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OZET

INSAAT SIRKETLERINDE IHALE ONCESI TEKLIF HAZIRLAMA
STRATEJILERININ BELIRLENMESI

Yiiklenici insaat firmasi; belirli bir isi belirli bir siirede isverenin denetimi altinda
sartnameler, fen ve sanat kurallarina uygun olarak belli bir siirede iicret karsilig
yapmaya istekli kisi ve kuruluslara verilen isimdir. Bu yiikiimliilige giren firmalar
bircok kosuluda g6z Oniine almak zorundadir. Bunlar yasalar, is yapilan kurum,
sektorlin 6zellikleri ve gevresel kosullardan kaynakli sartlardir. Bunlar dikkate alinarak
ithale siirecinin gergeklestirilmesi kurum ve firma acisindan dolayisiyla topluma hizmet
etmek acisindan daha iyi bir siirecin islemesini kolaylastirmaktadir. Bu amagla tez
calismasinda yiiklenicilerin ihale siirecini etkileyen ve teklif hazirlarken dikkat etmeleri
gereken Onemli noktalarin belirlenmesine yardimci olmaya ¢aligilacaktir.

Tezin giris kisminda; caligmanin kapsami, amaci ve tez konusunun igerigi, ingaat
sektoriin ozellikleri ve ihale siireci ile ilgili konulara yer verilmistir. Ikinci boliimde
teklif hazirlama siireci Oncesi yapilan caligsmalar, yiikleniciye siire¢ i¢inde yardimci
olabilecek noktalara yer verilmistir. Uciincii boliimde ise anket calismasi yapilarak
teklif hazirlama siirecini etkileyen faktorler analiz edilmistir.

Sonu¢ ve Oneriler boliimiinde ise siirecin 1iyilestirilmesine yonelik fikirler
sunulmaktadir.

2007,83 sayfa

Anahtar kelimeler: Yiiklenici, ihale, teklif verme, rekabet, strateji.



ABSTRACT

DETERMINE STRATEGY OF PREPARING ORDER BEFORE BID AT
CONSTRUCTION COMPANIES

Contractor Construction Company : is the corporation or an individual who undertakes
to execute a specific work for the employer / owner within a determined time limit for a
specified charge under the employer’s /owner’s supervision and control, in accordance
with artistic terms and conditions. Firms undertaking such obligations shall take many
conditions into consideration. These conditions are those generated from laws, nature of
employer organization, specifications of the sector and the environmental based
conditions. Taking these into account, the realization of bid process from the aspects of
the organization and the firm, consequently from the aspect of providing a service to the
community facilitates the operation of the process in better way. For this purpose, in
this thesis we will try to help determine important points to be considered by the
contractors.

The scope of the study, objective and the content of the thesis subject, particulars of
construction sector and subjects related to bid process are handled in the introduction
section of the thesis. Studies made before offer preparation process, points that may
help contractors during process take place in the second part. In the third part, a
questionnaire was made where factors effecting offer preparation process were
analyzed. In the result and recommendation part, opinions for improving the process are
presented.

2007, 83 pages

Keywords: Contractor, Bid, Proposal, Competition , Strategy
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1.GIRiS

Bir¢ok yan kuruluslar ile iilkeye gelir saglayan insaat sektorii ekonominin dnemli
lokomotiflerinden biridir.

Her yi1l devlet yatirnmlarinin biiyiik bir kisminin ayrildigi sektérde kamu ingaatlari
miiteahhitler tarafindan gercgeklestirilmektedir. Firmalarda varliklarii siirdiirebilmek
icin bu faaliyetlere katilmaktadir. Bu noktada kamu kurumlarinin amaci devlet
kuruluslarinin daha yiiksek kaliteli mal ve hizmetlere daha uygun sartlarla kavusmasini
saglamaktir.

Kamu yararina yapilan faaliyetlerin daha etkin olarak kullanilabilmesi i¢in agik bir
rekabet ortami olusturulmustur. Rekabet ortaminin agik olmasi demek kamu fonlarinin
daha etkin bicimde kullanilmasi demektir. Bu bakimdan da ihalelere ihtiyag
duyulmustur. A¢ik ve seffaf ihale sadece katilimcilara yarar saglamakla kalmayip ayn
zamanda &deneklerin yanlis kullanilmasimi Onleyen bir siirectir. Ihale kurallar:
katilimcilarin yasal bosluklardan faydalanmasini engelleyecek sekilde konulmalidir ve
uygulamada asla taviz verilmemelidir.(Tiirkiye Miiteahhitler Birligi, 2005)

Boylece daha giivenli bir ortam olusmaktadir.

fhalenin yapilmasmnin kamu menfaati kadar miiteahhit firmalar icinde bazi faydalari
vardir. Bunlar varligimi siirdiirebilmek ve prestijini arttirmak gibi genis bir yelpazeyi
igcermektedir.

Insaat sektoriiniin getirisi olarak diger sektdrlerden bazi farkliliklar: vardir.

Bunlar; insaat sanayinde iiretim gezici, iiriin sabittir. Uretim yerinin isletme merkezinin
yaninda olmamasi, yonetimin etkinligini azaltan risk ve maliyeti arttiran bir etmendir.
Insaat isletmeleri mevcut proje disinda uzun vadeli faaliyet programlar1 yapamazlar.
Buna bagl olarak isleyis siirecinde daima belirsizlikler vardir. Sektore giris kolaydir,
sektorde calisan firmalarin biiylik ¢ogunlugu gecici olarak calisir ve sektér emek yogun
teknoloji gerektirir.(Uran, 2003.)

Bu caligmada sektordeki firmalarin, ihalelere teklif verirken nasil bir degerlendirme
sistemi gelistirmesi ve bunun gerekliligi iizerinde durulacaktir.

Insaat sirketleri de diger ticari isletmeler gibi hayatta kalabilmek icin is almak ve bu
islerden kar elde etmek isterler. Giiniimiizde artan rekabet ortaminda insaat sirketlerinin
bu amaca ulasabilmeleri daha da 6nem kazanmistir. Bu calismanin amaci, insaat

sirketlerinin is alma siirecinde dikkat etmeleri gereken noktalar1 belirlemek ve bunlarin



pratikte uygulanabilirligini belirlemektir. Bu arastirmanin bir diger amaci ise halen
ylkleniciler tarafindan genel olarak subjektif bir sekilde yapilan ihale bagvuru siirecinin
daha objektif kriterlerle degerlendirilmesi yoniinde yiiklenicilerin yararlanabilecegi bir
calismay1 ortaya koymaktir.

Bu c¢alismanin kapsami olarak; Tiirkiye’de faaliyet gosteren ve genelde kamu
thalelerine katilan kiiclik ve orta Olgekteki firmalar secilmistir. Bu firmalarin
secilmesindeki baslica amag gerekli verilere daha rahat ulasilmasidir. Kamu ihaleleri
secilerek genelde agik olarak izlenebilen bu tiir ihaleler i¢in karsilastirmalarin
yapilabilmesi amaglanmustir.

Bu tez calismasindaki hedefler:

e Literatlir taramasinin yapilmasi

e Hangi firmalarla goriismelerin yapilacaginin belirlenmesi

e Hazirlanacak veri tabani i¢in anket ¢alismasi yapilmasi; bu anket ¢alismasinda
dikkat edilecek konularin belirlenmesi, anket ¢aligmasinin yerine getirilmesi,

e Anket sonuglarinin degerlendirilmesi ve yiiklenicilere yardimeci olunabilecek

konularda sonuglara ulagabilmek.



2. ONCEKIi CALISMALAR

Teklif hazirlama hayati bir karar siirecidir. Ciinkii miiteahhitler varliklarin1 devam
ettirmek i¢in ihalelere katilmak zorundadir. Yiklenici firmalarin uygun olmayan bir
bedelle isi almas1 veya alamamasi yiiklenicilerin gelecegini tehlikeye atar. Sirketlerin
varligini siirdlirmelerinin yaninda ihale siireci 6nemli bir performans gostergesidir. Bu

sayede firma, sektor i¢inde ki giiclinii ve nerede oldugunu da ortaya koymaktadir.

2.1 ihaleye Giris

Farkli miiteahhitlerin isi alma arzulari, o andaki mali durumlar1 ve yiiklenmis
bulunduklar1 is miktarina gore degismektedir. Tiim is yapan firmalarin temel amact is
yapmaktir. Is yapabilmek icin, isi alabilmek, dolayistyla uygun bir teklif hazirlamak
gerekmektedir (Irkigatal, 2004). Oncelikle yiiklenici insaat firmalarini bekleyen,
yiiklenici ingaat firmalar1 agisindan aslinda iki esas karar verme problemi vardir. Bu
karar problemleri:
1.Uygun isi saptayabilmek.
2.Bu ise uygun teklif fiyat1 olusturabilmek (Dikbas, 1995).
Teklif daveti alindiginda veya ihalelere katilmak i¢in istekli olundugunda, yiiklenicinin
iist diizey yonetiminin ilk adimi projeyi firmanin fiyat hazirlamaya baglayip
baslamamasint  belirlemek agisindan incelemektir. Yani firmaya uygun isi
saptayabilmektir. Bu incelemede; firmanin teknik, mali ve yonetim kapasitesi, o giinkii
is glicii, gelecekteki is yiikii, piyasa kosullari, projenin yeri ve yapisi, mal sahibi ve o
anda teklif verilen projelerin sayis1 acisindan fiyatta basarili olma olasilig1 géz dniinde
tutulur (Uran, 2003). Isin ve projenin biiyiikliigiine gére uygun fiyatin belirlenebilmesi
icin hazirlanan teklif dosyalar1 toplam imalat bedelinin %1°1 gibi ciddi bir miktar
tutmaktadir (Irkigatal, 2004). Bu da ihaleye giris kararinin ciddi bir faaliyet oldugunun
gostergesidir.
Yiiklenicilerin ihaleye giris amaglarindaki muhtemel hedefleri sunlardir:

e Beklenen kart maksimum kilmak

e Yatirimin belli bir kismin1 geri almak

e Beklenen kayiplart minimum kilmak

e Rakiplerin karlarini minimum kilmak



Zararina dahi olsa ihaleyi kazanmak (Irkigatal, 2004).

Temel yaklasim, teklif edilen indirim orani ile ihaleyi alma arasinda dogrudan bir iliski

oldugu prensibine dayanmaktadir. Buradaki ‘Strateji problemi’ miiteahhidin kazanma

sansini maksimum kilan ve ayni zamanda en ¢ok kari1 saglayan teklifi bulmak olarak

ortaya koyulmustur. Biitliin ihale stratejisi modellerindeki hedef ise beklenen kari

maksimum kilmak, 6ngoriilen kar1 saptamaktir. Bu noktada ¢6ziime ulasilmasi gereken

problem ise hem ihaleyi kazanmak hem de teklif fiyatin1 diistirmemektir. (Uran, 2003)

2.1.1 Ihaleye Hazirlams Siireci

Firma yonetimi tarafindan ihaleye giris karar1 alindiktan sonra ihale dosyasi1 hazirlama

siireci baslar. Bu asamada {izerinde Onemle durulmasi gereken ve teklif kararim

etkileyeceginin diisiiniildiigli baz1 caligmalar vardir. Bunlar:

l.

Ihale dokiimaninin tam olarak alindig1 kontrol edilerek, dokiimandaki eksiklik
veya yetersizliklerin (varsa) siiratle mal sahibi veya yiikleniciyle temasa
gecilerek tamamlanmasinin saglanmasi.

Tiim ihale dokiimani, eki olan projeler, sartnameler, kesif cetvelleri gozden
gecirilerek projenin dogasi hakkinda genel bir fikrin edinilmesi.

Metraj cetvelindeki biiyiik maliyetli kalemlerin miktarlar ¢ikartilarak kabaca ne
tir bir ise teklif verileceginin saptanmasi. Birim fiyat1 mal sahibi tarafindan
Ongorilmiis olan igler veya kesif bedeli belli olan isler igin, detayli fiyat
aragtirmasinin yapilmasi.

Thale dokiimaninda kesif bedeli belirtilmeyen islerde, ana imalat kalemleri
kabaca fiyatlandirilip tutar deneyimlere dayali bir yiizdeyle carpilarak isin
yaklagik maliyetinin tahmin edilmesi. Ana is kalemlerinin, imalat miktarlarinin
ve isin mertebesinin bilinmesi, ihale dokiimaninin gerceke¢i olarak kontrol
edilebilmesinin saglanmasinda 6nemli etkenlerdir.

fhale dokiimanlar1 firma yetkililerince dikkatle okunup, tip sozlesmelerde
bulunmayan 6zel maddelerin bir dokiimii kendi iginde c¢eligkileri olmasi
durumunda bu noktalar raporlandirilmalidir. Saptanan c¢eliskiler agikliga
kavusturulmak iizere firma iist diizey yetkilileri tarafindan mal sahibi ile gerekli

goriismeler yapilmalidir (Irmak, 1999).



2.1.2 ihale Dokiimaninin Kontroliinde Not Alinmas1 Gereken Konular

Ihale dokiimani istekli tarafindan alindiktan sonra asagidaki unsurlar dikkate

alinmalidir. Bunlar:

Isin tipi

Isin biiyiikliigii (projenin ihale degeri)

Proje siiresi

Yapim siiresi

Kesfe esas ana kalemler

Insaat dmriince gerekecek finansal kaynaklar,

Teminat degeri ve siiresi, sigorta sartlari,

Hakedis 6deme kosullari, avans durumu, sézlesmenin kuru ve parite konusu
Vergi konular1

Projeyi tamamlamak i¢in gerekli olan is giicii ve makine ekipmanin yeterliligi ve
projede kullanilabilirligi.

Is miktarlaridaki artma-azalma limitleri

Yeni birim fiyatlarin belirlenme esaslari

Alternatif teklif olanag1 ve onay1

Firmanin kullandig1 teknolojinin igin yapim metoduna uygunlugu

Isin siirekliligi

Risk faktorleri ve dagitimi

Mal sahibi organizasyonun giivenilirligi ve deneyimi

Idari ve teknik sartnamelerin icerigi ve detay derecesi

S6zlesme ve sartnamedeki belirsiz noktalar

Teklif hazirlama siiresinin yeterliligi

Eskalasyon uygulamasi ve ihzarat 6denecek malzemeler

Yiiklenicinin yan kuruluslarinin ise saglayabilecegi is kapasitesi

Firmanin devam eden projeleri

Santiyenin yeri, topografik ve zemin oOzellikleri, kurulusu, ulagimi, depolama
sorunlari, glivenligi ve ayni bolgede firmanin tamamladigi veya devam eden
projeler

Ihaleye katilacak rakip firmalarin politikalart



e Proje tasarim derecesi
e Birim fiyatlara dahil olan tutarlar

e Kesfin herhangi bir standart formata uygunlugu (Irmak, 1999).

2.1.3 Ihaleye Katilacak Firmalarin Maliyet Ogeleri

Yiikleniciler ihaleye katilmak i¢in olumlu karar alip gerekli dokiimani inceledikten
sonra ihale dosyas1 hazirlama faaliyetine girerler.
Ihale dosyas1 hazirlayan firmalarm teklif ¢alismasi yaparken géz 6niinde bulundurmasi
gereken bazi maliyetler vardir. Bunlar:

e Santiye yerlesim maliyeti

e Dolaysiz ekipman maliyetleri

e Dolaysiz malzeme maliyetleri

e Dolaysiz iscilik maliyetleri

e Tagseronlara yaptirilacak islerin maliyetleri

e Diger maliyet ve giderleri (Benligiray,1981; Uran 2003’den).

2.1.4 Thale Dosyasimin Hazirlanmasi

Thale dosyalar1 hazirlanirken maliyetlerin hazirlanmasinda asamali bir yol izlenebilir.
Bu konuda 6n ¢alisma olarak;

Ana pozlarin miktarlar1 belirlenip buradan hareketle projenin yaklasik maliyeti
hesaplanir. Alt yiikleniciye devredilecek is paketleri belirlenir. Satin alinmasi gerekli
malzeme miktarlart belirlenir. Teslim i¢in aranan sartlar belirlenir. Yapilmasi gerekli
olan proje degisikliklerine bakilir (Irmak, 1999).

Bu calismalar kisa siirede gerceklestirme yontemi olarak o6rnek bir yol olarak su
onerilebilir; Oncelikle en yakin tarihte aym veya benzer ihtiyaglarin, benzeri
kuruluglarca hangi bedel iizerinden ihale edildigine bakilir. Uzman ve bilirkisilerden
fiyatlar alinip benzer pozlarin maliyeti ¢ikarilir (Isiker,1999). Saptanan is miktarlarini
fiyatlandirmak icin global maliyet verileri kullanilarak tiim proje ve her is paketi i¢in
yaklasik bir maliyet hesaplanir. Bir 6n ingaat programi veya isin ana taslagi yaratilir.
Satin alinmasi gerekli malzeme miktarlari, sartnamede aciklandigt ve kesifte

tanimlandig1 pozu gosterir sekilde listelenir.



Ayrica ihale dosyasi hazirlanirken bir kontrol listesi olusturulmalidir. Bu sekilde
eksiklerin kontrolii kolayca yapilabilir. Bu listede su bilgiler yer alir:

e Basvuru mektubu

e Dosya alindi makbuzu

e Adres beyani

e Ticaret odasi belgesi

e Imza sirkiileri

e Son durum ticaret sicil belgesi

e Taahhiitname

e Gegicl teminat

o Teklif mektubu

e Vekaletname

e Is ortaklig1 beyannamesi

e Alt yiiklenici beyant

e Yerli istekli belgesi

e Taahhiitname

e Ortaklik hisse beyan1

e Referans mektubu

¢ Bilanco ve gelir tablosu

e Teknik personel taahhiitnamesi

e s yeri gdrme belgesi

e Yapi araglar1 taahhiitnamesi

e Benzer is belgesi

e [SO9001 ve akredite

e [SO14001 ve akredite

e OHSAS 18001

e Zeyilname

e Imzali onayli sartname

e Diger kontroller

e Tarih kontrolii

e Imza kontrolii



e Kase kontrolii

e Ihale kayit numarasi kontrolii

e Idare ad1 kontrolii

e isin ad1 kontrolii

e Alman belgelerin tarih kontrolii

e Noter onay1 aslina uygundur serhi tasiyacak dosya kopyasi

2.1.5 ihale Stratejileri

Uygun bedelle isteklilerin isi alabilmesi amaciyla bazi stratejiler izlenmektedir.
Yiiklenicilerin kendileri i¢in uygun olan ihale stratejisini gelistirmesi i¢in vurgulanmasi
gereken bazi onemli noktalarda oldugu asikardir. Bunlar:

Diisiik teklif veren istekli olmak genellikle arzu edilmez. Bu kisiler genellikle iflasa ilk
gidenler olurlar. Diislik teklif veren isteklileri iflas etme konusunda genellikle yiiksek
teklif verenler izler. Cilinkii yiiksek kar etmeyi denemek hicbir is alamamak sonucunu
dogurabilir. Kar etmenin yegane yolu ise her ise belli bir karla teklif vermektir.

Bunun yaninda sadece is yapmus olmak icin is yapmak pek dogru degildir. Is yapmanin
gayesi kar etmektir ve higbir is hacmi ortalama bir karin yerini tutamaz.(Korkmaz,
2004)

Sadece is yapmak i¢in firmanin kendi is hacminin altinda bir ihaleye girmesi baska
firsatlar1 kagirmasimma neden olabilir. Bu da ihaleye giris kararim1 veren kademenin

yapmis oldugu tercihlerin firmanin gelecegi i¢cin 6neminin gostergesidir.

2.2 Teklif Hazirlama Siireci

Teklif hazirlama siirecinin amaci, bir¢ok is kaleminden olusan projeler i¢in en gergekgi
maliyeti 6ngérmek, bu asamalarda gergekci ve dogru varsayim ve kabuller yaparak,
planlama departmaninin maliyet yonetim siireci islemlerini daha diizenli yiirlitmesinde
etkin olmaktir. ihale oncesi planlanan maliyet ile gerceklesen maliyet arasindaki
sapmalarin en az olmasi planlamanin ve projenin basarisinin gostergesidir (Irkicatal,
2004).

Genel olarak yiikleniciler yeterince diisiik teklif sunarsa isi kolayca alacagina kendini

inandirir. Ama diisiik teklif verdiginde de muhtemelen az kazanir. Yiiksek teklif verdigi



durumda ise isi alma olasilig1 ¢ok az olur. Coziim ise sOyledir: Teklifi ayn1 zamanda kar

edecek kadar ytiksek, isi alacak kadarda diisiik tutmaktir (Korkmaz, 2004).

2.2.1 Teklif Verme Stratejisi

Teklif hazirlama yiikleniciler tarafindan 6nemsenmesi gereken bir siiregtir. Clinkii isi
alip almamak biiyilk oranda bu siire¢ i¢indeki firma davranislartyla baglantilidir.
Yiikleniciler genelde teklif verirken kendilerince birer strateji belirlemislerdir. Bu
stratejiler ise genelde o anki is i¢in tasarlanan, deneyimlere dayali yontemlerdir.

Ihalenin temelini iki ana unsur olan hesaplama ve teklif olusturmaktadir. Bu
yiikleniciler tarafindan gerceklestirilen iki 6nemli islevdir. Nihai teklif fiyatina varmak
icin alinmasi gereken kararlarin ¢ogu, tecriibe ve sezgiye dayanmaktadir. Bir projenin
tahmini bedeline eklemek {izere dogru marj veya kar haddi ilizerinde karar vermek
yiiklenici i¢in en zor kararlardan biridir (Uran, 2003). Teoride ve pratikte uygulanan
genel ilke sozlesmenin, orgiitii karli bir bicimde gergeklestirmesini saglayacak sekilde
fiyatlandirilmasi ve yonetilmesidir.

Yiikleniciler i¢in uzun vadede teklif verme stratejisi, asagidaki hedeflerin belirlenmesi
olarak 6zetlenebilir.

e Isin tiirii, sézlesmenin biiyiikliigii ve cografik bolge bakimindan uygun bir pazar
saptamak.

e Ekonomik smirlar igerisinde firmanin insaat hizi ve kalitesi gibi konularda
prestij yaratmak.

e Ciro igin belirlenmis hedefleri korumak

e Sirketin performansini degerlendirmek ve bunu rakiplerle karsilagtirmak.

e Bir projenin finansal performansini teklif verme asamasinda tahmin edilen
maliyetlerle karsilastirmak (deneyim) (Brook,1993;Uran 2003 ten).

O anki proje i¢in degerlendirdigimizde ise teklif vermedeki stratejiler sunlardir:

e Projedeki kar1 maksimize etmek

e Firma sermayesinin geri doniislimiinii hizlandirmak

e Zarari en aza indirmek.

e Firmanin {iretim yapmasini ve isgiicii istthdam etmesini saglamak

e Prestij projeleri iistlenerek igveren ve yoneticiler iizerinde kisisel statii yaratmak.
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e Gelecekte bircok is i¢in potansiyel is kaynagi olabilecek mal sahibi ve
girisimleri kazanmak.

e Yeni bir cografi bolgeye giris yapmak (Harrison,1981;Uran 2003’ten).

2.2.2 Teklif Verme Asamasinda Olan Yiiklenici i¢in Risk Kaynaklan

Yiiklenici insaat firmalar1 i¢in risk faktorleri de cesitlidir. Bunlar firmalarin elinde
olmayan riskler olabildigi gibi firmalardan kaynaklanan risklerde olabilir (Dikbas,
1995).
Teklif verme asamasindaki yiiklenici i¢in risk kaynaklar su sekildedir:

e ihale hazirlama departmani tarafindan hazirlanan tahmin raporu

e Taslak sozlesme

e Sozlesme riskleri ve sdzlesme eklerinin yeterlilik diizeyi

e Alt yiiklenicilerle ve malzeme saticilariyla yapilacak sdzlesmeler

e Teknik ve idari kilit personel gereksinimi

¢ Firmanin ig yogunlugu

e Pazar kosullari, finansal ve ekonomik belirsizlikler.

o Sozlesme taraflar ve taraflara iligkin belirsizlikler(Irmak, 1999)

e Proje ile ilgili belirsizlikler

e Tasarim ve boyutlandirma kusurlari

e Sosyal, hukuki, politik ve idari konulardaki belirsizlikler

e Dogal felaketler ile 6ngoriilmeyen is, hava ve zemin kosullar1 (Korkmaz,2004).
Insaat sektoriiniin hizl1 gelismesine paralel olarak bu sektdrde ¢alisan firma sayisinin
artmasi, teknik acidan yetersiz olan firmalarin varligimi siirdiirebilmek icin ¢ogu kez
minimum indirim teklif etmelerine, bu tekliflerin ise maliyetleri bile karsilayamamasina
ve bu sebeple de planlanan yatirimlarin gecikmesine ve maliyet artislarina sebep
olmaktadir.
Cogu kez haksiz rekabet sayilabilecek teklifler konuya teknik yaklasan bir¢ok firmanin
isi alamamasina veya is alabilmek i¢inde tekliflere ayak uydurmak zorunda kalmasina

sebep olmaktadir (Isiker,1999).
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2.2.3 Rekabete Dayanan Teklif Verme Stratejileri

Insaat endiistrisindeki rekabet sistemi ile ilgili ilk tahmin 1956’da Friedman ile
baslamustir. 11k olarak teklifte dngériilen kar ile ihalenin kazanilmasi arasindaki iliskiyi
ortaya koymustur. Burada amac¢ miiteahhidin ihaleyi kazanabilmesi i¢in teklifinin diger
biitiin rakip tekliflerden diigiik olmasi prensibinden hareket ederek, rakiplerinin gegmis
ihalelere ait verilerinden yararlanarak miiteahhidin rakiplerini yenme ihtimalini tek tek
bulmaktir (Gencer, 2002).
Rekabetci stratejinin amact; sirketin sektorde rakip gliglere karsi kendisini en iyi sekilde
savunabilecegi bir yer bulmaktir. Bu savunma ancak firmanin asagida siralanan rakip
giiclerin ve kendi pazarmin dogasmi dikkatle inceleyip kesfetmesi halinde
gerceklesebilir.

e Tedarikg¢i firmanin pazarlik giicii

e Alicilarin pazarlik giicii

e Secktore yeni giren firmalarin tutumlari

e Uriiniin yerine gecebilecek diger iiriinlerin durumu

e Mevcut firmalar arasindaki rekabet(Uran, 2003)

Rekabet ortamindaki firmalarin rakiplerinin analizini yapmasi gerekmektedir. Bunun
amact;
1. Firmalarin yapmasi muhtemel strateji degisikliklerinin dogas1 ve basari
profilinin olusturulmasi.
2. Diger firmalarin baslamasi muhtemel karli stratejik adimlara her bir rakip
firmanin verecegi karsilik.
3. Meydana gelebilecek sektorel degisikliklerin diizenlenmesine her rakibin
gosterecegi muhtemel reaksiyonun incelenmesi (Parter, 1980;Uran 2003’ten).
Insaat sektoriiniin getirisi olarak meydana gelen iiriin aym oldugundan firmalarin birbiri
ile rekabet etmesi i¢in fazla segenekleri kalmamaktadir. Rekabet avantaji elde etmek
icin sadece iki temel stratejinin oldugu ortak bir saptamadir. Bunlar maliyet ve
farklilagmadir.(Siner,1981;Uran 2003’ten)
Farklilagmay1 saglayan unsurlar soyledir:
e Teklif hazirlama departmaninin ¢alisma prensibi

e Miisteri profili
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e Projenin yurt icinde ve yurt diginda olmasi

e Ihale dokiimanlarinda noksan veya belirsiz hususlarin olup olmamasi

e ihale siiresinin yeterli olup olmamasi

e Uyulmasi gereken kanun ve vergilerin durumu

e Daha Once yapilan islere ait gilincel iscilik ve fiyat analizlerinin bulunup

bulunmamasi

e Ust kademe yoneticilerin istekleridir.
Maliyetteki farklilagma ise firmanin isi isteme derecesine gore degisebilmektedir.
(Uran,2003).
Bununla birlikte yiiklenici miisteriye daha kisa yapim siiresi, i kalitesi ve iyi miigteri-
yiiklenici iligkileri gibi geleneksel hizmetler disinda gesitli hizmetler sunabilir. Bunlar
tasarim ve yapim-yOnetim yiikleniciligi, proje yoOnetimi, finansal paketler, yapinin
ekipman ve tefrisinin saglanmasi gibi hizmetler olabilir. (Dikbas, 1995)
Rekabetci teklif yontemiyle calisan sektdrde fiyatlar proje bazinda ayarlanir. Rekabetci
bir piyasadaki en onemli rekabet giiclerinden biri, diger miiteahhitlerin fiyatlarini ne
kadar asagiya ¢ekmek istedikleri konusudur.
Insaat sektoriiniin bilyiik ¢ogunlugunda bir projenin fiyati o bdlgede mevcut olan
islerinin miktarinin belirledigi gercegi genel olarak bilinmektedir. Sektorde genellikle
diistik teklifi veren firmanin ihaleyi kazandig1 rekabetci teklif yontemiyle calisiimasi
nedeniyle teklif fiyati proje bazinda ayarlanir. Rekabetci teklifte firmalar tam olarak
ayni seyi satmazlar.(Uran, 2003) Ciinkii rekabet i¢in firmalar kendilerince fedakarlik
yapmak zorunda kalirlar. Fedakarliklarinin hangi konuda ve ne miktarda olacagi

tamamen firmanin kendisine baghdir.

2.2.4 Fiyatlandirma Stratejisi

Ihalenin alt sinir1, proje maliyet kesfi tarafindan belirlenir. Her miiteahhit diisiik teklif
veren olma sansinin, teklifi ile direkt alakali oldugunu bilir. Verilen teklif tutarinin
getirisi olarak olusabilecek iki u¢ durum vardir. Bunlardan birincisi; miiteahhit asiri
diisiik teklif verdigi takdirde isi alacagindan emindir. Fakat neredeyse hi¢ kar yoktur.
Diger durumda ise asir1 yiiksek teklifle biiylik bir kar kesindir ama isi alma olasilig1
stfirdir. (Pork ve Chapin, 1992)

Makul olan; bu iki durumu g6z 6niine alarak uygun olabilecek bir fiyat belirlemektir.
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Teorik olarak fiyatlandirma stratejisi biiylik Ol¢iide miiteahhidin = ge¢misteki
performansiin dogru bir bigimde analiz edilmis olmasina baghdir. Fiyatlandirmadaki
amag;

1. Isin kazanma sansim belirlemek(o anki is icin)

2. Isin kazanma sansim arttirmak (gelecege yonelik isler igin)

3. Beklenen kar1 maksimum etmek

4. Gergekgi olmayan diisiik fiyatlarla herhangi bir proje iistlenildiginde beklenen zarari
en aza indirmek.

5. Almacak risk diizeyi i¢in uygun bir kazang gerceklestirmek.

6. Sermaye biiylimesini saglamak

7. Diizgiin bir is yiikii saglamak (Griffis,1994;Uran 2003 ten)

2.3 insaat Thalelerinde Uygun Bedel

4734 sayih Kamu ihale Kanununa gore ihalesi yapilacak isin ozelliklerine uygun,
kaliteli zamaninda ve makul bir karla yapilmasi asil amag olarak diistiniilmiistiir.

Yine ayni yasaya gore ekonomik ac¢idan en avantajli teklifin sadece en diisiik fiyat
esasina gore belirlenmesinin miimkiin olmadig1 durumlarda, isletme ve bakim maliyeti,
maliyet etkinligi, verimlilik kalite ve teknik deger gibi fiyat disindaki unsurlarda dikkate
alinarak belirlenir.(Irkicatal, 2004)

Ihale bedeli, ihale i¢in miiteahhit tarafindan belirlenen, o is i¢in proje ve sartnamelerine
uygun olarak yapilmasi ic¢in gerekli is giicli, malzeme, ekipman, kontrol islerini ve
miiteahhit karin1 kapsayan genel bir toplamdir.

Teklif verilen her proje i¢in rakip yiiklenicilerin verdikleri fiyatlar analiz edilirse,
rakiplerin benimsedigi kar marji diizeylerinin grafigini ¢izmek ve yeni bir projede
bilinen rakipleri yenerek kar marjini tireten bir model olusturmak miimkiindiir.

(Uran, 2003)



14

3.MATERYAL VE YONTEM

Bu caligmada, literatiir bulgularindan yola ¢ikarak ingsaat sektoriinde yiiklenicilerin
ithalelere teklif verirken nasil bir degerlendirme sistemi gelistirdigini belirleyebilmek
icin yliklenici ingaat firmalar1 ile goriisiilerek anket calismasi yapilmistir. Bu sayede

yiiklenicilerin bu stiregteki dncelikleri belirlenmeye ¢alisiimistir.

3.1 Materyal

Calismaya esas olan verilerin elde edilebilmesi i¢in kullanilan kaynak orta ve kiiclik
Olcekli ingaat yiiklenici firmalaridir. Malatya, Mersin ve Ankara merkezli olan bu

firmalarla ¢alisma yapilirken kullanilan sorular ek olarak verilmistir.

3.2 Yontem

Calisma kapsaminda oncelikle firmalar yapmis olduklar islerin 6zelliklerine ve teklif
verirken etkin olan kademeye gore analiz edilmistir. Yiikleniciler i¢in dnemli olan
etmenler sorulara verilen cevaplarin degerlendirilerek etkenler arasinda siralama
olusturulmustur. Yiklenicilerin genel o&zellikleri i¢inde yer alan firmada calisan
personel sayisi ile firma santiye sayisinin ylkleniciler i¢in 6nemli olan etmenler
arasinda nasil bir baginti oldugunu belirleyebilmek acisindan korelasyon

olusturulmustur.

3.2.1 Korelasyon ve Korelasyon Analizinin Yapilmasi

Korelasyon, iki veya daha fazla degisken arasindaki iliskidir. Iki degisken arasindaki
iliski, dogrusal olabilecegi gibi egriselde olabilir. Degiskenler arasindaki iliskinin
derecesini gosteren katsayiya korelasyon katsayisi adi verilir ve bu katsayr ‘r’ ile
gosterilir. Bu katsaymin degeri -1 ve +1 arasinda degisir. Katsaymin sifir olmasi iki
degisken arasinda iliskinin olmadigini gosterir. Eger iki degisken arasindaki ayni yonde,
yani iki degiskene ait veri ¢ifti birlikte artiyor ise katsayr pozitif (+); degiskenler
arasindaki iligki ters, yani veri ciftinden birisi artarken digeri azaliyor ise katsay1 negatif

cikar.(Isik, 2006)
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4. ARASTIRMA BULGULARI VE TARTISMA
4.1 Firmalarm Genel Ozellikleri

Bu tez kapsaminda 65 adet anket dagitilmig bunlarin 20 tanesinin geri doniisii olmustur.
Bunlarin bir kismi posta yoluyla, bir kismi elektronik postayla bir kismi ise birebir
goriisiilerek verilere ulagiimistir.
Arastirmaya katilan firmalarin yaptiklari ig tiirleri sdyle belirlenmistir:

e Konutlar

e Saglik yapilar

e idari yapilar

e Egitim yapilar

e Diger
Aragtirmaya katilan firmalardan 10 tanesi sadece iist yapi islerinde, 5 tanesi hem alt hem
de ist yapi1 islerinde, 3 tanesi yol ve iist yapi islerinde, 2 tanesi ise mekanik islerde
deneyimlidir.
Mevcut santiye sayilarina gore grupladigimizda;

e 3 firma 1 santiye

e 6 firma 2 santiye

e 2 firma 3 santiye

e 2 firma 4 santiye

e 3 firma 5 santiye

e 1 firma 6 santiye

e 1 firma 7 santiye

e 1 firma 8 santiye

e 1 firma 12 santiyeye sahiptir.
Firmalarin karar verme kademelerine goz attigimizda bu firmalarin tiglinde karari
merkez miihendisleri ve genel midiiriin birlikte vermektedir. Alt1 tanesinde kararin
genel miudiir tarafindan verildigi, tigiinde genel midiir ve yonetim kurulunun birlikte
etkin oldugu, bes tanesinde yonetim kurulunca karara baglandigi, bir tanesinde
kesifcilerin, bir tanesinde merkez miihendislerinin ve yine bir tanesinde merkez

miithendisleri ve yonetim kurulunun birlikte etken oldugu goriilmiistiir.



TOPLAM PUAN

Sekil 3.1 ihaleye Kararin Verildigi Kademe

4.2 Anket Sorular1 ve Elde Edilen Bulgular

Anket sorularina verilen cevaplara gore analiz ettigimizde su sonuglar ¢ikmustir:

1. Isin tiirii ihaleye giris karariniz1 etkiler mi?

12

10

VERILEN PUAN
o

ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.2 Isin Tiiriiniin ihaleye Giris Kararmna Etkisi

Soruya 11 firma 10 puan, 1 firma 9 puan, 5 firma § puan, 3 firma 7 puan vermistir. Bu

sorunun ortalamasi 9.00, standart sapmas1 1.21’dir.
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2.1sin kesif bedeli isi alma kararmizi etkiler mi?

12

10

VERILEN PUAN
o

ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.3 Isin Kesif Bedelinin Ihalelere Giris Kararina Etkisi

5 firma 10 puan, 3 firma 9 puan, 5 firma 8 puan, 3 firma 7 puan,1 firma 6 puan,1 firma

4 puan 1 firma 1 puan vermistir. Ortalama 7.50, standart sapma 2.70’dir.

3. Is icin istenilen teminat miktar1 ihaleye giris kararimzi etkiler mi?

12

10

VERILEN PUAN
o

ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.4 Is I¢in Istenilen Teminat Miktarinin Thalelere Giris Kararna Etkisi
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3 firma 10 puan, 1 firma 9 puan, 1 firma 8 puan, 2 firma 5 puan, 2 firma 4 puan, 2
firma 3 puan, 3 firma 2 puan, 6 firma 1 puan vermistir. Ortalama 3.70, standart sapma

3.16’dur.

4. Projenin 6nem (prestij) derecesi ihaleye giris kararinizi etkiler mi?

12

10

VERILEN PUAN
(o))
\

\
\
\
\
\
\
\
\
\
\
\
I

ABCDEFGHIiJKLMNOPRSTWU
FIRMALAR

Sekil 3.5 Projenin Prestij Derecesinin ihalelere Giris Kararma Etkisi

7 firma 10 puan, 1 firma 9 puan, 3 firma 8 puan, 3 firma 7 puan,3 firma 5 puan, 1 firma
4 puan, 1 firma 3 puan, 1 firma 2 puan vermistir. Ortalama 7.40, standart sapma

2.60°dr.
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5. Thaleye ¢ikarilacak is ile ilgili tecriibeniz ihaleye giris kararinizi etkiler mi?

12

10

VERILEN PUAN
o

ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.6 Is ile lgili Tecriibenin Thalelere Giris Kararina Etkisi

6 firma 10 puan, 3 firma 9 puan, 4 firma 8 puan, 2 firma 7 puan, 1 firma 6 puan, 1 firma
5 puan, 2 firma 2 puan, 1 firma 1 puan vermistir. Ortalama 7.45, standart sapma

2.87°dir.

6. Thalenin yapilis sekli ihaleye giris kararimizi etkiler mi?

12

10

VERILEN PUAN
o

ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.7 Ihalenin Yapilis Seklinin Ihalelere Giris Kararina Etkisi
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3 firma 10 puan, 1 firma 9 puan, 3 firma 8, 3 firma 7 puan, 3 firma 6 puan, 2 firma 5
puan, 1 firma 4 puan, 2 firma 2 puan, 2 firma 1 puan vermistir. Ortalama 6.10, standart

sapma 2.90’dir.

7. Projenin detaylilik derecesi teklif verme kararimizi etkiler mi?

12

10

VERILEN PUAN
o
1
\
\
\
\
I

0 [

ABCDEFGHIiJKLMNOPRSTWU
FIRMALAR

Sekil 3.8 Projenin Detay Derecesinin Thalelere Giris Kararina Etkisi

2 firma 10 puan, 2 firma 9 puan, 4 firma 8 puan, 2 firma 7 puan, 2 firma 6 puan, 1 firma
5 puan, 1 firma 4 puan, 1 firma 3 puan, 4 firma 2 puan, 1 firma 1 puan vermistir.

Ortalama 5.85, standart sapma 3.00’dur.
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8.Santiyenin firma merkezine uzakligi ihaleye girig kararinizi etkiler mi?

12

10

VERILEN PUAN
o

ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.9 Santiyenin Firma Merkezine Uzakligiin Ihalelere Giris Kararma Etkisi

1 firma 10 puan, 3 firma 8 puan, 2 firma 7 puan, 2 firma 6 puan, 3 firma 5 puan, 1 firma
4 puan, 3 firma 3 puan, 4 firma 2 puan, 1 firma 1 puan vermistir. Ortalama 4.85,

standart sapma 2.58’dir.

9.Santiyenin bulundugu yerin iklim ve topografik ozelliklerin durumu ihaleye giris

kararinizi etkiler mi?

12

10

VERILEN PUAN
o

ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.10 Iklim ve Topografik Ozellikler
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3 firma 10 puan, 1 firma 9 puan, 6 firma 7 puan, 2 firma 6 puan, 3 firma 5 puan, 1 firma
4 puan, 2 firma 3 puan, 1 firma 2 puan, 1 firma 1 puan vermistir. Ortalama 6.05,

standart sapma 2.61’dir.

10. Is yapilacak idare ihaleye giris kararmiz etkiler mi?
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ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.11 Is Yapilacak Idarenin Ihalelere Giris Kararma Etkisi

1 firma 10 puan, 2 firma 8 puan, 5 firma 7 puan, 2 firma 6 puan, 4 firma 5 puan, 3 firma
3 puan, 1 firma 2 puan, 2 firma 1 puan vermistir. Ortalama 5.30, standart sapma

2.47°dir.
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11. Yeni bir igveren ile is yapacak olmak ihaleye giris kararinizi etkiler mi?

12

10

VERILEN PUAN
o

ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.12 Yeni Bir isveren ile Is Yapacak Olmanin ihalelere Giris Kararma Etkisi

1 firma 10 puan, 1 firma 9 puan, 6 firma 7 puan, 1 firma 6 puan, 7 firma 5 puan, 2 firma

2 puan, 2 firma 1 puan vermistir. Ortalama 5.35, standart sapma 2.37’dir.

12. Firmanizin mali durumu ihaleye giris kararinizi etkiler mi?

VERILEN PUAN

ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.13 Firmanm Mali Durumunun fhalelere Giris Kararina Etkisi



3 firma 10 puan, 2 firma 9 puan, 4
5 puan, 1 firma 4 puan, 1 firma
standart sapma 2.84’tlir.

13. Yapilacak isin siiresi ihaleye gi
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firma 8 puan, 1 firma 7 puan, 3 firma 6 puan, 3 firma

2 puan, 2 firma 1 puan vermistir. Ortalama 6.40,

ris kararinizi etkiler mi?

VERILEN PUAN

A B CDETFGH

i J KLMNOPRSTWU
FIRMALAR

Sekil 3.14 Yapilacak Isin Siiresinin Thalelere Giris Kararma Etkisi

4 firma 9 puan, 1 firma 8 puan, 4 firma 6 puan, 3 firma 5 puan, 3 firma 4 puan, 2 firma

3 puan, 3 firma 2 puan vermistir. Ortalama 5.35, standart sapma 2.43tiir.

14. Ulkenin ekonomik durumu teklif verme kararimizi etkiler mi?

12

10

VERILEN PUAN

A BCDETFGH

i J KLMNOPRSTWU

FIRMALAR

Sekil 3.15 Ulkenin Ekonomik Durumunun fhalelere Giris Kararina Etkisi
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3 firma 10 puan, 3 firma 9 puan, 2 firma 8 puan, 3 firma 7 puan, 1 firma 6 puan, 3 firma
5 puan, 3 firma 4 puan, 2 firma 3 puan, 3 firma 2 puan vermistir. Ortalama 6.45,

standart sapma 2.74’tlir.

15.Ulkenin siyasi durumu ihaleye giris kararimizi etkiler mi?

12
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ABCDEFGHIiJKLMNOPRSTWU
FIRMALAR

Sekil 3.16 Ulkenin Siyasi Durumunun ihalelere Giris Kararina Etkisi

3 firma 10 puan, 4 firma 9 puan, 1 firma 8 puan, 2 firma 7 puan, 2 firma 6 puan, 4 firma
5 puan, 1 firma 4 puan, 1 firma 3 puan, 1 firma 2 puan, 1 firma 1 puan vermistir.

Ortalama 6.50, standart sapma 2.74 tiir.
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16. Firmanizin teknik kadrosu ihaleye giris kararinizi etkiler mi?

12
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VERILEN PUAN
o
1
\
\
\
\

FIRMALAR
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Sekil 3.17 Firmanin Teknik Kadrosunun Ihalelere Giris Kararina Etkisi

4 firma 10 puan, 1 firma 9 puan, 2 firma 8 puan, 6 firma 7 puan, 1 firma 6 puan, 4 firma

5 puan, 1 firma 3 puan,1 firma 1 puan vermistir. Ortalama 6.85, standart sapma 2.41’dir.

17. Firmanizin makine parkinin durumu ihaleye giris kakarinizi etkiler mi?

12
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VERILEN PUAN
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FIRMALAR

Sekil 3.18 Firmanin Makine Parkinin ihalelere Giris Kararina Etkisi

3 firma 10 puan, 1 firma 9 puan, 4 firma 8 puan, 2 firma 7 puan, 2 firma 6 puan, 2 firma

5 puan, 2 firma 4 puan, 2 firma 3 puan,]l firma 2 puan, 1 firma 1 puan vermistir.

Ortalama 6.20, standart sapma 2.75°dir.
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18. Isin mevcut personel disinda yeni personel istihdami gerektirmesi ihaleye giris

kararinizi etkiler mi?

-
o

VERILEN PUAN
O 2N WA O N ®©

ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.19 Yeni Personel Istihdaminin ihalelere Giris Kararina Etkisi

1 firma 9 puan, 1 firma 8 puan, 2 firma 7 puan, 3 firma 5 puan, 2 firma 4 puan, 1 firma

3 puan,4 firma 2 puan, 4 firma 1 puan vermistir. Ortalama 3.55, standart sapma 2.61 dir.

19. Teklif bilgilerinin detayli olmasi teklif verme kararinizi etkiler mi?

VERILEN PUAN

ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.20 Teklif Bilgilerinin Detayli Olmasinin Ihalelere Giris Kararina Etkisi
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1 firma 10 puan, 1 firma 9 puan, 2 firma 8 puan, 4 firma 7 puan, 2 firma 6 puan, 2
firma 5 puan, 3 firma 3 puan, 2 firma 2 puan, 2 firma 1 puan vermistir. Ortalama 5.20,

standart sapma 2.71’dir.

20. Teklif sonrasinda isin alinmamasinin getirecegi maliyet ihaleye giris kararmizi

etkiler mi?

12

10 M

VERILEN PUAN
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ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.21 Isin Alinmamasinin Getirecegi Maliyetin Ihalelere Giris Kararina Etkisi

1 firma 10 puan, 1 firma 9 puan, 1 firma 8 puan, 2 firma 7 puan, 3 firma 6 puan, 3
firma 5 puan, 5 firma 3 puan, 2 firma 2 puan, 2 firma 1 puan vermistir.

Ortalama 4.75, standart sapma 2.61 dir.
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21. Rakip firmalarin ihaleye girmesi ihaleye giris kararinizi etkiler mi?

VERILEN PUAN
O -~ N W A OO N ® ©

ABCDEFGHI JKLMNOPRSTWU
FIRMALAR

Sekil 3.22 Rakip Firmalarin haleye Girmesinin Ihalelere Giris Kararina Etkileri

2 firma 8 puan, 3 firma 6 puan, 2 firma 5 puan, 2 firma 4 puan, 3 firma 3 puan, 2 firma

2 puan, 6 firma 1 puan vermistir. Ortalama 3.55, standart sapma 2.37 dir.

22. Isverenin mali giicii ve hakedis 6deme sartlarmin durumu ise giris kararinizi nasil

etkiler?

12

10

VERILEN PUAN
o

ABCDEFGH I JKLMNOPRSTU
FIRMALAR

Sekil 3.23 Isverenin Mali Giicii ve Hakedis Odeme Kosullarmnin Ihalelere Giris

Karara Etkileri
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7 firma 10 puan, 2 firma 9 puan, 3 firma 8 puan, 1 firma 7 puan, 3 firma 6 puan, 1
firma 5 puan, 1 firma 4 puan, 2firma 2 puan vermistir. Ortalama 7.50, standart sapma
2.67°dir.

Sorulara verilen puanlara gore Onem derecelerine gore bir siralama yaparsak
yiikleniciler i¢in bu etkenlerin nem dereceleri su siralanmaktadir:

1.1haleye ¢ikarilacak isin tiirii

2 Isin kesif bedeli

3.Isverenin mali giicii ve hakedis 6deme kosullart

4 Thaleye ¢ikarilacak is ile ilgili tecriibe

5.Projenin prestij derecesi

6.Firmanin teknik kadrosu

7.Ulkenin siyasi durumu

8.Ulkenin ekonomik durumu

9.Firmanin mali durumu

10.Firmanin makine parkinin durumu

11. ihalenin yapilis sekli

12.Santiyenin bulundugu yerin iklim ve topografik 6zellikleri

13.Projenin detaylilik derecesi

14.Yeni bir igveren ile is yapacak olmak

15.Yapilacak isin siiresi

16.Is yapilacak idare

17.Teklif bilgilerinin detayli olmasi

18.Santiyenin firma merkezine uzakligi

19.Teklif sonrasinda igin alinmamasi durumunun getirecegi maliyet

20.1s icin istenilen teminat miktar

21.1sin mevcut personel disinda yeni personel istihdami gerektirmesi

22 Rakip firmalarin ihaleye girmesi

Herhangi bir firmanin uyguladigi ihale stratejilerinin nelere bagimli olduklar
istatistiksel olarak degerlendirildi.

Ilk degerlendirme yapilan puanlamanin madde bazinda ortalamalarinin ve standart

sapmalarinin hesaplanmasi ile yapildi. Tablo 3.1°de bu degerlendirme goriilmektedir.
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Tablo 3.1 Ortalama degerlere gore siralanmis ol¢iitler

Sira No Olgiit Ortalama St. Sapma
1 Ihaleye ¢ikarilacak isin tiirii 9,00 1,21
2 Isin kesif bedeli 7,50 2,70
3 Isverenin mali giicii ve hak edis ddeme kosullar1 7,50 2,67
4 Thaleye cikarilacak is ile ilgili tecriibe 7,45 2,87
5 Projenin prestij derecesi 7,40 2,60
6 Firmanin teknik kadrosu 6,85 2,41
7 Ulkenin siyasi durumu 6,50 2,74
8 Ulkenin ekonomik durumu 6,45 2.74
9 Firmanin mali durumu 6,40 2,84
10 Firmanin makine parkinin durumu 6,20 2,75
11 Ihalenin yapilis sekli 6,10 2,90
12 Santiyenin bulundugu yerin iklim ve topografik 6zellikleri 6,05 2,61
13 Projenin detaylilik derecesi 5,85 3,00
14 Yeni bir igveren ile is yapacak olmak 5,35 2,37
15 Yapilacak isin siiresi 5,35 243
16 Is yapilacak idare 5,30 2,47
17 Teklif bilgilerinin detayli olmast 5,20, 2,71
18 Santiyenin firma merkezine uzaklig1 4,85 2,58
19 Isin alinmamasinin getirecegi maliyet 4,75 2,61
20 Is icin istenilen teminat miktar: 3,70 3,16
21 Isin mevcut personel disinda yeni personel istihdam

gerektirmesi 3,55 2,61
22 Rakip firmalarin ihaleye girmesi 3,55 2,37

Tablo 3. 1 ‘e gore stratejik olarak ihalelere giris karar1 verilmesinde en az 6nemli etken

olarak “rakip firmalarin ihaleye girmesi” gosterilirken, en ¢ok 6neme sahip Sl¢iit “isin

tird” olarak belirlenmektedir.

Ayrica firmanin bazi 6znitelikleri ile ihale stratejileri arasindaki iligkiler de istatistiksel

olarak incelendi. Bu firma Oznitelikleri olarak firmada ¢alisan veya personel sayisi ve

firmanin halihazirdaki santiye sayisi ele alindi. Firmanin ¢alisan personel sayisi firma

biiylikliigiinii gosterirken, santiye sayist firmanin is kapasitesini gostermektedir. Bu

degiskenler arasindaki iligkinin belirlenmesinde korelasyon katsayisi (r) hesaplandi ve

her bir 6znitelik i¢in ayr1 ayr1 olarak siralanip tablolagtirildi.
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Tablo 3.2’de firma calisan personel sayisi ile Olglitler arasindaki korelasyon katsayilari

tek tek ele alinip siralama yapildi.

Tablo 3.2 Firma personel sayilari ile dlciitler arasindaki korelasyon katsayilari

Sira No Olciit r
1 Is yapilacak idare -0,09
2 Thaleye ¢ikarilacak isin tiirii 0,086
3 Isverenin mali giicii ve hakedis 6deme kosullart 0,089
4 Santiyenin firma merkezine uzaklig1 0,166
5 Yapilacak isin siiresi 0,181
6 Ihaleye ¢ikarilacak is ile ilgili tecriibe 0,187
7 Isin kesif bedeli 0,201
8 Isin alinmamasinin getirecegi maliyet 0,207
9 Projenin detaylilik derecesi 0,231
10 Ulkenin siyasi durumu 0,234
11 Ulkenin ekonomik durumu 0,264
12 Firmanin makine parkinin durumu 0,276
13 Firmanin teknik kadrosu 0,277
14 Teklif bilgilerinin detayli olmast 0.284
15 Projenin prestij derecesi 0,288
16 Santiyenin bulundugu yerin iklim ve topografik 6zellikleri 0,294
17 Yeni bir igveren ile i yapacak olmak 0,328
18 Firmanin mali durumu 0,364
19 Isin mevcut personel disinda yeni personel istihdami gerektirmesi 0,432
20 Rakip firmalarin ihaleye girmesi 0,441
21 Ihalenin yapilis sekli 0,442
22 Is icin istenilen teminat miktar1 0,477

Tablo 3.2°ye gore ihale stratejileri belirlenirken “isin teminat miktar1” biiyiik
firmalardaki karar mekanizmalarinda daha 6nemli olmaktadir. Bir baska deyisle, firma
biiylidiikge (personel sayist arttikga) is icin istenilen teminat miktarina verilen 6nemde
artmaktadir. Bu durum Tablo 3.1°deki siralama ile ¢eliskili gibi goriinse de, yapilan bu
calismada daha ¢ok orta ve kiigiik 6l¢ekli firmalarla anket diizenlendigi ve bunun da
sonucu bu yonde etkiledigi diisiliniilebilir. Bu tiir, personel sayisi acisindan biiyiik
sayilacak firmalar i¢in ihalelere giriste “is yapilacak idare”nin kim oldugu dahil ¢cogu

ozellik fazla 6nem tagimamaktadir.
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Tablo 3.3 Firma santiye sayilari ile dlgiitler arasindaki korelasyon katsayilari

Sira No Olciit r

1 Projenin prestij derecesi -0,38
2 Ulkenin siyasi durumu -0,36
3 Thaleye ¢ikarilacak isin tiirii -0,34
4 Isverenin mali giicii ve hakedis 6deme kosullart -0,29
5 Santiyenin bulundugu yerin iklim ve topografik 6zellikleri -0,26
6 Ulkenin ekonomik durumu -0,24
7 Isin mevcut personel disinda yeni personel istihdam gerektirmesi -0,20
8 Ihaleye ¢ikarilacak is ile ilgili tecriibe -0,18
9 Rakip firmalarin ihaleye girmesi -0,17
10 Ihalenin yapilis sekli -0,12
11 Santiyenin firma merkezine uzaklig1 -0,08
12 Is i¢in istenilen teminat miktar -0,05
13 Firmanin makine parkinin durumu -0,04
14 Is yapilacak idare 0,00

15 Yeni bir igveren ile is yapacak olmak 0,02

16 Firmanin mali durumu 0,04

17 Projenin prestij derecesi 0,08

18 Firmanin teknik kadrosu 0,08

19 Yapilacak isin siiresi 0,09

20 Isin alinmamasmin getirecegi maliyet 0,11

21 Teklif bilgilerinin detayli olmasi 0,16

22 Isin kesif bedeli 0,18

Tablo 3.3’de firma is alma kapasitesi ile Ol¢iitler arasindaki korelasyon degerlerine gore
bir siralama yapildi. Bu siralamaya gore ihaleye ¢ikarilacak isin kesif bedeli en 6nemli
faktorlerden biri olarak goriinmektedir. Bu noktada yukaridaki degerlendirmeler
15181nda ihale stratejisi belirlenirken en 6nemli 6lgiitiin isin tiir{i,is i¢in istenilen teminat
miktar1 ve isin kesif bedelinin olusturdugu sdylenilebilir. Tablo 3.3’e gore firma santiye
sayisi artik¢a ihaleye ¢ikarilan isin kesif bedeli yani mali kaygilarin daha 6nemli oldugu
gbze carpmaktadir.

Anket caligmasi esnasinda yiiklenicilere yoneltilen, teklif hazirlama departmanlarinin
varlig1 ve kimlerden olustuguna dair sorulan sorulara bu konu ile ilgili personellerinin
olduguna dair bilgi vermislerdir. Fakat birebir yapilan goriismelerde departman

gorevlisi olan kisilerin yalmizca bu gorevle sorumlu olmadiklar1 birden fazla isin
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sorumluluk alanlarma girdigi goriilmiistiir. Baz1 firmalarda ise ihaleye hazirlik
asamasinda teklif ile ilgili ¢alismalar1 yapan kesifci, fiyat analizci, tahmin hesapgi ve
planlama-programlama isini yapan kisilerin ayni oldugu goriilmiistiir. Bununda
giiniimiizde hala bu konuyla ilgili profesyonel bir yaklasim olmadigr kanisina

varmamiza neden oldugu sdylenebilir.

Yiiklenicilerin teklif hazirlama metoduna bakildiginda 6ncelikle ihaleye ¢ikarilacak isin
lizerinden bir metraj analizi yapildigi, piyasa fiyatlarina gore degerlendirmelerin
yapildig1 daha sonrada genel giderlerin de eklenmesi ile bir maliyet hesabi yapildigi
goriilmektedir. Bu noktada maliyeti saptamada projenin detaylilik derecesinin

miiteahhitler i¢in daha 6nemli olmasi beklenmektedir.

Literatiir caligmalar siirecinde yapilan arastirmalarda, rakip firmalarin izlemis olduklari
stratejiler ve ihalelere yaklasimlar1 konusunda detayli ¢calismalar yaparak durum analizi
yapmalar1 tavsiye edilirken; ankete katilan firmalarin ¢cogu rakiplerini géz ardi ederek
ihaleyi sadece igveren ve kendisi arasinda bir faaliyet olarak gordiiglinii ortaya

koymustur.

Thalelere katilim siirecinde yiiklenicilerin dncelikli yaklagimlari, isin mali getirileri ile
ilgilidir. Teklif dosyas1 hazirlanmasinin ihale bedelinin iginde ¢okta kiigiimsenmeyecek

bir deger oldugu ongoriiliirken firmalarin cogunun bu kayb1 géz ardi ettigi goriilmiistiir.

Ayni sekilde ihalelerde firmanin teknik kadrosunun ihaleye giris i¢in dnemli oldugu

goriiliirken yeni personel istihdami daha az 6nemsenmistir.

Santiyenin firma merkezine uzakliginin yonetimin etkinligini azaltacagi
diistintilirken anket sonuglarinda bu faktoriin ihaleye giriste karar vermeyi c¢ok
etkilemedigi goriilmiistiir.

Firmanin makine parkinin durumunun hala etkili oldugu goriilmiistiir bu da

taseronlarla caligmanin hala yayginlasmadigini ifade etmektedir.

Tiim etkenleri grupladigimizda 6nce maliyetle ilgili etmenler ardindan iilkenin
mevcut durumu ile ilgili etmenler daha sonra is ile ilgili etmenler, en sonda

rakiplerin 6nemli oldugu sonucuna varilmistir.

Tiim yiiklenicilerin ilk basta odak noktalarmin mali kaygilar ve sektdrdeki konum

oldugu soylenebilir. Bu kaygilarda yiiklenicileri fazla secici olmadan sadece i yapmak



35

kagmasmma neden olmaktadir. O anki is ig¢in belirsizlikler, isin alimmasmin veya
alinmamas1 durumunda gelecek yiikler geri planda tutulmustur.

Daha o6nce yapilmig benzer bir calismada orta ve kiiclik Olgekli yiikleniciler igin
oncelikle ise ve igverene bagl faktorlerin daha etkili oldugu gozlenmistir. Yine benzer
bir ¢alismada Oncelik olarak firmanin uzun vadede mevcut bir ig hacmine sahip olmasi
ile ilgili etkenlerin daha 6nemli oldugu belirlenmistir. Bu tez kapsaminda yapilan
calismada ise zamanla yiikleniciler i¢in mali kaygilarin daha fazla énem kazandigi

gozlenmistir.
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5.SONUC VE ONERILER

Kamu ve 06zel sektorde yapilan ihaleler seffaflastirilarak, kurallar ve isleyisten
kaynaklanan belirsizliklere yer birakmayacak sekilde agik bir bicimde belirlenmeli ve
tiim katilimcilara esit bir sekilde uygulanmalidir.

Isveren idarelerin hala uygulanmasi muamma olan makul teklif anlayisim ‘asir1 diisiik
teklif” yaklasimindan vazgegip ‘ekonomik olarak en avantajli teklif” olarak uygulamada
da degistirmeleri gerekmektedir. Clinkii bu kavram yiikleniciler i¢in hala bir sorun tegkil
etmektedir. Yiiklenicilerde bu baglamda maddi kaygilardan kurtulamadigi i¢in yapilan
isin kalitesi ile ilgili problemler dogmaktadir. Uygulamada, ihalenin kazanilmasindaki
sadece en diisiik maliyet unsuru ortadan kalktiginda daha profesyonel yaklagimlar
tiireyecek ve daha kaliteli igler ortaya ¢ikacaktir.

Kamu ihale sisteminin etkili bir bicimde uygulanmasi saglanmalidir. Bu sayede vergi
miikellefi vatandaslar, vergilerinin yerinde kullanildigindan emin olacaklar, tiiketiciler
kamu hizmetlerinden en verimli ve uygun sekilde yararlanabilecekler, biirokratlar seffaf
bir sistemde agik kurallar rehberliginde hareket edebilecekler ve dis yatirimcilar, agik ve
adil rekabet ortamin etkisiyle yatirimlarini artiracaklardir.

Aragtirmalar gostermistir ki bugiin oturmus firmalar bile mali hususlar hayati derecede
onemsemektedirler. Her firmanin gelecege yonelik belirli stratejileri olmalidir ve bunlar
degisen kosullara gore tekrar analiz edilerek siirekli yenilenmelidir.

Insaat sirketleri, ihale dncesi siirece yonelik faaliyetlerine dayali deneyimlerini kisisel
olarak birakmayip dokiimanlastirdiklarinda ve gergekten bir teklif hazirlama departman
kurarak siirece biraz daha profesyonel olarak yaklastiklarinda daha saglikli bir ihale
sistemi gerceklesecek ve firmalar sektorde hedeflerine ulasarak varliklarini uzun siire

koruyabileceklerdir.
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EK-I

Sayin Firma Yetkilisi,

Bildiginiz gibi iilkemiz ekonomisi i¢inde, insaat sektoriiniin ekonomiye onemli etkisi
vardir. Insaat sektdriinde firmalarin ¢oklugu beraberinde biiyiik bir rekabet ortami da
yaratmaktadir. Bu durumun getirisi olarak firmalar bazen sadece is adina bir ise
girmektedirler. Sonugta yaptiklar1 is maliyetlerini bile karsilayamamakta ve kendilerini
zarara sokacak durumlara girmektedirler. Firmalarin ihalelere giriste verdikleri teklif
fiyatlarinin bilimsellikten uzak olmasi firmalar1 zarara sokmaktadir. Boyle bir ortamda
konuya daha bilimsel yaklasan birgok firma da ya i alamamakta ya da mevcut ortama
ayak uydurmaktadir.

Bu konuda Mustafa Kemal Universitesi Insaat Miihendisligi Boliimii’nde yiiksek
lisans c¢alismasi olarak firmalarin teklif verme siirecinde uyguladiklar1 stratejiler
hakkinda incelemeler ve degerlendirmeler yapilmaktadir. Bu degerlendirmeler 15181nda
genel olarak hangi stratejilerin daha etkin oldugunun ortaya ¢ikmasi ve degisen cevre
kosullarinin kararlar1 nasil sekillendirdiginin belirlenmesi beklenmektedir.

Yapilan yatinmlarin  karsihi@ini  almak icin ihale Oncesi silirecin ¢ok 1iyi
degerlendirilmesi gerekmektedir. Bu siire¢ bir firmanin teklif fiyatin1 ve sonucta isten ne
kadar kar/zararla c¢ikacagini belirlemektedir. Sizin firmamizin teklif fiyatinin
belirlenmesi siirecine iliskin deneyimlerden faydalanmak i¢in bir ‘anket formu’ ekte
verilmektedir.

llgilerinize sunarim.

Saygilarimla,
Insaat Miihendisi
Nesrin KATIRCI
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FIRMA HAKKINDA GENEL BiLGILER
. Firmanizin adi:
. Firmanizin kurulus y1li:
. Firmada caligan personel sayisi:
. Mevcut santiye sayisi:
. Firmanizin sermayesi:
. Halen yapimi1 devam eden islerin kesif bedelleri:
. Firmanizin 2005 y1l1 cirosu:

. Firmanizin uzmanlastig alan:

o L N SN N A W N

. Firmanizin teklif hazirlama elemanlari (varsa)
e Fiyat analizcisi
o Kesifci
e Tahmin hesapci
e Planlama programlama
10. Teklif kararinin verildigi kademe
¢ Genel miidiir
e Yonetim kurulu
e Merkez miihendisleri
o Kesifciler

e Tahminciler
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Sorular sizin i¢in 6nem derecesine gore 1-10 arasinda puanlandiriniz.

(10 puan evet ¢ok etkiler, 1 puan hi¢ etkilemez)

1. Isin tiirii ihaleye giris karariniz1 etkiler mi?

2. Isin kesif bedeli isi alma kararmnizi etkiler mi?

3. Is icin istenilen teminat miktar1 ihaleye giris kararimzi etkiler mi?

4. Projenin 6nem (prestij) derecesi ihaleye giris kararinizi etkiler mi?

5. Ihaleye ¢ikarilacak is ile ilgili tecriibeniz ise giris kararmnizi etkiler mi?

6. Thalenin yapilis sekli ihaleye giris kararmizi etkiler mi?

7. Projenin detaylilik derecesi teklif verme kararmizi etkiler mi?
(Yapilacak islerin kalem sayisinin fazla olmast)

8. Santiyenin firma merkezine uzaklig ihaleye giris kararmizi etkiler mi?

9. Santiyenin bulundugu yerin iklim ve topografik 6zelliklerin durumu
ihaleye giris kararinizi etkiler mi?

10. Is yapilacak idare ihaleye giris kararmiz etkiler mi?

Puan

11. Yeni bir igveren (idare) ile is yapacak olmak ihaleye giris karariniz1 etkiler mi?

12. Firmanizin mali durumu ihale alma karariniz etkiler mi?

13. Yapilacak isin siiresi ihaleye giris kararinizi ne kadar etkiler?

14. Ulkenin ekonomik durumu teklif verme kararinizi ne kadar etkiler?
15. Ulkenin siyasi durumu teklif verme kararinizi ne kadar etkiler?

16. Firmanizin teknik kadrosu ihaleye giris kararinizi nasil etkiler?

17. Firmanizin makine parkinin durumu teklif verme kararinizi etkiler mi?
18. Isin mevcut personeliniz disinda yeni personel istihdami gerektirmesi

ihale giris karariniz nasil etkiler?

19. Teklif bilgilerinin detayli olmasi teklif verme kararinizi ne kadar etkiler?

20. Teklif sonrasinda igin alinmamas1 durumunda bu durumun getirecegi maliyet

ihaleye girig kararinizi ne kadar etkiler?

21. Rakip firmalarin ihaleye girmesi ihaleye giris kararinizi nasil etkiler?

22. Isverenin mali giicii ve hakedis ddeme sartlarinin durumu ise giris kararmnizi

nasil etkiler?
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