru zamanda, dogru yerde
olmasini ve siireclerin hizlanmasini saglar. Mal kabul, mal ¢ikis islerinde, stok
sayimminda, ihtiya¢ duyulan iirlin miktarlarinin belirlenip asir1 stok veya stoksuz
kalma durumlarinda iyilestirme saglamaktadir.

Genel olarak EDI’nin faydalar :

- Evrak islemlerinin taraflara ulagsma ve tamamlanma siiresinin kisalmasi.

- Is siireclerinde verimliligin artmasina yardim eder.

- Artan tedarikgi iliskileri

- Kayip, fire, ve hatalarin azalmasina yardim eder.

- Miisteri taleplerine hizli geri doniis saglanarak miisteri memnuniyetini olusturur.

- Verilerin hizl1 ve dogru olarak aktarilmasina yardim eder.

- Yapilan her islem sistem igerisinde kayit altina almasiyla birlikte evrak kayiplarini

engelleyerek daha onceki islemler ile karsilastirilma yapilmasini saglar.

3.2.Kurumsal Kaynak Planlamas1 ERP (Enterprise Resource Planning)

21. yy baslamasiyla birlikte global pazar igerisinde yer alan firmalar rekabet avantaji
yakalamak ve karliliklarini arttirabilmek i¢in teknolojik gelismeleri is siireclerine

dahil etmeye bagladilar.

Isletmelerde mal ve hizmet iiretimi i¢in gereken isgiicii, makine, malzeme gibi
kaynaklarin verimli bir sekilde kullanilmasini saglayan biitlinlesik yonetim
sistemlerine verilen genel addir. Kurumsal kaynak planlamasi (ERP) sistemleri, bir
isletmenin tiim veri ve islemlerini bir araya getirmeye veya bir araya getirilmesine
yardimci olmaya calisan ve genelde kullanimi kolay olan sistemlerdir. Klasik bir
ERP yazilimi islem yapabilmek i¢in bilgisayarin ¢esitli yazilim ve donanimlarim
kullanir. ERP sistemleri temel olarak degisik verilerin saklanabildigi biitlinlesik bir

veritabani kullanirlar. >

ERP uygulanan firmada yonetimsel, iiretimsel, finansal ve insan kaynaklari
verilerinin tek bir veri tabaninda toplanarak firma kaynaklarmin miimkiin en olan en

verimli sekilde kullanilmasini saglayan yazilim sistemidir.

ERP sistemi uygulanmayan bir firmada tiretim departmani ile finans departmanlari
farkli sistemler {izerinden ¢alistiklarindan depoda ki ftriin miktari, tedarikei

ticretlerinin 6demeleri konusunda bilgi edinmek, satis raporlarinin diizenlenmesi

3 http://www.erp.web.tr/erp-nedir-mrp-nedir-crm-nedir/
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zaman almaktadir. ERP sistemiyle firmanmn tiim verilerini tek bir veri tabaninda
toplayarak bu karisikligin ontine geg¢mektedir. Firma igerisinde yer alan tim
departmanlarin tek bir veri tabaninda toplanmasi firmaya c¢eviklik kazandirirken

giivenilir ve hizli bilgi akisin1 saglamaktadir.

ERP sisteminin avantajlart,

-ERP sistemi uygulanan departmanlarin is akigini diizenler.

-Is istasyonlarinda olusan hata ve kayip oranlariin en aza indirger.

-Tiim verilerin tek bir veri tabaninda toplanmasindan dolayi stratejik kararlarin alimi
kolaylasir.

-Sistemin  gerektirdigi  diizenli kayitlarin  tutulmasiyla proje  yOnetimini
kolaylastirir.Gerek duyulan raporlama islemlerinde hata yapilmasini engeller.

-Etkin tedarik zincirlerinin olugsmasina yardim saglayarak stok seviyesinin azalmasini
ve verimliligin artmasini saglar.

-Firma maliyetlerinin azaltilmasiyla yeni yatirim alanlarina kaynak olusturulur, iiriin
ve hizmet kalitesinin artmasina yardim eder.

-Miisteri memnuniyeti olusturulur.

-Firmanin verimliligini arttirmaktadir. Malzeme, makine, is¢i faaliyetlerinden en
fazla faydayi saglar.

-Olusabilecek kamci etkileri bilgi akisinin dogru olmasindan dolay: fazla iiretimin
Oniine gecilerek maliyetlerin artmasini engeller.

-Degisen piyasa kosullarin1 zamaninda tespit edilerek rekabet avantaji aglar.

-Siparis yonetimi kolaylasir, satin alma giderleri azalir

-Ihtiya¢ duyulan mal veya hizmetlerin tek bir merkezde toplanarak siparis ve satin
alma faaliyetlerini kolaylastirir. Fiyat avantaji saglar.

ERP sisteminin avantajlariyla birlikte dezavantajlar1 da bulunmaktadir. ERP sistemi
her departman igin is istasyonlarina farkli modiiller gerektirmektedir. Bu da biiyiik
yatirim gerektiren maliyetli istir.

Geleneksel is akisindan farkli bir isleyisi olan ERP sisteminde personellerin egitim
maliyetlerini arttirmaktadir. Sistemin personel tarafindan etkin bir sekilde

kullanilamamasi is akisinda aksamalara neden olmaktadir.
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3.2.1.ERP Satin Alma Modiili

ERP sistemi uygulandigi her departmanda oldugu gibi satin alma departmanina
maliyetlerin azaltilmasini, satin alma islemlerinin hizlandirilmasima ve siireglerde

hata olusumunu engellemektedir.

Firma igerisindeki is istasyonlarin ihtiya¢ duydugu mal ve hizmetlerin satin alma
taleplerini dogru miktarlarda alarak siiregleri basitlestirerek verimliligi arttirir. Uriin
miktarlari, fiyatlar, iiriin girdi-¢ikti maliyetleri, faturalar ve ddeme planlar1 dogru
zamanda, hatasiz olarak kayit alinarak satin alma siireglerini hizlandirir.

Satin alma talebi olustugundan talep edilen mal ve hizmetin tanimina ve miktarina
gore mevcut tedarikgileri kalite, fiyat, teslimat siireleri, hata, kayip, oranlarina gore
degerlendirerek her satin almadan once tedarik¢i performans raporu olusturarak satin
alma kararlarmin alinmasinda etkin rol almaktadir. Tedarik¢ilerden alinan
tekliflerden mal veya hizmetlerin teslimatina kadar olan is siireglerinin basit olarak
takibinin yapilmasi olusabilecek aksakliklarda miidahalede bulunarak etkin bir satin

alma yOnetimi saglar.

ERP satin alma modiilii ile satin alma departmanlar1 depo, nakliyat, iiretim siirecleri,
o0demeler genel muhasebeye direk olarak entegre edilmesini saglar. Satin alma
faaliyetlerine ¢eviklik kazandirirken iiretimin hizlanmasini, kalitenin arttirilmasina

etki eder.

Uriin kataloglari, tedarik¢i kodu ve fiyat listeleri ile sistem icerisine aktarilir. Kisa
siirelerde gilincellenerek dogru fiyattan, dogru yerden, dogru fiyattan {iriin satin
alinmasina yadim saglayan tedarik¢i listeleri olusturulur.Dogru siparis miktarlari ile

yapilan satin alma iglemiyle stok seviyelerinde ve maliyetlerinde tasarruf saglanir.

Avantajlar ;

-Satin alinacak olan mal veya hizmet i¢in ¢ok sayida tedarik¢iden fiyat ve temin
stiresi alinmasina yardim eder.

-Satin almalarda hatalarin diizeltilmesini saglayarak tasarruf edilmesini saglar.

-Satin alma siparis tekliflerinin zamaninda toplanmasini ve tekliflerin analiz edilerek
dogru degerlendirmesini saglar.

-Yapilan satin alma sézlesmelerinin takibini kolaylastirir.

-Satin alma siparislerini diizenleyerek takibini kolaylastirir. Teslimat siirelerini

kisaltir.
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-Mal kabul veya iade islemlerinin takibini kolaylastirir.

-Satin alma faturalarinin ve 6demlerinin takibini kolaylastirir.

-Satin alinacak {iriinlerde olusan para birimi kur farkliliklar1 sistem tarafindan
otomatik olarak algilanarak istenilen para birimine donistiriliir. Fiyat degisim
analizi yapilarak en uygun fiyattan satin almaya yardim eder.

-Tefarikgilerle yapilan kontratlarin takibini kolaylastirir.

-Dogru bilgi akisi ile siiregler arasinda karar verme stireleri azalir.

3.3.E-satin Alma

Teknolojinin gelismesiyle hayatimiza getirdigi yenilikler ve kolayliklar firmalarin ve
tilkketicilerin satin alma, satis ve pazarlama aligkanliklarini da dogrudan etkilemistir.
Tiiketiciler ihtiyag duyduklar1 driinleri internet {izerinden mal veya hizmet
alternatiflerini  degerlendirerek yorulmadan, vakit kaybetmeden evlerinden,

ofislerinden satin alimlarda bulunmaktadirlar.

Firmalar artan tiiketici talepleri ve zamaninda teslimat siirelerini yakalayabilmek i¢in
e-tabanli uygulamalar1 is organizasyonlarina dahil ederek iiriin iiretiminde ve
tilkketiciye teslimatinda senkronizasyonunu saglamislardir.

Firma biit¢cesinin 6nemli bir kismin1 kullanan satin alma islemlerinde, satin alma
ihtiyaglarinin belirlenmesi, tedarikgilerden teklif alinmasi, sozlesme olusturularak
sipariglerin tedarik¢iye iletilmesi, tedarik¢iden mal veya hizmetin alinmasi islem
coklugu ve evrak fazlaligindan dolay1 belli bir siire almaktadir. Zamaninda teslim
alinamayan mal ve hizmetler iiretimin duraksayarak devam etmesine, verimliligin

azalmasina neden olmaktadir.

E-satin alma ile tiim firma i¢i satin alma talepleri tek bir veri tabaninda toplanarak
sistemde kayith olan tedarikgilerden kisa siire igerisinde satin alma teklifleri
toplanarak en uygun fiyattan satin alma siparisinin verilmesini saglamaktadir. Klasik
satin alma islemleri sirasinda gergeklesen telefon, faks, form trafigi elektronik
ortama taginarak satin alma faaliyetlerinde ceviklik, verimlilik ve maliyet avantaji

olustururken miisteri memnuniyetinde iyilestirme saglamaktadir.

Satin alma taleplerinin tek bir veri tabaninda toplanarak siniflandirilmasi merkezi

satin alma yapan firmalarin satin alma operasyonlarina biiylik katkida bulunmaktadir.
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Tedarikgilerin satin alma tekliflerinin hizli ve hatasiz bir sekilde toplanabilmesi i¢in
e-satin alma sistemi igerisinde bulunan teklif isteme formunda fiyat, miktar, 6deme
sekli, doviz tiirii, teslim tarihini eksiksiz bir sekilde doldurmalar1 yeterli olacaktir.

Daha onceden sisteme kayit edilmis tedarik¢ilerden gelen fiyatlar ve teslim siireleri
degerlendirilir. Satin alma onay1 alindiktan sonra yine ayni iglem sirasinda sistem

tizerinden ilgili tedarik¢iye mal veya hizmet siparisi verilmektedir.

E-satin alma sistemi ile firma igerisinde farkli is istasyonlarindan gelen mal ve
hizmet taleplerini siniflandirarak ortak alimlarin saptanmasina, yillik satin alma
maliyetlerinin dogru olarak raporlanmasina, malzeme yonetiminin etkin bir sekilde
uygulanmasina yardim saglamaktadir. Satin alma taleplerinin tiim tedarikgiler ile
paylasilarak alinan tekliflerin e-ihale sistemi kullanilarak satin alma siirecinin
kisalmasini saglayarak satin alimlarda seffaflik saglamaktadir. Kisaca e-satin alma,
satin alma silireclerini kisa siirede tamamlanarak, satin alma faaliyetlerinin

gelistirilmesine ve yeni tedarikgilerin arastirilmasina zaman kazandirmaktadir.
E- satin almanin faydalarini asagidaki gibi siralayabiliriz.

- E-satin alma ile klasik satin alma siireclerinde gerceklesen uzun siireli evrak
islemlerini elektronik ortamda ¢ok kisa siirede sonuglandirilir. Tiim veriler elektronik
olarak kayit altina alindigindan firma igerisinde evrak arsivlerini kaldirarak yapilan

islemlerin kontroliinii rahatlikla saglanmasina yardim eder.

- E-satin alma sistemi, firmalara satin alma faaliyetlerinin asama asama
izlenebilinirligi saglayarak karar verme siireclerini ve raporlama islemlerini

kolaylastirmaktadir.

- Firmanm is istasyonlarindan gelen mal veya hizmet taleplerinin tek bir veri
tabaninda toplanarak gelen taleplerin  siniflandirilmasi  otomatik  olarak
saglamaktadir. Simiflandirilan triinler kisa siire igerisinde dogru zamanda, dogru

miktarda satin alinmasini saglamaktadir.

-E-satin almada tedarikg¢i teklifleri sistem tizerinden toplanarak zaman tasarrufu

saglarken dogru iiriiniin, dogru fiyattan satin alinmasini saglar.
- Satin alma maliyetlerinin azalmasina yardim eder.
- Zamaninda ve dogru satin almalar ile firma tiretim verimliligi saglanir.

- Miisteri memnuniyeti olusturulurken rekabet avantaji saglar.
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- Satin alma faaliyetleri i¢erisinde olusabilecek problemler zamaninda tespit edilerek

hata, zarar oranlarinin diisiiriilmesini saglamaktadir.

E-satin almanin getirdigi tiim bu avantajlarin farkina varan firmalar satin alma
stireclerini e-tabanli uygulamalara donistiirerek rekabet avantaji yakalamayi
amaglarken satin alma siireleri ve maliyetlerinden tasarruf etmektedirler. E-tabanli
sistemlerin tek bir kullanici tarafindan uygulanmasi sistemin c¢aligmasina engel
oldugundan dolay1 c¢alisilan tedarikgiler ve firmalarinda e-tabanli sistemlere

gecmelerine tesvik etmektedirler.
3.4.E-Katalog

E-katalog satin alma siirecinde ihtiya¢ duyulan mal veya hizmet hakkinda bilgi
toplanmasi, alternatiflerin degerlendirilme siirelerini kisaltarak daha cok mal ve
hizmetlerin arastirilmasini dogru iiriiniiniin dogru fiyattan satin alinmasina yardim
eder.

E-katalog’ta detayli olarak firma ve friin bilgileri (cografi konumu tesisleri,
referanslari, liriin teknik 6zellikleri) bulunmaktadir.Satin alma departmanlar1 tedarik
edilecek olan mal veya hizmetler hakkinda karar verme siirecini hizlandirarak hatali
mal veya hizmet satin alimlarini engellemektedir.Bu sayede tedarik¢i firma tiretimini
yaptig1 diger iiriinlerinin de tanitimini yaparak yeni mal veya hizmet siparislerinin

olugsmasini saglamaktadir.

3.5.E-ihale

E-ihale sistemi, klasik ihale sisteminden farkli olarak tiim ihale siireclerinin internet
tizerinden yapilmasidir. Satilacak ya da satin alinacak mal ve hizmetlerin ilani
internet {izerinden yaymlanir.ihale tarihi ve saatinde olusturulan ihale komisyonu
tarafindan ihale teklifleri alinmaktadir.Yapilan teklifler tiim katilicimlar tarafindan es
zamanl goriintiilendiginden dolay1 listedeki durumlarina gore tekliflerini revize

edebilirler ya da ihaleden gekilebilirler.

E-ihale katilicimlar tarafindan aninda takip edildiginden dolay1 giivenilir ve seffaf
yapisiyla taraflar arasinda Kkarisikliga sebep olmadan islemlerin hizli bir sekilde
tamamlanmasini saglamaktadir. E-ihale sistemi ile birlikte ihaleye katilanlar arasinda

rekabeti arttirarak daha iyi tekliflerin alinmasina fayda saglamaktadir.
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Tim dokiimanlar, teklifler tek bir sistem {iizerinde kayit edilerek olasi evrak
karigikliklarini, kaybolmalarini ortadan kaldirarak uzun siiren evrak iglemlerini en
aza indirir. Raporlama islemlerini kolaylastirarak islemlerin kisa siirede

sonlanmasina yardim etmektedir.

3.6. Firmadan Firmaya Elektronik Ticaret - B2B (Business to Business)

B2B, Endiistriyel pazarda yer alan firmalarin olusan mal veya hizmet ihtiyaglarini
internet iizerinden farkli bir firmadan tedarik edebildigi e-ticaret modelidir. B2B
sisteminde alic1 firmalar ile satict firmalarin tek bir veri tabanindan iiriin kataloglarini
gorebildikleri, teklif alinip, siparis vermelerini saglamaktadir.

Isletmeler arasi E-ticaret, dzellikle bayi sistemiyle calisan veya diinya iizerinde
bircok subesi olan isletmelerin, tiim verilerinin toplandigi ana bilgisayara internet
tizerinden baglanmalar1 ve kendi veritabanlarini ger¢cek zamanli olarak senkronize
etmeleridir. Normal telefon hatlarindan yapilan bu tiir islemler, internetin devreye
girmesiyle, maliyet agisindan Onemli tasarruflar sagladigi gibi, stok takibi ve
senkronizasyon agisindan da 6onem tagimaktadir.

Isletmeden isletmeye yonelik E-ticaret modelindeki amag; otomasyonlandirilmis
sistemlerin ortaklasa is yapilan birimlere (iiretici isletme, tedarik¢i isletme, bayiler,
magazalar, departmanlar vb.) entegrasyonu ile iiriin, hizmet ve bilginin isletmeler
arasinda satisini, kullanimini ve paylasimini saglamaktir.

Gelismis iilkelerde etkin bir sekilde kullanilan B2B, Tiirkiye’de biiylik firmalarin
kendi tedarik  zincirlerinin  verimliligini ve ¢evikligini artirmak i¢in
kullanilmaktadirlar. Bayileri, tedarikgileri, dagitim merkezleri sisteme baglanarak
ithtiya¢ duyulan mal veya hizmetlerin tedarigi, depolanmasi, dagitimi, pazarlanmasi
gibi is siireclerinde departmanlar aras1 dogru bilgi akisini saglamaktadir.

E-ticaretin popiilerligini arttirarak gelismesiyle birlikte tiiketicilerin adet bazinda
siparigleri B2B siteleri ile iireticilerin, toptancilarin, perakendecilerin internet
ortamindan gerek duyduklart mal veya hizmetleri online olarak siparis vermelerine
ve pazarlamalarina yardim etmektedir. Alibaba.com en ¢ok bilinen B2B sitesidir.
B2B sitesi icerisinde tedarik¢iler ve satin almacilar i¢in ayr1 meniiler bulunmaktadir.

Ihtiyag duyulan mal veya hizmetin site igerisinden aratilarak yerel ve Kkiiresel
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firmalarin listesini ¢ikarmaktadir.B2B sistemiyle birlikte daha genis tedarik¢i agina
sahip olunurken maliyetlerin diistiriilmesine ve fiyat avantaji saglamaktadir.

B2B sisteminin hatasiz caligabilmesi i¢in iiriin bilgileri, fiyat listeleri, siparis
islemleri, kataloglar veritabanina dogru bir sekilde eklenmis olmasi gerekmektedir.
Ureticilerin, toptancilarin veya perakendecilerin ihtiya¢ duyulan mal veya hizmeti
dogru miktarda dogru fiyattan almalarini gergeklestirir. Firmalarin B2B sistemine
girmesi i¢in diinyanin herhangi bir bolgesinde internet baglantisi yeterli olacaktir. Bu
ozelliginden dolayr B2B, firmalar i¢in ugsuz bucaksiz bir satis kanali olustururken
kiiresel tedarikg¢i ag1 olugturmaktadir.

Bireysel e-ticarete tiiketicinin ihtiyag duydugu triinii adet bazinda satin alabilirken.
B2B uygulamalarinda firma ihtiya¢ duydugu iiriin adedi bazinda toptan olarak satin
almaktadir. Mal veya hizmetin internet {izerinden siparis edilmesiyle birlikte vakit
alan evrak ve bilgi toplama islemleri elektronik ortama tasinarak verilerin kolaylik
raporlanmasini saglamaktadir.

B2B ile genisleyen tedarik¢i agi sayesinde firmalar daha uygun fiyata dogru iriini
bulabilmektedir. Yakalanan fiyat avantaji sayesinde yerel pazarlardan alinan mal ve
hizmetlerde de pazarlik sansi olusturur. Mal veya hizmetlerin satin alinmasinda ve

pazarlanmasinda maliyetleri diisiirerek karliligi ve verimliligi artirmaya yardim eder.

3.7.Firmadan Tiiketiciye Elektronik Ticaret -B2C (bussnies to customer)

Glinlimiizde internetin yaygin olarak kullanilmaya baslanmasi ve her gecen giin
gelismesiyle birlikte tiiketicilerin satin alma aliskanliklarini da dogrudan etkilemeye
baglamigtir. Tiiketiciler ihtiyag duyduklart mal veya hizmetleri internet {izerinden
evlerinden veya ofislerinden ¢ikmadan magaza gezerek dogru iiriin igin vakit

kaybetmeden oturduklar1 yerden mal veya hizmet siparisi vermektedirler.

B2C, tiiketicilerin ihtiya¢ duyduklar1 mal veya hizmeti internet {izerinden tedarik
edebildikleri en ¢ok kullanilan e-ticaret tiiriidiir. B2C sitelerinde iiriin kataloglari,
liriiniin fiyat bilgisi, lirliniin teslim siiresi ve teslimat sekli, lirliniin 6zellikleri, tiriiniin
stok miktar1 agik olarak belirtilmektedir. Tiiketici ihtiyacina uygun miktarda,ol¢iide
mal veya hizmeti secerek iiriin siparigini gerceklestirmektedir.Siparisi verilen mal

veya hizmetin tcretini site igerisinde bulunan 6deme segenekleri kismindan sanal
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post cihazindan kredi karti ile 6deme, banka hesabina havale yapilarak ya da kapida
O6deme seceneklerinden birini tercih edilerek gergeklestirilir.

1990’ yillarin basinda hayatimiza giren internet teknolojinin gelismesiyle cep
telefonumuza ve tabletimize kadar ulasmistir. Bilginin diinya genelinde hizla
paylasilmasini saglayan internet bireylerin ihtiya¢ duyduklarini mal ve hizmeti
tedarik ettikleri bir alan haline gelmistir. Yemek siparisinden, sinema-tiyatro-spor
miisabakalar1 bileti-seyahat, gazete-dergi, ev esyasi, giyim, araba vb... satin alim
islemlerinin yapildigi ug¢suz bucaksiz bir alani olusturmaktadir. Gelismekte olan
tilkelerde vatandaslarin artan satin alma giicii, teknolojik gelismeler, gelismis internet
alt yapisi sayesinde artan internet kullanici sayist e-ticaret hacmini dogrudan

etkilemektedir.

Diisiik girisim ve sermaye maliyetleri gerektiren B2C siteleri her sektérden
isletmelerin ve girisimcilerin e-ticarete entegre olmalarin1 kolaylastirmaktadir. Her
yil artan bir egilim gosteren e-ticaret hacmi internet {izerinden alisverisin
poplilerligini géstermektedir. Markalarin sadece kendi {irlinlerinin satisinin yapildig
internet sitelerini kurmalar1 ya da birden fazla markanin iirlinlerinin satildig1 aligveris
sitelerinin kurulmasiyla birlikte yogun piyasa rekabeti sanal ortama tasimmuistir.
Internet sitelerinden saglanan mal veya hizmetlerde fiziki magazalardan daha
indirimli fiyatlardan satisinin yapilmasi, iiriin gesitliligi, secilen mal veya hizmetlerin
tekrar tekrar incelenebilmesi tiiketicileri internet lizerinden satin almaya tesvik
etmektedir. Tiketiciler internet lizerinden kitap, miizik, mobilya, bilet, seyahat,
elektronik esya satin alma islemleri i¢in tercih ederlerken gilinlilk market aligverisleri
magazalardan tercih etmektedirler. B2C internet sitelerinden firmadan firmaya
gergeklestirilen e-ticaretin aksine kiigiik miktarlarda ve diisitk maliyette ihtiyaglarini
karsilamak ya da perakende satis1 i¢in mal veya hizmet satin almaktadirlar. E-
marketer.com verilerine gore diinya genelinde e-ticaret islem hacmi 2015 yili
sonunda 1,4 trilyon EUR ulasacagi tahmin edilmektedir.Ulkemizde ise TUSIAD

verilerine gore B2C e-ticaret hacmi 14 milyar TL limitini agmis bulunmaktadir.

Internet magazalarmin 7/24 ulasilabilirligi, genis miisteri kitlesi, markanin
bilinirliginin genis kitlelere aktarim kolayligi, iirlin kisitlamasinin olmamasi gibi
cazip segenekleri sayesinde firmalar satis ve pazarlama islemlerini internet ortamina
tasimaya baslamislardir. Baslangicta elektronik esya, miizik, kitap satiginin

gerceklestigi sanal pazarda giiniimiizde satilmaz denen mal veya hizmetler dahi
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satiglar1 gerceklestirerek perakendecilik sektoriinii de tehdit etmektedir. Tiirkiye’deki

B2C internet sitelerini asagidaki gibi faaliyet alanlarma gore siniflandirarak

orneklendirebiliriz.

Tablo.17. Tiirkiye’deki kullanim alanlarina gore B2C siteleri 6rnegi

Sadece internette hizmet
verenler

Interneti satis  kanah

olarak kullananlar

Giyim ve Aksesuar

Markafoni, Morhipo,
Trendyol, Limango

Boyner, Inci, Lc waikiki,
Mavi jeans, Mango,Ebebek

Elektronik esya ve

Kliksa, Ereyon, Webdenal,

Teknosa, Vatan Bilgisayar,

bilgisayar Hizlial Media Markt

Yemek Yemeksepeti, Papyon Mc Donalds, Dominos,
Burger King, Pizza Hut

Kisisel Bakim ve |Markafoni, Lidyana, Mizu, [Tekin Acar, Boyner, D&R,

Hobi Mispera YKM

Mobilya Evmanya, Evim.net Ikea, Mudo, Kogtas

Seyehat Tatilburda.com, Tatilsepeti |THY, FLYPGS, ETS Tur

Genel Hepsiburada, nil,

gittigidiyor, sahibinden

Kaynak:Mc Kinsey& Company, Bilgi Toplumu Stratejisinin Yenilenmesi Projesi Internet

Girisimciligi ve e-ticaret ekseni mevcut durum raporu 2013

Tablodan da anlasildigi gibi B2C e-ticaret bireylerin tiim ihtiyaglarini ve konforlarini
saglayabildikleri sanal yasam merkezi olusturmaktadir.Sosyal medyanin genis
kitlelerce kullanilmasi internet kullanimini siklagtirdigi gibi internet sayfalarina
alman reklamlar sayesinde yeni iriinlerin kesif edilmesini saglamaktadir.Bu
reklamlara tiklandiginda ilgili liriiniin pazarlandig: siteye erisim saglanarak kiiresel

sitelerden de aligverisi miimkiin kilmaktadir.

Miisteri memnuniyetin en onemli unsur oldugu B2C e-ticarette, hizmeti saglayan
firmalar iyi bir lojistik ve dagitim agina sahip olmalidir. Depo ve stok yonetimi etkin
bir sekilde kullanilarak 6demesi yapilan {iriiniin dogru miktarda, dogru yerden, dogru
zamanda tiiketiciye ulastirilmalidir. Tiiketiciye zamaninda yapilan dogru {iriin
sadik  miisteriler

ciddi

teslimati miisteri memnuniyeti arttirirken  firma  igin

olusturmaktadir.B2C  firmalarmin etkin lojistik agi kurmasi maliyet

gerektirdiginden dolayr kargo firmalariyla yaptiklart dagitim anlasmalart ile
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tirtinlerini kargo yoluyla miisteriye iletmektedirler. Kargo firmasiyla yapilan anlasma
geregi satin alinan triinlerde kargo {icretleri bolgelere gore sabit tutularak iiriin bedeli
kadar kargo tcreti 6denmesinin Oniine gecilmistir. Firmalar lojistik maliyetlerini en
aza indirerek kargo firmalarini e-ticaret i¢erisine dahil etmistir.

B2C e-ticarette yapilan satislar kayit altina alindigindan giinliik, haftalik, aylik, yillik
satig raporu kolaylikla alinarak fiziki magazalarda olusan kamgi etkisini ortadan

kaldirarak dogru talep tahminiyle fazla liretimi ve kayip satiglar nlenmis olur.

3.8.Sirket-Kamu idaresi Arasi Elektronik Ticaret

Kamu ile sirketler arasindaki lokal aglar iizerinde yapilan ticaret, haberlesme ve
diger tiim etkinlikleri bu alanda tamimlayabiliriz. Kamu ihalelerinin Internette
yaymlanmasi ve firmalarin elektronik ortamda teklif vermeleri ilk Ornekleri
olusturmaktadir. E-Ticaretin yayginlasmasini desteklemek amaci ile kamunun vergi

6demeleri, giimriik islemleri de sanal diinyaya tasinmaktadir.*

3.9.Tiiketici-Kamu idaresi Arasi Elektronik Ticaret

Tiiketici ile kamu idaresi arasinda her tiirlii vergi, saglik ve hukuksal etkinligi bu
alanda niteleyebiliriz. Henliz yaygin Ornekleri olmayan bu kategoride ehliyet,
pasaport basvurulari, sosyal giivenlik primleri ile vergi 6demeleri, vb. uygulamalar
ile Elektronik Devlete gecisin saglanmasi planlanmaktadir. Ingiltere hiikiimeti, 2005
yilinda tim kamu hizmetlerinin elektronik ortamda yapilabilecegi ve Elektronik
Devlet'e ge¢isin tamamlanacagini duyurmustur. 2002 yilina kadar ise tim okul ve

kiitiiphanelerin Internet baglantilarinin saglanmasi planlanmaktadlr.33
3.10.B2C Uygulamasi — Ebebek.com

Internete erisimin giinden giine kolaylasmas, alisveris icin caba sarfetmeden internet
tizerinden aligverisi cazip hale getirmistir. B2C uygulamalar1 iizerinde ki bu
aragtirmamda fiziki magazalariin yaninda interneti satis kanali olarak kullanan

ebebek.com B2C siirecleri incelenmistir.

Ebebek, annenin ve bebegin, dogum Oncesinden baslayip 4 yasa kadar uzanan

stirecteki tlim ihtiyaglarimi; kaliteli dirlinler, giiler yiizli kadro, yiiksek hizmet

> http://www.etilki.com.tr/e-ticaret-turleri, bilgisi
3 http://www.etilki.com.tr/e-ticaret-turleri,bilgisi
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standartlari, hesapl fiyatlar, sinirsiz bilgi ve aligveris sonrasi destegiyle giliniin 24

. .. . o e 34
saati karsilayan bir internet sitesi ve magazalar zinciridir.>

Hosgageldiniz! Litfen (ye girisi yapin veya (cretsiz kayit olun!

cbebek @ [

Bebek
Giyim

| Bebek |
Odasi

| Bebek | Banyo |
Bezi Saghk

Bebek
Arabalan

Ana Kucagi |

SILIINE Oto koltugu

Emzirme Giivenlik

Anne

Oyuncak

% Yeni Uriinler

o

a Kampanyalar

g Cok Satanlar Q Organik Uriinler

POPULER MARKALAR

Secili Braun Ates Olcer Urinlerinde indirim!

Prima

Nuna

Siparig Takibi Mesajlanm Bize Ulasin EGELCULEE &/ Sepetim (0) >

125 TL Uzeri UCRETSIZ Kargo!

Ayni Gin Kargo!
>Kargo Seceneklerimiz

Park Yatak
Yiriiteg

Mama
Sandalyesi

(D oz632smm
FIRSAT URUNLER
-

Hipp ‘ 1
Philips Avent F‘RSA
Joie Bu F\RSA 1
Fisher Price % 3
Baby&Me \

Lansinoh

Tim Markalar

Sekil.20.Ebebek web ekran goriintiisii

Kaynak:http://www.e-bebek.com/

Tiirkiye genelinde 55 adet magazasi bulunan ve internet lizerinden satis yapan
ebebek {iriinlerini istanbul / Tuzla da bulunan ana dagitim deposundan magazalarma
kendi dagiim agiyla ulagtiran ebebek, internet {izerinden aligveris yapan
miisterilerine anlagmali oldugu kargo firmasiyla ayni gun igerisinde {iriinii depodan

¢ikarmaktadir.

Ebebek web sitesinde satiga sunulan her iiriiniin katalogu bulunmaktadir. Uriin
katalogu igerisinde ilgili iirlinlin fiyati, stok miktari, varsa renk secenekleri, iiriinlin
ozellikleri, varsa teknik 6zellikleri, 6deme segenekleri, taksit segenekleri ve kullanict
yorumlarina yer verilerek bireyin trliin hakkinda daha fazla bilgi edinmesi

saglanmaktadir.

3 http://www.e-bebek.com/is-konseptimiz
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seyanatler

coebek @ ¥ Yazgeldi, ™, g, ¢ @EE

@
0

Bellotte Bebek Bakim Sirt Cantasi Lacivert Lacivert

Marka: Bellotte

sSs88 N ¥ Yorumlan Oku / Yaz

Hemen kargo!
119,90 TL oV sshi

&

Bl &° Sepete Ekle IS% Aol

q:@; MouoRuws WORLD () odvostoge bonus  maxmum
49Tl 6 Taksit 6 Takst 5 Taken 5T 5 Tast

|

Uriin Agiklamasi

> Bu Uriin ile ilgili Uriinter

> Bu Uriinu Alanlar Asagidaki Uriinleri de Aldilar
> Bu Uriin ile Birlikte Ziyaret Edilen Uriinler

> Sizin igin Segtiklerimiz

Ozellikleri

ci temizlenebilir fonksiyonel cepler

Aciklamanin tamami igin tiklayimiz >>

Sekil.21.B2C Uriin Katalogu Ornegi

Kaynak:http://www.e-bebek.com/

Bireyin satin almak istedigi tiriinii web sitesi icerisindeki iiriin kataloguna gelerek
istegi miktarda iirtin adedini belirleyerek sanal sepetine eklemektedir.Birden fazla
iiriin almak istendiginde ayni islem yliriitiilmektedir. Aligverisin tamamlanmasi igin
bireyin sanal sepetteki se¢mis oldugu triinleri onaylarak iriiniin teslim edilecegi
adres ve fatura bilgilerinin doldurulmasi istenmektedir. Bilgi islemi tamamladiginda
O0deme ve kargo ekrami gelmektedir. Sanal pos cihazi ile bireyin kredi karti veya

havale ile ilgili hizmetin bedelini yatirmasiyla aligveris tamamlanmaktadir.

Miisteri memnuniyetinin olusturulmasi ve satin alinan {iriiniin takibini kolaylastiran
web sitesi igerisinde yer alan “’bana 6zel”’ kismindan 6demeden sonra bireye iletilen

satin alma koduyla iiriin takibi yapilmaktadir.

Web sitesi iizerinden yapilan aligveris odemesi yapildiktan sonra ebebek satis
biriminin ekranina kirmizi renkte irsaliyeli fatura seklinde gelmektedir. Satin alinan
iiriinler depo personeli tarafindan istenilen adette {irlin raflardan toplanarak

paketleme kismina gelmektedir.
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Bireyin satin almis oldugu iiriinler paketleme kisminda tekrardan sayim ve
kontrolden gecirilerek fatura dokiimii yapilarak paketlenmektedir. Sistemde sipariste
bulunan kirmizi renkteki irsaliyeli fatura, fatura dokiimiinden sonra yesile
donmektedir. Yesil olan faturanin anlami, bireyin satin almis oldugu iiriinlerin

kontrol edilerek paketlendigi ve génderilmeye hazir oldugudur.

Paketlenen iiriinler depo igerisinde bulunan kargo boliimiine aktarilmaktadir.
Anlagmali kargo firmasinin personelleri paketlenen iirlinleri teslim aldiklarina dair

tekrardan kargo faturalandirmasi yaparak sevkiyata hazir hale getirilmektedir.
3.11.B2B - B2C karsilastirilmasi

Elektronik ticaret tlirlerinden olan B2B ve B2C internet iizerinden mal veya
hizmetlerin satin alinmasina imkan saglamaktadir. B2B ve B2C uygulamalar
faaliyet ve igerik bakimindan bir birlerinden ayrilmaktadir. Tablo17’de B2B ve B2C

farklar1 karsilagtirilmigtir.

Tablo.18.B2B — B2C karsilastiriimasi

Karakteristik B2B B2C

Satin alma amaci Uretim Tiiketim
Hedef kitle Uretici, firma Tiiketici
Satin alma siireci Karmagik Sade

Satin alinan miktar Biiyiik Adet bazinda
Satin alma siireleri Uzun Kisa

Siparis tutar: Yiiksek Diisiik

Satin alma riski Yiiksek Diisiik
Tedarik ag1 Dar Genis

Satin alma bilgisi Uzman ekip Bireysel

Kullanici Tiiketici, miigteri Satin alma elemani
Fiyatlandirma Pazarlik var Standart ticretlendirme
Fayda Ekonomik Duygusal

Tamtim E-katalog, pazarlamaci Reklamlar, referans grubu
Odeme Banka hesabina havale Kredi kart1, havale

Uriin teslimati LTL, LT Kargo

Leasing kullanimi Var Yok

82




Sonug ve Oneriler

Arastirmamin teorik kisminda bireysel satin alma siiregleri ve endiistriyel satin alma
stiregleri incelenerek satin alma faaliyetlerini etkileyen etmenler ele alinmistir. Satin
alma genel olarak ihtiya¢ duyulan bir mal veya hizmetin belli bir {icret, hizmet
karsiliginda temin edilmesidir. Faaliyet bakimindan tiriin temini olarak tanimlansa da
icerik bakimindan bireysel satin alma ve endiistriyel satin alma birbirinden tamamen

ayrilmaktadir.

Birey, kendisinin ve ailesinin temel ihtiyaglarini, isteklerini Karsilayabilmek i¢in
satin alma faaliyeti gerceklestirmektir. Firmalar tiretimlerini devam ettirebilmek icin
ve yeni iiriin iretiminde kullanmak tizere hammadde, yart mamul {iriin ya da yedek

parca satin alimi gerceklestirmektedir.

Iki farkl1 satin alma tiiriiniin detayli incelenebilmesi i¢in bireysel satin alma siirecleri
ve bireyin satin alma kararimi etkileyen faktorlerin teorik olarak incelenmesinden
sonra 15 sorudan olusan anket aragtirma caligmasi yapilmistir. Anket verileri
katilimcilardan sosyal medya {izerinden ve bire bir goriisiilerek bireylerin satin alma

stirecleri ve davraniglar1 hakkinda bilgi edilmistir.

Endiistriyel satin alma siiregleri, tiirleri ve kararlarii etkileyen faktorlerin teorik
olarak edilen bilgiler STFA firmasinin Kocaeli ilinin Yarimca limaninda yapimina
devam edilen konteyner limaninda kullanilacak ving rayr satin alma uygulamasiyla

pekistirilmistir.

Bireysel satin alma arastirma anketi ve endiistriyel satin alma uygulamasi sonucu
edinilen bilgiler dogrultusunda satin alma faaliyetleri arasindaki farklar tablo.19. da
ki gibi belirlenmistir. Ayrica B2B ve B2C uygulamalarinin karsilagtirilmasi tabloya

eklenerek geleneksel satin alma tiirlerinden farkliliklar1 ve benzerlikleri belirtilmis.
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Tablo.19.Bireysel Satin Alma ile Endiistriyel Satin Alma ve B2B, B2C
Arasindaki Farklar

Karakteristik Bireysel Satin Endiistriyel B2C B2B
Alma Satin Alma
Satin alma amac1 | Tiiketim amacli Uretim amagh Tiiketim Uretim
amagl amach
Satinalmada Psikolojik fayda | Ekonomik fayda Psikolojik Ekonomik
vurgu fayda fayda
Satin alinan Az miktarda Cok miktarda Az miktarda | Cok miktarda
miktar
Satin alma arahg Sik stk Uzun vadeli Sik sik Uzun vadeli
Satin alma riski Diisiik Fazla Az Fazla
Satin alma yeri Perakende Uretici veya Internet Internet
toptanci
E-ticaret B2C B2B - -
kullanimi
Satin alma tiirii Impulse alim Formel Diirtiisel Profesyonel
Leasing kullanimi Cok az Fazla Az Fazla
Alic1 — satici Kisisel degil Yakin Yok Var
iliskisi
Satin alma karar1 | Bireysel karar Profesyonel ekip Bireysel Uzman
tarafindan
Bilgi toplanmasi Tv-radyo Katalog,Dergi,Paz | Web sitesi Web sitesi,
reklamlari, afisler, arlama pazarlama
dergi,internet | personeli,internet personeli
sitesi sitesi
Teknik bilgi Az Fazla Az Fazla
diizeyi
Satis hacmi Kiiciik Biiyiik Disiik Fazla
Satin alma siireci Sade Karmagik Yalin Karmasik
Satin alma siiresi Kisa Uzun Kisa Uzun
Stok bulundurma Yok Var Yok Var
Karsihkl baghhk Yok Var Yok Var
(reciprocity)
Fiyat indirimi Az Pazarlik usulii Yok Pazarlik usulii
Alici sayisi Cok Az Cok Az

Tablodanda anlasilacag tizere satin almanin temelinde tiiketici olan birey olmasina

ragmen bireysel satin alim ile endiistriyel satin alim birbirlerinden tamamen farklilik

gostermektedir. Bireysel satin alimlarda istek, ihtiya¢ duyulan mal ve hizmetlerin az
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miktarlarda sik sik satin alim gerceklesirken endiistriyel satin alimlarda iiretimin
ihtiyag duydugu makine, hammadde, yedek parca gibi mal veya hizmetlerin biiyiik
siparis miktarlarinda, uzun zaman araliklarinda satin alim gergeklestirilir. Bireysel
satin almalarda leasing kullanim1 ev, araba, beyaz esya gibi satin alma riski bulunan
mal veya hizmetlerde goriiliirken endiistriyel satin almalarda leasing yaygin olarak
kullanilmaktadir. Satin alinan friinlerde teknik bilgi gereksinimi endiistriyel satin
alimlarda ytksektir. Bireysel satin alimlarda ise teknik bilgiden daha ¢ok referans
gruplar, bireyin i¢inde bulundugu sosyal ortam, sahip meslek gibi bir ¢ok etmen satin

alma kararina yon vermektedir.

Bireysel ve endiistriyel satin almanin elektronik ticarette karsiligin1 olusturan B2B ve
B2C uygulamalar1 geleneksel satin alma faaliyetlerinden tek farki tiim satin alma
siirecinin internet iizerinden gergeklesmesidir. B2C firmadan tiiketiciye elektronik
ticaret bireyin ihtiyaglarina hitap eden iriinleri internet sitesi igerisinde iiriin
kataloglar1 ile mal veya hizmet hakkinda detayli bigilendirme yapilmaktadir.
Firmadan tiiketiciye ger¢eklesen satin alimlarda ayni bireysel satin alma gibi stoklar
dahilinde mal veya hizmetten adet olarak satin alim ger¢eklesmektedir. B2B
firmadan firmaya elektronik ticarettede  endiistriyel satin alma faaliyet ve
stirecleriyle tamamen uyumluluk gostermektedir. Geleneksel endiistriyel satin
almadan farki ise tiim satin alma siireclerinin internet lizerinden gergeklesmesidir.
Tim siireclerin elektronik ortamda gergeklesmesi uzun siiren evrak ve bilgi edinme

islemlerinin ¢ok kisa siire i¢erisinde tamamlanmasina yardim etmektedir.
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