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OZET

Bu calismanin amaci insaat sektoriinde satin alma kavraminin 6nemini arastirmak
ve satin almanin isabetli yapilabilmesi i¢in ¢esitli O6nerilerde bununmak, 6zellikle satin
alma yonetmeliklerinin daha islevsel hale nasil gelebilecegini degerlendirmektir.

Yapilan arastirmalarda onceki ¢aligmalar incelenmis, literatiir taramasi yapilmis
ve ingaat sirketlerinin satin almaya bakis agilar1 saptanmaya calisilmistir. Satin almanin
tanimu, sirketler i¢in satin almanin gerekliligi ve etkin satin alma stratejileri arastirilmis
ve bu sonuglar degerlendirilmistir.

Insaat sektdriinde satin almanin yerini belirlemek icin kiiciik, orta ve biiyiik
Olcekli sirketleri iceren bir anket caligmasi yapilmis, anketten elde edilen sonuglara ve
istatistiksel analizlere gore, satin almanin sirketler acisindan son derece 6nemli oldugu
gbzlenmistir. Sonug ve Oneriler i¢in de anket sonuglari, literatlir taramasindan alinan
veriler ve Onceki caligsmalar birarada degerlendirilmis ve etkin satin alma igin Oneriler

sunulmustur.

2007, 92 sayfa

Anahtar kelimeler : Satin alma, satin alma yonetmelikleri, istatistiksel analiz, insaat

sektori
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ABSTRACT

The aim of this study is to research the importance of the concept of purchasing,
to recommend for appropriate purchasing and especially to utilize on the fact that, how
the purchasing regulations become more functional.

During the researches, previous studies were investigated, literature survey was
carried out and the point of view of the construction companies to purchasing was tried to
be determined. Definition of purchasing, necessity of purchasing for companies and
effective purchasing strategies were investigated and the solutions were evaluated.

To determine the position of purchasing for construciton companies a public
survey was done to the construction companies comprising of small, medium and big
scale of companies and according to the results of the survey and statistical analysis, it is
observed that purchasing is very important for the companies. For conclusion and
suggestions, public survey results, datas obtained from literature survey and previous
studies were evaluated all together and suggestions for effective purchasing were

presented.

2007, 92 pages

Key vocabulary : Purchasing, purchasing regulations, statistical analysis, constrcution

sector



iii
ONSOZ

Sirketlerin karliligin1 etkileyen faktorlerden birisi olan satin alma, giiniimiizde
arttk bir branslagma haline gelmeye baslamistir. Satin alma zamaninda ve uygun
kosullarda yapildig1 zaman bu kavramin sirketi tek basina bile kar ettirebilecegi gercegi
karsimiza ¢ikmaktadir.

Insaat ve miihendislik sektdriinde satin alma, en ¢ok iizerinde durulan ve pekgok
firmanin personel istihdam ettigi boliimlerden bir tanesi olarak goriilmektedir. Bu tezin
amaci, firmalarin satin almaya bakis agilarini belirlemek, satin almaya verilen 6nemi
saptamak ve firmalar1 basariya ulastiracak satin alma teknikleri ve yonetmelikleri
iizerinde durmaktir. Oneriler ve yorumlar, literatiir taramasi ve firmalar ile yapilan
anketin sonucuna dayanarak verilmistir.

Bu calismalar esnasinda yardimlarmi ve destegini esirgemeyen danigmanlarim
Dog. Dr. Emel Oral’a ve Yrd. Dog. Dr. Giilglin Mistikoglu’na tesekkiirlerimi iletirim.

Ayrica tez ile ilgili caligmalarim sirasinda desteklerini eksik etmeyen degerli
agabeylerim Sn. Giyasi Oztiirk, Sn. Ruhi Tankal ve Sn. Ilhan Incegil’e sonsuz

tesekkiirlerimi iletirim.
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1. GIRIS

Satin alma islevi insalik tarihi kadar eskidir. Bu konu, ilk defa insanin kendi
elinde olan birseyi hemcinsinde bulunan bir bagka seyle degistirdigi zaman baslamistir.
Ister kisisel ihtiyaglar1 olsun, ister organize edilmis faaliyetleri i¢in olsun, insan faaliyet
ve refahi1 yoniinden 6nem arz eden satin alma insanlar ve igletmeler i¢in daima temel
fonksiyon olagelmistir (CESUR, 1998).

Satin alma; ihtiya¢ duyulan liretim 6gelerinin istenilen miktar, kalite, maliyet ve
zamanda saglanmasidir (HEINRITZ, 1971).

Satin alma fonksiyonu hayata gegirilmeden, bir organizasyonun deger
iiretebilmesi ve yapmak istedigi isi yapabilmesi miimkiin olamaz. Satin alma, is
yonetiminin temel bir parcasidir. Bir isletme basarili bir sekilde satin alma fonksiyonunu
gerceklestiremezse, o organizasyonun tiim basar1 potansiyeline ulagmasi miimkiin
degildir. Bu basar1 potansiyellerinin igine karlilik, rekabet giicii, bliylime gibi farklh
ozelliklerin de katilmasi olasidir. Satin alma departmaninin 6nemi ve firmanin basarisina
olan katkis1 isletmeden isletmeye farklilik gosterir. Bunu etkileyen pek ¢ok sebep vardir.
Bu sebepler arasinda, yapilan isin niteligi, isletmenin hedefleri, ekonomik ortam, sartlar
ve isletmenin hedefe ulasma stratejisi sayilabilir (EVIN, 2000).

Satin alma, isletmelerde isletme faaliyetlerinin devam ettirilmesi i¢in gerekli olan
hammadde, malzeme, arag ve gereclerin satin alinmasi, tedarik edilmesidir. Ancak
zamanimizda satin alma faaliyetlerindeki teknikler cok gelismistir. Satin alma, arastirma
ve gelistirme, planlama ve kontrol gibi fonksiyonlar1 da igermelidir. Bu durumda, satin
alma faaliyetlerinden ¢ok, bir satin alma ydnetiminden s6z etmek daha dogru olacaktir
(SERARSLAN, 1997).

Satin alma, isletme yOnetiminin {iretim ve satis ile birlikte ii¢ temel islevinden
birisidir. Mal iiretmek ve satmak i¢in iiretim faktorlerinin tedarigi gerekmektedir. Satin
alma isleri, her seyden once satin alinacak mallarin piyasa arastirmalarini gerektirir.

Burada, talep edilen mallarin satisini yapan yurti¢i ve yurtdist kaynaklari
arastirma, bu kaynaklar tarafindan istenen mallarin miktar, nitelik ve teknolojik
ozellikleri ile teslim alma, tasima ve depolama gibi tedarikle ilgili diger kosullar incelenir

ve degerlendirilir (EREN, 1987).



Bu tezin amaci insaat sektoriinde satin almanin yeri ve insaat sirketlerini basariya
gotiirecek satin alma ve tedarik staratejilerini ortaya ¢ikartmak, ihalelerde ve devam eden
islerde zamaninda, dogru miktarda ve uygun fiyata satin alma felsefesini belirlemek
olacaktir.

Tezin amaci dogrultusunda yapilan literatiir caligmalarinda satin almanin genel
tanim1 yapilmis, satin alma sistemi ve stratejileri incelenmis, devlet ve 6zel sektoriiniin
satin alma sirasindaki izledigi yollar arastirilmis, ihale sirasinda ve devam eden islerde
satin alma kararlarinda kar ve zarar belirleyen faktorler saptanmustir.

Calismalar 15181inda yerli ve yabanci miiteahhit sirketleri, devlet kurumlarini ve
cesitli igletmeleri igeren bir anket ¢aligmast yapilmis ve cevaplar, tiim ¢alisma sirasinda
elde edilen bulgulara dayanan yorumlarla beslenerek degerlendirilmeler yapilmistir.

Literatiir taramasinda elde edilenler ve anket neticeleri beraber incelenerek, satin
almaya verilen Onem, satin almanin insaat sektoriindeki yeri, teklif hazirlanirken

uygulanmasi gerekenler ve isabetli satin alma stratejileri ortaya ¢ikartilmaya ¢alisiimistir.



2. ONCEKIi CALISMALAR

2.1. Satin Alma Islevinin Kapsami ve Amaci

Satin alma yonetiminin belirledigi kosul ve yolda yapilacak alimlarin genel
tanmmudr. Ileriki safhalarda daha detayli bilgiler edinilebilecek satin alma kavrami tiim
firma ve miiesseselerin karliliginda énemli rol oynar.

Satin alma her kurum ve kurulusta temel fonksiyondur. Temel fonksiyonu diizgiin
islemeyen hi¢bir kurum ve kurulus uzun soluklu yarista yer alamaz ve yapmak istedigi isi
gergeklestirmesi olas1 degildir.

Sirketlerde satin alma islevi; sirketin isletme, yatinm ve idari faaliyetleri igin
ihtiya¢ duyulan her tiirlii malzeme, mamul, yarimamul, hammadde, ekipman ve hizmetin
yurti¢cinden ve gerek goriildiigiinde yurtdisindan alinmasi yada kiralanmasi ile bunlarin
gonderme, nakliye, glimriik ve sigorta islerinin yapilmasi, ekspertiz, muayene ve
tesellimiiniin saglanmasi, ihtiyag dist ve hurda malzemelerin satis sekli ile elden
cikarilarak degerlendirilmesidir (ANONIM, 2002).

Ayrica, satin alinan iriinlerde ve hizmetlerde kalite gerekliliginin saglanmasi da
satin almanin en 6nemli amacidir.

Ihtiya¢ duyulan malzeme veya hizmetin, gerekli miktarda ve kalitede, uygun
fiyattan ve dogru kaynaktan, istenilen yere istenilen zamanda temin edilmesi tanimi da
satin almanin en dogru ve en ¢ok kullanilan tanimidir.

Farkli sektorlerde olan firmalarin satin alma konusundaki amagclar1 ortak
sayilabilir. Bu amaglar su sekilde siralamak miimkiindiir (CESUR, 1998):

1. Uretimin akicth@min ve firmaya devamli malzeme ve servis akisinin
saglanmasi. Malzeme veya hizmetin her ne sebeple olursa olsun gecikmeden
yerine ulagmasi.

2. Tedarikei ile iyi iligkiler kurulmasi ve devamliliginin saglanmasi. Ayrica
bununla smrl kalmayip alternatifler iiretilmesi. Uretim igin gerekli olan

ihtiyaglarin yurti¢i ve yurtdisi pazarda detayli olarak arastirilmasi ve fiyat



tespitleri. Fiyat kiyaslanmasimin yapilmasi1 ve kiiciik alimlarin miimkiin
oldugunca yurtici pazardan yapilmasi.

3. Rekabeti arttirmak amacli alimlar yapilmasi. Arz-talep etkilerinin satin
almacinin kontroliinde olmasi. Fazla miktarda kullanilan malzeme ve hizmet
icin pazarliklar yapilarak fiyat disiiriilmesi ve diisiik fiyat i¢in Oneriler
getirilmesi.

4. Envanter yatiriminin kontrolii ve kayiplarin en alt diizeye cekilmesi. Stok
kontroliiniin en efektif sekilde yapilmasi ve maliyetin diisliriilmesi. Stoklara
para harcanmasinin 6nlenmesi ve malzeme kayiplarinin engellenmesi.

5. Giivenilir ve giiclii tedarik kaynaklarinin saglanmasi. Satin alma piyasasinin
takibi ve tedarik¢ilerden haberdar olunulmasi. Bu kosul ile giivenilir
firmalardan hizmet veya malzeme alimlarinin yapilmasi.

6. Sirket bilinyesindeki diger birimler ile iyi iligkiler saglanmasi ve boylelikle
diger birimlere bilgi aktarimi yapilmasi. Sirket bilinyesindeki diger
departmanlarin piyasadaki iiriin ve hizmetlerle ilgili bilgilendirilmesi.

7. Satin alma ile ilgilenecek personeller yetistirilmesi ve bu personelin
bilgilendirilmesi.

8. Dogru zamanda dogru alimlar yapilmasi ve firmanin rekabet giiciiniin

artirilmast.

2.2. Satin Alma Fonksiyonu ve Satin Alma Departmani

Satin alma fonksiyonu ve satin alma departmani kavramlar1 birbirine karigtirilan
ve ¢cogu zaman da birbirinin yerine kullanilan iki ayr1 kavramdir. Fonksiyon olarak satin
alma, herhangi bir tiir iste, yapilan is i¢in gerekli olan malzeme ve servisi saglamak
amaciyla yerine getirilen bir uygulamadir. Satin alma departmani ise bir firmanin iginde
satin alma fonksiyonunun tiim veya bazi gereklerini gerceklestirmekle gorevli, isletme
icerisinde olusturulmus bir organizasyondur. Genellikle satin alma fonksiyonu, tiimiiyle
ekonomik ve etkin bir sekilde yapilabilmesi i¢in satin alma miidiirii tarafindan yonetilen

merkezi bir satin alma departmani tarafindan gerceklestirilmelidir (EVIN, 2000).



Glin gectikge satin alinan malzemeler daha kompleks ve karmasik bir hale
gelmekte ve bu degisim siireci igerisinde malzemelerin maliyetleri ve fiyatlar1 da
artmaktadir. Bu ise netice olarak firmalarin maliyet yapisinda, satin alinan malzemelerin
payinit biiylitmekte ve Onemini artirmaktadir. Ayni zamanda isletmelerin verimlilikleri
artmakta ve bdylece, aymi is¢ilik ile daha fazla miktarda nihai {riin {retimi
gergeklestirilmektedir.

Teknoloji ve verimlilik degisimlerine ek olarak, c¢esitli ulusal ve uluslararasi
kuvvetler de satin alma ve malzeme yonetimi fonksiyonunu etkilemektedir. Mesela
donem donem bazi malzemeler i¢in hem yurticinde hem de yurtdisinda, malzeme
tedariginde problemler ¢ikmakta ve kitlik yasanmakta, bunlara ek olarak her gegen giin

enerji kaynaklar1 ve enerji ihtiyact gibi konularda daha fazla sorun ¢ikmaktadir.

l Satin alma Uzmant } { Satin alma Memuru ]
Yurtigi Alimlar Miidir Yrd.)  Takip - Kontrol Midir Yurtdist Alimlar Midir
Yrd. Yrd.
Yurtigi Malzeme Alimlart Memur Yurtdisi Mlz. Almlan Sefi
Sefi

Yurtici Hizmet Alimlari Seff

Yurtdisi Hizmet Alimlar
efi

I

Sekil 2.1. Satin alma boliimii, organizasyon semasi

Ayrica firsat maliyetlerindeki dalgalanmalar isletmeler icin bir yasam sekli halini
almakta ve boylece glinden giine isletmelerin kar elde etmek i¢cin malzeme maliyetlerinde
elde edecegi tasarrufun Onemi katlanarak artmaktadir. Satin alma hedefleri malzeme

gruplar veya ana malzemelere kadar detaylanmaktadir.



Bu seviyede ise her malzeme grubu i¢in veya ana malzemeler i¢in hedefler sunlar

olmalidir (EVIN, 2000);

1.

® =N kWD

Kesintisiz malzeme akisi ve servis ile isletmenin operasyonlarina destek
olmak,

Rekabetci bir sekilde satin almak,

Akillica satin almak,

Envanter yatirnmlarini ve envanter kayiplarini pratikte minimumda tutmak,
Giivenilir ve etkili tedarik kaynaklari olugturmak,

Tedarikgiler ile iyi ve siirekli iliskiler kurmak,

Firmanin diger departmanlari ile maksimum entegrasyonu saglamak,
Profesyonel ve maliyet etkin bir sekilde satin alma ve malzeme, hizmet

yonetimi fonksyionunun idare edilmesi.

Bu tanimlar takip edildigi zaman hedefe ulasmak konusunda biiyiik bir adim

atilmis olur. Bu hedef de sirketleri karliliga gotiirecektir.

Tlim satin alma islevlerinin tek bir sorumludan veya birimden yapilmasi sayesinde

firma leyhine birtakim olumlu durumlarin ortaya ¢ikmasi s6z konusudur.

Baslica olumluluklar soyle siralanabilir;

l.
2.

10.

[lave galismalar engellenir.

Toptan siparis olanag1 dogar ve bu durumda da tedarik¢ilerin malzeme veya
hizmetlerinde indirime gitmeleri durumu ortaya ¢ikar.

Satin alma departmani personelinin branslagsmasi saglanmis olur.

Nakliye maliyetlerinde diisiis gdzlemlenir.

Tedarikgei ile alict arasindaki giiven bagi kuvvetlenir. Bu da ileriye doniik bir
avantaj saglar.

Satin alma ve alt islevlerinin denetimi kolaylasir.

Toptan siparis ile siparis verme miktarinda diisme olur.

Branslagsma sayesinde diger birimler ve yetkililer asli gorevleri i¢in daha fazla
zaman bulurlar.

Islevsellik artar ve satin alma fonksiyonunun kontrolii kolaylasir.

Yurti¢i ve yurtdis1 pazarin takibi tek idare tarafindan yapildigindan, daha hizl

ve verimli bilgi akis1 saglanir.



11. Tedarikgiler ile yapilan pazarliklarda daha biiyiik indirimler goriiliir.

2.3. Etkin Bir Satin Alma Siireci I¢in Uyulmasi Gerekenler

Satin alma siirecini etkin uygulayabilmek i¢in asagidaki unsurlarin géz oniinde

tutulmasi gerekir (ANONIM, 2002):

1.
2.

Satin almanin, sirket faaliyetlerini aksatmadan, zamaninda yapilmasi.

Satin almanin asgari-azami stok seviyeleri goz Oniinde tutularak miimkiin
oldugunca siiratli bir sekilde yapilmasi.

Ihtiyaclarin, iist kademelerin sevk, idare ve planlama faaliyetlerine imkan ve
zaman birakarak tespit edilmesi ve satin almanin miimkiin olan en ast kademe
tarafindan gerceklestirilmesi.

Satin alma islemlerinde kolay anlasilabilirlik, basitlik ve en az islem kuralina
uyulmasi, islem tekrarindan kaginilmasi veya islem tekrarinin yapilmamasi.
Biitiin alimlarin, miimkiin oldugu kadar imalat¢isindan, ithalatg¢isindan veya
genel distribiitoriinden yapilmasi.

Aylik, yillik is programlari ve biitceye dayali tedarik faaliyetlerinde, miimkiin
olan kalemlerde, alimin en uygun sartlarla ve en uygun zamanda yapilmasi,
gergek ucuzluk ve karlilik esaslarina uyulmasi.

Yillik ve uzun siireli tedarik ve yatirnm programlarina dayali alimlarin
uygulanmasinda; muhafaza, emniyet ve stoklama imkani yoniinden sakinca
goriilmeyen kalemlerde toplu alim yapilmasi, ancak bunlarin ambara intikali
ve bedellerinin 6denmesinin, sarf hiz1 ve asgari — azami stok seviyesi ve sirket
menfaatleri goz onilinde tutularak gereginde partiler halinde gerceklestirilmesi.
Her durumda, malzeme envanterine miimkiin olan asgari paranin
baglanmasini saglamak amaci ile envanter siskinliklerinin 6nlenmesi ve azami
stok seviyelerinin iizerine ¢ikilmamasi.

Piyasadan c¢ekilmesi veya fiyatinin artmasi olasiligi olan malzemelerin

aliminda, azami stok seviyesinin asilmasi s6z konusu oldugunda, kullanilacak



olan kaynagin sirkete maliyeti g6z Oniinde tutularak, gercek karlilik kuralina
uyulmas.

10. Alima konu olan mal ve hizmetle ilgili piyasa ve is alanlar1 ile siki iligkiler
kurulmas1 ve fiyat hareketlerinin yakindan izlenerek ihtiyaglarin siiratle ve
uygun fiyatlarla karsilanmasinin temini.

11. Satin almalarin ¢esitleri ve biiylikliigli hususunda tanitic1 faaliyetlerde
bulunarak piyasay1 ihtiyaclar ile ilgilendirerek rekabet imkanlarmin
yaratilmasi.

12. Satict kurumlarin giiven hislerinin sarsilmamasi i¢in ticari teamiiller disinda
kiilfet yiiklenmemesi.

13. Ihtiyaglarm miimkiin oldugunca yurt icinden karsilanmasi, ¢ok zorunlu
kalinirsa yurt disina yonelinmesi.

14. Kalite, teslim miiddeti ve sirkete maliyeti yoniinden en uygun mal ve hizmetin
alinmasi.

15. Makine, techizat, is makineleri, nakil vasitalari, biiro ve ofis makineleri, yedek
parcalar ve benzeri alimlarda verimlilik, yedek par¢anin en uygun sartlarda
temin imkani, bakim ve servis imkanlar1 gibi hususlarin dikkate alinmasi.

16. Gida alimlarinda ise tiim personelin sagligi bakimindan en uygun maddelerin

tedarigi.

2.4. Satin Alma Boéliimiiniin Alt Islevleri

Satin alma bolimiiniin temel amaci, organizasyonun kazang elde etme
faaliyetlerine katkida bulunmaktir. Bu amacin ger¢eklesmesinde yardimci olacak diger alt
islevler asagidaki boliimlerde tartisiimaktadir. Devlet blinyesinde yapilan mal ve hizmet

alimlarina dair 6rnek yonetmelik Ek 1’de verilmektedir.



Ihtiyaglarin ve miktarlarinin belirlenmesi

Thtiyaclarin tedarigi i¢in ¢oziimler iiretilmesi

Spesifikasyonlarin hazirlanmasi

Tedarikgilerin arastirilmasi ve teklif istenmesi

Tekliflerin degerlendirilmesi ve pazarliklarin yapilmasi

Tedarik¢inin se¢imi ve siparigin verilmesi

Tedarigin dogrulanmasi ve iiriin kontrolii

Sekil 2.2. Satin alma islevlerini gésteren sema

2.4.1. Satin alma ihtiyaclarimin belirlenmesi

Herhangi bir satin alma faaliyeti, organizasyondaki bir kisinin veya birimin,
ihtiyacim1 bildirmesi ile olusur. Belirli bir aktiviteden sorumlu olan kisi ihtiyacinin ne
oldugu, ne kadar istedigi, ne zaman ve nerede istedigi konusunda bilgi sahibi olmalidir.
Ik nce yapilacak is, bir kurulusun belli dénemlerde ihtiya¢ duyacag iiretim girdilerinin
miktar, kalite ve degerinin saptanmasidir. Bu gereksinim miktari, bir yandan gelecek
donemdeki {iretim programu ile, 6te yandan satis programi ile baglantilidir (AKYILDIZ,
2001).

Eger firmanin imalat ve liretim programi, biiylik rakamlara ulasiyor ise ve satis
projeksiyonlar1 yiiksek ise, liretim girdilerine duyulacak olan gereksinim de yiiksek
olacaktir.

Bazi satin alma talepleri iiretim veya talebi kullanan bdliimlerden gelir. Biitlin bu
talepleri birbirinden ayrilmasi i¢in tipik bir satin alma istek formu kullanilabilir. Su

bilgilerin satin alma talebinde yer almasi gerekmektedir (AKYILDIZ, 2001):
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1. Tarih,

Numara (tespit edebilmek igin),

Istekte bulunan boliim,

Ne kadara mal olacagi,

Istenen malzemenin tam tanimi ve miktart,

Malzemenin istendigi tarih,

N kR

Istenen 6zel yiikleme talimati.

Ihtiyag duyulan malzeme veya hizmetin belli bir kullanim i¢in ne kadar teknik
mitkemmellige sahip oldugu konusu bir yana, bunun normal dlgiiler ve biitceler igcinde
temin edilebilir olmasi zorunlulugu da mevcuttur.

Eger malzemenin fiyati onun satin alinmasini engelleyecek kadar yiiksek ise,
teknik olarak kalitedeki herhangi bir 6zellikten vazge¢mek ve daha az uygun olan baska
bir malzemeye yonelmek daha mantikli olacaktir. Ote yandan, maliyeti ne olursa olsun
veya ne kadar kolay temin edilirse edilsin, teknik yonden miilkemmel olan bir
malzemenin piyasada bulunan saticilari, bu tedarigin siirekli ve giivenilir bir sekilde
yapilabilmesi i¢in gerekli olan iiretim kapasitesinden ve mali imkanlardan yoksun iseler,
satin almacisinin bagka bir yol izlemesi gerektigi aciktir (AKYILDIZ, 2001).

Ayrica satin alma departmani, kullanicinin ihtiyact fark etmesine de yardimeci
olmalidir. Bunu yaparken de stok kontroliine ihtiya¢ duyar.

Satin alma sorumlusu, yapilan isteklerin belirlenen standartlara uygun olmasindan
ve acil bir siparis haline doniismeden satin alma prosediirleri dahilinde alim yapmaktan
sorumludur. Bunun yaninda satin alma departmaninin, fiyatlarin trendleri ve genel pazar
sartlarindan haberdar olmasiyla, dnceden siparis vererek malzeme eksikligi yasanmasini
Onler ya da artan fiyatlardan once malzeme alimini saglar. Bu da sirket icin kar
saglanmasina yardimci olur. Bu durum satin alma departmaninin, malzemelerin teslim
stirelerinden, biitiin standart satin alma kalemlerinde olusan herhangi bir degisiklikten
diger birimleri haberdar etmesi gerekliligini ortaya ¢ikartir (AKYILDIZ, 2001).

Acil ihtiyaglarin belirlenmesi de ayr1 bir c¢alisma gerektirir. Acil ihtiyag
taleplerimin bir iist yonetim kadrosundan gelmesi ve siparisin acil olmasinin sebebinin

detayl1 olarak agiklanmasi is akisini kolaylastirir.
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Proje degisiklikleri, enflasyondaki dalgalanmalar, sirket i¢i iletisimsizlik satin
alma fonksiyonunu karmakarisik edebilecek niteliktedir. Satin alma bdliimii disindaki
diger boliimlerin yapacagi ve dolayli yoldan satin alma bdliimiinii etkileyecek hatalar ve
ihmaller biitiin firma i¢in biiylik bir sikintiya sebep olacaktir. Bu gibi durumlarda
istenilen malzeme veya hizmet istenildigi zaman istenildigi yere ulagsmayacak yada
zamanindan ge¢ ulagacaktir. Tiim bu sOylenilenler bir araya toparlandiginda ise acil
olarak temini istenilen malzeme veya hizmetin yerine ulastirilmasi konusu da satin
almanin iistlenecegi kilit gérevlerden birisi haline gelir.

Kiigiik miktarli siparisler ise genel olarak sistemi zorlayan bir unsurdur. Bu tip
siparigler genelde birbiri ile koordinasyon eksikligi olan boliimlerden yada proje
degisikliklerinden kaynaklanir. Kiiclik miktarli siparis adedi arttig1 zaman karlilik biiyiik
olciide etkilenecekit ve bu etki de negatif yonde olacaktir.

Ofis malzemeleri ve ihtiyaglar1 da kiiciik miktarl siparis sayilabilir. Istenilen adet
ne kadar biiylirse biiyiisiin, fiyat olarak belirli bir miktarin lizerine ¢ikmayan siparisler de
kiigiik siparis olarak adlandirilabilir. Ofis malzemelerinin ihtiyac bildirimleri genellikle
ofis sorumlusundan yada firmanin kontrolliik teskilatindan gelir.

Higbir satin almacidan ihtiya¢ sahibinin tam olarak ne istedigini bilmeden alim
yapmasi beklenemez. Bu nedenle ihtiyacin, malzemenin yada hizmetin dogru olarak
tanimlanmas1 gerekir. Bu kosulda, satin almaci ve kullanici ihtiyacin tam ve dogru olarak
tanimlanmasi sorumlulugunu paylasirlar. Yanlis bir tanimlama, zaman kaybina, finansal
sikintilara ve tedarikte kargasaya neden olur. Bu durumlar ise iriin veya hizmet
gelistirme firsatinin yitirilmesine, tedarik¢inin giiveni ve saygisinin kaybedilmesine yol
acar. Satin alma departmani, spesifikasyonu ve tanimlari, tedarik¢iye gonderilmeden son

goren olduguna gore, son kontroller hassasiyetle yapilmalidir (AKYILDIZ, 2001).

2.4.2. Satin alma spesifikasyonlarinin hazirlanmasi



12

Spesifikasyon, tedarik edilecek malzeme veya hizmetin tam ve dogru olarak
yansimasini saglayan referanstir. Spesifikasyonlarda olusabilecek sorunlarin en biiyiik
kaynag1 eksik bilgi verilmesidir. Bu ylizden spesifikasyon hazirligi itina ile yapilmali ve
kontrol edilmelidir.

Spesifikasyonlar hazirlanirken dikkat edilecek hususlar soyledir:

1. Alinacak malzeme veya hizmetin dogru tanimlanmasi.

Miisterinin beklentilerini karsilamasi.
Ekonomik bir sekilde islenebilmesi ve kullanilabilmesi.
Malzemenin tedarik kolaylig.

Teknik servis kolayligi.

A

Istenilen kosulun yerine getirilmesi.
Bu hususlarin yerine getirilmesi i¢in tiim miihendislik birimlerinin ve sirket
departmanlarinin birlikte caligmasi esastir. Aksi halde spesifikasyon tam istenildigi

sekilde hazirlanmaz ve ilerde ¢ikacak sorunlara kapi agmais olur.

2.4.3. Teklif alma, inceleme ve kabulii

Satin alma departmani tedarik yapilacak firmay1 saptadiktan sonra uygun mali
veya hizmeti uygun maliyetle istenen yer ve zamanda tedarikg¢iden teslim almakla
gorevlidir. Bu nedenle satin alma sirasindaki planlama ¢ok onemlidir. Hangi nitelikte ve
ne miktarda malzemenin veya hangi 6zellikte hizmetin ne zaman ve nereye gerekli
oldugu, bunun yanisira 6deme sekli ve kosullari, ¢esitli firmalardan teklif alindiktan
sonra analiz edilerek ve degerlendirilerek ortaya ¢ikar. Bu ¢alisma sonrasinda en uygun
teklif saptanmis olur. En 6nemli hususlardan birisi gilivenilir olan bir firmanin uygun
teklif verip vermediginin incelenmesidir. Her zaman en diisiik teklif veren firmanin kabul
edilecegi gibi bir sart da yoktur (AKYILDIZ, 2001).

Teklif degerlendirilirken g6z oOniinde bulundurulmasi gereken unsurlar soyle
siralanabilir:

1. Satis fiyati,

2. Malzemenin ve hizmetin kalitesi,

3. Teslimat siiresi,
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. Lojistik kosullari,

Teknik servis ve kolayliklar,

4
5
6. Malzemenin teslim yeri,
7. Odeme kosullar,
8. Odeme kolayliklari,
9. Tedarikg¢inin pazardaki konumu.

Bu maddelerin ¢ogunlugunda olumlu puan alan firmanin teklifi en diisiik fiyati
vermemis olsa bile degerlendirilir ve pek¢ok kosulda kabul edilir. Belirlenen

tedarikgilerle is birligi, yonetim onayindan sonra hayata gecirilir.

2.4.4. Satin alinan iuriniin dogrulanmasi

Firmalar satin alinan {iriinii yerinde dogrulanmasini talep etmeleri halinde
tedarikg¢i ile yapilan satin alma dokiimanlarinda dogrulamaya iligskin diizenlemeleri ve
iirliniin serbest birakilma metotlart tanimlanir. S6zlesmede belirtildigi taktirde, miisteri
veya misteri temsilcisi, satin alian {riiniin istenilen 6zelliklere uyup uymadigini,
yiiklenicinin ~ yerinde veya tedarik¢inin mahallinde dogrulama hakkina sahip
olmalidir. Miisteri tarafindan yapilan dogrulama, tedarik¢inin kabul edilebilir iiriin
temin etme sorumlulugunu ortadan kaldirmayacagi gibi, miisteri tarafindan {iriiniin

ilerdeki asamalarda red edilmesini de engellememelidir (ANONIM, 2004).
2.4.5. Miisterinin temin ettigi iiriiniin kontrolii

Tedarikei, diger girdilerle birlestirmek veya ilgili faaliyetleri i¢in miisterinin
temin ettigi irlinlin dogrulanmasi, depolanmasi ve bakiminin kontrolu amaciyla,
dokiimante edilmis prosediirleri olusturmali ve siirekliligini saglamalidir. Boyle bir
iriiniin kaybolmasi, hasar gérmesi veya kullanima uygun olmamasi durumunda, kayit
tutulmali ve msteriye rapor edilmelidir. Tedarik¢i tarafindan yapilan dogrulama,
misterinin kabul edilebilir {iriin temin etme sorumlulugunu ortadan kaldirmamalidir

(ANONIM, 2004).
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2.4.6. Tedarikgilerin ziyaret edilmesi

Bu tip ziyaretler, alict firma i¢in oldugu kadar tedarik¢i firma i¢in de 6nemlidir.
Bu ziyaretler sirasinda alinan malzeme veya hizmet hakkinda daha detayli bilgiler
edinilebilecegi gibi alim yapan firma ve tedarkci arasindaki iletisim de kuvvetlenir.

Bu tip durumlar gelecekte alinacak malzeme ve hizmet adina yeni karliliklar
dogurabilecegi gibi sosyal iliskiler sayesinde istenilen malzeme ve hizmet daha kisa
zamanda yada daha diisiik maliyette temin edilebilir.

Gilinlimiizde sosyal iligkilerin 6nemi tartisilamayacak kadar 6nemlidir. Satin alma
fonksiyonunun temel basart  kaynaklarindan birisi de sosyal iliskilerin
kuvvetlendirilmesine dayanir. Bu iligkiler ziyaretler sirasinda daha da kuvvetlenir. Tiim
bunlarin yaninda piyasa ile ilgili daha derin ve daha spesifik biligiler edinilmesi de bu
ziyaretler sirasinda gergeklesebilir.

Bu ziyaretler uzun vadeli iligkiler kurulmasinda ve siirdiiriilmesinde 6nemli bir

yere sahiptir.

2.4.7. Tedarikgi ile gerekenden erken calismaya baslanmasi

Bu durum giiniimiizde sik¢a rastlanan bir hale gelmeye baslamistir. Firma ile
tedarik¢i arasindaki giivenilirlik ve tedark¢inin erkenden belirlenip imalata gecilmeden
beraberce g¢alisilmaya baglanmasi hem tedarik¢inin teknik bilgisinden yararlanmaya
hem de iliskilerin gelistirilmesine yardimci olmaktadir.

Boyle bir durumda goz dniinde bulundurulmasi gereken unsurlar soyledir:

1. Tasarim ve dizayn ¢alismalarindan 6nce tedarikcilerle irtibata gegmek,

Son teknolojiden faydalanmak,
Tasarim ve dizayn siiresini kisaltarak zaman kazanmak,
Tedarikgileri de sirketin bir parcasi olarak benimsemek,

Sik sik tedarikei degisikligi yapmamak,

AR I T

Her ne kadar saglam baglar olusursa olussun, ticari ve ikili iliskileri

birbirinden ayirmak,
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7. Fiyat ve indirimler konusunda tasarim sirasinda ¢esitli pazarliklar yapip bu

asamay1 Uretime gegmeden sonlandirmak.

2.4.8. Yazismalar ve dosyalama

Tedarikgilerle, sirket icinde yada diger otoritelerle yapilan yazigmalar 6zellikle
isleyis sirasinda dogabilecek aksakliklarin 6nlenmesi agisindan 6nem tasir. Yazigmalar
eger miimkiinse sirketin hukuki danismanlar1 tarafindan da incelenmeli ve ileride
dogabilecek yasal islemler i¢in delil olarak kullanilmalidir.

Yazigmalar sirasinda, tedarik edilecek malzeme veya hizmet tiim ayrintilar ile
belirtilmeli, dogacak anlagmazliklara izin verilmemelidir. Yazigmalar yurtdis1 kaynakli
bir firmadan tedarik icin yapiliyorsa, lisanin diizgiin olmasina ve yazigsma kurallarina
dikkat edilmelidir.

Yazigmalar ve ilgili dosyalarin itina ile saklanmasi, gelecekte yapilacak benzer

alimlarda kolayliklar ve tedarik¢ilere de daha kolay ulagimi saglayacaktir.

2.5. Satin Almanin Firmalardaki Yeri ile ilgili Literatiir Calismalari

CESUR (1998), toplam kalite yonetimi i¢inde satin almanin roli ve 6nemi adli
yuksek lisans tezinde satin alma ile ilgili goriislerini so6yle belirtmistir:

Satin alma bir isletmenin temel fonksiyonlarindan biridir. Yapilan arastirmalar
iiretici firmalarin digsaridan satin aldiklar1 mal ve hizmetlerin tutarinin toplam satis
gelirlerinin, sektorlere gore degisiklik gostermekle birlikte genel olarak 9%40-60
arasindadir. Bu da, satin alma fonksiyonunun etkin bir nitelik géstermesinin bir firmanin
tizerinde hayati bir etkisi oldugunu gosterir. Satin almayi bir isletmenin can damari olarak
nitelersek, onu abartmig olmak bir yana, onu isletmedeki ger¢ek yerine oturtmus oluruz.
Satin alma fonksiyonu, sirketin aktivitelerinin merkezi halindedir. Dogal olarak sirketin
tedarikcileriyle oldugu kadar, sirket i¢indeki diger bdliimlerle devamli iliskide

bulunmaktadir.
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EREN (1987), isletmelerde stratejik planlama ve yonetim isimli eserinde satin
almanin Orgiit igerisindeki yeri ile ilgili goriislerini soyle belirtmistir:

Satin almanin 6rgiit icindeki bagimsiz bir birim olarak orgiitlenmesindeki baslica
etken bu islevin 6rgilit yoniinden tasidigi 6nem ve tasarrufla ilgilidir.

YAMAN (2003), tanitim ve intibak egitimi adli kitap¢iginda satin alma
boliimiiniin sirket i¢indeki yerini soyle tanimlamistir:

Satin alma boliimii, sirketin liretim faaliyetlerinin devami igin ihtiya¢ duyulan her
tiirlii malzeme, techizat, yedek parca ve aksamin, ayrica temini uhdesine verilen her tiirli
yatirim malzemesi ve gida maddelerini yurtici ve yurtdisi piyasadan temin eder. Ihtiyag
duyulan her tiirlii malzemenin yurti¢i ve yurtdisi tedarik kaynaklarini belirler. Ulusal ve
uluslararas1 piyasada fiyat hareketlerini takip eder. Milli kaynaklarin gelistirilmesini de
gozeterek sirketin genel politika ve stratejisi dogrultusunda yonetmelik, prosediirler ve
belirlenen usul ve esaslar dahilinde ihtiyaglarin sirket menfaatlerine en uygun sart ve
kosullarda teminini saglar. Yurt dis1 alimlarda ilgili mevzuati takip eder, alimin ve
ithalatin yiirtirliikteki yasa, yonetmelik ve diger mevzuata uygun yapilmasini saglar.

GOCENER (2001), o&rgiitsel satin alma davranis1 ve etkili faktorler: insaat
sektoriinde bir uygulama isimli yiliksek lisans tezinde Orgiitsel satin almayi sdyle
tanimalmistir:

Orgiitsel satin alma, organizasyonlarm tedarik ettikleri {iriin ve hizmetlerin,
hedefledikleri amagclari tatmin etme esasina dayanir. Bu olay kar amaci giiden kurumlar
icin maliyetleri diisliriip kar1 arttirma; kar amaci giitmeyen kurumlar i¢in de toplumun
ihtiyaclarini en iyi sekilde karsilayip hizmet vermeden gegmektedir.

EVIN (2000), maliyet liderligi stratejisinde satin alma y&netimi isimli yiiksek
lisans tezinde satin alma ile ilgili goriislerini su sekilde belirtmistir:

Satin alma departmaninin 6nemi ve o firmanin basarisina olan katkisi igletmeden
isletmeye farklilik gosterir. Bu sadece satin alma departman i¢in gegerli degildir. Bu
durum diger fonksiyonlar i¢in de gegerlidir. Bunu etkileyen birgok faktor vardir. Bu
faktorler arasinda, yapilan isin niteligi, isletmenin hedefleri, ekonomik ortam ve sartlar ve
isletmenin hedeflerine ulagmasi icin nasil strateji ve hareket plan1 uygulamasi gerektigini

sayabiliriz. Baz1 durumlarda satin alma hangi sartlarda yapilirsa yapilsin isletmenin karin
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etkilemeyen bir fonksiyon olabilmektedir. Fakat bu durum bir istisnadir. Bu tip istisnalar1
pazarlama, finans veya diger fonksiyonlar i¢in de bazi durumlarda sdylemek miimkiindiir.

AKCAY (2005), egitimli satin almac1 zamani isimli makalesinde satin alma ile
ilgili goriislerini sOyle belirtmistir:

Gilinlimiizlin rekabetci ortaminda satin alma, siparis yonetimi, stok yonetimi ve bu
konularda planlama yapilarak kaynaklarin etkili kullanimi giderek 6nemini artirmaktadir.
Satic1 pazar1 hakimiyetinden alic1 pazar1 hakimiyetine gegisten sonra, artik lireticiler veya
saticilar kendi fiyatlarini istedikleri gibi belirleyememektedir.

TEKIN (2005), egitimli satin almaci zamani isimli makalede satin alma ile ilgili
fikirlerini su sekilde belirtmistir:

Satin alma, siparis ve stok yonetimi sirketlerin biit¢elerini direkt etkileyince satin
alma uzmanlarima olan ihtiya¢ da giderek artmaktadir. Yarista one ¢ikmak isteyen

firmalar giiniimiizde satin alma personellerini 6zel egitimden gecirmektedirler.



3. MATERYAL VE YONTEM

3.1. Materyal

Bu anket ¢alismasi ile kiiclik, orta, biiylik 6lgekli sirketlerin, kamu kurum ve
kuruluglariin ve isletmelerin satin alma mekanizmalar1 detayli olarak incelenmeye
calisilmis ve bu sirketlerin satin almaya bakis acilari ortaya ¢ikartilmaya galisilmistir.

Anket calismasinin yanisira yukarinda belirtilen tiim kuruluslarin satin alma
yonetmelikleri incelenmis, sektdrel kiyaslamalar yapilmistir. Thalelerde, teklif hazirlama
asamasinda, biiylik ve kii¢lik alimlarda, devam etmekte olan islerde yapilan satin alma
islemleri incelenmis ve karliligin artmasi yapilmasi gerekenler arastirilmistir.

Anket calismasi Ankara, Antakya, Izmir ve Istanbul illerindeki kiigiik, orta ve
biiyiik capli, yurticinde ve yurtdisinda is yapan insaat sirketleri, ayni illerdeki kamu
kurulusglart ve isletmeler iizerinde uygulanmistir. Yabanci firmalar tizerinde de ¢aligma
yapilmig ancak bu c¢aligmalar yerli firmalarin agiklarimi kapatacak oOneriler seklinde

degerlendirilmisgtir.

3.2. Yontem

3.2.1. Orneklem secimi

Yukarida belirtilen anket calismasi ve goriismeler icin Ankara, Antakya, Izmir ve
Istanbul illerinden toplam 70 adet firma ve kurulus denek olarak secilmistir. Bu
firmalarin 20 tanesi kii¢iik Olgekli, 20 tanesi orta Slgekli, 20 tanesi de biiylik 6lgekli
firmalardir. Diger 10 kurulusun 3 tanesi devlet sektorii, kalan 7 tanesi de daha c¢ok yerli
firmalar ile satin alma anlayislarininin kiyasi yapilmak {izere secilmis biiyiik olgekli

yabanci miithendislik ve ingaat firmalaridir.
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Secimde halihazirda is yapmakta olan firmalarin 6rneklemi olusturmasima 6zen

gosterilmistir.

3.3. Anket Calismasi

Toplam 20 sorudan olusan anketin bir kism1 posta veya elektronik posta, bir kismi1
elden teslim edilmis, bir kismi1 da firma ve kurum yetkilileriyle yapilan goriismeler

sirasinda soru cevap seklinde uygulanmistir.

3.3.1. Anketin geri doniisiim orani

Anket, toplam 70 adet firma ve kurulus iizerinde yapilmis, bu firmalarin tamami

anketi cevaplamistir. Buna gore anketin geri doniistim oran1 %100’ diir.

3.4. Hipotez Testi

Hipotez, arastirma konusu ile ilgili olarak kontrollii deneylerle ve arastirmalarla
denenebilen ve sonuca temel teskil eden bir tiir varsayimdir. Arastirmalar sonucu ortaya
cikan veriler ve bilgiler, varilacak sonucun istatistiksel, gorsel veya metin seklinde ifade
edilebilecek durumudur. Bu durumda, hipotez testi, tiim veri ve bilgilerin dogru olup
olmadiginin arastirilmasi ve sonuca ulastirilmasi olarak nitelendirilir (DEMIRCI, 2001).

Modern istatistigin temel konusu olan tahmin teorisi; anakiitle parametrelerinin
tahmini ve hipotezlerin test edilmesi ile ilgilenmektedir. Hipotez testleri, parametrik ve
nonparametrik testler olmak {izere iki grupta toplanabilir. Gerekli varsayimlarin gegerli
olmadigi durumlarda, parametrik teknikler biiyiik dl¢lide giivenilirliklerini kaybederler.

Bu gibi durumlarda, nonparametrik teknikler devreye girer (BIRCAN ve ark., 2003).
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Bilindigi gibi anakiitle parametreleri tesadiifi secimle alinacak Orneklem
istatistikleri ile tahmin edilir. Orneklem dagilimi bilindigi zaman, herhangi bir tahminin
gercek parametreye olan yakinligi belirli bir ihtimalle belirtilebilir. Béylece tahmin
degeri ile ger¢ek parametre arasindaki farklilik ihtimal ile 6l¢iilmiis olur. Tahminde ana
amag, gercek parametre ile tahmin edilen parametre arasindaki farki asgari seviyede
tutabilmek ve bu hatanin mutlak bazi sebeplerden mi, yoksa tesadiifi sebeplerden mi
meydana geldigini belirlemektir. Bu sebeplerden dolay1 karara varabilmemiz i¢in hipotez

testleri kullanilir (BIRCAN ve ark., 2003).

3.4.1. Kullanilacak hipotez testi

3.4.1.1. Ki-Kare (x°) uygunluk testi

Ki—Kare dagilimi ilk olarak 1900’1l yillarda Pearson tarafindan ortaya atilmigtir
(AYTAC, 1999).

Ki-Kare dagilimi olduk¢a yaygin olarak ve bir ¢ok maksatla kullanilan bir
dagilimdir. Cogu arastirmada cesitli kategorilere giren deneklerin, nesnelerin veya
cevaplarin sayist ile ilgilenilir. Mesela, bir grup insan belli bir anketin sorularina
verdikleri cevaplara gore siniflandirilabilirler. Arastirmaci belli bir tip cevabin digerlerine
kiyasla daha sik ortaya cikip ¢ikmayacagm belirlemek isteyebilir (BIRCAN ve ark.,
2003).

Bu gibi durumlarda ve 6zellikle de sayimla belirlenen kalitatif 6zelliklerle ilgili
testlerde daha ziyade Ki-Kare testi kullanilir. Ki-Kare dagilimi; uygunluk, bagimsizlik,
varyans, homojenlik ve bagimli gruplarin testinde oldukca sik kullanilir (KARTAL,
1998). Ki—Kare; aritmetik ortalamasi sifir ve varyansi bir olan normal bdliinmeli bir
anakiitleden herbiri digerinden bagimsiz olarak secilen n birimli bir 6rnekleme ait
degerlerin karelerinin toplami1 demektir (AYTAC, 1999).

Yani, Z;,i=1, ..., n olmak iizere, n tane bagimsiz standart normal dagilim i¢in

Zf , 222 - er toplamu ile, n serbestlik dereceli Ki-Kare dagilimi elde edilir. Buna gore;
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n
Zr? ~ Zzi2
i1

olur (HASGUR, 2000).

Ki—Kare; iki veya daha fazla veri seti arasinda 6énemli farkin olup olmadigini
belirlemede aragtirmacinin kullanabilecegi bir istatistiki analiz yontemidir (TOKOL,
1996). Bu yontemde gozlenen degerler ile beklenen degerler kiyaslanir.

Belirli bir hipoteze uygunluk testinde; gozlenen frekanslarin (o; ), belli bir
hipoteze gore beklenen frekanslara (e; ), uygun olup olmadig arastirilir. N birimlik veri, r

kategoriden olusmak {izere, bu testin sathalar1 agagidaki gibi olur:

1- Hipotezler;

Hop:o0i-¢i,i=1,2,..,1,(01=€;,02-€2, ... , 0=¢;) (Gbzlenen frekanslar beklenen
frekanslara uygundur.)

H; : o; # e (Gozlenen frekanslar beklenen frekanslara uygun degildir. Fark

Onemlidir.)

2- Test istatistigi;
Test istatistigi asagidaki esitlik yardimiyla hesaplanir.

- (0, —¢)2
Py
i=l [

Goriildiigii gibi o;’lerin ¢;’lere yaklagmasi durumunda  istatistigi sifira

yaklasacaktir.

3- Karar modeli ve karar;

Ki-Kare uygunluk testi sag kuyruk testidir. Ciinkii, o; — e; farklarmin kareleri
almarak y° test istatistigi hesaplanir. Fark biiyiidiike, farklarin kareleri pozitif
yonde sonsuza dogru biiyiir. Boylece red bolgesi daima dagilimin sag kuyrugunda

olur. Buna gore karar modeli Sekil 3.1°de gosterilmistir.
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Hy
Red

(Uvgun Dezil)

KD

Sekil 3.1. Ki-Kare uygunluk testi karar modeli

Kritik deger (K.D), o 6nem seviyesi ve s.d = r - 1 - m serbestlik derecesine gore
hazirlanmis y° kritik degerler tablosundan belirlenir. Burada m tahmin edilen
parametre sayisidir. Ornek olarak; normal dagilim i¢in tahmin edilen parametreler
p ve ¢ oldugundan m = 2 alinir (AKYOL ve ark., 2002).

Bu sebeple, kritik deger:

KD.= y2 in

olarak sembolize edilir.

4- Karar verme;

Test istatistiginde hesaplanan y* degeri ile kritik ;(i;Hfm degeri, karar modeline
gore mukayese edilerek karar verilir. Buna gore;

v < ;(j;r_l_m ise, Hy hipotezi kabul edilerek gozlenen degerlerle beklenen

degerlerin birbirine (o; ’lerin ¢; ’lere) uygun olduguna, goriilen farkliligin 6nemsiz

olduguna o 6nem seviyesinde karar verilir.

x 2 >y ise, Ho hipotezi reddedilerek gozlenen degerlerle beklenen degerlerin
birbirine (o;’lerin e;’lere) uygun olmadigina o 6nem seviyesinde karar verilir. Testten

daha giivenilir sonug¢ almak i¢in su iki durum dikkate alinmalidir (KARTAL, 1998):

1- Iki kategori varsa her bir beklenen frekans 10 veya daha biiyiik olmalidr.
2- Kategori sayis1 ikiden fazla ise (r > 2) herbir beklenen frekans bes veya daha

biiyiik olmalidir. Ki—Kare testi yaparken, ¢ok sik yapilan yanlis kullanma
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hatalarindan birisi kii¢iik beklenen frekanslarla ¢alisiimasidir. Kiigiik bir beklenen
frekansin x> ye katkisi biiyiik olacaktir ve e; kiigiildiikge y* biiyiiyecektir. Bu

durum Hj hipotezinin reddedilmesi ihtimalini arttirir



4. ARASTIRMA BULGULARI VE TARTISMA

Calismanin bu boliimiinde anket sorularina verilen cevaplar incelenmis ve bu

cevaplarla ilgili hipotezler gelistirilmistir.

4.1. Arastirma Bulgulan
Ankete katilan sirketler Ankara, Antakya, Istanbul ve Izmir illerindeki kiiciik, orta

ve biiyiik capli yurticinde ve yurtdisinda is yapan insaat sirketleri, ayni illerdeki kamu

kuruluslart ve yabanci sirketlerdir.

4.1.1. Anket sorulariin cevaplari ve degerlendirilmesi

1. Anketi yanitlayan kisinin kurulustaki gorevi.
Anketi yanitlayan kisilerin kuruluslardaki gorevleri Cizelge 4.1.”de belirtilmistir:

Cizelge 4.1. Anketi yanitlayan kisinin kurulustaki gérevi

Anketi yanitlayan kisinin Cevap veren (Frekans) Yiizde (%)
kurulustaki gorevi

1- Sirket sahibi 25 35,70
2- Sirket hissedar1 10 14,30
3- Yonetim kurulu iiyesi 10 14,30

4- Sirket midiiri 10,00

5- Satin alma miidiiri 5,70

7- Dis alimlar sefi 1,40

8- Yurtdist isler koordinatorii 10,00

7
4
6- Muhasebe miidiiri 5 7,20
1
7
1

9- Ingaat mithendisi 1,40

Toplam 70 100,00
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Kisi Sayisi

1 2 3 4 5 6 7 8 9
Anketi Yanitlayan Kisinin Kurulustaki Gorevi

Sekil 4.1. Anketi yanitlayan kisilerin kurulustaki gérevini belirten frekans dagilimi

Cizelge 4.1. ve Sekil 4.1. ‘den goriildiigi {izere ankete cevap verenlerin biiyiik

cogunlugu sirket sahiplerinden olugsmaktadir.

2. Kuruluslarin galigtirdigi personel sayisina gore siniflandiriimasi.

Kuruluslarin ve sirketlerin calistirdigi personel sayisinda gore siniflandirilmasi

Cizelge 4.2.”de belirtilmistir:

Cizelge 4.2. Kuruluslarin siniflandirilmasi

Kurulus Sinifi Cevap veren kisi sayisi Yiizde (%)
(Frekans)

1- Kiigiik olgekli (1-49 kisi) 20 28,50

2- Orta 6lgekli (50-99 kisi) 20 28,50

3- Biiyiik olcekli (>99 kisi) 30 43,00

Toplam 70 100,00
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Cevap Verenlerin Sayisi

1 2 3
Kurulus Simifi

Sekil 4.2. Sirketlerin siniflarina gore frekans dagilimi

Cizelge 4.2. ve Sekil 4.2. ‘den goriildiigii tizere ankete cevap verenlerin biiytik bir

kismi biiytik 6lgekli sirketlerdendir.

3. Satin alma boliimii olan sirketler.

Biinyesinde satin alma bolimii bulunduran sirketlerin sayis1 Cizelge 4.3.’de

bildirilmigtir:

Cizelge 4.3. Satin alma boliimii bagimsiz olan ve olmayan sirketler

Sirketlerin satin alma boliimii Sirket adedi (Frekans) Yiizde (%)
1-Kiigiik | 2-Orta | 3-Biiyiik
Olgekli | Olgekli | Olgekli

1- Satinama bolimii olan 3 17 30 71,00
2- Satin alma bolimi 17 3 0 29,00
olmayan

Toplam 20 20 30 100,00




27

100%
90% 1
80%-
70%-
60% 1
50%-
40% 1
30%
20%-
10%-

0%

W Satmnalma Bolimii Yok
O Satmnalma Bolimii Var

Frekans

1 2 3
Sirket Olcegi

Sekil 4.3. Satin alma boliimii olan ve olmayan sirket ve kuruluslarin dagilimi

Cizelge 4.3. ve Sekil 4.3. ‘den goriildiigii lizere satin alma boliimii olan sirket ve
kuruluslarin sayis1 satin alma boliimii olmayan sirket ve kuruluslara oranla daha fazladir.
Satin alma bdliimii olmayan firma ve kuruluslarin yogunluk olarak kii¢iik 6lgekli firmalar

oldugu gozlemlenmistir.



4. Satin alma boliimiiniin goérev ve sorumluluklari.
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Satin alma boliimiindeki ¢alisanlarin gorevleri Cizelge 4.4.’te belirtilmektedir:

Cizelge 4.4. Sirketlerdeki satin alma boliimiiniin gérev ve sorumluluklar

Aktiviteler Sorumlu satin alma Yiizde (%)
departmani sayisi (Frekans)
1-Kiigik | 2-Orta | 3-Biiyik
Olgekli Olgekli Olgekli
1- Satin alma 3 17 30 100,00
2- Analiz 3 17 30 100,00
3- Arastirma 3 17 30 100,00
4- Stok kontrol 3 15 2 40,00
5- Irsaliye/Fatura kontrol 3 17 10 60,00
6- Depolama 3 2 0 10,00
7- Lojistik 3 3 4 20,00
8- Malzeme Kontrol 0 3 7 20,00
9- Glimriik 0 0 30 60,00
10- Tedarikei ziyaretleri 1 5 19 50,00
11- Thale hazirh@ 0 0 10 |20,00
12- istek Belirleme 1 1 3 10,00
50+
45
2
é O Biiyiik Olcekli
= B Orta Olgekli
I Kiiciik Olcekli
1 2 3 5 6 7 8 9 10 11 12

Satinalma Departmani Sorumluluklar:

Sekil 4.4. Satin alma boliimiinde yapilanlarin frekans dagilimi
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Cizelge 4.4. ve Sekil 4.4. ‘ten goriildiigii iizere sirketlerin satin alma boliimlerinde

agirlikli olarak satin alma, analiz ve aragtima iglemleri yapilmaktadir.

5. Satin alma boliimlerinde ¢alisan personel sayisi.

Satin alma boliimiinde ¢alisan personel sayisi1 Cizelge 4.5.’te belirtilmistir:

Cizelge 4.5. Satin alma bdliimii olan sirket ve kuruluslardaki satin alma personeli sayist

Satin alma boliimiinde Sirket ve kurulus sayisi Yiizde (%)
caligan kisi sayist (Frekans)
1- 1-5 kisi 7 14,00
2- 6-10 kisi 27 54,00
3- 11-15 kisi 13 26,00
4- 15-20 kisi 1 2,00
5-21-25 kisi 1 2,00
6- 26 kisi ve lizeri 1 2,00
Toplam 50 100,00
30+
251
20
Z 157
£
=
10+
5,
0,
1 3 4 6
Satinalmada Calisan Kisi Sayis1

Sekil 4.5. Satin alma boliimii olan sirketlere, satin alma boliimiinde ¢alisan kisi

sayisinin satin alma boliimii olan sirket sayisina olan frekans dagilimi
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Cizelge 4.5. ve Sekil 4.5 ‘ten goriildiigii lizere satin alma boliimii olan sirket ve
kuruluglar biinyelerinde agirlikli olarak 6-10 kisilik bir satin alma bolimii

bulundurmaktadirlar.
6. Satin alma boliimiinde bulunan elemanlarin egitimsel altyapilari.
Satin alma boliimiinde bulunan elemanlarin egitimsel altyapilar1 Cizelge 4.6.’da

vurgulanmaktadir:

Cizelge 4.6. Satin alma boliimiinde ¢alisan personelin egitimsel altyapilari

Mesleki durum Kisi adedi (Frekans) Yiizde (%)
1- Mithendislik mezunu 96 20,70
2- Isletme mezunu 129 27,80
3- Tktisad mezunu 88 19,00
4- Istatistik mezunu 21 4,50
5- Teknik okul mezunu 61 13,15
6- Lise mezunu 69 14,85
Toplam 464 100,00
140+
120
100
E 80
g
E 601
=)

401

201

1 2 3 4 5 6
Eemanlarin Egitimsel Altyapisi

Sekil 4.6. Satin alma boliimiinde calisan personelin egitimsel altyapisinin frekans

dagilim
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Sirketlerin satin alma bolimlerinde agirlikli  olarak igletme mezunlari,

miihendislik mezunlar1 ve iktisad mezunlar1 yer almaktadir.
7. Satin alma boliimii olmayan sirketlerde satin almay1 kimler yapar.
Satin alma boliimii bulunmayan sirketlerde, satin alma islevinin kimler tarafindan

gerceklestirildigi Cizelge 4.7.’de gosterilmistir:

Cizelge 4.7. Satin alma boliimii olmayan firmalarda satin alma iglevi

Satin alma boliimii olmayan | Cevap veren sirket sayisi Yiizde (%)
firmalarin satin almayla (Frekans)

ilgili boliimleri

1- Muhasebe bolimi 14 70,00
2- Finans boliimii 4 20,00
3- Stok kontrol birimleri 2 10,00
Toplam 20 100,00

Cevap Veren Sirket Sayisi

1 2 3
Satinalma Yapan Béliimler

Sekil 4.7. Satin alma boliimii olmayan kuruluslarin, satin alma islevlerini yerine getiren

birimlerin dagilim1
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Cizelge 4.7. ve Sekil 4.7.’de goriildigii tizere satin alma boliimiinden yoksun olan
kuruluglarda agirlikli olarak satin alma gorevi muhasebe bolimii tarafindan
iistlenilmektedir. Muhasebe bdliimii ve finans boliimii kavram olarak birbirlerine yakin
olsalar da yukarida belirtilen 20 firmada muhasebe ve finans bdliimlerinin ayr1 boliimler

oldugu gozlemlenmistir.

8. Satin alma boliimiinde ¢alisan personelin diger boliimlerde de gorevli olma durumu.

Cizelge 4.8. Satin alma boliimii personelinin diger boliimlerde gorevli olma durumu

Satin alma boliimiinde ¢alisan Cevap veren sirket sayisi Yiizde (%)
personelin diger boliimlerde (Frekans)

gorevlendirilmesi

1- Evet 7 14,00
2- Hayir 43 86,00
Toplam 50 100,00

Frekans

1 2

Diger boliimlerde ¢calisan satinalma personeli

Sekil 4.8. Satin alma boliimii gorevlisi olup, diger boliimlerde de gorevli olan personeli

gosteren dagilim tablosu
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Alman cevaplara gore sirketlere satin alma gorevlisi olarak ¢alisan departmanin
biiyiik dlclide sadece kendi departmani ile ilgili islerle ilgilendigi gozlenmistir. Yapilan
goriismelerde satin alma boliimii gorevlilerinin biri yada birkaginin zaman zaman diger

boliimlere yardim ettigi de 6grenilmistir.
9. Satin almanin gerekliligi.
Cizelge 4.9. satin almanin gerekliligi konusunda aliman anket neticelerini

yansitmaktadir:

Cizelge 4.9. Satin almanin firma i¢in gerekliligi

Satin almanin gerekliligi Cevap Verenler (Frekans) Yiizde (%)
1- Evet 70 100

2- Hayir 0 0

Toplam 70 100

Cevap Verenlerin Sayisi

Satinalmamin gerekliligi

Sekil 4.9. Satin alma boliimiiniin gerekli oldugunu diistinenlerin durumunu gdsteren

frekans dagilimi
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Cizlege 4.9. ve Sekil 4.9°dan da anlasilacag1 gibi anketi cevaplayanlarin tiimii,
satin alma departmaninin gerekliligine inanmaktadirlar. Yapilan incelemelere ve
gozlemlere gore bu soru cevaplayanlarin ¢ogu tarafindan tereddiitsiiz yanitlanmistir.

10. Satin alma fonksiyonunda dikkate alinmasi gereken faktorler.

Cizelge 4.10. Satin alma fonksiyonunda dikkate alinmasi gerekenler

Satin almada dikkat | Onem Derecesi —I | Onem Derecesi — I | Onem Derecesi - 111
edilmesi gerekenler | Frekans % Frekans % Frekans %
1- Zamanlama 40 80,00 10 20,00 0 0
2- Tedarik¢i se¢imi 50 100,00 0 0,00 0 0
3- Planlama 45 90,00 5 10,00 0 0
4- Sozlesme 35 70,00 10 20,00 5 10,00
5- Fiyat 30 60,00 12 24,00 8 16,00
6- Odeme sekli 25 50,00 25 50,00 0 0
7- Kalite 40 80,00 8 16,00 2 4,00
100%+
90%-
£
E" 80%
S 70%
T 60%-
:>=.‘
£ 50%- O Onem Derecesi - IIT
iz 40%- @ Onem Derecesi - IT
§ 30%- O Onem Derecesi -I
%
z 20%
o
10%-
0%
1 2 3 4 5 6 7
Satinalmada Dikkate Alinmasi1 Gerekenler

Sekil 4.10. Satin alma boliimii olan kuruluslarda, satin alma hususunda dikkate alinmasi

gereken faktorlerin dagilimi
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Cizelge 4.10. ve Sekil 4.10.’dan da goriildiigii gibi satin alma bolimii olan
kuruluglar, satin alma hususunda en c¢ok tedarik¢i se¢imi ve planlamaya O6nem

vermektedir. Odeme sekli ise satin almacilarin hassasiyetle {izerinde durmadiklar1 bir

konumdadir.

11. Tedarigin yurti¢i veya yurtdisindan yapilma tercihi.

Asagidaki cizelge, kuruluslarin tedarik i¢in yoneldikleri pazar1 gostermektedir.

Cizelge 4.11. Tedarigin yurti¢i veya yurtdigindan yapilma tercihi

Tedarigin  yurti¢i  veya Frekans Yiizde (%)
yurtdisindan yapilma tercihi

1- Yurtici 63 90,00
2- Yurtdist 7 10,00
Toplam 70 100,00

Frekans

Tedarik Pazari

Sekil 4.11. Satin almanin yurti¢i veya yurtdisindan yapilma tercihinin frekans dagilimi

Cizelge 4.11. ve Sekil 4.11°de goriildiigii gibi tedarik i¢in tercih yeri yurtigidir.
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12. Tedarigin yurticinden yapilmasi tercihindeki sebepler.

Cizelge 4.12. Tedarigin yurticinden yapilmasindaki faktorler

Tedarigin yurti¢inden Frekans Yiizde (%)
yapilmasindaki sebepler
1- Nakliyat 7 11,10
2- Fiyat 5 7,90
3- Pazarlik kolaylig1 3 4,80
4- Teknik servis kolayligi 8 12,70
5- Uriin/Hizmet cesidi 2 3,20
6- Zamandan tasarruf 9 14,30
7- Giiven 9 14,30
8- Kalite 3 4,80
9- Lisan/Iletisim 2 3,20
10- S6zlesme 4 6,30
11- Siireklilik 5 7,90
12- Kiigiik siparis kolayligi 6 9,50
Toplam 63 100,00
9,
8 _
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Yurtici Tedarik Sebepleri

Sekil 4.12. Satin almacilar1 yurtigine yonelten sebepler
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Satin almanin yurticinden yapilmasini tercih eden 63 firma iizerinde yapilan
aragtirmada, goriildiigii lizere zamandan tasarruf, giiven ve teknik servis kolaylig1 6geleri
tedarigin yurticinden yapilmasinin baglica sebebi olarak anlagilmaktadir.

13. Tedarigin yurtdisindan yapilmasi tercihindeki sebepler.

Cizelge 4.13. Tedarigin yurtdisindan yapilmasindaki faktorler

Tedarigin yurtdigindan Frekans Yiizde (%)
yapilmasindaki sebepler
1- Kalite 2 28,60
2- Uriin/Hizmet garantisi 2 28,60
3- Fiyat 0 0,00
4- Zamaninda teslimat 1 14,20
5- Tedarikgi kalitesi 2 28,60
Toplam 7 100,00

2

2

=

1 2 3 4 5
Yurtdis: Tedarik Sebepleri

Sekil 4.13. Malzeme ve hizmet tedariginin yurtdisindan yapilma sebepleri
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Malzeme ve hizmeti yurtdisindan tedarik etme yolunu tercih eden azinligin, bu

yola gitmelerinin sebebi yukaridaki tabloda goriilebilmektedir.

14. Satin alma bolimii olmayan firmalarda, satin alma fonksiyonundaki isler kimler
tarafindan yapildig:

Genel olarak kii¢iik 6lgekli firmalarda satin alma fonksiyonundaki isler muhasebe
boliimii tarafindan yapilmaktadir. Anket sonuglarina gore bu tip firmalarin ayr1 bir satin
alma boliimiiniin olmadig1r goriilmektedir. Anket cevaplarina gore satin alma bdoliimii
olmayan firmalara dair sonuglar agagidaki gibidir:

Muhasebe boliimiiniin  sorumlularina ek olarak, is boliimii yaparak, satin
almaciligr istlendigi durumlarda muhasebe miidiirii ayn1 zamanda satin alma midiirii
olarak da gbrev yapar. Muhasebe elemanlar1 da satin alma elemanlar1 olarak
adlandirilabilirler.

Firmanin 6lgegi kiigiik oldugu i¢in firmanin talepleri de ayni1 oranda kiigtiktiir ve
alimlarda harcanacak para miktar1 da bununla orantilidir. Bu tip firmalarin
santiyelerindeki satin alma goérevini bizzat proje miidiirleri ya da santiye muhasebecisi
iistlenirler. Bu durumda ise santiyelerden gelen satin alma talepleri ya merkezi muhasebe
boliimii tarafindan ya da bizzat sirket yonetimi tarafindan onaylanir.

Santiye alimlari, santiyenin proje miidiirii ya da santiye muhasebecisi tarafindan
yapilip merkeze alim bilgisi ve fatura detaylar1 gonderilir.

Kiiciik 6lcekli firmalarda ayr1 bir satin alma departmani olusturmak, fizibilite
acisindan ¢ok da uygun bir durum olmasa da, bu boliimii olusturan kiigiik capli firmalar
da mevcuttur. Ancak bunu uygulayan firmalarda, satin alma departmani sorumlulari
kendi boliimlerinin gorevlerine ek olarak diger departmanlarin gérevlerini de bolisiirler.
Boylelikle bu departman sadece satin alma departmaninin gorevlerini degil diger
departmanlarin da birtakim gorevlerini listlenmis olur.

Firma yoOnetimi, pekcok asamada satin alma gorevini Tlstlenen diger
departmanlara satin alma konusunda destek olup eksik satin alma departmaninin agigini
kapatmaya c¢aligirlar. Boyle yapmayan firmalarda ise tiim yiik satin alma ile ilgilenmek
durumunda olan diger departmanlardadir. Tedarik¢i ile iliskilerden lojistige kadar tiim

gorev yiikil bu personelin omuzlarindadir.
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Firmanin kii¢iik 6lgekli olusu belirtilen durumlarin fazla géze batmasini engeller
ve bu isleyis zamanla rutin bir hal alip aksakliga yol agmaz. Ancak firma biiyiime yoluna
giderse satin alma boliimiiniin kurulma zorunlulugu ortaya c¢ikar. Cilinkii firmanin
biliylimesi durumunda satin alma ile ilgilenen boliimiin de yiikii ayn1 oranda artacaktir ve
satin alma isleri ile ilgilenen bir boliim istegi dogacaktir.

Asagidaki ¢izelge, satin alma boliimii olmayan kuruluslarda, satin alma

fonksiyonundaki gorevlerin kimler tarafindan gerceklestirildigini gostermektedir.

Cizelge 4.14. Satin alma departmani olmayan kuruluslarda satin alma fonksiyonu

Gorev Tanimi Diger departmanlarin Y 6netim tarafindan takip
iistlendigi satin alma gorevleri edilen isler
1- Fizibilite 0 0,00% 20 100,00%
2- Piyasa Arastirmasi 20 100,00% 0 0,00%
3- Stok Kontrol 20 100,00% 0 0,00%
4- Siparig 17 85,00% 3 15,00%
5- Siparis Takip 17 85,00% 3 15,00%
6- Malzeme Onay 5 25,00% 15 75,00%
7- Lojistik 15 75,00% 5 25,00%
8- Tedarikei Iliskileri 9 45,00% 11 55,00%
20+
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Satinalma Fonksiyonu Kapsami

Sekil 4.14. Satin alma fonksiyonu kapsamindaki isleri tistlenen kisiler




40

Cizelge 4.14. ve Sekil 4.14.’te goriildiigli lizere satin alma departmani olmayan
kuruluslarda, satin alma fonksiyonu kapsamindaki isler yonetim tarafindan ya da diger
boliimler tarafindan yapilmaktadir. G6ze ¢arpan en 6nemli nokta ise bu tip kuruluslarda
thalesi alinmis islerin satin almaya dayali fizibilite caligmalarinin bizzat yonetim

tarafindan yiiriitiilmesidir.
15. Teklif degerlendirme siirecini etkileyen faktorler
Satin alinacak malzeme veya hizmetin teklif degerlendirme asamasindaki stireci

etkileyen faktorler asagidaki gibidir:

Cizelge 4.15. Teklif degerlendirme siirecini etkileyen faktorler

Teklif degerlendirme Sirket sayis1 (Frekans) Yiizde (%)
siirecini etkileyen faktorler
1- Eleman say1s1 29 41,40
2- Tekliflerin gecikmesi 21 30,00
3- Tedarikgilerle goriismeler 20 28,60
Toplam 70 100,00
304
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Teklif Degerlendirme Siirecini Etkileyen Faktorler

Sekil 4.15. Teklif degerlendirme siirecini etkileyen faktorlerin dagilin




Teklif degerlendirme asamasinda siireci etkileyen baslica ii¢ faktor olarak; teklif

degerlendiren eleman sayisi, geciken teklifler ve tedarikgiler ile teklif alma asamasinda

ya da sonrasinda yapilan ¢esitli goriismeler goriilmektedir. Bu ii¢ faktorden, siireci

etkileyen en 6nemlisi eleman sayisi olarak goze carpmaktadir.

16. Tedarik edilecek malzeme veya alinacak hizmetin fiyatlarindaki sapma nedenleri.

Cizelge 4.16. Tedarikteki fiyat sapma nedenleri

Fiyat sapma

Onem Derecesi — I

Onem Derecesi — 11

Onem Derecesi - 111

nedenleri Frekans % Frekans % Frekans %
1- Enflasyon 57 81,40 10 14,30 3 4,30
2- Dogal felaketler 11 15,70 36 51,40 23 32,90
3- Proje degisikligi 61 87,10 8 11,40 1 1,50
4- Miisterinin fikir 41 58,60 20 28,60 9 12,80
degistirmesi

5- Nakliye mesafesi 38 54,30 32 45,70 0 0,00
6- Kontrolsiiz 45 64,30 20 28,60 5 7,10
siparis

7- Tletisimsizlik 28 40,00 19 27,10 23 32,90
8- Sozlesme hatalari 36 51,40 21 30,00 13 18,60
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Sekil 4.16. Tedarik edilecek malzeme veya alinacak hizmetin fiyat sapma nedenlerinin

frekans dagilimi

Cizelge 4.16. ve Sekil 4.16.°dan da anlasilacagi gibi proje degisiklikleri ve
enflasyon, tedarik edilecek malzeme veya alinacak hizmetin fiyatindaki sapmanin baslica

nedenleridir.

17. Tedarik edilecek malzeme veya hizmet i¢in tedarikgi ile yapilan pazarliklarda dikkate

alinmasi gerekenler.

Cizelge 4.17. Tedarikgilerle yapilan pazarliklarda dikkate alinmasi gerekenler

Dikkate alinmasi gerekenler Cevaplayanlar (Fr.) Yiizde (%)
1- Piyasa arastirmasi (Kalite) 12 17,10

2- Gizlilik 9 12,90
3- Karlilik 40 57,10
4- lyi iletisim 9 12,90
Toplam 70 100,00
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Cevaplayan Kurulus Sayis
V)
<

1 2 3 4
Pazarhkta Dikkate Alinmas1 Gerekenler

Sekil 4.17. Tedarikei ile yapilan pazarliklarda dikkate alinmasi gerekenleren faktorlerin

frekans dagilimi

Cizelge 4.17. ve Sekil 4.17.’de goriildiigii iizere firmalar, yaptiklar1 pazarliklarda

karlilik 6gesi iizerinde durmaktadirlar.

18. Sirketlerdeki satin alma fonksiyonuna model olarak nereden kiyas alindigi
Yapilan c¢alismalarda, firma yetkililerine firmada uygulanan satin alma
fonkisyonuna model olarak hangi kaynaklardan kiyas alindigi sorulmus ve asagidaki

cevaplar alinmistir:

Cizelge 4.18. Sirketlerdeki satin alma i¢in belirlenen modelin kiyas alindig1 kaynaklar

Model kaynaklari Frekans Yiizde (%)
1- Yurtdis1 firmalar 5 10,00
2- Devlet kurumlar1 modeli 39 78,00
3- Danisman yardimi 2 4,00

4- Kendi modelini belirleme 4 8,00
Toplam 50 100,00
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Frekans
)
<

2 3
Satinalma Modelinin Esin Kaynagi

Sekil 4.18. Kuruluslardaki satin alma modelinin kiyas alindig1 kaynaklarin frekansi

Satin alma departmani bulunan 50 firmanin cevaplarina gore, bu firmalarin satin

alma departmanlarindaki fonksiyon ve yonetmeligin esin kaynaginin daha ¢ok devlet

mekanizmalar1 oldugu gézlenmistir.

19. Satin alinacak malzeme veya hizmet spesifikasyonlarinda dikkat edilecek hususlar

Cizelge 4.19. Satin alma spesifikasyonlarinda dikkate alinmasi gereken hususlar

Spesifikasyonda dikkate Frekans Yiizde (%)
edilmesi gerekenler

1- Malzeme/Hizmet tarifi 34 48,60
2- Beklentilerin karsilanmasi 12 17,10

3- Ekonomik olmak 20 28,60
4- Servis kolaylig 2 2,85

5- Garanti hitkiimleri 2 2,85
Toplam 70 100,00
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Spesifikasyonlarda Dikkate Alinmas1 Gerekenler

Sekil 4.19. Spesifikasyonlarda dikkate alinmasi gerekenlerin cevap verenlere gore

frekans dagilimi
Satin alinacak malzeme veya hizmetin spesifikasyonlarinda dikkate alinmasi
gereken en dnemli husus alinacak malzeme veya hizmetin dogru bir sekilde tanimlanmasi
ve hangi is i¢in kullanilacaginin belirtilmesi olarak gozlemlenmistir.

20. Teklif degerlendirme siirelerinin degisip degismedigi

Cizelge 4.20. Teklif degerlendirme siirelerinde degisim olup olmadiginin incelenmesi

Teklif degerlendirme siiresinin Cevap Veren Kurulus Yiizde (%)
degisip degismedigi Sayisi (Frekans)

1- Siire degisir 64 91,40
2- Siire degismez 6 8,60
Toplam 70 100,00
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Frekans

1 2

Teklif Degerlendime Siiresinde Degisim Olup Olmadigi
Durumu

Sekil 4.20. Teklif degerlendirme siiresinde degisiklik olup olmadigini durumunun frekans

dagilimi

Yukarida da goriildiigii gibi cevap veren firmalarin biliylik bir bolimi farkl
malzeme alimlarinda teklif degerlendirme siiresinin  degisiklik  gdsterdigini

belirtmislerdir.

4.2. Hipotezler

Yapilan anket caligsmalari, goriismeler ve aragtirmalardan sonra birtakim
hipotezler gelistirilmigtir. Bunlar sirasiyla:

Hipotez-1. Kuruluslarin personel sayilar ile satin alma boliimiinii biinyelerinde

barindirmalar1 arasinda bir iliski vardir.

Hipotez-2. Orta olcekli sirketler de satin alma bolimlerinde biiyiikk o6lgekli

sirketler seviyesinde eleman ¢alistirmaktadirlar.

Hipotez-3. Sirket 6lcegi ile satin alma boliimiine verilen 6nem arasinda anlamli

bir iliski vardir.

Hipotez-4. Sirketler malzeme ve hizmet alimlart icin tercihlerini yurtdisindan

degil yurticinden yana kullanmaktadirlar.
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Hipotez-1. Arastirmaya katilan sirket, kurum ve kuruluslarin personel sayilari ile satin
alma boliimiinii biinyelerinde barindirmalari arasinda bir iligki vardir.

Hpy: Sirket, kurum ve kuruluslarin personel sayilari ile satin alma boliimiinii biinyelerinde
bulundurmalar arasinda bir iligki yoktur.

H;: Sirket, kurum ve kuruluslarin personel sayilari ile satin alma boliimiinii biinyelerinde

bulundurmalari arasinda bir iligki vardir.

Cizelge 4.21. Kuruluslarin satin alma boliimiine sahip olma durumu ile personel sayist

Personel sayisi Kuruluslarda satin alma boliimiin bulunma durumu
Var Yok Toplam
Kiiciik olgekli 3 14,29 17 5,71 20
Orta dlcekli 17 14,29 3 5,71 20
Biiyiik 6l¢ekli 30 21,43 0 8,57 30
Toplam 50 20 70

Hipotezin test edilebilmesi i¢in;

eij =Ni* Nj/n

ej= 50 *20/70 = 14,29 ej= 20 *20/70=5,71
e21= 50 *20/70 = 14,29 epp= 20 *20/70=5,71
es= 50 *30/70=21,43 e;3= 20 *30/70 =8,57

1= (05-e) /e

i=l j=1

v'=(3-14,29)/ 14,29+ (17-5,71)* /5,71 + (17 - 14,29)* / 1429 + (3 = 5,71)* / 5,71 +
(30 —21,43)* /21,43 + (0 — 8,57)* / 8,57

v?=8,92+2232+0,51 + 1,29 + 3,43 + 8,57 = 45,04

Sai=-1)*c-1D=@B-1D*2-1)=2
a=0,05

Hesaplanan y” degeri (45,04) ¢izelgeden bulunan degerden (5,99) biiyiik oldugu
icin H; hipotezi kabul edilir.
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Hipotez-2. Orta 6lgekli sirketler de satin alma boliimlerinde en az biiylik olgekli sirketler
seviyesinde eleman ¢alistirmaktadirlar.

Hpy: Orta 6lgekli sirketlerin satin alma personeli sayis1 biiyiik 6lgekli sirketlerin satin alma
personeli sayist seviyesinde degildir.

H;: Orta 6lgekli sirketlerin satin alma personeli sayist biiyiik 6lcekli sirketlerin satin alma

personeli sayist seviyesindedir.

Cizelge 4.22. Orta ve biyiik Ol¢ekli kuruluslarin satin alma personeli sayilarinin

karsilasgtilmasi durumu

Satin alma boliimi Kuruluslarin Olgegi

personel sayisi Orta Olgek Biiyiik Olcek Toplam
1 -5 kisi 3 1,45 1 2,55 4

6 — 10 kisi 7 9,77 20 17,23 27
11 -15kisi 6 4,70 7 8,30 13
16 — 20 kisi 0 0,36 1 0,64 1

21 —25 kisi 1 0,36 0 0,64 1

26 kisi ve lizeri 0 0,36 1 0,64 1
Toplam 17 30 47

Hipotezin test edilebilmesi i¢in;

eij=Ni*Nj/n

ey= 17* 4/47=145
€= 17*27/47=9,77
e3= 17*13/47=4,70
es= 17* 1/47=0,36
es;i= 17* 1/47=0,36

€= 17* 1/47=0,36

1= (o5-e5) /e

i=l j=I

ei= 30* 4/47=2,55
ep= 30*27/47=17,23
e;3= 30*13/47=28,30
eiq= 30* 1/47=0,64
eis= 30* 1/47=0,64

eie= 30* 1/47=0,64
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=3 -1457/145+ (1 =2,557/2,55+(7-9,77)> /9,77 + (20 — 17,23)* / 17,23 +
(6 — 4,70)* / 4,70 + (7 — 8,30)* / 8,30 + (0 — 0,36)* / 0,36 + (1 — 0,64)* / 0,64 +
(1-0,36)*/0,36 + (0 — 0,64)>/ 0,64 + (0 — 0,36)* / 0,36 + (1 — 0,64)* / 0,64

v2=1,66+ 0,94 + 0,79 + 0,45 + 0,36 + 0,20 + 0,36 + 0,20 + 1,14 + 0,64 + 0,36 + 0,20
v*=17,30

Sqg=-1)*(c-1)=06-1)*2-1)=5
a=0,05

Hesaplanan y” degeri (7,30) ¢izelgeden bulunan degerden (11,07) kiiciik oldugu
icin Hy hipotezi kabul edilir.

Hipotez-3. Sirket 6lgegi ile satin alma bdliimiine verilen 6nem arasinda anlamli bir iligki
vardir.
Hy: Sirket 6lcegi ile satinamla boliimiine verilen 6nem arasinda anlamli bir iligki yoktur.

H;: Sirket 6l¢egi ile satinamla bdliimiine verilen 6nem arasinda anlaml bir iligki vardir.

Cizelge 4.23. Sirketlerin 6lcegi ile satin alma boliimii arasindaki iliski

Sirket Olgegi Satin alma boliimii ihtiyact

Ihtiyag Var Ihtiya¢ Yok Toplam
Kiiciik 6l¢ekli 20 20,00 0 0,00 20
Orta dlcekli 20 20,00 0 0,00 20
Biiyiik 6l¢ekli 30 30,00 0 0,00 30
Toplam 70 0 70

Hipotezin test edilebilmesi i¢in;

Cij = Ni * Nj /n
ej= 70 * 20/70=20,00 er= 0*20/70=0,00
e= 70 * 20/ 70 =20,00 epp= 0*20/70=0,00

e3= 70 * 30/70=30,00 e;= 0*30/70=0,00
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x*= (20 —20,00)* / 20 + (0 — 0,00)* / 0,00 + (20 — 20,00)* / 20,00 + (0 — 0,00)* / 0,00 +
(30 — 30,00)*/ 30 + (0 — 0,00)* / 0,00

v*=0,00

Sy=r-D*@c-1D=B-D*2-1)=2

a=0,05

Hesaplanan y” degeri (0,00) ¢izelgeden bulunan degerden (5,99) kiiciik oldugu icin Hj
hipotezi kabul edilir.

Hipotez-4. Sirketler malzeme ve hizmet alimlar1 icin tercihlerini yurtdisindan degil
yurti¢inden yana kullanmaktadirlar.

Hy: Sirketler malzeme ve hizmet alimlari i¢in tercihlerini yurtdisindan degil yurti¢inden
yana kullanmaktadirlar yaklasimi dogru degildir.

H;: Sirketler malzeme ve hizmet alimlar i¢in tercihlerini yurtdisindan degil yurti¢inden

yana kullanmaktadirlar yaklasimi dogrudur.

Cizelge 4.24. Tedarigin yurti¢inden yada yurtdigindan yapilma durumu

Sirket dlcegi Tedarigin Nereden Yapilacagi

Yurtigi Yurtdisi Toplam
Kiiciik olgekli 19 18,00 1 2,00 20
Orta dlcekli 20 18,00 0 2,00 20
Biiyiik ol¢ekli 24 27,00 6 3,00 30
Toplam 63 7 70

Hipotezin test edilebilmesi i¢in;

eij=Ni*Nj/n
ep= 63 *20/70=18,00 e=7*%20/70=2,00
€= 63 *20/70=18,00 ep= 7*20/70=2,00

e31= 63 *30/70=27,00 ei3= 7*30/70=3,00
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v?= (19 — 18,00)*/ 18,00 + (1 — 2,00)* / 2,00 + (20 — 18,00)* / 18,00 + (0 — 2,00)* / 2,00 +
(24 — 27,00)* / 27,00 + (6 — 3,00)* / 3,00
v2= 0,06 + 0,50 + 0,22 + 2,00 + 0,33 + 3,00 = 6,11

Se=r-1)*Cc-1)=CB-1H*2-1)=2
a=0,05

Hesaplanan y* degeri (6,11) cizelgeden bulunan degerden (5,99) biiyiik oldugu
icin H; hipotezi kabul edilir.

Yapilan anket ¢aligmasina cevap veren 70 firmanin 90%’1 tedarik i¢in yurti¢ini
tercih etmektedir. Tedarigin yurti¢ginden olmasimnin pek¢ok mantikli sebebinin oldugu
gorlilmiistiir. Bu sebeplerin baslicalari, firmalarin yerli tedarikgilere firmalarin duydugu
giiven faktorii, yerel marketten tedarik edilecek malzeme veya hizmetin teknik servis
kolaylig1, malzemenin nakliyati ve zamandan tasarruf olarak siralanabilir.

Ankete katilan Tiirk firmalarla yapilan goriismelerde ise, yerli malina duyulan
giivenin ve lokal markette bulunacak malzemenin ya da hizmetin en az yurtdisindan
tedarik edilen kadar saglikli ve kaliteli oldugu goriisiiniin kuvvetli oldugu anlagilmistir.

Anket sorularina verilen cevaplardan goriildiigii gibi, yurticinden tedarigin
sebepleri 12 ayr1 madde olarak goriinse de, bu maddelerin birbirine ¢ok yakin oldugu ve
baglilik gosterdigi dikkatlerden kagmayacaktir.

Yurti¢cinden yapilan tedarik biiyiik bir zaman kazanci anlamina gelmektedir ve bu
da fizibilite ¢aligmalarinda iirlin fiyatinin uygunlugu olarak tablolara yansiyacaktir.
Nakliyat, teknik servis kolayligt ve lokal marketteki kalite, tedarigin yurti¢inden
yapilmasi i¢in ikna edici sebeplerdir.

Maliyet ve karlilik diislintildiigiinde ve anketten alinan cevaplar géz Oniinde
bulunduruldugunda sirketlerin tedarik i¢in yuricini sectikleri ve kosullar bu sekilde
seyrettigi takdirde gelecekte de yurtigini sececekleri anlagilmaktadir.
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Yapilan yorumlar ve anket sonuglarina dayanarak sirketlerin tedarik i¢in tercih

sebebi yurticidir demek uygun olacaktir. Bu da hipotezin dogrulugu anlamina

gelmektedir.

4.3. Sonuc¢larin Degerlendirilmesi

Anket sonuglarindan edinilen bilgiler dogrultusunda ¢ikartilan sonug, su sekilde

Ozetlenebilir:

Anketi cevaplayan kurum, kurulus ve sirketlerin yaklagik %43 {inlin biiytlik
olgekli sirketler oldugu goriilmektedir.

Alman cevaplara gore kurum, kurulus ve sirketlerin %71’inde satin alma
bolimii bulunmaktadir. Bununla beraber satin alma boliimii olan veya
olmayan tiim kuruluslar, bu boliimiin gerekliligine inanmaktadir.

Sirketlerdeki satin alma boliimiiniin olup olmamasi ile sirket Ol¢eginin
arasindaki bag test edilmis ve bu iki kavramin biribiriyle anlamli sekilde
baglantili oldugu saptanmistir.

Orta 6lcekli sirketlerin ¢ogunda satin alma boliimiiniin oldugu belirlenmis
ancak orta Olgekli ve biiylik dlgekli sirketlerin satin alma bdliimlerindeki
eleman sayilarinin birbirine yakin oldugu test edildiginde bu iligkinin dogru
olmadigi ortaya ¢ikmustir.

Satin alma boliimiiniin baslica sorumluluklarinin satin alma, analiz ve
arastirma oldugu saptanmis. Bunlarin yanisira irsaliye ve fatura kontrolii ile
gimriik islerinin de satin almanin 6nemli sorumluluklar1 arasinda oldugu
gorilmiistiir.

Kiigtik, bliyiik ve orta olgekli firmalar1 kapsayan ankette, satin alma boliimii
olan firmalarin %54 iinde bu boéliimde 6 ile 10 arasinda eleman calistirdiklar
gbzlemlenmistir.

Sirketlerin satin alma bolimiinde ¢alisan personelin agirlikli olarak isletme
mezunu, miithendislik mezunu ve iktisad mezunu olduklar1 anket sonuglarina

gore tespit edilmistir.
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Satin alma bdliimiine sahip olmayan kuruluslarin %70’inde satin alma
boliimiiniin gorevlerini muhasebe boliimiiniin istlendigi goriilmiistiir.

Satin alma boliimiinii biinyesinde barindiran firmalarin %86’sinda bu bolim
elemanlar1 bagka boliimlerde ¢alismamaktadir.

Satin alma fonksiyonunda baslica dikkate alinmasi gereken ortak goriisiin
tedarik¢i secimi oldugu anket sonuglarinda goriilmektedir. Bunun yanisira
planlama, zamanlama ve kalitenin 6nemi de anket neticesine gore gozden
kagmamaktadir.

Firmalarin %90°1 tedarigin yurticinden yapilmasina sicak bakarlerken buna
gosterilen baglica nedenler arasinda zamandan tasarruf, giiven ve teknik servis
kolayligi gelmektedir.

Yurtdis1 tedarigini tercih eden azinlikta ise bu tercihin sebebi %28,6’lik
oranlarla kalite, lirlin ve hizmet garantisi ile tedarik¢i kalitesidir.

Satin alma bolimii olmayan firmalarda ise anket sonuglarina gore ihalesi
alimmig islerin satin almaya dayali fizibilite ¢alismalarinin tamami yonetim
tarafindan yiiriitiilmektedir.

Sirket 6lgegi ile sirketlerin satin almaya verdikleri 6nem arasindaki bag test
edilmis ancak boyle bir bagin olmadig1 saptanmistir.

Teklif degerlendirme siirecini etkileyen faktorlerin basinda %41,4’liikk oranla
firmarin satin alma bdliimiindeki eleman sayis1 gelmektedir.

Tedarikteki fiyat sapma nedenlerinde baglica sebep %81,4’liik oran ile
enflasyon olarak goriilmektedir. Bunun yaninda ankete cevap verenler, fiyat
sapmasini en az etkileyen faktorler olarak dogal felaketler ve iletisimsizligi
gostermiglerdir.

Tedarik¢ilerke yapilan pazarliklarda dikkate alinmasi gereken en Onemli
faktor 57,1% ile karlilik olarak belirlenmistir.

Devlet kurumlarindaki satin alma modeli 78%’lik oranla sirketlerdeki satin
alma fonksiyonuna model olarak kiyas alinmaktadir.

Anket sonuglarina gore, satin alma spesifikasyonlarinda dikkatle {izerinde
durulmasi gereken husus malzeme ve hizmetin iyi tarif edilmesidir. Firmalarin

48,6%’s1 ankete bu cevabi vermislerdir.
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Ankete katilanlarin  91,4%’1 teklif degerlendirme siireglerinde degisim
olacagini belirtmislerdir.

Yabanci firmalar satin alam boliimiine biiylik 6nem vermekte ve biinyelerinde
satin alma bdliimiine yer vermektedirler. Karliligin ve projenin zamaninda
tamamlanmasinin en énemli basamag olarak satin almanin dogru yapilmasini

gostermektedirler.



5. SONUC VE ONERILER

Sirketlerin birbirleri ile yarismasi, yerel piyasada var olmak ve yurtdigina agilma
istekleri satin alma kavramini tiim sirketler i¢in ¢ok Onemli bir pozisyona getirmistir.
Alinacak mal ve hizmetin dogru zamanda yerine ulasmasi karliligin artirilmasini saglayan
faktorlerden birisidir ve bu faktor satin alma fonksiyonunun temel amaclarinin basinda
gelmektedir.

Satin alma bdliimii, satin alma islemini {stlendigi i¢in malzeme ve hizmet
alimlarindaki planlama ve tedarik stratejisi tamamen bu boliimiin inisiyatifindedir. Satin
alma boliimii en iist diizey yetkiliden en alt basamaga kadar islevsel ve verimli ¢alisiyorsa
tedarik de o kadar isabetli yapilir. Tiim bunlar géze alinirsa, satin alma bolimiinii
basartya tastyacak bir unsur da bu sistemi tek bir merkezden yoOnetmek ve
yonelendirmektir. Bu sekilde satin alma personelinin daha verimli tedarik yapacagi ve
karlilik faktoriinde de belirgin bir artis olacagi sdylenebilir. Merkezi satin alma
fonksiyonu firmalarin degerlendirmesi gereken bir unsurdur.

GOCENER (2000)’in orgiitsel satin alma davrams1 ve etkili faktorler: insaat
sektoriinde bir uygulama isimli yiiksek lisans tezinde de belirttigi iizere; Satin alma
siireci, firma igindeki biitiin boliimlerin satin alma faaliyetini birbirinden bagimsiz olarak
yaptig1 merkezi olmayan bir yapiya dayali olarak da gergeklestirilebilir. Bu sistem satin
alma stirecini periyodik alimlardan ¢ok sozlesme esasina dayali olarak hayata gegirilir.
Tedarik¢inin firmaya stoktan belli zamanlarda iiriin saglayacagina dayali uzun dénemli
baglarin kuruldugu bu s6zlesmeler iki esasa dayanir.

Bunlardan birincisi maliyet temelli s6zlesmelerdir. Bunlar alicinin saticiya,
saticinin maliyeti ve sdzlesme siiresinin uzunluguna bagl olarak belli bir yiizde verdigi
anlagmalardir. Pazar belirsizliginin yiiksek oldugu ve biiylik ¢apta bir alict ile kii¢iik
capta bir saticitmin karst karsiya geldigi durumlarda genellikle bu tip bir siireg
izlenmektedir. Ayni1 zamanda buradaki alici daha genis capta oldugundan pazar
belirsizligini ortadan kaldirabilir ve pazarin ne yone dogru kaydigini tahmin edebilir.

Dolayist ile de onun bu bilgisini paylasmaya ihtiyaci olan kiiciik capli saticiya gore daha
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fazla imtiyaza sahiptir. Bu nedenle de bir¢ok yonden bu anlagsmalar alicinin menfaatlerini
koruyacak sekilde imza edilir (GOCENER, 2000).

Ikinci tip s6zlesmeler ise, fiyat temelli olanlardir. Bu kosulda, satic1 aliciya belirli
zamanlarda belirli miktarlarda iiriin saglayacagini garanti eder. Fakat fiyat anlagmasi,
alicinin iiriinii teslim aldig1 anda yapilir. Bu anlagmalar daha ¢ok kiiciik alimlarda ve
belirleyici olmayan sarf malzemelerinin aliminda kullanilmaktadir. Buradaki bir diger
onemli husus ise, bu anlagsmanin yapildig1 pazardaki iiriinlerin fiyatlarinin ekonomiye
bagl olarak gegirdigi dalgalanmalardir (GOCENER, 2000).

Yabanct firmalarda satin alma islevi tek merkezli olup sirketin satin alma
mekanizmas1  tarafindan  yiriitilmektedir.  Yerli firmalarla yabanci firmalar
karsilastirdigimizda ortaya c¢ikan sonug, biiyiik 6lcekli yerli firmalarin yabanci firmalar
ile ayn1 diizeni benimsedigini gostermektedir. Bunun yaninda biiyiik ve orta 6lgekli yerli
firmalarin satin alma fonksiyonu ve yonetmelikleri de yabanci firmalarla benzer
ozellikler tasimaktadir.

Sirketlerin tamamu tedarik edilecek malzeme konusunda titiz davranmaktadirlar.
Onceki arastirma ve caligmalarda elde edilen bazi veriler pekgok sirket tarafindan
benimsenmis ve uygulanmaya baslanmistir. Asagidaki listeden de goriilecegi gibi,
onceden yapilan belirlemelerin girketler tarafindan benimsendigi ortaya c¢ikmustir.
Tedarik edilen malzemeyi veya hizmeti degerlendirmek amaci ile dikkate alimas1 gereken
unsurlar soyledir; (O’SHAUGHNESSY ve ark., 1974)

1. Tedarikg¢inin siirekliligi,

. Finansal terimler,
. Firmalarin ihtiyaglarina cevap vermede tedarik¢inin esnekligi,
. Benzer durumlarda tedarikgi ile 6nceden yasanmis tecriibeler,

Teknik servis imkani,

2

3

4

5

6. Saticilara duyulan giiven,

7. Siparisi yerine getirmedeki uygunluk,
8. Uriiniin giivenilirligi hakkinda bilgi edinimi,
9. Fiyat,

10. Teknik ozellikler,

11. Operasyonel kullanim kolaylig1,
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12. Uriiniin birinci dereceden kullanicisinin tercihi,

13. Tedarikgi tarafindan verilen egitim,

14. Egitim i¢in alinan siire,

15. Teslimat zamanindaki dogruluk ve giivenilirlik,

16. Kolay bakim,

17. Satis sonras1 hizmetler.

Bu listedeki tiim maddeler tedarik ile ilgili kilit unsurlardir. Bu unsurlar da yine
karlilig1 dolayli yoldan etkilemektedirler.

Gilivenilir tedarikgiler ile c¢alismak da hem alici hem firmanin hem de
tedarikgilerin leyhinedir. Alict firma siirekli olarak bir tedarikgi ile ¢alistiginda, zaman
tasarrufu saglandigr goriilmektedir. Bunun sebepleri de, pazarlik, nakliyat ve
odemelerdeki zaman kazanim olarak 6zetlenebilir. Ozellikle kiiciik siparislerde siirekli
calisilan bir tedarik¢i ile sorun yaganmadigi goézlenen bir diger pozitif noktadir.

Sirketlerin karliligini arttirmak yada beklenmedik zararlardan kaginmak amaciyla
denetlemesi gereken en 6nemli faktor, projenin dogru ve degisiklige maruz kalmayacak
sekilde hesaplanmis olmasidir. Proje degisiklikleri, satin alma fonksiyonunu dogrudan
etkiler. Degisiklige istinaden yeni alimlar, yeni stok sahalar1 ve ilave islemler yapilmasi
sirket i¢in ek bir maliyettir.

Pazarliklar sirasinda karliligi arttirmak amagh yapilan fiyat kirimlarinda asiriya
kacilmamalidir. Bu tip durumlarda tedarikgiler, alic1 firma ile is yapmak istemeyecekleri
gibi, ayn1 durum pazarda duyulup sirket i¢in iyi bir referans olmayacaktir. Bunun yanisira
cok diisiik fiyatl tirtinlerin kalitesinde de belirgin bir kalitesizlik géze carpmaktadir.

Satin alma bolimii, sirketin diger bolimlerinden ayri olarak diislintildiigiinde
sirketin karim1 veya zararini etkileyebilir. Zarar edebilecek bir projeyi, uygun fiyath ve
zamaninda alimlarla kar eder duruma getirebilir. Satin alma fonksiyonunun diizgiin
islememe durumunda ise bu durumun tam tersi s6z konusu olabilir.

Yurtdisinda is yapan insaat sirketlerinin ve yurtigindeki insaat sirketlerinin biiyiik
Olciide hemfikir oldugu bir husus da yurticinden alim yapilmasidir. Yurtdisinda is yapan
ingaat sirketlerinin, alimlarini bulunduklar tilkelerden yaptiklar1 ancak ¢cok dnemli ve ¢ok
ozellikli mazleme ve hizmet tedariklerini giivenilir yurtdis1 tedarik¢ilerinden yaptiklar

saptanmistir. Yurti¢i tedarigi hem alic1 i¢cin hemde satici i¢in biiylik kolayliktir. Tedarikg¢i
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bu sekilde kalitesini yiiksek seviyede tutmak zorunlulugu hissedecek, alict sirket ise bu
kaliteyi gozardi etmeyecektir. Bu durumda dolayli yoldan iilke ekonomisine katkida
bulunacaktir.

Yabanct firmalarin satin alma boliimii ve uyguladiklar1 yonetmelikler model
olarak secilip incelenebilir ve buna istinaden etkili satin alma stratejileri gelistirilebilir.

Anket sonuglarindan ¢ikartilan sonuglara gore, sirketler satin alma bdliimiiniin
gerekliligine inanmaktadirlar. Satin alma boliimlerinde calisan personelin biiyiik bir
boliimii de miihendislerden olusmaktadir. Buna gore satin alma miihendisligi kavraminin
yeni bir branglagsma olmasina calisilinabilir.

Bu c¢aligmada satin alma uygulamalari ve satin alma fonksiyonu ele alinmistir.
Ileride yapilacak galismalarda satin alma metodlar1 ve bu metodlar iizerine iiretilebilecek

matematiksel modeller tizerinde durulabilir.



KAYNAKLAR

AKCAY, S., 2005. Egitimli Satin almaci Zamani.
http://kariyerim.milliyet.com.tr/detay.asp?id=795

AKYILDIZ, S., 2001. isletmelerde Satin alma Yonetimi ve Rekabet Avantaji
Yaratmada Satin alma Politikalarimin Yeri, Yiiksek Lisans Tezi (Yayinlanmis).
Marmara Universitesi, Istanbul.

AKYOL, M. ve GURBUZ, F., 2002. U¢ Yénli Tablolarda Ki-Kare
istatistiginin Kullanilmasi. Istatistik Arastirma Dergisi, DIE yayinlari, Cilt:1, No:1,
24 s, Ankara.

ANONIM, 2002. Satin alma Yénetmeligi, Isdemir A.S. Insan Kaynaklari
Midiirligli, Antakya.

ANONIM, 2004. ISO 9000 Kalite Giivence Modeli.
http://www.kalitesitesi.8m.com/iso111.htm

AYTAC, M., 1999. Matematiksel Istatistik, Uludag Universitesi Basimevi, 317
s, Bursa.

BIRCAN, H., KARAGOZ, Y. ve KASAPOGLU, Y., 2003. Ki-Kare ve
Kolmogorov Smirnov Uygunluk Testlerinin Simulasyon ile Elde Edilen Veriler
Uzerinde Karsilastirllmasi. Cumhuriyet Universitesi, Iktisadi ve Idari Bilimler Dergisi,
Cilt:4, Say1:1, 69 s, Sivas.

CESUR, N., 1998. Toplam Kalite Yonetimi Icinde Satin Almanin Rolii ve
Onemi, Yiiksek Lisans Tezi (Yaymlanmis). Marmara Universitesi, Istanbul.

DEMIRCI, M., 2001. Tiirk insaat Sektoriinde Pazarlamaya Verilen Onem ve
Ihale Oncesi Teklif Hazirlama Stratejileri, Yiiksek Lisans Tezi (Yaymlanmis).
Mustafa Kemal Universitesi, Antakya.

D.M.O., 2005. Devlet Malzeme Ofisi Satin alma Yonetmeligi, Resmi Gazete
Sayisi: 25881, Ankara.

EREN, E., 1987. isletmelerde Stratejik Planlama ve Yonetim, Bayrak
Matbaacilik, 247-250 s, Istanbul


http://kariyerim.milliyet.com.tr/detay.asp?id=795
http://www.kalitesitesi.8m.com/iso111.htm

60

EVIN, B., 2000. Maliyet Liderligi Stratejisinde Satin alma Yénetimi, Yiiksek
Lisans Tezi (Yaymlanmus). Istanbul Teknik Universitesi, Istanbul.

GOCENER, S. E., 2001. Orgiitsel Satin alma Davrams1 ve Etkili Faktorler:
Insaat Sektoriinde Bir Uygulama, Yiiksek Lisans Tezi (Yayinlanmis). istanbul Teknik
Universitesi, Istanbul.

HASGUR, 1., 2000. Matematiksel istatistik, Seckin Yayinlari, 227 s, Ankara.

HEINRITZ, S. F., 1971. Purchasing Principals and Applications, Prentice Hall,
U.S.A.

KARTAL, M., 1998. Hipotez Testleri, Safak Yayimevi, 103 s, Erzurum.

O’SHAUGHNESSY, J. and LEHMANN, D. R., 1974. Differences in attribute
importance for different industrial products. Journal of Marketing 38, 36-42 p, U.S.A.

SERARSLAN, N., 1997. Satin alma Egitiminin Temelleri, Mess Egitim Vakfi,
8 s, Istanbul.

TEKIN, H., 2005. Egitimli Satin almaci Zamani.
http://kariyerim.milliyet.com.tr/detay.asp?id=795

TOKOL, T., 1996. Pazarlama Arastirmasi, Uludag Universitesi, 72 s, Bursa.

YAMAN, H., 2003. Satin alma Miidiirliigii; Tanitim ve Intibak Egitimi,
Isdemir A.S. Egitim Miidiirliigii Yayinlari, Antakya.



EKLER

EK 1. DEVLET MALZEME OFiSi SATIN ALMA YONETMELIGI

Resmi Gazete Tarihi : 20/07/2005

Resmi Gazete Sayisi : 25881

BIiRINCi BOLUM : Amag, Kapsam, Dayanak ve Tamimlar
Amag

Madde 1 - Bu Yonetmeligin amaci, Devlet Malzeme Ofisinin karlilik ve verimlilik
ilkelerine uygun olarak Ana Statiisiinde belirtilen mal ve hizmetlerin 4/1/2002 tarihli ve
4734 sayili Kamu Ihale Kanununun 3 iincii maddesinin birinci fikrasinin (g) bendi

kapsaminda satin alinmasina iliskin esas ve usulleri diizenlemektir.
Kapsam

Madde 2 - Bu Yonetmelik Devlet Malzeme Ofisinin Merkez ve Tasra Teskilatinda

uygulanir.

Genel Biitceye dahil dairelerle katma ve 6zel biitgeli idarelerden, belediyelerden,
ozel kanunla kurulmus kamu kurum ve kuruluslarindan, 233 sayili Kamu Iktisadi
Tesebbiisleri Hakkinda Kanun Hiikkmiinde Kararname kapsamina giren tesebbiis, kurulus,
miiessese ve bagl ortakliklardan satin alinacak mal ve hizmetler bu Yonetmelige tabi

olmadan dogrudan dogruya Genel Miidiirliikk'ce temin edilebilir.
Dayanak

Madde 3 - Bu Yonetmelik 4734 sayili Kanunun 3 iincii maddesinin birinci fikrasinin (g)
bendi ve 28/10/1984 tarihli ve 18559 sayili1 Resmi Gazete'de yayimlanan Devlet Malzeme

Ofisi Ana Statiisline dayanilarak hazirlanmistir.
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Tammlar
Madde 4 - Bu Yonetmelikte gegen;
a) Ofis; Devlet Malzeme Ofisini,
b) Isletme Biitgesi; Devlet Malzeme Ofisi Isletme biitgesini,
ifade eder.

IKINCIi BOLUM : isletme Biitcesiyle Tespit, Satin almalarin Komisyonlarca

Yapilmasi
Isletme biitcesiyle satin almalarin ve prensiplerin tesbiti

Madde 5 - Ofisge satin alinacak mallarla planlanmasi miimkiin olan hizmetlerin cins,

miktar ve tahmini bedelleri her y1l isletme biitcesi ile belirlenir ve prensipleri tespit edilir.

Isletme Biitcesinde gdsterilmemis olmakla beraber, daha sonra stok yapilmasi
gerekli goriilen satin almalar i¢in, Yonetim Kurulundan izin ve ddenek karari alinir.
Ayrica, her y1l Yonetim Kurulu Karari ile Malzeme Katalogunda yer alacak malzeme,

Katalogdan Satin alma Usuliine gore temin edilir.

Isletme Biitcesinde dngoriilmeyen veya dngdriilmiis olmakla beraber toplu olarak
satin alinamayan ve acil olarak saglanmasi gereken malzeme ile "Katalogdan satin alma"
usuliine gore temin edilen malzeme; "Miiteferrik Satin almalar" karsilig1 konulan 6denek
ile satin alinir. Bu satin almalarin yapilabilmesi i¢in yetki limiti bakimindan 6nceden

satin almalarin icrasina yetkili mercilerden izin alinir.
Satin almalarin satin alma komisyonlarinca yapilmasi

Madde 6 - Bu Yonetmelikte, usul ve yetki bakimindan belirli gorevliler ile servis ve
birimlere birakilmis satin almalar harig, biitiin mal ve hizmet satin almalari, Satin alma

Komisyonlarinca yapilir.
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UCUNCU BOLUM : Satin alma Organlari, Tesekkiilii, Malzeme Katalogu Calisma

Komisyonu Baskanhg

Satin alma organlari

Madde 7 - Satin alma organlar1 asagida belirtilmistir.
a) Merkez Satin alma Komisyonlari,

1) I Numarali Merkez Satin alma Komisyonu,

2) I Numaralt Merkez Satin alma Komisyonu,

b) Mahalli Satin alma Komisyonlari,

¢) Gegici Satin alma Komisyonlari,

d) Satin alma Dairesi ve Ticaret Servisleri.

Satin alma organlarinin tesekkiilii

Madde 8 - Satin alma organlariin tesekkiilii asagida belirtilmistir;
a) Merkez satin alma komisyonlari;

1) I Numarali Merkez Satin alma Komisyonu; Satin alma Komisyonu Dairesi Bagkant,
[.LHukuk Miisaviri, Satin alma Dairesi Baskani, Pazarlama ve Satis Dairesi Baskani,
Muhasebe ve Mali Isler Dairesi Baskan1 ve her yil Genel Miidiirliikge tespit edilecek
Merkez elemanlarindan 2 kisiden tesekkiil eder. Miiessese ihtiyaci i¢in satin alinacak
makina ve malzeme alim isleri i¢cin de Miiessese Midiirii iiye olur. Satin alma
Komisyonu Dairesi Bagkani Komisyonun Bagkanidir. Satin alma Dairesi Baskani

Komisyonun ikinci bagkanidir.

2) II Numarali Merkez Satin alma Komisyonu; Satin alma Dairesi Bagkani, her y1l Genel

Miidiirliikge tespit edilecek Satin alma Dairesi, Pazarlama ve Satig Dairesi, Muhasebe ve
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Mali Isler Dairesi Baskanliklarindan birer Sube Miidiirii veya Miidiir Yardimcis1 ve 1
Avukattan tesekkiil eder. Sube Miidiirleri bulunmadigt zaman yerlerine Midir
Yardimcilar1 katilir. Satin alma Dairesi Baskani Komisyonun Baskanidir. Baskan
bulunmadig1 zaman Satin alma Sube Miidiirii Komisyona Baskanlik eder. I Numarali
Merkez Satin alma Komisyonunun islerinin fazla olmasi halinde hizmetin biran 6nce
gorliilmesini saglamak Ttizere, II Numarali Merkez Satin alma Komisyonu Genel
Miidiirliikkge belirlenecek is ve islemleri yiirlitiir. Komisyonlar {iye tam sayisinin salt
cogunlugu ile toplanirlar. Komisyonlarin iiyeleri bulunmamasi halinde, yerlerine kimlerin
Komisyonlara katilacag: her yil Genel Miidiirliikge tespit edilir. Yedek tiyeler atanincaya
kadar mevcut yedek liyeler gorevlerine devam eder. Bagkan bulunmadigi zaman ikinci
baskan komisyona baskanlik eder. Baskanin ve ikinci baskanin bulunmamalar1 halinde

ise, Komisyona, en kidemli iiye baskanlik eder.

b) Mabhalli Satin alma Komisyonlari; Bagkan ile birlikte {i¢ kisiden az olmamak {izere her
yil Genel Miidiirliik tarafindan belirlenir. Yeni Komisyon belirleninceye kadar mevcut
Komisyon gdrevine devam eder. Herhangi bir sebeple Baskan veya Uyelerden birinin
gecici olarak bulunmamasi halinde, ilgili Miidiir derhal gegici olarak birini gérevlendirir
ve durumu Genel Miidiirliige bildirir. Komisyonun tesekkiil etmesi i¢in cogunlugun
bulunmasi sarttir. Komisyon kararlar1 tiye tam sayisinin salt ¢ogunlugu ile alinir. Mahalli
Satin alma Komisyonu Baskani ve Uyeleri liizum goriildiigii takdirde Genel Miidiirliikge

degistirilebilir.

c¢) Gegici Satin alma Komisyonu; muayyen islere miinhasir olmak iizere ve bu islerin
mabhiyeti ve onemine gore kurulabilir. I Numarali Merkez Satin alma Komisyonu islerinin
fazla olmasi halinde hizmetin biran 6nce goriilmesini saglamak {izere belirli bir siire i¢in
de Gegici Satin alma Komisyonu kurulabilir. Bu Komisyonun kurulmasina ve yetki
limitleri ile konularini belirlemeye Yonetim Kurulu yetkilidir. Satin alma Komisyonlarina
isin mahiyetine gore Ofis disindan da eleman gorevlendirilebilir. Bu hususda karar

vermeye de Yonetim Kurulu yetkilidir.

d) Satin alma Dairesi ve Ticaret Servisleri Eliyle Satin alma; Merkezde Satin alma

Dairesi Baskanliginca, Tasra Teskilatinda, Ticaret Servislerince, yapilacak arastirmaya
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istinaden Satin alma Komisyonundan geg¢irilmeksizin, Merkezde Genel Miidiirliigiin,
Tasra Teskilatinda Miidiirlerin onay1 ile kesinlesen satin almadir. Bu suretle yapilacak
satin alma limiti, Merkez ve Tasra Tegkilat1 i¢in Yonetim Kurulunca her yil belirlenir. Bu
satin almalarin istek yazisindaki vasiflar gere§ince veya numune suretiyle yapilmasi
miimkiin olup, sartname diizenlenmesi zaruri degildir. Bu hiikiim, Fob bedeli bu limitler
icerisinde kalmak kaydiyla Satin alma Dairesi Bagkanliginca yapilan dis satin alma i¢in

de gecerlidir.
Malzeme katalogu ¢caliyma komisyonu baskanhgi

Madde 9 - Malzeme Katalogu Calisma Komisyonu; Genel Miidiirce gorevlendirilecek
Genel Midiir Yardimcisinin Baskanliginda, Satin alma Dairesi Baskani, Pazarlama ve
Satis Dairesi Baskani, Standardizasyon ve Kalite Kontrol Dairesi Bagkani ile Genel
Miudiirliikge tespit edilecek yeteri kadar Miifettisten olusur. Bu Miifettislerden Genel
Miidiirliikkge belirlenecek olanlar Katalogun 2. Boliimiinde yer alan malzemenin ayrica
pazarlikla veya ihale suretiyle satin alinmasi halinde, I Numarali Merkez Satin alma
Komisyonunun yant sira IT Numaralt Merkez Satin alma Komisyonuna da miisahit olarak

katilirlar. Komisyonun ikinci Bagkani1 Satin alma Dairesi Bagkanidir.

Malzeme Katalogu Calisma Komisyonu ile ilgili diger hususlar 8 inci maddenin birinci
fikrasinin (a) bendinin (2) no.lu alt bendi ile 13 iincii maddesinin birinci fikrasinda

belirtilen usul ve esaslara tabidir.
DORDUNCU BOLUM : Komisyonlarin Calismasi
Satin alma mevzularinin bildirilmesi

Madde 10 - Satin alma Dairesi Baskanlig1 ve ilgili birimler, Isletme Biit¢esinin Yonetim
Kurulunca onaymni miiteakip, komisyonlarin gorev alani igine giren satin alma
mevzularint 15 giin igerisinde, yetki sinirlarim1 da dikkate alarak, I Numarali Merkez

Satin alma Komisyonuna intikal ettirirler.
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I Numarali Merkez Satin alma Komisyonu, 29 uncu madde hiikiimlerini de dikkate
alarak, 15 giin igerisinde; kendilerine intikal ettirilen mevzularin Satin alma Usulleri
hakkinda alacagi prensip kararmi Yonetim Kurulunun Onayimi miiteakip Satin alma
Dairesi Bagkanligi ve ilgili birimlere bildirir. Tiim Satin alma Organlar1 isbu prensip

kararina tabidir.
Satin alma dosyasi

Madde 11 - ilgili birimler bu Yénetmelik hiikiimlerine gére hazirlayacaklar1 dosyalari

ilgili Satin alma Komisyonu Bagkanligina bir yazi ile gonderirler.

Satin alma dosyasi, satin alma mevzuunu teskil eden ticari sartname ve varsa
teknik sartname ile satin alma konusu mal veya hizmetin 6zelligine gore tespit edilecek

hususlar1 da kapsayacak sekilde hazirlanir.
Tekliflerin tetkik, muayene ve mukayeseleri

Madde 12 - ilgili Komisyonlarca liizum goriilmesi halinde teklifler ile ihaleye katilan
istekliler hakkinda her tiirlii aragtirma ve inceleme ilgili birimlerce yapilir. Sonuglar bir
rapor halinde Komisyonlara intikal ettirilir. Ihtiya¢ duyuldugu takdirde Genel

Miidiirliikkge ayr1 bir arastirma ve inceleme komisyonu da kurulabilir.

Ilgili birimin kadrosu, bu tetkiklerin yapilmasina yeterli olmadig takdirde, bu
hizmet Ofis disindan saglanir. Buna Merkezde Genel Miidiir, Tasra Teskilatinda ise, ilgili
Miidiir yetkilidir.

Komisyon kararlarinin alinmasi ve onayl

Madde 13 - Kararlar iiye tam sayisinin salt cogunlugu ile alinir. Kararlarda ¢ekimser
kalinamaz. Karara muhalif kalan iiye muhalefet sebebini yazarak imzalar. Oylarda esitlik
olmasi halinde Bagkanin bulundugu taraf ¢cogunluk kabul edilir. Komisyon Bagkan ve

Uyeleri oylarindan sahsen sorumludurlar.
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Satin alma Komisyonlar1 tarafindan verilen kararlardan her yil Yonetim
Kurulunca tespit edilen limitler dahilinde olanlar Genel Miudiirliiglin, bu limitlerin

iizerinde olan kararlar ise, Y6netim Kurulunun onay1 ile kesinlesir.

Mabhalli Satin alma Komisyonlarinin yetki limitleri, isin 6zellik ve mahiyetine

gore her y1l Genel Miidiirliikge veya Yonetim Kurulunca belirlenir.

Mabhalli Satin alma Komisyonlar: tarafindan verilen kararlar Miidiirlerin onay ile

kesinlesir.

Komisyon kararlarinin imzalanmasi

Madde 14 - Komisyon kararlarinin imzalanmasi ve onaylanmasini komisyon bagkanlari
temin eder ve sonucunu Satin alma Dairesi Baskanligi ve ilgili birimlere bildirir.

Komisyon kararinin asli Komisyon arsivinde saklanir.

Damga vergisi

Madde 15 - Komisyonlar tarafindan aksine bir karar alinmadik¢a veya sartname ve
sozlesme tasarisinda kaydedilmedikge satin alma karari ile ilgili karar damga vergisi, yurt

dis1 alimlarda ise, ayrica siparis damga vergisi Ofis tarafindan karsilanir.

Muamelat ve arsiv isleri

Madde 16 - Muamelat ve arsiv isleri asagida belirtilen esaslara gore yapilir:

a) I Numarali Merkez Satin alma Komisyonunun her tiirlii muamelat ve arsiv isleri Satin
alma Komisyonu Daire Bagkanina bagli Sube Miidiirliigii tarafindan, II Numarali Merkez
Satin alma Komisyonunun her tiirlii muamelat ve arsiv isleri ise, Satin alma Dairesi

Bagkanlig1 tarafindan ytirtitiiliir.

b) Mahalli Satin alma Komisyonlar1 raportorliigli, bu Komisyon Baskanlarinin

sorumlulugu altinda ve kendi biinyelerinden gorevlendirilecek bir elemana yaptirilir.
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c¢) Gegici Satin alma Komisyonlarimin raportorliigii, Komisyon Bagkaninin sorumlulugu
altinda, Merkezde satin alma mevzuu ile ilgili Birim Amirinin, komisyonun Tasra veya
yurt disinda gorev yapmasi halinde, Komisyon Baskaninin tespit edecegi bir elemana
yaptirilir. Gegici Satin alma Komisyonlari, gérevin bitiminden itibaren en geg¢ iki hafta
icerisinde, alinan kararlarin asillarint sonuglanmis olarak Satin alma Komisyonu Dairesi

Baskanlig1 Biirosuna veya isle ilgili Mahalli Satin alma Komisyonlarina teslim ederler.

d) Malzeme Katalogu Calisma Komisyonunun muamelat ve arsiv isleri Satin alma

Dairesi Bagkanligi tarafindan yiirtitiiliir.

BESINCI BOLUM : Satin almamin Duyurulmasi, Satin alma Usulleri, Teklif

Verilmesi, Teminat Istenmesi
Satin almanmin duyurulmasi

Madde 17 - Satin almalar teklif isteme, ilan veya mektupla duyurulur. Ayrica, mahalli
meslek tesekkiilleri de durumdan haberdar edilebilir. Yurtdist satin almalarda yabanci
iilkelerin  Tirkiye'deki Biiyiikelgiliklerine ve Tiirkiye'nin  yurtdisindaki ticaret

miisavirliklerine de alim keyfiyeti bildirilebilir.

a) Ilandan amag, ozellik, mahiyet ve &nemine gdre satin almalarm uygun araglarla
ilgililere duyurulmasidir. ilanlar, satin alma icin piyasada olabilecegi diisiiniilen
mabhallerde ilgililerin haberdar olmalarina ve hazirliklarin1 yapmalarina imkan verecek

sekilde yapilir.

b) Mektupla teklif isteme usulii, bahis konusu satin alma hakkinda bu Yonetmelik
hiikiimleri dairesinde satin alma ile ilgili isteklilerin tespit edilen adreslerine mektup
yazilmas: suretiyle tekliflerinin istenmesidir. Ilan veya mektuplarda, satin alma konusu
olan mal veya hizmetin cins ve miktarinin, teklif mektubunun verilecegi yer ve zamanin,
sartnamenin temin edilecegi yerin ve ihaleye katilacak olanlar i¢in sartname ve eklerinin

bedelinin belirtilmesi mecburidir.
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Satin alma usulleri

Madde 18 - Satin almalarda asagida belirtilen usuller uygulanir.
a) Mutemet eliyle alim usulii,

b) Pazarlik usulii,

¢) Acik teklif usulii,

d) Kapali teklif isteme usulii,

e) Katalogdan yapilacak satin alma usulii.

Mutemet eliyle alim usulii

Madde 19 - Satin alma ile ilgili eleman tarafindan piyasada arastirma yapilmak suretiyle
icra edilen, Merkezde ilgili birim yetkilisinin, Tasra Teskilatinda Miidiirlerin onay1 ile

kesinlesen satin alma usuliidiir.

Bu suretle yapilacak satin alma limiti, Genel Miidiirliik ve Tasra Tegkilati i¢in her

yil Yonetim Kurulunca tespit edilir.

Bu satin almalarin istek yazisindaki vasiflar geregince veya numune suretiyle

yapilmas1 miimkiin olup, sartname diizenlenmesi zaruri degildir.
Bu satin almalar mutemetlerce alinacak avans yolu ile de yapilabilir.
Pazarhk usulii

Madde 20 - Istekli veya istekliler ile satin almaya yetkili olanlar arasinda pazarlik

yapilmasi usuliidiir.
Bu usul asagidaki durumlardan en az birinin meydana gelmesi halinde uygulanir.

a) Bir mal veya hizmetin yalniz bir isteklinin elinde bulunmasi,
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b) Mal veya hizmetin 6zelligi, ivediligi veya dnemi itibariyle satin almanin muayyen bir
istekliden yapilmasinin lizumu veya mal veya hizmetin acik teklife konulmasinda fayda

goriilmemesi,

c) Derhal onarimi gereken teknik ariza veya ani bir harabiyet sonucu tasima araci,
makinalarin onarim zarureti veya isletme malzemesinin igletmeyi durduracak ve Ofis

zararin1 doguracak bir seviyeye diismesi,

d) Misterilerce ihtiyaclarina binaen marka, tip, 6zellik, numune ve benzeri hususlar

belirtilmek suretiyle malzeme talep edilmesi,

e) Kapali teklif isteme usulil ile yapilan ihalelerde, istekli ¢ikmadig: veya teklif olunan
bedel komisyonlarca uygun goriilmedigi takdirde veya agik teklif usuliiyle yapilan
ihalelerde istekli ¢ikmadigi, isteklilerin belgeleri veya son teklifleri uygun goriilmedigi
takdirde, yeniden ayn1 usulle ihale acilmazsa; Ofis yararinin goriilmesi durumunda, igin

pazarlikla yaptirilmasi zarureti.

Bu usuliin tatbikinde satin almayla gorevli merciler, tespit edilerek bildirilen
istekli veya istekliler ile pazarlik yapar. Pazarlik muhabere suretiyle de yapilabilir. Thale,
sartname esaslarina uygun mal bulunamamasi sebebiyle geri kalmis ise, zaruret nedeniyle
sartname diizenlenmeyip, ihtiya¢ ve istek yazilarinda gosterilen oOzellikler veya

numuneler esas tutulmakla yetinilebilir.
Acik teklif usulii

Madde 21 - Agik teklif usuliine gore ihaleler, isteklilerin satin alma komisyonlar1 6niinde

tekliflerini sozlii olarak belirtmeleri suretiyle yapilir.

Ancak; istekliler ilanda belirtilen ihale saatine kadar komisyon baskanliklarina
ulasmis olmak sartiyla, tekliflerini iadeli taahhiitlii bir mektupla da gonderebilirler. Teklif
sahibi komisyonda hazir bulunmadig: takdirde posta ile gonderilen teklif son ve kesin

teklif olarak kabul edilir.
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[landa belirtilen ihale saatinde, komisyon baskanu, isteklilerin belgelerini ve gegici
teminat verip vermemis olduklarini inceleyerek kimlerin ihaleye katilabilecegini bildirir.
Katilamiyacaklarin belge ve teminatlarinin geri verilmesi kararlastirilir. Bu islemler,

istekliler niinde, bir tutanakla tespit edilir.

Tutanaktan sonra, ihaleye giremiyecekler ihale yerinden ¢ikartilir, diger istekliler,
Once sartnameyi imzaya ve daha sonra, sira ile tekliflerini belirtmeye ¢agrilir. Yapilacak
teklifler ihaleye ait artirma ve eksiltme kagidina yazilir ve teklif sahipleri tarafindan

imzalanir.

I1k teklifler bu suretle tespit edildikten sonra, komisyon baskani posta ile yapilmis
teklifler varsa okutarak bu tekliflerin de ihaleye ait artirma ve eksiltme kagidina
yazilmasini saglar, bundan sonra istekliler sira ile tekliflerde bulunmaya devam ederler.
Ihaleden cekilen isteklilerin bu durumlari ihaleye ait artirma ve eksiltme kagidina yazilir
ve imzalar1 alinir. Ilgilinin imzadan cekilmesi halinde durum ayrica belirtilir. Thaleden

cekilenler yeniden teklifte bulunamazlar.
Kapal teklif isteme usulii

Madde 22 - Ilan etmek veya dogrudan dogruya isteklilere mektup géndermek suretiyle

kapal1 teklif isteme usuliidiir.

Diger usullerin uygulanmasi i¢in bu Yonetmelikte gdosterilen haller hasil

olmadikga yurt i¢inden ve disindan yapilacak satin almalar bu usul dahilinde yuriitiiliir.
Katalogdan yapilacak satin alma usulii

Madde 23 - Toplu alim yoluyla tedarik edilerek stok edilmesinde fayda goriilmeyen
malzemenin Malzeme Katalogu Calisma Komisyonu tarafindan belirlenen usul ve
esaslara gore Genel Miidiirliik ilgili birimlerinin de istiraki ile hazirlanan ve Yonetim
Kurulunca onaylanan Agik Satiglara Ait Satin alma S6zlesmesi ¢ercevesinde gerceklesen

satin alma usuludur.
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Teklif mektuplarinin muhtevasi

Madde 24 - Teklif mektuplarinda satin alma mevzuu mal veya hizmetin cinsi, miktari,
bedeli ve sartname ve eklerinin okunup aynen kabul edildiginin belirtilmesi, teklif edilen

fiyatin acik olarak yazilmasi zorunludur.

Teklif mektuplari, fiyatin bildirildigi bir i¢ zarf ile sartnamesinde yazili belgeleri ihtiva

eden dig zarf olmak tizere i¢ ice konulmus iki zarf ile gonderilir.
Teklif mektuplarinin verilmesi

Madde 25 - Teklif mektuplar1 belirtilen giin ve saate kadar Ofise verilir. Alinan teklifler
bir tutanakla tespit edilir. Bu saatten sonra verilen teklif mektuplar1 kabul edilmez. Posta
ile gonderilen teklif mektuplarimin belirtilen giin ve saate kadar satin almaya yetkili

mercilere gelmis olmasi gerekir.

Postada gecikmis teklifler dikkate alinmaz.

Ofis'e verilen teklifler herhangi bir sebeple geri alinamaz ve ek teklif kabul edilmez.
Teklif mektuplarinin acilmasi

Madde 26 - Usuliine uygun olarak verilen veya gonderilen teklif mektuplari, satin alma
ile gorevli merciler tarafindan hazir bulunmak isteyen teklif sahipleri veya vekilleri
huzurunda sira ile agilir. Kimlerin ihaleye kabul edildigi hazir bulunanlara duyurulur.
Ihaleye kabul edilmeyen isteklilerin i¢ zarflar1 agilmayarak kendilerine veya vekillerine
iade olunur. Thaleye kabul olunmayanlar komisyon toplanti mahallinden ¢ikarilir. Bundan

sonra i¢ zarflar sira ile agilarak yiiksek sesle okunur.
Komisyon oturum neticelerini bir tutanakla tespit eder.
Teklif mektuplarindaki noksanhklar

Madde 27 - Teklif mektuplarindaki noksanliklardan;



73
a) Teklif edilen miktarin bildirilmemis olmasi,

b) Fiyatin bildirilmemis veya siiphe ve karisiklifa meydan verecek sekilde yazilmis

olmasi,

c) Teknik 6zellik veya teslim miiddet veya yerinin eksik olarak bildirilmis olmasi,
d) Teklifin imzasiz olmasi,

e) Ticari sartname ile teklif mektubuna ek olarak istenilen belgelerin eksik olmast,
f) Isin hususiyetine gore teklif mektubunda goriilecek noksanliklar,

arz ettikleri oneme gore tekliflerin reddine sebep olabilir.

Tenzilat teklifi

Madde 28 - Herhangi bir usul ile yapilan satin almada, ilk teklif fiyatlarinin belirlendigi
giinii takip eden ¢ is gilinii igerisinde, kararlastirilan en uygun bedelden % 10'dan asagi
olmamak ve teklif edilen bedel {izerinden kesin teminat vermek sartiyla ihaleye istirak

etmis olan istekli veya istekliler tarafindan yapilan tenzilat teklifleri kabul edilebilir.

Bu takdirde, teklifi en miinasip olan istekli ile tenzilat teklifinde bulunan istekli

veya istekliler arasinda, bir defaya mahsus olmak iizere agik eksiltme yapilir.
Teminat istenmesi

Madde 29 - Satin alinacak mal ve hizmetlerin mahiyeti ve 6zellikleri, teminat alinmasini
gerektiriyorsa, bu husus ve alinacak teminat miktar1 isin selameti ve emniyeti de
gozoniinde bulundurulmak suretiyle Yonetim Kurulunca onaylanan prensip karari ile

belirlenir ve isin baglangicinda ilgililere duyurulur.
Teminat olarak kabul edilecek degerler

Madde 30 - Teminat olarak kabul edilecek degerler asagida sayilmstir;
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Tedaviildeki Tirk Parasi,
Bankalar ve 6zel finans kurumlari tarafindan verilen teminat mektuplari,

Hazine Miistesarliginca ihrag edilen Devlet I¢ Bor¢lanma Senetleri ve bu senetler

yerine diizenlenen belgeler.

Birinci fikrasinin (¢) bendinde belirtilen senetler ve bu senetler yerine diizenlenen
belgelerden, nominal degere faiz dahil edilerek ihra¢ edilenler, anaparaya tekabiil eden

satis degeri lizerinden teminat olarak kabul edilir.

Ilgili mevzuatina gére Tiirkiye'de faaliyette bulunmasina izin verilen yabanci
bankalarin diizenleyecekleri teminat mektuplar1 ile Tirkiye disinda faaliyette bulunan
banka veya benzeri kredi kuruluslarinin kontrgarantisi {izerine Tiirkiye'de faaliyette
bulunan bankalarin veya 6zel finans kurumlarinin diizenleyecekleri teminat mektuplar1 da

teminat olarak kabul edilir.
Teminatlar, teminat olarak kabul edilen diger degerlerle degistirilebilir.

Her ne surette olursa olsun, Ofis'ce alinan teminatlar haczedilemez ve {iizerine

ihtiyati tedbir konulamaz.
Thale serbestisi

Madde 31 - Ofis ihaleyi yapip yapmamakta veya kismen ihale etmekte veya tercih ettigi

talibe vermekte tamamen serbesttir.

Ofisin ihaleyi yapip yapmamakta veya kismen ihale etmekte veya tercih ettigi talibe
vermekte tamamen serbest oldugunun, sartname, ilan ve teklif isteme mektuplarinda

belirtilmesi mecburidir.

Ihalelerde, dis ticaret, kambiyo rejimleri gibi mevzuat icap ve zaruretleri de géz Oniinde

bulundurulur.
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Satin alma sonucunun bildirilmesi

Madde 32 - Sartnamesinde aksine hiikiim bulunmadigi durumda; Satin almaya ait
komisyon kararinin yetkili merciler tarafindan onaylandigi tarihten itibaren en geg
opsiyon siiresi i¢erisinde satin almanin sonucu, kendisine ihale yapilan istekliye yaz ile

bildirilir.

Malzeme miktarimin artirillmasi

Madde 33 - Ofis dilerse yiiklenicinin muvafakatini almak kaydiyla sézlesme konusu

malzemeyi ilk ihale miktarin1 agmamak kaydiyla, ayn1 sartlarla artirabilir.

Avans

Madde 34 - Mal ve hizmet alimlarinda sartnamesiyle, s6zlesme tasarisinda dngoriilmek
veya isteklilerin talep etmeleri ve satin alma organlarinca kabul edilmesi kaydiyla, ihale
bedelinin % 25 'ine kadar avans verilebilir. % 25'in {izerindeki avanslar ise, YOnetim

Kurulu Karariyla verilir. Verilecek avansin gerekgesi ilgili kararda belirtilir.

Yurti¢i satin almalarda avans tutarinin % 50 fazlasiyla kati siiresiz banka avans
teminat mektubu, yurtdis1 satin almalar icin ise, avans tutar1 kadar kontrgarantili avans
teminat mektubu karsiliginda avans verilebilir. Avansi verip vermemekte ve miktarini

tesbitte Ofis serbesttir.

Saticilarin taninmasi ve piyasalarin takibi

Madde 35 - Saticilarin taninmasi ve piyasalarin takibinde asagidaki islemler uygulanir:

a) Tesekkiilde Satin alma organlar1 satin alinacak mal ve hizmetler i¢in bunlarin satislari
ile istigal eden firmalarin isim ve adreslerini tespit ederek bunlarin (ithalatgi, imalatgi,
toptanct veya acenta gibi) durumlariyla, sermaye ve is kabiliyetlerini Ofis nezdindeki
sadakat durumlarimi resmi kaynaklardan miimkiin oldugu kadar bilgi alarak inceledikten
sonra, bu hususlarda her firma i¢in temin ettikleri bilgileri bilgisayar kayitlarina veya

diizenleyecekleri firma repertuvarina gecirerek muhafaza ederler. Ayrica, maln fiyati ile
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ilgili degisiklikleri veya yerine gecerli olabilecek yeni iiriinleri ve bunlarin firmalarini da
takip ederler. Tesekkiilde satin alma organi ve komisyonlar, satin alinacak mal ve
hizmetlerin i¢ piyasaya ait fiyat dalgalanmalarinin yonlerini tayine ve bu hususta
miimkiin oldugu kadar 6zel ve resmi kaynak ile yayinlardan yararlanarak sihhatli etiidler

yapmaya 0zen gosterirler.

b) Dis piyasa alimlari i¢in Satin alma Dairesi Baskanlig: ilgili piyasa ve firmalara ait
bilgileri ve varsa bunlarin Tiirkiye'deki miimessillerini (Vekil, acenta gibi) tespit ederek

repertuvarina kaydeder.
ALTINCI BOLUM : Sézlesme ve Sartnameler, Fesih Hiikiimleri
Sozlesme tasarilar1 ve sartnamelerin onayi

Madde 36 - Tip sozlesme tasarilari, katalog kapsamindaki firmalardan gerceklestirilecek
Acik Satislara Ait Satin alma Sozlesmeleri ve Ticari Sartnameler Genel Miidiirliik ilgili
birimleri ile Hukuk Miisavirligi tarafindan hazirlanarak Yonetim Kurulunun onayindan

gegirilir.

Satin alma mevzuuna ait teknik sartnameler, ilgili Genel Midiirlik biriminin
isbirligi ile Standardizasyon ve Kalite Kontrol Dairesi Bagkanligi tarafindan hazirlanarak

Genel Miidiirliigiin onaymdan gegirilir.
Fesih hiikiimleri
Madde 37 - Fesih hiikiimleri agagida gosterilmistir.

a) Yaptirilacak ige ait ihalenin kendisine yapildigina dair bildirim tarihinden itibaren, 15
glin icerisinde istekli, Ofise miiracaat ederek kesin teminatini vermeye ve biitiin
masraflar1 kendisine ait olmak {izere sdzlesme yapmaya mecburdur. Bu siire zaruret
halinde Genel Midiirliikce uzatilabilir. Aksi takdirde, ayrica protesto ¢cekmeye ve bir
hiikiim almaya gerek kalmaksizin isteklinin teminat1 irad kaydolunur. Durum istekliye

yazili olarak bildirilir. Siiresi icerisinde kesin teminati vermeyen veya verilen siparisi
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kabul etmeyen yahut sdzlesme imzalamayan isteklilerden ihale bedeli iizerinden, her yil

Yonetim Kurulunca tespit edilen oranlarda ayrica cezai sart alinir.

b) So6zlesmenin aktinden sonra yiiklenici, s6zlesme hiikiimlerine kismen veya tamamen
riayet etmez veya taahhilidlinii yerine getirmez ise, protesto kesidesini miiteakip, bir
hiikiim almaya hacet kalmaksizin sozlesmeyi feshetmeye Ofis yetkilidir. S6zlesme
feshedildigi takdirde yiiklenicinin kesin teminati irad kaydolunur. Durum yiikleniciye
yazili olarak bildirilir. Fesih halinde taahhiidiin ifa olunmayan kismina ait tutarin her yil
Yonetim Kurulunca tespit edilen oraninda ayrica cezai sart alinir. Bu hallerde ayrica
yiiklenici nam ve hesabina ihaleye ¢ikilmaz. Irad kaydolunan teminat cezai sarttan

mahsup edilmez.
Yiiklenicinin borg ve alacagi tasfiye edilir.

¢) Yiiklenici iflas ederse sozlesme fesholunur ve teminat irad kaydedilir, (b) bendi hiikmii

uygulanir.

d) Hakiki sahis olan yiiklenicinin 6liimii halinde teminat geri verilir ve soézlesme
hiikiimsiiz addedilir. Bununla beraber 45 giin igerisinde liizumlu teminati vererek
taahhiidiin yapilmasina talip olan varislere ayni hiikiimleri ihtiva etmek sartiyla, mevcut

sozlesmeyi devre Ofis yetkilidir.

e) Herhangi bir suctan tevkif edilip, mevkufiyeti 30 giinden fazla oldugu takdirde, Ofisce
kabul edilebilecek bir vekil gostermek sureti ile yiiklenici ise devam edebilir. Aksi

takdirde sozlesme feshedilir (b) bendi hiikmii uygulanir.

f) Sozlesmeye baglanan ihale mevzuu is, Ofisin izni olmadikc¢a baskasina devredilemez.
Aksi takdirde sozlesme feshedilir ve (b) bendi hitkmii uygulanir. Bu takdirde yiiklenici
hig bir hak talep edemez.

g) Yiklenicinin askere cagrilmasi halinde isi yiiriitmek iizere Ofis¢e kabul edilebilecek

bir vekil tayin etmeye mecburdur. Bu vekil isin sonuna kadar yiiklenicinin biitiin yetki ve
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sorumluluguna sahip bulunacaktir. Yiiklenici askeri hizmete cagrildigini ileri siirerek

taahhiitten vazgecemez. Aksi takdirde (b) bendi hiikmii uygulanir.

h) Katalogdan satin alma ile ilgili hususlarda katalog kapsamindaki firmalardan

gergeklestirilecek Agik Satiglara Ait Satin alma S6zlesmesi hiikiimleri esastir.
Sozlesme ve sartnamelere konulmasi1 mecburi hiikiimler

Madde 38 - Cesitli satin almalara ait ticari sartnamelerle, yapilacak sozlesmelere

asagidaki hiikiimlerin konulmas1 mecburidir.

a) 37 nci maddenin uygun goriilen hiikiimleri,

b) Bu Yo6netmeligin, isteklilerin miiracaat sekillerini tespit eden hiikiimleri,
¢) Genel mevzuat, ticari teammiillerin gerektirdigi diger hususlar,

d) 39 uncu madde hiikmii.

Sartnamelerle sozlesme hiikiimleri arasinda aykirihk

Madde 39 - Satin almaya esas olan teknik ve ticari sartnamelerin hiikiimleri ile bunlara
dayanilarak akdedilecek sozlesme hiikiimleri arasinda aykirilik oldugu takdirde,

bunlardan Ofis lehine olanlar tatbik edilir.
Ihaleye katilamayacak olanlar

Madde 40 - Asagida sayilanlar dogrudan veya dolayli veya alt yliklenici olarak, kendileri

veya bagkalar1 adina higbir sekilde ihalelere katilamazlar:

a) 4734 Sayili Kamu Thale Kanunu ve diger kanunlardaki hiikiimler geregince gecici veya
siirekli olarak kamu ihalelerine katilmaktan yasaklanmis olanlar ile 3713 sayili Terorle
Miicadele Kanunu kapsamina giren suglardan ve organize suglardan dolayr hiikiimli

bulunanlar.
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b) Ilgili mercilerce hileli iflas ettigine karar verilenler.
c) Ofisin ihale yetkilisi kisileri ile bu yetkiye sahip kurullarda gorevli kisiler.

d) Ofisin ihale konusu isle ilgili her tiirli ihale islemlerini hazirlamak, yiriitmek,

sonuclandirmak ve onaylamakla goérevli olanlar.

e) (c) ve (d) bentlerinde belirtilen sahislarin esleri ve iiclincili dereceye kadar kan ve ikinci

dereceye kadar kayin hisimlar ile evlatliklar1 ve evlat edinenleri.

f) (c), (d) ve (e) bentlerinde belirtilenlerin ortaklari ile sirketleri (bu kisilerin yonetim
kurullarinda gorevli bulunmadiklar1 veya sermayesinin % 10'undan fazlasina sahip

olmadiklar1 anonim sirketler harig).

Ihale konusu isin damigmanlik hizmetlerini yapan yiikleniciler bu isin ihalesine
katilamazlar. Ayni sekilde, ihale konusu isin yiiklenicileri de o isin danigsmanlik hizmeti
ihalelerine katilamazlar. Bu yasaklar, bunlarin ortaklik ve yonetim iliskisi olan sirketleri
ile bu sirketlerin sermayesinin yarisindan fazlasina sahip olduklar1 sirketleri i¢in de

gecerlidir.

Ofis biinyesinde bulunan veya Ofis ile ilgili her ne amagla kurulmus olursa olsun
vakif, dernek, birlik, sandik gibi kuruluslar ile bu kuruluslarin ortak olduklar1 sirketler

Ofis'in ihalelerine katilamazlar.

Ayrica, 2/10/1981 tarihli ve 2531 sayili Kamu Gorevlerinden Ayrilanlarin

Yapamayacaklar1 Isler Hakkinda Kanun hiikiimlerine de uyulmasi zorunludur.

Bu yasaklara ragmen ihaleye katilan istekliler ihale disi birakilarak gegici
teminatlar1 gelir kaydedilir. Ayrica, bu durumun tekliflerin degerlendirmesi asamasinda
tespit edilememesi nedeniyle bunlardan biri ilizerine ihale yapilmissa, teminati gelir

kaydedilerek ihale iptal edilir.
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Yasak fiil veya davramslar
Madde 41 - Ihalelerde asagida belirtilen fiil veya davraniglarda bulunmak yasaktir:

a) Hile, vaat, tehdit, niifuz kullanma, ¢ikar saglama, anlasma, irtikap, riisvet suretiyle

veya baska yollarla ihaleye iliskin islemlere fesat karistirmak veya buna tesebbiis etmek.

b) Isteklileri tereddiide diisiirmek, katilimi engellemek, isteklilere anlasma teklifinde
bulunmak veya tesvik etmek, rekabeti veya ihale kararimi etkileyecek davranislarda

bulunmak.
c) Sahte belge veya sahte teminat diizenlemek, kullanmak veya bunlara tesebbiis etmek.

d) Alternatif teklif verebilme halleri disinda, ihalelerde bir istekli tarafindan kendisi veya
bagkalar1 adina dogrudan veya dolayli olarak, asaleten ya da vekaleten birden fazla teklif

vermek.
e) 40 inc1 maddeye gore ihaleye katilamayacagi belirtildigi halde ihaleye katilmak.

Bu yasak fiil veya davranislarda bulunanlar hakkinda bu Yo6netmeligin Yedinci

Boliimiinde belirtilen hiikiimler uygulanir.
YEDINCi BOLUM : Yasaklar ve Ceza Sorumlulugu
Ihalelere Katilmaktan Yasaklama

Madde 42 - 41 inci maddede belirtilen fiil veya davranislarda bulunduklart tespit
edilenler hakkinda fiil veya davranislarinin 6zelligine gore, bir yildan az olmamak {izere
iki yila kadar, iizerine ihale yapildigi halde miicbir sebep halleri disinda usuliine gore
sO0zlesme yapmayanlar hakkinda ise alt1 aydan az olmamak {izere bir yila kadar, Kamu
Ihale Kanununun 2 nci ve 3 iincii maddeler ile istisna edilenler dahil biitiin kamu kurum

ve kuruluslarinin ihalelerine katilmaktan yasaklama karar1 verilir.

Haklarinda yasaklama karar1 verilen tiizel kisilerin sahis sirketi olmasi halinde

sirket ortaklarinin tamami hakkinda, sermaye sirketi olmasi halinde ise sermayesinin
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yarisindan fazlasina sahip olan gercek veya tiizel kisi ortaklar hakkinda birinci fikra
hiikmiine gore yasaklama karar1 verilir. Haklarinda yasaklama karar1 verilenlerin gergek
veya tiizel kisi olmas1 durumuna gore; ayrica bir sahis sirketinde ortak olmalar1 halinde
bu sahis sirketi hakkinda da, sermaye sirketinde ortak olmalar1 halinde ise sermayesinin
yarisindan fazlasina sahip olmalar1 kaydiyla bu sermaye sirketi hakkinda da ayni sekilde

yasaklama karar1 verilir.

Ihale sirasinda veya sonrasinda bu fiil veya davramslarda bulunduklar: tespit
edilenler, Ofisce o ihaleye istirak ettirilmiyecekleri gibi yasaklama kararinin yiiriirlige

girdigi tarihe kadar Ofis tarafindan yapilacak sonraki ihalelere de istirak ettirilmezler.

Yasaklama kararlari, yasaklamay1 gerektiren fiil veya davranigin tespit edildigi
tarihi izleyen en ge¢ kirkbes giin iginde verilir. Verilen bu karar Resmi Gazete'de
yayimmlanmak iizere en ge¢ onbes giin iginde gonderilir ve yaymm tarihinde ylirtirliige
girer. Bu kararlar Kamu Thale Kurumunca izlenerek, kamu ihalelerine katilmaktan yasakli

olanlara iliskin siciller tutulur.

Ofis, ihalelere katilmaktan yasaklamay1 gerektirir bir durumla karsilastig

takdirde, gereginin yapilmasi i¢in bu durumu ilgili Bakanliga bildirmekle yiikiimliidiir.
Isteklilerin ceza sorumlulugu

Madde 43 - Taahhiit tamamlandiktan ve kabul islemi yapildiktan sonra tespit edilmis
olsa dahi, 41 inci maddede belirtilen fiil veya davranislardan Tiirk Ceza Kanununa gore
suc teskil eden fiil veya davraniglarda bulunan gergek veya tiizel kisiler ile o isteki ortak
veya vekilleri hakkinda Tiirk Ceza Kanunu hiikiimlerine goére ceza kovusturmasi

yapilmak iizere yetkili Cumhuriyet Savciligina su¢ duyurusunda bulunulur.

Hiikmolunacak cezanin yanisira, Ofis¢ce 42 nci maddeye gore verilen yasaklama
kararinin bitis tarihini izleyen giinden itibaren uygulanmak sartiyla bir yi1ldan az olmamak
iizere li¢ yila kadar bu Kanun kapsaminda yer alan biitiin kamu kurum ve kuruluglarinin
ithalelerine katilmaktan mahkeme karariyla 42 nci maddenin ikinci fikrasinda sayilanlarla

birlikte yasaklanirlar.
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Bilgi ve belgeleri aciklama yasag:

Madde 44 - Bu Yonetmeligin uygulanmasinda gorevliler ile danismanlik hizmeti
sunanlar; ihale siireci ile ilgili biitiin islemlere, isteklilerin is ve islemleri ile tekliflerin
teknik ve mali yonlerine iliskin olarak gizli kalmas1 gereken bilgi ve belgelerle isin
yaklagik maliyetini ifsa edemezler, kendilerinin veya ig¢ilincli sahislarin yararina
kullanamazlar. Aksine hareket edenler hakkinda ilgisine gore 42 ve 43 iincii maddelerde

belirtilen miieyyideler uygulanir.
SEKIZINCI BOLUM : Gegici Hiikiimler, Yiiriirliik ve Yiiriitme

Gecici Madde 1 - Bu Yonetmeligin yliriirliige girmesinden dnce baglamis olan isler tabi

olduklar1 esas ve usule gore sonuclandirilir.
Yiiriirlik

Madde 45 - Bu Yonetmelik 5/5/2005 tarihinden gecerli olmak iizere yayimmi tarihinde

yiirtirliige girer.
Yiiriitme

Madde 46 - Bu Yonetmelik hiikiimlerini Devlet Malzeme Ofisi Genel Miidiirii ytirtitiir.
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EK.2 ANKET SORULARI (TURKCE)

SORU 1 : Kurulustaki gorevinizi belirtiniz.
SORU 2 : Kurulusta ¢alisan personel sayisini belirtiniz.

SORU 3 : Sirketinizin biinyesinde satin alma boliimii var m1? (Evet — Hayir)
(Cevabimiz hayir ise liitfen SORU 7’ye geciniz)

SORU 4 : Satin alma boliimiiniin gérev ve sorumluluklarini isaretleyiniz.

1- Satin alma

2- Analiz

3- Aragtirma

4- Stok kontrol

5- irsaliye/Fatura kontrol
6- Depolama

7- Lojistik

8- Malzeme Kontrol

9- Glimriik

10- Tedarikei ziyaretleri
11- Thale hazirhg

12- Istek Belirleme

13- Diger

SORU 5 : Satin alma boéliimiinde ¢alisan personel sayisini belirtiniz.

SORU 6 : Satin alma boéliimiinde ¢alisanlarin egitimsel altyapilarini belirtiniz.

1- Mithendislik mezunu
2- Isletme mezunu

3- Iktisad mezunu

4- Istatistik mezunu

5- Teknik okul mezunu
6- Lise mezunu

7- Diger

SORU 7 : Satin alma islevinin hangi boliim tarafindan gergeklestirildigini belirtiniz.

SORU 8 : Satin alma boliimii personeli diger boliimlerde gorevli mi?
(SORU 3’te cevabiniz “Evet” ise bu soruyu cevaplayiniz.)

SORU 9 : Satin alma boliimii firmalar i¢in gereklimidir? (Evet — Hayir)
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SORU 10 : Satin alma fonksiyonunda dikkate alinmasi1 gerekenleri dnem sirasina gore
belirtiniz.
(SORU 3’te cevabiniz “Evet” ise bu soruyu cevaplayiniz.)

Satin alma fonksiyonu | Onem Derecesi — | Onem Derecesi — I | Onem Derecesi - I11

1- Zamanlama

2- Tedarik¢i se¢imi

3- Planlama

4- Sozlesme

5- Fiyat

6- Odeme sekli

7- Kalite

8- Diger

SORU 11 : Firmanizin tedarik i¢in pazar tercihi neresidir? (Yurti¢i — Yurtdisi)

SORU 12 : Tedarigin yurti¢inden yapilmasindaki faktorler nelerdir?
(SORU 11°de cevabiniz “Yurti¢i” ise bu soruyu cevaplayiniz.)

1- Nakliyat

2- Fiyat

3- Pazarlik kolayligi

4- Teknik servis kolaylig

5- Uriin/Hizmet ¢esidi

6- Zamandan tasarruf

7- Gliven

8- Kalite

9- Lisan/lletisim

10- Sozlesme

11- Suireklilik

12- Kiigiik siparis kolayligi

SORU 13 : Tedarigin yurtdisindan yapilmasindaki faktorler?
(SORU 11°de cevabiniz “Yurtdis1” ise bu soruyu cevaplayiniz.)

1- Kalite

2- Uriin/Hizmet garantisi

3- Fiyat

4- Zamaninda teslimat

5- Tedarikei kalitesi

6- Diger
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SORU 14 : Firmanizda, asagidaki satin alma islevleri kimler tarafindan yapiliyor?
(SORU 3’te cevabiniz “Hayir” ise bu soruyu cevaplayiniz.)

Islevler

Diger Boliimler Tarafindan

Yonetim Tarafindan

1- Fizibilite

2- Piyasa Arastirmasi

3- Stok Kontrol

4- Siparis

5- Siparig Takip

6- Malzeme Onay

7- Lojistik

8- Tedarikgi Iliskileri

SORU 15 : Teklif degerlendirme siirecini etkileyen faktorler nelerdir?

1- Eleman sayis1

2- Tekliflerin gecikmesi

3- Tedarikgilerle goriismeler

4- Diger

SORU 16 : Tedarikte karsilasilan fiyat sapma nedenlerini nem sirasina gore belirtiniz.

Fiyat sapma nedenleri

Onem Derecesi — I

Onem Derecesi — IT

Onem Derecesi - 11

1- Enflasyon

2- Dogal felaketler

3- Proje degisikligi

4- Miisterinin fikir
degistirmesi

5- Nakliye mesafesi

6- Kontrolsiiz
siparis

7- iletisimsizlik

8- Sozlesme hatalar1

SORU 17 : Tedarikgilerle yapilan pazarliklarda dikkate alinmasi gerekenler nelerdir?

1- Piyasa aragtirmasi

2- Gizlilik

3- Karlilik

4- lyi iletisim

5- Diger
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SORU 18 : Sirketinizdeki satin alma modeli hangi kaynaktan kiyas alinmistir?
(SORU 3’te cevabiniz “Evet” ise bu soruyu cevaplayiniz.)

1- Yurtdis1 firmalar

2- Devlet kurumlar1 modeli
3- Danigman yardimi

4- Kendi modelini belirleme
5- Diger

SORU 19 : Satin alma spesifikasyonlarinda dikkate alinmasi gerekenler nelerdir?

1- Malzeme/Hizmet tarifi

2- Beklentilerin kargilanmast
3- Ekonomik olmak

4- Diger

SORU 20 : Teklif degerlendirme siirelerinde desim olur mu? (Evet — Hayir)



87

EK.3 ANKET SORULARI (INGILIiZCE)

QUESTION 1 : Specify your function at the organization.
QUESTION 2 : Specify the number of employees at your organization.

: Does your company have a purchasing department? (Yes — No
QUESTION 3:D h hasing d ?(Yes—N
(Skip to QUESTION 7, if your answer is “No”.)

QUESTION 4 : Specify the duties and responsibilities of the purchasing department.

1- Purchasing

2- Analysis

3- Research

4- Stock control

5- Delivery/Invoice control
6- Storing

7- Logistics

8- Material control

9- Customs

10- Supplier visits

11- Tendering

12- Determining demands
13- Others

QUESTION 5 : Specify the number of employees at the purchasing department..

QUESTION 6 : Specify the educational background of purchasing empolyees..

1- Engineering graduate

2- Administration graduate
3- Economy graduate

4- Statistics graduate

5- Certificate holder

6- High school graduate

7- Oters

QUESTION 7 : Which branch is taking care of the duties of purchasing department.?.

QUESTION 8 : Are purchasing dept. employees working in other departments?
(Answer this question if your answer is “Yes” for QUESTION 3.)

QUESTION 9 : Is purchasing department necessary for a company? (Yes — No)
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QUESTION 10 : What has to be taken into consideration at purchasing function from
highest to lowest priority?
(Answer this question if your answer is “Yes” for QUESTION 3.)

Purchasing function Priority — I Priority —II Priority - III

1- Timing

2- Selection of supplier

3- Planning

4- Contract

5- Rate

6- Payment terms

7- Quality

&- Others

QUESTION 11 : What is the market of your choice? (Homeland — Abroad)

QUESTION 12 : What are the factors of homeland procurement?
(Answer this question if your answer is “Homeland” for QUESTION 11.)

1- Shipping

2- Rate

3- Easy bargaining

4- Easy technical service

5- Material/Service variety

6- Time saving

7- Reliance

8- Quality

9- Communication

10- Contract

11- Continuity

12- Easiness for small order

QUESTION 13 : What are the factors of procuring from abroad?
(Answer this question if your answer is “Abroad” for QUESTION 11.)

1- Quality

2- Warranty

3- Rate

4- Delivery on time

5- Quality of supplier

6- Others
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QUESTION 14 : Whom are responsible for the below purchasing functions?
(Answer this question if your answer is “No” for QUESTION 3.)

Functions

Other Departments

Board

1- Feasibility

2- Market research

3- Stock Control

4- Order

5- Follow-up

6- Approval

7- Logistics

8- Connection with suppliers

QUESTION 15 : What are the factors effecting the evaluation period of offers?

1- Number of employees

2- Late offers

3- Negotiations with suppliers

4- Others

QUESTION 16 : Specify the reasons of rate deviation during procurement from highest

to lowers priority.

Reasons of deviation

Priority — |

Priority — II

Priority - III

1- Inflation

2- Natural disasters

3- Modification

4- Change of
client’s ideas

5- Distance

6- Disorganized
orders

7- Lack of
communication

&- Contract faults

QUESTION 17 : What has to be taken into consideration during bargaining with

suppliers?

1- Market research

2- Secrecy

3- Profitability

4- Communication skills

5- Others
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QUESTION 18 : What is the source of analogy for your purschasing function?
(Answer this question if your answer is “Yes” for QUESTION 3.)

1- Foreign companies

2- Government model

3- Advisors

4- Company’s own model
5- Others

QUESTION 19 : What has to be taken into consideration while preparing purchasing
specifications?

1- Material/Service description
2- Satisfaction of needs

3- Being economical

4- Others

QUESTION 20 : Does the evaluation period of the offers varies? (Yes — No)
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Ki-Kare Dagihminda Kritik Ki-Kare Degerleri

Onem Dereceleri

Sd 0,995 | 0,990 | 0,975 [ 0,950 | 0,900 | 0,100 | 0,050 | 0,025 | 0,010 | 0,005
1 |0,000039 | 0,00016 | 0,00098 | 0,0039 | 0,0158 | 2,71 | 384 | 502 | 6,63 | 7,88
2 0,0100 | 0,0201 | 0,0506 | 0,1026 | 02107 | 4,61 | 599 | 7,38 | 921 | 10,60
3 0,0717 | 0,115 | 0216 | 0352 | 0,584 | 6,25 | 7.81 | 935 | 1134 | 12,84
4 0,207 0297 | 0484 | 0,711 | 1,064 | 7,78 | 949 | 11,14 | 1328 | 14,86
5 0,412 0554 | 0831 | 1,15 1,61 | 924 | 11,07 | 12,83 | 1509 | 16,75
6 0,676 | 0872 124 1,64 | 220 | 10,64 | 12,59 | 14,45 | 16,81 | 18,55
7 0,989 1,24 1,69 2,17 | 2,83 | 12,02 | 14,07 | 16,01 | 18,48 | 20,28
8 1,34 1,65 2,18 2,73 | 349 | 1336 | 1551 | 17,53 | 20,09 | 21,96
9 1,73 2,09 2,70 333 | 4,17 | 1468 | 1692 | 19,02 | 21,67 | 23,59
10 2,16 2,56 3,25 3,94 | 487 | 1599 | 1831 | 20,48 | 2321 | 25,19
11 2,60 3,05 3,82 457 | 558 | 17,28 | 19,68 | 21,92 | 24,73 | 26,76
12 3,07 3,57 4,40 523 | 630 | 18,55 | 21,03 | 23,34 | 2622 | 2830
13 3,57 4,11 5,01 580 | 7,04 | 1981 | 2236 | 24,74 | 27,69 | 29,82
14 4,07 4,66 5,63 6,57 | 7,79 | 21,06 | 23,68 | 26,12 | 29,14 | 31,32
15 4,60 5,23 6,26 726 | 855 | 2231 | 25,00 | 27,49 | 30,58 | 32,80
16 5,14 5,81 6,91 796 | 931 | 23,54 | 2630 | 28,85 | 32,00 | 34,27
18 6,26 7,01 8,23 939 | 10,86 | 25,99 | 28,87 | 31,53 | 34,81 | 37,16
20 743 8,26 959 | 10,85 | 12,44 | 2841 | 31,41 | 34,17 | 37,57 | 40,00
24 9,89 10,86 | 12,40 | 13,85 | 15,66 | 33,20 | 36,42 | 39,36 | 42,98 | 45,56
30 13,79 14,95 | 16,79 | 18,49 | 20,60 | 40,26 | 43,77 | 46,98 | 50,89 | 53,67
40 20,71 22,16 | 2443 | 26,51 | 29,05 | 51,81 | 55,76 | 5934 | 63,69 | 66,77
60 35,53 37,48 | 40,48 | 43,19 | 46,46 | 74,40 | 79,08 | 83,30 | 88,38 | 91,95
120 83,85 86,92 | 91,58 | 95,70 | 100,62 | 140,23 | 146,57 | 152,21 | 158,95 | 163,64
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