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SATINALMADA KARAR MODELLERI

OZET

Giliniimiizde globallesmenin etkisiyle artan orgiitsel pazarlar hizla gelismektedir. Bu
gelisim sirasinda da Orgiitsel satinalma siireci ortaya ¢ikmistir. Bu tez calismasinda,
orgiitsel satinalma ele alinmustir. Giliniimiizde satinalma, sirketlerin  kurumsal
performanslarini ve stratejik yapilandirmalarini sekillendirecek bir yap1 kazanmistir ve
yapist itibariyle satinalma bolimii gelir artigt kadar maliyet etkisi yaklagimlar1 6n
plana ¢ikarabilecek ¢oziimlerle dikkat gekmektedir.

Satinalma faaliyetinin 6zii, kesintisiz ve siirekli reel bilgi toplama ve toplanan bu
bilgileri siiratle analiz ederek degerlendirme ve uygun coziimler igin stratejiler
gelistirerek bu ¢oziimlerin isletme i¢inde koordineli olarak uygulanmasinin
gerceklestirilmesine yardimci olmaktir. Satinalma, bu bilgi toplama siirecinde
oncelikle faaliyet alanina konu olan isletme i¢i verileri ve bilgileri toplama
sorumlulugunu tagir.

Yazinin, birinci boliimii olan girig boliimiinii takip eden ikinci boliimiinde konunun
daha iyi anlagilabilmesi i¢in konu kapsamindaki literatiirle ilgili tanimlara ve
kavramlarin 6zet olarak aciklanmasina yer verilmistir. Satinalma, satinalma yonetimi,
sattnalmanin amaclari, sirket igerisinde biitiinii olusturan diger boliim ve birimler ile
iligkisi (genel miidiirliik, tretim, finans, lojistik vb.) satinalma pazarlar1 ve farklari
(tiiketici, Orgilitsel gibi) bu konuda ayrica 6zel olarak orgiitsel satinalma modelleri ile
ilgili mukayeseli bilgiler de verilerek anlatimin teori ve pratik kaynasmasi ile
aydinlatic1 boyutunun gelistirilmesine 6zen gosterilmistir.Yazinin tiglincii boliimiinde
satinalma ile ilgili ama¢ ve hedeflerine gore “karar verme” mekanizma ve modelleri
aciklanarak farkliliklar1 ve ortak yonleri hakkinda bilgi verilmistir.Yazimin dordiincii
boliimiinde satinalmanin hukuki boyutu incelenmeye ¢alisilarak bu konuyla ilgili
olarak satinalmaya hukukun ytikledigi anlam, satin alimin aktorleri ve alim satimin
baglayiciligi, olusmasi ile karsilikli sorumluluklar, haklar, garanti, yiikiimliiliikler,
O0devler ve yasal koruma gibi kavramlar islenmistir.Yazinin besinci boliimiinde
satinalma ve karar siirecleri, satin almanin diinyada uygulandig: yollar anlatilarak bilgi
verilmistir. Yazinin altinci boliimiinde satin almada finans kaynaklar1 bu baglamda
banka kredileri ve leasing gibi uygulanan yontemler acgiklanmistir. Yazinin yedinci
bolimiinde ise satinalmada dis ticaret O6deme sekilleri ayrintili karsilastirilmali
anlasilacak sekilde agiklanmustir.

Anahtar Kelimeler: Satin Alma, Tedarik Zinciri, Karar Verme



DECISION MAKING MODELS IN PURCHASE

ABSTRACT

Nowadays, organizational markets have been developing by the influence of
globalization. During this development, the process of organizational purchasing
emerges. In this study, organizational purchase is discussed. Today, purchasing gains
a structure which shapes corporate performance and strategic configuration of the
companies and due to this structure, purchasing department draws attention with
solutions which features cost impact approaches, as well as income growth.

The essence of the purchase activity is to collect uninterrupted and continuous real
information, to evaluate this information by analyzing rapidly, to help for applying
these solutions in co-ordination within the company by developing strategies for
appropriate solutions. Purchasing is responsible for collecting first of all internal data
and information which are subject of field of activity during the process of collecting
information.

In the second section of the writing, following the first section which is the
introduction, definitions regarding to the literature and summary explanation of
concepts within subject are given for the purpose of better understanding of the topic.
It is made a point of uniting of theoretical and practical expression and improving the
enlightening extent by giving information about purchasing, purchasing model,
purposes of purchasing, relationship with other departments and units which
constitute the whole (general management, manufacture, finance, logistics, etc.),
purchasing markets and differences (consumer, organizational, etc.) and specially
comparative information about organizational purchasing models for this topic. In
the third section of the writing, information about differences and common aspects
are given by explaining “decision-making” mechanism and models according to the
purpose and objectives related to purchasing. In the fourth section of the writing, the
concepts such as the meaning given to purchasing by law, actors of purchasing and
binding of purchase and sale, mutual responsibilities, rights, warranties, obligations,
duties and legal protection by analyzing the legal aspects of the purchasing are
explained. In the fifth section of the writing, information is given by explaining the
purchasing and decision-making processes, purchasing ways applied in the world. In
the sixth section of the writing, financial resources in purchasing, in this context
applied methods such as bank loans and leasing are explained. In the seventh section
of the writing, the foreign trade payment methods in purchasing are explained by
comparison in detail.

Key Words: Purchasing, Supply Chain, Decision Making
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1. GIRIS

Satinalma fonksiyonu, iiretim i¢in gerekli olan her ¢esit hammadde, {iriin, malzeme,
donanim, cihaz ve hizmetlerin temin edilmesi ile ilgili faaliyetlerin; tiretim, Stok ve
pazarlama arasindaki reel iliskiyi dogru verilerle analiz etme ve kar odakli optimize
etmeye yonelik cabalarin siirecidir. Bu calismada, satin almanin daha etkin bir
sekilde yapilabilmesi amaciyla karar verme siiregleri ve yaklasimlari tanimlanarak
kiyaslanmustir.

Satinalma, gec¢miste (ve hatta zamanmimizda kiiciik isletmelerde) {iretimin veya
finansmanin bir alt birimi olarak gorev yapmaktaydi. Ancak sirket ve talep
bliylimelerinin yani sira piyasa rekabet sartlarinin zorlayici etkileri ve satinalmanin
kendi yapisindan kaynaklanan nedenlerle satinalma boliimiiniin uzmanlagmasini ve
sirket icerisinde bagimsiz bir subeye doniiserek gelismesine yol agmuistir.

Satinalma, subeler arasi koordineli ve miisterek calisma, arastirma, veri toplama,
analiz, bilgi paylasimi ve neticede de kontrol denetim sistemi ile ¢alismas1 gereken
canli bir organizmanin yasamsal faaliyetinin 6nemli bir bolimii gibi hassas hesap ve
analizler igerisinde olmalidir. Yasamuni siirdirmeye ve gelismeye odakl
organizmada satinalmanin cevabini vermesi gereken oOnemli sorular1 vardir.
Satinalma boliimii cevaplarinin, kar payin etkilemesi; liretim igin aliman mallarin
degisik yapilardaki hammadde, teknoloji ve kalitelerde olmasi ve iistelik bunlarin
rekabet¢i piyasalardan pazarlikla tedarik edilme zorunlulugunun bulunmasinin yani
sira, indirim, iskonto, vade gibi potansiyelleri de barindirmasi satinalmanin hizla

degisim ve gelisim gostermesi i¢in ivme kazandiric etkenler olmustur.



Satinalma faaliyetinin 6zii, kesintisiz ve siirekli reel bilgi toplama ve toplanan bu
bilgileri siiratle analiz ederek degerlendirme ve uygun c¢oziimler icin stratejiler
gelistirerek bu ¢ozliimlerin isletme icinde koordineli olarak uygulanmasinin
gerceklestirilmesine yardimer olmaktir. Satinalma, bu bilgi toplama siirecinde
oncelikle faaliyet alanina konu olan isletme i¢i verileri ve bilgileri toplama
sorumluluk ve yiikiimliiliiglindedir. Satinalma, sirket ici reel bilgilere ancak sirket ici
koordineli ve hizli bir sekilde ¢alisan iletisim sistemleri ile ulasabilir. Bu konu, sirket
icin hayati 6neme sahiptir. Zira satinalmaya iletilen bilgilerde sirketin gelecegini
etkileyecek kararlar alinacaktir ve bu bilgi toplama ve degerlendirme, planlama
dongiisii sirketin gelismesi igin siirekli devam edecektir. Bu verilerin gelisinde stok,
hammadde kalitesi, iiretim, pazar, dagitim, teknolojilerin gelistirilmesi, envanter bilgi
ve yorumlari, kasadan ayrilabilecek biit¢eler gibi ¢ok ¢esitli ve birbirinden bagimsiz
gibi goriinen bilgiler vardir. Ancak satinalma, isletmenin iiretim, finans, lojistik,
yonetim boliimlerinden gelen bu birbirinden kopuk ve ilgisiz gibi goriinen bilgileri
akiler bir sistemde siiratle analiz ederek degerlendirmek zorundadir. Bunu yaparken
de isletmenin degerlendirme anindaki yapisini, konumunu, ihtiyaglarini ve pazarin
mevcut ve yakin gelecekteki durumunu da goz Onilinde bulundurarak, gelecege
yonelik hedeflere ¢oziim iireterek isletmenin sorunlari asarak gelismesine yonelik

projeler Ureterek faaliyet gosterir.

Konunun kavram, mahiyeti, ana - tali konularin daha belirgin olmasi1 i¢in birinci
boliimde satinalmanin literatiirde belli baslhi tanimlari konusunda orneklere yer
verilmistir. Tanimu takip eden konular, satinalma konusunun tamiminda gegen ve
sattnalmanin ana unsurlar1 olan: “Dogru miktar”, “Dogru kaynak”, “Dogru kalite”,
“Dogru fiyat”, “Dogru zaman ve yerde teslimat” konulari, bir sirketin glinlimiiz

kosullar1 igerisinde rekabet ortaminda basarili ve karli olabilmesi i¢in yukarida



sayilan bes kriterde de yerine getirilmesi gereken bakis acilari, kural ve davranislar
konularinda ve tedarik¢i konularinda sistematik bilgiler verilmistir. Bu ciimleden
olmak tizere tedarik¢i se¢iminde uygulanacak kriterler (uygun kalite, maliyet ve
zamaninda teslimat gibi) ve yine tedarik¢i se¢cim kararlarinda dikkate alinmasi
gereken en Onemli hususlar konularinda tablolardan da faydalanilarak bilgiler
verilmistir.

Ikinci béliimde, satinalmanin is ydnetiminde, bir isletmenin temel fonksiyonlarindan
birisi olmasi nedeniyle “satinalma yonetiminin™ sirketteki diger boliimlerle yakin
temas i¢inde ve koordineli ¢alismasinin karliliga, hedeflenen biiylimeye etkilerine
vurgu yapilarak, satinalmanin 6zellikleri, anlatilmistir. Devamla “satinalma” araglari,
sattnalma yoneticisi meslek tanimi, yetki ve sorumluluklart “satinalmanin”,
isletmenin diger bolimlerle olan iliskileri, bu konu ile ilgili olmak tizere: “Genel
Miidiirliik”, “Uretim Departmanm”, “Finans Departmam”, “Lojistik Boliimii”, ile
iliskileri incelenmistir. Ayrica satin almanin inceledigi konular olan: “Talep Tahmini
ve buna bagl olarak basarili planlama yapilmasi”, Uretim siirecinde kullanilacak
hammadde, yar1 mamul, par¢a ve gesitli diger malzemelerin tedariki veya satinalma
islerinin, siire¢ icerisindeki akislarinin saglanmasi faaliyetlerinin yonetimi olan

“Envanter yonetimi” konularinda da bilgiler verilmistir.

Ikinci bolimde devamla yine “Satinalma Ihtiyacinin Belirlenmesi”, “Satinalma
Siparisinin Hazirlanmasi”, “Satinalma Pazarlar1” ve cgesitlerine (tiiketici pazarlar,
orgiitsel pazarlar ve bunlara iliskin alt yap1 siniflandirmalarina) yer verilmistir. Bu
konu ile baglantili olarak Orgiitsel Pazar Miisterilerinin Ozellikleri ve yapilari,
tablolar yardimi ile agiklanmaya calisilmistir. Yine ikinci boliimiin bir alt bashig
olarak Orgiitsel Pazarlarin Tiiketici Pazarlarindan Farklar1 da agiklanarak

anlatilmistir.



Ikinci bdliimiin son alt bashigi, “Orgiitsel Satmalma Modelleridir”. Bu konuda, sanayi
mali alicisinin 6zellikleri ve satinalma davranist inceleyen dort Snemli model
incelenmistir. Bu modeller; “Robinson ve Faris’in”, “Webster ve Wind’in” ,
“Sheth’in” ve “Kraljic” modelleridir. Her dort model de alim modelleri igin
olusturmus olduklar1 teknikleri, alim teknik ydntemlerinde ortaya cikabilecek
problemlere getirdikleri ¢6ziimler, satinalma i¢in 6ngordiikleri davranis modelleri ve
orgiit ici alinan kararlara etki eden faktorler (cevresel, bireysel, orgiitsel ve grupsal)
ve bunlarin alt birimleri tlizerinde durulmustur. Yine bu konu ile alakali olarak
satinalmanin orglitteki yeri konularinda bilgiler verilerek, “Merkezi Satinalma”,
“Cok Tesisli Isletmelerde Satinalma” ve isletmenin genel merkezi ile diger
tesislerinin cografi olarak farkli yerlerde olmasi satinalma departmaninin
Orgiitlenmesini zorlastirmasi ve “Keneeth Lysons” un ¢ok tesisli isletmeler igin
ortaya koymus oldugu ii¢ model izah edilmistir. Ayrica “Webster ve Wind’in”
modelinde satinalma kararmin verilmesinde etkili olan kisilerin ve kisiler arasi
faktorlerin satinalma merkezinde toplanmasi ve satmmalma siirecinde satinalma
kararmi etkileyen degiskenleri bilgileri verilmistir. Yine Orgiitsel satinalma
kararlarin1 sosyal, psikolojik, kiiltiirel ve ekonomik faktorlere dayanarak agiklayan
bir model gelistiren Sheth’in modeli hakkinda da bilgiler verilmistir.

Yazimn iigiincii béliimiinde “Orgiitsel Karar Verme” konusu islenmistir. Bu konu ile
ilgili olarak, “Tedarik¢i Secimi I¢in Gelistirilen Karar Verme Modelleri” (Toplam
Maliyet Modelleri, Maliyet Oran Yontemi, Sahipligin Toplam Maliyeti,
Matematiksel Programlama Modelleri, Cok Amacli Programlama, Istatistiksel
Modeller) ayrintili olarak tablolardan da faydalanilarak bilgi verilerek agiklanmistir.

Dordiincti  olarak Satinalma Sozlesmelerinin  Yasal Boyutlart ayrintili  olarak

incelenmistir. Bu boliimde kisaca sozlesmelerin karsilikli iradeler ile olusmasini,



s0zlesmenin yapisindan kaynaklanan unsurlarini, sdozlesmenin gesitleri ve satinalma
ile baglantil1 diger ilgili yarg ile ilgili baglantili konulardan bahsedilmistir.

Satinalma  sozlesmesi hazirlanmasinda  dikkat edilmesi gereken hususlar,
hazirlanacak sozlesmenin amaci, so6zlesme taraflarim tespit edilmis amaglara en
ekonomik ve hizli bir sekilde ve olusabilecek risklerden uzak bir sekilde
ulagtirilmasia rehberlik edecek hususlar ve bu hususlarin yaziya dokiilmesinde
uygulanacak 6zellikler anlatilmistir.

Sozlesmelerde belirgin ana unsurlarin yaninda satin alinacak {iriin ve/veya hizmetin
ozelliklerine gore tali unsurlarin vurgulanma bilgileri detayli olarak verilmistir. Hatta
konu ile ilgili 6rnek bir sézlesme de verilmistir. Yine konu ile ilgili olarak Borglar
Kanunumuzda So6zlesme Yardimcilart (Vekil ve Vekalet S6zlesmesi, Tellallik ve
Simsarlik, Alim ve Satim Komisyonu, Ticari Temsilci) konularinin yasa metnindeki
ifadeye bagl ozellikleri siralanmustir.

Besinci boliim olarak “Orgiitsel Satinalma Usulleri”ne baglh konular, bu baglamda
baslangigta iiretmek mi, yoksa satin alma mi1 analizi, 6z yetkinlikler faktorii ile izah
edilmistir.

Yine besinci boliim igerisinde satin almada kullanilan belli basli usuller olarak
“dogrudan temin”, “e-tedarik”, “ihale” wusulleri ve farkliliklari, avantaj ve
dezavantajlar1 gibi 6zellikleri, karsilagtirmali olarak incelenmistir.

Altinc1 boliimde “Satinalmada Finansman Kaynaklar1” incelenmistir. Finans kaynagi,
satinalmanin gergeklesmesi igin en 6nemli faktordiir. Konu ile ilgili finans gesitleri
olarak 6z kaynak kullanarak satinalma ve kredi kullanarak satinalmanin farklari ve
kredi ¢esitleri olarak da ticari kredi, banka kredisi ve leasing kavramlar1 ve satinalma
iliskisi izah edilmistir. Ayrica finans kaynaklarina gore avantaj ve dezavantajlar da

incelenmistir. Ornek olarak bankalarin, isletmelere akreditif acarak, teminat mektubu



veya police kabulii ile gayri nakdi kredi saglamalari, risk ve dezavantajlar1 da izah
edilmistir.

Yedinci Boliimde, “Dis Ticarette Odeme Sekilleri” anlatilmistir. Konu ile ilgili
olarak “pesin 6deme”, “mal mukabili 6deme”, “vesaik mukabili ddeme”, “akreditif

(kosullu havale)”, 6zellikle akreditif konusu hukuki boyutuyla birlikte isleyisi ve

aydinlatici bir anlatim ile etraflica anlatilmustir.



2. SATINALMA FONKSIYONU

2.1. Satinalma Nedir?

Kiiresellesen diinyamizda ticaretin gelismesi ile birlikte satinalmanin da Gnemi
artmistir. Literatiirde satmalmanin bircok tanimi vardir. One ¢ikan tanmmlar su
sekilde siralanabilir:

“Satinalma, en yalin haliyle, glindelik yasamda belirli bir bedel karsiliginda bir iiriin
veya hizmetin temin edilmesidir”’(Erdal, 2011).

“Satinalma fonksiyonu iiretim i¢in gerekli olan her ¢esit malzeme, techizat, iirlin ve
hizmetlerin temin edilmesi ile ilgili faaliyetlerin sorumlulugunu tasiyan ve malzeme
yonetiminin pazar ile olan iliskisini meydana getiren bir fonksiyonlar
dizisidir’(Mizrahi, 2001).

“Istenen kalite, zaman ve miktarda, uygun fiyatta, uygun bir teslimat ve 6deme plani
ile mal veya hizmetlerin miilkiyetinin saticidan aliciya gegmesidir” (Sahin, 2004).

Bu tamimlardan anlasilacagi iizere bir isletme agisindan satinalma, isletmenin
devamliligini saglayan mal ve hizmetlerin belirli bir bedel karsiliginda istenen kalite,
zaman ve miktarda, uygun fiyat ve yine uygun bir teslimat ve 6deme plani
olusturularak meydana getirilen bir fonksiyonlar dizisidir. Satinalmada bu amaclar;

literatlirde satin almanin bes dogrusu olarak ifade edilmektedir:

e Dogru miktar
e Dogru kaynak
e Dogru kalite

e Dogru fiyat



e Dogru zaman ve yerde teslimat

Bir sirket rekabetci kalabilmek i¢in yukarida sayilan bes kriterde de ayr1 ayr1 basarili
olmalidir. Yine yukarida sayilan kriterlerle yapilan satinalma islemi sonucunda,

sirketin maliyetleri diisecek ve sirket karli bir sirket olacaktir.

2.1.1. Dogru Miktar

Isletme satin aldig1 hammadde, mamul ve yar1 mamulleri dogrudan iiretime sokabilir
veya stoklayabilir. Gereginden fazla alim yapilmasi isletmenin stok maliyetine
katlanmasina sebep olacaktir. Satin alinan miktar yeterli degilse iiriin birim maliyeti
artacaktir. “Isletmelerin ihtiya¢c duyduklari hammadde, yar1 mamul, mamul ve
yardimcr maddelerin miktarlarinin uygun sekilde belirlenmesi, isletmenin irettigi
mallara veya hizmetlerine duyulan talebe, iiretim programimna ve tedarik
politikalarina baglidir”’(Elagéz, 2006). Bunlarin yaninda tedarik miktarinin

saptanmasinda etkili olan diger faktorler su sekilde belirtilebilir (Milli, 1990, s.52) :

e Mal ve hizmetlerin degisik miktarlardaki birim maliyeti,

e Degisik birimlerden olusan alimlardan meydana gelen ortalama stok maliyeti,
e Verilen siparis sayisina gore ortalama siparis maliyeti,

e Tedarik i¢in yapilacak harcamalarin finansmant,

e Depolama kapasiteleri ve maliyetleri,

e Sigorta ve amortisman giderleri,

e Tedarik siireleri,

e Rekabet durumu,



Isletmenin kurulus yeri, tipi ve tedarik kaynaklarina uzakligi.

Isletmeler bu etkenler dogrultusunda malzeme alimim belirlemelidirler. Tedarik

maliyeti, stok maliyeti, finansman ihtiyaci gibi konularda optimum ¢6ziime ulasarak

karlilig1 arttirabilirler.

Uretim miktarina ve akisina gore siniflandirma (Kobu, 2010):

Siparise Gore Uretim: Tiiketici veya miisteri firma icin bir yada birkag tane
6zel mamul iiretilmesidir. Ozel elektronik cihazlar, prototip makinelerin

iiretimi bu gruba girer. Ug alt gruba ayrilir:

Mamuliin yalniz bir defa iiretilmesi,
Mamuliin talep geldikge tiretilmesi,

Mamuliin belirli araliklarla tiretilmesi.

Parti Uretimi: Bir mamuliin talebi karsilamak icin partiler halinde
iiretilmesidir. Uretilen mamuliin ardindan makine ve tesisler baska bir parti
iiretime baglarlar. Parti tiretimde siparis iiretim gibi yalniz bir defaya mahsus
uretildigi gibi, siparis geldik¢ce veya periyodik olarak iiretim yapilabilir.

Konfeksiyon, gida maddelerinin tiretimi bu gruba girmektedir.

Siirekli Uretim: Eldeki tesis ve makineler talep diizeyi yiiksek belirli bir

mamuliin {iretimi igin kullamldigi bir iiretim seklidir. Uretim yiiksek



miktarlarda yapilir. Isletme bir miktar stoklama yapabilir. Cimento, seker gibi

mamullerin Giretilmesi bu gruba girer.

e Proje Uretimi: Belirli bir mamuliin yalmzca bir kere iiretilmesidir. Birim
mamul fiyati ¢ok yliksektir. Bina insaati, tersanede gemi yapimi bu {iretim

grubuna girer.

Isletmelerin yaptiklari iiretimler sadece yukaridaki iiretim gruplariyla sinirli degildir.
Isletmeleri {iretim icin gerek duyduklari malzeme miktarlar1 acisindan

degerlendirmek i¢in bu tip siniflandirmaya yer verilmistir.

2.1.2. Dogru Kaynak (Tedarik¢i Secimi)

Isletmelerin satmalma islemlerini gerceklestirdikleri isletmelere tedarik¢i denir.
Satinalma operasyonunda 6nemli bir diger nokta dogru tedarik¢i se¢imidir. Tedarikgi
se¢imi satinalma faaliyetlerinde énemli bir yer tutmaktadir. Tedarik¢i se¢imi aym
zamanda tedarik edilen iirliniin de seg¢imidir. Farkli isletmelerin farkli hizmet ve
malzeme gereksinimleri vardir. Isletmeler, faaliyet gosterdikleri alanlarda pek cok
potansiyel tedarik¢iyle calisma sansina sahip olabilirler. Tedarik¢i segiminde
oncelikle, isletmenin gereksinimleri dahilinde tedarikgilerin siniflandiriimasidir. 1k
olarak tedarikg¢iler yurtigi ve dist olarak smiflandirilmalidir. Tedarikgilerin yurtici ve
yurtdisi tedarikgiler olarak iki baslik altinda kategorize edilmesi yapilan planlamada

kolaylik saglar.

10



Isletmenin pazar incelemesi yapmasi ve uygun tedarikciler ve alternatif {iriinler
bulmas1 gerekmektedir. Tedarik¢inin, tedarik kaynaginda aramasi gereken baslica

ozellikler su sekilde siralanabilir (Milli, 1990, s. 54-55) :

e Tedarik kaynaginin miisterilerine, ¢alisanlarina ve 6zellikle kendine karsi her
zaman diiriist olup olmadigi,

e Halkla iligkileri ve haberlesme imkanlarinin diizeyinin yeterliligi,

e SOz verilen zamanda, istenilen miktarda ve sézlesmede belirtilen niteliklere
uygun malzemeyi saglayabilecek fiziki tesis ve kapasiteye sahip olup
olmadig,

e Sektor igindeki pay1 ve biiyiikligi, siirekliliginin yeterli olup olmadigi,

e Yonetiminin yeterli olup olmadigi,

e Mali durumunun saglam olup olmadigi,

e Fiyatinin makul olup olmadig,

e QGerek triinleri, gerekse liretim yontemleri bakimindan kendisini gelistirme
cabasi i¢inde olup olmadigi,

e Miisterilerine sundugu hizmetin yeterli olup olmadig:.

Tedarikgiler, 6n degerleme formlar1 doldurarak trettikleri iirlin ve ekipmanlar ile
ilgili bilgileri yer almak istedikleri tedarik zinciri ile paylasmaktadirlar. Isletmeler ise
potansiyel tedarikg¢iler arasindan bu formlari inceleyerek c¢alisacaklar1 tedarikgileri

belirlemektedirler.
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Tablo 2.1. Tedarik¢i On Degerleme Formu

TEDARIKCI ON DEGERLENDIRME
SORU LISTESI
. Sayfa
Tarih 1/1
Tedarikei Adres
Sorumlu Kisi
Uriinler
Telefon:
Fax
1. Ticaret Sicili
Sirketiniz tedarik¢i olarak faaliyetini kag yildir siirdiiriiyor?”
Yonetim Kurulu bagkaninizi ve ortaklarin isimlerini yaziniz.
Puan.......
2. Toplam Calisan Sayisinin Egitim Durumuna Gére Dagilimi
Universite Mezunu :
Yiiksek Okul Mezunu
Lise / Meslek Lisesi Mezunu :
Diger
Puan...
3. Uretim Makina / Techizat Durumu (imalate1 Firmalar icin) 0-5 yu
Makina / Teghizatin Ortalama Yas1 ? 5.10 |
- 1
Makina / Teghizatm Planli Bakim1 Yapiliyor mu ? (] Evet [ Hayrr y
Yapiliyor ise bakim planlarmm bir kopyast 10 yildan
cok
Puan...
4. Standartlarin Takibi
Sagladigmiz tirinler ile ilgili takip ettiginiz standartlarin kodlarini ve yayn tarihlerini yaziniz.
TSE
. Puan...
Diger
5. Kapasite .
Aylik Uretim / Tedarik Kapasiteniz? (Aylik Adet/Ton/Metre/Litre) illﬁ?:‘simm
Bu kapasityenin su an ne kadar1 kullaniliyor? (% olarak) kaerlgyabile

cek oranda
mi?

Puan....
6. Kalite Sistemi Durumu
[ 1S0 9000 [ 1S0 14001 [ 10 18001 2001
[J Diger(Uriin TSE belgesi veya farkli bir kalite belgesi) 14001
[] Resmi Kalite Sistemi Yok [ ] Belgelendirme Asamasi — Belgelendirme Kurulusu :
[ Olusturulma Asamasi [ Belgelendirildi — Tarih : 18001
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Diger
Puan....
7. Referanslar
IGDAS’a daha 6nce iiriin tedarik ettiniz mi? O
Evet

Evet O Ref 1
Hayir eferanslar
Evet ise, iiriin tedarik ettiginiz birim/b&liim ve ilgili IGDAS personelini asagida yazmiz.
Asagidaki bilgileri igeren bir dokiimani ekte iletiniz: Puan
Halihazirda iiriin satmakta oldugunuz firmalar ve yaklagik $ tutari, Ticari referanslarmniz, Banka
referanslarmiz.
8. Faaliyet Sekilleri
[J Miimessillik [ Pazarlama [ Uretim
] Montaj/Uygulama [ Servis ] Bayilik [IDiger:
9. inceleme
IGDAS gerekli goriirse isyerinizde bir inceleme yapabilir mi ? ] Toplam
Evet O puan:
Hayir
Firma Yetkilisi (Imza ve
Kage)
Degerlendirme ve Sonug IGDAS yetkilisi

(http://www.igdas.com.tr/Content_View.aspx?MI=1&CMI=483&MCI=408)
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Uygun kalite, maliyet ve zamaninda teslimat gibi kriterler tedarik¢i se¢iminde

onemlidir.

Tablo 2.2. Satinalmada Karar Alanlari (Ammer,1980; aktaran Elagz,2006)

Karar Alanlari

Tedarikci

Tedarik Kaynagi

Uygun kaliteyi,
saglanacak hizmeti ve

[zledigi politikalar, iiretim
yontemi, orgiitlenme ve

Uygun Kalite teslimi en 0onemli faktorler | arastirma-gelistirme
olarak dikkate alir. acisindan yeterlilik.
Genel mal bilgisine sahip | Teknolojik gelismeleri
olmalidir. yakindan izleme.
Uretimi aksatmayacak
sekilde optimum siparis
miktarlarini belirlemek

Uygun Miktar Gereksiz stok Mali ve teknik yonlerden
maliyetlerinden kaginmak, | gii¢lii olmak. Siparisleri
fire ve kayiplar1 asgari aksatmadan karsilamak.
seviyede tutmak. Uygun Miisterilerine karsi
kaynaklar belirleyerek, diiriist olmak.
bunlarla uzun vadeli
saglikli iligkiler kurmak.
Fiyatlandirma yontemleri

Uygun Fiyat hakkinda bilgi sahibi

olmak.
Fiyat analizleri
yapabilmek.

Miisterilerini stratejik
ortak olarak gérmek

Istenen Yer ve
Zamanda
Teslim

Stoklardan sorumlu
olmasi nedeniyle,
muhtemel iretim

hizin1 goz 6nilinde
bulundurarak, stoktaki ve
siparisteki miktarin, cari
ve ilerdeki fiyatlarla pazar
kosullarinin sundugu en
ekonomik diizeyde olup
olmadigini arastirmak.

Uygun kapasiteye ve
donanima sahip olmak.
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2.1.3. Dogru Kalite

Kalite, malzeme aliminda 6nemli se¢im kriterlerindendir. Dogru kalite, satin alinan
malzemenin en uygun Kkalitede olmasidir. Uretim igin satmalman malzemelerin
kalitesinin belirlenmesi miihendislik- arastirma gelistirme departmanlari ile kalite
kontrol departmani tarafindan belirlenir. Satin alinan malzemenin kabulii satinalma
departmani tarafindan yapildigi i¢in satin alinan malzemelerin kalitelerindeki
herhangi bir degismenin olmasi satinalma departmaninin sorumlulugundadir.
“Isletmenin kullandig1 hammaddenin istenilen kalitede olmamasi durumunda
isletme; hatali ve kusurlu mamul iiretme, artik miktarlarinda ¢ogalma, {tiretim
aksamalar1 ve ¢ikt1 miktarlarinda istenilen seviyeleri tutturamama sonucunda ortaya
¢ikan verimlilik problemleriyle kars1 karsiya kalacaktir”(Elagoz, 2006 ).

Uretim yapan isletmenin istenilen kalitede hammadde ve malzeme tedarik
edememesi, isletmeyi pek ¢ok konuda sikintiya sokacaktir. Kalitesiz malzemelerin
liretime girmesi sonucunda {iretilen diisiik kalite veya bozuk mallar isletmenin ek
maliyetlere katlanmasina sebep olacaktir. isletmenin piyasaya siirdiigii kalitesiz
mallar ise, rekabet etme sansini1 ortadan kaldiracagi i¢in miisteri kayb1 ve dolayisiyla
pazar paymin kiigiilmesine sebep olacaktir. Istenilen kalitede malzeme alinmasmnin
en uygun yolu, az sayida ancak giivenilir tedarikgiler ile uzun siireli sdzlesmeler

yapmaktir( Yikei, 1999a).

2.1.4. Dogru Fiyat

Satin alinan malin ya da hizmetin parasal degerine fiyat diyoruz. “Serbest ekonomi

sisteminin en Onemli elemam olan fiyat, sistemin isleyisini dengelemektedir”
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(Elagdz, 2006). Eniyi fiyat en disiik fiyat degildir. En iyi fiyat satinalma siirecinde
hem alict hem de satici igin dogru saptanmis fiyattir. Ust ydnetim satinalma
departmaninin diisiik fiyat seviyelerinde mal almasini bekler. Fiyatin 6nemli bir
faktor olmadigi soylenemez, fakat en diisiik fiyat ile uygun kalitede malzeme temini
yapilamayacagindan fiyat tek basina belirleyici bir faktor degildir. Satinalma
fonksiyonunda malzeme alimlarinda asagidaki unsurlar da g6z Oniinde

bulundurulmalidir.

e Lojistik Maliyeti: Satinalma departmani uzak mesafedeki bir tedarik¢iye
diisiik fiyat Odeyebilir, fakat katlanilan lojistik giderleri malzemenin
toplam maliyetini yiikseltebilir.

e Stok Maliyeti: Cok sayida malzeme diisiik fiyata alinabilir, fakat bu alim
yapilirken stok maliyeti de goz 6niinde bulundurulmalidir.

e Iscilik Maliyeti: Uretim siirecinde alinan ucuz malzeme iiretim siirecini
arttirabileceginden is¢ilik maliyetlerini yukariya ¢ekebilir. Bu durum

toplam maliyete yansiyacagindan karlilig: etkiler.

Burada dikkat edilmesi gereken husus iretilecek Triiniin toplam maliyet
hesaplamalaridir. Dogru fiyatla alinan ham madde ve malzemelerle {iretilecek

irlinlerin talebini belirleyen etken yine dogru fiyattir.

2.1.5. Dogru Zaman ve Yerde Teslimat

Diinya piyasasinda diger isletmelerle rekabet edecek duruma gelmek iiretimde

kullanilacak malzeme ve hizmetlerinin istenilen kalite ve uygun maliyetle elde
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edilmesi oldugu kadar; bu malzeme ve hizmetlerin dogru zamanda elde edilmesidir,
Satin alinan hammadde, mamul, yar1 mamul ve hizmetlerin zamaninda isletmeye
ulasmamasi durumunda islerde aksama meydana gelebilir hatta iiretim durabilir.
Satinalma departmani {iriin ve hizmetlerin gecikme olmadan, dogru zamanda teslim
almmasindan sorumludur. Satinalmanin dogru zamanda yapilmasi isletme acisindan
hayati énem tasimaktadir. Isletme alim zamanlarim dogru saptamali ve teslimat
siresi konusunda gecikmelerin Oniine ge¢melidir. Tedarikgilerle yapilan

sozlesmelere zamaninda yapilmayan teslimatlar igin cezai hiikiimler konabilir.

2.1.5.1. Tam Zamaninda Satinalma

Tam zamaninda iiretim sisteminde kullanilan satin alma bi¢imidir. Rakiplerin tirettigi
mallar ile rekabet edebilecek kalite ve fiyata sahip olmak i¢in iiretimde kullanilacak
hammaddenin istenilen kalitede ve uygun maliyetle temin edilmesi ve onlarin
kullandiklar1 teknolojiye yakin bir teknoloji ile iiretim yapilmalidir. Basta Japonya
olmak flizere bircok dlilke tam zamaninda {iretim yaparak iiretim maliyetlerini
diisiirmeyi ve kaliteyi arttirmay1 hedeflemektedirler. Tam zamaninda {iretim sistemi,
tretim sistemini basitlestiren ve gerekli parcalarin gerekli yerlerde ve gerekli
miktarda iiretilmesini saglar. Stok bulundurulmaz. Satin alinan pargalar ve lretilen
parcalar iiretim siirecine aninda verilir. “Tam zamaninda liretim en alt kademede
calisan personelden en iist kademedeki yonetim personeline kadar herkes tarafindan
bilinmesi, yasanmasi ve bagli kalinmasi gereken bir olgudur, bir felsefedir, bir
gortistiir”(Yetisen, 1993). Tam zamaninda {iretim goriisiiniin temel amaci, gereksiz
isgiicti, gereksiz maliyet ve stoklari elimine ederek maliyetleri diisiirmek ve kari

arttirmaktir.
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2.1.5.2. Tam Zamamnda Uretim Faaliyetlerinin Organizasyonu

Faaliyetlerin organize edilmesi ve yiiriitiilmesi dort asamadan olusur: (Yetisen, 1993,

s.7):

1.0rganizasyon Semasinin Diizenlenmesi: Tam zamaninda satin alma ve tam
zamaninda Uretim sisteminde yer alan her c¢alisan organizasyonun siireglerini ve bu

stiregte gorevlerinin ne oldugunu bilmelidir. Bu siirecte faaliyetler semada gosterilir.

2. Yonlendirme Komisyonunun Olusturulmasi: Tam zamaninda satmalma ve {iretim
planlarinin yiiriitiilmesi esnasinda ¢ikacak belirli problemlerin ¢6ziimii i¢in komite

kurulur.

3. Gorev Gruplarinin Olusturulmasi: Cikan problemlerin ¢6ziimii i¢in pek ¢ok gorev
grubu olusturulur. Her bir grup sadece bir gorevle gorevlendirilmis bu gorev gruplari

yonlendirme komitesine spesifik ¢oziimler dnerirler.

4. lyilestirme Aracglarinin Belirlenmesi: Problemlerin  ¢dziimiiniin akabinde,

stireglerin iyilestirilmesi gerekir. Problemlere spesifik ¢oziimler lireten gruplar, kalite

¢emberleri olarak calisirlar.
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Tablo 2.3. Tam Zamaninda Satinalma ile Geleneksel Satinalmanin Farklar1 (Yetisen,

1993)

Satinalma Faliyetleri

TZ Satinalma

Geleneksel Satinalma

Parti Biiyiikliigiiniin
Belirlenmesi

Kiigiik partiler halinde sik
alimlar

Biiyiik partiler halinde
daha az siklikla alimlar

Tedarik¢i Firma Segimi

Belirli bir parga igin
cografi yakinliga sahip tek
bir tedarikgi secilir ve
uzun vadeli anlasmalar
yapilir.

Belirli bir parga i¢in ¢ok
sayida firma ile galigilir ve
kisa donemli anlasmalar
yapilir.

Tedarik¢i Firmalarin

Uriin kalitesi, sevkiyat

Yanda belirtilmis olan

Degerlendirilmesi performansi ve fiyat goz oranlar i¢in % 2’lik red
ontinde bulundurulur. orani kabul edilebilir.
Higbir hata kabul edilmez.

Tedarikc¢i Firma ile Temel amac kaliteli Temel ama¢, miimkiin

Pazarlik malzeme saglanmasi ve olan en diisiik fiyatin elde

iki tarafi¢in olan
fiyatlandirma ile uzun
vadeli anlagsma yapilmasi

edilmesidir.

Gelen Parcanin Kontrolii

Gelen pargalarin sayimi
azaltilir sonunda tamamen
ortadan kaldirilir.

Alict firma gelen biitlin
parcalarin sayimi ve
kontroliinden sorumludur.

Tasima Big¢iminin
Belirlenmesi

Zamaninda teslimat ¢cok
onemlidir. Sevkiyatin
planlanmasi alic1 firmaya
aittir.

Amag, daha diisiik tasima
maliyetinin saglanmasidir.
Sevkiyat planlama
tedarikci firmaya aittir.

Uriin Spesifikasyonlarmin
Belirlenmesi

Alict firma iirlin
tasarimindan ¢ok
performans konulariyla
ilgilenir.

Biiyiik bir yazigma trafigi
vardir. Sevkiyat zamani
ve miktarinin
degistirilmesi i¢in siparis
emri gerekmektedir.

Ambalaj

Kiigiik standart tastyicilar
kullanilir.

Biitiin tip pargalar i¢in
alisilmis ambalajlar
uygulanir. Malzemelerin
tanitimu 1le ilgili herhangi
bir isaret yoktur.

Basgaril1 JIT uygulandiginda Elde Edilen Faydalar: (Cavuslar, 2011, s. 262)

o Kalite muayenelerinde % 20-60 arasinda diisiis elde edilir.

e Hammadde stoklarinda % 35-75 arasinda diisiis elde edilir.

e Toplam iiretimde % 40 civarinda artig elde edilir.
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e Uretim alan1 ihtiyacinda % 80 azalma olur.

e Dolayl ve dolaysiz is¢ilik maliyetlerinde % 25°e varan disiis elde edilir.

e Tedarik siirelerinde % 90 program uyumu elde edilir.

e Bitmis iiriin stoklarinda ve maliyetlerinde diisiis elde edilir. Esasen hedef sifir

stok ve sifir stok maliyetidir.

Satinalma is yonetiminin temel fonksiyonlarindan bir tanesidir. Satinalma
yonetiminin girketteki diger departmanlarla yakin temas iginde ve koordineli

calismasi karlilig arttirdigi gibi hedeflenen biiylimegi de saglar.

2.2. Satinalma Yonetimi Nedir?

Satinalma yonetimi, isletmenin faaliyetlerini siirdiirmesi i¢in malzeme ve hizmet
aliminda tiim siireglerin optimizasyonunu amaglar. “Satinalma ydnetimi ise orgiitsel
hedeflere ulagsmada satinalma operasyonlarinin planlanmasi, organize edilmesi,
yiirlitiilmesi, yonlendirilmesi, kontrol edilmesi ve degerlendirilmesi siirecidir” (Erdal,

2011).

2.2.1. Satinalma Yonetiminin Amaclari Nelerdir?

Satinalma yonetiminin amaglarinin basinda isletmeye kesintisiz olarak mal ve hizmet
akisinin saglanmasi gelmektedir. Isletmede iiretimin malzeme yoklugundan durmasi
isletme acisindan olduk¢a maliyetli bir durumdur. Uretim isletmelerinde isletmenin
faaliyetlerinde herhangi bir aksamaya sebep olmadan organizasyon yapisi

kurulmalidir. Malzeme alimlarinda rakipler karsisinda fiyat ve kalite avantaji
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saglanacak bi¢cimde satin alma yapilmalidir. “Pahali alimla alinan bir iirliniin pahali
alim maliyetini ilerdeki higbir siirecte telafi etme olasiligi yoktur”( Cavuslar, 2010).
Tedarik¢i se¢imi satin alma kararlari igerisinde kritik 6nem tasimaktadir. Satinalma
yOnetimi, isletmeye temin ettigi malzemeleri giivenilir tedarik¢ilerden satinalmalidir.
Isletmelerde gerekli malzemelerin zamanmda temin edilmesi, satin alman malin
tekrar alinmamasi, satin alinan malin ziyan olmamasi ve gereginden fazla stok

tutulmamasi saglanacak sekilde satinalmalarin yapilmas: gerekmektedir.

Tablo 2.4. Satinalmada hedefler (Altiok, 2009, s. 19)

Amaclar Tanim

Orgiitiin faaliyetlerine devam edebilmesi igin
malzemelerin, hammaddelerin ve hizmetlerin kesintisiz
akisi

Kesintisiz Malzeme Akist

Envanter YOnetimi

Minimum envanter yatirimi

Kaliteyi Gelistirme

Uriinleri ve hizmetleri dikkatlice degerlendirip secerek
kaliteyi saglama ve gelistirme

Tedarikgi iliskilerinin
Gelistirilmesi ve
Y 6netilmesi

Rekabetci tedarikgilerin bulunmasi ve tedarik zincirinde
verimliligi arttiran iliskilerin kurulmasi

Toplam Maliyetin
Minimize Edilmesi

Ihtiyag bulunan iiriin ve hizmetlerin miimkiin olan en
diistik fiyatlarla satin alinmasi

Idari Maliyetlerin
Azalmasi

Planlanan satinalma faaliyetlerinin en diisiik idari
maliyetler ile gerceklestirilmesi

Firmanin Rekabet¢i
Pozisyonunun
Giiglendirilmesi

Tedarik zinciri maliyetlerinin diisiiriilerek ve
tedarikcilerin yeteneklerinden faydalanarak firmanin
pazardaki rekabet¢i pozisyonunun giliclendirilmesi

2.3. Satinalma Yoneticisi Meslek Tanimi

Satinalma yoneticisi diinyada ve sektorde neler oldugunu takip eden, degerlendirme

yapabilen bir yonetici olmalidir. Bilgi ve iletisimin son yillarda hizla gelismesi ile
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pek c¢ok yeni yoOnetim fonksiyonu hayata gecirilmistir. Sirket yonetimi igin
gelistirilen akilli sistemler ile satinalma yonetimi degismektedir. Y Oneticiler sirket
bazinda degil, artik global olarak diisiinmelidirler. Meslek yeterlilik kurumu
satinalma ydneticisinin tanimin1 su sekilde yapmustir;

“Satinalma Y oneticisi (Seviye 6) meslek elemani, is saghigi ve giivenligi ile ¢evreye
iliskin onlemleri alarak, ilgili yasal siire¢ler, kalite normlari, ve isletme prosediirleri
cercevesinde; satinalma siireclerini planlayarak isletmelerin hammadde, malzeme,
iirlin, makine, ekipman ve hizmet satin alimlarinin hazirliklarii ve satin alimlarini
gergeklestiren, tedarikgi iligkilerini, satin alimla ilgili biitce ve kalite destekleme
faaliyetlerini yiirliten, satinalma birimi personelini yOneten ve kendisi ile

personelinin mesleki gelisimini saglayan nitelikli meslek elemanidir.” ( Mesleki

Yeterlilik Kurumu, www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2012/12/20121225M1-2-5.doc)

2.3.1. Satinalma Yonetiminin Yetki ve Sorumluluklari

Satinalma ihtiyacinin belirlenmesi

e Satinalma siireglerine uygun programlar hazirlamak

e Satic ve tedarikgilerle goriismeler ve miizakereler yapmak

e Uygun satici ve tedarikgileri segmek

e Teklif ve fiyat analizleri yapmak

e Ihtiyaclar1 ve hizmetleri en uygun maliyetle saglamak

e Satici ve tedarikgilerle yasanan olasi sorunlarda diizenlemeler yapmak
e Satic1 ve tedarikgilerin kayitlarini tutmak

e Stok ve tiiketim kayitlarini tutmak
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Yeni tedarik kaynaklarini siirekli arastirmak

Agilan sipariglerin izlenmesi

Satinalinan malin dogrulamasin1 yapmak

Piyasa ile ilgili bilgi toplamak ve alternatif malzeme ve kaynak gelistirmek
Fatura tizerindeki fiyat ve miktarlar1 kontrol etmek

Satinalma emrinin verildigi andan itibaren, satin alma siirecinin tiimiiniin ve

siparis sevkiyatinin ne zamanlarda olacaginin programlanmasini yapmak
Miizakerelerinin bitisini ve sdzlesmenin yapilma zamanini programlamak

Pazar etiitleri ve maliyet analizleri yapmak
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2.4.1SO 9000 Kalite Yonetim Sistemi I¢cinde Satinalma

Tablo 2.5 ISO 9000 Satinalma Prosesi ( Erdal, 2011, s.76)

Satinalma
Satinalma Prosesi

e Organizasyon, satin alinan {riiniin belirlenmis satinalma sartlarini
karsilagtirilmasini saglamalidir.

e Tedarikciye veya satin alman {riine uygulanan kontroliin tipi ve kapsami
satin alinan Uriiniin birbirini izleyen lriin gerceklestirmesi veya nihai iiriin
iizerindeki etkisine bagli olmalidir.

e Organizasyon, tedarikgileri organizasyon sartlarini karsilayan iirin saglama
yeterliliklerini temel alarak segmelidir.

e Se¢me, degerlendirme ve tekrar degerlendirme kriterleri belirlenmelidir.

e Degerlendirmenin sonuglart ve degerlendirme sonucu ortaya ¢ikan gerekli
faaliyetler ile ilgili kayitlar muhafaza edilmelidir.

Satialma Bilgisi

Satinalma bilgileri, uygun durumlarda,

a) Uriin, prosediirler, prosesler ve ekipmanin onaylanmast icin sartlar,
b) Personel niteligi i¢in sartlar ve

c) Kalite yonetim sistemi sartlar1 da dahil olmak iizere satin alacak {rilini
tanimlamalidir. Organizasyon, tedarik¢ilere iletilmelerin 6nce, belirlenmis satin
alma sartlarmin yeterliligini saglamalidir.

Satinalma Uriiniiniin Dogrulanmasi

Organizasyon, satin alinan {rliniin  belirlenmis satinalma  sartlarini
karsilamasinin  saglanmasi i¢in gerekli muayene veya diger faaliyetleri
olusturmali ve uygulamalidir.

Organizasyon veya miisterisi, tedarik¢inin yerinde dogrulamanin yapilmasini
talep ettiginde, organizasyon satin alma bilgilerinde, talep edilen dogrulama
diizenlemeleri ve irliniin serbest birakilma metotlarini belirtmelidir.
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2.5. Satinalma Yénetiminin Diger Boliimlerle iliskisi

Satinalma is yOnetiminin temel fonksiyonlarindan bir tanesidir. Satinalma
yonetiminin sirketteki diger departmanlarla yakin temas i¢inde ve koordineli
calismasi karlilig1 arttirdig gibi hedeflenen biiyiimegi de saglar.

Satinalma yOnetimi isletmenin faaliyet alaninda kritik kararlar veren bir
departmandir. Yatinm asamasindan, isletmenin faaliyetlerini slirdiirmesine kadar
olan her asamada; isletme i¢in gerekli mal ve hizmetlerin uygun kalite, fiyat, miktar
ve siirede temin edilmesinden sorumlu olan departmandir. Bir anlamda isletmenin
gelecegini dogrudan etkileyen kararlarin alinmasinda etkili olan departmandir.
Satinalma kararlarin1 alirken, sirketin ana isleyis fonksiyonlari dahilinde diger

departmanlarla yakin temas iginde olmalidir.

2.5.1. Satinalma Yonetimi ve Genel Miidiirliik

Gilinlimiiz rekabet kosullarinda, isletmenin karini arttirmay1 hedefleyen iist yonetim
satinalma departmaninin yetenek ve deneyimlerini gelistirmesini saglayarak
maliyetleri diisiirmelidir. Uretilen mallarin kalitesini bozmadan, {iriin maliyetlerini
asaglya cekmenin anahtar1 satinalma ydnetiminin dogru yapilmasindadir. “Uretim
planlama ve programlarinin temel girdisi pazarlama boliimiinden kendisine gelen
satig tahminleridir’(Erdal,2011). Satinalma y6netimi ise, iiretim boliimiinden gelen
ihtiyaclar1 karsilamak zorundadir. Genel miidiirlik tiim bu faaliyetlerin optimum

¢cozlimler dahilinde gelistirilmesini ve iyilestirilmesini saglamaktadir.
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2.5.2. Satinalma Yénetimi ve Uretim Departmam

Uretim planlamada temel hedef; miimkiin olan en diisiik kapasite kullanim ile en
yiiksek diizeyde taleplerin karsilanmaya calistimasidir (Goreiin,2010). Uretimin
saglikli yapilabilmesi i¢in her iki departman arasindaki bilgi akisi ¢ok Onemlidir.
Miisteri taleplerine zamaninda cevap verilebilmesi; siparisler ile liretim kapasitesinin
denge saglayacak sekilde planlanmasi ile miimkiindiir.

Uretim programlar1 yapilirken, iiriinlerin ne zaman iiretilecekleri ve miktarlar1 daha
onceden belirlenir. Uretim boliimii iiretim planlarindan ve meydana gelen
degisikliklerden satinalma yonetimini kisa zaman i¢inde bilgilendirmeli ve satin

alma departmani da Oncelikle iiretim departmanindan gelen ihtiyaglari program
dahilinde temin etmelidir. Satinalma {retim isletmelerinde Oncelikle {iretimi

desteklemek i¢in vardir ( Erdal, 2010).

2.5.3. Satinalma Yonetimi ve Finans Departmam

Finans departmani, isletmenin faaliyetlerini siirdiirmesi i¢in ihtiya¢ duydugu fonlar1
en uygun maliyetle temin eden ve bu fonlarin optimum kullanimini organize eden
departmandir. Isletmelerde uzun dénemli hedeflerin belirlenmesi, gerekli finansal
kaynaklarin ayrilmasi ve planlanmasi ile miimkiindiir. Bundan dolayi, satinalma
bolimi ile finans organizasyonu iliskisi onem arz etmektedir. Ayrica her iki
boliimiin faaliyetlerinin verimli olmasi ve tekrarlanmamasi igin satinalma formlari ve
prosediirlerinin muhasebe departmani ile uyum igerisinde yiiriitiilmesi gerekmektedir

(Sahin, 2005).
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2.5.4. Satinalma Yonetimi ve Lojistik Boliimii

Avrupa Lojistik dernegi lojistigin tanimini; “ Belirli amaclara ulagmak igin Orgiit
icinde malzeme hareketinin ve yerlesiminin planlamasi, uygulamast ve kontrol
edilmesi ve bu malzemelerin hareket ve yerlesmesi ile ilgili destekleyici faaliyetlerin
organize edilmesi” seklinde yapmustir. Isletmelere saglanan malzeme, hizmet ve de
bilginin ileri ve geri akisinin saglanmasi, depolanmasi birer lojistik faaliyetidir”.
Isletmelerin iiretilen iiriinlerinin de depolanmasi ve sonrasinda pazara sevk edilmesi
yine lojistik boliimiiniin faaliyetidir. Lojistik boliimii isletmede birgok birimle paralel
hareket etmektedir. Satmalma yonetimi de bunlardan bir tanesidir. Isletmeye
kesintisiz mal ve hizmet akisinin saglanmasi satinalma ve lojistik boliimlerinin ortak
amaclaridir.

Basaril1 bir lojistik planlama, isleri hizlandirarak rekabette avantaj saglar. isletmeler
lojistik faaliyetlerini kendi i¢ biinyelerinde organize edebilecekleri gibi, disaridan
uzman bir lojistik firmasiyla anlasarak da ytrtitebilirler.

Lojistik faaliyetlerinden bir digeri de envanter yonetimidir. Uretime dolayl ya da
dolaysiz katilan tim materyaller envanter kapsamindadir. Envanter yonetimi ise;
Uretim siirecinde kullanilacak hammadde, yari mamul, parga ve gesitli diger
malzemelerin tedariki veya satinalma islerinin, siire¢ igerisindeki akislarinin

saglanmasi faaliyetlerinin yonetimidir.
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2.6. Satinalma Pazarlan

“Pazar, bir Uriinlin veya hizmetin etkin veya potansiyel alicilarimin olusturdugu bir
kiimedir.”( Tek, 1999)

Satinalma faaliyetinde bulunan tiiketicileri nihai tiiketici ve orgiitsel tiiketici olarak
iki gruba ayirabiliriz. Bu iki grubun satinalma davramslart farklilik gostermektedir.
“Satmalma davranisinda birey yani nihai tiiketici, istek ve ihtiyaglara gore hareket
ederken oOrgiitsel alicilar, icinde bulunduklar1 organizasyonun gereksinimleri
dogrultusunda hareket etmek durumundadir.”’( Erdal, 2011) Farkli satinalma gruplari

farkli pazarlarin dogmasina sebep olmustur.

Satinalma amacina gore pazarlari ise;

-Tiiketici Pazarlari,

-Orgiitsel veya Endiistriyel Pazarlar:

1.Uretici Pazari

2.Satic1 veya Araci Pazari

3.Hikiimet Pazar1

4.Kar amaci giitmeyen olusturdugu pazarlar
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2.6.1. Tiiketici Pazarlar1

Tiiketici pazarlar nihai tiiketiciye yonelik pazarlardir. Kisilerin ya da aile bireylerinin
arzu ve ihtiyaglarini karsilamak amaciyla iiretilen mal ve hizmetlerin alinip satildig1

pazarlar tiiketici pazarlarini olusturmaktadir. Tiiketici mallari {i¢ boliime ayrilir:

e Harcialem Mallar
Tiiketicinim yakin ¢evresinden kolayca edinebildigi ve giinliikk olarak satin aldigi

mallardir. Ekmek, gazete v.b. harcialem mallara 6rnek verebiliriz.

e Begendirmelik Mallar
Kalite ve ozelliklerine gore pek ¢ok ¢esidi ve saticist bulunan ve harcialem mallara
gore daha az siklikla satin alinan mallardir. Miisteri kalitesine, fiyatina ve
ozelliklerine gore tercihte bulunmaktadir. Mobilya, dayanikli tiketim mallari bu

sinifa girmektedir.

e Ozelligi Bulunan Mallar
Kalite, marka gibi unsurlarin 6ne ¢iktig1 list gelir grubuna hitap eden 6zel caba

harcanarak ulagilabilen yiiksek fiyatli mallardir.
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2.6.2. Orgiitsel Pazarlar

Orgiitsel pazarlar; iiretici pazar1, araci pazari, hiikiimet pazar1 ve kar amaci giitmeyen
kuruluglardan meydana gelen pazarlardir. Orgiitsel pazarlardaki organizasyonlar,
aldiklart mamul veya yart mamulleri kendi {iretecekleri {iriinlerin {iiretiminde
kullanmak igin; tiiketicilere yada diger isletmelere satmak veya toplumun
gereksinimlerini karsilamak amaciyla satin alirlar. Orgiitsel satinalma fonksiyonu,
tiikketici pazarlarina hitap etmek i¢in imal edilecek iirtinlerin talepleri dogrultusunda
belirlenen iiriin ve hizmetleri tedarik¢ilerden saglama esasina dayanir.

Orgiitsel pazarlarda nihai tiiketici pazarlarina gore daha fazla mal ve para akisi s6z
konusudur. “Webster ve Wind, orgiitsel pazarlardaki satinalma foksiyonunu; resmi
organizasyonlarin satin alinacak iriinler ve servislere olan ihtiyact belirledikleri,
degerlendirdikleri, ve alternatif markalar ve tedarikciler arasindan sectikleri bir karar

verme islemi olarak tanimliyor” ( Kotler, 2000).
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Tablo 2.6. Orgiitsel Pazar Miisterilerinin Ozellikleri (Altiok,2009, s. 9).

Ozellik

Ornek

e Orgiitsel pazar miisterileri ticari
isletmeler, enstitiiler ve kamu
kurumlarindan olusmaktadir.

e Dell’in  misterileri  arasinda
Boeing, Arizona Devlet
Universitesi ve bir¢ok ulusal ve
yerel otorite yer almaktadir.

e Orgiitsel miisterinin tek bir satin
almasinin  biiyiikligli  bireysel
tiketicinin  tek  bir  satin
almasindan ¢ok daha biiyiik
hacimlidir.

e Bireysel tiiketici microsoft’tan
bir birim yazilim satin alirken,
Citigroup 10.000 birimlik satin
alma yapabilir.

e Orgiitsel pazarlardaki iiriinlere
olan  talep nihai tiiketici
pazarlarindaki taleplerden
tiiremektedir.

e Yeni ev satin amalar1 hali, beyaz
esya, gardrop, parke ve bir¢ok
farkli {iriine olan talebi
canlandiracaktir.

o Orgiitsel saticilar ile olan iligkiler
yakin ve uzun siirelidir.

e [BM’in baz kilit miisterileri ile
olan iliskileri onlarca yildir

stirmektedir.
e Orgiitsel miisterilerin satin alma e Proctor Gamble’da farkl
kararlar1 tek bir karar vericiden fonksiyonlarda ¢alisan

daha cok, bir¢ok farkli satin alma
etkisini igermektedir.

personelden bir araya getirilmis
ekipler alternatif diziistii ve
masaiistii bilgisayar tireticilerini
degerlendirir ve segerler.

e Farkli misteri tiplerine hitap
etmelerine  ragmen  Orgiitsel
pazarlamacilar ve tiikketim
driinleri  pazarlamacilart  ayni
orgiitsel sifati1 paykasirlar.

o Orgiitsel sifatlar pazarlama
yOneticisi, lirlin miidiirt, satig
miidiiri, ve kilit miisteri
yoneticisi sifatlarini
igcermektedir.
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Tablo 2.7. Orgiitsel Pazarlar

Kar Giitmeyen

Uretici Pazart Araci1 Pazari Hilkimet Pazar1 Kuruluslarvln
Olusturdugu Pazar
Soyak Metro Belediyeler Vakiflar
Ulker Carefoursa Devlet  Malzeme | Universiteler
Ofisi
ENKA Kogtas PTT Yardim
Kuruluslar

Orgiitsel pazardaki mallar, tiiketici pazarlarindaki mallardan

urunlerin Uretiminde kullanilan trtinlerdir.

2.6.2.1. Uretici Pazan

farkl1 olarak baska

Uretici pazarmin alicilari, genellikle iiretim yapan isletmelerdir. Bir iiriin yada

hammaddeyi isleyerek pazarlayan isletmelerin Oncelikli hedefi isletmeye kar

saglamaktir. Orgiitsel pazardaki miisteri talepleri tiiketici iiriinlerine olan nihai

taleplerden dogmaktadir.

2.6.2.2. Araci1 Pazan

Uretim isletmelerinden veya tedarikgilerden aldiklari iiriinleri herhangi bir degisiklik

yapmadan satan araci, toptanci ve perakendecilerin olusturdugu pazarlardir. Tekrar

satmak i¢in mal almalar1 diger 6rgiit pazarlarindan ayiran en 6nemli 6zelliktir. Aract

pazarlarinda satilan mallar genellikle nihai tliketiciye yonelik mallardir. Bunun
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disinda endiistriyel iirlinlerin kurumsal pazarlara araci pazarlar araciligi ile satisi da

mumkunudir.

2.6.2.3. Hiikiimet Pazar

Devlet kurumlarinin olusturdugu pazarlardir. Satin alinan {iriin yelpazesi ¢ok genistir.
Siradan tiiketim mal alimlar1 yapildigi gibi ¢ok pahali endiistriyel iriinlerin de
allminin  yapildigi  pazarlardir. Satinalma fonksiyonu biirokratik islemler
dogrultusunda islemektedir. Devlet kurumlar1 genellikle ihale yontemiyle ucuz fiyata

mal almaya ¢aligirlar.

2.6.2.4. Kar Amaci Giitmeyen Orgiitlerin Olusturdugu Pazarlar

Kar amac1 giitmeyen ve hizmet sunmay1 amaglayan orgiitlerden olusan pazarlardir.

Bu orgiitler kamuya hizmet saglayan kuruluslardan olugmaktadir. Bu orgiitleri

olusturan kuruluslar arasinda iiniversiteler, hastaneler, kooperatifler sayilabilir.

2.6.3. Orgiitsel Pazarlarin Tiiketici Pazarlarindan Farklar

Orgiitsel pazarlar, tiiketici pazarlarindan bircok farklilik gdstermektedir:

e Tiiketici pazarlarinda {iriin se¢imi Uriinleri tiikketecek kisiler tarafindan yapilir.

Orgiitsel pazarlarda satinalma ise bircok asamadan olusan bir siire¢ sonunda

satinalma yonetimi tarafindan gergeklestirilir.
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e Orgiitsel pazarlardaki miisteri sayisi, tiiketici pazarlarindaki miisteri sayisina
gore cok daha az olmasina ragmen; oOrglitsel pazar miisterilerinin alimlarinin
hacmi daha fazladir.

e Orgiitsel pazarda alicilar, tiiketici pazarmdaki alicilara oranla daha az siklikta
ve daha sistematik alimlar gergeklestirirler.

o Orgiitsel pazarlarda iiriinlerin degerini kaybetme etkisi malin sagladig
faydaya bagli iken, tiiketici pazarlarindaki iirlinlerin demode olmasi ile satilan
mallar degerini yitirebilir.

e Orgiitsel pazar miisterileri alimlarim daha rasyonel kararlar dogrultusunda
yaparlar. Nihai tiiketiciler ise, ihtiyaglarinin yami sira zevkleri ve begenileri
de aldiklar1 kararda etkili olur.

e Orgiitsel pazarlar icerisinde yer alan iiretici pazarlar, tiiketici pazarlarina
gore belli bir cografik alanda toplanma egilimi gosterirler.

e Orgiitsel pazarlarda satilan iiriin ve hizmetlerin talebi esnek degildir. Fiyatta
yapilan degisiklik iirlin ve hizmete olan talepte biiyiik degisiklik yaratmaz.

e Orgiitsel pazarlarda talep dalgalidir.

2.7. Orgiitsel Satinalma Modelleri

Sanayi mali alicilari, tiikketici pazarindaki alicilara gore farkli satinalma davranislar

gosterirler. Sanayi mali alicisinin 6zellikleri ve satinalma davranisi inceleyen dort

onemli model vardir. Bu modeller; Robinson ve Faris’in, Webster ve Wind’in,

Sheth’in ve Kraljic’in modelleridir.
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2.7.1. Robinson ve Faris’in Orgiitsel Satin Alma Modeli

Sanayi mali alicisinin, Orgiitsel satinalma davranisi ti¢ temel proseste incelenmistir.

[k defa satinalma, dogrudan yeniden satmalma ve gelistirilmis satinalma.

Yeni Alim: Isletmenin daha 6nce hig satin almadifi yeni bir iiriin alimu
yapmasina yeni alim denir. Bir hazirhk asamasi gerektirir. Isletme alim
yapacag tedarikgileri belirlemek i¢in yeni bilgilere ihtiya¢ duyar. “Masraf ve
riziko ne kadar yiiksek olursa, satinalma kararina katilanlarin sayisi ve onlarin
enformasyon toplayisi o kadar fazla olur ve bunun i¢in de bir karara varilmasi

daha uzun zaman alir”( Kotler,2000).

Direk Alim: Direk alimda rutin alim s6z konusudur. Bu alim sekli birgok
defalar alinmis ve siklikla kullanilan ihtiyag¢ triinleri i¢in kullanilir. Yeni
alternatif tedarikgilerin 6n planda olmadigi, satin alinacak iirlin yada hizmet
icin sadece teklif gecilerek alimlarin daha once calisilan tedarikgilerden
yapildigi bir satinalma seklidir. Satmalma departmani, mevcut se¢im

kriterleri tizerinden alimlarin1 gergeklestirir.

Gelistirilmis Satinalma: Isletmeler aldiklari malzemelerin kalitelerini
arttirmak ve tiretim maliyetlerini diisiirmek igin yeni kaynak arayisina
girerler. Bu durumdaki pazarlik genellikle asagidaki nedenlerden ortaya

cikmaktadir (Tapei, 2006, s.13):
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1. Problemler (kalite, tedarik, kosullar ve tedarik¢inin durumu, vs.),
cevresel degisimler (rekabet durumu, son kullanici ihtiyaglari,
teknoloji, makro ekonomik durum, vs) gibi konulardaki onceden

planlanmayan gelismeler.

2. Misteri beklentilerindeki (hacim, teslimat kosullari, hizmet seviyesi,

vs.) veya tedarik¢inin Onerilerindeki (fiyat, iriin gelistirme, vs.)

degisiklikler.

3. Satinalma faaliyetlerinde miisteri veya tedarik¢i tarafindan

gergeklestirilen periyodik gozden gegirmeler.

Tablo 2.8. Satinalma Durumlarinin Siniflandirilmasi (Altiok, 2009, s.27 )

[k Defa Satialma Yeni triin/ hizmet; ge¢cmise dayanan
herhangi bir tecriibe yok
Spesifikasyonlara bagli olarak yiiksek
seviyede belirsizlik

Problem ¢6zmeye genis katilim; grupsal
karar verme

Gelistirilmis Yeniden Satinalma Yeni  irlin/  hizmetlerin  bilinen
tedarikg¢ilerden satin alinmasi
Spesifikasyonlara bagli olarak orta
seviyede belirsizlik

Problem ¢6zmeye orta diizeyde katilim

Dogrudan Yeniden Satialma Spesifikasyonlar ve tedarikgiler ile ilgili
tam bilgi

Mevcut sozlesmeler veya anlasmalara
bagli olarak siparis verme
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2.7.2. Webster ve Wind’in Orgiitsel Satinalma Modeli

Orgiitsel yapilarda satinalma kararinin alinmasinda birgok kisi sorumludur. Orgiitsel
satinalmay1 gergeklestiren alicilar, satinalma kararimi alirken bir¢ok etki altinda
kalirlar. Webster ve Wind tarafindan gelistirilen satinalma davranig modelinde orgiit
ici alinan kararlarin dort faktorden etkilendigi tizerinde durulmustur. Bu faktorler
cevresel, bireysel, orgiitsel ve grupsaldir.

Webster ve Wind’e gore, bu model organizasyonel satinalma davranigina, bu
davranisa 0Ozgiin degiskenlerin uygunlugunun denetlenmesini ve bu suretle
endiistriyel satinalma davranisinin temel proseslerinin énemli 6lciide anlasilmasini

miimkiin kilan genis bir bakis agis1 sunar.

2.7.2.1. Cevresel Faktorler

Isletmelerin hem i¢ hem de dis gevreleri siirekli degisim ve gelisim gostermektedir.
Hiikiimet politikalari, degisen tiiketici istekleri, rekabet ve teknolojik yenilikler
isletmelerin gelismeleri ve biiylimeleri i¢in yeni ve bir ¢ok stratejik karar almalarini
gerektirir. Satin alma departmani da satinalma kararlarini alirken dis ¢evreden biiyiik
olgiide etkilenir. “Isletme, varhigm siirdiirebilmek icin degisen ¢evre kosullarina
uyum saglamak zorundadir” (Mirze;Ulgen 2010). Orgiitsel satinalma davramislarini
etkileyen bes cevresel etki vardir: ekonomik, politik, yasal, kiiltiirel, ve teknolojik.
Hem satic1 hem de alici i¢in 6nemli olan ¢evresel faktdrler kontrol edilemedigi igin

isletme agisindan hem cesitli firsatlar hem de tehlikeler yaratmaktadir.
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Ekonomik Etkiler: Isletmenin dis ¢evre faktdrlerinden en &nemlilerinden
biri ekonomik ¢evre unsurlaridir. Ekonomi kosullarini belirleyen unsurlar;
para ve maliye politikalari, milli gelir, tiretim faktor maliyetleri, dig 6demeler
bilancosu, ve enflasyondur. Isletmeler ulusal capta rekabet ediyorlarsa,
ekonomik kosullar1 yakindan takip etmek zorundadirlar. Ekonomik
konjonktiir hareketleri isletmelerin satinalma ve tiretme giiciinii etkiler. Fakat
ekonomik kosullardaki degisikliklerden tiim sektorler ayni1 derece
etkilenmeyebilirler. Ornegin faiz oranlarindaki artis konut sektdriinde

durgunluga yol acarken, yiyecek sektoriinii etkilemeyebilir.

Teknolojik Etkiler: Yeni tiriinler gelisen teknolojinin eseridir. Teknolojinin
degismesi ve gelismesi isletmelerde rekabet {istlinliiglinii saglayacak firsatlar
yaratmaktadir. Teknolojik gelismeleri takip edemeyen isletmeler ise rekabet
avantajlarini kaybetmektedirler. “Cok kii¢iik bir bulusun farkli alanlarda iiriin
ve siiregleri degistirmesi; daha sonra da bu yeniliklerin farkli alanlarda yeni
gelismelere yol agmasit ve bu yeniliklerin bir zincirin halkalar1 gibi birbiri
ardina etkilesimleri sonucunda hemen hemen her alanda geligsmeler

yasanmaktadir” (Mirze; Ulgen, 2010).

Politik ve Yasal Etkiler: Yasanan her degisim ve gelisim yasal
diizenlemeleri de beraberinde getirmektedir. Isletmelerin iirettikleri {iriinlere
yeni pazarlarda yer aramalar1 sermayeyi uluslar arasi boyuta tagimaktadir.
Isletmeler kendi iilkelerindeki yasal diizenlemeleri takip ettikleri gibi is
yaptiklart diger isletmelerin bulunduklar iilkelerin de yasal diizenlemelerini

takip etmelidirler.
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Or: tiiv, iso, ¢cevre ve insan sagligi i¢in diizenlemeler.

e Kiiltiirel Etkiler: Sosyokiiltiirel cevre hem demografik 6zellikleri hem de
topluma egemen olan deger sistemlerini igerir ve iilkeden iilkeye, bolgeden
bolgeye degisiklik gosterir. isletme satinalma kararini verilirken topluma arz
edecekleri iriiniin Ozellikleri ile faaliyette bulundugu iilkenin kiiltliriinii
mutlaka gdz oniinde bulundurmalidir. Ornegin Metro gibi biiyiik marketler
ithal ettikleri {triinleri tedarikc¢ilerden saglarken Tiirk halkinin kiiltiirel

degerleri dogrultusunda hareket etmelidirler.

2.7.2.2. Orgiitsel Faktorler

Her isletmenin kendine has satinalma amaglari, politikalari, prosediirleri ve oOrgiit
yapist vardir. Rekabetin kiiresellesme ile geleneksel diizeninin degismesiyle

satinalmada ge¢mise oranla zaman iginde degismistir.

2.7.2.2.1 Satmalmamn Orgiitteki Yeri

Merkezi Satinalma: Isletmeler pazarda pozisyonlarim korumak icin satinalmayi
rekabet silahi olarak kullanmaktadirlar. Alirken kazanmak, maliyetleri diisiirerek
rekabette avantaj saglamak isletmede dogru satinalma yonetimi ile olur. Son yillarda
isletmeler etkin bir satinalma yonetimi i¢in satinalmayr merkezilestirmeye
baglamistir. Satinalmada merkezilesme, isletmenin tim satinalma fonksiyonlarmin
tek bir departman veya tekbir kisinin yetkisi altinda toplanmasidir. Satinalma

fonksiyonun merkezilestirilmesi ile ¢ok sayida tesisi olan isletmeler ihtiyaclart bir
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havuzda toplayarak maliyetleri diisiirebilirler. Merkezi satinalmanin giicii daha etkili
olacag icin tedarikcilerle goriismeler ve pazarliklar daha iyi sonuglar verecektir.
Uretim isletmelerinde gelirin énemli bir béliimii hammadde, mamul ve yar1 mamul
alimlarinda  kullamilmaktadir. Merkezi satinalma organizasyonu ile iretim
isletmelerinde karlhilik saglanabilir. Satinalma fonksiyonunun merkezilestirilmesi
optimum faaliyet etkinliginin saglanmasi agisindan gereklidir. Merkezi satinalmanin

yararlari sunlardir:

1. Satinalma islemi i¢in harcanan malzeme kabulii, kayit tutma ve ulasim gibi
islemler i¢in harcanan tutar daha az olur.

2. Satinalma departmani haricindeki departmanlar alim yapmak i¢in fazladan
zaman ve ¢aba harcamazlar.

3. Isletmenin benzer ve ayni malzemenin siparislerini birlestirmesi ile,
tedarik¢iler daha az ve yiikli siparisler i¢in is emri hazirlayarak yiikleme
yapacaklardir. Bu da tedarikgilerin daha iyi fiyat ve servis sunmalarma imkan
saglayacaktir.

4. Uzman satinalma elemanlar1 ¢ok daha iyi kosullarda satin alma islemini
gergeklestirirler.

5. Sorumlulugun tek bir departmanda olmasi, tepe yonetimin kontroliinii

kolaylastirir.

Cok Tesisli Isletmelerde Satinalma: Isletmenin genel merkezi ile diger tesislerinin
cografi olarak farkli yerlerde olmasi satin alma departmaninin oOrgiitlenmesini
zorlagtirmaktadir. Keneeth Lysons c¢ok tesisli isletmeler i¢in ii¢ model ortaya

koymustur (Erdal,2010 s.42).
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Geleneksel Merkezi Satmalma Modeli
Koordineli Satinalma Modeli

Danigmanlik Modeli

1. Geleneksel Merkezi Satinalma Modeli

Merkezi satinalma bolimii disinda, gruba baglh sirketlerde bagimsiz
satinalma departmanlar1 veya ¢alisan1 bulunmamaktadir.
Satinalma stratejisi, politikasi, sistemleri ve standartlart merkezi olarak

kontrol edilir ve biitiin satinalma faaliyetleri merkezi olarak gergeklestirilir.

2. Koordineli Satinlma Modeli

Satinalma faaliyetlerinin biiyiik bir kismi gruba bagli isletme birimlerinde
gerceklestirilmektedir. Ancak merkezi bir satinalma fonksiyonuna bagh
olarak koordine olmuslardir.

Satinalma stratejisi, politikasi, sistemleri ve standartlar1 merkezi olarak

kontrol edilmektedir.

3. Damismanhk Modeli

Stratejik ve operasyonel satinalma faaliyetleri isletme birimleri igerisinde
gerceklestirilir, ancak merkezi satinalma fonksiyonundan tavsiye ve rehberlik

alir.
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e Satin alma stratejisi, politikasi, sistemleri ve standartlar1 merkezi satinalma

fonksiyonu tarafindan kontrol edilir.

2.7.2.3. Kisisel Faktorler

Webster ve Wind’e gore tiiketici pazarlarinda oldugu gibi orgiitsel satin alicilarin da
bireylerin psikolojik karakteristiklerini ve 6zellikle onlarin tercih yapmasini ve karar
modelini anlamak 6nemlidir. Orgiitsel satinalma karar1, grup ¢alismasi sonucunda
verilmektedir. Satinalma departmaninda personelin tecriibesi, kisisel ve orgiitsel
hedefleri birbirlerinden farklilik gosterir, bu da iiriiniin kriterlerini degerlendirme ve
satinalma kararinin verilmesinde farkli goriisler ortaya koyar. Miihendisler iiriin
kalitesine onem verirken, iiretim birimi zamaninda teslime 6nem verebilirler. Uriiniin
ve tedarik¢iyi degerlendirme kriterleri, isletme icindeki karar vericilerin
satinalmadaki memnuniyetlerine gore degisiklik gosterir. Webster ve Wind’in
modelinde satinalma kararmin verilmesinde etkili olan Kkisilerin satinalma
merkezinde toplanmast ve satinalma siirecinde satinalma kararim etkileyen
degiskenleri ve bu degiskenlerin karar {izerindeki etkilerinin incelenmesine

dayanmaktadir.

2.7.2.4. Kisilerarasi Faktorler

“Webster ve Wind, bir satin alma organizasyonunun karar verme birimini satinalma
merkezi diye adlandirtyorlar”(Kotler, 2000). Satinalma merkezi, satinalma kararin
veren ve bu karar sonucunda ortaya ¢ikabilecek riskleri paylasan kisilerden olusan

merkezdir. Kisileraras: faktorler incelenirken ilk Once satinalma merkezindeki
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personelin satinalma merkezindeki rolleri, grup i¢i ¢alismalar1 ve satinalma
davramiglart bir biitiin olarak incelenmelidir. Webster ve Wind satinalmay1

gerceklestiren kisilerin rollerini su basliklar altinda toplamistir” (Kotler, 2000,5.196)

e Bagslaticilar: Herhangi bir seyin satin alinmasini isteyen kisilerden olusan

gruba verilen isimdir. Talebi tanimlar ve satinalma siirecini baslatirlar.

e Kullananlar: Uriinii veya hizmeti kullanacak olan kisilerdir.

e Etkileyiciler: Satin alinacak triinleri ve alternatifleri konusunda arastirma
yapan; karar verme asamasinda satinalma merkezine bilgi temin eden,
kararlar tlizerinde etkili olan teknik personeldir. Arge departmani,
miihendisler, kalite kontrol departmani vb. Isletme yiiksek teknolojiye sahip

triinlerin alinmasinda disaridan danismanlik hizmeti de alabilir.

e Karar Vericiler: Tedarik¢i se¢iminde bulunan, spesifikasyonlar ve kosullar
hakkinda son karar1 veren kisilerdir. Ornegin karar verici firma sahibi ise,
satinalma departman1 firma sahibinin satin alma ile ilgili belirledigi ¢izgi
disina ¢ikmazlar. Karar vericiler satin alma kararini resmi yada gayri resmi

olarak veren en son birimdir.

e Onaylayicilar: Satinalma kararimi verenleri onaylayan kisilerdir.
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e Satin Abhcilar: Tedarikgileri secen, tedarikgiler ile iliskileri ydneten,
satinalma konusunda sartlar1 belirleyen, prosediirleri yerine getiren ve
tedarikcilerle pazarlik yapan resmi otoriteleri bulunan kisilerdir.

e Kapiy1 Koruyanlar: Satinalma merkezine giden bilgi akisini kontrol eden
kisilerdir. Pazarlamacilarin satinalmacilarla temasini saglarlar. Dogru bir bilgi
yonetimi yaparak, zaman kayiplarinin oniine gegebilirler. Kapida duran bir
gorevli veya satin alma departmaninda gorevli bir kisi bu fonksiyonu yerine

getirebilir.

2.7.3. Sheth Orgiitsel Satinalma Davrams Modeli

Sheth, orgiitsel satinalma kararlarin1 sosyal, psikolojik, kiiltiirel ve ekonomik
faktorlere dayanarak aciklayan bir model gelistirmistir. Sheth’in modeli orgiitsel

satinalmay1 ii¢ temel gruba ayirir.

e Orgiitsel satinalma ile ugrasan bireylerin psikolojik yapist,
e Bu kararlar verilirken bireylerin iginde bulunduklart ortam ve sartlar

e Karar verilirken bireyler arasinda olusan ¢eliski ve anlagsmazliklarla, bunlarin

cesitli taktikler uygulanarak ¢oziimlenmesi.

Sheth satinalmada etkili olan faktorleri tanimladigi gibi karar almanin yapisini

sistematik olarak ortaya koyuyor.
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Orgiitsel Satinalma ile Ugrasan Bireylerin Psikolojik Y apisi

Isletmede satinalma kararmi veren kisilerin ¢esitli farkli psikolojik yonleri bu
modelde ele aliniyor. Sheth modelinde Grgiitsel satinalma kararlarini bireylerin ortak
karar1 olarak ele aliyor ve sosyal ve psikolojik faktorlere bagh olarak tedarikgilerden
beklentilerin 6nemli oldugunu vurguluyor. Isletmeye makine ve teghizat alimlarinda
ilgili departmanlar iiretim, kalite kontrol ve satinalma departmanlaridir. Bu kisiler
karsilikli bilgi aligverisi yaparak satinalma kararini ortak olarak almaktadirlar. Bu
departmanlarda c¢alisan personelin farkli beklentilerinin olmasi mal alimi ile ilgili
kararlarda ortak karar almayi zorlagtirmaktadir. Personelin farkli amaglara sahip
olmalari, firmadaki gorevlerinin farkli olmasi gibi faktorlerden dolay1 iiriiniin
almmasinda farkli yaklasimlarda bulunurlar. Personelin farkli yaklagima sahip olmasi
eldeki bilgilerin de degisik yorumlanmasina sebep olmaktadir. Kaliteli bir maldan
miithendisler memnun kalirken, satinalma departmani katlanilan ekstra maliyetlerden
otiirii alternatif tedarik¢i arayigina girebilir. Bu ve benzeri satin alma konularinda
dengeli bir karar verme yapisi saglanarak uygun ¢oziimler tretilmelidir.(Sheth, 1973

s.52; aktaran Bigak¢ioglu,1990, 5.67)

Bu Kararlar Verilirken Bireylerin i¢cinde Bulunduklar1 Ortam ve Sartlar

Isletmelerde satinalma kararlart her zaman farkli departmanlarin ortak karari
sonucunda verilmeyebilir. Baz1 durumlarda satinalma tek bir departman tarafindan
da gerceklestirilebilir. Isletmede rutin bir alim sz konusuysa bu alimi tek bir kisi
yapabilir. Isletmenin biiyiikliigii, yapis1 ve merkezilesme derecesi satinalma kararmi

etkileyen unsurlardir.

45



Karar Verilirken Bireyler Arasinda Olusan Celiski ve Anlagsmazhklarla,

Bunlarin Cesitli Taktikler Uygulanarak Coziimlenmesi

Isletmede gereksinim duyulan bir mal yeniden veya ilk defa satin alintyordur. Talep
edilen mal devamli kullanilan bir mal ise igletmenin elinde bu mala ait bilgiler
mevcuttur. Ancak firma bir mali ilk defa satin alacaksa bilgi toplanmasi,
tedarikcilerin arastirilmasi uygun alim yapilmasi agisindan biiyiik 6nem tasir. Karar
alma siirecinde isletme iginde ¢esitli kademelerde uyusmazliklar, fikir ayriliklar
¢ikabilir. Sheth bu modelinde karar alicilarin 6zellikleri, ortak karar alma siirecinde
isletme 1i¢i uyusmazliklarin ¢6ziimii {lizerinde durmaktadir ve uyusmazliklarin
¢Oziimli igin dort temel problem ¢ozme yoOntemi Onermektedir. Bu yontemler
iletisim, ikna, pazarlik ve siyaset olarak adlandirmaktadir. Uyusmazliklarin kaynagi
personelin tecriibesizligi, sirket i¢i bilgi akisinin yeterli olmamasi gibi sebeplerden
dolay1 tedarikgi se¢imi, mal alimi gibi satin alma konulari ile ilgili olarak yasaniyorsa
iletisim, ikna ve pazarlik yontemlerine, uyusmazlik karar alicilarin arasinda kisisel
hosnutsuzluklardan kaynaklaniyor ise problemin ¢oOziimii i¢in siyaset taktikleri
yontemine bagvurulmasi gerektigini soylemektedir.

Sheth, bu modelinde tedarikg¢ilerin oligopol yaklasim igine girmeleri veya grev gibi
sebeplerden otiiri  donemsel faktorlerden dolayr  satinalma  kararlarinin
etkilenebilecegini, bu durumda tiiketici pazarlarinda oldugu gibi orgiitsel pazarlarda
da satinalma siirecinde gergekci kriterler yerine durumsal faktorlere gore karar

vermenin daha yararli oldugunu belirtiyor.
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2.7.4. Kraljic Portfoy Satinalma Modeli

Kraljic Portfoy Satinalma Modeli Peter Kraljic tarafindan olusturulmus ve ilk kez
1983 yilinda Harvard Business Review dergisinde yayinlanmistir. Bu modelin amaci,
isletmenin satinalma giiciinii iyilestirerek maliyetleri asagiya ¢ekmektir. Kraljic’e
gore satinalma yonetiminden tedarik yonetimine gecis ile bu iyilestirmenin yapilmasi
miimkiindiir.

Kraljic modeli dort adimdan olusmaktadir:

1. Satinalmanin siniflandirilmasi
2. Pazar analizi
3. Stratejik konumlandirma

4. Eylem planlamasi

2.7.4.1. Satinalmanin Siniflandirilmasi:

Kraljic Portfoy Satinalma Modelinde satinalmayr maliyet ve risk agisindan
degerlendirilmekte ve boliimlendirilmektedir. Boliimlendirme matris olusturularak
yapilmaktadir. Satinalinan malzemeler dort ana simifta ele alinmaktadirlar. Bunlar
sirastyla:

1. Kiritik Olmayan ( Kara Etkisi Diisiik, Tedarik Riski Diisiik)

2. Darbogaz (Kara Etkisi Diisiik, Tedarik Riski Yiiksek)

3. Stratejik (Kara Etkisi Diisiik, Tedarik Riski Yiiksek)

4. Satinalmada Kaldira¢ Etkisi Yapan (Kara Etkisi Yiksek, Tedarik

Riski Diisiik)
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Sekil 2.1. Kraljic Portfoy Satinalma Modeli

Kaynak: www.iibfdergi.aku.edu.tr/pdf/12 1/3.pdf

Satin alinan malzemenin Onemi kara olan etkisi ile belirlenir. Satin alinan
malzemelerin, toplam satinalma maliyeti i¢indeki yiizdesi, miktar1 ve {iriin kalitesi

dikkate alinmalidir.

1. Kritik Olmayan Uriinler: Cok sayida tedarikciden saglanabilecek standart
driinlerdir. Kirtasiye malzemeleri gibi iriinler bu iirlinlere 6rnektir. Tedarik
riski ve karliliga etkisi diisiiktiir. E tabanli sistemler kullanilarak satinalma
islemleri basitlestirilerek merkezi satinalma yapilmalidir.

2. Darbogaz Uriinler: Satinalma acisindan diisiik kar etkisi, yiiksek tedarik
riski olan friinlerdir. Spesifik alanda faaliyet gdsteren simirli sayida
tedarik¢inin sagladigi iirlinler olmasindan dolayr pazarda bulunmadig:
donemlerde ani fiyat artiglarina sebep olan bu triinleri isletme tedarik¢isiyle

uzun donemli anlagmalar yaparak elde etme yoluna gitmelidir.
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3. Stratejik Uriinler: Yiiksek tedarik ve ayni zamanda yiiksek kar etkisi olan
iiriinler bu kategoride yer almaktadir. Uriin fiyatindaki kiigiik degisikliklerin
isletme agisindan sikint1 yaratmasi s6z konusu oldugundan rekabet¢i avantaj
elde edilebilmesi icin gereksinimler i¢in dogru tahminler yapilmali ve tedarik
riskinin detayli analizi yapilmalidir.

4. Kaldira¢ Etkisi Yaratan Uriinler: Diisiik tedarik riski ve yiiksek kar etkisi
olan iiriinlerdir. Isletme bu tiir iiriinleri ¢ok miktarda satinaldig: i¢in satinalma
harcamalarinin 6nemli bir kismini olustururlar bu nedenden dolayi iiriinlerin

fiyatinda meydana gelen kiiciik degisikliklerin karliliga biiyiik etkisi vardir.

2.7.4.2. Pazar Analizi

Isletmelerin, tedarikgilerine gore kendi konumlarmm ve pazarlik giiclerini
degerlendirirler. Farkli bir iiretime yonlenecekleri zaman, tedarikgilerinin kapasite
kullanimlarini, mali durumlarini ve teslimatlarin1 gozden gecirerek gerektigi taktirde

farkl tedarike¢i arayisina girerler.

2.7.4.3. Stratejik Konumlandirma

Isletmenin satin aldig1 malzemelerin tedarik risklerine gére tedarikgcilerine karsi

strateji gelistirmesini amaglamaktadir. Tedarik riskinin diisiik oldugu malzemelerde

isletme, pazarlik yolu ile daha uygun sartlarda malzeme temini yapabilir veya tedarik

riskinin yiiksek oldugu iirlinlerde ise, yeni tedarik¢i ve ikame mal arayisina girebilir.
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2.7.4.4. Faaliyet Planlar1 Olusturma Asamasi

Geleneksel satinalma yonetiminden farkli olarak, isletmelere pazarlarda tedarik
risklerini ve maliyetleri azaltmak i¢in satinalma portféy matrisinde ii¢ farkli konuma
gore faaliyet planlarimin olusturuldugu asamadir. Ornegin isletmenin malzeme aldig1

tedarik¢iye kars1 zayif oldugu durumlarda izleyecegi strateji farklilagma stratejisidir

ve bu durumda tedarik¢inin verdigi fiyati kabul eder.

Bu farkli konumlara gore farkli faaliyet planlar1 Tablo X’de yer almaktadir.

Tablo 2.9. Satinalma Portfoy Konumlandirmasinda Faaliyetler (Kraljic, 1987,

aktaran Sahin,2004)
KONU Agresif Dengeli Farkhlastirma
Miktar Yayilmis Sabit ve dikkatli | Merkezi
sekilde yayma
Fiyat Fiyat indirimi i¢in | Fiyat miizakereleri | Tedarik¢inin
baski yapma yapma fiyatin1 kabul etme
Anlagmanin Spot alimlar | Spot ve anlagmali | Anlagmalar
Kapsami yapma alimlar1 dengeleme | dogrultusunda alim
yapma
Yeni Tedarikgiler | Temas halinde | Segilen Etkin bir sekilde
bulunma tedarikgilerle yeni  tedarikgiler
arama
Stoklar Diisiik tutma Stoklar1 ~ tampon | Yiiksek tutma
olarak kullanma
Uretim Diisirme ve yeni | Dikkatli karar | Gelistirme ve yeni
liretime gegmeme | Verme liretime gegme
Ikame Etme Temas halinde | 1yi firsatlar1 | Aktif olarak
bulunma arastrimak arastirmak
Deger Tedarikg¢inin Dikkatlice yapmak | Kendi programini
Miihendisligi yapmasini yapmak
saglamak
Lojistik Maliyetleri Optimize etmek Yeterli  miktarda
minimize etmek stok tutmak
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3. ORGUTSEL KARAR VERME

3.1. Tedarikgi Secimi i¢in Gelistirilen Karar Verme Modelleri

Tedarik¢i se¢imi isletmenin satinalma fonksiyonunun ¢ok 6nemli bir bolimiidiir.
Uretim maliyeti ve kalitesinden, miisteri memnuniyetine kadar her alanda
tedarikgiler isletmenin basarisinda 6nemli bir paya sahiptirler. “Tedarik¢i se¢imi bir
karar verme problemidir. Ayrica, tedarik¢i se¢imi stratejik bir karar olarak goriilse
de, genel olarak optimizasyon problemi olarak ele alinmaktadir.”(Kagnicioglu,2009)
Tedarik¢i se¢imi probleminin ¢dziimii igin gelistirilen modelleri dort ana grupta

toplayabiliriz: (Kagnicioglu,2009, s.120)

e Dogrusal agirliklandirma modelleri
e Toplam maliyet modelleri
e Matematiksel programlama modelleri

e [statistiksel modeller

3.1.1. Dogrusal Agirhiklandirma Modelleri

Tedarikgi kriterlerine ve tedarik¢i performanslarina agirliklarin verildigi ve her
kriterin tedarik¢inin performansi ile ¢arpilarak ¢ikan sonuca gore tedarik¢i segciminin

yapildig1 bir modeldir.

1.Kategorik Yontem: isletmenin departmanlari tedarikci performanslarim belirlenen

kriterlere gore degerlendirerek, yeterli, yetersiz ve notr olarak notlandirmaktadir.
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Satinalma sorumlusu bu sonuglar dogrultusunda tedarik¢i se¢imini yapmaktadir.
Kriterlerin esit agirlikta olmasindan dolay1 bu sistem kullanilarak yapilan tedarik¢i

secimleri objektif degildir.

2.Agirhkh Nokta Yontemi: Bu yontemde isletme tedarikgi i¢in verdigi performans
skoru ile kriterlere verdigi puanlar1 carparak her tedarik¢i icin bir degerlendirme
puani elde eder. Satinalma fonksiyonunun her durumu igin tiim kriterler 6nemine
gore agirliklandirilmistir. isletme tedarikgileri degerlendirmeye alirken, kriterleri
kendi gereksinimlerine gore agirlik verilmesi bu yontemin avantajlarindandir.

Ornek: (Kagnicioglu,2009, s.124)

Bir isletme tedarik¢i se¢imi ig¢in dort Olgiit belirlemistir. Bunlar kalite, fiyat, teknik
yeterlilik ve teslim siiresine uymaktir. Isletme tarafindan 0 ( az énemli) ile 1 ( en
O6nemli) arasinda agirhiklandirilmistir. Dort  tedarikgiden  Oneriler  alindigi

varsayilmistir.
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Tablo 3.1. Ornek I¢in Agirlikli Olgiitlii Matris

Agirlik 1.Tedarik¢i | 2.Tedarik¢i | 3.Tedarik¢i | 4.tedarikci
Kalite 0.45 0.55 0.43 0.38 0.44
Fiyat 0.34 0.26 0.22 0.35 0.23
T.Yeterlilik | 0.15 0.11 0.20 0.17 0.21
T.Siiresi 0.06 0.08 0.15 0.10 0.12

1. Tedarikgi: (0.45%0.55) + (0.34*0.26) + ( 0.15*0.11) + ( 0.06*0.08)=0.37

1.Tedarikei 0.37
2.Tedarikei 0.32
3.Tedarikei 0.34
4.Tedarikei 0.33

Birinci tedarikgi en yliksek puana sahiptir, dolayisiyla birinci tedarikgi secilecektir.

3. Analitik Hiyerarsi Siireci: Ilk olarak 1968 yilinda Myers ve Alpert ikilisi
tarafindan ortaya atilmig ve 1977 de ise Saaty tarafindan bir model olarak
gelistirilmistir. Cok kriterli karar verme problemlerinde kullanilan ve bu
problemlerinde her alternatifin agirliginin hesaplanmasiyla sonuca ulasilan bir karar
verme yontemidir. Isletme ¢ok kriterli karar verme problemini hiyerarsik olarak
boliimlere ayirdiktan sonra secenekleri agirliklandirarak, segeneklerden amacina en
uygununu bulmay1 hedefleyerek sonuca gitmeye calisir. “Literatiirde inceleme
yapildigr zaman bu yontemin diger matematiksel yontemlerle birlikte biitlinlesik

olarak kullanildig1 goriilmektedir.”(Kagnicioglu,2007)
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Ornek: Isletme, tedarik¢i segmek icin; kalite, fiyat, hizmet ve teslimat olmak iizere
dort kriter belirlemistir. Degerlendirecegi tedarikgiler T1, T2, T3 ve T4 olmak {izere
dort tanedir. Bu karar probleminde amag belirlenen kriterlere gore en iyi tedarik¢inin
secilmesidir. Bu durumda karar hiyerarsisi asagidaki gibi olusturulabilir. Sekil 3.1 bu
hiyerarsinin yapisini gostermektedir.

Kaynak: (Elag6z,2006)

Hedef EN IYI TEDARIKCININ SECIMI
Kriterler | KALITE FIYAT HIZMET || TESLIMAT
T1 T1 TI T1
enekle T2 T2 T2 T2
ELI.‘\.I'IL]'-.lLJ' T3 T3 T 3 T 3
T4 T4 T4 T4

Sekil 3.1. Tedarik¢i Secimi I¢in Karar Hiyerarsisi

Analitik hiyerarsi yonteminde her bir kriter temelinde alternatiflerin karsilastirilmasi

ve kriterlerin kendi aralarinda karsilastirilmasi sonucunda varilan kararlar, Tablo

3.2.’de verilen 1-9 degerlendirme 6lgegi kullanilarak sayisallagtiriimaktadir.
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Tablo 3.2 Kriterlerin Onem Dereceleri

Tanimi Onem Derecesi

Esit Onemli 1

Orta Derece Onemli

Cok Kuvvetli Derece Onemli

3
Kuvvetli Derece Onemli 5
-
9

Kesin Onemli

Onem derecesinde yer almayan 2,4,6,8 gibi rakamlar ara degerleri temsil etmektedir.

Tablo 3.3 Kriterler Arasinda ikili Karsilastirma Matrisi

Kalite Fiyat Hizmet Teslimat
Kalite 1 2 4 3
Fiyat 1/2 1 2 4
Hizmet 1/4 1/2 1 2
Teslimat 1/3 1/4 1/2 1

Isletmenin belirledigi kriterlerin karsilastirma matrisi olusturulduktan sonra, her bir

stitunun toplami alinir. Her eleman yer aldigi siitun toplamina bdliiniir ve satir

ortalamalar1 hesaplanir.
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Tablo 3.4. Kriterlerin Agirlikli Ortalamalar

KRITERLER AGIRLIKLI SATIR ORT.
KALITE 0.457
FIYAT 0.300
HIZMET 0.138
TESLIMAT 0.105

Satir ortalamasina gore isletme agisindan en Onemli kriterin kalite oldugu

anlasilmaktadir.

Tedarikgiler sirasiyla dort kriter agisindan degerlendirmeye alinirlar.

Tablo 3.5. Tedarikgilerin Kaliteye Gore Karsilastirilmasi

Tedarikgiler | T 1 T2 T3 T4 AGIRLIKLAR
T1 1 5 6 1/3 297

T2 1/5 1 2 1/6 .087

T3 1/6 1/2 1 1/8 .053

T4 3 6 8 1 563

Tablo 3.6. Tedarikgilerin Fiyat A¢isindan Karsilastirilmasi

Tedarikgiler | T 1 T2 T3 T4 AGIRLIKLAR
T1 1 1/3 5 8 303

T2 3 1 7 9 573

T3 1/5 1/7 1 2 .078

T4 1/8 1/9 1/2 1 .046
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Tablo 3.7. Tedarikgilerin Hizmet Agisindan Karsilastirilmasi

Tedarikgiler | T 1 T2 T3 T4 AGIRLIKLAR
T1 1 5 4 8 597
T2 1/5 1 1/2 4 140
T3 1/4 2 1 5 214
T4 1/8 1/4 1/5 1 .050

Tablo 3.8. Tedarikgilerin Teslimat Acisindan Karsilastirilmasi

Tedarikgiler | T 1 T2 T3 T4 AGIRLIKLAR
T1 1 3 1/5 1 151
T2 1/3 1 1/8 1/3 .060
T3 5 8 1 5 .638
T4 1 3 1/5 1 151
“Tedarikgilerin ~ analitik  hiyerarsi  prosesi  yOnetimine  gbére  yapilan

degerlendirilmesinde, en yliksek puam

alan tedarik¢i T1 olmustur. Buna gore

isletme, T1 tedarikgisiyle ¢alismayi tercih etmelidir”(Elagoz, 20006).

Tablo 3.9. Tedarikgilerin Tiim Kriterlere Gore Karsilastirilmasi

SATIR
KALITE | FIYAT HIZMET | TESLIMAT | TOPLAMI
T1 (.457)(.297) | (.300)(.303) | (.138)(.597) | (.105)(.151) | .325
ENIYIi
T2 (.457)(.087) | (.300)(.573) | (.138)(.140) | (.105)(.060) | .237
T3 (.457)(.053) | (.300)(.078) | (.138)(.214) | (.105)(.638) | .144
T4 (.457)(.563) | (.300)(.046) | (.138)(.050) | (.105)(.151) |.294
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3.1.2. Toplam Maliyet Modelleri

Bu modellerde tedarik¢i se¢ciminde maliyet esas alinmaktadir. En yaygin olarak
maliyet oran yontemi ( Cost ratio) ve sahipligin toplam maliyeti yontemi ( Total cost

of ownership) kullanilmaktadir.

Maliyet Oran Yontemi: Kalite, teslimat ve miisteri hizmetleri gibi kriterlerin
maliyetinin toplam deger i¢indeki yiizdesinin bulunmasi ve tedarik¢ilere iliskin
uyarlanmis bir maliyet ¢ikarma yontemidir. Dolayli maliyetler de gbz Oniine alinir.
Standart maliyet analizi kullanilir. Cok fazla finansal veri gerektirdigi i¢in maliyet
hesaplamada karmasiklik yaratmaktadir. Bu yontemin kullanilabilmesi i¢in satinalma
departmaninin isletmenin tim maliyet bilgilerine ve tedarik¢ilerin verdigi fiyat

bilgilerine sahip olmasi gerekir.

Sahipligin Toplam Maliyeti: Bu model iiriin ve hizmetin fiyati disinda isletmenin
deger zincirinde satinalma siirecindeki diger tiim maliyetleri de kapsamaktadir.
Tedarikg¢iden satin alinan mallarin gergek maliyetini bulmayr hedefleyen bir
yontemdir. Bu sebepten dolay1 maliyet hesaplamasinda diger yontemlerden ¢ok daha
iyl bir yontem oldugu sdylenebilir. Sahipliligin toplam maliyeti yonteminin yanlis
uygulanmasi iirtiniin fiyatinda yanlishiklara sebep olacagindan karliligi ciddi sekilde
etkileyebilir ve isletmenin rekabet giiclinii diistirebilir. Cogunlukla bu yontem iiret
yada satin al kararlarmin alinmasinda kullanilmasina ragmen satinalma kararindan
sonra da kullanilmaktadir. Satinalma siirecini kapsayan tim maliyetlerin tedarik¢iden
tedarikciye degismesi karar almada 6nemli bir faktordiir. Sahipliligin toplam maliyeti

yontemi satin alma karar1 konusunda temel olustur (Kagnicioglu, 2007).
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Bu yontemin uygulanmasindaki belli basli engeller ve faydalar sunlardir (Ellram,

1995; aktaran Kagnicioglu, 2007 s.142):

Engeller:

Yontemin karmasik olmasi,

Birgok isletmede hazir muhasebe ve maliyet verilerinin olmamasi,
Uygulamasinda standart bir yaklagim olmamasi,

Fiyat uyumundan toplam maliyet anlayisina gegen kiiltiirel bir degisim
istemesi,

Yontem maliyetlerinin duruma 6zel olmast ( karar vermede 6nemli maliyet
kalemlerinin, satin almanin hacim, biiyiikliik ve dogasi gibi birgok faktore

bagl1 olmasi).

Faydalar:

Isletme toplam maliyete gore karar verdigi igin uzun dénemli satinalma
fonksiyonunda kullanilabilir.

Hem isletme hem de tedarik¢i igin karsilikli beklentilerin anlasilmasinda
dogru yol gosterici bir yontemdir.

Alim yapan isletme tedarik¢i performansi hakkinda dogru bilgiye sahip olur
ve isletme dogru sozlesmelere imza atar.

Tedarikgilerin performanslar1 6lgiilebilir. Bu durum rekabetci piyasada alim
yapan isletmelere avantaj saglar.

Tedarikgiler dncelik verecekleri ve tasarruf edecekleri alanlar1 bu yontem ile

saptayabilirler.
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Tedarik¢i se¢iminde sahipligin toplam maliyetinin uygulamasina yonelik bir 6rnek

asagida verilmektedir (Kagnicioglu, 2007, s. 144).

Ornek: Belirli bir {iriiniin tedarikini yapan ii¢ tedarikcinin karsilastirilmasi
yapilmaktadir. Tablo 3.10’da tedarikgilerin belirli bir {iriin igin tiretim maliyetleri

detayl1 bir sekilde verilmektedir. Maliyetler dort sinifa ayrilmaktadir.

1. Imalat ( hammadde, iscilik, vb.),
2. Kalite ( kalite muayenesi, test etme, tamirat, vb.),
3. Teknoloji ( tasarim, mithendislik, vb.),

4. Satis sonrasi hizmet maliyetleri.

60



Tablo 3.10. Ornek I¢in Tedarikgilerin Uretim Maliyetleri

1. Tedarikei 2. Tedarikei 3. Tedarikei
Imalat maliyetleri
Hammadde 1.100 1.000 1.1200
maliyeti
Iscilik 600 700 750
Makine 350 250 200
amortismani
Toplam 2.050 1.950 2.150
Kalite maliyetleri
Muayene maliyeti | 300 400 200
Tamir maliyeti 100 90 65
Gecikme maliyeti | 25 45 55
Toplam 425 535 320
Teknoloji
maliyetleri
Tasarim 700 650 800
maliyetleri
Miihendislik 2.100 1.800 1.400
maliyetleri
Toplam 2.800 2.450 2.200
Satis sonrasi
hizmet maliyetleri
Toplam maliyet 5.525 5.235 5.020
Teslim edilen tirtin | 1.000 1.000 1.000
sayisl
Birim basi | 5.525 5.235 5.020
sahipligin  toplam
maliyeti

Tablo 3.10 incelendigi zaman su sonug ¢ikmaktadir:

Sahipligin toplam maliyeti yontemine gore 3. tedarik¢i en az toplam maliyete sahip
oldugu igin isletmenin iiriin alim1 yapacag tedarik¢i olarak secilecektir. Her maliyet
smnifi incelendigi zaman 3. tedarik¢inin her maliyet sinifinda en iyi olmadig

goriilmektedir.
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Sahipligin toplam maliyeti yontemini kullanan alic1 isletme ile tedarik¢inin bir araya
gelerek yapacaklar bilgi aligverisi ve degerlendirmeler sonucunda kaynaklarin daha

verimli kullanilmasi saglanabilir.

3.1.3. Matematiksel Programlama Modelleri

Isletme satinalma kararlarinda matematiksel programlama modellerini kullanirsa
subjektif kararlardan uzaklasmis olur. “Matematiksel programlama modellerinin
sagladig1 iki onemli avantajdan s6z edilebilir. Birincisi matematiksel programlama
modelleri dogru bigimde formiile edildiginde giivenilir sonuglar elde edilmektedir.
Ikincisi ise, matematiksel programlama modelleri isletme icin en uygun tedarikci
sayisinin  birden fazla olmasi durumunda siparisin  dagitim islemini de
yapabilmektedir ”(Ozdemir, 2007). Tedarik¢i seciminde sayisal olarak ifade
edilemeyen faktorlerin bu modelde kullanilamamasi, bu modelin bir dezavantajidir.

Tedarik¢i secimine uygulanan matematiksel programlama modelleri amag

fonksiyonunun sayisi dogrultusunda tek amacgli ve ¢cok amacli olmak iizere iki ana

gruba ayrilir.

3.1.3.1 Tek Amach Modeller

Dogrusal programlama: Isletmelerde tedarik¢i segiminin yam sira iiretim
planlamadan proje yonetimine kadar pek cok problemin ¢oziimiinde kullanilir.
“Tedarik¢i secim probleminin ¢éziimiinde dogrusal programlama uygulandiginda,

kriterlerden biri amag¢ fonksiyonu diger kriterler ise kisitlayict olarak
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tammlanmaktadir ”(Ozdemir, 2007). Genellikle en 6nemli kriter olarak maliyet
kullanilir.

Karisik Tam Sayih Programlama: Isletmede iiretim seklinden veya problemin
yapisindan dolay1 dogrusal programlama yontemi ile ¢o6ziim saglanamadigi durumlar
s0z konusu olabilir. Ayrica problemlerin ¢oziimii ve modellerin uygulanmasinda,
degiskenlerin tam say1 olmalisinin gerektigi hallerde bu model tercih edilir. Bu
modelde de dogrusal programlama modelinde oldugu gibi ama¢ fonksiyonu, maliyet

minimizasyonu seklinde kurulmaktadir.

3.1.3.2. Cok Amach Modeller

1. Cok Amaglhh Programlama: Tek amach programlama modellerinde maliyet
kriteri 6n plandayd: fakat tedarik¢i seciminde iiriin kalitesi, teslim siiresi gibi
pek c¢ok kriter s6z konusudur. Tiim kriterlerin etkin oldugu karar verme
asamasinda c¢ok amagli programlama yonetimi kullanilmasi daha uygun

olmaktadir.

2. Hedef Programlama: Isletmede tedarik¢i segiminde ¢ok sayida ve
birbirleriyle ¢elisen amacin varliginin s6z konusu oldugu durumlarda
belirlenen hedefler i¢in 6nem agirlig1 ya da dncelik siralamasi belirlenerek bu
yontem kullanilir. “Yontemin temel diisiincesi, ¢cok amagli problemi, her biri

tek bir amaci olan bir yada daha c¢ok probleme doniistirmektir

(Kagnicioglu,2007).  Gelistirilen e-satinalma  sistemi i¢in bir yapi
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gelistirmisler ~ ve  tedarik¢i  se¢iminde  hedef  programlamadan

yararlanmisglardir.

3.1.4. istatistiksel Modeller

Tedarikg¢i se¢imi ile ilgili olarak ¢ok fazla istatistiksel model bulunmamaktadir. Cok
degiskenli istatistiksel analiz yontemlerinden kiimeleme analiz yontemi ve temel
bilesenler analiz yontemi tedarik¢i seciminde kullanilan yontemlerdir. “Cok
degiskenli istatistik teknikleri ¢ok sayida tedarik¢inin incelenmesini gerektiren
durumlarda, karar vericiye tedarikgileri bir 6n analiz ile siniflandirma olanagi
sunmaktadir. Bu islevi ile istatistiksel yontemler, isletmelerin tedarikgileri
degerlendirme siirecini daha hizli ve daha ucuz yapmalarina olanak saglamaktadir

*(Ozdemir, 2007 ).

Temel Bilesenler Analizi: Boyut kiigiiltmek ve degiskenler arasi bagimlilik yapisini
yok etme amaciyla kullanilan bu analiz yontemi tek basina kullanilan bir analiz
yontemi oldugu gibi diger analizler i¢in veri hazirlamada kullanilan bir yontemdir.
Degiskenler aras1 bagimlilik yapisinin ortadan kaldirilmasi ile birbirinden bagimsiz
degiskenler elde edilmesi bu yoOntemin sagladigi avantajlardandir. Degiskenler
arasinda bir bagimliligin bulunmasi istatistik analiz sonuglarinin yorumunu

giiclestirmektedir.

Tedarik¢i se¢iminde bu yontemin kullanilabilmesi i¢in her bir tedarik¢i i¢in girdi ve
¢ikt1 oranlar belirlenmelidir. Bu oranlar ulastirma kalitesi ve teknik yeterlilik; iriin

fiyat1 ve yonetim yeterliligi gibi konularda olabilir. Agirlik degerleri verilen bu temel
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bilesenlerle tek bir 6l¢iim degeri elde edilir. Son olarak, en yiiksek degeri alan
tedarik¢i secilir. Temel bilesenler analiz yontemi tedarik¢i Slgiitlerini géz Oniinde
tutabilen basit bir yontem olmasindan dolayr tercih edilen bir yontemdir (

Kagnicioglu,2007).

Kiimeleme Analizi: Hinkle bu yontemi tedarik¢i se¢imi yapmak i¢in 1969 yilinda
kullanmustir. Tedarik¢ilere nicel puanlar verilerek simiflandirma yapilir. Yapilan
siniflandirma ile tedarikgiler alt kiimelere ayrilirlar. Her kiime digerinden farklilik
gostermekle birlikte, her bir kiime ise kendi i¢inde birbirine benzeyen elemanlardan
olusmaktadir. Daha sonra kriterler dogrultusunda tedarikgiler se¢ilmektedir.

Bu yontemle ¢ok sayida tedarik¢i kiimelere ayrildigi i¢in az maliyetli, hizli ve kolay

yorumlanabilen bir yontemdir.

Holt, kiimeleme analizinin faydalarini tice ayirmistir ( aktaran Kagnicioglu,2007
5.190):

1. Tim orijinal gruba smirli sayida tanmimlanmis kontrol o6l¢iitliniin

uygulanmasi degerlendirme siireci rasyonellestirmekte ve grubun tim

iiyelerinin etkin bir sekilde incelenmesine yardimer olmaktadir.

2. Yontemin erken evrelerinde “iyi” tedarik¢iyi eleme olasiligin1 ortadan

kaldirmaktadir.

3. Yontemin basari ile yiirtitiilmesi kaynaklarin iyi kullantmini saglarken, en
iyl tedarik¢inin seg¢ilmesi isletme olarak memnuniyeti {ist diizeye

cikarmaktadir.
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4. SATINALMANIN YASAL YONU

4.1. Satin Alma Sozlesmelerinin Yasal Boyutlar:

Satinalmaya konu islemlerde satici ile satin alan arasinda bedelin 6denerek {iriin
ve/veya hizmetin alinmasi siirecinde karsilagilabilecek sorunlar1 onlemek amagl
olarak sozlesmeler yapilmalidir.

Sozlesmeler, yoneldikleri amaclarina gore satinalma siirecinin degisik sathalarimni
kapsayabilir ve gecerlilik sartlar1 da uygulanabilirligi ve hakkaniyete uygunlugu ile
yasal hiikiimlerin koruyucu sinirlart igerisinde olmalidir ve neticede s6zlesmeden
kaynaklanan ihtilaflar da taraflarin yonlendirmesi ile yarginin denetimine ve kararina
aciktir. Bu boliimde kisaca soézlesmelerin  karsilikli iradeler ile olusmasini,
s6zlesmenin yapisindan kaynaklanan unsurlarini, sézlesmenin gesitleri ve satinalma

ile baglantil1 diger ilgili konulardan bahsedilecektir.

4.2. Sozlesmenin Olusmasi ve Yasal Boyutlari

Sozlesmelerin olusabilmesi i¢in iki ya da daha fazla tarafin, amacladiklar ¢6ziim
veya belirledikleri faaliyetler i¢in karsilikli iradeleriyle anlagmaya varmalaridir.
Borglar Kanunumuza gore (madde 1): “Sézlesme, taraflarin iradelerini karsilikli ve
birbirine uygun olarak aciklamalariyla kurulur. Irade aciklamasi, agik veya értiilii
olabilir.”

Yukarida ana hatlarmi  verdigimiz sOzlesmelerin olusmasi igin yasa
koyucunun aradig: sartlar:

1. Taraflarin iradelerinin Uyusmasi:  Anlasma taraflarinin iradelerinin

karsilikli olarak ayni amaca yonelmesi (menfaatleri farkli olsa bile) gerekmektedir.
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Bunun i¢in de ayn1 amaca yonelik icap (teklif) ve kabuliin varlig1 sarttir. Bu icap ve
kabul, sartlara gore ac¢ik veya ortiilii olabilir.
Taraflarin iradelerini sakatlayan nedenler bulunmamalidir:

a) Irade ile beyan arasinda istenmeyerek meydana gelen uygunsuzluk

(hata) bulunmamalidir (s6zlesmenin niteliginde, konusunda, sahista,

miktarda v.b. hata).

b) So6zlesmede “hile” unsuru bulunmamalidir.

c) Sozlesmede “ikrah (korkutma)” unsuru bulunmamalidir.

d) Sozlesmede taraflardan birinin digeri aleyhine zarar verici asiri

yararlanmasi (gabin) olmamalidir.

2. Yasal yeterlilik: Sozlesmeyi  yapanlarin,  yasanin  aradigi
sozlesme ehliyetine (miimeyyiz, resit, kisitli olmama gibi) sahip olmalar
gerekmektedir.

3. S6zlesmenin konusu yasal olmalidir:

a) Sozlesmenin konusu emredici kurallara aykiri olmamalidir.
b) So6zlesmenin konusu kamu diizenine aykirt olmamalidir.

€) Sozlesmenin konusu sahsiyet haklara aykirt olmamalidir.
d) Sozlesmenin konusu ahlaka aykirt olmamalidir.

e) Sozlesmenin konusu imkansiz olmamalidir.

4, Sozlesmelerde sekil sarti:  Genel olarak sozlesmelerde sekil sarti
aranmamis ise sozlesmelerin sozlii olarak yapilmasi yeterlidir. Ancak yasada
sozlesmelerin belli sekil sartlarina bagl kalinarak yapilmasi 6ngdriilmiisse (menkul,
gayrimenkul ve 6rnek olarak tapu sicili satis1); s6zlesmede, bu sekle uyulmadikga,

gegerli bir s6zlesme olmaz.
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Ancak kotli niyetli taraf ve olasi risklerin olusumu sonrasinda ortaya c¢ikan
ihtilaflarin, 6zellikle yargi sathasinda iddialarin ispat1 agisindan sorunu ¢dzecek delil
olusturacaginin dikkate alinarak sézlesmelerin (ve alt, tali s6zlesmelerin de) 6zellikle

yazili olmasinda biiyiik yarar vardir.

4.3. Sozlesme Yonetimi

S6zlesme yoOnetimi, sozlesme taraflarinin akde konu olan edimlerini {iriin ve/veya
hizmet olarak ifa yiikiimliiliiklerinin siirecini ve buna iliskin uyulacak kurallari
belirleyen; kontrol eden, denetleyen sistemin timiidiir. Sozlesme yonetiminin
caligma sistemini faaliyet alan1 ve calisma boyutlarina bagli olarak insa edilerek
olusturulmus ticari tedarik stratejisi belirler ve bu stratejiye uygun alimlar da

satinalma birimi tarafindan gergeklestirilir.

4.4. Sozlesme ve Hazirlanmasi

Hazirlanacak s6zlesmenin amaci, sozlesme taraflarini tespit edilmis amaclara en
ekonomik ve hizli bir sekilde ve olusabilecek risklerden uzak bir sekilde
ulagtirilmasma rehberlik edecek hususlarin yaziya dokiilmesidir. Sézlesmeler bu
ozellikleri ile yapilacak islerin teorik ifadesidir ve bu 06zelligi ile de taraflara yol
haritas1 sunmaktadir.

Bu yiizden hazirlanacak sozlesmeler, Ticaret Hukuku, Bor¢lar Kanunu bilgisi
1s181nda ve bilgi, tecriibe ve deneyimin esliginde hazirlanmalidir. Planlanan isler igin
her defasinda gergeklesecek cabalar, faaliyetler icin durumun hal ve sartlarina uygun

degisken maddeler kullanilmalidir.
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Sézlesme metninde kullanilan dil ve iislup ¢ok onemlidir. Uslup ve dil, tereddiide yer
birakmayacak 0Ol¢iide anlagilir ve sade olmalidir.

Satis s6zlesmesi, gerekse satin almanin amaclarina yonelik fayda analizi ve gerekse
de satis faaliyeti slirecinde pek cok calisma ve faaliyetin birlesmesinden olustugu icin
s0zlesmenin ana unsurlar1 yaninda 6nemli oluslarina goére 6n plana cikabilecek
ayrintilarin  da s6zlesmenin hazirlanmasinda gereken Onemin vurgulanmasi

goriislerinin alinmasi ve sdzlesmenin hazirlanmasina katkilarinin saglanmasi gerekir.

4.5. Satinalma Sozlesmesinin Ana Unsurlari

Satinalma sozlesmelerinde ana unsurlar degismez ve satinalma sozlesmeleri birbirine
benzer. Ancak sozlesmelerde belirgin ana unsurlarin yaninda satin alinacak iiriin
ve/veya hizmetin Ozelliklerine gore tali unsurlar da énem kazanarak sdzlesmede yer
bulabilecektir. Sozlesmenin konu, amac¢ ve yapisindan kaynaklanan farkliliklar
nedeniyle hukuki agirlik merkezleri de degisim gosterebilecektir.

So6zlesme taraflarinin, kaleme aldiklar1 ve imzaladiklar1 s6zlesmede yer alan kelime
ve terminoloji i¢in 6zel ve farkli anlam yliklemedikleri s6zlesme igerisinde veya
taraflarin s6zlesmeye ek olarak hazirladiklar s6zlesme kilavuzunda belirtilmemisse,
-hukuki teamtil olarak- kelimeler ve 6zellikle 6zel teknik terimler, genel kabul goren
tanimlanmalar1 ile kullanildiklar1 kabul edilir.

Sozlesmelerin yol gosterici, acik, anlasilir, sorumluluklar1 belirgin, ¢éziime odakli,
ihtilaf 6nleyici ve kapsamli hazirlanabilmesi i¢in taraflarin sézlesme ilizerinde genis
kapsamli ve teferruathh caligma yapmalarina baglidir. Soézlesme taraflar1 icin
s0zlesme siirecinin uzun olmasi, sonrasinda ¢ikabilecek ihtilaflara ¢6ziim bulmanin

tartigmali stirecinden daha iyi olacag tartismasizdir.
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Satinalma Anlasmalarinin Temel Unsurlar1 (Erdal, 2011):

Taraflarin Kimlikleri ile Tanitilma Boéliimii: Baslangi¢ boliimiidiir ve bu
boliimde sozlesmeyi amaca yonelik iradeleri ile kaleme alarak yapan kisilerin
(gergek ve/veya tiizel) isimleri, bulunduklar iilke ve yer, ticari unvanlari yer

alir.

Sozlesmenin Kapsami: Soézlesmenin yapilma maksadi ve amacglari genel
olarak belirtilerek bu amaca varma yolundaki hedefler tanimlanarak,
taraflarin  sdzlesmedeki rolleri ve birbirlerine karst1 hak, yetki ve

sorumluluklar: belirtilir.

Siparisler: Taraflar, numune siparisi lizerine mi anlastiklari, yoksa mevcut
siparis veya periyodik tedarik iirlinde degisiklik i¢cin mi s6zlesme yaptiklarini
belirtirler. Ayrica Alicinin tedarik¢iye ayni konu ile ilgili bagka siparisleri var
ise s0zlesmeye konu olan siparis ile diger siparisler arasindaki ilgi, bag ve
detaylar1 yer alir. Ayn1i zamanda sozlesmeye ragmen siparisin iptal
edilmesinin zaman safhalarina gore taraflarin hukuki sorumluluklar veya
siparisin sozlesme sartlar1 ile ayn1 olmamasi hallerinde taraflarin hukuki
sorumluluklar1 ve ¢oziim yollarinin da belirtilmis olmalari, sézlesmeyi

basarili kilacak etkenlerdendir.

Kalite ve Aranan Ozellikler (Spesifikasyonlar): Alicinin, tedarik¢iden
talep ettigi iiretim yontemi ve kalite standardinin seviyesini belirten bolimiin
yer aldigi maddedir. Ozellikle talep edilen mal ve/veya hizmet igin kalite

standardini belgeleyen ulusal ve/veya uluslar arasi kalite belgesi, sertifikalar,
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sozlesmede referans alinacak uyum igin gereklidir. Bunun yan sira kalite i¢in
degisik sartlarda yapilan mukavemet ve benzeri kalite dayamiklilik test
neticelerinin verileri, kalite prosediirleri, alicinin tedarik¢inin {iriinlerini test
edebilme imkéanlari, sézlesmede yer alir. Ayrica sozlesmeye konu mal
ve/veya hizmetin taraflarca belirlenmis standart ve kaliteye uygun olmamasi
durumunda birbirlerine kars1 sahip olduklar1 tazmin haklari, parasal ceza ve

benzeri konular da ek bir sdzlesme olarak kaleme alinabilir.

Odeme Kosullar1: Alic1 ile tedarikginin is yaptiklar1 siire¢ igerisinde
fiyatlarin degisimini, indirim, faturalarin diizenlenmesi, vadeler gibi 6deme
planlarin1 belirtirler. Odeme kosullar1 da iiretim asamasi hazirlig, iiretim
slireci, pazarlama ve satis boliimlerinin birlikte degerlendirme yapmalariyla
ortak olarak olusturacaklar1 6deme planlamasi, hem gercekci olacak ve hem

de isletmeyi risklerden koruyacaktir.

Teminat: Taraflar arasinda yapilmis sozlesme ile belirli isleri yapma
sorumlulugu altina giren sirkete karsi islerin hi¢ veya istenen standartlara
uygun yapilmamasi halinde giivence olarak ve genellikle de banka teminat

mektubu olarak saklanan olumsuzluklara karsi tazmin bedelidir.

Teslimat: Tedarikginin iiriin ve/veya teslimatinin hangi siirede ve kabul
edilebilir gecikme siiresinin olup olmadigi, teslimatin yeri, teslimatin
zamanlanmig bir organizasyona iligkin oldugunda ise gecikmeden olusacak
veya tasinma gibi teslimat Oncesi olusabilecek zararlara iligkin tazminat

bedeli gibi konularin yer aldig1 boliimdiir.
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Ara¢ Ekipman Malzeme Durumu: Alic1 tarafindan islerin yapilma siireci
icin veya isin yapilmast karsilig1 diisiilecek ek bedel ile tedarik¢iye emanet
edilmis arag¢, ekipman, nakliye, Ol¢iim cihazi, kalip, model v.b. gibi
malzemeler var ise bunlarin listesi, ne sartlar ile verildikleri, bakim ve

sigortalarinin kime ait oldugu hususlar1 da sézlesmeye yazilmalidir.

Saghk Emniyet ve Cevre Diizenlemeleri: Gelisen ¢evre ve insana verilen
onem ve konuya duyarliliktaki artis ilgili konular1 yasal diizenlemeler ile
pekistirmistir. Bu ylizden artik sozlesmelerde de yer alan diizenlemeler,
onemli yer tutmaktadir. Iscilerin sagliklarin1 korumalari i¢in calistiklar: riskli
is kollar1 i¢in pek c¢ok emredici diizenlemeleri iceren yasal diizenlemeler
vardir. Yine ayni sekilde yapilan faaliyetlerin ¢evreye zarar vermesine engel
olmayr amaglayan emredici yasal diizenlemeler vardir ve bu emredici

kurallara uymayan ilgili sorumlular i¢in ¢esitli parasal cezalar getirilmistir.

Sorumluluk: Isin yapilma siirecinde ortaya gikabilecek hasar ve/veya zarar
durumunda, taraflarin sorumluluklari, hasar bedelinin tazmini ve Odeme
sartlar1, sigorta ve sigorta yiikiimliisii, sozlesme sirasinda sozlesmeye taraf
olmayan ii¢lincii sahislara verilen zararlar ve tazmini gibi konularin

anlagsmaya baglanmasidir.

Garanti: Tedarik¢inin sagladig1 hizmet ve/veya lriinlerin garanti kapsam ve
sartlar1 ve ayrica iirlinlerin sdzlesmede belirlenmis standart ve kaliteye uygun

olmamas1 durumunda sorumlulugun sartlar1 ve yapilacak isler belirlenir.
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Miicbir Sebep: Ongériillemeyen  ve  tedarikginin  alictya  karst
yiikiimliiliiklerini yerine getirmeye engel olacak derecede meydana gelen

deprem, sel baskini, kasirga gibi doga olaylarinda izlenecek yollar belirlenir.

Yiiriirliik Tarihi ve Sona Erme: So6zlesme taraflarinin sorumlulugu altina
girdikleri sdzlesmenin ne zaman baslayacagli, ne zaman bitecegi ve
sozlesmenin bitis tarihinden sonra uzatilmasini gerektiren sart ve haller;
sozlesmenin taraflara tek tarafli fesih yetkisi verip vermedigi gibi konular

madde haline getirilmelidir.

Fikri Miilkiyet: Sozlesme siirecinde ortaya ¢ikacak fikri miilkiyetin

kime ait olacagy, tescil islemleri anlasma ile belirlenmelidir.

Gizlilik: Sozlesme siireci ve sonrasinda taraflarin ortaklasa paylastiklari
ve haksiz rekabete yol acacak bilgilerin bu baglamda teknik, teknolojik ve
diger sir kapsamindaki bilgilerin gizli tutulmasinin sdzlesmede belirtilmesi
gerekir.

Sozlesmenin Devri ve Alt Yiikleniciler: Sozlesmeye taraf olan
tedarik¢inin  sozlesmeyi tamamen veya bolim alt miiteahhit ve/veya
taseronlara devir edip etmeyecegi ve bu konuda yetki verilip verilmeyecegi

oncelikle belirlenir.

Bilgi Paylasinu ve Istatistik Kayit: Sozlesmede bilgilendirmeyi gerekli kilan
unsurlar ve bilgiyi verecek tarafin bilgi periyodik verilecekse siiresi gibi

hiikiimler sozlesmede yer almalidir.
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Performans Referansi, Tespiti ve Tazminat: Tedarik¢inin  yiiklendigi
isteki performansi belirlenir ve performansin saglanamamasi halinde alicinin

zararlarinin tazmini konusu sézlesmede yer alir.

Tebligat Adresi: Soézlesmede taraflarin birbirlerine gondermeleri zorunlu
olacak ve sorumluluklarimi belirleyecek siire¢ i¢in dnem tasiyan bilgi, ihtar,

yasal tebligatlar i¢in resmi adres beyani, ileride gerekli olabilecek

Uciincii Taraf Haklar: Sozlesme kapsaminda sozlesmeye dogrudan
taraf olmayan {i¢iincli sahsa saglanacak hak ve/veya yararlarin belirtilmesi

gerekli olacaktir.

Genel Hiikiimler: Taraflarin aralarinda yapilacak islemler konusunda

uyulmasini istedikleri ve bekledikleri is prensipleridir.

Gegerli kanun ve ilgili Mahkeme: Taraflarin aralarinda yapilacak islemler
konusunda ortaya cikabilecek ihtilaflar i¢in hangi {ilke hukukuna ve hangi
ilke mahkemesinde yargilamanin yapilmasini ayr1 ayr1 veya biitlinlik
icerisinde belirleme haklarina sahiptirler. Yani “A” {ilkesi yasal hiikiimlerinin
“B” iilkesi mahkemeleri tarafindan uygulanmasi isteklerini yazili olarak

kararlastirabilirler.

Degisiklikler: Tedarik¢i ile yapilmis satin alma siparisinde piyasa sartlarini

onemli oOlglide degistirecek o6nemli farklilagsmalar i¢in taraflarin
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yapabilecekleri degisiklikler ve bu degisikliklerin fiyat, yasal tazmin v.b. gibi

neticeleri sdzlesmeye alinir.
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Tablo 4.1. Satinalma S6zlesmesi

MAKINA SATINALMA SOZLESMESI

I-Taraflar

1.-... (kisaca Alic1 yazilacaktir.)

Adresi

2.-... ( kisaca Satic1 yazilacaktir.)

Adresi

11- Konu

Yeni ve kullanim amacina uygun vasiflarda ve birinci simif miithendislik iiriini
olarak ve ekteki teknik 6zellikleri haiz makinenin satimidir.

Satici, makine performansi i¢in taahhiit ettigi iiretim performansinda goriilebilecek
her tiirlii aksama, eksiklik ve diisiikliikten sorumludur.

Satici, gerekli parcalarin bedelsiz olarak degistirilmesi dahil makinenin isletmeye
alinmasindan itibaren 2 (bir) yillik bedelsiz garanti siiresini kabul ve taahhiit
etmistir.

I11-Ticari Kosullar

1. Mal bedeli, agilacak akreditifle asagidaki kosullarda 6denecektir;

a) Toplam mal bedelinin %80’1, ylikleme vesaiki ibrazinda,

b) Toplam mal bedelinin %10’u, makinenin isletmeye alindigini gosteren ve
taraflarin imzalarin1 havi Isletmeye Alma Formu’nun ibrazinda,

) Bakiye %10 ise, makinenin full (tam) kapasite galistigin1 gosteren ve Alicinin
imzalamis oldugu Performans Formu’nun ibrazinda.

2. Sozlesme konusu makine Alici’nin ... adresindeki igyerine ... tarihinde teslim
edilecektir.

3. Makine, Alictya gerekli aksam, ekipman ve yedek pargalartyla birlikte, tek
yiiklemede sevk edilecektir. Makinenin parsiyel yliklemesi ve sevkiyati, Alicinin bu
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konuda verecegi yazili izne baglidir. Yazili izin olmaksizin, makinenin parsiyel
yiiklemesini ve sevkiyatini kabul edip etmemekte alic1 serbesttir.

4. Makinenin mekanik, elektrik ve elektronik montaji, Saticinin yetkili montdri
tarafindan yapilacaktir. Montoriin iicret ve giderleri de sézlesme bedeline dahildir.
Sayet montor, Satici tarafindan taahhiit edilen montaj siiresinden daha fazla kalacak
olursa, tiim otel giderleri ve fabrikaya gelis gidis masraflari, Satici tarafindan
Odenecektir. Montoriin, bu montajla ilgili isinin ehli olmas1 ve yetkinligi Satici
tarafindan Aliciya garanti edilmistir. Montdr, Alicinin igyeri kurallarina aynen
uymakla ylikiimliidiir ve fabrika sahasinda Alict sirket politikast geregi sigara
icemez.

5. Sozlesme konusu makinenin montaji makinenin Aliciya tesliminde itibaren ...
giinde tamamlanacaktir. Makinenin isletmeye alinmasi, anilan montajin
tamamlanmasindan itibaren ... giinde tamamlanacaktir. Satici, kendisi tarafindan
bildirilen bu montaj ve isletmeye alma tarihlerine titizlikle uyacaktir. Montaj ve
isletmeye alma siireleri igerisinde, Satici, Alictmin bu makineyi tahsis ettigi
teknisyen operatorlerin egitimini de tamamlayacaktir.

6. Maldaki hasar teslim ile Alici’ya geger.

7. Satict maldaki tiim ayiplar nedeni ile sorumludur. Alici, ayip nedeni ile mali 2
aylik bir siire i¢inde muayene etme ve 1 yil i¢inde ihbar ve dava agma hakkina
haizdir. Gizli ayiplardan dolayr Alicinin ihbar siiresi 2 yildir. Malin fatura ve
irsaliyelerinin ihtirazi kayit dermiyan edilmeksizin alinmasi, malin ayipsiz alindigi
anlamina gelmez.

8. Asagida yazili nedenlerden herhangi birinin ortaya ¢ikmasi halinde Satici, ....-
ABD dolar1 cezai sart ddemeyi kabul ve taahhiit etmistir. Cezai sart, Saticiya
O0denecek mal bedelinden, ayrica bildirimde bulunulmasina gerek olmaksizin,
mahsup edilebilir. Bu yiikiimliiliklerden herhangi birinin Satici tarafindan ihlali
halinde, Alict cezai sart miktarini asan bir zarara ugrarsa, Satici, Alicinin her tiirli
isletme ve ticari kayiplarini tazmin etmeyi kabul eve taahhiit etmistir. Buna iliskin
talep yonlinden Alicinin  Saticinin  kusurunu  ispat  yikiimliligi olmayip,
sorumluluktan kurtulmak i¢in Bor¢lar Kanunu’nun genel hiikiimlerine uygun olarak
Satici, s6z konusu borca aykirt davranistan dolayr sorumlu olmadigini ispat ile
yiikiimliidiir;

a) Makinenin ge¢ yiiklenmesi,
b) Makinenin parsiyel yliklenmesi,
¢) Montaj ve isletmeye alma siirelerinde olabilecek gecikmeler,

d) Montériin, hatali ve /veya yetkin olmayist nedeniyle makinenin arizalanmasi, hig
veya arzu edilen sekilde caligmamasi,

e) Isletmeye alindiktan sonra, makinenin Satici tarafindan taahhiit edilen iiretim
performansini gosterememesi,

f) SATICTI’nmin ilgili mevzuattan dogan veya isbu sozlesme ile taahhiit edilen
borglarindan herhangi birini ihlal etmesi veya garanti sorumlulugunun kapsamina
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giren hususlardan birinde herhangi bir aksakligin ortaya ¢ikmasi.

9. Saticimin ilgili mevzuattan dogan veya isbu sdzlesme ile taahhiit edilen
borglarindan herhangi birini ihlal etmesi veya garanti sorumlulugunun kapsamina
giren hususlardan birinde herhangi bir aksakligin ortaya ¢ikmasi halinde Alict isbu
sozlesmeye gore ifa ile yiikkiimlii oldugu semen 6deme borcunu yerine getirmekten,
borcun ihlaline son verilinceye, bu ylizden dogan cezai sart 6deme yiikimliligi
yerine getirilinceye ve dogan zararlari karsilanincaya kadar kacinabilir. Alicinin
cezai sart ve asan zarari tazmin talebi ile bu borcunu takas etme hakki sakli
bulunmaktadir.

I11- Ticari Kosullar

1. ihtilaf vukuunda Tiirk hukuku uygulanacak olup Istanbul mahkeme ve icra
daireleri miinhasiran yetkilidir.

2. Ihtilaf vukuunda Aliciin defter kayit ve belgeleri HUMK 287. maddesi
geregince yegane delildir.

3. Degisiklikler 30 giin dncesinden yazili olarak diger tarafa bildirilmedigi taktir de
s0zlesmede yazili adreslere yapilacak tebligatlar hukuken gegerli bir tebligatin her
tiirlii hukuki sonuglarini dogurur.

4. Bu sozlesme taraflarin kanuni ve akdi haleflerini baglar ve onlarin leh ve
aleyhinde hiikiim ifade eder.

5. Bu sozlesme ancak taraflarin yetkililerinin yazili anlagmalari ile degistirilebilir.

6. Bu anlagsmada yer alan bir hakkin kullanilmamasi feragat edildigi anlamina
gelmez ve gelecekte kullanimina engel teskil etmez.

7. Bu sozlesme ile ilgili tiim vergi, resim, har¢, ve masraflar taraflarca 2 oraninda
O0denecektir.

Isbu sdzlesme .../ .../ ... tarihinde iki niisha olarak tanzim ve imza edilmistir.

Alict Satici

(Kaynak: Sézlesme Ornekleri Kitapgig, Tiirkiye Giyim Sanayicileri Dernegi Yayinu,

Istanbul 2006, s:15-17).
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4.6. Bor¢lar Kanunumuzda S6zlesme Yardimcilari:

4.6.1. Vekil ve Vekalet Sozlesmesi: Bor¢lar kanunumuza gore: Vekdlet sozlesmesi,
vekilin vekalet verenin bir igini gormeyi veya islemini yapmayt iistlendigi

sozlesmedir.” (502. madde).

Vekalet sozlesmesi, kural olarak sekle bagli degildir. Ancak taraflar kendi aralarinda
0zel diizenlemelerle yapabilirler. Vekalet s6zlesmesine gore taraflar, vekilin, isten
ticret alabilecegini kararlastirabilirler. Vekil, ylkiimli oldugu isi, kendisine ticret
verilmese de, miivekkillin ¢ikarina ve iradesine uygun olarak yapma borcu altina

girmektedir.

4.6.2. Tellalhk ve Simsarhik: Yeni Borglar Kanunumuzun tasarisinda tellallik
kavrami ¢ikarilmis, simsarlik tanimi ise yeni Borglar yasasinda her iki kavramin
yerinde kullanilmistir: (madde 520): Simsarlik sozlesmesi, simsarin taraflar arasinda
bir sozlesme kurulmasi imkaninin hazirlanmasini veya kurulmasina aracilik etmeyi
tistlendigi ve bu sozlesmenin kurulmasi hdlinde iicrete hak kazandigi sozlesmedir.
Simsarlik sozlesmesine, kural olarak vekdlete iliskin hiikiimler uygulanir.
Tasinmazlar konusundaki simsarlik sozlesmesi, yazili sekilde yapimadik¢a gecerli

olmaz.

4.6.3. Alim ve Satim Komisyonu: Borglar Kanununa gore (madde 532) tanimi:
“Alim veya satim komisyonculugu, komisyoncunun iicret karsiliginda, kendi adina ve
vekalet verenin hesabina kiymetli evrak ve tasinirlarin alim veya satimint tistlendigi
sozlesmedir. Bu boliimdeki hiikiimler sakli kalmak iizere, komisyon sozlesmelerine

vekalet hiikiimleri uygulanr.”
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4.6.4. Ticari Temsilci: Borglar kanunumuza gore tanimu (madde 547) : “Ticari
temsilci, igletme sahibinin, ticari isletmeyi yonetmek ve igletmeye iliskin islemlerde
ticaret unvani altinda, ticari temsil yetkisi ile kendisini temsil etmek iizere, a¢ik¢a ya

da ortiilii olarak yetki verdigi kisidir.

Isletme sahibi, ticari temsilcilik yetkisi verildigini ticaret siciline tescil ettirmek
Zorundadir, ancak ticari isletme sahibinin ticari temsilcinin fiillerinden sorumlulugu,

tescilin yapimig olmasina bagh degildir.”

Kaynak:(http://www.mevzuat.gov.tr/Metinl.Aspx?MevzuatKod=1.5.6098&sourceX

mlSearch=&Mevzuatlliski=0&Tertip=5& Tur=1&N0=6098)
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5. ORGUTSEL SATINALMA SURECLERI

5.1. Uret ya da Satinal:

Isletmeler iiretim yaparken ellerindeki kaynaklar1 en verimli sekilde kullanmalidirlar.
Bir iiriinlin yada hizmetin disaridan satin alinarak tedarik edilmesi veya isletme
i¢inde iiretilmesi karasina iiret yada satmn al ( make or buy) karar1 denilmektedir. Uret
yada satin al kararlar1 rekabet acisindan biiyiik 6nem tasimaktadir. Isletme bu karar
alirken iiretim ve finansman agidan optimumu yakalamay1 hedefler. Isletme iiretim
icin gereksinim duydugu hizmet ve malzemelerin iiretilmesi veya disaridan satin
alimmasi kararina miktar, fiyat ve maliyet analizleriyle ulasir. Bu analizlerin basinda

Basabas Noktas1 Analizi gelmektedir.

Isletmeler gereksinim duyduklar1 mal yada hizmetleri disaridan temin etmeleri yada
kendi biinyelerinde tiretme kararlarinin alinmasim gerektiren durumlardan bazilari

sunlardir: (Evin,2000, s.58)

1. Yeni Uriinler: isletme yeni gelistirilen iiriin ve bu iiriin igin gerekli her parca
icin lret yada satin al analizini yaparak bu kararlardan hangisinin daha

avantajli olacagin tetkik etmelidir.

2. Yetersiz Tedarik¢i Performansi: Isletme, tedarik¢i kalite performanslarinin
kotiilesmesi  ve yetersiz kalmasi sonucunda satin alinan parca veya
komponentler i¢in mevcut tedarik¢inin performansini yiikseltmek veya etkin

bir tedarik¢i bulmaya c¢alismak kadar bu parcalarin isletme tarafindan
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iretilme olasiligi da goéz Oniinde bulundurulmali ve gerekli analizler
yapilmalidir. Tam zamaninda iiretim felsefesini benimseyen isletmeler i¢in
iiretim prosesleri bliyilk 6nem tasimaktadir. Satin alinan parcalar ve iiretilen
pargalar liretim siirecine aninda verilir. Tam zamaninda {iretim sisteminin
diger bir parcasi da tam zamaninda satin almadir. Tam zamaninda
satinalmanin yapilmasi, lretim igin kullanilacak malzemenin isletmeye
istenilen zaman, kalitede saglanmasi isletmenin olmazsa olmazlarindandir.
Geleneksel lretim sisteminde stoklar, iirlin tedariki ile ilgili olas1
problemlerin Oniine gegmektedir. Bu baglamda tam zamaninda iiretim yapan
isletmeler icin iiriin tedarikinin dnemi bir kat daha artmaktadir. Isletmenin
sifir stok ile ¢aligma prensibini benimsemesi iiret yada satin al analizini

yapma zorunlulugunu da beraberin de getirmektedir.

3. Degisen Satis Talebi: Isletmenin satislarinin azalmasi veya artmast
sonucunda igletme iiretim c¢alismalarin1 nasil yonlendirmesi gerektigini
belirlemek i¢in iiret yada satin al analizlerini yapabilir. Azalan veya artan
satiglar iiretim planlarinda da degisikliklere sebep olacaktir. Bdyle
durumlarda isletmeler, her parca lizerinde iiret yada satin al analizleri
yapmasi hangi durumun daha avantajli olacagi konusunda isletmeye yol

gosterecektir.

Bu karar verilirken ne gibi faktorlerin gdz Oniine alinacagi asagida belirtilmistir (

Yazgig,1990, s.18):
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Avantajlar:

a. Imal yada satin alma igin gerekli yatirim
b. Kalite

c. Miktar

d.Maliyet

e. Servis Hizmetleri

f.Diger Kistaslar ( Know How, Vergi vs. )

g. Taseronluk

Dezavantajlar:

a. Ek yatinm gereksinimi

b. Inflexible iiretim metotlart
c. Is kazalar

d. Talep degisiklikleri

e. Teknolojik gelismeler

f. Kapasite eksikligi

g. Tahmin edilemeyen faktorler (savas, vergi, diizenlemeler vs. )

Organizasyonlar i¢in bdyle bir sistemin kurulmasi i¢in bir model kurulabilir ve s6z

konusu modelin gelistirilmesinde de soyle bir siireg izlenebilir (Karakis,2007, s.43):

1. Performans kriterlerinin belirlenmesi ve agirliklandirilmasi

2. Teknik anlamdaki yeteneklerin analizi

3. Dahili liretimin ve harici tedarik etmenin teknik 6zelliklerinin karsilastirilmasi
4. Tedarikgilerin organizasyonlarinin analizi

5. Toplam maliyet analizi
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Organizasyon Adim 3
Profili En iyi

Uygun tedarikgi
Saticilar profili
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organizasyon Satica Tedarikcinin gegmis
A A

profili Yok — maliyet performans
profili
e Adim 35 k
Tedarikei Segme
Satn Al Siirecine Git

Sekil 5.1. Uret yada Satin Al Karar Analiz Modeli (Mclvor, Humphreys. 2000)

5.1.1. Oz Yetkinlikler

Satinal ya da Uret kararlarmin alinmasinda 6z yetkinlik kavram yol géstericidir. Oz
yetkinlikler bir firmaya rekabetci ustiinliik saglayan, zor taklit edilebilen ve
miisterilerine goriilebilir bir deger saglayan yetenekler biitiinii olarak tanimlanir.
Satinal ya da iiret kararinin degerlendirmesinde izlenecek dort temel asama sunlardan
olusmaktadir: (Dokuz Eyliil Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi Cilt 9,

Say1: 4,2007)
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Asama 1 - Oz Yetkinlik Aktivitelerinin Belirlenmesi: Potansiyel miisterilerin
ihtiyaglarina basar1 ile cevap verebilecek, sirketin merkezinde bulunan aktiviteler
belirlenir. Karar verilirken uzun dénemli, stratejik tahminlerden yararlanilir.

Asama 2 - Uygun Deger Zinciri Baglantilarinin Belirlenmesi: Oz yetkinlikler, dis
kaynak saglayicilarimn kapasiteleri ile kiyaslanir. Oz yetkinliklerin yeterlilikleri
tedarik¢i ve rakiplerin kapasiteleri ile karsilastirildiginda firmalar dis kaynak
kullanimu tercih edebilmektedirler.

Asama 3 - Oz Yetkinlik Aktivitelerinin Toplam Maliyet Analizi: Aktivite
kararinin verilmesinden nihai tliketiciye ulasma siirecine kadar olusabilecek tiim
maliyetler ele alinir.

Asama 4 - Ortakhk icin Potansiyel Tedarik¢i Analizi: Sirket satinalma karari

verdiginde potansiyel tedarik¢ilerin analizi yapilir.
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5.2. Temel Satinalma Siireci

Tablo 5.1. Temel Satinalma Siireci

Temel Satin Alma Siireci

Isletme Y 6netiminin Aldig1 Kararlar

Ihtiyag Ihtiyaglarin Tamimlanmast:

1. Talep tahminleme ile iiretilecek
iiriin ve iirlin miktarlari ile ilgili
alinan kararlar.

2. Uriin spesifikasyonlarinin
belirlenmesi.

3. Uret veya satinal kararmin
alinmasi

Kaynak Biitge ve Finansman Kararlari

1. Satinalma biitcelerinin
hazirlanmasi ve uygulanmasinda
alinan kararlar

2. Finansman kaynag ile ilgili
alan kararlar.

Satinalma Emrinin Cikarilmasi

Satinalma Karariin Verilmesi

1. Piyasa arastirmasi ve tedarikgi
degerlemesi ve se¢imi ile ilgili
alinan kararlar

2. Tekliflerin istenilmesi ve
degerlendirilmesi sonucunda
alinan kararlar.

3. Siparisin A¢ilmasi.

Uriin Kabul Siirecleri

Satinalma Siirecinin Tamamlanmasi
1. Uriiniin depoya kabulii ve
siparisin kapatilmasi
2. Odemeler ile ilgili alinan
kararlar.

Satinalma siirecleri ayni zamanda satmmalma icerisinde karar noktalarini

olusturmaktadir. YoOneticiler is yasamlari boyunca siirekli olarak karar vermek,
segenekler arasindan en yararli ve etken olan secenegi tercih etmek zorundadirlar.

Satinalma kararlar1 yonetsel bir islev ve orgiitsel bir siirectir.
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5.2.1. ihtiya¢larin Tanimlanmasi:

Satinalma faaliyeti, isletme i¢i gereksinimler sonucu satinalma béliimii ile iletisime
gecilmesi ile baglar. Satinalma yonetimi, isletmenin gereksinimlerini satinalma
prosediirii cergevesinde temin etmektedir. Isletmede siirekli veya bir defaya mahsus
hizmet ve malzeme ihtiyaci olabilir. Satinalma faaliyeti bu ihtiyaclar dogrultusunda
baslar. Isletmenin ihtiyaci olan tiim demirbas esyalar, makineler, yedek parcalar, ham
maddeler ve teknik hizmetlerin en uygun fiyat ve 6deme kosullarinda, miimkiin olan
en ist kalitede satin alinmalidir. Talebin ortaya cikisindan itibaren, ilgili birim
oncelikle Depo Talep Formu ile depodan malzeme talebinde bulunur. Eger depolarda
gereksinim duyulan malzeme mevcut degil ise, Malzeme Talep Formu diizenleyerek
satinalma departmaniyla iletisime gecer. Satinalma talepleri sadece departman
sorumlular tarafindan yapilabilir ve formdaki boliim imzalanmak suretiyle satin
almaya teslim edilir. Satinalma planlamasinin dogru yapilmadigi noktalarda,
isletmenin maliyetleri artacag: icin rekabet giicii zayiflamaktadir. Isletme igin satin
almacak {iriin, tiretim i¢in hammadde veya isletme i¢in kirtasiye malzemeleri oldugu
gibi insan kaynaklar1 boliimiinden gelebilecek egitim hizmetleri talebi de olabilir.

Talep Tahminleme: Orgiitsel satinalma siireci talep tahminleme ile baslar. Talep
tahminleme, satinalma yoOnetiminin satinalma planlamasini dogru yapabilmesi ve
dogru satinalma kararlarinin verilebilmesi i¢in hangi iirlinlin hangi miktarda talep
gorecegi, bu talebin dénemsel olup olmadig1 veya talebin ne kadar siire devam
edecegi bilgisine ulasmay1 hedefleyen yontemdir. Isletmede mal ve hizmetlerin
tiretilmesinde kullanilacak materyallerin tahmin ve temin edilmesi lojistik

fonksiyonlar1 i¢inde yer alir.
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Uriin Spesifikasyonlarinin Belirlenmesi: Siparis oncesi talep edilen malzeme ve
hizmet spesifikasyonu hazirlanmalidir. Spesifikasyon, tedarik edilecek malzeme veya
hizmetin tam ve dogru olarak yansimasim saglar. Hazirlanan malzeme talep
formunda gerekli tim satinalma verileri ve gereken diger agiklamalarin bulunmasi
gerekmektedir. Bu satinalma verileri igerisinde marka, cins, model, teknik 6zellikler
ve bunlara ait tolerans sinirlari, ambalaj, etiket, tastma kosullari, gerekli diger teknik
detay ve ¢izimler, mevcut stok durumu, siparis tarihi, istenen tarih ile birim ve
miktar1 bulunmaktadir. Satinalma departmani ise, talep edilen iiriin i¢in siparis formu
diizenleyerek tedarikgilere iletir ve planlama sonrasindaki adimi gergeklestirerek
satinalmay1 baglatir.

Isletmelerin malzeme ihtiyaclarimin hesaplanmasi amaciyla dogan malzeme ihtiyag
planlamasi1 (MRP), daha sonra kapasite planlamasi, stok yonetimi ve satinalma vb.
fonsksiyonlarin eklenmesiyle iiretim kaynaklari planlamast (MRP II) kavramina
doniigmiistiir. Bu fonksiyonlarin {izerine kalite yonetimi, elektronik ortamda bilgi
akigt ve yazilimlarin eklenmesiyle kurumsal kaynak planlamasi (ERP) kavrami
ortaya ¢ikmistir. ERP, isletmedeki verilerin tek bir veri tabaninda depolanmasina
imkan tanidig1 icin isletme yonetiminin aldig1 kararlarin dogrulugu agisindan biiytik

onem arz eden bir sistemdir.

5.2.2. Biit¢e ve Finansman Kararlari:

Isletmenin {iretim yapabilmesi icin gerekli olan mali kaynaklarin nasil elde edilecegi
ile ilgili olan siirectir. Isletmelerde dénem basinda olusturulmus biitgede yer alan
harcama kaleminin 6demesi otomatik olarak onaylanir. Biit¢e hazirlanmadan Gnce
yoneticiler hedefleri belirlemelidirler. Ekonomik ve sosyal kosullar her an

degisebilir. Ornegin, teknolojik gelismelere bagli olarak tiiketicilerin talepleri
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degisiklik gosterebilir. Biitceler, isletmeye beklenmedik gelismeler karsisinda
faaliyetlerini ve planlarinin nasil gittigi konusunda bir yol haritasidir. Biitgeler
meydana gelecek degisikliklerden sonra alinacak kararlar sonucu isletmenin bu
durumdan nasil etkilendiginin anlasilmasinda bir 6l¢ii aracidir.

“Uretim veya sadece ticaret yapan isletmelerde mal ve hizmet satin alinmasinda
ortaya ¢ikan ortalama maliyetin, bir organizasyonun harcamalarinin %70- 80’1
arasinda oldugu tahmin edilmektedir” (Cavuslar,2010). Isletme iiretimde kullanacag:
hammadde, yar1 mamul ve iirlinleri satinalma yoluyla elde etmesi halinde ne kadar
kaynaga ihtiya¢ duydugu ve satin alimlar i¢in gerekli olacak kaynaklarin isletmenin
0z kaynaklartyla mu yada krediler aracilifiyla m1 karsilanacagi yoniinde aldigi
kararlar isletme acisindan stratejik 6nemi olan kararlardir. isletme ayrica iiretim
yapacag irilinlerin {iretiminde kullanacagi makine ve techizatlar1 satinalma yoluyla
yada leasing yaparak elde edebilir. Alinan bu karar isletmenin kaynak kullanimi

acisindan yine 6nemli bir karardir.

5.2.3. Satinalma Kararinin Verilmesi:

Isletmeler, miimkiin olan en diisik maliyetle satinalmalarmi gergeklestirirken
tedarik¢ilerinden en yiiksek faydayr saglamak isterler. Giiniimiizde, satinalinan
trlinlerin kaliteli olmasi ve diisiik maliyetle elde edilmesi yami sira, is yapilan
tedarik¢ilerle uzun donem siirdiiriilebilir is iliskilerinin kurulmast 6nem arz
etmektedir.

Satin alinan {iriin, firmalar ve isin detaylar1 konusunda yapilan iyi bir dokiimasyon ve
arsiv caligmasi, satinalma yoOnetiminin hizli ve dogru karar almasinda yardimci

olacaktir. Dokiimasyon ve arsiv ¢alismasinin elektronik ortamda gilincellenmesi ile
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piyasa arastirmasinin siiresi kisalir ve bdylece hizli karar alinmasina olanak saglanir.
Isletme yOnetiminin tedarik¢i segimi ile ilgili olarak karsilastiklar1 kararlardan
birincisi tek yada ¢ok sayida tedarik¢i kararidir. Burada s6zii edilen isletmenin tiim
gereksinimlerinin tek bir tedarik¢iden temin edilmesi degildir. Tek tedarikgi ile s6z
edilen belirli bir hammaddeyi tek bir tedarik¢iden temin etme yoluna gitmesidir.

“ Tek tedarik¢i ile calismanin en Onemli yonii karsilikli giiven ve dayanigma,
gelecegi beraber planlayabilme kolayligi, uzun doénemli stratejik bir ortaklik
kurabilme olasiligi ve siparis miktarim1 arttirarak indirim elde edebilmektir”
(Kagnicioglu, 2007).

Tedarikgiler isletmelerin basar1 ve basarisiziginda Onemli bir paya sahip
olduklarindan, isletmeler agisindan tedarik¢i segimleri isletmenin gelecegi agisindan
onemlidir. Isletmeler basariy1 yakalayabilmek icin tedarik¢ilerle sik1 isbirligi ve bilgi
akist kurulmalidir. Tedarik¢i se¢cim asamasinda Karar Destek Sistemleri’nin (DSS)
kullanilmasi isletme yoneticilerine biiyiik kolaylik saglayacaktir. “Karar Destek
Sistemleri, yani DSS, yoneticilerin karar vermesine yardimci olan interaktif ve
bilgisayar ortaminda olan sistemlerdir. DSS’ler yoneticilerin karar vermede yardimci
olacak veriye ulagmasina, Ozetlemesine ve analiz etmesine yardimer olur”(

http://www.mahmutdeniz.com/files/KDS.pdf).

Tedarikg¢i se¢im siirecinde, “sourcing” kavrami 6nemlidir. “Bu kavram temel olarak
tedarikgileri sirketlerin satinalma organizasyonuna entegre etmek suretiyle tedarikei
secimini stratejik bir yaklasimla ger¢eklestirmek olarak tanimlanabilir”’(Karakis,
2007). Giiniimiizde bircok sirket, satinalma organizasyonuna tedarik sirketlerini dahil
ederek alimlarim1 gerceklestirmektedirler. Entegrasyonun gerceklestirilmesinin
basariyla sonuglanmasi i¢in isletme yonetiminin bir dizi karar almasi1 gerekmektedir.

Oncelikle, zincire iiye isletmelerle ortak vizyon tanimlanmalidir. Zincir {iyelerinin
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calisanlarina gerekli egitimler verilerek hedefler, prensipler ve vizyon aktarilmalidir.
Isletmelerin giiglii ve zayif yénleri belirlendikten sonra ortak stratejiler
gelistirilmelidir. “TZY stratejilerini uygulama ve zincir entegrasyonunu saglamak
icin bilgi ve iletisim teknolojileri kullamilarak tedarik zincirinde bir bilgi ag1
kurulmalidir. Kurulan bu bilgi ag1 ile zincir iiyeleri arasinda her tiirlii bilgi sorunsuz
olarak dolasabilmelidir” (Elagoz, 2006).

Son olarak, tedarik zincirine iliye isletmede talebin ihtiya¢ oldugunun kararinin
verilmesinden ve finansman onayimin alinmasindan sonra satinalmanin
gergeklesmesi icin baska bir onay ve karara ihtiya¢ duyulmamaktadir (Cavuslar,

2010). Lojistik planlamanin yapilmasi ile siparis agilmaktadir.

5.2.4. Satinalma Siirecinin Tamamlanmasi

Malin depoya kabul siireglerinden en Onemlisi verilen siparis ile tedarik¢inin
gonderdigi malin tutarliliginin tespitidir. Ayrica malin dogru zamanda teslimi de
6nemli olan bir diger husustur. Malin erken teslimi de ge¢ teslim edilmesi gibi
isletme agisindan sikint1 yaratacak bir durumdur. Uriiniin teslim aninda gerekli
kontroller yapilmadan malin irsaliyesine eksiksiz teslim alindigina dair kaseleme
yapilarak imzalanmamalidir. Ayrica malin tesliminden sonra, isletme satinaldig
irlinlerin kalite kontrollerini bir hafta i¢inde yapmalidir. Bir haftay1 asan durumlarda
isletme malin istedigi kalitede olmamasi durumunda hakliligin1 kaybetmektedir
(Cavuslar, 2010).

Satinalma siirecinin isleyisi sirasinda tiim asamalarda toplanan bilgiler arsivlenerek,
tedarik¢i verimliligi ve degerlendirmesinde kullanilmasi, isletmenin bir sonraki

alimlarinda daha dogru kararlar almasina yardime1 olacaktir.
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“Tedarik¢i malzemesini bir sekilde teslim ettikten, ilgili siparisin O0demesi
gergeklestikten ve gerekirse hesap mutabakati ile mahsuplastiktan sonra artik bu
siparis ile ilgili tiim islemlerin arsive kaldirilmasi gerekmektedir” (Cavuslar, 2010).
Malin tesliminden sonra siparisin kapanmasi icin ddemesi tamamlanmalidir. Odeme
gergeklesmedigi siirece islemler tamamlanmadigi i¢in siparis kapatilmis olmaz.
“Isletmenin gereksinimlerini karsilamak iizere gerceklestirdigi satinalma siireclerinde
tedarikcilere yapilacak ddemelerinin sistematik bir nitelige sahip olmasi ve dogru bir
sekilde yonetilmesi gerekmektedir” (Gorgiin, 2010). Tedarik¢inin giiglii hatta tekel
konumda oldugu piyasalarda o6demeler genellikle nakit olmaktadir. Satinalan
isletmenin gii¢lii oldugu durumlarda ise 6demeler kredili, konsinye veya ag¢ik hesap
olabilmektedir. Agik hesap Odeme seklinde, isletme mal aldigi tedarikgilerine
yapacagl Odemeleri, kendi belirledigi kosullarla gergeklestirmektedir. Konsinye
O0deme seklinde ise, isletme trettigi Urlinlerin satisini gergeklestirdikten sonra
tedarikcisine 6deme yapmaktadir (Gorciin, 2010). Isletmeler arasinda 6demeler,

taraflarin piyasadaki gii¢lerine ve yaptirim giiclerine gore sekil almaktadir.

5.3. Satinalma Usulleri

5.3.1. Dogrudan Temin: Isletmenin gereksinimlerinin, isletme ile tedarikgiler
arasinda sozlesme yapilarak, fatura veya gecerli harcama belgeleri karsiliginda

dogrudan temin edilebildigi usuldiir.

5.3.2. E-Tedarik: Isletmelerin, érgiitsel satinalma faaliyetlerini internet ve benzeri
bir elektronik platformda gercgeklestirmesidir. Satinalma ve tedarik bir siiregtir. E-

Tedarik ile isletmeler online gerceklestirecekleri islemler ile satinalmayr ¢ok kisa
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stirelerde gerceklestirebilirler. E-Satinalma platformuna gegmemis bir girkette ihtiyag
duyulan malzeme veya hizmet i¢in talep formu ile acilan talep ile ilgili olarak tiim
onaylarin alinmasindan sonra tedarik¢ilere verilen siparislerin isletmeye ulagmasi

rekabet¢i ortamda igletme agisindan dezavantaj haline gelmektedir.

5.3.3. Thale: Kamu ihale Kanunu'nda yazili usul ve sartlarla mal veya hizmet alimlar:
ile yapim islerinin istekliler arasindan segilecek birisi tizerine birakildigini gosteren
ve ihale yetkilisinin onayin1 miiteakip sozlesmenin imzalanmasi ile tamamlanan

islemleri ifade etmektedir (Bankur,2008).

5.3.3.1. Pazarhk Usulii: Ihtiyaclarin belirlenmesinden sonra, belirlenen ihtiyaclara

cevap verebilecek nitelikte olduguna inanilan teklif verebilecek en az bes

tedarikc¢inin teklif sunmak tizere yazili olarak davet edildigi usuldiir.
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Pazarhk Usulii Akis Semasi :

Ihtiyaclarm belirlenmesi / Teknik Sartnamenin (Is Tanim) ve Thale Dosyasinin
hazirlanmasi, Degerlendirme Komitesinin olusturulmasi

U U

M. a) Belirlenen ihtiyaclara cevap verebilecek nitelikte olduguna inanilan teklif
verebilecek en az bes adaydan olusan bir kisa listenin hazirlanmasi
b) Thale konusu isin teknik detaylan ve ger¢eklestirme yontemleri gibi
L hususlarda fiyat icermeyen teknik tekliflerin alinmasi
U U
1L Ihtiyaclar: en uygun sekilde karsilayacak yontem ve ¢oziimler iizerine. her bir
istekli ile goriisme yapilmasi

U U

Teknik goriismeler sonucunda sartlarin netlesmesi tizerine, teknik sartnameye
dayali olarak fiyat tekliflerini de iceren son tekliflerinin alinmasi

U U

<

Tekliflerin degerlendirilmesi. sartname ile karsilastirilmasi. uygunlugunun

denetlenmesi
U U

[VI.

Verilen teklifler tizerinde fiyat gériismesi yapilmasi. son indirimli fiyat
tekliflerinin yazili ve kapali olarak alinmasi

U U

S R W

VII.  Son fiyat tekliflerinin acilmasi ve en uygun teklif veren istekliye ihalenin
verilmesi
[VIII. Sozlesmenin imzalanmasi ve uygulanmasi ]

Sekil 5.3. Pazarlik Usulii (Satinalma Rehberi, 2009, s.10)

94



5.3.3.2. Acik Thale Usulii: Temel ihale usuliidiir. Adaylar sartnamelerde istenilen
ihaleye katilimda aranacak zorunlu belgeler ile mali ve ekonomik yeterlik ve teknik
yeterlige iligskin belgeleri, idari sartnamede belirlenen diizenlemelere uygun olarak
sunarlar. Teklif zarflari, isteklilerle birlikte hazir bulunanlar 6niinde alimis sirasina
gore agilir. Adaylarin tekliflerinin ayrintili degerlendirilmesine gegilir. IThalenin
ekonomik ac¢idan en avantajli teklifin en diisiik fiyat esasina gore mi ya da fiyat
disindaki unsurlar da dikkate alinmak suretiyle mi belirlenecegi idari sartnamelerinde
belirtilir. Thale kararmin ihale yetkilisi tarafindan onaylandig1 giinii izleyen 3 (iic)
giin i¢inde, ihale sonucu, ilgili standart forma uygun hazirlanan bir mektup ile ihale
tizerinde birakilan dahil, ihaleye teklif veren biitlin adaylara iadeli taahhiitlii mektup
ile bildirilir.

Acik Thale Akis Semasi:

L Ihtiyaclarin belirlenmesi / Teknik Sartnamenin (Is Tanimi) ve Thale
Dosyasinn hazirlanmasi, Degerlendirme Komitesinin olusturulmas: |

U U

= )
II. Thale duyurusunun yerel ve ulusal basinda. yararlanicinin ve Ajans’m
internet sayfasinda duyurulmasi

. U U y
[ III. Tekliflerin yazili olarak alinmasi :
[ i Tekliflerin degerlidh‘ilmem

U U
[ V. Ihalenin verilmesi / secilmeyenlerin bilgilendirilmesi }
[ UVI. Sozlesmenin uyg%]anma 51 ]

Sekil 5.4. Acik Thale Usulii (Satinalma Rehberi, 2009, s.14)
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5.3.4. E-lhale: Isletmelerin satmalma faaliyetlerinde pazarlik asamasim internet
tizerinden agik eksiltme yontemi ile ger¢eklestirmesine dayanan bir ihale yontemidir.
E-ihale  yoOntemi, satmalma siireclerinin  her asamasinda, ihtiyacglarin
belirlenmesinden 6demelere ve yapilacak sozlesmelere kadar elektronik yontemlerin
kullanlmas1 olarak tammlanir (Bankur,2008). E ihale iic usulde yapilmaktadir

(http://www.ihale.com.tr/elektronik ihale.html) :

5.3.4.1. Acik Teklif Thale Usulii: Thale sahibi teklif veren tiim tedarikcilerin
isimlerini ve teklif tutarlarin1 gorebilmektedir. Teklif veren tedarikgiler ise yalnizca
birbirlerinin  isimlerinin bas harflerini ve teklif tutarlarm ac¢ik olarak
gorebilmektedirler. Thale kapandiktan sonra, firmalar ihaleye giren diger firmalarin

isimlerini gorebilmektedirler.

5.3.4.2. Kapah Teklif Thale Usulii: Thale sahibi ve teklif verenler ihalenin kapanis
saatine kadar teklif tutarlarini goremezler. Ihale sahibi teklif veren firmalarin
isimlerini gorebilirken, teklif verenler sadece diger teklif sahiplerinin isimlerinin ilk
harflerini gorebilmektedirler. Belirlenen kriterler dogrultusunda, sistem gelen
teklifler arasindan en uygun teklifi belirleyerek ihale sahibine ve tiim teklif verenlere

sonucu bildirir.

5.3.4.3. Kisa Liste Thale Usulii: Gelen tekliflerin, belirlenen kriterlere gore
siralanmasimin ardindan, ihale ilaninda belirlenen teklif sayisi kadar teklifle ikinci
asamaya gegilir ve agik teklif ihale usuliine gore ihale yenilenir. Bu sekilde ihaleyi

kazanan firma belirlenmis olur.
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5.4. Satinalma Performans Degerlemesi

Isletmeler rekabet avantaji elde etmek icin dogru tedarikgilerle ¢alismalidirlar.
Glinlimiizde isletmeler, klasik satin alma yerine uzun donem calisabilecekleri dogru
tedarik¢ilerle calismay1 tercih etmektedirler. Nihai iirlinii olusturan tiim parcalarin
aym isletme tarafindan iiretilmesi her zaman miimkiin olmamaktadir. Isletmelerin
calisacaklari tedarikgilerin isletmeye entegre olmasi, liriin ve hizmet maliyetlerinin
azaltilmasinda katki saglamasi gerekir. Tedarik¢i performans degerleme sisteminin
kurulmasi ile isletme ve tedarikg¢iler arasinda saglikh is iliskileri kurulmakta ve uzun
dénemli bir ¢alisma sisteminin temelleri olusturulmaktadir. Tedarik¢i performansinin
izlenmesi, Ol¢iilmesi ve degerlendirilmesi tedarik¢i performans yoOnetimi siirecini
meydana getirmektedir. “ Tedarikgi performans yonetimi (TPY), stirekli gelismenin
saglanmasi, maliyet ve risklerin diisliriilmesi amaciyla tedarik¢i is siirecleri ve
uygulamalari ile tedarik¢i performansinin izlenmesi, 6l¢iimlenmesi ve degerlendirme
stirecidir (Gordon,2008).”

“Tedarikgilerin isletme operasyonlar1 iizerinde etkisi degerlendirme temel sorular

asagidaki gibi siralanabilir (Erdal,2011, s.160):

e Tedarik¢inin gec teslimati, isletmenin iiretim hattinin durmasina neden
olabilir mi?

e Tedarik¢inin ge¢ teslimati, isletmenin veya baska bir sekilde miisterilere
yiikiimliliiklerin yerine getirilmesinde sikinti yaratacak mi? Veya satis
kaybettirecek mi?

e Tedarik¢inin iiretmis oldugu {iriin veya hizmetin uygun olmayan kalitesi

uretimin durmasina etki edebilir mi?
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e Tedarikcinin iiretmis oldugu iriin veya hizmetin uygun olmayan kalitesi,
miisteri ve Pazar kayb1 doguracak m1? Tedarikg¢inin fiyat artis1 gelir kaybina
neden olacak m1?

e Tedarik¢inin fiyat artis1, gelir kaybina neden olacak mi?

e Tedarik¢inin ani (acil) durumlarda ¢6ziim tiretebilme konusundaki zayiflig
isletmeyi ne kadar zorlayacak? Yeni durumda operasyonlarda aksama veya
miisteri kaybi olacak m?

Isletme olasi risklere kars1 6nlem almalidir.

5.4.1. Anahtar Performans Gostergeleri ( KPI)

Isletmeler, tedarikci performans degerlemesine ait puanlama sisteminden elde edilen

sonuglar dogrultusunda mevcut durumlari ile ilgili olarak saglikli kararlar alabilirler.

Tedarikgi kategorilerine yonelik hedefler olusturabilirler.

Tablo 5.2. Tedarik Performans Degerleme Cizelgesi (Erdal,2011)

Performans Agirhk Performans Hesaplama
Gostergesi (%) Diizeyi Puan

1. Fiyat 20 4 Cok iyi 20.4 =80

2. Kalite 40 3_ Tatmin edici 40.3=120
3.Teslimat 20 4 Cok iyi 20.4=80

4 Miisteri 20 3_ Tatmin edici 20.3=60
Memnuniyeti

Toplam Puan 100 340
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Performans diizeyi, bes noktal1 bir 6lgekte (1 ile 5 arasinda) su sekilde belirlenebilir

(Erdal, 2011):

1= Yetersiz

2= Simirda

3= Tatmin edici
4= Cok iyi

5= Olagantistii

Performans gostergeleri kalite, maliyet, teslimat, miisteri memnuniyeti gibi
Olciitlerden olusmaktadir. Toplam puan bu oSlglitlerin sayisina boliinerek ortalamasi
alinir.

Ortalama Puan= Hesaplanan Toplam Puan / Performans Gosterge Sayisi

Ortalama Puan= 340/ 4= 85

Elde edilen sonug¢ daha sonra hedeflenen performansla karsilastirilir. Ortalama puan,
cizelgede hesaplanan herhangi bir 6l¢iitiin puanindan diisiik ise o Ol¢iit i¢in yetersiz
oldugu soOylenebilir. Bu 6rnek icin 85 seviyesinin kalite i¢in yetersiz oldugu
sOylenebilir.

Isletme ile tedarik¢i arasinda yapilan sozlesme ile performans 6lgiitleri

belirlenmelidir.

Kalite Performans Gostergeleri
Kalite performans calismalarinda firiin spesifikasyonunun tespitinde satinalma,

iiretim, kalite gibi boliimler arasinda isbirligi onemlidir.
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Tedarik¢i degerlemede kalite performansina ait temel gostergeler tablo 5.3.de yer

almaktadir (Erdal,2011,s.203).

Tablo 5.3. Kalite Performansina iliskin Temel Gostergeler

e Kalite Yonetim Sistemi ve Belge Sahipligi

e Milyon Parca Igindeki Hatali Uriin Oram (PPM) =( Hatali iiriin miktar1 x
1.000.000) / Teslim Alinan Uriin Adedi

e Banttan (Hat) lade PPM Degeri= ( Banttan iade edilen iiriin miktar: x 1.000.000)
/ Teslim Alinan Uriin Adedi

e Red Orani-Aylik = Reddedilen iirtin degeri/ Kabul edilen {iriin degeri

e Red Orani — Toplam

e Iskartaya ve ikinci Kaliteye Ayrilan Uriin Orant

e Kalite Sistem Puani- Performans Puani — Performans puani ( Toplam)

e [SO9001 Kalite Yonetim Sistemi sertifikali tedarik¢ilerin orami= ISO 9001
Sertifikasi olan tedarikgilerin sayisi/ Toplam tedarik¢i sayisi

e SO 14001 Cevre Yonetim Sistemi sertifikali tedarik¢ilerim oran1 = ISO 14001
Sertifikasi olan tedarik¢i sayisi/ Toplam tedarik¢i sayisi

e ISO 18001 Is Saghigi ve Giivenligi Yonetim Sistemi sertifikali tedarikgilerin
orani

e SO 22000 Gida Giivenligi Yonetim Sistemi sertifikali tedarikg¢ilerin orani

e 8D Cevaplama Hizi, Giris Kalite Performansi, MSA puani

e Diizeltici Faaliyet Taleplerini Yerine Getirme Hiz1

e Ekolojik Testlerden Gegme Orani (Tekstil Sektorii)
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Faaliyet gosterdikleri alanlar dogrultusunda bu kalite sistem belgelere sahip olan

tedarikg¢iler, calistiklar1 sektorlerde onayl tedarikgiler listesine girebilmektedir.

Milyon Parca icindeki Hatal1 Uriin Oran1 (PPM): Gonderilen toplam parga sayisinin

icinden ¢ikan red parga sayisinin milyon adetteki oranidir.

Tablo 5.4. Tedarik¢i PPM Performans Puanlar1 ve Degerleme Cizelgesi Ornegi

(Erdal,2011,5.204)

Tedarikci PPM | < Hedef PPM Puan1 | 100
Puam

Tedarikci PPM | < 1.1x Hedef PPM | 90
Puam Puam

Tedarikgi PPM | < 1,25x Hedef PPM | 60
Puan Puani

Tedarikgi PPM | < 1,5x Hedef PPM | 40
Puam Puam

Tedarikci PPM | < 1,75x Hedef PPM | 20
Puam Puam

Tedarikgi PPM | < 2X Hedef PPM | 10
Puam Puam

Tedarikgi PPM | > 2X Hedef PPM |0
Puam Puam

Isletmenin hedef PPM puani ile, tedarik¢i performans sonucu gergeklesen PPM puani

arasindaki farka gore derecelendirme yapilmaktadir.

Banttan (Hat) fade PPM Degeri: Bant iade yiizdeleri ile miisteri tarafindan her

donem belirlenen bant iade hedeflerine gére hesaplanmaktadir.

Banttan lade Degeri > Banttan Iade
Hedefi ise

0 Puan

Banttan lade Degeri = ise

(10* (Banttan Iade Hedefi

Banttan

fade Degeri) / Banttan fade Hedefi

101




Ornekte toplam degerlendirmeye etkisi % 10 olarak belirlenmistir. Her iki degerden

elde edilen toplam puan tizerinden hesaplamalar yapilmaktadir.

8D Cevaplama Hizi: 8 D, problemlerin tanimlanmasi, giderilmesi, yeniden ortaya
cikmasint 6nlemek amaciyla sekiz disiplin {izerine kurulmus problem c¢ozme
yontemidir. “Chrysler’in 7D’sine (yedi adimli disiplin) karsin Ford tarafindan
benimsenen 8 adimli disiplin bugiin otomotiv sanayi tarafindan daha yaygin

uygulama alani bulmustur” (http://www.inotecakademi.com.tr/egitimler.asp?id=57).

Bu disiplinler su sekilde siralanmaktadirlar.

DO _ 8 D Siirecine Hazirlik

D1 Takimin Kurulusu

D2 Problemin Tanimlanmasi

D3 Gegici Sinirlandirma Faaliyetleri Gelistirme

D4 Kok Neden ve Kagis Noktasinin Tanimlanmast ve Dogrulama
D _ 5 Nihai Diizeltici Faaliyetlerin Se¢imi ve Dogrulanmasi

D 6 Nihai Diizeltici Faaliyetlerin Uygulanmasi ve Onaylanmasi
D_ 7 Tekrarin Onlenmesi

D 8 Birey ve Takim Katkilarinin Takdiri

Ornekteki 8D Performans Puani asagidaki sekilde hesaplanmaktadir (Erdal,2011):

D3 Puani = X D3 ( Zamaninda kapanmis) / ( Toplam Agilan Red Raporu)
D8 Puani = Toplam Acilan Red Raporu X D8 ( Revize) / Toplam Agcilan Red

Raporu
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8D Performans Puani = ( (D3 Puan1 x 0.4) + ( D8 Puani x 0.6) )

Maliyet Performans Gostergeleri: Satinalma departmanlari, isletmenin her bir
TL’sim1  nasil degerlendirdiklerine dair ¢esitli gostergeler kullanmaktadirlar.

Isletmelerin kullandiklar1 maliyet (ve fiyat) performans 6lciimleri;

o Fiyat performans endeksi,

e (Gergek satinalma fiyatinin planlanan satin alma plani ile karsilagtirilmasi,

e Gergek fiyatlarin perakende fiyatlarla karsilastirilmasi,

e QGergek fiyatlarin perakende fiyatlarla karsilastirilmasini ve

e Bir sirkette isletim tesisleri veya boliimlerindeki toplu iriinlerle elde edilen
hedef fiyatlarin karsilastirilmasi ile gerceklestirilir. Onem kazanan iki fiyat
performansi Ol¢iimii ise ulasilan hedef fiyatlar ve fiyat piyasa endeksi

karsilagtirmasidir ( Erdal, 2011).
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Tablo 5.5. Maliyet (ve Fiyat) Performansina Iliskin Temel Gostergeler

(Erdal, 2011,5.211)

e Satin alma fiyat farki = gergek fiyat- planlanan fiyat
e Satin alma fiyat fark: yiizdesi= gergek fiyat/ planlanan fiyat
e Toplam satin alma fiyat farki= (gercek fiyat- planlanan fiyat) x satin alma

miktar1 veya tahmini yillik hacim

Belirli bir siire igerisinde iiriin veya hizmet igin 6denen ortalama fiyat/ Belirli bir

slire igerisinde iirlin veya hizmet i¢in ortalama piyasa fiyati

Gelen malzemelerin tagima maliyeti/ Gelen malzemelerin toplam maliyeti

Uretim malzemeleri, hizmetler, temel kalemler gibi secilen gruplarin maliyeti/

Toplam maliyet

e Toplam Performans Endeksi (PPI)

Maliyet Diisiirme:

e Hammadde maliyet azaltilmasi (%) = ( Tasarruf edilmis tutar x 100) / Satin
alma cirosu

e Alim fiyatini iyilestirme orani ( yurti¢i ve yurtdist)

e Tasarruf raporu

Olgiim birimleri: TL, Dolar, Euro veya Yiizdeler
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Fiyat Performans Endeksi ( PPI)

Fiyat performans endeksi aylik olarak hesaplanir ve dort farkli fiyat degiskeni rol
oynamaktadir.

[k Fiyat: Tedarikgi ile isin baslangi¢ asamasinda gegerli olan fiyattir.

Ortalama Fiyat: Tedarik¢inin degerlendirme periyodunda gergeklesen teslimatlara ait
fiyatlarin ortalamasidir.

En Diisiik Fiyat: Tedarik¢inin degerlendirme periyodunda gerceklesen teslimatlara
ait en diistik fiyattir.

Son Fiyat: Tedarik¢inin degerlendirme periyodunda en son gerceklesen teslimata ait

fiyattir.

PPI= ( P1 x P2) x100
P1 = En diisiik fiyat / ortamla fiyat

P2 = Ik fiyat/ son fiyat

Fiyat Performans Endeksi Degerlendirme
PPI Degeri 125’ten biiytik Miikemmel
PPI Degeri 110-124 arasi Cok 1yi

PPI Degeri 100- 109 arasi Iyi

PPI Degeri 85- 99 arasi Uygun

PPI Degeri 85’ten kiiciik Zay1f
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Bu hesaplamalarin sonucunda fiyat performanst ve donem igerisinde fiyat

tyilestirmeleri goriilebilmektedir.

Teslimat Performans Gostergeleri

Teslimat maliyetleri igerisinde tagima, depolama, dagitim, ambalaj, ve glimriik
islemleri ve vergiler vardir. Satin alma y0neticisi, tedarikgi ile sdzlesme asamasinda
teslimat asamasinda katlanilan bu maliyetlerin hangi tarafin katlanacagina iliskin

mutabakata varir.

Tablo 5.6. Teslimat Performansina Iliskin Temel Gostergeler ( Erdal, 2011,5.216)

e Teslimat Performansi = (Teslim alinan miktar) / (Siparis edilmis miktar)

e Zamaninda Teslim Oran1 = Tam zamaninda teslimat/ Toplam teslimat say1si

e Teslimat gecikmelerinde deger sapmasi= X giinden fazla giin geciken
siparislerin degeri/ Verilen siparis degeri

e Miktar Sapma= Bir tedarik¢iden belli bir siirede teslim alinan birim sayis1/
Bir tedarik¢i tarafindan belli bir siirede s6z verilen birim sayisi

e Tedarik¢i Performansi(%)= Termin Per. + Miktar Perf. + Navlun +
Ambalaja Uyum

e Teslimatlarda temrine uyum derecesi. Ornegin yurt i¢i firmalar igin * 2 giin,
yurtdisi firmalar igin £ 15gilin

e Pahali navlun ve fazla teslim sayist = ( istenilen teslimat sayis1 (siparis
say1s1) ) / ( gelen teslimat sayisi)

e Standart ambalaja uyum
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Isletme her bir iiriin kalemi icin teslimat yiizdelerini hesaplayarak tedarik¢iye
raporlamaktadir. Bu hesaplamalar ile tedarik¢ilerden kaynakli gecikmeler ortadan

kaldirilarak iyilestirmeler saglanmaktadir.
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6. SATINALMADA FINANSMAN KAYNAKLARI

Satinalmanin gergeklesmesi icin en dnemli faktor finans kaynagidir. Isletmeler ticari
faaliyetlerini slirdiirmek i¢cin mal ve hizmet satin alimlarinin yani sira; bina, arsa gibi
taginmazlar veya iretimleri icin makine ve techizat alimi da yapabilirler. Bu
varliklarin Satinalma departmani i¢ miisterinin ihtiyaglar1 dogrultusunda uygun

alimlar1 yapmalidir.

1. Oz Kaynak Kullanarak Satinalma
2. Kredi Kullanarak Satinalma

3. Leasing

6.1. Oz Kaynak Kullanarak Satinalma

Sirketin kurulusunda sirketin sahip oldugu veya ortaklar1 tarafindan saglanan

kaynaklar 6z kaynak olarak adlandirilir. Isletmenin 6z kaynaklari yeterliyse, isletme

bor¢lanmadan kendi kaynaklarini kullanarak ekipmanlarini satin alir. Fakat 6z

kaynak kullanimlarinda sermayenin firsat maliyeti de hesaba katilmalidir.

6.2. Kredi Kullanarak Satinalma

e Ticari Krediler

e Banka Kredileri
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6.2.1. Ticari Krediler

Bu tip krediler, isletmelerin pesin 6deme yapmak yerine kredili alim yapmay: tercih
etmeleri sonucunda ortaya ¢ikmaktadir. Bu krediler, miisteri adina hesap acarak veya
senet karsilig1 saglanabilir. Ticari kredilerde faiz yerine vade farki hesaplanmaktadir.
Isletmeler bu tip kredileri banka kredileri alamadiklari dénemlerde veya kriz
donemlerinde satiglardaki diisme sonucunda vadelerin uzatilmasindaki kolayliktan
dolay1 tercih edebilirler. Ticari krediler, banka kredilerine gére daha az prosediir
icermektedir. Ayrica isletmeler aldiklar1 makine ve techizatin &demesini
tamamlamadan miilkiyet kendilerine gegmemektedir. Odeme tamamlanincaya kadar

miilkiyetin satic1 firmaya ait olmasi ticari kredinin glivencesini olusturmaktadir.

6.2.2. Banka Kredileri

“Firmalar cari aktiflerini zaman zaman da sabit aktiflerini finansa edebilmek i¢in
ticari kredilerden sonra banka kredilerini kullanirlar ”’(Okka,2009). Banka kredileri
genellikle teminatl olmasindan dolayi, yeni kredi bulma olasiligini kisitlamaktadir.
Bankalar isletmelere verecekleri kredilerin geri 6denip 6ddenmedigini 6lgmek i¢in
isletmelerin finansal tablolarini inceleyerek isletmenin mali durumu hakkinda bilgi
sahibi olmak isterler. Bankalar, kredibilitesi yiiksek, giiclii isletmelere acik hesap
seklinde kredi verebilmektedirler. Ayrica bankalar, isletmelere akreditif agarak,
teminat mektubu veya police kabulii ile gayri nakdi kredi saglarlar. “Isletmelerin,
banka kredilerini tercih etmelerinin bazi sakincali yonleri bulunmaktadir. Bunlari
asagidaki sekilde siralamak miimkiindiir (Poyraz, 2008, s.376):

e Bu kredilere ancak belirli niteliklere sahip isletmelerin yararlanabilmesi,
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e Bu kredilerin maliyetlerinin yiiksek olmasi,
e Bu kredilerin kullanilabilmesi i¢in giivence istenmesi,
e Bu kredilerin zamaninda 6denmemesi halinde bankalarin tasfiye yollarina

bagvurmalaridir.

6.3.Leasing

Finansal kiralamadir. Isletmeler yapmak istedikleri yatirimlari kendi 6z
kaynaklarindan karsilamak veya kredi kullanmak yerine kullanabilecekleri alternatif
finansman kaynaklarindan bir digeri de leasingdir. Leasing ilk defa 1930’Iu yillarda
ABD’de yasanan ekonomik kriz sonrasi finansman zorluklarinin giderilmesi

amaciyla kullanilmaya baslanmistir.

Glintimiizde isletmeler diger isletmelerle rekabet edebilmek igin teknolojilerini
yenilemek zorundadirlar. Teknolojiler ise siirekli gelismekte ve degismektedir.
Leasing ile isletmeler teknolojik gelismelerden yararlanma imkanlarini arttirirlar.
Firma, sabit aktiflerini almak yerine kiralamak suretiyle finansman agisindan daha iyi

bir ortama ulasabilir (Okka,2009).

“Degerlendirme bakimindan bir isletmenin finansal kiralama sayilabilmesi ig¢in

asagidaki kriterlerden en az birini tasimasi gerekmektedir” ( Ceylan, 2003, 5.90):

e Iktisadi kiymetin miilkiyetinin kira siiresi sonunda kiractya devredilmesi,
e Kiraciya, kira siiresi sonunda, iktisadi kiymeti rayi¢ bedelinden diisiik bir

bedelle satin alma hakki taninmasi,
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e Kiralama siiresinin, iktisadi kiymetin ekonomik Omriiniin % 80’inden daha
biiyiik bir boliimiinii kapsamasi,
Sozlesmeye gore yapilacak kira ddemelerinin bugiinkii degerlerinin toplaminin,

iktisadi kiymetin rayi¢ bedelinin % 90’mdan daha biiyiik bir degeri olusturmasidir.
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7.DIS TICARETTE ODEME SEKILLERI

7.1 Pesin Odeme:

Alicinin mal bedelini malin sevkiyatindan 6nce satictya ddedigi 6deme seklidir. Dig
ticaret 0deme sekillerinden en az tercih edilen 6deme seklidir.
Pesin 6deme stireci:
e lthalatgt ve ihracatgmnin aralarinda anlasmalarindan sonra, proforma
ithalat¢iya gonderilir.
e fhracatgiya ihracat bedeli banka araciligiyla transfer edilir ve odeme
gergeklesir.

e Thracatci tarafindan ithalatciya mal ve evraklar gonderilir.

7.2. Mal Mukabili Odeme

Alicinin mal bedelini malin sevkiyatindan sonra satictya 6dedigi 6deme seklidir. Bu
0deme seklinde agirlikli olarak ihracatgi riskleri iistlenmektedir. Alict mallar
aldiktan sonra 6deme yaptig1 icin alic1 agisindan avantajli bir 6deme seklidir. Uluslar
arasi ticarette masraf ve komisyonlarin diisiik oldugu itibar ve iyi niyete dayal basit

bir 6deme seklidir.

7.3. Vesaik Mukabili Odeme

Mal1 satin alan isletme, malin bedelini, malla ilgili vesikalar ve ithalata konu olan

mal gelince 6der. Ithalatgr mali kontrol ettikten sonra ddeme yaptigi igin, ithalatci
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icin son derece gilivenlidir. Bankalarin vesaik mukabili isleminde uygulayacaklari
kurallar Milletleraras1 Ticaret Odasi ( ICC ) tarafindan diizenlenmektedir. Mal
mukabili 6deme sekline gore daha fazla, akreditife gore daha az glivence saglayan bir
O6deme seklidir. Alict ve satici satis sozlesmesini gergeklestirdikten sonra, satict mali
hazirlayip gonderir ve sevk ettigi malla ilgili dokiimanlar1 kabul edilmek {izere
bankasina ibraz eder. Saticidan vesaiki teslim alan banka, romiz mektubu ile vesaiki
tahsil bankasina gonderir. Vesaiki alan tahsil bankasi, thbar mektubu diizenler ve
alictya gonderir. Alict vesaiki almak i¢in bankaya miiracaat eder. Vesaik odeme
karsiligi alinacak ise bedelini 6der, kabul karsiligi teslim edilecek ise, policeyi
kaseleyip imzaladiktan sonra vesaiki alarak mallar1 ¢eker. Tahsil bankasi vesaiki

gonderen bankaya malin bedelini transfer eder.

Vesaik Mukabili Odemede Taraflar:

Satici: Thracatci

Alict: Ithalate, amir

Lehtarin Bankasi: ibraz eden banka

Amirin Bankasi: Gonderen banka

7.4. Akreditif

“Akreditif, ¢esitli dillerde (documentarycredits/ letter of credits/dokumenten-

akkreditiv) farkli kelimelerde ifade edilmekte, fakat hepsinde de kredi ibaresine yer

verilmektedir. Uluslararasi ticarette yogun bir sekilde kullamilan akreditif islemleri,
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en basit haliyle bir “kosullu havale” olarak kabul edilmektedir” (istanbul Ticaret

Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, 2008).

7.4.2. Akreditifte Taraflar

o Akreditif Amiri (Applicant, Orderer, Principal ):
Akreditifin agilmasi igin yazili talimat veren ve mali veya hizmeti ithal eden taraftir.
Akreditif igin gerekli olan tiim sartlari, istenecek belgeleri, ithalatg1 ile yaptigi

sozlesmeyi bankaya ibraz ederek akreditifi agtirir.

e Amir Banka ( Issuing Bank, Opening Bank ):
Amirin yazili talimati1 {izerine, akreditifi agan bankadir. Amirden aldig1 talimat ile
akreditif metnini hazirlar ve lehtara iletmesi i¢in muhabir bankaya gonderir.
Akreditif kosullarinin yerine getirilmesi halinde gereken miktarin saticiya veya
muhabir bankaya ddenecegini taahhiit eder. Amir bankanin muhabir bankaya veya

lehtara gonderdigi akreditif metnine “Kiisat Mektubu” denir.

e Ihbar Bankasi ( Advising Bank) :
Akreditifin acgilisin1 lehtara ( saticiya ) ihbar eden bankadir. “Aslinda ihbar
bankasinin lehtara ve amir bankaya karsi1 akreditifin goriiniiste dogrulugunu kontrol

etmek disinda bir sorumlulugu yoktur “(Ozalp,2009).

e Lehtar ( Beneficiary ) :
Lehine akreditif acgilan, mal ve hizmet ihracatin1 gercgeklestirecek olan taraftir.

Akreditif sartlarinda yer alan belgeleri ibraz ederek vesaik bedelini tahsil eder.
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Lehtar agilan akreditifin sartlarina uymadigr durumlarda akreditifte yer alan

giivencelerden yararlanamaz.

7.4.3. Akreditif Tirleri

7.4.3.1. Belgeli ve Belgesiz Akreditif (Documentary and Nondocumentary or

Clean L/C)

Uluslararasi ticari islemlerle ilgili olarak agilan akreditiflerin ¢ogu belgelidir. Belgeli
akreditifte, saticinin kendi iilkesindeki araci bankaya sevk evraki sunmasi gerekir. Bu
evraklar kredi mektubunun iizerinde bir liste halinde gosterilirler. S6z konusu
belgelerin bir kismi zorunlu bir kismu ise ithalatgmin istegine ve taraflarin
anlagmasina baghdir. Konsimento, ticari fatura ve polige zorunlu belgelerdir. istege
bagli olanlar arasinda Ornegin sigorta poligesi, konsolosluk faturasi, menge
sahadetnamesi, ceki listesi, analiz belgesi, paketleme listesi vb. yer alir.

Belgesiz akreditiflerde ise eklenen herhangi bir belge yoktur. Genellikle ticari

nitelikte olmayan islemlerde kullanilirlar.

7.4.3.2. Giivenlik Acisindan Akreditifler

7.4.3.2.1.Doniilemez ve Doniilebilir Akreditifler (Revocable and Irrevocable
L/C)

Déniilebilir akreditiflerde amir banka ihracat¢inin hesabina agtigi krediyi her an
kendi istegiyle ihracat¢iya haber vermeden ve onayini almadan degistirebilir veya

iptal edebilir. Bu tip akreditifler giivenli olmadig1 i¢in ihtacatgilar tarafindan tercih
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edilen bir akreditif tiirti degildir. Kullanim alaninin yaygin olmamasi nedeniyle UCP
600 de yer verilmemis ve UCP 600 kapsamindan ¢ikartilmistir. Ancak, SWIFT
uygulamasinda doniilebilir / doniilemez akreditif acilmast ayrimi heniiz
yapilmamistir. Bu nedenle doniilebilir akreditif agilmasi miimkiindiir. Amir, amir
bankasima talimat vererek doniilebilir akreditif acgtirabilir. Ancak bu akreditif UCP

600 kapsami disinda olacaktir. Doniilemez akreditif ise, akreditif bankasinin

7.4.3.2.2 Teyitli ve Teyitsiz Akreditifler (Confirmed or Uncorfirmed L/C)

Teyitli akreditifte muhabir bankada akreditifi “teyit” ederek bedellerin 6denecegi
hususunda ilave teminat vermektedir. Muhabir banka akreditif metnine kendi teyit
mektubunu ekleyerek, 6dememe yapilmamasi durumunda muhabir banka amir
bankanin ylikiimliiliigiinii iistlenmis olur.

Teyitsiz akreditifte muhabir bankanin rolii sadece akreditifin acildigini bildirmektir.
Teyitli akreditiflerde teyit bankasi iistlenecegi riske karsilik bir komisyon aldigr i¢in,
akreditif masraflar1 yiikselmektedir. Bu sebepten dolay: ithalatcilar genellikle teyitsiz
akreditifleri tercih ederler.

“Teyitli akreditiflerde, ihbar bankasinin teyidini ihbar etmedigi durumlarda, UCP
600, Md. 8 //ii —d’ye gore akredifi agan bankanin, ihbar1 yapacak olan bankadan
akreditifi teyit etmesini istemesi, fakat akreditifi alan bankanin (gorevli banka ve /
veya teyit bankasi) da bu sart1 yerine getirmeye hazir olmamasi durumunda akreditifi
acan  bankaya  gecikmeksizin  bildirmesi  gerektigini = Ongdrmektedir”

(Durukanoglu,2008).
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7.4.3.3. Ozelligi Olan Akreditifler

7.4.3.3.1. Bir Defalik veya Donen akreditif (Revolving L/C)

Belirli bir isletmeden siirekli veya yiiksek tutarli alimlar icin tercih edilen bir
akreditif ¢esididir. Boylece akreditif islemleri tekrarlanmamus olur ve yliksek

miktarda siparisin fiyat avantajindan da yararlanilmasi imkan dahilindedir.

7.4.3.3.2. Red-Clause ve Green—Clause Akreditifler:

Red-Clause akreditif ¢esidinde ithalatginin agtigi akreditifin tamami veya bir kismi
daha mal gonderilmeden ve belgeler bankaya ibraz edilmeden lehtara yani mali satan
sirkete kullandirilir. Pesin veya avans seklinde olabilir. Bu akreditiflere red clause
denmesinin nedeni, akreditifin mektup olarak diizenlendigi donemlerde avans
sartinin kirmizi olarak yazilmis olmasidir

Green-Clause akreditifler de red clause’a ¢ok benzemektedir. Uretici veya satict
firma yiiklemesi yapilacak mallar1 {iglincii sahsin ambarina depolayarak ve ambar
teslim makbuzunu bankaya ibraz ederek, depoladigi mallar karsiliginda tahsilat
yaptig1 bir akreditif ¢esididir. Bahsedilen tiglincii sahis akreditifi ihbar eden banka

olabilir(Durukanoglu, 2008).
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8. SONUC

Satinalma fonksiyonu, isletmelerde iiretim icin gerekli malzeme ihtiyacinin
algilanmasindan baslayip, uygun {irlin ve tedarik¢inin secilip performans
degerlendirmesine kadar uzanan tiim eylemeleri igeren bir yonetim fonksiyonudur.

Satinalmanin gorevi isletmenin talep ettigi malzemeyi dogru kalitede, dogru
tedarik¢iden, dogru zamanda, dogru fiyatta temin etmektir. Talep edilen malzeme
istenilen Ozelliklerde ise, malzeme programma uygun zamanda ve karlilig
maksimize edecek fiyatta, kosullari optimum olarak saglayacak tedarikgiden
saglanmalidir. Giliniimiizde zorlu rekabet kosullarinda, iiretim igin gerekli
kaynaklarin en akilct sekilde kullanimi ve dogru zamanlama biiyiilk ©6nem
tagimaktadir. Satin almaci ve tedarikg¢i arasinda yiiriitiilen uzun siireli iligkiler, her iki
tarafa da rekabet avantaji saglamasi agisindan {izerinde dnemle durulan bir konu
olmustur. Orgiitler, her bir satinalma eylemi ile kurulan tedarikci iliskisini sadece
uriin agisindan degil, tedarik siiresince yasanan tiim olaylarin yarattigi karsilikli
etkilesimle degerlendirip, en uygun stratejiyi belirlemelidirler. Tedarikgilerin miisteri
iliskilerine verdigi Oonem ve yonetimsel anlamda kendilerini gelistirme ¢abalari
olmaksizin, hicbir stratejinin basariya ulagsmasi miimkiin degildir. Karsilikl
etkilesimden dogan satin almaci, tedarik¢i iliskilerinin verimli bir sekilde
yuritilmesi; her iki tarafin perspektifinden bakilarak yapilan degerlendirmelerle
miimkiindiir. Ayrica basarili bir sekilde orgiitsel satinalma islevinin yerine

getirilmesi i¢in satinalma merkezinin yapisi, yetkileri ve imkanlar1 diizenlenmelidir.
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Satinalma departmani, farkli rollerin ayr1 ayr1 istlenildigi ancak tam bir
koordinasyonla ¢alisan bir birim olarak organize edilmelidir.

Dogal olarak satin alma ile iiretim, pazarlama, satig arasindaki siirecte, pek ¢ok
degiskenin rol aldig1 (imalat, kalite, fiyat, miktar, stok, stok maliyeti, kaynak, zaman,
miisteri v.b.gibi) karmasik parametrelerin bulundugu bir fonksiyonlar dizisinin
varligi, beraberinde getirmekte oldugu sorunlara zamaninda ve akilci ¢dziimler
sunabilecek akilci sistem arayislarina neden olmustur.

Artik igletmeler tecriibe ve deneyimin yani sira iletisim ve bilgi teknolojileri agirlikli
ve islerinin akis siirecini kontrol mekanizmasi ile denetleyebilen, disiplinli bir
yonetim anlayis1 ile hizla ve siirekli de8isen rekabet¢i piyasa verilerinin siiratli
analizlerine odakli; siirekli iyilestirme ve gelistirmeye agik, her siirece uygulanabilir

tasarlanmus, akilli sistemlerin pesindedirler.
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