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YEMIN METNI

Yiiksek Lisans Tezi olarak sundugum “Doékme Kuru Yiik Tasimaciligi Yapan
Gemi Isletmelerinin Satin Alma Davranislart: Tiirkiye Uygulamasi” adli ¢alismanin,
tarafimdan, bilimsel ahlak ve geleneklere aykir1 diisecek bir yardima basvurmaksizin
yazildigin1 ve yararlandigim eserlerin kaynak¢ada gosterilenlerden olustugunu, bunlara

atif yapilarak yararlanilmis oldugunu belirtir ve bunu onurumla dogrularim.



OZET
Yiiksek Lisans Tezi

Dokme Kuru Yiik Tasimacihigr Yapan Gemi Isletmelerinin Satin Alma
Davramislari: Tiirkiye Uygulamasi

Oguzhan Anis

Dokuz Eyliil Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii
Denizcilik isletmeleri Yonetimi Anabilim Dalh

Denizcilik Isletmeleri Yonetimi Program

Satin alma fonksiyonu, insanlarin ihtiyaclarimm karsilamak icin para
karsihginda mal ya da hizmet aldiklari, takastan sonra ekonomi kavraminin
temelini olusturan bir islevdir. Yirminci yiizyihn basindan itibaren teorik
arastirmalara konu olan satin alma kavramy, ilk akla gelen anlaminda oldugu gibi
para karsihginda “mal ya da hizmet edinimi” yaklasimindan c¢ikmis, satin alma
siirecine dahil arastirmalarin yapilmasi, kaynaklarin tespit edilmesi, en uygun
malzeme ya da hizmetlerin secilip, tedarik edilmesini kapsayan bir yonetim
siirecine donismiistiir. Guiniimiiz orgiitlerinin kar arttirilmasinda maliyetlerin
azalilmasinin 6nemi anlasildiZindan beri, organizasyonel yapilar1 cercevesinde

satin alma fonksiyonu, ¢cok 6nemli bir nokta teskil etmektedir.

Diinya ticaret hacminin 95%’inin deniz yoluyla gerceklestigi giiniimiizde,
zamanlamanin her seyden daha onemli oldugu denizcilik sektorii icinde dogru
malzeme veya hizmetin dogru yerde ve dogru zamanda dogru tedarik¢ilerden
temin edilmesi ¢ok onemli bir noktada durmaktadir. Bu sebeple calismamizda,
denizcilik sektoriinde hizmet veren dokme kuru yiik tasiyicilarinin satin alma
davramislari konu edilmistir. Calismanin birinci boliimiinde satin alma kavramina

genel bir bakis acis1 getirilmis ve satin alma fonksiyonu ile ilgili teoriler ortaya



konmustur. Ikinci béliimde, ¢alismamiza konu olan orgiitsel satin alma
davramslari, orgiitsel pazarlar anlatilmis ve genel olarak endiistriyel satin alma
siirecinin nasil gerceklestigi ifade edilmistir. Uciincii  boliimde ise denizcilik

sektorii dahilinde satin alma islemin siireci ve elemanlar1 anlatilmstir.

Arastirma kisminda ise konumuz c¢ercevesinde belirlenmis olan katilimcilarla
goriismeler yapilarak, denizcilik sektoriinde hizmet veren dokme kuru yiik
tasiyicis1 gemi isletmelerinin satin alma davramislar1 anlasilmaya cahsilmistir.
Katihmceilarin vermis olduklar1 cevaplar frekans analizi yontemi ile siniflandirilip,

icerik analizi ile degerlendirilmistir.

Anahtar Kelimeler: Satin Alma Kavrami, Orgiitsel Satin Alma Davranisi, Dékme
Kuru Yiik Tagimacilig.



ABSTRACT
Organizational Buying Behavior of the Dry Bulk Carriers: The Application in
Turkey

Oguzhan ANIS

Dokuz Eyliil University
Graduate School of Social Sciences
Department of Maritime Business Administration

Maritime Business Administration Program

Purchasing behavior is the main function of the economy after bartering that
mankind uses for to maintain its needs. From the beginning of the twentieth
century, purchasing subjected to theoretical researches and has shifted its meaning
from “maintaining the needs” to searching and determining for right sources,
choosing right materials or services. With this shift, purchasing evolved from a
basic function to a managerial concept. Since organizations realized the important
role of the minimizing the expenditures on profit maximizing, purchasing has a

bigger and more important profile in the organizational structure.

If we think of world trades’ 95% is done by maritime transport, it is crucial
for maritime market, where everything is bound with timing, to maintain its needs
on right place and on right time from right suppliers. Because of this reason, this
study focuses on the organizational buying behavior of the dry bulk carriers who
serve on maritime sector in Turkey. First episode of the thesis focuses on
purchasing concept as a general point of view and then purchasing theories were
stated. Second episode, emphasizes on organizational buying behaviors, industrial

markets structures with organizational buying process. Third and last literature



part is embodied to show a glance of the organizational buying process and its

elements of Maritime market.

Finally, research episode is executed by interviewing with attendants who are
chosen within the subject of the thesis. Research aims to point out organizational
buying behaviors of the dry bulk carriers on maritime sector within Turkey. Data
that collected from participants, evaluated by content analysis and frequency

analysis.

Key Words: Purchasing concept, Organizational Buying Behavior, Dry Bulk Carriers
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Ek 1 Goriisme Metinleri



GIRIS

Satin alma islemi, paranin icadindan itibaren insanlarin tiim ihtiyaglarini karsilamak
icin gerceklestirdikleri, hayatlarimizin vazgecilmez bir siireci ifade etmektedir.
Kiiresellesmenin etkisiyle kapali bir cevrede yasayan insanin bilgi teknolojilerine,
fiziksel uzaklhigi fazla olan materyallere erisimi artmistir. Bu gibi sebepler
diisiiniildiginde, satin alma isleminin bas aktorii olan insanin algilama bigimi,
degerlendirme metotlari, secenekleri zaman igerisinde satin alma kavramimi da
beraberinde evrimlestirerek degistirmistir. Satin alma kavrami yirminci yiizyillin
basindan itibaren teorik anlamda incelenen bir alandir. Kendi igerisinde temel
siiflandirmasint  diisiinecek olursak, bireysel — tiiketici satin alma islemi ve
organizasyonel — orgiitsel satin alma islemi olarak ayirabilmekteyiz. Bu ayrimin kabaca,
kullanim amaci, niceligi ve siirecin gerceklesme basamaklar {izerinden gerceklestigini

sOyleyebilmekteyiz.

Ekonomik anlamda islerlik goOsteren organizasyonlar, kazanglarini arttirmada,
maliyetleri azaltmanin 6nemi kesfettiklerinden beri, satin alma fonksiyonu ve satin alma
birimi yapilart gercevesinde dnem kazanmistir. Gilintimiizdeki orgiitlerin yapilanmalari
diistintildiiginde satin alma merkezleri, organizasyon biinyesinde, en uygun
malzemenin en dogru kaynaktan sec¢ilmesi ve tedarik siireclerin planlanarak
gerceklestirilmesi konusunda diger tiim departmanlar ile dirsek temasinda calisarak
siireclerini ~ gergeklestirmektedirler.  Orgiitlerin  yapilanmalar1  farkli  bigimlerde

sekillendigi i¢inde, satin alma davranislar1 da bu dogrultuda belirlenmektedir.

Dokme Kuru Yiik Tasmmaciligi Yapan Gemi Isletmelerinin Satin  Alma
Davranislart: Tiirkiye Uygulamas: isimli bu calismada, organizasyonel satin alma
davraniglart dogrultusunda ne noktada durduklari tespit edilmeye calisilmastir.
Arastirmada satin alma davraniglarimin denizcilik sektorii dahilinde ne sekilde
yiriitiildigl, karar verme siireclerinin nasil yagsandigi ve organizasyonlar ¢ergevesinde
departmanlar arasinda iletisimin ne derecede oldugu sorgulanmis ve satin alma teorileri

ile uyumlar karsilastirilmistir.



Bu amagla, ¢alismanin birinci bolimiinde genel olarak satin alma kavramini ortaya
koymak igin, satin alma kavraminin anlami ve zaman igerisinde degisen tanimi, satin
alma fonksiyonunun organizasyonel siire¢ icindeki yeri ve diger organizasyonel

elemanlarla olan iletisimi ve temel satin alma teorileri ifade edilmistir.

Ikinci béliimde ise, kapsam daraltilmis ve organizasyonel satin alma kavrami, satin
alma davraniglari, satin alma siirecleri, organizasyonel pazarlar iizerinden anlatilmistir.
Uciincii boliim, denizcilik sektdriinde hizmet veren firmalarin satin alma siireglerinin
gosterilebilmesi amaciyla olusturulmustur ve sektorde islerlik gdsteren firmalarin ISM
dokiimanlar1 kullanilarak, satin alma isleminin gergeklestirilmedeki basamaklari,

sorumlu elemanlari ifade edilmis ve tedarik orgiitlerinden bahsedilmistir.

Calismanin arastirma kisminda ise, denizcilik sektoriinde hizmet veren kuru dokme
yik isletmelerinden olusan katilimcilarla goriismeler yapilmis ve satin alma
davraniglari, satin alma stirecleri, tedarikgileri ile olan iliskileri, organizasyonel yapilari
cercevesinde satin alma karar verme mekanizmalar1 irdelenmistir. Katilimcilardan
toplanan veriler, frekans ve igerik analizleri yoluyla degerlendirilmis ve satin alma

teorileri ile karsilastirilmaya tutulmustur.



BIRINCIi BOLUM
SATIN ALMA KAVRAMI VE MODELLERI

1.1. SATIN ALMA KAVRAMI

Satin alma fonksiyonu, insanlik tarihinde ihtiya¢ i¢in degis tokus isleminin
gerceklestirilmesi ile baglamistir. Bu sekilde insanlar kendilerinde olmayan nesneleri
elde etmeye baslamis; alici, satict ve birbirine bagimlilik kavramlarinin da temellerini
atmistir. Daha net bir sekilde satin alma fonksiyonunu tanimlayacak olursak; satin alma
irtin ve hizmetlerin edinimidir. Dogru {irliniin dogru miktarlarda dogru kaynaktan
uygun fiyata edinilmesi ve dogru yere dogru zamanda teslim edilmesidir. Satin alma

talebin dogusundan karsilanmasina dek siiren sistematik bir siirectir'.

Satin alma, isletmelerde isletme faaliyetlerinin devam ettirilmesi i¢in gerekli olan
hammadde, malzeme, ara¢ ve gereclerin satin alinmasi, tedarik edilmesidir. Ancak
giiniimiiz ekonomik kosullariin gerektirdigi bigcimde satin alma islevinin teknikleri de
cok gelismistir. Bu nedenle satin alma fonksiyonu artik akla ilk gelen anlamu ile tedarik
kavrammma denk diismemekte ve basli basina bir yonetim islevi olarak
degerlendirilmelidir’. Satin alma fonksiyonu bir yonetim islevi olarak biinyesinde
arastirma ve gelistirme, planlama ve kontrol gibi fonksiyonlari da i¢ermektedir. Bu
anlamda bakildiginda tiim satin alma faaliyetlerinden satin alma yoOnetimi olarak

bahsetmek daha dogru olacaktir.

1.2. SATIN ALMA KAVRAMININ iSLEViI VE AMACLARI

Satin alma fonksiyonunun islevlerine temel olarak bakildiginda, en az maliyetle
malzeme saglanmasi fikri One c¢ikiyor olsa da aslinda siire¢ ve sonug¢ olarak
degerlendirildiginde ¢ok daha karmasik ve yoOnetim igerisindeki diger fonksiyonlari

destekler unsurda iglevleri oldugu ortaya ¢ikmaktadir.

! Filiz Atilla;2008;Uretim Ydnetiminde Verimlilik Sirlar; Birinci Baski; Sistem Yayincilik; Istanbul;
S:125

% Baris, Giilfidan; Odabasi, Yavuz; 2005; Tiiketici Davranisi; Besinci Baski; Mediacat; istanbul; S: 43
3 Serarslan, Nahit; 2008; Satin Alma Egitiminin Temelleri; Mess Egitim Vakfi; istanbul; S.5



Satin alma islevlerini dort ana baslikta toplayacak olursak®;

1) Satin alma her seyden Once satin alinacak mallarin piyasa arastirma isini gerekli
kilar. Burada, talep edilen mallarin satisin1 yapan yurtici ve yurtdisi kaynaklar
arastirma, bu tedarik kaynaklar tarafindan arz edilen mallarin miktar, nitelik ve
teknolojik ozellikleri ile teslim alma, tasima ve depolama gibi satin alma ile
ilgili diger kosullar incelenir ve rekabet¢i alim yapilir.

2) Ne miktar ve kalitede, ne zaman ne tiir mallara ihtiya¢ duyuldugunun planlamasi
yapilir. Boylece igletme faaliyetleri kesintisiz bir malzeme ve hizmet akisi ile
desteklenir. Bu da diizenli bir satin alma sisteminin kurulmasi ile gerceklesir.
Diizenli satin alma sisteminin gelistirilmesi ancak satin alma standartlarinin
kesin ve aciklikla belirlenmesini de beraberinde getirir.

3) Tedarik kaynaklar1 arasinda bir se¢im ve tercih yapma faaliyetleridir. Burada
satin alma yoneticileri, saticilarla tedarik anlagmasi tiizerinde c¢alisirlar ve
ortaklasa olusturduklart ve benimsedikleri tedarik anlagmasini gelistirerek
yiirlirliige koyarlar. Boylece gilivenilir, etkin ve uzun vadeli tedarik kaynaklar
gelistirilir.

4) Dordiincii islev tedarik anlasmalar1 ¢ergevesinde satin alinan mallarin isletmeye
ve isletme igindeki kullanim yerlerine taginmasi ve depolanmas ile ilgilidir.
Satin alinan yerden isletmeye kadar olan tasima ve sigortalama islemleri dis
tasima olarak adlandirilir. Isletmenin ana depolarmdan kullanim yerlerine ve

ambarlarina dogru yapilan isletme igi tasima islemlerine i¢ tasima ad verilir.

Satin alma fonksiyonunun amaglar1t olarak, malzemelerin ve hizmetlerin
kesintisiniz olarak akigini saglamak, envanteri yonetmek, kaliteyi arttirmak, birim
maliyet, teslim siiresini ve elde bulundurma maliyetlerini g6z Oniine alarak en uygun
satin almay1 gerceklestirmek ilk akla gelen maddelerdir. Bunlarla birlikte, en iyi hizmet

ve en hizl teslimin tedarikgi tarafindan garanti edilmesi gereklidir. Tedarik¢ilerle uzun

4 Akyildiz, Semran;2001;Isletmelerde Satin Alma Yénetimi Ve Rekabet Avantaj1 Yaratmada Satin Alma
Politikalarinin Yeri; ( Yaymlanmis Yiiksek Lisans Tezi); Marmara Universitesi Sosyal Bilimler nstitiisii;
S. 7.



vadeli ve karsilikli glivene dayali iliskiler gelistirmek, sirket icindeki diger birimlerle

uyumlu iliskiler gelistirmek ikincil olarak akla gelen maddelerdir’.

Temel amag olarak ortaya konan iiretim veya hizmet i¢in gerekli malzemenin en
ucuza tedarik edilmesi kavrami ise, kiiresel piyasalarda rekabetin en u¢ noktalarda
yasandig1 gilinlimiizde kendi i¢inde farklilagmis, {iriin kalitesinin, dolayistyla rakip
tirtinlere karsi olan Ustlinligiin riske atilmak suretiyle ucuz malzeme girdisi ile
diisiirilmesi, bir amagtan ¢ok satin alma fonksiyonun kaginmasi gereken bir nokta
halini almistir. Bu durumda satin alma fonksiyonu i¢in temel hedef, en ucuzu tedarik
etmekten ¢ikmis; Orglit imajina, iiriin kalitesine, maliyet hesabina ve karliliga en uygun

malzemenin tedariki fonksiyonuna doniismiistiir®.

1.3. SATIN ALMA FONKSIYONUNUN ORGUT ICINDEKI YERI

Sirketler artik satin almanin roliinii tedarik¢i kalitesinde, teslimatta ve {iriin
gelistirmede rekabet¢i bir avantaja sahip olmak icin kullanmaktadirlar. Son zamanlarda
yapilan arastirmalar, her tic CEO’dan ikisinin 6rgiit i¢cinde satin alma departmaninin
stratejik ve toplam sirket hedeflerini tutturmada ¢ok 6nemli bir role sahip oldugu fikrini

gostermektedir’.

Orgiitsel yapilar dahilinde, satin alma fonksiyonlarmin departmanlastig1 ve birincil
gorevleri satin alma iglemi olan kisiler tarafindan yiiriitiildiigi orgiitlerin; satin alma
fonksiyonunun baska departmanlarca yiiriitiilen Orgiitlere daha basarili oldugu
kanitlanmis bir gercektir. Ama bununla birlikte, 6zellikle kiigiik organizasyonlarda,
orgiit calisanlarinin satin alma fonksiyonunun islevlerini istlenip, yerli tedarikgilerle
calistig1 oldukca sik rastlanan bir 6rneklemdir. Bu anlamda sdyleyebiliriz ki, orgiitsel

biiyiikliik arttik¢a, uzmanlasmis satin alma fonksiyonu ihtiyaci da artmaktadir®.

3 Filiz, Atilla; 2008; a.g.e.;s.126

6 Baris, Giilfidan, Odabasi, Yavuz; 2005; a.g.e.; s.68

7 Aky1ldiz;2001; ag.e.; s. 13- 15

¥ Leenders;Johnson; Flynn;Fearon; 2006; Purchasing And Supply Management With 50 Supply Chain
Cases, 13 th Edition, Mcgraw- Hill International Edition; London; s. 32



Satin almanin orgiitsel yapidaki yeri ile ilgili birinci yaklagim, satin almanin diger
fonksiyonel alanlara esit diizeyde olmasini temel alir. Buna karsilik satin alma merkezi,
satin alinan seye dayali olarak degisebilen ve belirli satin almalara dahil olan bireyleri
icerir. Bu yap1 kiiciik Olgekli firmalardan orta Olcekli firmalara kadar ortaktir.
Fonksiyonel alanlardaki bu esitlik, genel miidiir (sirket sahibi, ortak) veya baskanin
satin alma alanina miidahale istegini azaltarak, bu alan iizerindeki hakimiyetinden

vazge¢cmesine neden olur. Bu yapinin bir 6rnegini sekil. 1.1° de gorebiliriz.

Sekil 1.1. — Satin Almanin i1k Seviyede Oldugu Organizasyonlar
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Kaynak: Thomas L. Powers, a.g.e., (1991) s.54.

Ikinci tip organizasyon yapisi satin almanin ikinci diizeyde oldugu seklidir. Bu
yapida, satin alma birimi finansa, operasyona veya malzemeye yoOnetimine rapor

edebilir.



Sekil 1.2. — Satin Almanin ikinci Seviyede Oldugu Organizasyonlar
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Kaynak: Thomas L. Powers, a.g.e., (1991) s.54.

Geg¢mis yillarda satin almanin sahip oldugu finansal etkiler ve firmalarin finansal
kontrolii daha iyi bir seviyede tutmayi saglama cabalari, satin alma islevini finans
departmaninin altinda tutma egilimini gerekli kilmigtir. Artan oranda, satin almaya
sirketin iiretim kontrolii veya lojistik bilesenleri igerisinde yer verme trendi
bulunmaktadir. Hem birinci hem ikinci diizeyde organizasyonel yapilar tek merkezden
operasyona iligkindir. Giiniimiizde ise, isletmelerde her bir fonksiyonel boliim veya
departman kendine ait satin alma ihtiyaglar1 makul ve mantikli bir sekilde ele almakta
oldugu yaklasimi zamanla yetersiz goriilmiistiir. Iste bu yiizden satin alma fonksiyonu
endiistriyel firmalarin ¢ogunda kullanict departmanlar tarafindan ihtiya¢ duyulan
materyaller, makineler ve hizmetler i¢in sirket adina taahhiitlerde bulunma sorumlulugu

{izerinde tastyan bir boliim seklini almistir’.

Biiyiik, ¢cok merkezli bir organizasyon diisiiniildiiglinde c¢ok sayida ihtimal

mevcuttur. Her bir merkez bireysel satin alma alanlarina sahip olabilir veya satin alma,

9Akblylk, Ahmet; 1999; Endiistriyel Pazarlamada Satin Alma Dayramsl ve Hazir Ye{nek Uretim
Sektoriinde Bir Uygulama; Yayinlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Istanbul: Marmara Universitesi Sosyal
Bilimler Ensititiisii; S. 13



organizasyon ig¢indeki tepe yOnetimi tarafindan verilen kararlar ile yiiksek oranda

merkezilestirilebilir.

Sekil 1.3- Merkezilestirilmemis Satin Alma
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Kaynak: Thomas L. Powers, a.g.e., (1991), s.55.

Sekil 1.4 — Merkezilestirilmis Satin Alma
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Cok merkezli firmalarin ¢ogunda, merkezilestirilmis ve merkezilestirilmemis
lokasyonlarin her ikisinden de satin alma bilesenlerinin oldugu yerde, bu yapilarin bir
kombinasyonu mevcuttur. Bu tip bir diizen igerisinde, merkezilestirilmemis alanlar rutin
satin almalar1 gergeklestirebilir ve belli harcama seviyesine kadar isletme 6zerkligine
sahip olup oncelikli olarak diiz satin alma durumlar ile ilgilenirler. Merkezilestirilmis
alan ise, belirli parasal biiylikliiglin iizerindeki yeni satin alma durumlarina dahil olup,

tam yetkiye sahip hale gelebilecektir.

1.3.1. Satin Alma Fonksiyonunun Diger Orgiit Islevleri ile iliskisi

Satin alma fonksiyonu, sirketin biiyiik boliimiiniin aktivitelerinin merkezi halindedir.
Dogal olarak sirketin tedarikgileri ile oldugu kadar sirket i¢indeki diger boliimlerle
devamli iliskide bulunmaktadir. Satin alma iglemleri sirketteki tiim boliimlerin kesistigi

bir yerdedir.

1.3.1.1. Satin Alma ve Miihendislik

Miihendislik genel olarak mevcut problemi ¢dzecek spesifikasyon ve tasarimlarla
ilgilenir. Bu alandaki herhangi bir eksiklik miihendisligi gelisiminden onceki haline
donmesine sebep olacaktir. Sonug¢ olarak miihendislik, ihtiyaclarin ve bu ihtiyaglarin
sonuglarmin degerlendirilmesinde olduk¢a 6zenlidir'®. Satin alma, mithendislik ve
tiretim karsilikli olarak pek ¢ok probleme sahiptir. Dizayn miihendisligi, iiretim gibi
satin almanin tedarikg¢i ile ilgilenmesi zarfinda gecen zamami biiyiikk Olcilide etkiler.
Miihendislik, sirketin iirlin ve malzemelerine ait teknik 6zelliklerin hazirlanmasinda
birincil olarak sorumluluk tasir. Bu sorumlulugun verimli bir sekilde {istesinden
gelebilmek icin, miihendislik, satin alma ve iiretim arasinda daimi bir yardim aginin
mevcut olmasi gereklidir. Baz1 firmalar, bu aga erken bir kademede biitiinciil olmalarini
saglamiglardir. Kalite, {irlin hammaddesine 6denen fiyat ve iirlinlin iiretilmesi i¢in
harcanan para iriiniin 6zellikleri ile yakin iliskilidir. Bunun gibi 6zellikler sirketlerin
biiylimesine ya da kii¢iilmesine neden olabilecek sekilde de olusturulabilir. Eger amag
biiylimekse, mithendislik tarafindan belirlenen hammadde, hem tedarik edilebilmek i¢in

hem de tliretmek i¢in ekonomik olmalidir.

' powers, Thomas; 2008; Modern Business Marketing; West Publishing Press; USA; s. 50



Sekil 1.5. — Satin Alma ve Diger Orgiit i¢i Fonksiyonlarla iliskisi
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Ayrica bu hammaddeler birden fazla diisiik maliyetli iireticiden de elde edilebilir

olmalidir. Tiim bunlarin yaninda mali kalitesi miisteriyi tatmin edebilmelidir'".

1.3.1.2. Satin Alma ve Uretim
Uretimin rolii, tipik bir {iretim sirketi i¢indeki diger rollerden oldukga farklidir.
Uretime rakamsal ve kalitesel olarak cikt1 seviyesinin gelistirilmesi ve korunmasi rolii

yiiklenmistir. Bu baglamda, {iretim her zaman yiiksek oranda zaman baskis1 altmdir'?,

Satin alma ve iiretim iliskileri, kullanici departmanin iiretim programini ve
malzeme ihtiya¢ listesini satin almaya gondermesi ile baslar, satin alma bu listeyi
tedarik¢i ile olan iliskisinde kullanilabilecek bir listeye doniistiiriir. Satin almanin
zamanlamast bu doniistirmeyi yapmada en 6nemli engeli olusturur. Kullanic1 satin
almaya malzemeyi almasi i¢in gereken zamani vermez ise pek c¢ok ihtiya¢ duyulmayan
ve gereksiz malin sirketin iiretim maliyetlerinde yer tutmasindan kaginilamaz. Satin
almanin tedarikgiyi belirlemek, rekabet yaratmak, miizakere etmek icin gerekli zamani
yoksa malzemelere ekstra para 6denmesi kaginilmazdir. Maliyeti yiliksek olan acil 6zel
tiretim ihtiyaglar1 ve ekstra transport maliyetleri satin almanin zamanini daraltan iki
ilave faktordiir. Uretimde malzemenin tedariki igin yeteli zamanin olmamasindan
kaynaklanan en ciddi sorun iiretimin durmasidir. Kimyasal, ¢cimento, boya gibi pek ¢ok
cesitli siireglerde donanim ya tam kapasite ile yeterli olur ya da hi¢ yeterli olmaz.
Sonugta, malzeme sikintisi, bu endiistrilerde {iretimin timden durmasi gibi felaketlere

yol agabilir".

Bu iiretimsel iligkilerin 6tesinde satin alma ve iiretim firmanin 6nemli stratejik
hedeflerini gerceklestirebilmek icin birbirleri ile koordineli bir sekilde ¢alismalidirlar.
Ornegin, iiretim ydnetimi gittikge daha fazla bir sekilde piyasaya zamaninda iiriin
cikarabilmek ve {iriin degisimi igin gerekli siireyi kisaltmak i¢in ugrasmaktadir. Satin

alma, bunlar1 ger¢eklestirebilmek i¢in iirlin yonetimine yardimci olmalidir. Bu nedenle

' Aybatl, Ayse;2000; istanbul Bolgesindeki Hali Sektoriinde Faaliyet Gosteren isletmelerde Satin
Almanin Yénetimine liskin Uygulamalarin Arastirilmasi; Yayimlanmamus Yiiksek Lisans Tezi, Kocaeli
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii; s. 20.

12 Powers;2008; a.g.e.; s. 50.

13 Aybatl;2000;a.g.e.;s. 21.



satin alma, tedarik¢ilerden daha cabuk cevap alabilme, tedarikgilerin kapasitesinin
arttirllmasi i¢in beraber calisma ve bunun gibi konularda ¢oziimler iiretir. Bu gibi

aktivitelerde satin alma, iiretim ve tedarikgi ¢ok iyi bir sekilde calisabilmektedir'.

1.3.1.3. Satin Alma ve Pazarlama

Tim sirketler pazarlama ile kar arasindaki direkt iliskiyi anlamig
bulunmaktadirlar. Sirketler satiglar1 arttirmak i¢in ugrasirken, eger satigla ilgili
konularda satin alma ve iiretimle koordineli bir sekilde calismadigi takdirde ortaya
cikabilecek kardaki azalmalar1 gozden kagirabilirler. Satin alma-Uretim-Satis, satis
tahminlerinde kendi iiggenini olusturmustur. Satig tahminleri liretim programlarini, buna
bagli olarak da satin alma programlarinin temelini olusturur. Satis tahminleri ayrica
firmanin sermaye-ekipman biit¢esini, reklam kampanyalarini ve diger satis aktivitelerini
de etkiler. Satis tahminlerindeki degisiklikler satin alma ve tiretimle girigilen vaktinde
koordinasyon sayesinde bu departmanlarin programlarini miimkiin olabilecek kadar
ekonomik ve karli bir sekilde degistirmelerine olanak saglar. Bunun gibi, iiretim
programlarindaki degisiklikler de satis elemanlarina hemen haber verilmelidir. Bu
durum satisin dagilim programlarini miisterilerini kaybetmeden de degistirmelerine
olanak saglar. Satin alma, malzeme fiyatlarindaki artis1, hi¢ vakit gecirmeden satisa ve
diger yonetim departmanlarina iletmelidir. Bu satisin artan malzeme fiyatlarinin, fiyat
tahminlerine olan etkisini, Uriiniin gelecekteki piyasa satisini, piyasadaki fiyatini ve

ilerideki planlari ayarlamasina firsat verir'>

1.3.1.4. Satin Alma ve Finans
Finansin oncelikli amaci, orgiitiin saglikli bir finansal yapiya sahip olmasini
saglamak ve bunu garanti altina almaktir. Bu, dogal olarak sirketin satin alma siireci
bakisini etkiler. Finansin performansi yapmis oldugu yatirimlarin geri doniis oranlari ile
Olciiliir. Ayn1 zamanda finansa yatirimlarin biitce sinirlart i¢inde kalmasini saglamak ve

buna bagl olarak performans degerlendirmesi yapma rolleri yiiklenmistir'®.

14 Akyildiz; 2001;a.g.e.;5.18 — 19.
' Aybatl1;2000; a.g.e.;S. 22-23
16 Powers; a.g.e.; S. 51.
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Satin almanin finans ile olan iliskisi diger departmanlarla olan iliskisinden
farklidir. Bu farklilk maliyet belirlemelerinin satin  alma-finans iliskilerinde
gizlenemeyecek olmasindan kaynaklanir. lyi bir finansal planlamanin énemi suradan
kaynaklanir. Kotii finansal planlama, sirketin isinin basarisiz olmasindaki temel
nedendir. Iyi bir planlama yapilmasi i¢in organizasyonlara gerekli temel bilgiler
arasinda dogru satis tahminleri ve dogru satin alma programlar1 vardir. Satin almanin
programindaki degisiklikleri satig ve liretime haber vermesi kadar finansi da haberdar
etmesi onemlidir. Piyasa durumunun mali satin almak i¢in ¢ok uygun oldugu bir dénem,
sirketin finansal agcidan uygun olmadig1 bir zamana rastlayabilir. Eger satin alma finansa
danigsmadan bu durumda mali satin alirsa, sirketi ¢ok zor bir durumda birakabilir. Diger
taraftan, piyasa sartlarinin ¢ok uygun oldugu durumlarda finans gerekli paray1 bulamaz
ise bu seferde sirketi ayn1 malzemeyi piyasa sartlarinin uygun olmadig1 bir zamandan

daha yiiksek fiyatlara almak zorunda birakir'’.

Finans boliimii ile satin alma arasinda kurulacak olan dogrudan haberlesme,

etkin bir satin alma faaliyetinin gerceklesmesine katkida bulunur'®.

1.4. ORGUTSEL SATIN ALMA DAVRANISINDA KAVRAM VE MODELLER

Orgiitsel alicilar satin alma sirasinda bir dizi kararlar almak zorundadirlar. Bu
kararlar1 etkileyen organizasyonel alicinin ozellikleri ve satin alma davranigini
belirleyebilmek adina c¢esitli calismalar yapilarak, organizasyonel alicinin davranisi
incelenmistir. Bu ¢alismalar farkli modelleri ortaya ¢ikarmistir. Bunlar;

* Robinson ve Faris Modeli
* Sheth’in Endiistriyel Satin Alma Davranigi Modeli

* Webster ve Wind’in Organizasyonel Satin alma Davranis1 Modeli

1.4.1. Robinson ve Faris Modeli
Bu model endiistriyel alicinin 6zellikle nasil bir satin alma siirecine sahip

oldugunu inceleyen bir modeldir. Robinson ve Faris, sanayi mali satin alma siirecini

17 Aybatl;2000; a.g.e.; S. 24
18 Akyildiz; a.g.e. ; s. 25
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siiflandiran ayrintili bir endiistriyel satin alma davranig modeli gelistirmislerdir. Bu

modelde tiiketici mallarinda oldugu gibi endiistriyel iiriinlerin satin alma igleminde ii¢

temel satin alma siireci oldugundan s6z edilmektedir. Bunlar; yeni (ilk kez) satin alma,

degistirilmis (diizeltilmis, gbzden ge¢irilmis) satin alma ve dogrudan (rutin) yeniden

1 . . . PRy -
satin almadir'”’. Bir u¢ durum, sadece rutin satin alma kararlarinim verildigi “Dogrudan

Satin Alma”, diger u¢ durum tam ve eksiksiz bir arastirmay1 gerekli kilan “Yeni Satin

alma’”’dir. Ortada ise sadece bazi arastirmalar1 gerektiren “ Degistirilmis Satin alma”

20
yer alir™.

Sekil 1.6 — Uc Degisik Satin Alma Modeli

Dogrudan Satinalma Degistirilmis Satinalma Yeni Satinalma
Elektrik, SU Ofis Yeni Araba Damgmanhk | Ozel Miilk Kompleks
Oar Ihtivaglan | Kamyonlar Hizmetlen Veya Ofis Y apilar Kopriler
Barajlar
A 4
| ? ? f ' T
|I II II II ||I II
.' .' .' | | |
! i | ||I i {
Dogrudan - | Miirakereye Dayal
._l' ..ll' i lllll llllll._'
'f J rf ¥ ¥
Foauguk Kimyasal Ekkinikszl Bilgisayar Mekanik Silah Sistemler
Sigara M adde er Bilesenler Terminalkeri Bilgisayar Uzay Araclan
Kurumilan

Kaynak: Marketing Principle 3rd ed.by Ben M. Enis Copyright 1980 Scott Foresman and Company. Printed
By Permission’dan aktaran Philip Kottler & Garry Amstrong, a.g.e, 7. Edition, s. 174.

1 Webster Frederick E., Wind Yoram, “A General Model For Understanding Organizational Buying
Behaviour” Journal Of Marketing, Vol.36, April 1972, s.12-19’dan aktaran Ahmet Akbryik, a.g.e., s.27
20 Philip Kotler & Garry Amstrong, Principles Of Marketing, Prentice-Hall International Inc.,7. Baski, New

Jersey, 1996, s. 174
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1.4.1.1. Dogrudan Yeniden (Rutin)Satin Alma;

Dogrudan satin almada alic1 herhangi bir degisiklige yol agmadan daha dnceden
aldig1 seyler icin yeniden siparis verir. Genellikle satin alma departmani tarafindan rutin
olarak gerceklestirilir. Alic1 ge¢cmis satin almalardaki tatmine dayanarak, g¢esitli
tedarikgilerin yer aldig listesinden basitge birini seger. Tedarikgiler iiriin ve hizmet
kalitesini arttirmaya calisirlar ve sik sik satin alma departmaninin yeniden siparis
zamanindan tasarruf ettirecek otomatik siparis sistemini Onerirler. Ayaklarin1 kapidan
kiigiik bir siparis ile sokarak, sonrasinda siparis miktarini biiyiitmeye caligirlar®.
Dogrudan satin almada diisiik seviyede algilanan bir risk, tipik olarak iyi gelistirilmis
secim kriterlerine sahip, sirketin siklikla satin aldig1 benzer iirlinler vardir. Bu durumda
satin almaci bireysel tiiketicinin kendisine uygun olan bir iiriinii satin alirken ki

davranisina benzer hareket eder.

Karar siirecinde satin almaci temel ihtiyaclar1 karsilayincaya kadar ¢cok az bir
zaman veya ¢aba sarf eder; cok olagan dis1 durumlar disinda tedarik¢iyi degistirmez.
Dogrudan satin alma bircok firma tarafindan satin alinan genis capta ve sayida {irlinii
kapsadigindan bu yana pazarlamacilar i¢in firsatlar1 temsil eder. Diger taraftan iiriin
tedarik edilecek firmalarin sinirlandirilmasi bu tip satin almanin biiyiik bir problemidir.
Satin almacilar degerlendirdikleri alternatifleri her ne ise bunun avantajini
goremeyebilirler; bu nedenle bu sekilde bir degerlendirme zaman ve ¢aba kayb1 olarak
goriiliir. Ornegin, uzun yillardir bir firmadan rutin olarak ofis ihtiyaglarini satin alan bir
satin almaci, potansiyel tedarik¢ilerden gelecek telefonlari, direk postalart ve reklamlari
reddedebilir. Satin almaci biitlin ofis malzemelerinin karsilastirilabilir ve yeni bir tiretici
ile ayirt edilebilir fiyat farki olmayacagini diisiinebilir. Daha kotiisii kisisel giidiiler bu
davranisi etkileyebilir. Sonug¢ olarak potansiyel tedarik¢iler sahip olduklari hi¢ bir

gercek avantaji gosteremezler™.

I Kottler & Garry Amstrong, a.g.e., 7. Baski, s. 173.
2 Powers; a.g.e.; s. 40-41.
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1.4.1.2. Gozden Gegirilmis Satin Alma;

Degistirilmis bir satin almada alict iirlin spesifikasyonlarini, fiyatlarini, 6deme
vadelerini veya tedarikgileri degistirmek ister. Degistirilmis satin alma genellikle daha
fazla karar katilimcisini igerir. Tedarikgiler bu duruma tepki gosterebilir ve miisterisini
elinde tutabilmek igin en uygun adimlar1 atmak zorunda kalir. Ote yandan tedarikgiler
degistirilmis satin almayi, daha iyi bir teklif sunmak ve yeni bir is kazanmak i¢in firsat

v e 23
olarak goriir™.

Degistirilmis satin almada, satin almaci sinirl problem ¢6zme davranisi gosteren
bir tiiketici gibi hareket eder. Satin almaci algilanmis risk oranini, satin alma sikligini ve
kabul edilebilir miktarda se¢im kriterine sahip olan benzer iiriinlerin satin almasin
seyreklestirir. Bu durumda satin almaci karsilastigi problemler icin alternatif ¢oziim
arayist iginde olacaktir. Siklikla bu, satin almacinin ne istedigini ancak en iyi
tedarik¢inin hangisi oldugundan emin olmadig1 noktadir. Bu durum sistematik olarak
aradig1 kriterleri bilen ve iirlin alternatiflerini bu kriterlerle karsilastirarak kiigiik bir
alet/gere¢ almak icin arastirma yapan tiiketici davramisina yakindir. Boylece satin
almacinin yeni iiriinler arastirma istegine dayanan piyasa firsatlari elde edilebilir. Uriin
arastirmasi yapan endiistriyel alici rekabet eden firmalar tarafindan onerilen yeni
yaklagimlara karsi daha acik olabilir. Bu alicinin mevcut tedarik¢isinden memnun

olmadig1 durumlarda kismen dogrudur®*,

1.4.1.3. Yeni (ilk Kez) Satin Alma;
Yeni satin almada alici, yeni bir, ihtiyacla kars1 karsiyadir. Daha 6nce boyle bir
malla ilgili herhangi bir satin alma faaliyetine girmedigi i¢in her tiirlii bilgi ve etkiye

aciktir®.

Yeni satin alma bir {iriin veya hizmeti ilk kez alacagi zaman kars1 karsiya kaldigi
durumdur. Daha biiyiik maliyet ve risk, daha fazla sayida karar katilimcis1 ve daha fazla

bilgi ihtiyac1 demektir. Ilk kez satin alma durumunda alic1, alternatif iiriin ve tedarikgiler

2 Kottler & Garry Amstrong, a.g.e., 7. Baski, s. 174.
2 Powers; a.g.e.; s. 41.
» Akbiyik; a.g.e.: s. 27.
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hakkinda genis bir bilgiye sahip olmak zorundadir. Alici, iiriin spesifikasyonlarini, fiyat
limitlerini teslim donemlerini ve zamanlarini, hizmet donemlerini, siparig miktarlarini,
kabul edilebilir tedarikeileri ve secilmis tedarikcileri belirlemek zorundadir. ilk kez
satin alma durumu bazen ortaya ¢ikmaktadir ancak bu durum ileride rutin satin alma ve
degistirilmis satin almaya déniisecegi i¢in pazarlamacilar icin ¢ok onemlidir. Tk kez
satin alma pazarlamacilarin en biiyiikk firsat ve meydan okumasidir. Pazarlamacilar
sadece alicilarin satin almalarmi etkilemek i¢in onlara ulagmazlar; bunun yani sira

onlara iiriin ve ilgili bilgileri saglamada yardime1 olurlar®®.

Yeni satin alma, satin alma kategorisinde herhangi bir tecriibenin olmadigi
durumda ortaya c¢ikar. Bu satin alma durumu tiiketicinin yogun problem ¢dzme
davranisi stireci ile mesgul oldugu duruma benzer. Bu noktada eldeki problemi ¢d6zmeye
yonelik farkli ¢oztimlere iliskin farki bilgi kaynaklarini inceler ve degerlendirir. Bu tip
satin almanin goreceli olarak seyrek gergeklemesinden dolayi, yeni satin alma gevresi
icinde olan firmalar1 tanimak endiistriyel pazarlamacilarin karsilastiklar1 bir zorluktur.
Bunu firma disindan gerceklestirmek giigtiir, fakat olusmasit muhtemel yerde meydana
gelecek gostergeleri bulmak i¢in is egilimlerini gdzlemlemek miimkiindiir. Endistriyel
pazarlamacilar, belirli bir ise ait egilimleri takip edebilirler ve boylece, bir firma yeni bir

. - . . . . 27
satin alma durumuna girecegi zaman bunu 6ngérmeye muktedir olabilirler™'.

Degisik satin alma sinifina giren alicilar daha once ilgili maldan satin almis ya
da o {irlin ile ilgili bilgi sahibi olmus durumdadir. Alict ile de bir takim yeni bilgi ve
belge toplamaya devam eder. Ancak daha Once denedigi tirline karsida bir egilimi
vardir. Dogrudan satin alma davraniginda ise rutin satin alma s6z konusudur. Daha 6nce
bir¢ok defalar satin alinmis iiriin tekrar satin alinmaktadir. Bu malin saticisi da daha

onceki mallart satan kisidir®®.

Satin alma agamalarinda farkli satin alma siireglerine gore karar stireci uzamakta

ya da kisalmaktadir. Satin alma agamalarindan biri olan dogrudan satin alma durumunda

2 Kottler & Garry Amstrong, a.g.e., 7. Baski, s. 174
2 Powers; a.g.e.; s. 4
* Akbiyik; a.g.e.: s. 27.
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hizli ve rutin bir davranis s6z konusu olmaktadir. Degisik satin alma durumunda biraz
daha yavas ve yeni satin alma durumunda ise son derece yavas diisiiniilerek hareket
edilir. Satin alma islemi sirasinda kat edilen asamalar1 diizenlemek ve ¢esitli tiplerdeki
satin alma durumlan ile karsilastirma yapabilmek amaciyla bir matriks gelistirilmis ve
buna “Buygrid” adi verilmistir. Bu satis matriksi, pazarlama i¢in oldukga stratejik bir
icerige sahiptir. Tekrar temeline dayali satin alinan maddeler i¢in pazarlamacinin hedefi,

sirketi adina miisterisine dogrudan satin alma durumu yaratabilmesidir®.

Ilk olarak, bu gerceklestirilebilirse, pazarlamacinin yeni hedefi satin alma
islemindeki bir sonraki agama olacaktir. Ciinkii alicilar dogrudan satin alma disindaki
durumlarda istedikleri yeni bilgi ve Oneri arayisinin Orneksel olmadigini, rutin
sipariglerdeki gibi teslimatin olamayacagini bilmelidirler. Bu satin alma tipindeki
miisteriye karsi olusturulacak hedef, alict tatminsizliginin minimuma diisiiriilmesi gibi
zor bir gorev olacaktir. Bu anlamda pazarlamaci, satin alma durumunu dogrudan satin
alma durumuna doniistiirme cabasi i¢indedir. Satin alma organizasyonlarinda, kilit role
sahip karar vericilerin tanimlanmasinin pazarlamacilar i¢in olduk¢a énemli olmasindan
dolay1 “Buygrid” gibi bir matriksin olusturulmasina gerek duyulmustur. Buygrid, satin
alma kararlarinda ¢esitli noktalardaki bireylerin ¢esitleri ve sayilarinin anlasilmasina
yardim etmektedir. Ornegin, 6zellikle yeni tip satin alma durumlarinda satin alma
isleminin erken sathalarinda alinan alim kararina birgok kisi dahil edilmektedir. Yeni tip
ve degisik tip satin alma durumlarinda satin alma departmaninin daha az bir faktor
oldugunu, firma miihendisleri ve imalat midiirlerinin daha biiyiik role sahip olduklar
sOylenebilir. Diger yandan satin alma departmani, dogrudan satin alma karari
durumlarinda anahtar role sahiptir. Oldukca genel bir kani ise, {iriin seciminde baskin
roliin mithendislere, bayi seciminde ise satin alma ajanlarina ait oldugudur. Endiistriyel
alicilarin yukarida belirtilen bu ii¢ siiregten hangisine uyacaklari daha ¢ok yapacaklari
“Pazar Analizleri’ne bagli olmaktadir. Sanayi mal1 alicist karar verirken ¢evresinden, is
kosullarindan, orgiitsel kayitlardan ve karar verici durumundaki diger kisilerden

etkilenebilmektedir>’.

¥ Akbiyik; a.g.e.: s. 28.
0 Akbiyik; a.g.e.: s. 29.
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1.4.1.4. Belirli Satin Alma Kararlari;

Alici, ¢ok az karari rutin satin alma durumunda verir; ¢ogunlukla ilk kez satin
alma karar1 verir. ilk kez satin alma durumunda alici, iiriin spesifikasyonlarin,
tedarikcilere, fiyat limitlerine, ©deme vadelerine, siparis miktarlarina, teslim
zamanlarina ve hizmet donemlerine karar vermek zorundadir. Bu kararlarin verilmesi

her durumda degisiklik gosterir ve her karar katilimeist her segimi etkiler”.

1.4.1.5. Sistem Satin Alma ve Satisin Rolii;

Birgok alici, bir problemi ¢6zmede farkli kararlari i¢eren birden fazla satin alma
yerine paket ¢6ziim almayi tercih eder. Sistem satin alma olarak adlandirilan bu yontem
hiikiimetlerin ana silah ve iletisim sistemlerinin alimlar1 ile baslamistir. Biitiin
bilesenleri ayr1 ayr1 koymak yerine hiikiimet, paket veya sistemi Onerecek
tedarikgilerden teklif ister. Kazanan tedarik¢i biitiin bilesenleri satin almak ve bir araya

getirmekten sorumludur.

Saticilar artan bir sekilde sistem satisini bir pazarlama araci olarak kullanmaya
ve tanimaya basladilar. Sistem satis1 iki basamakli bir siiregtir. ilk olarak satici
birbiriyle iliskili olan iiriin grubunu satar. Ornegin, tedarik¢i sadece tutkal degil bunun
yaninda aplikator ve kurucuda satar. Ikincisi, tedarik¢i alicinin diizgiin bir operasyon
thtiyacin1 karsilamaya yonelik, dagitim, envanter kontrolii ve iiretim sistemi satar.
Sistem satig1 miisterileri kazanmak ve onlar1 elde tutmak igin anahtar bir endiistriyel
pazarlama stratejisidir. Kontrat siklikla, sistem miisteri beklentilerinin ¢ogunlugunu

karsiladiktan sonra islemeye baslar®>.

1.4.2. Sheth’in Endiistriyel Satin Alma Davrams1 Modeli

Endiistriyel satin alma davranisini inceleyen genel modellerden biri de “Sheth’in
Endiistriyel Satin alma Davramsi Modeli” dir. Orgiitsel satin alma davranigmm siirecine
davranigsal bir yaklagim olarak Sheth Modeli, satin alma kararlar iizerinde karsilikli

olarak birbirlerini etkileyen ekonomik faktorler, sosyo-kiiltiirel ve duygusal etkilerin

3! Kottler & Garry Amstrong, a.g.e., 7. Baski, s. 174
32 Kottler & Garry Amstrong, a.g.e., 7. Baski, s. 174
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Ogrenilmesi ve taninmasi ic¢in calisir. Cok amagl bir orgiitsel satin alma davranisi
modeli olarak Sheth Modeli, {irlin ve hizmetlerin elde edilmesinde 6nemli oldugu
diisiiniilen tiim faktorleri yansitmaya calisir. Bu etkiler iiriinlerin dogasindan ve tarafsiz

arastirma bulgularina dayanmasi gereken kisisel bakis acilarindan etkilenecektir™.

Sheth Modeli piyasalar i¢in farkli sayida uygulanabilen diistinceleri kapsamasina
ragmen, tiikketici davranist modeli olan Howard-Sheth Modeline dayanir. Endiistriyel bir
alicinin Sheth Modeli, bir organizasyon igerisinde gruplar arasinda odaklanilmig
kararlara sahiptir. Bireysel karar alicilar veya etkileyiciler i¢in girdiler, bilgi kaynaklari
ve piyasa uyaricilarini igerir. Satin almaci firmalar igerisinde, piyasa belirleyicilerinin
bireylerin beklentilerini fazlaca farkli bulmasi yaygin bir durumdur ki; modelin géz
Oniinde tuttugu da budur. Karar alma, bireysel ya da ortaklasa insanlar arasinda
uygulanmis gibi yansitilir. Bu siire¢ satin alinmig iiriin, algilanan risk gibi faktorler ve
organizasyonun buyikligli ve merkezilesmenin derecesi gibi Ozellestirilmis sirket
faktorleri yolu ile tanimlanir. Bireysel karar alma durumunda, genellikle risk oram
diisiiktiir. Daha genis organizasyonlar i¢inde veya genelde yiiksek riskli kararlarin
bulundugu grup kararlar1 bu modelde ayrica agiklanir. Grup karari iginde hedefler ile
ilgili temel anlagsmalarin bulundugu problem ¢dzme ve ikna yetenegi dahil bircok
yontemden faydalanilabilir. Hedef ile ilgili anlagsmalarin yoklugunda, nihai karara
ulagsmak i¢in pazarlik veya politik davranma durumundan da yararlanilabilir. Bastan
sona bu stireg, tedarik¢ci veya marka se¢imi karari olan, modelin nihai ¢iktist ile
sonuclanir. Ayrica bu nihai karari, organizasyonun veya bireysel alicinin Gtesinde

durumsal faktorlerde etkilemektedir®®.

Sheth, biitiin endiistriyel satin alma kararlarini igine almaya g¢alisan bir model

gelistirmistir. Bu model endiistriyel satin almay iki temel 6geye ayirir”.

33 Peter, M. Chisnall, (1985) Marketing: A Behavioural Analysis, Mc Grawhill Book Company(UK) Ltd. ,
Second Edition, London, s. 196

34 Powers; a.g.e.; s. 37.

33 Sheth J.N. , “ Model of Industrial Buyer Behaviour” Journal of Marketing, Vol. 37 October 1973. American
Marketing Association, s.50-56’dan aktaran Ahmet Akbiyik, a.g.e., s.30
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1.4.2.1. Satin Alma Karan ile Tlgili Kisinin Psikolojik Ozelligi

Kisinin kendi 6zelliklerinin yant sira, ¢evre ile olan etkilesimleri onun psikolojik
karakterini yani psikolojik ¢evresini olusturur. Organizasyonda belirli bir personel
endiistriyel satin alma ile ugragsmakta dolayisiyla psikolojik ¢evreyi bu personelin i¢ ve
dis cevresi olusturmaktadir. Organizasyonda satin alma ile en ilgili bilinen personel,
satin alma, kalite kontrol ve iiretim departmanlaridir’®. Endiistriyel satin alma siirecinde
bu kisiler karsilikl iliskilere girmekte, bilgi aligverisi yapmakta ve sonunda satin alma
kararlarin1 ortak olarak verebilmektedirler. Bu kisilerin her birinin psikolojik diinyasi
birbirine benzer ya da farkli olabilir. Ama karar asamasinda ortak bir uyum

gosterebilmektedirler.

Tiiketici ve sosyal psikoloji arastirmalarina dayanarak model i¢inde yer alan
birgok farkli psikolojik bakis agis1 vardir. Oncelikle bunlar karar vericilerin tedarikgiler
ve markalar hakkindaki beklentileridir. Mevcut model satin alma siirecinde yer alan
bireyler arasinda farkli beklentiler yaratan bes farkli siirecten acikg¢a bahseder. 1(a)
Bireylerin Geg¢misleri, 1(b) Bilgi Kaynaklari, 1(c) Aktif Arastirma, 1(d) Algisal
Carpiklik, 1(e) Gegmis Satin Almalardan Memnuniyet.

Karar verici piyasada satin alacagi malla ilgili olarak cesitli alternatiflere
sahiptir. Bunlarin i¢inde firma, amaglarina en uygun olani se¢gmek zorundadir. Bunu
yaparken de kalite, fiyat, satis sonrasi hizmet, teslim siiresi gibi birtakim fonksiyonlara
dikkat etmektedir. Genellikle iiriinii kullanan kimselerin derhal teslim, uygun mal ve
yararlt servis; satin alma ajaninin fiyat avantaji, sevk ve nakliyede ekonomiklik;
tiretimdeki miihendislerin ise kalitede iistiinliik ve standardizasyon testlerine bakarak
hareket ettikleri goriilmiistiir’’. Bu ii¢ personel biriminin farkli beklentileri olmasi mal
alimi ile ilgili kararlarda ortak karar almayi zorlagtirmakta ve kargasa ¢ikmasina yol

acmaktadir.

Bireylerin farkli egitimler almis olmalar1 farkli degerler ve amaglara sahip

olmalarina yol agmaktadir. Bunun sonucu bu kisilerin firmadaki gorevleri dolayisiyla

%% Sheth a.g.e., 5.50°den aktaran Ahmet Akbiyik a.g.e., 5.30
37 Sheth a.g.e., s.51°den aktaran Akbiyik a.g.e., s. 31.
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mal aliminda farkli yaklagimlara neden olmaktadir. Dolayistyla birey ile ilgili egitim,
gorev, yasam kosullari, amaglar ve degerler bireylerin beklentilerini etkilemektedir.
Bireyler satin alma karar1 verirken ihtiya¢ duyduklar bilgileri ya bilgi kaynaklarindan
saglarlar ya da aktif olarak konu ile ilgili bilgi toplamaya calisirlar. Bunu yaparken de
pazar bilgilerinde, sektdrel gazete ve dergilerden v.b. yararlanirlar. Bunun disinda
bireylerin farkli amagclari olmasi, eldeki bilgileri degisik yorumlamalarina neden
olmaktadir. Herhangi bir boliim kendi amag¢ ve degerlerine uygun bilgiye sahip olmak
icin bilgilerin algilanmasinda degisik yorumlar getirebilmektedir. Bu durum da
kararlarin yoniinii degistirebilmektedir. Bu nedenle bilgi akisi ve aragtirmalart kontrol
etmek gerekmektedir. Ge¢mis deneyimlerde karar alicilar i¢in Onem tasimaktadir.
Ancak daha 6nce bahsi gegen ii¢ ayr1 personel boliimii arasinda uyusmazliklar burada da
ortaya cikabilmektedir. Kaliteli bir parti maldan miihendisler ve kullanicilar memnun
kalirken; satin alma bolimii, tasima masraflar1 ve fiyatlarin yiiksek olmasindan

yakinabilir’®,

1.4.2.2. Ortak Karar Almay1 Kolaylastiran Kosullar
Her tiirli endiistriyel satin alma kararinin tim boliimler tarafindan ortaklasa
alinmasi zorunlu degildir. Baz1 hallerde bir tek boliim bu is i¢in gorevlendirilmektedir.
Bu tiir kararlarin bir tek boliim tarafindan mi yoksa ortaklasa mi1 verilecegi gesitli

faktorler dikkate alinarak belirlenmektedir.

Ozel bir satin alma kararmin ortaklasa m1 yoksa tek basma mi alinacagini
belirleyen alt1 6nemli faktor vardir®’. Bu faktorlerden iigii mal veya hizmetin karakteri
ile ilgilidir(2a) ve diger {icii ise alic1 firmanin karakteristigi ile ilgilidir(2b). Bunlar Sekil
1,7 ’de ayrintili olarak gosterilmektedir. Mal veya hizmetin karakteri ile ilgili
faktorlerden zaman baskisi (2aa) , satin alma kararmin ¢ok kisa bir zamanda alinmasi
gerekiyorsa karar1 yetkilendirilmis bir tek birimin vermesi anlamina gelmektedir. Satin
alma sekli (2ab) ne bagh kalarak eger alinacak mal rutin olarak alinan bakim onarim
malzemeleri gibi ise, bu malin alim karar1 tek bir birime birakilabilir. Oysa firma igin

belki de bir kez alinacak ve ¢ok pahaliya mal olacak bir mal i¢in satin alma kararinin

3 Akbiyik, a.g.e., s.31
%’ Sheth, a.g.c., s.52°den aktaran Akbiyik, a.g.e., s.31.
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ortaklasa verilmesi yerinde olmaktadir. Satin alma kararmin alinmasinda belirsizlikler
ve beklenen risk (2ac) de 6nemli rol oynar. Belirsizlikler fazlalastikca risk de artar. Bu
tiir durumlarda ise ortaklasa karar alinmasi en ideal yoldur. Alici firmanin karakteristigi
ile ilgili olan faktorlerden olan firma anlayisi (2ba) alima karar veren firmanin bu
kararin1 profesyonelce veya amatdrce yaklasimi anlamina gelmektedir. Profesyonelce
yaklagimda {iriiniin basit olmasi durumunda yetkilendirilmis bir departman tarafindan,
komplike olmas1 halinde ortaklasa alinmasi diisiincesi hakimdir. Amator yaklasimda ise
isletme sahibi veya genel miidiir alim kararin1 ya bizzat kendisi verir ya da giivendigi bir

kisi ya da departmana birakair.

Firma biiyiikliigli (2bb) niin etkisi ise, eger firma 20 veya daha az sayida kisi
calistiran orta biyiiklilkte bir isletme ise satin alma kararinin ya bu is igin
gorevlendirilen 6zel bir kisi tarafindan ya da isletme sahibinin bizzat kendisi tarafindan
almir. Firmanin merkeziyetgilik derecesi (2bc) ise isletme yOnetiminin iyi organize
olarak departmanlar i¢i ve arast bilgi aligverisinin saglam olmasi sonucu kararin
organizasyonel alinmasi, tam tersi halinde firmaya alinacak en basit bir {irliniin bile
patronun onayindan gegmesi gerekiyorsa, o zaman bu alimin, uzun ve yorucu bir hale

gelmesi anlamma gelmektedir*’.

* Akbuyik, a.g.e., s.32.
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Sekil 1.7 — Sheth’in Endiistriyel Satin Alma Modeli
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Kaynak: Sheth J.N. , “ Model of Industrial Buyer Behaviour” Journal of Marketing, Vol. 37 October 1973. American Marketing Association,
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1.4.3. Webster ve Wind’in Endiistriyel Satin Alma Davranis1 Modeli

Webster ve Wind’in modeli, orgiitsel satin alma davranisini aciklamaya calisan
genel kavramsal modellerden biridir. Bu model orgiitsel satin alma davranisina, bu
davraniga 6zgiin degiskenlerinin uygunlugunun denetlenmesini ve bu suretle endiistriyel
satin alma davraniginin temel siireclerini 6nemli dl¢iide anlasilmasinit miimkiin kilan bir
bakis acist sunmaktadir®'. Orgiitsel satin alma davramsinda satin alma kararinin
verilmesi birgok kisiye bagl kalmaktadir. Bu kararda isletme ici organlar yani i¢ cevre
ve isletme disinda yer alan dis ¢evre 6nemli rol oynamaktadir. Webster ve Wind satin
alma kararii veren kisileri igceren bir “Satin Alma Merkezi” anlayisint modele dahil

ederek tarifsel bir orgiitsel satin alma prosesi ileri siirmektedir**.

Sheth modeli ve Webster Wind modeli endiistriyel satin almanin siireci ve
yapisina yonelik bir bakis getirir. Sheth Modeli, diizenlenmis bir dizi olay saglar;
halbuki Webster Wind modeli, satin alma siirecini etkileyen bir¢ok degisken iizerine
odaklanir. Her iki modelde organizasyonel pazarlamacinin, karar siireci ve endiistriyel
alicinin  davranmig1  iizerindeki  etkileyicilerin  karmagiklifin1  tespit  etmesini

destekleyebilir®.

1.4.3.1. Satin Alma Merkezi
Organizasyonel satin alma kararlar1 nadiren tek bir kisi tarafindan verilir. Bunun
yerine organizasyonlarin ¢ogunda satin alma kararlari, satin alma karar siirecine katilan,
kullanicilar, etkileyicileri, alicilari, karar vericileri ve aracilari igeren bir grup bireyden
olusan satin alma merkezi tarafindan verilir. Satin alma merkezinin biitiin
organizasyonun bir parcasi olarak goriildiigiinden beri satin alma merkezindeki iiyelerin
davranigi, satin alma gorevleri lizerindeki etkileri kadar organizasyonun ve yapisi ve

teknolojinin etkisini de yansitir®>. Satin alma merkezi i¢indeki bireyler satin alma

H Johston Wesley J., Bonoma Thomas V., (1981), “The Buying Center: Structure and Interaction Patterns”
Journal of Marketing, Summer 1981,

2 Webster ., Wind . a.g.e., s.16’dan aktaran Akbiyik, a.g.e., s.34

3 Powers; a.g.e.; s. 38.

* Steven J. Skinner, 1990, Marketing, Houghton Mifflin Company, Boston, s.183

45 Manoj K. Agarwall, Philip C. Burger, David A. Reid, 1986, Readings In Industrial Marketing, Prentice-Hall
Inc, New Jersey, s.26
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kararina iliskin ortak hedefleri, riskleri ve 6nemli bilgileri paylasirlar*®. Bu etkilesim her
bir miisteri organizasyonunda tek bir satin alma davranisina Onciilik eder.
Organizasyonel satin alma siirecini etkilemek isteyen pazarlama stratejisti bu siireci
etkileyemeye calistigindan dolayi, her bir organizasyondaki gorevler, yapi, teknoloji ve
roller gibi organizasyonel degiskenlerin operasyonunu anlamak ve tanimlamak
zorundadir. Pazarlamacinin problemi, miisteri organizasyonu igerisinde satin alma
sorumlulugunun yerini, satin alma merkezinin kompozisyonunu, satin alma merkezi
icerisindeki rollerin yap1 ve yetkisini anlamak ve tamimlamaktir*’. Bir satin alma
merkezi olarak adlandirilan grup i¢indeki bireyler belirli bir {irlin veya hizmetin satin
almasina iligkin simdiki ve onceki bilgileri birbirleri ile paylasirlar. Bir alic1 veya satin
alma miidiirii hemen hemen her zaman satin alma merkezinin bir iiyesidir. Bununla
birlikte alici veya satin alma midiirii disindaki diger fonksiyonel birimlerden gelen
katilimcilar, satin alinacak olan {irline bagl olarak degisir. Satin almanin biiytlik yeni bir
kurulumu gerektirdigi ve tutar olarak da yiiksek degerde oldugu durumda, firmanin
CEO’su ve Finans Miidiirii de nihai karara aktif olarak katilim gosterir. Nihai {irlinlin
iretimi icin gerekli anahtar fabrikasyon parcalarin satin almasi igin, Ar-Ge,
mihendislik, iiretim ve kalite kontrolden insanlarda muhtemelen katilim gosterir. Yeni
ofis araclart gibi donanimlar icin, sekreter ya da ofis miidiirii gibi {iriiniin deneyimli bir

. . .. 48
kullanicist karar siirecine katilabilir™.

Tablo 1.1 — Satin Alma Merkezinde Karar Asamalari ve Roller

Kullanic1 | Etkileyici | Alict Karg g Araci
Verici
Thtiyacin Belirlenmesi X X
Uriin Ozelliklerinin Belirlenmesi ve Satin Almanin Zamanlanmasi X X X X
Alternatiflerin Belirlenmesi X X X X
Alternatif Satin Alma Durumlarinin Degerlendirilmesi X X X
Tedarikgilerin Seg¢ilmesi X X X X
Kaynak: Frederick E.Webster, JR. Yoram Wind, Organizational Buying Behaviour, (1972), s. 80.

46 Eric N. Barkowitz, Steven W. Hartley, Roger A. Kerin, William Rudelius, (1997), Organizational Markets
and Buyer Behaviour, Irwin McGrawhill, Boston, Fifth Edition, , s. 189.

4 Agarwall, Burger, Reid, a.g.e., s.27

48 Harper W. Boyd, Jr., Orville C. Walker, Jr. (1990), Marketing Management,” A Strategic Approach”,
Irwin, Boston, , s.150
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Satin alma merkezi, satin alma karar siireci i¢inde yer alan herhangi bes rolden
birini iistlenen organizasyonun tiim bireylerini igerir*’.
Bu merkezdeki roller;
Kullanicilar; Organizasyonun iiriin veya hizmeti kullanacak olan tiyeleridir. Bir¢ok
durumda kullanicilar, satin alma Onerisini baglatir ve iiriin spesifikasyonlarinin

tanimlanmasina yardimci olur.

Kullanicilar siklikla satin alma siirecini baslattig1 gibi; satin alma i¢in tiriin ile ilgili
kistas veya spesifikasyonlar1 belirler ve bu kriterlere uygun sekilde iiriinlerin

performanslarini degerlendirirler™.

Kullanicilar satin alman iirlin veya hizmeti is basinda kullanmak iizere talep

etmektedir. Genel olarak satin alma kararlarinda kiigiik otoriteye sahiptir.”'

Etkileyiciler; Satin alma kararmi etkileyen kisilerdir. Siklikla spesifikasyonlarin
tanimlanmasina ve alternatiflerin degerlendirilmesi icin bilgi saglamaya yardimci

olurlar. Teknik personel 6zellikle 6nemli etkileyicilerdir.

Bu rol sahibi kisi veya kisiler 6zel iiriin veya satict se¢imi yapmaz ama alinan karar
tipinde Onemli etki sahibidir. Alinacak iiriin veya hizmette kalitenin olusturulmasi,
verimliligi, tasarim Ozellikleri veya alternatif adetler dahilinde tanimlanan
gereksinimlere uygun ihtiyag¢ belirleme gibi nitelikleri ile karar verme isleminde etkin

Coq. . 52
bir kimsedir™~.

Alcllar; Tedarik¢iyi segme ve satin alma donemlerini diizenlemede resmi yetkiye
sahip kisilerdir. Alicilar iiriin spesifikasyonlarinin sekillenmesine yardim edebilir fakat

en onemli rollerini liretici se¢imi ve pazarlik asamasinda oynarlar. Daha karmagik satin

49 Philip Kottler, Gary Armstrong, John Sounders, Veronica Wang, (1999) Principles of Marketing, Prentice
Hall Europe, Second European Edition, New Jersey, s.284

30 Skinner, a.g.e., s.183

> Akbiyik, a.g.e., 5.35

2 Akbiyik, a.g.e., 5.35
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almalarda alicilar, pazarlik siireci igcinde yer alan yiiksek kademe ydneticilerini
igerebilir.
Alicilarin - sorumluluklari; satict  degerlendirmesi, fiyat teklifi istemi, satis

goriismesi, sdzlesme hazirlig1 ve siparis islemi ile birlikte bunun hizlandirilmasidir™.

Karar Vericiler; Nihai tedarikgilerin secilmesi veya onaylanmasinda resmi veya
resmi olmayan giice sahip kisilerdir. Rutin satin almalarda alicilar sikilikla karar

vericilerdir veya en azindan onaylayicilardir.

Belirli bir parasal limiti asan satin almalarda tepe yoOnetiminden bir personel

genellikle karar vericidir’*.

Aracilar; Satin alma merkezindeki diger bireyler ile bilgi akisini kontrol eden
kisilerdir. Ornegin, satin alma ajanlar1 siklikla satis¢ilarm kullanici ve karar vericileri
gérmesini 6nleme yetkisine sahiptir. Diger aracilar, teknik personel ve sekreterleri de

igerir.

Aracilarin sorumluluklari arasinda promosyonel iiriinleri se¢imini tabi tutmak,
firma i¢i ve disindaki bilgilere ulasmak ve istenildigi takdirde tedarik¢i firmanin satig
elemaninin satin alma merkezi {iyeleri ile kontrollii olarak irtibata gecmesi veya hig
geememesini saglamak olabilir. Buna verilecek en gilizel 6rnek bir firmanin satin alma
merkezindeki en etkin roliin x kisi oldugunu kesfeden bir satis elemani direkt olarak bu
kisiyi etkilemeye ¢alisacaktir. Burada bu kisinin sekreteri satis elemanin tiim goériisme
isteklerini ya satin alma boliimiine, ya da istenilen baksa bir boliime yonlendirmekle

gorevli olacaktir™.

Bazi kaynaklar satin alma merkezi kavramini tanimlamak i¢in Karar Verme

Birim’i terimini kullanirlar, baz1 kaynaklarda buna ek olarak 6n ayak olan kimse

3 Akbiyik, a.g.e., 5.35
>4 Skinner, a.g.e., s.183
> Akbiyik, a.g.e., 5.36
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teriminin varligin1 igerir. On ayak olan bir kimse bir fikir veya satin almay1 baslatan

kimsedir’®.

1.4.4. Giincel Satin Alma Davranis1 Modelleri

Kiiresellesmenin diinya piyasalar1 tizerindeki artan kapsayici etkisinin artmasi ile
yukarida detaylarim1 belirtmis oldugumuz satin alma davranist modelleri, glinlimiiz
Orgiitsel satin alma davranmis bi¢imini aciklamakta eksik kalmaya baslamistir. 70°1i
yillarin modelleri, ideal bir satin alma siirecinde yer alan olaylarin kavranmasina
yonelik bir temel sunmasina karsin, giiniimiiz aragtirmalarinin iizerinde durdugu zengin
ve genis kitleler arasinda kisilerarasi iletisim dinamiklerini yakalamakta basarisiz

kalmaktadir.

1.4.4.1. Etkilesim Modeli

Hem Sheth hem de Webster ve Wind Modelleri satin alma kararini analiz birimi
olarak ele almistir. Pazarlama ve Satin Alma Enstitisi ( IMP) tarafindan
gergeklestirilen pek ¢ok arastirma da ayni sekilde, satin alma siirecini daha
derinlemesine kavranmasinin ancak orgiitler arasi iliskileri ilgi odagi haline getirmekle
miimkiin olabilecegini 6ne siirmiislerdir. Bu yaklasimin avantaj1 iki taraflidir. Birinci
olarak tedarik¢inin aktif roliinlin farkina varilmaktadir. Alicinin pazarlama girdileri
pasif bir sekilde isleyicisi oldugu varsayimindan uzak bir perspektif i¢indedir. Ikinci
olarak, iliskinin ilgi odagi olmasiyla, her bir satin alma karar1 igindeki ve dahil olan

orgiitler arasindaki 6nceki ve sonraki etkilesim kolaylikla goriilebilmektedir’’.

Etkilesim yaklasiminin 6nemi izah etme acisindan bazi kararlarin geleneksel
satin alma nedenleriyle alindig1 kadar, baz1 degerli tedarikgilerle iliskileri yiiriitmek i¢in
de alindigin1 gérmek satin alma tecriibesi olanlar i¢in ¢ok belirgindir. Bu tip bir karar
Webster ve Wind veya Sheth modelleri ile yakalanamamigtir. IMP aragtirmasini temel

alarak, siireci tedarik¢i ve miisteri orgiit i¢indeki bireyler arasi etkilesim olarak sunan

36 http://www.sykronix.com/tsoc/courses/sales/sls_org.htm (02.08.11)

37 Ford, D., Berthon, P., Brown, S., Gadde, L.E., Hakansson, H., Naude, P., Ritter, T. ve Snehoto, 1.;
2002; The Business Marketing Course, Managing in Complex Networks; John Wiley&Sons Ltd;
Chicester; UK
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bir satin alma davranist modeli gelistirmistir. Bu iligki zamanla iletismis ve karsilikli
satin alma transferleri ile karsilikli bilgi ve sosyallesme igeren kiimiilatif degis tokus

boliimleri vasitasiyla kurulmustur.

Bu tip degis tokus iligkilerine yeni sahip olan kigiler hem daha 6nceden olugsmus
davranig bi¢imlerinin, zamanla olugsmus baglilik ve giivenin miras¢ist olarak, hem de
siirece yeni perspektifler ve katkilar saglayarak bu bicimlerin gelistiricisi olarak
davranirlar. Bu bakis agisinda, uzun siireli iligskiler satin almanin verimliligi ve
efektifligi acisindan onemlidir. Oyle ki alternatif bir tedarikciye gegisteki karsilikli
yakinlagma ve iliski kurmanin algilanan maliyeti o kadar yiiksektir ki, her iki tarafi
yiiksek seviyede tatminsizligi tolare etmeye yoneltebilir. Bu degisim maliyetleri satin
alma iliskisini pek c¢ok sektérde tutuculuk ve rutinlesme Ozelliklerini agiklamada ve

daha rekabetg¢i tedarikgileri bekleyen giris engellerini agiklamada yardimer olabilir.

Bu degis tokuslardaki katilimcilar orgiitler ve bireylerdir. IMP arastirmalar1 ana
orgiitsel degiskenleri teknoloji, biiytikliik, yapi, tecriibbe ve strateji olarak ifade etmis;
ayn1 zamanda anahtar bireysel degiskenleri de motivasyon, amag, tecriibe, yetenek,
davranig ve algilama olarak belirtmislerdir. Bu kadar degiskenle olacak varyasyonun
genisligi orgiitsel evrimin devamliligi egilimi, sosyallesme ve isle ilgili iligkiler yoluyla
insan davranislarindaki birbirine yakinlasmayla sinirlanmistir. Buradan c¢ikan sadece
sirket ici grup ya da orgiitiin degil tiim bir sektoriin ortak 6zelligi olan davranis bi¢im ve

paradigmadir.

Etkilesim teorilerine gore degis tokus boliimlerine katilan kisilerin tecriibeleri,
iliskiyle olan ge¢mislerine baghdir. Katilimcilar belli etik elestirileri etkilemek veya
belirli pazarlik stillerini kolaylagtirmak i¢in atmosferi kendileri yonetmek isteyebilir
ama bunlarin atmosferi nereye kadar etkileyebilecegi daha onceki degis tokus iligkileri
boyunca olusmus normlar ve diger bireyle farkli yonetim bi¢imlerine olan toleransiyla

sinirlandirilmastir.

Son olarak tiim etkilesim siireci modellerde oldugu gibi makro c¢evresel

faktorlerle ¢evrilidir. Bunun sonunda belirli satin alma kararlar1 uzun vadeli iliski
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kapsami i¢inde noktalama isareti gibi diisiiniilebilir. Bu sebeple her bir karar, bu kararin
icinde bulundugu ve i¢inden ortaya ¢iktigi devam eden iliski gbz Oniine alinmadikca
tam olarak anlagilamaz. Bu yaklasim daha onceden satin alma kararlarini o anda
meydana gelen dinamik konular ve atomik olaylar olarak gdéren eski modellerden ¢ok

farklidir.

Etkilesim modeli iki tarafli bir iliskiyi temsil eder. Her bir 6rgiit diger orgiitlerle
hem miisteri hem de tedarik¢i olarak pek cok iliskiye sahiptir. Az ya da ¢ok her bir iliski
diger iliskiler tarafindan etkilenir. Sonug karsilikli etkileyici bir iliskiler agidir ve bunun

sadece satin alma da degil, pek ¢ok orgiitsel pazarlama konusunda etkisi vardir.

1.4.4.2. Modellemede ileri Denemeler
Daha 6nceki modellerin yerine gegmek yerine onlar1 destekleyici, orgiitsel satin
alma davranisini modelleme denemeleri olmustur.

e Hill ve Hillier (1977) satin alma kararini istenen kullanim, satin alma nedenleri
ve satin almanin karmasikligi agisindan analiz etmistir.

e Choffray ve Lillien ( 1978) yeni iirlin satin alim1 konusunda karar verme siirecini
incelemistir. Paylasilan tercihler, gii¢ kullanimi fikir birligi ihtiyact gibi
kisileraras1 faktorlerin siireci hayati parcalari oldugunu vurgulamislardir. Bunlar
o giine kadarki caligmalarda yeterince yer almayan modellerdir.

e Barker ( 1996) hem tiiketici hem de orgiitler i¢cin uygulanabilir bir karmasik satin
alma davranis modeli gelistirmeye c¢alismistir. Satin alma davraniglarinin
asagidaki degiskenlerin bir fonksiyonu olan bir formiilsel model oldugunu ileri
stirmistiir. Degiskenler: segici algilama, hizlandiric1 kosullar, bilgi arastirma,
beklenen performans faktorleri, beklenen maliyet-kar ve davranmigsal cevaptir.
Baker bu formiildeki herhangi bir degiskenin bagil etkisini saptamanin hicbir
zaman mimkiin olmayacagini eklemistir. Bu siranin en oniine gegici algilamayi
koyarak, sonra gelen degiskenlerin, bireylerin degiskenleri algilama sekline bagl
olarak cok degisebilecegini ifade etmistir. Sonug satin alma davranigini etkileyen

olas1 faktorlerin kontrol listesinden Gteye gitmemesidir. Ama bu yaklagim
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bireysel ve toplu, ortaklagsa satin alma kararlar1 arasindaki benzerlikler

belirtebilir.

Orgiitsel satin alma davranisina gesit acisindan bakmak ilging olabilmektedir.
Orgiitsel kapsamda iliski yonetim tarz1 ve ticari verilere dayanan kategoriler gelistirme

yaklagimi kullanilabilir.

Bu ek calismalardan ¢ikan sonug, etkilesim modeliyle paralel olarak satin alma
stirecinin kisisel ve sosyal yanlarini, tecriibe, kisisel paradigmalar, kiiltlirel se¢cimler ve
aligkanliklar gibi daha 6nceden var olan etkilerin iizerine daha yogunluk verilmesidir.
Bundan sonrasinda basarili pazarlama, uygun kisilerle uygun iligkileri gelistirmek ve

stirdiirmek haline gelmektedir.

Ozet olarak belirtmek gerekirse orgiitsel satin alma davranist ile ilgili olarak iki ana
kavramsal modelden giinlimiizde bu konuyla ilgili {i¢ arastirma akimindan bahsetmek

mimkiindiir;

Birinci akim alici-satict etkilesimi ve iligkisiyle ilgilenmektedir.
Ikinci tedarikgiyle ortaklik olusturmayla ilgilenmektedir.
Ugiincii ise tedarik zinciri ortakligi ve enformasyon teknolojilerinin kullanim

tizerine odaklanmustir.

70’lerden beri Orgiitsel satin alma davranisi ¢ok degismistir. Bu degisimi saglayan
etmenler;

e Rekabetin artmasi

e Toplam kalite yonetiminin ortaya ¢ikist

e Tedarik fonksiyonunun yeniden organizasyonu

e Enformasyon teknolojisinin daha fazla kullanilmasidir.

Bu degisimlerin sonucu iki yonlii olmustur. Islem temelli iliskiden, iliski temelli bir

felsefeye gecilmistir.
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Orgiitsel satin alma ic¢in kapsamli bir satin alma davrams modeli eksikligi
bulunmaktadir. Buygrid olarak isimlendirilen bir ¢ergceve olusturmuslar ve buna farkl
satin alma durumlaniyla iligkilendirmislerdir. Her {i¢ modelde aciklayici ve orgiitleyici
bir iskelet kurma acisindan ¢ok yararli olmakla birlikte sosyolojik problemlerin analiz
eksikligi bulunmaktadir. Biitlin sosyolojik problemler c¢evresel degisikliklere

dayandirilmistir.

Sosyolojik davranislarin 6nemini vurgulayan ardisik bir karar verme siireci One
siiren, performans Ol¢iimii ve oOdillendirme iizerine kurulan bir model olusturan ve
belirli bir satin alma yaklagiminin dort degiskene bagli oldugunu belirten: satin almanin
Onemi, is belirsizligi, secim genisligi ve alicinin algilanan giicli, modeller ortaya
cikmistir. Tim bu modeller kalitatif ve kantitatif yaklasimlara dayanmaktadir ve bu
alandaki bilgi birikimini arttirmaya yonelik olarak pek c¢ok ampirik calisma
gercgeklestirilmistir. Bu alandaki ana degisimin alict ve saticinin birbirinden ayr1 olarak
incelenmesinden aralarindaki iliskinin arastirilmasina gecilmesidir. Son zamanlarda en

cok ilgiyi ¢ceken konu iliski pazarlamasi olmustur.

Artan rekabet, teknolojik yenilikler ve toplam kalite bakis acisi iirtin kalitesini
arttirma zorunlulugu dogurdu ve bu durumda alic1 ve saticinin birbirlerini rakip degil
isbirlik¢i olarak gormelerini sagladi. Satin alma davranisinin eski vizyonu, sadece
pazarlik yetenegine dayanan ve firmaya herhangi bir arti deger katmayan bir
fonksiyondu. Alici ve satict birer rakip idi. Yeni bakis agisinda ise iki orgiitiin ¢ift tarafli
olarak kazang sagladigr bir is birligi iliskisidir. Her iki tarafta bu iligkiyi uzun vadeli
olarak gormeli ve ortak bazi hedefleri belirlemelidir ¢iinkii ¢cevre sartlari firmalarin daha

verimli ve efektif calismasini zorunlu kilmaktadir>®.

Yeni satin alma davranis teoremi bir sistemler teorisidir. Satin alma merkezi tiim
sistemin bir parcasidir ve bu merkez g¢evreyle iliskisi ¢ok onemlidir. Farkli iligkilerin

varlig1 kabul edilmeli ve problemler bir biitiin olarak ele alinmalidir. Geri besleme

3% Ford, D., Berthon, P., Brown, S., Gadde, L.E., Hakansson, H., Naude, P., Ritter, T. ve Snehoto, 1.,
(2002) The Business Marketing Course, Managing In Complex Networks. John Wiley&Sons Ltd.
Chicester, UK, s. 56

31



dongiisii ¢cok onemlidir ¢linkii 6zellikle satin alicilar geri beslemeler sayesinde analiz

yapmakta ve davranislarini gelistirmektedirler.

Artik giiniimiizde yeni bir orgiitsel satin alma modeli ile eski model arasindaki fark
belirgindir. Yeni modelde, orgiitsel satin alma arti deger katan bir fonksiyondur.
Pazarlik yetenegine gereksinim duyulmaktadir ama yeterli degildir ¢ilinkii tedarikgilerle
uzun vadeli iliski kurmak istenmektedir. iliskinin dogas: eskisi gibi bir rekabet ortami
degil her iki tarafinda ortaklasa olarak ayni hedeflere ulagmaya calistifi bir yer
olmalidir. Bugiinkii egilim daha az tedarik¢iyle calisip satici bagliligi ve tedarikei
ortaklig1 kurmaktir. Bu modeldeki bir gelisme de satin alma islemlerinin bir kisi degil,
bir satin alma merkezi tarafindan gerceklestirildigi gercegidir. Satin alma merkezi alici
ozelliklerinin bir parcasidir ve bu yapinin isleyisini anlamak buna uyum saglayabilmek

icin cok dnemlidir™.

* Octobre, 0., (2004). IBTM Program Trends in Global Marketing Strategies.Organizational Buyers
behaviour. The raise of relationships in Organizational Buyers Behaviour.
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IKiNCi BOLUM

ORGUTSEL SATIN ALMA DAVRANISLARI

2.1. ORGUTSEL PAZARLAR VE ORGUTSEL PAZARLAMA

Calismanin bu boliimiinde, satin alma davranislarinin daha net olarak ortaya
konabilmesi i¢in, orglitsel pazarlar ve bu pazarlarin arasindaki farklar ve benzerlikler,

oOrgiitsel pazarlarda satin alma stiregleri ve satin alma metotlar1 ifade edilecektir.

2.1.1. Orgiitsel Pazar ve Orgiitsel Pazarlama Tanimlar

Cagdas pazarlamada “isletme” veya “firma” kavrami, yerini “orgiit”, “kurum”
ve “kurulus” gibi kavramlara birakmistir. Ciinkii artik pazarlama tiim orgiit tiirlerinde
uygulanmaktadir. Orgiit ve kuruluslara satis yapan isletmeler bu alicilarin
gereksinimleri, kaynaklari, politikalar1 ve satin alma yontem ve formalitelerini iyi
degerlendirmeye ¢alismalidirlar. Orgiitsel Satin Alma da, resmi 6rgiitlerin gereksinim
duyduklart iiriin ve hizmetleri ve bunlarin marka ve tedarik kaynaklarini belirleyip,
degerlendirerek aralarinda se¢cim yapma siirecini ifade eder. Bu amagla siirdiiriilen
faaliyetlere de “Orgiitsel Pazarlama” denilmektedir. Orgiitler, hammadde, mamul
parcalar, aksesuar, ekipman, malzeme, montaj, isletme servisleri gibi endiistriyel,
kurumsal vb. iiriin ve hizmetler bakimindan biiyiik bir Pazar olustururlar. Orgiitsel ya
da toplu tiikketim pazarlarinin baslica avantajlar1 sunlardir: (1) Bazen Pesin Satis (2)
Hazir Para (3) Anlasmali (Kisisel iligkili Satig) (4) Finansman (0zellikle faiz ytiksek

ise)®

Orgiitsel pazarlama tipk1 nihai tiiketicilere pazarlanan mal ve hizmetler gibi

ticari sirketlere, hiikiimetlere ve diger kar amaclh veya kar amaci giitmeyen orgiitlere,

50 Tek,Omer Aybars, 2001, Pazarlama Ilkeler, Beta Basim Yaym Dagitim A.S., 9 Basku, istanbul,, S$.228
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baska oOrgilitsel firmalara satacaklari mal ve hizmetlerin iiretiminde kullanimlarina

yonelik mal ve hizmetlerin pazarlanmasina denir®'.

Diger bazi orgiitsel satin alma tamimlari ise asagidaki gibidir: Orgiitsel satin
alma, resmi Orgiitlerce yapilan, ihtiya¢ duyulan mal ve hizmetlerin satin alinmasi
amaciyla, tanimlama, degerlendirme ve alternatif marka ve tedarikgiler arasinda yapilan
secim siirecidir. Diger bir organizasyona satis yapan firmalar, orgiitsel satin alma

davranisin1 anlayabilmek igin ellerinden gelenin en iyisini yapmak zorundadirlar®,

Orgiitsel sat alma, sirketler, saglik ve egitim kurumlari gibi resmi drgiitlerin;
misterilerine pazarlayacaklar1 mal ve hizmetleri iiretebilmek icin gerekli olan
bilesenlerin tanimlanmasi, degerlendirilmesi ve satin alinmasi i¢in alternatif teklif ve
saticilar arasinda se¢im yapilmasi gibi islemlerin yer aldig1 siire¢ seklinde
tanimlanabilir. Boylece orgiitsel satin alma, hane halki seviyesi digindaki tiim pazarlama

kanallar1 icindeki biitiin hareketleri igerir®.

2.1.2. Orgiitsel Pazarlamaya Konu Olan Mal ve Hizmetlerin Stmflandirilmasi

Orgiitsel alicilarin satin aldiklari seyler orgiitler tarafindan dogrudan dogruya
veya dolayli olarak kullanilir veya Orgiitlin amaclarina erismek igin yeniden satilir.
Omegin Divrigi demir madenlerinden ¢ikarilan demir cevheri, Eregli Demir Celik
fabrikalaria getirilmekte, burada teneke, soguk, sicak, ¢ekilmis sag, levha, boru bandi,
ingot, pik, blum kiitiikk vb. {irlinlere doniistiiriilmekte, bunlar da ¢esitli endiistrilere girdi
olarak satilmaktadir. Firmalarin giivenlik, ulasim, temizlik ve hatta lojistik gibi baska
uzmanlagmis firmalardan satin almalar1 veya bazen iiretimi bile onlara yaptirmalarina,
baska deyisle taseron kullanmalarina isletme dist kaynaklardan yararlanma

(outsourcing-autsoursing) (contracting out) denilmektedir. Ornegin Avrupa’da

%! Berkowitz ve digerleri, a.g.e., s. 180.
62 Kottler, Amstrong, a.g.e., Fift Edition, s. 168.
63 Howard, a.g.e., s. 201.
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satiglar1 zirvede olan iinlii Spor malzemeleri {ireticisi Nike iriinlerini ABD’de

tasarimlamakta ama uzak doguda iirettirmektedir®.

Endiistriyel iirlin, isletmelerin {tiretim siire¢lerinde kullandiklari, ara mal,
hammadde, makine teghizat, donanim biiro malzemeleri, bakim-onarim, satici firmanin
sundugu satis hizmetleri gibi her tiirlii mal ve hizmettir®. Orgiitsel piyasalarda satilan
bircok mal ve hizmet cesidi yedi genel kategoride simiflandirilabilir®. Bunlar; s
Hizmetleri, Agir Sanayi Malzemeleri, Hafif Aksesuar Malzemeleri, Levazim(Giinliik

Kullanilan Arag Geregler), Uriin Bilesenleri, Hammaddeler, Sarf Malzemelerdir.

e s Hizmetleri

Orgiitsel pazarlarda firmalar tarafindan satin alman tiim hizmetler is hizmetleri
kategorisine girer. Bu hizmetler hukuksal hizmetler ve muhasebe hizmetlerini igerebilir.
Biiyiik olcekli firmalar firma icerisinde gerek duyulan hizmetleri saglamak i¢in siklikla
personel ise alirlar. Ornegin, Arkas Denizcilik Sirketi hukuksal ve finansal ihtiyaglarini
kargilamak ig¢in gerekli biitiin departmanlara sahiptir. Bununla beraber daha kiiciik
firmalar genellikle ihtiya¢ duyduklar1 hizmeti disaridaki tedarik¢ilerden satin almayi

daha basit ve az maliyetli bulurlar.

e Agir Techizat

Agir techizat diger iiriinlerin iiretiminde direkt olarak kullanilan iiriinleri icerir. Bu
kategori tipik olarak biiylik kapital gerektiren; siseleme donanimlari, baski makineleri
veya yiksek dereceli pisirme firinlarindan olusur. Agir techizatlar tamamen satin
alinabilir; ancak bazen kiralanirlar. Ornegin gazete yaymlayan bir firma, kagitlarini
bastig1 baski makinelerini kiralayabilir. Kiralama tipik olarak biiylik kapital ihtiyaci

duyulan agir teghizat aliminda tam satin almadan daha uygun maliyetli olabilir.

64 Tek, a.g.e., s. 228.

63 Bahtisen Kavak, (2003) Kiiciik Isletmelerin Endiistriyel Uriin Satin Alma Siirecinde, Algilanan Riskin Satin
Alma Kriterleri Uzerine Etkisine Y&nelik Bir Arastirma, Pazarlama ve Iletisim Kiiltiirii Dergisi, 2(6), Ekim
2003, s. 12.

66 Thomas Kinnear & Kenneth Bernhardt &Kathleen A. Krentler, Principles Of Marketing, Harper Collins
College Publisher, 4.Baski, New York, 1995, s. 215-216
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e Hafif ve Aksesuar Malzemeler

Hafif veya aksesuar malzemeler firma iginde isi iyi yapmak icin bireysel olarak
ihtiya¢ duyulan ancak fiziksel olarak fabrika ile iliskili olmayan mallardir. Ornegin, giic
aletleri, fotokopi makineleri, kisisel bilgisayarlar, faks makineleri ve otomobillerdir.
Hafif malzemeler tam satin alinabilir veya kiralanabilir ve agir techizatlardan oldukca
ucuzdur. Bir ilag sirketi satis giicii icin bir filo kiralayabilir. Uriinlerin diizenli olarak

kullanicilari, siklikla neyin alinmasi konusunda yapilan se¢ime dahil olan kisilerdir.

e Levazim (Giinliik Kullanilan Arac¢ ve Gerecleri)

Levazim, giinlik operasyonlarda firma tarafindan tiiketilen triinlerdir. Temizlik
malzemeleri, matkap uclari, kalemler, dolma kalemler, kirtasiye malzemeleri, formlar
ve bilgisayar disklerini icerir. Levazim bazen bakim, onarim ve operasyon iiriinlerini de

icerir. Biitilin isi diger firmalara ara¢ gere¢ saglamaktan olusan bir¢ok firma vardir.

e Uriin Bilesenleri

Tipik olarak, diger iiriinlerle bir degisiklik olmadan veya ¢ok az bir degisiklik ile
birlestirilen ve orijinal malzeme iireticilerine pazarlanan {iriinlerdir. Transistorlar, kii¢iik
elektrik motorlari, anahtarlar ve bilgisayar modemleri iiriin bilesenlerine 6rnektir. Uriin
bilesenleri siklikla levazim olarak goriilebilen onarim faaliyetleri igerisinde satilir.
Ornegin, General Motors tedarikgilerden elektrik sistemleri veya cam satin alabilir ve
bunlart otomobil tiretiminde kullanir. Ayni tedarik¢i boyle iiriin bilesenlerini otomobil

tamirhanelerine de satabilir.

* Hammaddeler
Hammaddeler, yeraltindan ¢ikarilan veya maden isleme sirketlerinde iiretilen,
cok az degisiklige ugrayarak veya hi¢ degisiklige ugramadan diger iiriinlerin tiretiminde
kullanilan {irtinlerdir. Komiir, ham petrol, bakir, kereste ve tahillar hammaddelere
ornektir. Bu irilinler tipik olarak orijinal malzeme {ireticileri ve diger iireticiler
tarafindan satin alinir. Bir ¢elik {ireticisi 6rnegin komiiri yiiksek atesli firnlarinda geligi

islemek i¢in, bir ekmek sirketi de bugdayi firinda ekmek pisirmek icin satin alabilir.
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« islenebilir Malzemeler
Islenebilir malzemeler orijinal malzeme iireticileri ve diger iireticiler tarafindan
tiretimde kullanilmak iizere tiretilen lriinlerdir. Genellikle miisterinin istedigi 6zelliklere
gore Uretilir. Kimyasallar, metal sac, plastik ve uzmanlik isteyen ¢elik islenebilir
malzemelere drnektir. Ornegin endiistriyel temizlik malzemeleri iireten bir {iretici kendi
temizlik maddesinin tretiminde kullanmak i¢in 6zellikli bir kimyasal formiil satin

alabilir.

*  Yeniden Satis icin Uriinler

Simdiye kadar listelenen Orgiitsel piyasalardaki iriin kategorilerine ek olarak
yeniden satilmak i¢in birgok {irlin vardir. Bu {irlinler hi¢bir degisiklige ugramadan
toptancilara, perakendecilere ve son kullanicilara satis yapacak diger toptancilar ve
perakendeciler tarafindan satin alinabilir. YKM magaza departmani nihai tiiketiciye

yeniden satmak i¢in bir¢ok firma tarafindan iiretilen giysileri satin alir.

2.1.3. Orgiitsel Ahcilar ve Orgiitsel Pazarlar

Orgiitsel piyasalar, yeniden satmak, sirket ici giinliik operasyonlarda veya diger
iriin ve hizmetlerin {liretimi i¢in kullanmak {izere, gerekli iiriin ve hizmetleri satin alan,
orgiitler, bireyler ve sirketlerden olusur. Diger bir deyisle orgiitsel piyasalar, nihai
tiiketicilerin ihtiyaclarini karsilamak icin gerekli olan iirlin ve hizmetleri saglamak veya
iiretmek amaciyla gerekli olan yardimci {irlin ve hizmetleri satin alan miisterilerden
olusur. Ureticiler, toptancilar ve perakendeciler oOrgiitsel piyasalara Ornek olarak
gosterilebilir. Bu dogrultuda, orgiitsel piyasalara yonelik pazarlamayi, nihai
tilkketicilerden ziyade herhangi bir tiiketici grubunu hedef alan pazarlama g¢abalar1 olarak

da diisiiniilebiliriz®’.

Orgiitsel alicilar kendi kullanimlari i¢in veya satmak amaciyla iiriinleri alan;

iireticiler, satic1 isletmeler ve hiikiimet ajanslaridir. Ornegin, biitiin bu orgiitler kendi

67 Kinnear, Bernhardt ve Krentler, a.g.e., s. 211.
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kullanimlar1 icin bilgisayar ve telefon hizmetleri satin alirlar. Orgiitsel alicilar, nihai
tiiketiciler hari¢ diger biitiin alicilar igerir. Bu orgiitsel alicilar muazzam biiyiikliikte
parasal donanim, hammadde, bilesen parcalar, ara¢ gerec¢ ve is hizmeti satin alir veya
kiralarlar. Gergekte orgiitsel alici siklikla hammadde veya bilesen pargalari, nihai iiriin
orgiitsel bir alict veya son kullanici tarafindan satin alinmadan once iiretmek ve
gelistirmek amaciyla satin alir, bir orgiitiin bir yil i¢indeki toplam satin almasi son
kullanicilarin satin almalarindan ¢ok ¢ok fazladir®. Endiistriyel, satict isletme ve
hiikiimet pazarlar1 ayn1 zamanda kiiresel bir 6lgekte de mevcuttur. Uluslararas: ticaret
istatistikleri Birlesik devletlerde en biiyilk 10 ihracat endiistrisinin 9’unun nihai

tiiketicilere degil 6rgiitsel piyasalara odaklandigini gostermektedir®.

Baslica rgiitsel alicilar ve ya orgiitsel pazarlar sunlardir;’

2.1.3.1. Endiistriyel Pazarlar (Sanayi Pazarlar)
Endiistriyel bir pazar, diger {riinlerin {retiminde veya kendi giinliik
operasyonlarinda kullanmak {izere kar elde etmek amaciyla iiriinler satin alan bireyleri

ve isletmeleri kapsar.”'

Ornegin, Hilton oteller zinciri tekstil iireticilerinden vb. yiiz binlerce battaniye,
carsaf vb. satin alir. Bu servis firmalar1 ayrica muhasebe, istisare, hukuk, v.d. hizmetleri
de baska servis firmalarindan satin alirlar. Endiistriyel alicilar mal ve hizmet liretmek
amaciyla iretimde gerekli olan mallar1 ve hizmetleri satin alirlar. Saticilar {iriin ve
hizmetleri kar elde etmek i¢in alirlar. Hiikiimet piyasalari iiriin ve hizmetleri hiikiimet

fonksiyonlarmni yerine getirebilmek amaciyla satin alirlar’>.

2.1.3.2. Satic1 Isletmeler Pazar
Satic1 bir pazar, bitmis irlinleri satin alan ve bunlar1 kar elde etmek amaciyla

yeniden satan toptancilar ve perakendeciler gibi aracilar1 kapsar. Toptancilar, tirlinleri

5% Barkowitz ve digerleri, a.g.e., s. 180.
% Barkowitz ve digerleri, a.g.e., s. 182
70 Tek, a.g.e. , s. 228-229.
7! g1 Skinner, a.g.e., s. 179.
72 Tek, a.g.e. , s. 228-229.
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tireticiden alir ve bunlar1 diger saticilara, iireticilere, hiikiimetlere ve kuruluslara yeniden
satarlar””. Dar anlamda araci olan toptanci ve perakendeciler, ticaretini yaptiklar:
mallarda bazen kiiciik degisiklikler yapsalar da onlarin fiziksel niteliklerini
degistirmezler. Ureticilerin nihai tiiketiciye direk sattigi mallar diginda biitiin mallar

once satici pazarinda satilir.

Toptanct1 ve perakendeciler de Treticiler gibi profesyonel miisterilerdir.
Yurdumuzda da tiim diinya iilkelerinde oldugu gibi pazarda degisimi kolaylastiran irili
ufakli ¢ok sayida toptanci ve perakendeci vardir. Sokakta su satan seyyar satic,
igportact, koOse basindaki bakkal, Tansas, degisik biyiikliikte, ugraglari farkl
perakendecilerdir. Bunlarin tiimii yeniden satmak i¢in satin alirlar ve neyi alip
satacaklara tiiketiciden gelen talebe gore karar verirler. Dolayist ile toptanci ve
perakendecinin karar verme siirecinde gereksinmenin kaynagi yorede yasayanlarin
istekleridir. Gelir diizeyi yiliksek semtlerdeki bakkal diikkanlarinda ithal peynir,
konserve, icki ve benzeri iirlinler satilirken, diisiik gelirli ailelerin yasadig1 yorelerde
bunlara hi¢ rastlanmaz. Perakendecilerde iireticiler gibi siirekli sattiklari iirtinleri
otomatik olarak satin alabilirler. Ancak farkli bir iirlinliin alimi s6z konusu oldugunda
degisik kaynaklara bagvurarak bunlardan fiyat ve numuneler istenebilir. Dogru iiriinii ve

dogru fiyat: belirlemek perakendeciler igin ¢ok énemlidir’*.

Satic1 igletmeler satin alma karart veritken birgok faktorii goz Oniinde
bulundururlar. Bir mali hangi fiyattan ne kadar satabilecegini kestirmek i¢in o malla
ilgili talep durumunu degerlendirmek zorundadirlar. Mal icin diikkan veya deposundaki
yer durumunu, kendisine siirekli mal saglayanlarin siirekli mal verip veremeyecegini,
gerektigi hallerde iireticiden teknik yardim alip alamayacagini, yeni bir mal da alip
satmay1 planliyorsa, onun mevcut mallarin satisin1 nasil etkileyecegini ( ikame ya da

tamamlayic1 mal olabilir) g6z 6niinde tutmalidir.

& Skinner, a.g.e., s.180.
I Karafakioglu, Mehmet,(2005) Pazarlama Ilkeleri, Literatiir Yayicilik, Birinci Baski, istanbul, s. 107.
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2.1.3.3. Hiikiimet Pazarlan

Hiikiimet pazari, bir federasyonu, bir devleti, bir vilayeti ya da yerel bir hiikiimeti
ifade eder. Hiikiimetler dahili operasyonlar1 desteklemek ve vatandaslara egitim, yollar
ve otobanlar, milli savunma, polis ve yangin giivenligi, temiz su, enerji ve sosyal
ihtiyaglart karsilayacak diger iriinleri saglamak tizere gesitli iiriin ve hizmetler i¢in

yillik milyonlarca dolar harcarlar’.

Tiirkiye’de ise merkezi devlet teskilati, ordu, belediye ve 6zel idare seklindeki yerel
yonetimler ile Kamu Iktisadi Tesebbiisleri (KiT’ler), bunlara bagli miiesseseler ve
devlet teskilatina bagli ¢esitli kuruluslar hiikiimet pazarlarini olustururlar. Her yil
tilkenin yillik gelirinin veya GSMH’ nin 6nemli bir kismi1 devlet tegkilatlarina harcanir.
Bu ylizden hiikiimet pazarlar1 ¢ok biiyiik is hacmine sahiptirler, zira devlet pek ¢cok mal
ve hizmeti ¢ogu siirekli olmak iizere satin alma yoluna gider. Hiikiimet pazarlarinda
talep edilen mal ve hizmetlerin cins ve miktarlar1 ¢esitli devlet kuruluslarinin yerine
getirdigi toplumsal gorev ve hizmetlerle baglantili, oldugundan onlarin bu 6zelliklerini
yansitir. Cok sayida liretici ve satici isletme devlete bin bir ¢esit mal veya hizmet arz

eder.

Bu pazarlarda alimlar genellikle ihale usulii ile verilir; lilkemizde yasa geregi ihale
ile alim yapilir. Kapali zarf usulii ile verilen tekliflerden en uygun olan1 Devlet ihale
Kanunu’na gore segilir. Bazen de isler, miiteahhit isletmelere, pazarlik usulii ile
gerceklestirilen kontratlara verilir. Yasa, tiiziik ve yonetmeliklerle devlet harcamalari
belirli esas ve prosediirlere (usiillere) baglandigindan, hiikiimet birimleri ile is yaparken
biirokrasiden ve ddemelerde gecikmelerden sikayet edilir. Ancak devlet teskilatinin
savunmaya yonelik olarak ordunun alimlari isletmeler i¢in biiyiik satis imkéanlari

yaratir’.

Hiikiimet alimlarinda kamu harcamalarint ve biit¢e aciklarim1 azaltmak igin
kaliteden ziyade fiyata Onem verilir. Ancak gerektiginde bir isin yiiksek fiyat

Onerenlerden birine de verilmesi miimkiindiir. Bagbakanlik, bakanliklar, yerel idareler

> Mucuk, Ismet, (2001) Pazarlama ilkeleri, Tiirkmen Kitapevi, 13. Bask, Istanbul, s. 85.
76 Mucuk, a.g.e., s. 83-84.
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ve iniversiteler, vakif hastaneleri gibi kurumlardan olusan hiikiimet pazarinin 6zelligi

ve potansiyeli birgok isletmeyi bu pazar igin 6zel bir érgiitlenmeye yoneltmistir’’.

Ekonomik olmayan kriterler ayn1 zamanda hiikiimet alimlarinda biiyiiyen bir rol
oynamaktadir. Hiikiimet alicilar1 favori yapmak i¢in alimlarinda sanayisi gelismemis
firmalar1 ve alanlar, kii¢lik isletmeleri, azinliklarin sahip oldugu sirketleri, yaristan, yas
ve cinsiyet ayrimindan kaginan firmalar1 davet ederler. Saticilar hiikiimet piyasalarina

girme karar1 alirken bu faktorleri géz onilinde bulundurmak zorundadir.

Hiikiimetlere satig yapan bircok firma bir dizi sebepten dolay1 pazarlama odakli
olmamislardir. Toplam hiikiimet harcamalari bu piyasayr gelistirmek icin yapilan
pazarlama ¢abalarindan ziyade secilmis devlet memurlarinca belirlenmektedir. Hiikiimet
alimi fiyata ve maliyetleri diisiirmek i¢in tedarikgilerin teknolojiye yatirim yapmalarina
dikkat ¢eker. Uriin karakteristiklerinin dikkatlice acikca belirtildigi durumlarda iiriin
ayrimi bir pazarlama faktorii degildir. Ne reklam nede kisisel satis ¢abalari bir agik

indirim tipi ihalede kazanan teklif i¢indedir’®.

2.1.3.4. Kurumsal Pazarlar

Kar, pazar payr veya yatirimin getiri orani gibi, normal olarak is diinyasinin
ulagsmak istedigi ve pesinden kostugu amaclarla ilgisi olmayan Orgiitler, kurumsal
pazarlart olustururlar. Kisaca kar amaci glitmeyen kurum ve kuruluslar bu pazarin satin
alma karar birimleri veya alicilaridir. Kizilay, vakiflar idaresi, miizeler, yardim

kuruluslari, ¢esitli vakiflar, sendikalar, dernekler vb. 6rnek olarak say11abilir79.

2.1.4. Tiiketici Pazarlanr

Tiiketici pazarlari, kendi tiiketim ihtiyaglari icin meta ve hizmet alan tiim bireylerin

ve hane halkinin olusturdugu piyasalara verilen isimdir. Bir lilkede yasayan her birey,

7 Karafakioglu, a.g.e., s. 108.
78 Kottler, Armstrong, a.g.e., Tenth Editions. s. 231.
7 Mucuk, a.g.e., s. 84.
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hayatin1 idame ettirmek i¢cin mal ve hizmet talep eden kisi konumunda oldugu i¢in,
tilkketici pazarinin da dogal birer {iyesidir. Bu sebepten otiirii her bir bireyin tiiketici

davranisi, piyasanin yapisini anlamak i¢in dnemlidir.

Tiiketici davranigi, tliketicinin satin alma kararimi verirken kullandigi yontemleri,
mal veya hizmetlere karsi igsel veya digsal faktorlerle olusturdugu tutumlari, mal veya
hizmeti secme ve kullanma 6zelliklerini kapsamaktadir. Tanim icinde belirtildigi gibi,
tiikketici faaliyetleri zihinsel, duygusal ve fiziksel niteliklerde olabilir. Tiiketici davranisi,
tilkketicilerin zaman, enerji ve para gibi kisitli kaynaklarini tiiketime yonelik olarak nasil

kullandigin1 incelemeye calisir®.

Tiiketiciler, birbirlerini karsilikli olarak etkileyen bilingli ve bilingalt1 giiglerle
hareket ederler. Tiiketicilerin karar verme ve satin alma davranislari, bilingli diisiinceler
her ne kadar ayn1 derecede dnemli olsa da bilingalt1 duygulari ve diisiinceleri tarafindan
yonetilir. Bu bilingalt1 giigler; siirekli degisen animsamalari, metaforlari, imgeleri,
hisleri, karar ve davraniglar karmasik bicimlerde sekillendirerek birbirleriyle etkilesen

hikayeleri kapsar.”®'

Tiketici davranislarin aciklamak i¢in One siiriilen biitiin modellerin ve
yaklagimlarin ortak noktasi, tiiketicilere etki eden degiskenlerin gruplandirilmasidir. Bu

degiskenler ya da etmenler;

e 1I¢ degiskenler ya da psikolojik etkiler olarak tanimlanan etmenler: Bu grupta
davranisin temelini olusturan 6grenme, giidiilenme, algilama, kisilik, tutum gibi
konular yer almaktadir.

e Dis degiskenler ya da sosyo-kiiltiirel belirleyiciler denilen etmenler:
Toplumsal gruplar, aile, sosyal sinir, kiiltiir, alt kiiltiir, kisisel etkiler gibi konular1

igerir.

80 Baris, Giilfidan, Odabasi, Yavuz; 2005; a.g.e.; 5.29
81 Zaltman,Gerald, 2003, Tiiketici Nasil Diisiiniir?, Tiirkcesi: A. Semih Kog, Istanbul: MediaCat Kitaplar, s.42.
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e Demografik degiskenler: Bu gruba yas, cinsiyet, egitim durumu, gelir, egitim,
meslek ve cografik yerlesim gibi unsurlar dahildir. “Bir iilkenin niifusu;
tiiketiciler, pazarin hacmi ve biiyiikliigii hakkinda genel bir bilgi verir.”*
Niifusun toplam miktari, dagilimi, kentlesme, cinsiyet, gelir gibi unsurlar
tilkketiciler tarafindan tiiketilecek toplam iiriin ya da hizmet diizeyinin
belirlenmesine olanak saglamaktadir.

e Pazarlama cabalarmin etkileri olarak tanimlanan etmenler: Satin alma karar
stirecinin kendisi bu gruptaki cabalar1 dogrudan etkilemektedir. Genelde, bu
etkiler pazarlama yoneticilerinin kontrolii altindadir.

e Durumsal etkiler olarak adlandirilan etmenler: Fiziksel ortam, zaman, satin

alma nedeni, duygusal ve finansal durum bu etkilere 6rnek olarak verilebilir

“Gruplandirilan bu bes degisken, tiiketicinin satin alma karar siirecine etki eder ve
onun belirli bir davranis bigimi gdstermesine neden olur. Isletmeler igin ise, bu
degiskenler, pazarlarin1 bolimlendirme, boliimler arasindan hedef pazar bdliimlerini
secme ve secgilen pazarlar i¢in uygun pazarlama karmasi gelistirme eylemlerini

planlamak ve yiiriitmek i¢in bilgi saglayic1 kaynaklardir®.

2.1.5. Orgiitsel Pazarlarin Ozellikleri ve Tiiketici Pazarlar ile Arasindaki

Farkhhiklar

Orgiitsel Pazarlar (siklikla endiistriyel pazarlar veya iiretici pazarlari olarak
adlandirilan pazarlar) toplamda tiiketici piyasalarmin iki kati biiyiikliiktedir. Bu
piyasalar hane halkinin satin aldig1 otomobil, bilgisayar, ofis malzemesi, kirtasiye,
ulastirma hizmetleri, yiyecek ve mobilya gibi mal ve hizmetleri satin alir. Dolayisiyla
bu tip piyasalara yapilan pazarlama faaliyetleri sadece satin almaya konu olan mala gore
degil aym1 zamanda miisteriye ve kullanilan satin alma siireclerine gore de

degisebilmektedir™.

gzDurmaz, Mustafa, Tiiketici Davranislari, 2007, Izmir, Ege Universitesi Fakiiltesi Yaymlari,No:4 , s.44.
8 vyavuz Odabasi ve Giilfidan Baris, a.g.e., 5.48-49.
84 Boyd Jr., Walker Jr., a.g.e., s. 146.
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Orgiitsel alicilar, kisisel veya ailevi ihtiyaglar1 icin alim yapan nihai tiiketicilerden
farkl1 olduklar1 gibi, kismen ve degisik diizeylerde olmak {iizere birbirlerinden de
farklhidirlar. Dogal olarak bunlarin hayli organize olmus, orgiitlenmis tiikketim birimleri

veya alicilar olarak nihai tiiketicilerden farkliliklari cok daha biiyiik boyutlardadir®

2.1.5.1. Satin Alma Biriminin Dogas1

Tiiketici pazarlart ile karsilastiracak olursak, bir Orgiitsel satin alma daha fazla
aliciy1 ve daha profesyonel satin almayi igerir. Orgiitsel satin alma siklikla, is hayatini
daha iyi nasil satin alinir1 6grenerek gegiren egitilmis satin alma ajanlari tarafindan
yapilir. Daha karmasik olan bu satin almada karar verme siirecine birka¢ uygun insanin
katilim gostermesidir. Satin alma komiteleri teknik uzmanlar ve biiyiik(ana) tirlinlerin
aliminda yer alan tepe yoneticilerinden olusur. Organizasyonun piyasa oyunculari bu
yiizden, iyi egitimli satin almacilarla diyalogda olacak iyi egitimli satis personeli

olmalidir.

2.1.5.2. Pazar Yapisi ve Talep

Orgiitsel saticilar normal olarak tiiketici piyasasi saticilarindan daha az ancak daha
genis bir alict kitlesi ile ugrasir. Ornegin, Good Year son kullaniciya yenileme lastigi
satmak istedigi zaman mevcut 112 milyon Amerikan araba kullanicis1 onun potansiyel
piyasasini olusturur ama Good Year’in kaderi, otomotiv lretici olan bir ya da iki
firmadan alacag siparislere baglidir. Cok biiyiik orgiitsel piyasalarda bile birkag¢ alici

satin almanin biiyiik boliimiinii yapmaktadir.

Orgiitsel talep tiirev taleptir. Tiiketici iiriinlerine olan talepten ileri gelir. General
Motors c¢elik alir, ¢linkii tiiketiciler araba satin alirlar. Eger arabaya olan tiiketici talebi
diiserse gelige ve araba iretiminde kullanilan diger malzemelere duyulan talepte bu
yiizden azalabilir. Bu nedenle endiistriyel saticilar, endiistriyel talebi arttirmak igin
iriinlerini zaman zaman direkt olarak sunarlar. Birgok Orgiitsel piyasa esnek olmayan

talebe sahiptir. Bunun anlami bir¢ok endiistriyel iiriiniin toplam talebinin, 6zellikle kisa

8 Mucuk, a.g.e., s. 81.
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zamanl fiyat degisikliklerinden etkilenmeyecegidir. Deri fiyatlarindaki bir diisiis,
tilkketicilerin ayakkabiya olan talepleri artmadik¢a iireticileri daha fazla deri almaya

yoneltmez.

Sonug olarak, orgiitsel pazarlar daha fazla dalgali talebe sahiptir. Bir¢ok endiistriyel
iriine ve hizmete olan talep, tiiketim {irlinlerine olan talepten daha fazla, daha g¢abuk
degisme egilimindedir. Tiketici talebinde meydana gelen kiigiik bir yiizde artisi,
endiistriyel talepte biiyiik miktarda bir artisa neden olabilir. Bazen tiiketici talebindeki
%10’luk bir artis bir sonraki donem endiistriyel talepte %200 kadar bir artisa neden
olabilir.

Tablo 2.1. — Orgiitsel Pazarlar ve Tiiketici Piyasalar1 Arasindaki Farkhhklar

Talep Karakteristikleri

Endiistriyel {iriin ve hizmetlere olan talep;

1. Tiiketici {irlin ve hizmetlerine olan talebin bir tiirevidir

2. Esnek olmayan bir talep yapisina sahiptir. Kisa vadedeki fiyat degisiklikleri
talebi giliclii bir sekilde etkilemez

3. Diizensiz bir talep s6z konusudur. Tiiketici talebindeki kii¢iik artislar iiretim
icin gerekli {irliniin talebini gii¢lii oranda etkileyebilir.

4. Konjiinktiireldir.

Piyasa Demografisi

Orgiitsel ve tiiketici piyasasindaki alicilar1 karsilastirirsak;

1. Sayica daha azdir.

2. Daha biiytiktiir.

3. Cografik olarak yogunlasmislardir.

4. Spesifikasyonlara gore almaya daha yatkindirlar.

Alici Satiex Iliskileri

Orgiitsel piyasalar tiiketici piyasalari ile karsilastirildiginda asagidakilere gore
karakterize edilmektedir.

1. Yazili prosediirleri takip eden profesyonel satin alma uzmanlar1 kullanir.

2. Daha yakin ve sicak alici-saticr iligkileri soz konusudur.

3. Satin almaya etki eden birden ¢ok faktoriin varligi s6z konusudur.

Kaynak: Harper W. Boyd Jr., Orwille C. Walker Jr., Marketing Management, “A Strategic Approach”, Irwin,
Boston, 1990, s. 147.
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2.1.5.3. Karar Tipleri ve Karar Siireci

Orgiitsel satin almacilar genelde nihai tiiketicilere gore daha karmasik satin alma
kararlar1 ile karst karsiya kalirlar. Satin almalar siklikla biiyiik toplamli paralari,
karmagik, teknik ve ekonomik bakis agilarini ve satin alma organizasyonu icindeki fakl
seviyelerde bulunan bir¢ok insan arasindaki etkilesimi icerir. Ciinkii satin almalar daha
karmagik oldugundan orgiitsel alicilarin karar vermeleri daha uzunca zaman alabilir. Bu
yiizden biiyiik bilgisayar sistemlerinin satin almalar1 milyonlarca dolari, binlerce teknik
detay, alt kademeden tepe yonetimine kadar diizinelerce insani ve birka¢ ay1 veya bir

yildan daha fazla bir zamani icermektedir.

Orgiitsel satin alma, tiiketicilerin satin alma siireclerine nazaran daha resmi olma
egilimindedir. Biiylik orgiitsel satin almalar genellikle detayli iiriin spesifikasyonlari,
yazili siparis emirleri, dikkatli yapilan tedarik¢i arastirmalart ve resmi onaylar ister.
Belki de satin alma siireci detayli olarak okunmalidir. Sonug olarak orgiitsel satin alma
siireci icinde saticilar ve alicilar siklikla birbirlerine daha baghdir. Tiiketici
piyasalarindaki saticilar miisterilerine uzak mesafede dururlar ama Orgiitsel
piyasalardaki saticilar, miisterilerinin problemlerini tanimlamada, satin alma siirecinin
her asamasinda, satis sonrasi operasyonlarda destek olmak ve ¢6ziim bulmak amaciyla
miisterileri ile yakin calisirlar. Tekliflerini bireysel miisteri ihtiyaclarina uyarlarlar.
Yakin gelecekte satig, alicilarin mal ve hizmet ihtiyacim1 aninda karsilayabilecek
tedarikcilere kayacaktir. Ancak Orgiitsel saticilar miisterileri ile uzun siireli yakin
iligkiler kurmak zorundadir. Uzun zamanda satis, miisterinin gelecekte dogacak
ihtiyaglarini karsilamay1 diisiinen ve mevcut ihtiyaglar1 karsilayan ve onlarla bitmeyen

iliskiler kuran firmalarda kalacaktir™.

2.1.5.4. Orgiitsel Pazarlarin Diger Ozellikleri
Dogrudan Satin Alma;
Endiistriyel pazarlar1 olusturan isletmeler gereksinme duyduklar girdileri ¢ogu
zaman “dogrudan satin alma yontemi” (otomatik siparis yontemi de denilir) ile satin

alirlar. Ornegin Renault iirettigi otomobillerde kullanacag jantlar1 belirli bir imalatgidan

86 Kottler, Armstrong, a.g.e.,, Seventh Edition, s. 169-172
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satin aliyorsa ve bu firmadan da kalite, fiyat, 6deme kosullar1 gibi konularda memnun
ise, stoktaki jantlarin sayisi azalinca yeni bir firma aramaz, hemen bu isletmeyi arayarak

. C e . 87
Sipari§ini verir .

Direkt satin almanin diger bir boyutu da orgiitsel alicilarin 6zellikle teknik olarak
karmagik ve pahali olan {irlinlerin satin aliminda aracilardan ziyade iireticilerden direkt
almalaridir. Ornegin, Ryder her yil farkli sekil ve biiyiikliikte binlerce kamyon satin alir.
Bunlarin bazilarim1 kendi yiiklerini tasimak icin bazilarmi da farkli firmalara kendi
tasimacilik islerini yapabilecekleri filolar1 kurmalar1 ic¢in kiralarlar. Ryder GMC
kamyon alacagi zaman bunlart bir GMC kamyon bayisinden satin almaktan ziyade,
GMC’ den direkt satin alir. Benzer olarak Amerikan Havayollar1 ugaklar1 Boeing’ ten;
Kroger, paketleme iirlinlerini Procter and Gamble’dan, Amerikan Hiikiimeti kisisel

bilgisayarlari direkt IBM” den alirlar.

Karsiliklilik;

Orgiitsel alicilar siklikla kendi iiriinlerinden satin alan (kendi miisterisi olan)
tedarikgileri secerler. Kendi kagitlarin1 kullanan bir kimyasal firmadan iiriin aliyor
olmak, kagit iretimi yapan bir sirket i¢in karsilikliliga bir 6rnek olabilir. Amerika
Birlesik Devletleri’'nde Federal Ticaret Komisyonu ve Adalet departmani adil olmayan
rekabetin s6z konusu oldugu durumlarda karsiliklilig1 yasaklar. Bir alict bir sey sattigi
tedarikgiyi segebilir ancak, bu tedarik¢iden alinan fiyatlarin rekabetci ayn1 zamanda da

tirtin ve hizmetlerin kalitesi oldugunu gosterebilmelidir.

Kiralama;

Orgiitsel alicilar artan bir sekilde tamamiyla satin alma yerine kiralama
yapmaktadir. Amerikan sirketlerinin her yil baski malzemelerinden helikoptere, ofis
malzemelerinden offshore donanimlarina kadar 122 milyar dolar1 asan malzemeyi
kiralama yolunu secerler. Kiralama yapanin bazi vergi kazanglari, en iyi hizmeti elde

etme, saticilarin en son iriinlerini elde etme ve daha fazla mevcut kapital imkani

8 Karafakioglu, a.g.e., s. 105.
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saglamasi gibi bir¢ok avantaji vardir. Kiralayan siklikla daha fazla net gelir ve tam satin

alma imkan1 olmayan miisterisine satis yapma sans ile kiralama islemini sonlandrir®®.

2.1.6. Orgiitsel Pazarlarla Tiiketici Pazarlar Arasindaki Benzerlikler

A)Orgiitsel pazarlama ve tiiketici pazarlamasi asagidaki ortak amaglar1 kapsamaktadir.

e Karli bir faaliyette bulunmak

e Piyasa payini arttirmak veya en azindan mevcut piyasa payimi korumak

e Faaliyetlerinde harcadiklari tiim giderlerden etkinlik saglamak

e  Mevcut miisterileri korumak ve yeni miisteriler kazanmak amaciyla tutundurma

faaliyetlerini ve reklam programlarini geligtirmek

e  Miisterilerin ihtiyag ve isteklerine uygun mallarin pazarlanmasini saglamak

e Pazarlama faaliyetlerini etkileyecek benzer veya ayni tiirdeki mallarin

gelistirilmesine hazirlikli olmak

e lyi bir iiretici olarak marka imajin1 korumaktir.

B) Mal farkliliklarinin olmadig1 yerde pazarda benzer satin alma giidiileri ve satin
almayi tesvik eden unsurlar bulunmaktadir,

e Aliskanliklar ve satin alma aligkanliklarinin degisimini engelleyen genel kabul
gormiis faktorler hem orgilitsel hem tiiketici pazarlarinda esit oneme sahip
olmaktadir.

e Her iki pazarda saticinin karakteri 6nemli sayilmaktadir

C) Hem orgiitsel hem tiiketici pazarinda sdzlesme yapilmasi belirgin bir 6zellik olarak
karsimiza ¢ikmaktadir,

D) lyi organize edilmis ve iyi yetismis satin alma gruplari hem tiiketici pazarindaki
miisteriler hem de orglitsel pazardaki miisteriler arasinda bulunmaktadir,

E) Hem orgiitsel hem de tiiketici pazarinin incelenmesinde iireticiler gerekli bilgileri

sats ve iiretim kayitlarindan saglayabilmektedir®”.

88 Kottler, Armstrong, a.g.e. , Seventh Edition, s. 172.

89 R. Holloway, R. Hancock; The Environment of Marketing Behavior; John, Willey and Sons Inc; New York;
1967; s .176-179°dan aktaran Hiiseyin Sabri Kurtuldu (1994) Orgiitsel Satin Alma Siireci ve Araci
Isletmelerin Satin Almada Géz Oniinde Bulundurduklari Faktérler : Trabzon Ornegi, Basilmamis Yiiksek
Lisans Tezi, Trabzon: Karadeniz Teknik Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, s. 10-11.
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2.1.7. Orgiitsel Pazarlarin Satin Alma Amaclari ve Kriterleri

Bir tiiketici, mal ya da markanin fiyati, islevi ve bi¢imine kars1 kayitsiz kalarak
baska o6zelliklerine 6nem verebilir. Ama Orgiitsel pazarda yer alan {iretici bir isletme
alicis1, maldan beklenen temel yararlar1 bir kenara iterek, kendi siibjektif tercihlerine
gore hareket edemez. Alici belirli bir maliyet karsiliginda en iyi isi gorecek ya da en
biliyliik fayday1 saglayacak mali satin almak isteyecektir. Bundan &tiirii de iiretici
pazarindaki mallar, belirli kisilerin 6zel ihtiyaglarim1 karsilamak icin degil, iiretim
siirecine en biiyiilk yarart saglamak ve Tlretim sorununu c¢dzmek igin yapilip

satilmaktadirlar’®.

Orgiitler iiriin ve hizmetleri bir ana sebepten otiirii satin alir ki bu da firma
amaclarina ulasmada yardimc1 olmaktir. isletmeler icin satin alma amaci genellikle
maliyetleri diislirtirken veya geliri arttirirken kar1 da arttirmaktir. Southland sirketinin
yeni bir envanter yonetimi sistemi satin almasi, Seven-Eleven magazalarinda satilan
iriinlerinin taze kalmasini ve talep edilen zamanda rafta olmasini saglamak amaciyladir.
Ayrica Nissan sirketinin de reklam ajansini degistirmesi, kendisine daha fazla otomobil
satist getirecek ve dolayisiyla karliligint arttiracak reklam kampanyalari yapmak
istemesindedir. Yonetim kararlarindaki etkinligini arttirmak isteyen bir sirket ise verileri
islemek i¢in kullanmak {izere gelismis bilgisayarlar satin alabilir. Kar amaci giitmeyen
kuruluglar ve hiikiimet kuruluslarinin satin alma amaglart ise; hizmet ettikleri grubun
ihtiyaglarini karsilamaktir. Bu yiizden bir hastane, hastalarina daha iyi hizmet vermek

T ceq . . 91
icin ileri teknoloji bir tan1 cihazini satin alir.

Orgiitsel miisterinin olagan satin alma davranisi ve modeli, fiyat: minimize edicidir.
Ozellikle homojen ve farklilagtirilmamis mallarda, arz problem teskil etmiyorsa bu
modelin tatbiki miimkiin olabilir. Diger sartlarin veri olmasi halinde fiyat objektif bir
kriterdir. Bununla beraber, fiyat-kalite esitlikleri halinde uygun kaynaklar arasindan
kaliteli hizmet(zamaninda teslim, iyi bir servis ve garantisi, otomatik siparis, egitici

hizmetler, ihtiyaca uyum esnekligi, cok amaclhlik, bagka mal ve hizmetler ile

% fslamoglu, A. Hamdi (2002), Pazarlama ilkeleri, Beta Yayinlari, 2. Baski, Istanbul, s. 135.
°! Berkowitz ve digerleri, a.g.e., s. 185.
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kullanilabilirligi ve uyumu v.b. satict kaynaginin se¢imini ve orgiitsel miisterinin satin
alma politikasin1  nispeten etkileyebilecektir. Nitekim Japonya’da otomotiv
endiistrisinin, yan sanayi ile minimum(1-2 giinliikk) stok seviyesi ile calistig1
bilinmektedir. Boylesi bir durum ¢alisma sermayesi ve stoklama ihtiyacini azaltmakta

ve her iki taraf i¢in gelecegi giivenli bir tablo yaratmaktadir’>.

Bir satin alma siireci igerisinde satin alan Orgiit potansiyel tedarik¢iyi ve sattigi
{iriinii temel satin alma kriterlerine gére agirliklandirmaldir. Orgiitsel satin alma
kriterleri tedarik¢inin {irtin ve hizmetlerinin objektif 6znitelikleri ve tedarik¢inin kendi

yeterliligidir. Genel olarak en gok kullanilan 7 kriter soyledir”.

e Fiyat

e Uriinde beklenen kalite ve spesifikasyonlari karsilayabilme

e Istenen teslim zamanim karsilayabilme

e Teknik yeterlilik

e QGaranti ve zay1f performans durumlarinda hak iddia edebilme
e Gecmis kontratlardaki performans

e Uretim faaliyetleri ve kapasite

Bu kriterleri karsilayan veya asan tedarik¢iler miisteriye deger yaratir. Birgok
orgiitsel alict satin alma kriterlerini muhtemel tedarikgileri ile haberleserek belirledigi
spesifikasyonlarla degistirmektedir. Tersine Pazarlama adi verilen bu uygulama orgiitsel
alicilarin  ve misterilerinin ihtiyaglarina uyan mal, hizmet ve tedarikgilerin
yeterliliklerini sekillendiren iligkiler kurmaya yonelik Orgiitsel alicilarca yapilan
maksatli cabalari igerir. Diinyada devam eden tersine pazarlama modeline bir 6rnek
Harley Davidson modelidir. Harley Davidson, uzun zamanl iliskilerinin oldugu
tedarikgilerinden bile {iretim kalitelerini arttiric1 ¢abalarina yonelik yazili bir plan ister;

bu plan1 tedarik¢ilerinin hedeflerine erisip erisemedigini gozlemlemek i¢in kullanir.

92 Karabulut, Muhittin,(1989) Tiiketici Davraniglar1 Pazarlama Yeniliklerinin Kabulii ve Yayilisi, Dizgi
Baski, 3. Bask, Istanbul, s. 239.
% Berkowitz ve digerleri, a.g.e., s. 186.
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2.2. ORGUTSEL PAZARLAR

“Endiistriyel” ya da “Uretici veya Is Pazar1”, “Sanayi Pazar”, “Sanayi
Satislar1 Pazari, “Toplu Pazarlar” baskalarina satilan, kiralanan veya tedarik edilen
iirtin ve hizmetlerin tiretim siireci i¢ine giren iiriin ve hizmetleri (endiistriyel mal veya

tiretici mallar1) alan tiim birey ve orgiitlerdir.

Tiiketicilere yapilan satiglarla karsilastirildiginda, endiistriyel alicilara yapilan
satiglarda daha ¢ok sayida madde ve biiyiik parasal islemler s6z konusudur. Endiistriyel
tiretim ve dagitim siirecindeki her {iye son tiikketim malinin {iretim ve dagitimini
gerceklestirmek igin ayr1 ayr1 bircok mal ve hizmet satin alma durumundadir. Ornegin,
hurda malzemelerinden sivi ¢elik iireten elektrikli ark ocaklari, bu iiretim i¢in hurda,
stinger, demir, 6n rediiklenmis cevher alirlar. Bu hammaddeleri yine satin aldiklar1 veya
tirettikleri elektrik ile eritirler. Bunlardan kiitiik, yuvarlak demir, hafif profil, tel, ¢elik
iriin v.b. mamulleri iretirler. Bu iiriinlerin biiyilk ¢ogunlugunu insaat sektoriine,
makine, imalat ve tasit araclari endiistrisine satarlar. Gerek ark ocaklarinin gerekse diger
entegre demir celik tesislerinin iiretimleri, 6rnegin, hadde ve ¢elikhane tesisleri yapan,
kreyn, sondaj kulesi, metaliirji, hidrolik, termik santral, su aritma, celik konstriiksiyon
tesisleri ve otomotiv sanayilerine satilir. Tasit araclar1 endiistrisi ve isletmeleri, 6rnegin,
TOFAS otomobil iiretiminde bu girdiler yaninda ylizlerce baska girdiden yararlanir.
Ayni islem yogunlugu ve satin alimlar, derisi i¢cin hayvan alimdan-hatta onlarin
yemlerinden v.b.- baslayarak bir ¢ift ayakkabinin iiretimi icin de gegerlidir. Yine,
ornegin, ipragaz firmast LPG satislarinda biiyiik sanayi tiiplerini toplu isyerlerine,
lokantalara, fabrikalara, sanayilere, vb. Ozel sanayi satis araglari ile satmaktadir.
Digitiirk agisindan toplu sekilde mag seyredilen yerlerin aboneligi de bir endiistriyel

. 4
pazar ifade eder.”

94 Tek, a.g.e., s. 229.
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2.2.1. Orgiitsel Pazarlarin Ozellikleri

Endiistriyel pazarlarin, alimlarin ve alicilarin asagida aciklanan 6zellikleri tiikketim

mallar1 pazarlarinin 6zelliklerinin tersidir.

1. Endiistriyel iirlin pazarlamacilari tiikketim mali pazarlayanlara gore daha az sayida

alici ile muhatap olurlar. Az sayida alici, alimlarin biiytik bir boliimiinii gerceklestirir.

2. Endiistriyel alicilarin ( fabrikalar, toptancilar, vb.) biiylik bir boliimii az sayida
cografi bir bolge ve sehirde yigilmislardir. Ureticilerin bdyle yogunlasmasi, ziyaretleri,
temaslar1 kolaylastirir ve dolayisiyla onlara yapilan satislarin maliyetini diisiiriir. Bunlar
endiistriyel pazarlama icin Onemli hedeflerdir. Tiirkiye son on yilda biiyiik
perakendecilik ve magazacilik atagina girince, araci kesiminde, 6zellikle toptancilarda,
yatay biitiinlesmeler fiziksel olarak da kendini gostermis ve birgok yeni tesisler
kurulmustur. Ornegin, toptanci carsilari ISTOC, ( Istanbul Toptancilar Carsis),
perakendeci ¢arsilart ( PERPA) siteleri, Organize Sanayi Siteleri, toplu carsilar v.b.

3. Endiistriyel {irlinlere olan talep, tiikketim mallarina olan son talepten tiiretilmis
olup, “Tiiretilmis”, “Miistak” veya “Derive” talep denilir. Ornegin, teneke kutu
konserve yiyecekler; yuvarlak demir-konut; yassi1 demir/celik iiriinleri makine imalat,
otomotiv, ev ve biiro esyalari, boru ve profil sanayi, teneke iireticileri, elektrikli tiretim
araglar1 v.b. Ambalaj basan matbaaya olan talep de tiiretilmis taleptir. Orgiitler
miisterinin talebini karsilamak i¢in iirlin ve hizmetlerin iiretiminde dogrudan ya da
dolayli olarak kullanmak iizere {irlinleri satin alirlar. Bu nedenle 6rgiitsel iirlin talebi,
tiiketici iiriin talebinden tiiretilmistir. Ornegin, tiiketiciler kursun kalem satin almaya
devam ettigi siirece, kalem iiretmek tizere grafit ve ahsap ic¢in endiistriyel bir talep
olacaktir. Eger kalemler i¢in tiiketici talebi olmazsa, kalem tiretmek icin grafit ve ahsap
talebi de olmayacaktlrgs. Pazarlamacilar 6zel bir pazarlama ¢abasinin basarisinin sadece
kendi c¢aligmalarina bagli olmadiginin, ayni zamanda bunun miisterilerinin;

misterilerinden de etkilenebileceginin farkinda olmalidir. Bdylece, eger bir

% Skinner, a.g.e., s. 195.
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pazarlamaci, tiiketicilerin talep gostermeyecegi bir iiriin oldugunu belirlerse farkli bir

Pazar hedeflemek isteyebilir’®.

4. Bircok endiistriyel {iriin ve hizmet i¢in toplam talebin fiyat esnekligi, tiiketim
mallarinin tersine, diisiiktiir. Baska bir deyisle, toplam talep, fiyat degisikliklerinden
ozellikle artisindan  etkilenmez. Ureticiler, imalat yontemlerinde degisiklik
yapamayacaklari igin kisa donemde talep esnekligi daha da serttir. Ornegin, bir oto
firmas1 1997 yili i¢in 100.000 adet otomobil iiretim planlamissa Eregli Demir
Celik’ten alinan ¢elige zam olsa bile bir anda iiretimi kisamaz, ¢iinkii baglantilarini
kurmustur. Uretimi kesmeye kalkigmasi issizlik ve baska sorunlar dogurur. Ayrica, s6z
konusu iirlinlin toplam maliyeti i¢inde diisiik bir yiizdesi olan endiistriyel {riinlerin
talebi de serttir. Ornegin, bir otomobilin i¢ lamba {initesinin (ampul, diigme, v.b.) veya
sinyal ampullerinin fiyatinin artmasi bunlarin talep diizeyini zor etkiler. Buna karsin,
imalat¢ilar hangi tedarik kaynagindan alacaklari konusunda “Fiyat” degiskeninden

yararlanirlar.

5. Endiistriyel iiriin ve hizmetlere olan talep genellikle tiiketim mallarina olan
talepten daha oynak veya dalgalidir. Ozellikle yeni tesis ve ekipman talebi ¢ok
dalgalidir. Bu durum ekonomideki harcamalardaki bir artisin denge milli gelirinde daha
biiylik bir artis meydana getirmesi olarak tanimlanan “Carpan (Multiplier)” etkisi
gibidir. Buna karsilik “Hizlandiran” (Accelarator) da ayni etkiyi yapmaktadir.
Hizlandiran, toplam tliketim mallar1 talebindeki degismelerin, yatirim(sermaye, teghizat
v.b.) mallan tlizerindeki etkisidir. Yani belli bir tiikketim malindaki degismenin yatirim
mal1 talebini, hangi yonle ve oranla etkileyecegini ifade eder. Bazi ddnemlerde,
tilketiciler gelecekte fiyatlarin daha da ylikselebilecegi endisesine kapilabilirler.
Ureticiler de gelecekte kredilerin kisitlanabilecegi haberini duyabilirler. Biitiin bunlar
yatirimlari uyararak kiimiilatif etkilere yol acan baslica faktorlerdir. Ureticiler artan yeni
talebi karsilayabilmek i¢in iiretim kapasitelerini genisletmek isteyeceklerdir. Bu tiir

yatirimlara “Uyarilmis Yatirnmlar” denilmektedir.

% Kinnear, Bernhardt ve Krentler, a.g.e., s. 219.
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6. Endiistriyel {irtinler profesyonel olarak yetistirilmis satin alma gorevlileri
tarafindan satin alinirlar. Alim konusu ne kadar karisiksa, alim kararina katilanlarin
sayist da o kadar ¢ok olur. Ozellikle 6nemli iiriinler icin teknik uzmanlar(miihendisler
v.b.) ve yliksek yoneticilerden olusan satin alma komiteleri olusturulur. Dolayisiyla
endistriyel {irlin pazarlamacilart 1iyi yetistirilmis satis temsilcileri kullanmak

durumundadirlar. Endiistriyel tutundurma faaliyetlerinin temeli kisisel satisa dayanir.

7. Endistriyel alimlar dogrudandir. Bu alicilarda 6zellikle pahali ve teknik
bakimdan karmagik iirlinleri dogrudan {ireticisinden satin almaya calisirlar. Kuskusuz

karmasik olmayanlar1 da aracisiz almayi tercih ederler.

8. Endiistriyel pazarlarda “Karsihklh Aligveris” yani ”sen benden sunu al, bende

senden onu alayim” ilkesi vardir.

9. Endiistriyel pazarlamada Leasing (Kiralama) yontemi yaygin olarak
kullanilmaktadir. Ozellikle, bilgisayar, ambalaj, agir insaat makineleri, kamyonlar, is
makineleri, takim tezgahlari, satis giiciiniin kullanacagi otomobiller, v.b. Bu tiir oto

alimlarina “Filo Alim1” denilmektedir.

10. Endiistriyel mal alimlarn tiikketim mallarina oranla daha az siklikla

yapilmaktadir”’.

2.2.2. Orgiitsel Alicilarin Satin Alma Yontemleri

Bireysel tiiketiciler gibi orgiitsel alicilar da satin alma kararlarin1 verirken birgok
asamadan gecer ve ¢esitli psikolojik siireclerden etkilenirler. Bununla birlikte orgiitler,

satin almaya iliskin kararlarin1 verirken daha resmi analitik ve sistematiktirler.

Orgiitsel satin alma davranisi iiriin ve hizmetler i¢in bir satin alma grubu tarafindan

ihtiyacin olusturuldugu, belirlendigi, degerlendirildigi ve alternatif {iriin ve tedarikgiler

7 Tek, a.g.e., s. 230-231.
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arasindan se¢im yapildig1 bir karar alma stirecidir. Elbette iki tiiketici ayn1 olmadig1 gibi
ayn1 Orgilit ve endiistriler benzer uygulama ve prosediirlere sahip degildirler. Bazi
orgiitler daha fazla asama olusturmalarina ve digerleri daha basit siirecler
kullanmalarina ragmen, bir Orgiite hizmet eden pazarlamacilar sadece satin alma

siirecini degil, miisterilerinin satin almalarin nasil yaptiklarmi da anlamalidirlar”™.

Muhtelif cins satin alma yontemlerini birbirinden su sekilde ayirmak miimkiindiir.”

1. Piyasa durumuna gore satin alma: Bu yonteme gore satin almada esas,
isletmenin saptanan ihtiyaclari olmakla beraber, piyasa devamli bir sekilde arastirilir ve
fiyatlarin uygun bulundugu zamanlarda satin almalar yapilir. Yani isletme ihtiyaci
oldugu anda satin almayacak, 6rnegin yillik ihtiyaclar saptandiktan sonra satin almalar
piyasa durumuna gore yapilacaktir.

2. Intiyaca gore satin alma: Her cins madde ve malzeme ihtiya¢ hissedildigi
zaman az miktarda satin alinir ve hi¢ stok bulundurulmaz.

3. Spekiilatif satin alma: Bu yontemde fiyatlarin diisiik bulundugu tahmin edilen
zamanlarda ihtiyagtan fazla satin alinip, ileride bunlarin bir kisminin satilmasi s6z
konusudur

4. Onceden saptanan zamanlarda satin alma: Bu yontemde, satin almalarin
zamanlar1 Onceden saptanarak fiyatlara bakilmaksizin saptanan zamanlarda satin
almalart yapilir. Endistriyel alicilarin satin alma metod veya usulleri nihai
tiiketicilerden farklilik gdsterir. Nihai tiiketiciler mallar1 tek tek inceleyerek muayene ile
satin alma yoluna giderken, endiistriyel alicilar baslica su dort usulden bir veya bir
kacini kullanirlar:

e Muayene ile satin alma

e Ornek iizerine satin alma

e Tarif lizerine satin alma

e Pazarlik yolu ile satin alma'®

%8 Bennett, a.g.e., s. 133.

99 Hatipoglu, Zeyyat, Pazarlama Yonetimi ve Stratejisi, 1986, Temel Arastirma Yayimnlari, No 8, Istanbul, s.

40.

100 W.M. Pride, O.C.Ferrell, Marketing: Concept and Strategies, Sixth Edition, Houghton-Mifflin, Boston,

1989, s. 158-160’dan aktaran Mucuk, a.g.e., 86-87
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2.2.2.1. Muayene Uzerine Satin Alma
Muayene ile satin alma standart olmayan mallarda uygulanir. Her birimi farkli olan
mallar, alicilar tarafindan muayene edilerek satin alinir.(Sanat eserleri, sebze ve

meyveler v.b.)

2.2.2.2. Ornek Uzerine Satin Alma

Ornek iizerine satin alma mallarin standartlasmas iizerine uygulanir; Mallarin
tamami1 yerine, alman kiiciik bir 6rnegin kalite Ozellikleri muayene ile belirlenir.
Endiistride tiretilen ¢esitli mamullerle, baz1 islenmis madde ve pargalarin; ayrica bugday
ve pamuk tiirli mallarin aliminda kullanilir. Bu usulde, kabul 6rneklemesi yolu ile

istatistiksel kalite kontroliinden de yararlanilir.

2.2.2.3. Tarif Uzerine Satin Alma

Tarif iizerine satin alma da, yine standartlasmis mallarin aliminda kullanilir. Malin
tamami veya Ornegini, alicinin gérmesine gerek olmadigi hallerde satici sartlar tarif ile
garanti eder ve buna dayanilarak alim yapilir. Bu usulde satin alma masraflari ¢cok az

olur.

2.2.2.4. Pazarlik Uzerine Satin Alma

Pazarlik yolu ile satin alma ise, alicinin tam olarak neye ihtiyact oldugunu
aciklamasi1 ve saticilardan tekliflerini bildirmelerini istemesi yoluyla baslayan pazarlik
usuliidiir. Saticilar tekliflerini verirler. Alict uygun buldugu teklifleri ele alip bunlarin

sahipleri ile pazarliga girer. Boylece pazarlikli kontratlarla sonuca ulasilabilir.

Pazarlik profesyonel satin almada en ¢ok ilgilenilen konulardan biridir. Pazarliklar
genellikle tamamen nesnel, mantikli ve gergeklere dayali analizlere gore
sonuclanmazlar. Isin igine iki onemli 6znel faktdr karsir: Etkileme ve ikna etme.
Etkileme, tartismaya katilan her bir kisinin gecmisteki ve su andaki is iligkilerinin ve
her bir katilimcinin sdylenmeyen istek ve korkularmin da dahil oldugu genis bir
kavramdir. Tkna etmek ise kisinin karsisindakinin onaymi alabilmek i¢in tiim tartisma
becerisini ortaya koyabilmesidir. Pazarliklar genellikle fiyat {lizerinde yogunlagsa da

belirlenmis kaliteyi saglamak, tedarik¢inin anlagsmanin sartlarina zamaninda uymasini
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saglamak ta pazarlik yapilirken g6z ardi edilmemesi gereken ayrintilardir. Bunlara ek

olarak, genellikle asagida yer alan konularda pazarliklarin igerigine dahil edilebilirler.

e Anlasmada belirlenen sartlarin {izerinde bazi kontroller yaratmak,
e Tedarik¢iyi firma ile maksimum isbirligi saglamasi konusunda ikna etmek,
e Yetenekli tedarikgilerle giivenilir ve siirekli bir iliski gelistirmek,

e En iyi ve kaliteli bir tedarikgi ile uzun dénemli bir ortaklik yaratmak

Pazarlik goriigmeleri genellikle satin alma elemani tarafindan yapildiktan sonra son

. .. . 101
karar asamasinda yoneticiden onay alinarak pazarlikta bir karara varilir .

2.2.2.5. Thale Yontemi

fhale yontemi genellikle satin alma tutarlarinin yiiksek seviyelere ulastiginda
kullanilan bir yontemdir. Bu, 6zel sektorde satin alma tutarlarina gore degisebildigi gibi
bazi devlet kuruluslarinda yapilan tim satin almalar ihale yontemi ile
gerceklesmektedir. Bazi durumlarda ise, firmalar yapilacak satin almaya tedarik¢ilerden
gelen arz talebinin ¢ok fazla olmasindan dolayr adil bir degerlendirme yapabilmek
amactyla ihale yontemine bagvurabilmektedir. Bunun nedenini ise rekabete dayali
tekliflerden kacinma biiyiik kontratlarla gizlice favori tedarikgilerle baglama gibi
durumlarla karsilasmamak olarak degerlendirebiliriz. Ihale yapilacagi genellikle yazili
bildirilerek ve ilanlar araciligi ile tedarik¢ilere duyurulur. Yapilan tekliflerin ise yazili
olarak belgelendirilmesi istenmektedir. Thalenin sonuglandirilmas: firmalarda
olusturulan ihale komisyonu tarafindan yapilmaktadir. Bu komisyonda genellikle, satin
alma yoneticisi, satin alma talebinin sahibi, genel miidiir ve/veya yonetim kurulu

baskani bulunmaktadir'®%.

2.2.2.6. internet Uzerinden Satin Alma
Internette ticaret, geleneksele gore yapi ve isleyis bakimindan ¢ok degismistir. Eski
yontemlerle yiiriitiilen tedarik, miisteri iliskileri yonetimi ve malzeme planlamasi

calismalar1 tamamen elektronik ortamda yiiriitilmeye baslanmistir. Bu gelisme

1ot Akyildiz, a.g.e., s. 96.
192 Akyildiz, a.g.e., s. 96-97
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isletmeler arasi rekabete yeni boyutlar getirmis, fiyat ve maliyetler konusuna odaklanan
isletmelerin elektronik ortamin yarattigi avantaji rekabet giiclerine yansitmalarin

saglamistir.'”

Gegen birkag yilda bilgi teknolojilerinde meydana gelen gelismeler, organizasyonel
pazarlama siireglerinin ¢ehresini degistirdi. Siklikla e- satin alma olarak adlandirilan
cevirimi¢i satin alma hizla biiyliyor. Firmalar internetteki web sitelerine ek olarak
kendilerinden diizenli olarak iiriin alan dagitic1 ve bayileri ile olan iletisimleri i¢in bir ag
olusturmuslardir. Online satin almalarin ¢ogu halka agik ve 06zel online ticaret
borsalarinda gerceklesir veya saticilarin iirlinlerini miizayedeye yolu ile satisa koydugu

ve alicilar1 davet ettigi alanlarda gergeklesmektedir.

E-satin alma alicilara yeni tedarikgilere erigim, satin alma maliyetlerini diislirme,
teslim ve siparis prosediirlerini hizlandirma imkan1 verir. Sonra pazarlamacilar Pazar
bilgilerini paylasmak, mal ve hizmetlerini satmak, miisteri destek hizmetleri saglamak
ve devam eden miisteri iliskilerini diizeltmek icin miisterileri ile baglantiya gecebilirler.
Diinyanin en biiyiik satin almacilarindan olan General Electric gelecek birkag yil i¢cinde
alinacak biitiin genel isletim ve endiistriyel malzemelerinin planlamasini online olarak
yapar. Bes yil once GE biitlin birimlerinin satin almalarini merkezi bir internet
adresinden yapabilecegi Kiiresel Degisim Hizmeti agin1 kurmustur. Bu internet sitesi o
kadar basarili oldu ki, GE bunu ¢ok genis online elektronik satin almalarinin
gergeklesecegi bir takas odasi yaratmak i¢in diger firmalara agti. Organizasyonel e-satin
alma bircok fayday: beraberinde getirir. Ilk olarak, islem maliyetlerini diisiiriir ve hem
alict hem de satic1 icin daha etkin satin almalarla sonuclanir. Internet tabanl bir satin
alma geleneksel satin alma ve siparis siireclerini yol ac¢tig1 dokiimantasyonu ortadan
kaldirir. Ortalamada firmalar satin alinan triinlerin maliyetlerinde yalnizca %15-%20
tasarruf yaparlar. E- satin alma aym1 zamanda siparis siireci maliyetlerini de
diisiirmektedir. Daha verimli merkezilestirilmis bir satin alma platformu ayn1 zamanda

paradan ve zamandan tasarruf saglar. GE’nin ¢evirimigi satin almaya gegmedeki biiyiik

103 Demet Nimet Esat, 2004, “Elektronik Ticaret ve Isletmeler Aras1 Elektronik Ticaret Uygulamalar1 Uzerine
Bir Arastirma” (Basilmams Yiiksek Lisans Tezi, Kocaeli Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii), Kocaeli, s.
129.
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hareketi i¢in bir anahtar motivasyon, bir ¢ok biriminin iist {iste binen satin alma

sitemlerinden kurtulma arzusuydu.

E-satin alma siparis ve teslimat arasindaki zamani da diigiiriir. Zaman tasarrufu
sirketler ve deniz asir1 tedarikgiler i¢in oOzellikle carpicidir. Bilgisayar depolama
tinitelerinde lider bir tedarik¢i olan Adaptec, bir ¢esit sanal aile gibi tiim Taiwan’l1 ¢ip
tedarikgilerine baglanmak icin bir i¢ ag kullanir. Artik Adaptec’in mesajlar1 genel
merkezinden saniyeler i¢cinde Asya’daki is ortagina ulasir ve Adaptec 16 hafta olan
siparigten teslimata olan siireyi sadece 55 giine disiiriir. Bu siire kendi ¢ipini iireten

firmalarin sahip oldugu siire ile aynidir.

Son olarak zaman ve para tasarrufunun Otesinde e- satin alma, satin alma
personelini daha stratejik konulara odaklanmalari i¢in 6zgiir birakir. Bir ¢ok satin alma
profesyoneli i¢in online satin alma, agir ve sikici birer is yiikii olan, dokiimantasyon ve
zaman alic1 envanter yonetiminin yerine tedarikcilerle daha yaratici sekilde calismak
anlamina gelir. Kullanim1 hizla artan e-satin alma bazi problemleri de beraberinde
getirir. Ornegin, miisteriler ve tedarikgilerin is bilgilerini hatta {iriin tasarimlarin bile
birlikte hazirlayabilmesini miimkiin kilan internet, eski tedarik¢i-miisteri iliskilerini
yipratabilir. Birgok firma interneti daha iyi tedarik¢ileri bulmak i¢in aragtirma yapmak
amactyla kullantyor. Japon Havayollari interneti plastik kaplar gibi ucak ici
malzemelerin siparislerini ilan etmek i¢in kullanirdi. Sadece genel Japon
tedarikcilerinden iiriin saglamaktan ziyade, internet sitesinde diger tedarik¢ilerden

gelecek teklifleri etkilemek i¢in kaplarin sekil ve 6zelliklerini de ilan eder.
2.2.3. Orgiitsel Ahcilar Etkileyen Faktorler

Tiiketici piyasalarinda oldugu gibi bir¢ok faktor ayni yonlerden orgiitsel alicilart da
etkiler. Son birka¢ yilda bu cevresel degiskenler hizli ve dramatik sekilde degismistir.

Teknoloji, hiikiimet diizenlemeleri ve enflasyon rakamlar1 degisti. Buna ek olarak enerji

ve hammadde kaynaklarindaki darbogaz, firmanin basarisinin devam ettirmede orgiitsel
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alicilarinin isini daha karmasik ve daha hayati bir hale getirmistir'™. Bazi
pazarlamacilar en biiyiik etkilerin ekonomik oldugunu varsayarlar. Alicilarin en diistik
fiyati, en iyi Uriinii ve hizmeti veren tedarik¢iyi sececeklerini diisiiniirler. Alicilara
sunulan giiclii ekonomik faydalara yogunlasirlar. Ancak endiistriyel alicilar kisisel
faktorlere karsi da duyarhidir. Tedarikgiler ¢ok benzer iiriinleri 6nerdigi zaman, alicilar
rasyonel bir se¢cim yapmak ic¢in ¢ok kiiclik esaslara sahiptir. Rekabetteki {irtinler
arasindaki fark cok biiyiik ise; endiistriyel alicilar yaptiklari se¢imlerden daha fazla

sorumludur ve ekonomik faktdrlere daha fazla dikkat ederler'®.

Orgiitsel satin alma kararlar1 aym zamanda birbirlerinden de etkilenen dort
faktorden etkilenmektedir. Bunlar; Cevresel, Orgiitsel, Kisileraras1 ve Bireysel

Faktorlerdir'*®

. Bu faktorler ya satin alma karar ile direkt ilgili olabilir ki bunlara
“Gorev Degiskenleri” de denilmektedir. Ya da satin alma problemlerinin disinda gelisen
ancak, satin alma kararinin verilmesinde etkisi olan degiskenler vardir ki bunlara da

“Gorev Dis1 Degiskenleri” denilmektedir.

Tablo 2.2 - Organizasyonel Satin Alma Kararim Etkileyen Degiskenler ve

Siiflandirmalar
Gorev Gorev Dist
Bireysel Gorev Tanimi Kisisel degerler ve ihtiyaglar
Kisilerarast Uriin 6zellikleri olusturma toplantilart Gayri resmi ve mesleki olmayan etkilesimler
Organizasyonel | Yerel tedarik¢i tercihlerine hitap eden politika Personel degerlendirme metotlari
Cevresel Fiyatlardaki beklenmedik degisiklikler Bir se¢im yil1 i¢indeki politik hava

Kaynak: Frederic E. Webster, Jr. Yoram Wind, a.g.e., s. 33

104 Boyd Jr., Walker Jr., a.g.e., s. 162.
105 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 176.
106 Frederic E. Webster, Jr. Yoram Wind, Organizational Buying Behavior, 1973, Prentice Hall, New Jersey,

s. 33.
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Bunun yani sira endiistriyel satin alma davranisini etkileyen ekonomik ve ekonomik
olmayan giidiilerinde varligindan s6z edebiliriz. Ekonomik faktorler sadece en ucuz
fiyat1 vermekten ziyade giivenilirlige, miisteri hizmetlerine ve verimlilige dogru artan
bir egilim olmasina ragmen, firmadan firmaya degisir. Bu ekonomik giidiiler; Uygun
Fiyat, Uriin ve Hizmet Kalitesi, Tedarik Giivencesi ve Miisteri Hizmetleri gibidir.
Ekonomik olmayan faktorler ise endiistriyel alicilar agisindan ekonomik faktorler kadar
onemli olup, endiistriyel pazarlamacilar tarafindan iyice anlasilmalidir. Bu faktorler
gozle goriilmesi ve miktarinin hesaplanmasi olduk¢a giic olgulardir. Bircok satin
almada ekonomik faktorlerle esit oranda veya daha fazla oranda aliciyr
etkileyebilmektedir. Ekonomik olmayan giidiiler; Prestij, Kariyer Giivenligi, Arkadaslik
ve Sosyal llgiler ve Diger Kisisel ihtiyaglardan olugmaktadir. Satin alma sorumlusu,
yaptig1 islemlerde algiladigr risk faktorii ile iligkili olarak gelecekteki kariyerini de
etkilemektedir. Sirketi i¢in yaptig1 satin almalar sadece sirketinin refahin1 degil, dolayli

olarak kendi refahinin da belirleyicisidir'®’".

107
Powers, a.g.e., s. 47.
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Sekil 2.1 — Orgiitsel Satin Alma Davramsim Etkileyen Ekonomik ve Ekonomik

Olmayan Faktorler

Ekonomik
Giidiiler

Fiyatlandirma

Kalite

Tedarik
Gilvencesi

Miisteri
Hizmetleri

vV vV v Vv

/UrLin veya \
Hizmet |

I'\ Thtiyacs /

/ Son Satn \\
Alma Karar

i
\

e e

]

\ Siireci /

A A A A

Ekonomik
Olmavan Gudiiler

Prestij

Kariyer
Giivenligi

Arkadashk ve
Sosyal Ilgiler

Diger Kisisel
Ihtiyaglar

Kaynak: Powers,a.g.e.,(1991), s. 47.

2.2.3.1. Cevresel Faktorler

Endiistriyel alicilar agirlikli olarak birincil talebin seviyesi, ekonomik durum ve

paranin maliyeti gibi beklenen ve mevcut faktorlerden etkilenirler. Endiistriyel alicilar,

ekonomik siliphelerin artmasi ile yeni yatirimlarini keser ve yatirimlarmi diisiirmeye

caligir. Artan sekilde onemli bir ¢evresel faktor, temel maddelerdeki kitliktir. Birgok

sirket simdi kit olan maddelerden almak ve stok tutmak arzusundadirlar. Endiistriyel

alicilar ayrica teknolojik, politik ve cevredeki rekabetci gelismelerden etkilenirler.

Endiistriyel pazarlamacilar bu faktorleri gézlemlemek, alicilart nasil etkileyeceklerini

belirlemek ve bu problemleri firsata doniistirmeye ¢alismalidirlar'®.

108 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 177.
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Sekil 2.2 — Endiistriyel Satin Alma Davranisini1 Etkileyen Faktorler

CEVRESEL ORGUTSEL KISILERARASI BIREYSEL
Ekonomik .
bl Amaglar Yetki Yas
Arz Kosullar Tlkeler Statii Egitim
Teknolojik , .
DIkl Prosediirler Empati Unvan ALICI
Politik ve Oriitsel
Diizenleyici 5;1 ) Ikna Yetenegi Kisilik
Degisiklikler p
Rekabetgl Sistem Risk
Gelismeler
Kiiltiir ve
Gelenekler

Kaynak: Philip Kotler, Gary Armstrong, Principles of Marketing, Pearson-Prentice Hall, Eleventh Edition,
New Jersey, 1973, s. 222.

Endiistriyel satin alma davranislarini en ¢ok etkileyen faktorler (1) Yogun Rekabet, (2)
Alicinin endiistrisine yonelik olan teknolojik gelismeler, (3) Ekonominin durumu ve (4)

Yasal ve Diizenleyici Faktorler’ dir'®.

2.2.3.2. Orgiitsel Faktorler

Her satin alan organizasyonun kendi amagclari, politikalari, siiregleri, yapisit ve
sistemi vardir. Endiistriyel pazarlamacilar bu organizasyonel faktorleri miimkiin
oldugunca bilmek zorundadir. Su sorular ortaya ¢ikacaktir; Satin alma kararina kag kisi
dahildir? Bunlar kimlerdir? Degerlendirme kriterleri nelerdir? Sirketin alicilar
tizerindeki limitleri ve politikalart nelerdir? Endiistriyel pazarlamacilar satin alma

sahasinda asagidaki organizasyonel trendlerden haberdar olmalidir.

109 Henry Assael, (2002) Marketing Principles and Strategy, The Dryden Pres, Second Edition, USA, s. 305.
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Diger taraftan, orgiitsel kiiltiir, orgiitiin finansal durumu, 6rgiitte uygulanan kontrol
sistemi, performansa dayali 6diillendirme/iicretlendirme sisteminin varligir endiistriyel

satin alma davranisim etkileyen orgiitsel faktorler olarak sayilabilir' ',

Kalitesi Yiikseltilmis Satin Alma;

Satin alma departmanlar siklikla sirketin maliyetlerinin yarisindan fazlasini kontrol
etmelerine ragmen, yonetim hiyerarsisinde siklikla diisiik pozisyonlarda yer alir.
Bununla beraber birgok sirket son zamanlarda satin alma departmanlarinin kalitesini
arttirmaktadir. Bazi biiylik sirketler satin alma biriminin tepe yOneticisini baskan
yardimciligina yiikseltmistir. Bazi sirketler satin alma, envanter kontrolii, {iretim
zamanlama ve akis1 gibi bir ka¢ fonksiyonu, stratejik malzeme yonetimi adi verilen bir
iist seviye fonksiyon icinde birlestirmistir. Birgok uluslararasi firmada satin alma
departmani, diinya genelinde kaynak bulmak ve stratejik is ortaklari ile ¢aligmak igin
aragtirma yapmaktan sorumludur. Yeni akim, malzeme yoneticilerinin aktif olarak yeni
tedarik kaynaklar1 yapiyor olmasidir. Bircok sirket yiiksek yetenege sahip yliksek
egitimli kisileri istthdam etmek istemekte ve yiiksek karsiliklar onermektedir. Bu
endustriyel pazarlamacilarin satiscilarini, bu nitelikteki alicilarla eslestirebilmek igin

geligtirmesi gerektigi anlamina gelir.

Merkezi Satin Alma;

Cok boliimlii sirketlerin iginde birgok satin alma boliimlerin ihtiyaglarinin farkl
olmasindan Otiiri o bdoliimlerce yapilir. Son zamanlarda bazi sirketler bazi satin
almalarin1 yeniden merkezilestirmislerdir. Merkez farkli birimler tarafindan satin alinan
malzemeleri merkezi satin alinacak gibi tanimlar. Endiistriyel pazarlamacilar i¢in bu
gelisme, tepe yonetimi seviyesinde bir kag alici ile ugragmak anlamina gelir. Saticilarin
bolgesel satis giliclerinin ayr1 miisterilerle ugrasmasi yerine saticinin ulusal bir satis giicii
miisteri ile ilgilenebilir. Ornegin Xerox’un 250°den fazla ulusal satis ydneticisinin her
biri kendilerine dagitilmis olan bolgelerdeki 1-5 arasindaki biiyiikk miisteri ile

ilgilenirler. Ulusal satis yoneticileri dnemli miisterilere mal ve hizmet satmak icgin

"9 Kavak ve digerleri, a.g.e., s. 13.
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uzmanlar, analistler ve bireysel {irlinler satis temsilcilerinden olusan tiim Xerox
takiminin ¢abalarin1 koordine eder. Ulusal satig, yiiksek seviye bir satis gilicii ve

pazarlama ¢abasi gerektirir.

Uzun Donemli Anlasmalar;

Endiistriyel alicilar artan oranda tedarikgilerle yapilan uzun dénemli anlagmalar
aramaya basladilar. Ornegin, General Motors yiiksek kalitedeki bilesenleri iireten ve
fabrikasina yakin bir bolgede ikamet etmeye istekli, az sayida tedarik¢iden satin almak
ister. Diger bir bakis acis1 sirketlerin miisterilerine sundugu elektronik siparis degisim
sistemi’ni igerir. Satict firma miisterisinin ofisine kendi uygulamalarinin ¢aligtig1 bir
bilgisayar yerlestirir. Miisteri bilgisayar lizerinde sadece istedigi {iriinii yazarak aninda
siparis verebilir.

Satin alma Performansini Degerlendirme;

Bazi sirketler, ayni satis personeline 6zellikle iyi bir satis performansinin ardindan
verilen bonuslar gibi, satin almacilara da iyi bir satin alma performansinin édiillendiren
bir sistem uygularlar. Bu sistemler satin almacilarin en iyi kosullar1 saglamak ig¢in
saticilar iizerindeki baskilarim arttirmalarina yol agacaktir''.

Tam Zamanh Uretim Sistemi;

Just in Time (JIT) iretimi ve verimliligi artirmak icin gelistirilen envanter
stratejisidir. Yapilan tiim iiretim islemleri (in-progress cost) ve buna bagl alt maliyetleri
en aza indirmek amaciyla zaman kriterlerini de géz oniinde tutan iiretim tiirii Japon
Kanban sisteminin tiirevlerindendir. Uretim esnasinda bir sonraki islemin iiretimini de
g0z Onilinde tutarak is sirasini belirler. Depolama isleminde siparis verme seviyesine
(reorder point) gelindigini ve bu noktadan sonra siparisin karsilanmasi gerektigini
bildiren bu strateji sayesinde, en verimli depo hacmi ve firetim devamliligi
saglanmaktadir. Kisaca just in time(JIT)ihtiya¢ kadar talebi, miilkemmel kalite ile

artiksiz olarak bir an 6nce liretmek ve istendigi zamanda dogru yere nakletmektir.

i Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 178.
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Yalin iiretim sistemlerine ( Just In Time) artan ilgiden dolayr bazi yazarlar
ilgilerini JIT siireclerine ¢evirmislerdir. Guinipero ve O’Neal JIT satin alma sistemini
uygulamanin 6niinde duran 6 biiyiik engeli ortaya koymustur.

e Uretim siirecinin tipi( Siparis iizerine, siirekli iiretim)
e Uretim zamanlamalarindaki degisimlerin siklig1

e Tedarik¢ilerden faydalanmadaki eksiklik

e Tedarikgilere olan uzaklik

e Fiyata ve maliyete odaklanmak

e Uretim takibinde kullanilan modellerdeki eksiklik

Guinipero ve O’Neal aym1 zamanda pazarlamacilara bu engellere karsi
koyabilecekleri Onerilerde de bulunmuslardir. Tedarikgilerin pazarlama merkezlerini
déniistiirmeleri gereken olgulari ifade eden bu alt1 hipotez sunlardir''%.

e Hizmet etmek istedikleri miisterilerle uzun donemli iligkiler gelistirmek

e Hizmet etmek istedikleri endiistriyel miisterilerin se¢ciminde daha fazla 6zenli

olmak

e (ok fazla fonksiyonel birimden olusan daha yogun bir pazarlama merkezi

gelistirmek

e Miisterilerin satin alma departmani ve firmanin pazarlama merkezi ile daha

yiiksek seviyede bir iletisim kuruyor olmak

e Miisterilerin sat1 alma departmani ile iletisimde agik olmada daha fazla tecriibeli

olmak

e Hizmet verilen orijinal parca iireticisi miisterilerine yiiksek seviyede bir destek

hizmeti veriyor olmak

2.2.3.3. Kisilerarasi Faktorler

Resmi bir orgiitlin satin alma siireci genellikle birkag¢ kisiyi icerir. Bu kisiler satin
alma siireci igerisinde birbirlerinin rollerini etkiler. Satin alma merkezi kavrami resmi
bir Orgiitiin satin alma davraniglarini arastiran ¢alismalarda en 6nemli konu olmustur.

Satin alma merkezi, is performansi ile iliskili sosyal aktivite i¢inde bir parca olarak

"2 Wilson, a.g.e., s. 143.
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tanimlanir. Benzer olarak satin alma merkezi icindeki roller, satin alma gorevi
kavramlar1 i¢inde tanimlanir. Bu yiizden bu grup icerisindeki iiyeler arasindaki

etkilesim, birbirlerinin rollerini de biiyiik oranda etkilemektedir' .

Satin alma merkezi katilimcilarindan en yiiksek mevkiye sahip olan her zaman en
biiyiik etkiye sahiptir. Katilimcilar satin alma kararinda etki sahibi olabilir, ¢iinkii 6diil
ve cezalar1 kontrol ederler, popiilerdirler, 6zel uzmanliklara sahiplerdir veya sirket
baskanlar ile evli veya akrabadir. Kisileraras: faktorler siklikla ¢ok hassas olurlar.
Endiistriyel pazarlamacilar bu faktorleri anlamaya calismali ve miisteriyi kazanmak igin

gerekli stratejileri buna gore diizenlemelidirler' ',

2.2.3.4. Bireysel Faktorler

Orgiitsel satin alma orgiitsel karar almanin bir sonucu olmasina ragmen bu karar
stirecini bireysel davranislar belirlemektedir. Satin alma siirecine dahil olan her birey bir
dizi ihtiyag, hedef, aliskanlik, gecmis deneyim, bilgi, tavir tutum ve bunlar gibi satin
alma siirecinde uyguladigi olgular1 beraberinde getirir. Bu faktorlerden bazilar1 gorev
odakli olarak siniflandirilabilir. Kaymbiraderinin firmasini tedarik¢i olarak se¢mek
isteyen bir sirket bagkaninin hareketi, goérev disi1 bir degisken kabul edilebilir. Resmi
orgiitler i¢indeki bireylerin davranisi, kisisel ve grup etkilesimli karmasik bir orgiitsel
amaca ulasmak icin yapilan davraniglardir. Biitiin davraniglar bireylerin kisisel tatmin
arayislart ve kisisel ihtiyaglari tarafindan giidiilense de, oOrgiit liyeleri ayni zamanda
icinde bulunduklar1 organizasyonun hedef ve amaglarin1 kabul eder ve bunlar igin

cabalarlar.

Bir birey resmi bir orgiit icerisinde bir pozisyonu doldurdugunda, iistii kapali olarak
kendisinin ve Orgiitiinlin belirlenen hedeflere ulasmak i¢in ¢aligmasi gerektigini kabul
eder. Boylelikle bu kabullenis oOrgiitiin hedef ve tatminlerini tipki kendisinin sahip
olduklar1 gibi benimsemesine neden olur. Orgiitsel satin alma icinde bireysel faktdrlerin
Oonemi bireylerin yasi, geliri, egitim seviyesi, profesyonel kimlik, kisilik ve diger sosyo-

ekonomik karakteristikleri igerir. Spesifik tedarikcilere ve {irlinlerine karsi olan

13 Webster, Wind, a.g.e., s.33.
4 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 178-180.
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yatkinlik, farkinda olma, tutum ve tercihler belki de daha 6nemli bir bireysel faktor

setini olusturur' .

Bunlarin yaninda katilimcilarin sayisi, birbirlerini tanimalari, takim olarak
¢alisabilmeleri de karar vermelerini etkileyen degiskenlerdir''®. Bireysel faktorlerin
etkisiyle satin alma yetkilileri degisik satin alma tarzlarina sahip olmaktadir. Bazi geng
ve yiksek egitimli alicilar, bir tedarik¢iyi se¢meden Once rekabetgi Onerilerin
derinlemesine analizini yapan bilgisayar ¢ilginlar iken, diger alicilar ise en 1iyi teklifi
almak icin saticilar1 birbirine kirdirmada uzman olan eski okullu sert mizaca sahip

yetkililerdir''”.

2.2.4 Orgiitsel Satin Alma Siireci

Endiistriyel satin alma siirecinin sekiz asamasi1 Sekil 2.3.” de listelenmistir. Tablo,
yeni satin alma ile kars1 karsiya olan alicilarin genellikle satin alma siirecinin biitiin
asamalarint gozden gecirir. Degistirilmis ve rutin satin alma yapan alicilar bazi
asamalar1 pas gececektir.''® Bu arastirmada ise, besinci basamak olarak goriilen “Fiyat
Teklifi Isteme” asamasi “Alternatifleri Degerlendirme Asamasi’nin” bir alt bashig

olarak incelenecektir.

1s Webster, Wind, a.g.e., s. 36.

18 Kavak ve digerleri, a.g.e., s. 13.

17 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 180.
18 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 180.
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Sekil 2.3 — Endiistriyel Satin Alma Siireci

Problemin Genel ihtiyag

Ortaya Cikisi Tanimlamasi Ozelliklerini

Tanimlama

b Uriin

Tedarik
Kaynaklarinin
Aranmasi

Tedarikgi Teklif isteginin

Secimi Yapilmasi

Rutin Siparis Performans
HEE Degerlendirme

Kaynak: Philip Kotler, Gary Armstrong, Principles of Marketing, Pearson-Prentice Hall, Eleventh Edition,
New Jersey, 2008, s. 222.

Orgiitsel satin alma karar agsamalari, satin alma Oncesi, satin alma ani1 ve satin alma

sonrast seklinde ele alinabilir'"’.

Satin Alma Oncesi;

e Problemin Ortaya Cikmasi

e Genel ihtiyag Tanimlamas1

19 Hiiseyin Sabri Kurtuldu , 1994, Orgiitsel Satin Alma Siireci ve Araci Isletmelerin Satin Almada Goz
Oniinde Bulundurduklari Faktdrler (Trabzon Ornegi)” Yayimlanmams Yiiksek Lisans Tezi, Trabzon:
Karadeniz Teknik Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, s.14—15.
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e Uriin Spesifikasyonlarmin Tanimlanmasi

Satin Alma Ani;

e Tedarik Kaynaklarinin Aranmasi
e Alternatiflerin Degerlendirilmesi

e Tedarik Kaynagiin Secimi ve Siparis

Satin Alma Sonrasi;

e Satin Alma Performansinin Degerlendirilmesi

2.2.4.1.Problemin Ortaya Cikis1

Satin alma siireci, sirket icinde birisinin 6zellestirilmis bir {iriin veya bir hizmet ile
kargilanabilecek bir problemi veya ihtiyaci ortaya koymasi ile baglar. Problem tanima
i¢sel veya digsal bir etkiden sonuglanir. I¢sel olarak, yeni bir iiriin piyasaya ¢ikarmaya
karar verebilir ve bunu iliretmek i¢in yeni ekipman ve malzemeye ihtiya¢ duyar. Veya
bir makine bozulabilir ve yeni parcalara ihtiya¢ duyar. Satin alinan bazi malzemeler
tatminsizlige yol acabilir ve sirketin yeni tedarik¢ileri aragtirmasina neden olabilir. Veya
satin alma miidiirli, daha iyi fiyat ve kaliteyi almak i¢in bir sans gorebilir. Dissal olarak
da, alict bir ticari bir fuarda baz1 yeni fikirlere sahip olabilir, yeni bir reklam gorebilir

veya daha iyi bir {iriin veya daha iyi bir fiyat 6neren satis¢idan bir telefonda alabilir' .

Gergekte, endiistriyel pazarlamacilar sik sik potansiyel problemlere karsi
miisterileri uyarir ve sonrada kendi iriinlerinin nasil ¢6ziim sagladigim gosterir'>'.
Kullanicilar, etkileyiciler, alicilar ve satin alma merkezinin diger {iyeleri problemin
ortaya cikis1 siirecinde yer alabilir veya satig giiciiniin liyeleri gibi disg kaynaklar yoluyla

da dahil olabilirler'?.

120 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s.180.
121 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s.181.
122 Q.

Skinner, a.g.e., s. 183.
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2.2.4.2. Genel Ihtiyaclarin Tanmimlanmasi

Tanimli bir ihtiyaca sahip olduktan sonra alici, ihtiya¢ duyulan iiriin hakkinda
miktar ve genel karakteristikleri agiklayan genel bir ihtiya¢ tanimlamasi yapar. Standart
iriinler icin bu siire¢ ciddi bir sorun degildir. Daha karmasik iirlinler i¢in bununla
beraber alict 6geleri tanimlamak icin digerleri(miihendisler, kullanicilar, danigmanlar)
ile calisacaktir. Takim, gilivenilirligin, dayanikliliin, fiyatin ve istenen diger niteliklerin

Onemini siraya koymak isteyeceklerdir.

Endiistriyel pazarlamacilar bu asamada satin alan sirketlere yardim edebilir. Alicilar
siklikla farkli {rtinlerin sahip olduklar1 degerlerin farkinda degildir. Pazarlamacilar

sirket ihtiyaclarini belirlemede endiistriyel alicilara yardim edebilir'>.

2.2.4.2.1. Intiyaclarin Belirlenmesi
Bir satin alma ihtiyaci genellikle firmanin iiretim departmani veya bu departman
icinde stok kontrol {initesi tarafindan belirlenir. Satin alma departmani bu ihtiyaci iki
sekilde Ogrenebilir: 1) Standart Bir Satin Alma Talebi ile 2) Malzeme Ihtiyag
Planlamas1 ( MRP) ile. Eger ihtiya¢ ilk kez satin aliniyor ise, o zaman malzemelerin

tespitinde mithendislik devreye girebilir'**.

123 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 181.
124 Aybatly, a.g.e., s. 52.
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Tablo 2.3. Endiistriyel Satin Alma Siireci I¢erisinde U¢ Temel Satin Alma Durumu

SATIN ALMA DURUMU
Satin Alma Siirecinin Yeni Satin Degistirilmis Rutin Satin

Asamalari Alma Satin Alma Alma
1 Problem Tanimlama EVET BELKI HAYIR
2 Genel Ihtiyag EVET BELKI HAYIR

Tanimlamasi

3 Uriin Spe5|.f|kasyonlar|n| EVET EVET EVET

Belirleme
4 Tedarikgi Arastirmasi EVET BELKI HAYIR
5 | Teklif isteginin Yapilmasi EVET BELKi HAYIR
6 Tedarikgi Secimi EVET BELKI HAYIR
7 Rutin Siparis EVET BELKI HAYIR

Spesifikasyonlari
8 Performans EVET EVET EVET
Degerlendirme

Kaynak: Patrick J. Robinson, Charles W. Faris, and Yoram Wind, Industrial Buying and Creative Marketing
( Boston: Allyn & Bacon, 1967), s.14.’dan aktaran Philip Kottler, Gary Armstrong, a.g.e., Seventh Edition,
s.180.

2.2.4.2.1.1. Standart Satin Alma Istegi

Satin alma istek formu bir dahili dokiiman olmasina karsin, siparis emri bir harici
dokiimandir. Bircok firma iiretimin gereksinim duydugu ihtiyaglar i¢in standart, sirali
satin alma istek belgelerini kullanirlar. Kullanici bu formu genellikle iki kopya yapar.
Bir kopya satin almaya gonderilir, diger kopya ise kullanicinin dosyasinda kalir. Bazi
firmalar diger ilgili departmanlar1 haberdar edebilmek i¢in 9 kadar fazla kopya
kullanabilirler. Satin Alma Istek Belgeleri, her firmanin kendi iletisim meselelerini
kolaylastirmak istemeleri yiiziinden cok degisik formatlarda olabilir. Buna karsilik, her
satin alma istek belgesi gerekli belgeleri icermekle birlikte belgede malzemenin cinsi,
miktart ve istek tarihi, tahmini birim fiyati, masraf yeri, tarihi ve yetkili imza

bulunmalidir.
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Bugiin ise gelismis bazi firmalar en ¢ok kullanilan malzemelerin fiyatlar1 ve gerekli
bilgilerini mainframe (ana bilgisayar) veya dahili network sistemine yiiklerler. O zaman
satin almaci, adimlar ve talepleri bilgisayar terminallerinden elektronik olarak gézden
gecirebilir. Elektronik istekler direkt olarak satin alma elemanina ulasir ve satin alma

suireci kontrol altina alinir.

2.2.4.2.1.2. Malzeme Ihtiya¢ Planlamasi

Malzeme ihtiya¢ planlamasi, yatirimlarin minimize etmek, iiretimini ve etkenligini
arttirmak ve aliciya yapilan hizmeti gelistirmek amaciyla kullanilan bir yonetim
cizelgeleme ve kontrol teknigidir. Gegtigimiz son 10 yil i¢inde endiistriyel
uygulayicilar, geleneksel envanter yontemlerini (6rnegin ABC analizi) bir kenara
birakarak malzeme ihtiya¢ planlamasi envanter sistemlerine agirlik vermislerdir.
Gliniimiizde bilgisayar konusundaki gelismeler ve biiyiik hafizali bilgisayarlarin yaygin
olarak kullanimlar, biiyiik boyutlu iiretim planlama ve kontrol sistemlerinin kullanimini
ekonomik kilmistir. Malzeme ihtiya¢ planlamasi sisteminde ana kural sOyledir:
Malzeme, parga ve yart mamullere olan talep, nihai {iriine olan talebe baglidir. “Bagiml
talep” kavrami ilk kez 1965 yilinda Orlicky tarafindan 6nerilmistir. Nihai {iriin i¢in talep
bir kere belirlendigi zaman (tahmin yontemleri veya miisteri siparisleri yoluyla) liretim
sirasinda gereken alt montaj pargalar1 ve bilesen parcalari, bagiml talep 6gelerine 6rnek
olarak verilebilir. Nihai iirline olan talep ise imalatta kullanilan parca, malzeme ve yar1

mamullere olan talepten tamamen bagimsizdir'>.

Malzeme Ihtiya¢ Planlamasinin ihtiya¢c duydugu siki kontrol, eksiksiz satin alma
kayitlar1 gibi depolama ve daha merkezilestirilmis satin alma fonksiyonlarin1 gerekli
kilar. Malzeme Ihtiyag Planlamasi’nin gerektirdigi zamaninda teslim, tedarikci
firmalardan yiiksek seviyede bir isbirligini bekler. Endiistriyel alicilar, tedarik¢ilerini
egitmeye ve yiiksek dalgali talep egrisi altindaki teslim kabiliyetine dayanan tedarikci

sistemlerini degerlendirmeye baslamistir'*®

125 Aybatly, a.g.e., s. 54.

126Haas, Robert W. ,1992, Business Marketing Management (An Organizatioanal Approach), Pws-Kenr
Publishing Company, Boston, s. 155.
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2.2.4.3. Uriin Ozelliklerini Tanimlama

Hicbir satin almacidan ihtiya¢ sahibinin tam olarak ne istedigini bilmeden alim
yapmast beklenemez. Bu nedenle ihtiyacin, malzemenin ya da hizmetin dogru olarak
tanimlanmas1 esastir. Bu iste satin alma ve kullanici, ihtiyacin tam ve dogru olarak
tanimlanmasi1 sorumlulugunu paylasirlar. Yanlis bir tanimlama, zaman kaybina, ciddi
finansal sorunlara ve tedarikte karigikliga, {iriin veya hizmet gelistirme firsatinin
yitirilmesine, tedarik¢inin giiveni ve saygisinin kaybedilmesine yol acar. Satin alma
ozellestirilmesi tedarik¢iye gonderilmeden son géren oldugundan dolay1, son bir kontrol

yaptlmalidir'?’.

2.2.4.3.1. Deger Analizi

Satin alan organizasyon daha sonra teknik {riin 6zelliklerini gelistirir. Siklikla bir
deger analizi miihendisligi takimi bu problem {izerine ¢alisacaklardir. Deger analizi,
eger bilesenler ucuz {iiretim metotlar1 ile {iretilmis veya standardize edilmis veya
yeniden tasarlanabilir ise bunlar1 belirleme cabalarinda bir maliyet diisiirme
yaklagimidir. Sekil 2.4.’te deger analizi sirasinda ortaya ¢ikan sorularin listesidir. Takim
en iyi Uriin ozelliklerinde karar kilacaklar ve sonrada bunlar belirtecektir. Saticilarda

deger analizini yeni bir miisteriyi baglamak igin kullanabilir'*®,

Deger analizi satin alinan mallarin model ve fonksiyonlarinin maliyet ile olan
iligkilerinin tespitinde kullanilan sekilci, analitik islemleri olarak da tanimlanir. Bu
tanimlamada hakim olan goriig; model ve 6zellik degisikligi, ¢esitli imalat metotlarinin
tatbiki, ikmal kaynaklarmin degistirilmesi, listede mevcut bir mal cinsinin listeden
cikarilmasi veya yeni bir c¢esidin ilavesi suretiyle maliyeti miimkiin oldugu kadar
azaltmak amaci idi. Deger analizi satin alma metotlarindan iki bakimdan ayrilabilir.
Birincisi, satin alinan mallarin tekrar satilmasi ile ilgili biitiin subelerini igine alan ¢ok
genis faaliyet sahasina sahip olusu, ikincisi ise sarf edilecek paradan miimkiin

olabilecek en yliksek degerin saglanmasinda kullanilan dikkatlice planlanmis, metotlu

127 Akyildiz, a.g.e., s. 83.
128 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 181.
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bir yaklagim olmasidir. Deger analizi, dikkati, satin alinan bir maddenin net maliyeti

{izerinden ayrilip, fiili toplam maliyeti tizerine ¢evirmek yonelimini gosterir'>.

Basit bir anlatimla ise deger analizi, mantigin teknik problemlere uygulanmasidir.
Belli para karsiliginda daha fazla deger saglanmasi i¢in bir yoldur. Bir elektrik motoru
tizerindeki gereksiz toprak kablosunu ¢ikartan elektrik miithendisi deger analizi pratigi
uygulamaktadir. Iyi bir gida maddeleri sirketinin satin almacis1 da, aymi sekilde hareket
eder ve birinci kalite patates almaz, ihtiyacin1 daha diisiik maliyetli fakat ayn1 derecede
0

yararli ikinci kalite patatesle giderir'

Sekil 2.4. Deger Analizi Sirasinda Ortaya Cikan Sorular

+ Urtiniin kullammi deger katar nu?

+ Nlaliveti favdasy ile orantile mudr?

+ Biitin ozelliklerine thtivag duvolmalkta mudir?

« Planlanan kullammnu ¢ daha tyvist var nudu?

* Kullanilabilir bir parga daha diigiik malivetli bir yontem ile
vapulabilir mi?

« Kkullanilabilecek standart bar dirtin bulunabilir nu?

+ Uriin, kullantlan miktarlar hesaplanarak uyeun iiretim
metotlars ile Gretilmis midir?

= Mlalzeme. emek. genel gider ve kar maliveti karsilivor mu?

+ Bagka giivenilir bir tedariker daha veuza saglayvacak ou?

+ Bir bagkas: bu tirtini daha weuza alabilir mi?

2.2.4.3.2. Tammlama ve Ozelliklerinin Belirlenmesi
Satin almada istenen mallar1 tanimlamanin yararlar1 asagida siralanmigtir.
e Satin alma departmanindaki satin alma elemaninin ne alacagi konusunda
bilgilenmesini saglar
e Tedarikgilere tam olarak ne istendiginin aktarilmasini saglar
e Siparis emrinin diizenlenmesine yardime1 olur
e Kalite kontroliiniin, testlerin ve incelemelerin yapilmasinda bir standardin

olusturulmasini saglar.

129 Asic1, Omer, Pazarlama, Ucel Yayncilik, 4. Baski, Izmir, 1984, s. 179.
B9 Akyildiz, a.g.e., s. 31.
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Spesifikasyonlari olusturma ihtiyag duyulan mallar1 tanimanin en detayli yoludur.
Malzemelerin, yedek parcalarin veya {iiretimde kullanilan pek ¢ok bilesenin farkl
tiplerdeki tasarim o&zellikleri belirtilir. Bu durum miihendislik, {iretim, satin alma
aktivitelerini etkiler ve firmanin basarisinda biiyiik rol oynar. Uretim yapan bir firmada
spesifikasyonlar belirlendiginde, {iriiniin son tasarimi da belirlenmis olur. Uriiniin son
tasarimi belirlendiginde ise, {riinlerin rekabet edebilirligi ve potansiyel karlar1 da
belirlenir. Onlenebilir toplam maliyetin %75- 85’inin tasarim konusu ile kontrol altina
alinabilecegi tahmin edilmektedir. Uygun 6zelliklerin gelistirilmesi yonetimin dnemli
bir gorevidir. Tasarim spesifikasyonlart ve {retim siire¢lerinde gelistirilen
spesifikasyonlarin diginda bir de ticari standartlar vardir ki bunlar da ilgili endiistri kolu
ve hiikiimet tarafindan belirlenir ve gelistirilir. Ornegin, tiim civatalar, somunlar, borular
ve elektrik malzemeleri tiim standartlara uymasi acisindan kimin irettigine
bakilmaksizin standart bir takim spesifikasyonlarla iiretilirler. Bu tiir malzemeler,
belirlenen ozellikleri ile siparis edilir. Bu standart malzemelerden pek c¢ok malin
tiretiminde faydalanilir. Tiim bu belirtilenlerin yani sira ihtiya¢ duyulan malzemeleri
tanimlamanin bagka yollar1 da mevcuttur. Bunlar performans spesifikasyonlari, malin
markasi veya ticari ismi, numune, kalitesi onayli tirlinler, piyasa 6zellikleri ve bu

metotlarin birlestirilmig bir seklidir.

2.2.4.3.3 Standartlasma

Standartlasma kavrami isletmede iki farkli sekilde agiklanir. Bunlardan ilki
malzemelerin standartlasmas1 anlamindadir. (Olgiileri, bigimleri, renkleri, fiziksel
uygunlari, kimyasal uygunluklari, performans karakteristikleri v.b.) Bu standartlasmaya
endiistriyel standartlasma denir. Ikincisi ise, isteki aktiviteleri yonetimsel acidan
aktarmaktir.(Operasyonel isleri, siirecler ve sistemleri standartlagtirmak v.b) Bu tip

standartlasma genellikle yonetimsel(idari) standartlasma olarak ifade edilir.

Pratikte kiiclik farkliliklar bulunmasina karsin, endiistriyel standartlasma, kalitenin,

tasarimin, performansin, miktarin ve servisin belirli 6zellikleri i¢in tek bir tanimlamada

mutabik kalinacak siireclerin kurulmasi olarak tanimlanabilir'®'.

131 Aybatly, a.g.e., s. 61-62.
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Bazi iiretici isletmeler, satin alacaklar1 mallarda bulunmasi gereken 6zellikleri satin
alma ve teslim kosullarini satici isletmelere adeta dikte ettirirler. Bu konuda McDonalds
magazalar1 Ornek gosterilebilir. Bu magazalardaki satin almalarda her iiriiniin
standartlar1 en ince ayrintilarina kadar belirlenmistir. Bu standartlara uymayan

isletmeler cezalandirilmaktadir'**.

2.2.4.4 Tedarik Kaynaklarinin Aranmasi

Ihtiyacin belirlenmesi ve tam olarak tanimlanmasindan sonra, satin almac1 pazarda
yer alan potansiyel tedarik kaynaklarinin arastirilmasina baslar. Iyi bir tedarik¢i kaynagi
bulabilmek i¢in mevcut tedarikeiler ile gelistirilen iligkilerin yaninda yeni goriismelerin
yapilmas1 da gerekebilir. Yeni veya yiiksek degerli bir satin almada potansiyel
tedarikgilerle daha uzun siireli bir goriisme yapilabilir. Satin alma isleminin karmasik
veya ¢ok fazla teknik olmasi durumunda, firmanin ¢esitli fonksiyonlarinin katilmasi ile
olusan bir arastirma ekibi kurma veya kalifikasyonu yiiksek tedarik¢ileri bulma yoluna
gidilebilir. Bunlara ilave olarak, en fazla uygun olan tedarik¢iler icinden karar

verebilmek icin bir ekip olusturulabilir.

Uygun tedarik¢ilere karar verebilmek amaciyla bir sonraki adimda, aday
tedarik¢inin yonetimsel, finansal ve teknik kapasiteleri/yeterliligi detayli olarak ele
alinir. Burada;

- Yoénetimsel Kapasite I¢in;

e Organizasyon Yapist

e Istihdam edilen calisanlarin niteligi ve deneyimi

e s referanslan

e Kalite Yonetimi

e Giivenlik Yonetimi

e (Cevre YOnetimi

- Finansal Kapasite i¢in;

12 {slamoglu, a.g.e., s. 135.
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e Kesin finansal durum raporlari

e Hesap Ozetleri

e Tamamlanmis proje bilgileri

e Yiirirlikteki proje ve sozlesmelere iligkin bilgiler
e Bagska bir firma garantisi

e Fon Kaynaklar bilgisi

e Muhtemel taahhiitler bilgisi

e Kredi Puan durumu

e Yasal yiikiimlilikler

- Teknik Kapasite I¢in;

e Teknik yapiy1 gosterir organizasyon semast

e Teknik calismalar i¢in istthdam edilmis personelin toplam personele orani,
nitelikleri ve deneyimleri

e Son yillara ait tamamlanmus isler ile ilgili bilgiler

e Daha 6ncede degerlendirmeyi yapan firmanin tedarik¢isi olarak ¢aligilmais ise
bu konuda bilgiler

e Kalite yonetimi hakkinda teknik bilgiler

e Giivenlik yonetimi hakkinda teknik bilgiler

e Cevre yonetimi hakkinda teknik bilgiler

e Kalite, giivenlik ve gevre yonetimi entegrasyonu hakkinda bilgiler'*?

2.2.4.4.1. Tek/Birden Cok Kaynak ile Calisma ve Uluslararasi Kaynak
Kullanimi

Bir endiistriyel malin tedarikinde tek tedarik¢i ile ¢alismak veya birden ¢ok
tedarikci ile calisiyor olmak, her zaman satin alma departmanlarinin karsi karsiya
kaldig1 bir durum olmustur. Tedarik kaynagindaki basarisizligin stratejik akibetinin
Ol¢ek ekonomilerinden ve tek kaynakli tedarik yapisinin uygunlugundan daha 6nemli

oldugu durumlarda, birden ¢ok tedarikei ile calismak geleneksel olarak ideal satin alma

133 OZ, Ercetin, Baykog, Omer Faruk, “Tedarikci Secimi Problemine Karar Teorisi Destekli Uzman Sistem
Yaklasim1”, Gazi Univ. Miih. Mim. Fak. Dergisi, Cilt 19, No 3, (2004), s. 281.
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stirecinin bu sekilde olmasi gerektigini gostermistir. Birden c¢ok tedarik kaynagini

kullanmak &rgiitsel alicilarin pazarhik giiglerini gelistirmistir'>*.

Satin alinacak mallarin tek veya ¢ok az sayida satici firmadan alma politikasina alim

kaynaklarinin birlestirilmesi denir. Ger¢i ¢ogunlukla kalite amaciyla daginik alimlar

yapilirsa da c¢esitli avantajlar goz

birlestirilmesine dogru bir politika izlenir'*’.

Oniinde tutularak

5

tedarik  kaynaklariin

Tablo 2.4. Tek Tedarik Kaynagi ve Birden Cok Tedarik Kaynag Ile Cahsmanin

Karsilastirilmasi

Tek Tedarik Kaynagimin Avantajlar

Cok Tedarik Kaynaginin Avantajlan

a)Yonetilecek tek iligki

b) Zamanlamadaki kolaylik

c)Daha kolay tedarikei egitimi

d) Acik sorumluluklar

e) Yapilan diizenlemeleri daha kolay
gozlemleyebilme

f) Tedarikei lizerinde daha fazla hakimiyet
g) Muhtemel tagima avantajlari

h) Sik yapilan teslimatlarda daha pratik
uygulamalar

1) Daha ucuz sekillendirme maliyetleri
j) Taahhiitlerde durma konusunda daha

sik1 bir tutum

a) Sigorta (Bozulan tedarik yapisina kargin)
b) Tedarik¢i bagimliligindan kurtulmak

¢) Yedek {iriin kapasitesini tedarikgiler
arasinda optimize edebilmek

d) Daha diisiik fiyatlar alabilmek i¢in
pazarlik giiciine sahip olmak

e) Tek tedarik¢inin kapasitesi ile sinirli
kalinmaz

f) Yeniliklere daha fazla agik olmak

g) Daha fazla tedarik¢i verisine erisebilmek
h) Yeni bir tedarikgi ile daha kolay
calisabilmek firsati

1) Monopoliin sakincalarini ortadan kaldirir

Kaynak: Dominic Wilson, Organizational Marketing,

49-50.

Uluslararasi Kaynak Kullanimi;

International Thomson Business Pres, London, 2008, s.

Biitlinlemesine bir tedarikgi alternatifi degerlendirmesi yapildiginda ulusal sinirlar

uluslar aras1 tedarikcilere dogru genisletilmelidir. Uluslar aras1 tedarik kaynagi

136,

kullaniminin fayda ve maliyetleri su sekildedir ;

134 Wilson, a.g.e., s. 49.
135 Asicy, a.g.e., s. 178.
136 Wilson, a.g.e., s. 49
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Faydalart;
» Tedarik¢ilerden daha ucuz iiretim faktorlerinin kullanilmasi ile saglanan maliyet
tasarruflari
* Artan piyasa bilgisi sayesinde denizasir1 piyasalara erigimi gelistirmek, yerel
taahhiitleri ve yatirimlar1 gosterebilme firsatr, minimum ulusal mutluluk igin
gerekli olan yerel isteklere karsilik verebilme yeteneginde artis
* Tek bir ekonomik senaryo ve para birimine karsi olan ylikiimliiliigii azaltarak

gelismis bir maliyet kontrolii elde etmek

Maliyetleri,
* Azalan kontrol( cografi ve fiziksel uzaklik)
*Yonetim karmasasi, yonetimsel uygunsuzluk ve alisitk olunmayan uzak
yerlerdeki kiiltiirler ile iletisimde yasanan zorluklar
*Risk ( ekonomik, politik, sosyal, kiiltiirel)
* Artan maliyetler ( Tasima, doviz kuru, sigorta, acenteler, vergiler)

* Artan taleplere ya da arz kesilmelerine ge¢ yanit verme

2.2.4.4.2. Kaynak Seciminin Onemi

Iyi bir tedarikgi, bir isletmenin iiriin ve hizmetleri i¢in paha bicilemez bir kaynak
anlamindadir. Bazi tedarik¢iler iiriin gelistirme, deger analizi ve istenen miktardaki
malzemeyi istenen zamanda temin ederek sirketin basarisina direkt olarak katkida
bulunurlar. lyi bir alici-satic iliskisi ile aliciya yiiksek performans saglama, ekstra
hizmet, maliyet diislirme calismalarinda bir¢cok kolayliklar saglar. Dogru tedarikci
secimi ve yonetimi ile istenen seviyede kalite, zamaninda ve dogru fiyata alim, gereken

37 Bu amacla

diizeyde teknik destek ve istenen seviyede hizmet i¢in temel teskil eder
satin almacilar sirasiyla asagidaki belirtilen tedarikgiler ile ilgili 6 6nemli ¢alismayi

yapmalidirlar'*®,

e Uygulanabilir bir tedarikg¢i veri bankasi olusturmak ve bunu gelistirmek

o Stratejik ve taktiksel konular1 belirlemek

137 Akyildiz, a.g.e., s. 85.
138 Aybatly, a.g.e., s. 69.
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e Dikkatli bir sekilde degerlendirilmis potansiyel tedarikgilerin listesini
olusturmak

e Kaynak secimi i¢in teklif alma veya anlasma yapilip yapilmayacagina karar
verme

e Uygun kaynaklar1 segmek ve bu konudan sorumlu bir ekip olusturmak

e Secilmis tedarik¢ilerin zamaninda teslim, kalite ve dogru fiyat kriterlerine

uymalarini saglamak

Bu dogrultuda tedarik¢i secim kararini verirken géz oniinde bulundurulmasi gereken en

onemli noktalar sunlardir';

e Bircok {iriiniin esasini, satin aliman materyaller (hammadde ve malzemeler)
olusturur

e Tedarikg¢ilerden kaliteli malzemeler alinmasi 6nemlidir.

e Tedarike¢i se¢imi kritiktir

e Isletmeler ¢ogu kes tedarikgilerine biiyiik miktarda yatirim yapar

e Rekabet¢i indirimlerden yararlanmaya ¢alismak yerine akilci tedarik¢i segimi

tercih edilmelidir

2.2.4.4.3. Tedarik Listelerinin Olusturulmas1 I¢in Kullanilabilecek Bilgi
Kaynaklan
Iyi bir tedarik¢i veritabani, firmanin ekonomik giicii icin gereklidir. Bu veritaban
yiiksek teknolojiyi kullanan ve malzemenin bulunamamasi gibi bir durumun miimkiin
oldugu endiistrilerde oOzellikle onemli bir durum arz eder. Tedarik¢i veri tabani
olusturuldugunda bu veri tabanini siirekli gelistirme zorunlulugu, ayni zamanda
tedarikgi veri tabani plani ile su andaki ve gelecekteki ihtiyaglarin temin edilebilmesini
saglar. Ayrica bu plan pazarlama ve {iriin gelistirmenin koordinasyonu neticesinde {iriin

hattindaki ve tirlin teknolojisindeki degisikliklerden haberdar olunmasini saglar.

1% Oz, Baykog, a.g.e., s. 279.
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Daha yeni, daha karmasik ve maliyetli satin alma gorevi, tedarik¢i arastirmasi
siirecinde daha biiylik miktarda zamanin harcanmasi anlamina gelir. Tedarikgilerin
gorevi biiylik ticaret rehberlerinin listesinde yer almak ve pazar payir bakimindan iyi bir
iin yapmaktadir. Satiscilar tedarik¢i arastirmasi ig¢inde olan firmalar1 seyretmeli ve
firmalarmin degerlendirmeye alindigindan emin olmalidir'®. Potansiyel bir tedarikci
listesini olusturmada yardimei olan bilgi kaynaklari asagidaki gibidir'*'.

o Tedarikgilere Iligkin Bilgi Dosyalar
Bu kayitlar tedarik¢i adini, bu tedarik¢iden temin edilen malzemeleri, tedarikgilerin
teslim ve kalite acisindan ge¢cmis performansini, kendisinden talep edilen tiim istekleri
ve iiretim ve idari ag¢idan genel bilgilerini icermelidir.

e Tedarikci Kataloglar:
Kataloglar genel olarak tedarik¢i bilgi kaynagi olarak kullanilir ve pek ¢ok satin alma
departmani bir katalog boliimii olusturur. Daha sonra kullanicilar satin alinacak
malzemeler icin bu kataloglardan yararlanirlar.

e Ticari Kayitlar
Bu kayitlar firmalarin adres bilgilerini, sube sayilarini ve biitiin biiyiik {ireticilerin ticari
iligkilerini igerir. Ayrica kayitlar, mala, iireticiye ve ticari ad veya markaya gore
siiflandirilmstir.

e Ticari Yaymnlar
Ticari yayinlarda yer alan ilanlar uygun tedarik¢i ve iiriinlere ulasmada ilk baslangi¢
noktasidir. Ayrica bu yayinlar daha 6zellestirilmis endiistrilere iligkin bilgiler verebilir.

e Sarn Sayfalar
Genellikle bu bilgi kaynagi yerel telefon listesinin elde bulunmasi ve burada da o
bolgedeki saticilarin yer almasi agisindan siirli bir kullanim 6zelligi gosterir.

e Posta Yolu ile Gelen Bilgiler ve Bunlarin Dosyalanmasi
Pek ¢ok posta ilan1 biriktirilir. Bunlarda bir dosya numarasi, tarih, isme gore siralama ve
her bir ilanin numarasi bulunmalidir. Satin almaci yeni bir kaynak arastirdiginda

indekse bagvurabilir, uygun brosiire veya kitapgiga goz atabilir.

140 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 181.
14l Aybatli, a.g.e., s. 69-72
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e Satis Personeli
Satis personeli, tedarikciler ve malzemeleri hakkinda bilgi toplamada miikemmel bir
kaynaktir. Sadece kendi kapasiteleri ve iirlinleri degil rakip iiriinler hakkinda da bilgi
sahibidirler.

e Ticari Fuarlar
Bolgesel ve ulusal ticari fuarlar satin almacilarin tedarik kaynagi bulmasinda kullanilan
bir yontem. Fuarin kullanim sekli satisin sunumu seklindedir. Gosteriler satin almacilar
icin yeni irlnleri ve eski trlinlerdeki degisiklikleri izleme agisindan iyi bir firsattir.
Ayrica satin almaciya {irlin ve treticilerini kiyaslama imkan1 da saglar.

e Sirket Personeli
Malzeme ve hizmetler konusunda tecriibeli bilimsel, teknik ve arastirma personeli
genellikle uygun tedarik kaynaginin bulunmasi i¢in 6neride bulunurlar.

e Diger Satin Alma Departmanlar
Departmanlar arasi1 bilgi aligverisi tiim sirket i¢in yararli olur ve tedarik kaynagi
acisindan bilgi kaynaginin 6grenilmesini saglar. Bunlarin disinda son yillarda internet
teknolojilerinin gelismesi ile de alicilar ¢esitli yollarla(arama motorlar1 yardimi ile)
tiretici firmalara ve onlarin {irettikleri driinlerin 6zelliklerine, kisa zamanda ve ucuz

maliyetle ulasabilmektedir.

2.2.4.4.4 Tedarikci Yonetimi

Gliniimiizde firmalarda satin almacilar tedarikgilerini yonetmekle sorumludurlar.
Bu sorumluluk tedarik¢ilerden istenenlerin yerine getirilmesini veya uygun, dogru
davraniglarin arttirllmasini, yanliglarin ve hatalarin azaltilmasini saglar. Bunlara ek
olarak tedarik yonetimi periyodik olarak tedarik¢ilerini firmanin uzun donem
ihtiyaglarini kargilamasi agisindan degerlendirilmelidir. Degerlendirmede, tedarik¢inin
genel biiyiime hedefleri, ilgi alanindaki konularda gelisme kapasitesi, tedarik¢i strateji
planlarindaki yeri ve Onemi, gelecekteki iiriin kapasitesi agisindan performansi ve

finansal yeterliligi goz oniine alinmalidir'*.

142 Aybatly, a.g.e., s. 73.
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Tedarik¢i yonetimi; toplam maliyetin minimizasyonu i¢in tedarikg¢ilerin yonetimi
calismalarinin biitlinlinii kapsar. Tedarik¢iler alimin bir kereye mahsus ya da siirekli
yapilmasini s6z konusu olmasina gore ve tedarik¢i ile kurulmasi diisiiniilen stratejik
iliskiden mesafeli iliski bicimlerine kadar genisleyen bir yelpazede bir ayrima tabi
tutulmalidir. Tedarik¢i yonetimi aynm1 zamanda tedarik merkezi sayisinda indirimin
saglanmasini da igermektedir. Ciinkii bir¢ok isletme gereginden fazla sayida tedarikg¢i
firma ile ilgilenmek durumunda kalmaktadir. Bir isletme, tedarik merkezi sayisini
azaltarak, daha az sayida tedarikgi ile harcamalarinda diizenlemeye, bdylece de daha
diisiik toplam maliyete ulasabilir. Daha az tedarik¢i ayn1 zamanda, kilit tedarikgilerle

daha iyi iliskilerin gelistirilebilmesi anlamina da gelmektedir'®.

2.2.4.5. Alternatiflerin Degerlendirilmesi
Saticilarin degerlendirilmesi 6nceden sadece bir iki faktore dayanir, faktorlerden en
fazla ucuz fiyat, sonrada malin kalite ve tesliminde gosterilen kolaylik ve itimada 6nem
verilirdi. Bugiin ise bir¢ok igyerleri mal aldiklar1 satici firmalarin alternatiflerini
degerlendirmek icin 30-50 cesit kriterden faydalanmaktadirlar. Bu kriterlerin dayanagi
satict firmanin her bakimdan yaptig1 hizmetin biitiiniin degerlendirilmesidir. Nasil ki,
deger analizi bir malin fiziksel 6zellikleri en genis ¢apta gdz Onilinde bulunduruyorsa,
saticilarin analizi bu faktorlerinde 6tesine gecer; saticinin sahip oldugu diger degerleri
de dikkate alir. Bu bakimdan verimli bir satin almanin en énemli tarafini teskil eder'*,
Potansiyel tedarikgiler listesinden secim yapmak ig¢in sistematik bir yaklasim
gerekir. Tedarik¢inin yeterliliginin hem genel hem de teknik bir takim kriterlerin esas
olarak Olcebilmesi gerekecektir. Ayrica mevcut tedarikgiler potansiyel tedarikgilerle
belirli bir bazda karsilastirilmalidir.
Tedarik¢i secimden dikkat edilmesi gereken Onemli kriterler asagida ayr1 basliklar
halinde incelenmistir'®.
e Tedarik¢inin tecriibesi, tanmmishg ve sertifikalar;; istenilen hizmet
performansin1  saglayabilmek igin tecriibe Onemlidir. Tedarik¢i veya

personelinin bu hizmeti saglayabilecek kadar deneyim sahibi olmasi gerekir,

'3 Oz, Baykog, a.g.e, s. 279.

144 Asici, a.g.e., s. 180.

145 Sen, Esin, Kobilerin Uluslararasi Rekabet Artirmada Tedarik Zinciri Yonetiminin Onemi, 2.Bask1, Ankara,

Basbakanlik Dis Ticaret Miistesarlig1 Thracat: Gelistirme Etiid Merkezi Yaynlari, Ekim 2006, s. 40-42
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bunun i¢in, biitiin finalist tedarikgilerin igyerleri ziyaret edilmeli, tedarik¢ilerin
referans listesinde olmayan diger isletmelerle de goriisiilmelidir. Ciinkii bu
isletmeler tedarik¢i hakkinda muhtemelen daha objektif bilgi vereceklerdir.
Ayrica aday tedarik¢ilerin endiistrinin kabul ettigi standartta sertifikalarinin
(ISO9000, DIN, TSE, vb)olup olmadigi da tedarik¢inin se¢imi agisindan
onemli bir kriterdir.

Fiyat diizeyi; isletme temel hizmetler i¢in tedarikgilerin teklif ettigi
fiyatlar1 karsilagtirmada dikkatli olmalidir. Tedarik¢i verecegi hizmetlerde
ilgili siiflandirmaya gitmeli, fiyat indirimlerini belirtmelidir. Eger temel
maliyetler karsilastirmaya elverisli degil ise, isletme ya yeni fiyatlar talep
etmeli ya da her bir tedarik¢inin kabul ettigi farkli fiyatlandirma yapilarina
bagl olarak toplam maliyetleri hesaplama yoluna gitmelidir. Ayrica bu
konuda diger isletmelerin ayn1 hizmetler icin ne 6dedigi ile ilgili bilgiler de
elde edilmelidir.

Tedarik¢inin islem stili ve kiiltlirli; basarili bir is iligkisi i¢in, hem
isletmenin hem de tedarik¢inin kiiltiirii ve islem stili birbiri ile uyumlu
olmak zorundadir. Bunun i¢in isletmenin proje takimi miimkiinse tedarikg¢i
personeli ile konusma, tedarik¢inin isyerini ziyaret etme islemleri ic¢in
biitiin aday tedarik¢i yOnetimine genis bir zaman ayirarak inceleme
yapmalidir. Kapasitenin etkin olarak isletilebilmesi i¢in isletmenin kiiltiirii
ve amaciyla tedarik¢inin kiiltiiri ve amaci aym olmak zorundadir.
Tedarik¢inin 6zgiin teknik bilgi ve kabiliyetleri; bazi tedarikgiler diger
tedarikgiler ile karsilastirilamaz oranda yiiksek egitim seviyesi, patent vb.
alanlarda uzmanliklar gelistirirler.

Tedarik¢inin sahip oldugu uzmanlik ile isletme ihtiyaglarinin ayni olup
olmadigi onemli bir se¢im kriteridir. Bunun i¢in tedarikg¢ilerin miisterileri
ile direkt baglantiya gecilmeli ve bu miisterilerin aldiklari hizmetlerin
isletmeye uygun olup olmadig karsilastirilmalidir.

Tedarik¢inin finansal durumu ve bunun isletmeye uygun olmasi 6nemli bir
faktordiir. Tedarik¢in mali durumu saglam, fiyatlari hem alict hem de
kendisi yoniinden makul olmalidir. Finansal durumu zayif olan tedarikgiler

istenen performansi karsilayamazlar.
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e Esneklik ve teknik yeterlilik; esneklik, tedarik¢inin tasarim sartlari,
teslimat tarihleri ve teslim miktarindaki degisikliklere uyum saglayabilme
becerisi agisindan degerlendirilir. Teknik yeterlilik ise, is siireglerindeki ve

tasarimlardaki iyilestirmeler agisindan dikkate alinir.

Tedarik¢i degerlemesi ve se¢imi, giiniimiiziin rekabet¢i is diinyasinda en kritik
faaliyetlerden biridir. Yanlis tedarik¢i se¢imi alict isletmeler i¢in 0nemli finansal ve
islemsel kayiplara neden olacaktir. Tedarik¢i degerleme siirecinde, tedarik¢inin finansal
statiisiiniin 6nemli oldugu unutulmamalidir. Tedarik¢i sadece bir faaliyeti yapmada
tecriibe ve beceriye sahip olmakla kalmamali ayni zamanda isletmenin amaclarini,
hedeflerini, misyon ve Kkiiltiiriinii de anlayabilmelidir. Bu niteliklere ilave olarak
tedarik¢i teknolojik yenilikleri, miisteri tatmini ve kaliteyi gelistirmeyi saglayacak
taahhiitlerde bulunmali, basarilarin1 kanitlamak i¢in miisteri referanslarim da
sunmalidir. Bir tedarik¢iyi ortalama diger bir tedarik¢iden {istiin ve farkli kilan,
tedarik¢inin essiz hizmet kabiliyetine sahip olmasidir. Ilave olarak tedarik¢inin tiim
hizmet portfoyiinii saglama kabiliyeti isletme agisindan 6nem arz eder'*°. Satn alma
biriminin gorevi uygun nitelikte ve miktardaki mali uygun fiyattan, istenen yer ve
zamanda saticidan satin almaktir. Bu nedenle hangi nitelikte ve miktarda malin hangi
fiyattan satilmasinin  Onerildiginin, ne zaman ve nerede teslim edilmesinin
planlandiginin ve 6deme kosullarinin neler olabileceginin belirtildigi teklifler ¢esitli
firmalardan alindiktan sonra bunlarin analizine ve degerlendirilmesine, boylece en iyi

teklifin belirlenmesine ¢alisilir.

146 Sen, a.g.e., s. 42.
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Tablo 2.5. Tedarik¢i Seciminde Kullanilan Tedarikg¢i Secim Kriterleri

Tedarik¢i Se¢im Kriterleri
Fiyat Tazminat Kalite Sistemi Esneklik
Finansal Zamaninda isletme Gecmisi Bagimlilik
Uygunluk Teslimler 3 i Olusturabilme
Tavirlar UrI{n CIIEIS Garantiler Siparis Gevrim
Dogrulugu Zamani
Egitim Stok Dis1 Kalma | Maliyet Hesaplama Gecikme
Kaynaklari Sikligt Prosediirleri Zamani
Tesislerin Siparig Siireg o —
Konumu Uyumlulugu Bilgi Paylagimi Elverislilik
Bilgi —
Teknolojileri Urin Sirket Ui | T Aturalandirma
Bulunabilirligi Hatalan
Kaynaklari
Kapasite Giivenilirlik Paketleme Kalite Kontrol
Olanaklar
. Nakliye
Hiz Hak Talebi Yetenekleri
Teslimat Is Giicii Ile Cevrim Siiresi
Performansi Mliskiler v ures

Kaynak: Ercetin Oz, Omer Faruk Baykog, “Tedarik¢i Secimi Problemine Karar Teorisi Destekli Uzman
Sistem Yaklasim1”, Gazi Univ. Miih. Mim. Fak. Dergisi, Cilt 19, No 3, (2009), s. 280

2.2.4.5.1. Teklif Alma ve Tekliflerin incelenmesi

Endiistriyel satin alma siirecinin fiyat teklifi isteme asamasi icinde alici kaliteli
tedarikcileri fiyat tekliflerini gondermeye davet eder. Bazi tedarikgiler sadece bir
katalog veya bir satis temsilcisi gonderir. Uriin karmasik veya pahali oldugunda, alici
her potansiyel tedarik¢iden detaylarin yazili olarak yer aldigi bir teklife ihtiyac
duyacaktir. Alici tedarikgileri, resmi sunumlarini yaptiktan sonra yeniden gdzden
gecirecektir.

Bu ylizden endistriyel pazarlamacilar, arastirmada, teklif yazma ve sunum
yapmada yetenekli olmak zorundadir. Teklifleri sadece teknik dokiiman degil ayni
zamanda pazarlama dokiimani olmalidir. Sunumlar1 giiven vermeli. Sirketlerini

rekabette gdze ¢arpan bir hale getirmelidir'*’.

147 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 181.
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Tedarikgi firmalarca verilen tekliflerin incelenmesi asamasinda en ¢ok bakilan
oOlgiitlerden birisi en gilivenilir olan firmanin en diisiik fiyat1 verip vermedigidir. Ancak
her zaman da en diisiik fiyat1 veren firmanin teklifi se¢ilmeyebilir. Teklif veren firmalar
arasindan se¢im yapilirken bazi noktalara dikkat edilir. Bu noktalarin bazilarini su
sekilde siralayabiliriz.

o Teklif edilen satis fiyati

e Teslim etme siiresi

e Tasima, navlun, sigorta giderlerinin kime ait oldugu ve miktarlari

e Miisteriye sunulan ek hizmet ve kolayliklar

e Malin teslim yeri ve tarihi

e Mal bedelinin 6denmesine iliskin kosullar'*®

2.2.4.5.2. Tedarikgi Ile Goriisme ve Miizakere

Teklif alma g¢alismalarinda tedarikgilere bagvuru icin yapilacak hazirliklar su

sekilde olmalidir;

e Notlar, eger telefon kullanilacaksa ya da

e Mektup

e Fiyat teklif istegi

Bu iiclinden hangisi kullanilirsa kullanilsin igerikler ayni olmalidir ve asagidaki
ayrintilar belirtilmelidir.

1. Acik Bir Bashk; Potansiyel tedarik¢inin bu yazinin siparis degil bilgi istegi
oldugunu anlamasi1 6nemlidir. Bu nedenle baghigin “fiyat teklif istegi” ya da
“bilgi istegi” olmasi gerekir.

2. Giris yazma ( ya da telefon etme) nedeni; Potansiyel tedarik¢inin belirli bir
grup Uriiniiniin satin alinmasinin diisiiniilmesi tedarik¢iye bildirme islemidir.

3. Olas ihtiyaglar iizerinde daha fazla ayrintili bilgi; Ornegin, miktar ( ne gibi
bir siire iginde), siparis biiyiikliigl, siparis sikligi, mal ya da hizmetlere iliskin
ayrintili agiklama, yanitin istenildigi tarih olabilir.

4. Istenilecek ayrintih bilgi sunlar1 da icerebilir; Fiyat miktara gore iskonto,

olagan indirim, normal kredi imkanlari, kredi i¢in referans gerekli mi, minimum

148 Akyildiz, a.g.e., s. 90.
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siparig miktar1 s6z konusu mu, siparisten teslimata kadar gegecek siire ve bunun
farkli iirin ve hizmetlere gore degisip degismedigi, parasini ddeyerek mali
hemen alma imkani, teslimat zamanlamasi tahminleri, genel anlagsma imkan,
siparis islemleri, siparis servisinde gorevli elemanlarin isimleri, telefon fax, telex
numaralari, e-mail adresleri, ayr1 bir yerde iseler adresleri, siparis verilebilecek
giin ve zamanlar, telesekreter olup olmadigi, satis elemanlar1 var mi, iriinlerin

kullanimi veya ayarlanmasi sirasinda gerekli oldugunda teknik destek imkani'*.

Miizakere ise profesyonel satin almada en c¢ok ilgilenilen konulardan biridir.
Endiistride ve devlet islerinin birgcok kademesinde miizakere terimi yanlis
anlagilmaktadir. Endiistride bazen tartisma ve fiyat pazarligi ile karigtirilir. Miizakere,
bir kisinin yalniz basina halledemeyecegi bir konu ortaya ¢iktiginda s6z konusu olur.
Nasil hareket edeceklerine iliskin farkli goriisleri olan ya da yapilacak isten farkli
sonuglar bekleyen iki (ya da daha fazla) kisi bir araya geldiginde miizakere ortami
dogar. Miizakere bir top oyunundan bir savastan farklidir. Ciinkii bu aktivitelerde bir
taraf kazanir ve diger taraf ise kaybeder. Basarili bir miizakerede ise her iki tarafta

1
kazanir'™°

. Genel olarak tiim satin alma-satis miizakerelerinin pek ¢ok amact vardir. Bu
amaglar asagidaki ana basliklar altinda toplanabilir.

e Kalite

e Uygun ve Makul Fiyat

e Tam Zamaninda Teslim

e Kontrol

o Isbirligi

e iliskileri Siirdiirme""

2.2.4.6.Tedarik Kaynaginin Se¢imi ve Siparis
Satin alma merkezinin {iyeleri simdi teklifleri yeniden gbézden gegirir ve bir

tedarik¢i veya tedarikgileri seger. Tedarik¢i se¢imi sirasinda sadece gesitli iireticilerin

149 Aybatli, a.g.e, s. 77-79.

150 pavlova, Madelene; Negotiation Skills; Maastricht University Press, First Edition, Maastricht, 2008,
s. 21

151 Akyildiz, a.g.e., s. 90.
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teknik yeterliliklerini degil, ayn1 zamanda onlarin zamaninda teslimat ve ihtiyac
duyulacak servisi verebilme yeteneklerini de hesaba katarlar. Satin alma merkezi
siklikla istenilen tedarikgilerin Ozelliklerini ve goreceli Onemlerinin bir listesini
yapacaktir. Bir ankette satin alma yoneticileri, tedarik¢i ve miisteri arasindaki iliskiyi
etkileyen en onemli Ozelliklerin; kaliteli iirlin ve hizmet, zamaninda teslim, is ahlaki,
diiriist iletisim ve rekabet¢i fiyatlar oldugu listelenmistir. Diger onemli faktorler ise
tamir ve hizmet kapasitesi, teknik yardim ve Oneriler, cografik konum, gecmis
performans ve lindiir. Eger malin cinsi, kalitesi, miktar1 tespit edilmis olup satin alma
karar1 tamamen objektif ve gayri sahsi ise bu takdirde malin alinacagi firmalari

secmekte goz 6niinde tutulmasi gereken tek faktor ucuzluk olmalidir'?.

Satin alma merkezinin iiyeleri tedarikgileri en sik kullanilan ve en etkili tedarikci
degerlendirme metodu ile puanlandiracaktir. Cesitli tedarik¢i ozelliklerinin 6nemi
alicinin karsi karsiya oldugu satin alma durumuna baglidir. 220 satin alma miidiiriiniin
bir arastirmasi, standart tiriinlerin rutin satin alma durumlari i¢cinde ekonomik Kkriterlerin
en onemli faktor oldugunu gostermistir. Performans kriterleri standart olmayan daha
karmagik triinlerin satin almasinda 6nemli hale geldi. Tedarik¢inin, alicinin degisen
ihtiyaclarina uyum saglama yetenegi hemen hemen tiim satin alma durumlarinda en
O6nemli olgu olmustur.

Tablo 2.6. Tedarik¢i Degerlendirme Kriterleri

Ozellikler Kabul Edilemez | Zayif Orta Iyi Miikemmel

Kaynak: Philip Kottler Gary Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 182.

Alicilar tercih edilen tedarikgiler ile son se¢imi yapmadan once daha iyi fiyatlar ve

sartlar i¢in pazarlik yapmaya ¢alisirlar. Sonunda tek bir tedarik¢i veya birkag tedarik¢iyi

152 Asicy, a.g.e., s. 175.
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secerler. Bircok alici ¢ok kaynakli arzi tercih eder. Boylece isler kotii gittiginde
tamamen bir tedarik¢iye bagimli kalmaz ve birkag¢ tedarik¢inin fiyat ve performansini

karsilastirabilecek durumda olurlar'>.

Tedarikgilerin se¢iminde, degerlendirme yaparken, tek bir miikkemmel yol oldugu
onyargist kesinlikle yanligtir. Se¢im metodu, birgok tlirde faktore dayanmaktadir.

154
Bunlar;

e Sozlesme tek bir kaynagi mi1 yoksa birden fazla tedarik¢iyi mi icermektedir?

e Fiyat ve kalitenin bagil 6nemi nedir?

e Tedarikei ile uzun vadeli bir iliski istenmekte midir?

e Isletmenin ve tedarik¢ilerin birlikte olmalarindan olusacak bagil gii¢ nedir?

e Tedarikei tasarima destek verecek midir, yoksa sadece tedarik mi edecektir?

e Hepsinin {istlinde, isletme tedarik¢ilerin riskini minimize etmek ve digerlerini ise

maksimize etmek amacindadir.

Saticilarin se¢ilmesine etki eden faktorler arasinda karsilikli aligverisi de sayabiliriz.
Buna 6zellikle bir tek muamele ile ¢ok biiylik miktarlarda mal aligverisi yapilan endiistri
malzemelerinde rastlanir. Her ne kadar bu sekil bir tercih alim kaynaginin sec¢ilmesine
amil olan bilimsel faktorler arasina girmiyorsa da, genellikle “benden mal alandan
alinm” politikasina dayanir. Yoksa ihtiyacimizin temininde sirf falanca tiiccar benden
mal aliyor, su halde ihtiyacimi ondan karsilayayim seklinde bir diisiince ile hareket
etmek higbir zaman en uygun tedarik kaynagiin bulunmasini garanti edici bir neden

olamaz'>.

Satin alinacak mal, malzeme, makine, donanim i¢in segilen imalat¢c1 veya
tedarikgiye siparis verilir. Ticari iglemler ticaret yasalarina diger hususlar ise ulusal veya
genel gelenek ve goreneklere gore yiiriitiiliir. Satici ile alici arasindaki anlasmazliklar,

yapilacak kontratlardaki hiikiimler ve kosullara gore c¢oziime kavusturulur. Bundan

153 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 182.
1% Oz, Baykog, a.g.e., s. 279.
135 Asici, a.g.e, s. 177.
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dolay1 satin alma departmani tarafindan siparis kosullarinin agik olarak belirtilmesi ve
sOzlesmelere yazilmasi biliylik 6nem tagir. Satict bu kosullar1 ya aynen benimser ya da
alternatif kosullar teklif eder. En sonunda {izerinde karsilikli olarak goriis birligine
varilan kosullar s6zlesmeye yazili olarak aktarilir. Siparis emri bi¢imi ile verilen
sOzlesmenin satict tarafindan teslim alindiginin ve aynen teyit ve kabul edildiginin

. <11
saptanmasi da son derece dnemlidir'>°.

2.2.4.6.1. Siparis Emrinin Diizenlenmesi

Bir tedarik¢inin se¢ilmesinin ardindan satin alma departmant siparis emrini hazirlar.
Pek ¢ok kez siparis emri yasal bir kontrat niteligi tasir. Bu nedenle satin almaci siparis
emrini dlizenlerken ¢ok dikkatli olmalidir. Kapsamli bir kontrat, tedarikgilerin
miisterinin ihtiya¢ duydugu {iriinleri ayn1 fiyattan ve ayni teslim zamanlarinda yeniden
saglamaya s0z verdigi uzun donemli bir iligki yaratir. Stoklar satici ve alicilarin
bilgisayarlarinda tutulur ve ihtiya¢ duyuldugu durumda otomatik olarak siparis bir ¢ikt
seklinde alinir. Kapsamli bir kontrat daha cok tek kaynaktan daha fazla {iriiniin
alinmasina yol agar. Bu uygulama, alicinin fiyat ve hizmetten memnun oldugu siirece

alici ve satic1 arasindaki kapiy: diger tedarikgilerin kiramayacagi bir hale getirir'’.

Siparis emrinde istenen malzemenin kalitesine iligkin 6zellikler belirtilmelidir. Eger
teknik resim veya diger ilgili dokiimanlar siparisin bir parcasi ise siparis emri ile
iligkilendirilmelidir. Miktar, fiyat, teslim ve yiikleme ile ilgili istenenle acikca
belirtilmelidir. Siparis emri anlagsmada yer alan tiim isteklere sipariste cevap verecek
sekilde diizenlenmeli ve yanlis anlamalari engelleyebilmek i¢in de giizel bir dille
hazirlanmalidir. Siparis emri formunda asagidaki hususlara mutlaka uyulmalidir'*®,

e Sirket ismi yasal hali ile basili olmalidir. Boylece tedarik¢i firmanin faturasi

dogru diizenlenebilir.

e Firmanin vergi sicil numarast

1% Akyildiz, a.g.e, s. 90-91.
157 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s. 182.
'8 Donald W. Dobler, David N. Burt, a.g.e., s. 67-68’den aktaran Ayse Aybatl a.g.e., s. 84.
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e Siparis Numarasi, bu numara dnceden basili olabilecegi gibi form hazirlanirken
de konulabilir ve teslimat ya da faturalama ile ilgili olabilecek yanlisliklarin
denetimini kolaylagtirir.

e Fatura adresi, eger farkli ise

e Teslimat adresi koyu harfler ile yazilmalidir.

e Tarih

e Miktar

e  Uriin Tanimlamasi

e Fiyat

e Onceden iizerinde anlasiimis iskonto ya da primin teyidi

e Toplam Satis Miktar1'*’

2.2.4.6.2. Siparisin izlenmesi

Siparis edilen mallarin Ongoriilen tarihte teslimini saglamak amaci ile satici
tizerinde telefon, fax, e-mail, posta ya da bizzat goriiserek baski yapilmasi gerekebilir.
Etkin bir iiretim i¢in malzemenin temin zamanlamasi ¢ok oOnemlidir. Bu nedenle
tiretimde ve hizmet etkinliklerinde sorunlarla kars1 karsiya gelmemek icin satin alma
biriminin sipariglerini izleme sorumlulugunu mutlak suretle yerine getirmesi gerekir.
Saticinin liretim planindaki aksamalar ya da saticilarin bagka bir alic1 firmaya veya rakip
firmaya oOncelik vermesi yiiziinden dogabilecek kaginilmaz gecikmeler ve mali
yetersizlikler bir satin almaci tarafindan onceden tahmin edilmek durumundadir. Satin
almaci, siparis edilen mallarin 6ngdriilen tarihte teslim edilmesi herhangi bir gecikmeye

meydan verilmemesi i¢in her tiirlii tedbiri almakla yiikiimliidiir'®.

2.2.4.6.3. Mallarin Teslim Alinmasi ve Kontrolii

Isletmedeki mal teslim alma birimi gelen mallar1 teslim alir ve gelis tarihleri
hakkinda ilgili birimlere bilgi aktarir. Teslim alma sirasinda siparis emrinde yazili olan
saticinin, siparig numarasinin, tanimlanmis mal ve hizmetlerin dogru ve tam olarak

teslim edilip edilmediginin, teslim tarihinin v.b. gibi konularin dogrulanmas1 gerekir.

159 Gammon, John S., Ceviri; Dogan Kaplan, “Satin Alma ve Satis Y6netimi”, Epsilon Yayincilik, 2.

Baski, Subat 1997, s. 48-50’den aktaran Ayse Aybatli, a.g.e, s. 84.
160 Akyildiz, a.g.e, s. 92.
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Bu kayitlar hem satin alma birimine, depolara, ihtiya¢ sahibi birimlere ve tasima
birimine hemen dagitilir. Noksan ¢ikan mallar, ¢alinmalar ve/veya tasima sirasinda
olusan kirilmalar, bozulmalar v.b. zararlar hemen satin alma birimine bildirilmelidir.
Gelen mallar teslim alinirken, siparis emrinde belirtilen yontemlere uyularak sayilir,
tartilir ve muayene edilir. Gelen mallarda noksanlik varsa bu durum hemen saticiya
bildirilir. Satic1, noksanlar1 ya hemen gonderir ya da faturadaki tutardan noksan mallarin
degeri diisiiliir. Geriye gonderilen kusurlu veya bozulmus mallarin tasima giderleri

gecikmeden dogan diger zararlar satic1 tarafindan 6denmek durumundadir'®”.

2.2.4.7. Satin Alma Performansinin Degerlendirilmesi

Satin alma siirecinin son agamasi satin alma performansinin degerlendirilmesidir.
Satin alma performansinin degerlendirilmesi asamasina geg¢ilmesi, mallarin satict firma
tarafindan teslimatinin ve alici firma tarafindan kabuliiniin tamamlanmasindan sonra

baslar.

Alict fatura ve irsaliye lizerindeki iiriinleri inceleyerek istenilen spesifikasyonlar
kargilayip karsilamadigini belirler. Sonra kullanict departman iiriinlerin beklentileri
karsilayip karsilamadigini karar verir. Benzer olarak da alici, saticinin teslimattaki hizi,
iriin kalitesi ve satis sonrasi hizmetlerdeki performansini degerlendirir. Bir¢ok Orgiitte
bu siire¢ satin alma siirecine katilan kisiler ve kullanici departmanlari tarafindan
gonderilen yazili raporlar araciligi ile resmi bir sekilde yapilir. Bu bilgiler bir sonraki
alimlarda tedarik¢i ve iiriin degerlendirmesinde de kullanilir. Bu resmi degerlendirme,
satin almadaki hatalardan veya basarilardan firmanin saglikli bir satin alma yapmasi i¢in

gerekli ¢ikarimlar1 yapmasina imkan saglayacaktir'®.

Bu asamada alic1 tedarik¢inin performansini gézden gecirir. Alici, kullanicilar ile
irtibata gecebilir ve memnuniyetlerini degerlendirmelerini isteyebilir. Performans
degerlendirme alicinin siparigini devam ettirmesine, gbézden gecirmesine veya
durdurmasina kilavuzluk eder. Saticinin gorevi beklenen tatmini verdiginden emin

olmak i¢in alic1 tarafindan kullanilan ayn1 faktorleri gozlemlemektir.

161 Serarslan, a.g.e., s. 15°den aktaran Akyildiz, a.g.e., s. 93.

162 Boyd Jr., Walker Jr., a.g.e., s. 162.
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Bir Yeni/ilk Kez satin alma durumunda tipik olarak meydana gelebilecek asamalari
tanmimlamistik. Sekiz asamali, model organizasyonel satin alma karar siirecine basit bir
bakis agis1 getirir. Gergek silire¢ genellikle daha karmasiktir. Gozden geg¢irilmis veya
rutin satin alma durumlarinda bu asamalardan bazilar1 atlanabilir. Her organizasyon
kendi yontemleri ile satin alir ve her satin alma durumu kendine 6zgii gerekliliklere
sahiptir. Farkli satin alma merkezi katilimcilart siirecin farkli asamalarinda dahil
olabilirler. Belirli satin alma siireci basamaklar1 genellikle ortaya ¢iksa da alicilar ayni
sipariste her zaman bu asamalar takip etmezler, diger basamaklar1 ekleyebilirler.
Alicilar sik sik, siirecin belirli basamaklarini tekrar ederler. Son olarak, bir miisteri
iligkileri yonetimi belirli bir zamanda devam eden bir¢ok farkli satin alma tipine biitiin
farkli asamalarinda ve siireglerinde dahil olabilir. Satici sadece bireysel satin almalari

degil, tiim miisteri iligkilerini yonetmek zorundadir'®.

163 Kottler, Armstrong, a.g.e., Seventh Edition, s.226-227
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UCUNCU BOLUM
DENIZCILIiK SEKTORUNDE SATIN ALMA SISTEMIi

Denizcilik  sektoriinde tedarik; geminin ve gemide calisan personelin
ihtiyaglarindan meydana gelmektedir. Bu ihtiyaglar genel olarak, teknik, sosyal ve
titkketim odakl1 ihtiyacglar olmak iizere iige ayrilmaktadir.

Deniz Ticaret Odasi tarafindan belirlenmis olan tedarik servisi kalemleri asagida
belirtilmektedir'*".

1) Yiyecek ve icecek servisi

2) Yakit ve motor yagi tedariki servisi

3) Giiverte, makine, seyir amacli ihtiyaglar ve kamara ihtiyaclar

4) Yedek Parga tedarik servisi

5) Gemi tamir ve bakim tedarik servisi

6) Uluslar aras1 anlagmalar ve sertifikalar geregince 6zel olarak gereksinimi olan
tedarikler

7) Kullanma ve igme amagcli su tedarik servisi

8) Gumriik vergisi haricinde sigara ve i¢ki tedarik servisi

9) Camasirhane servisi

10) Oksijen, Karbondioksit ve yangin sondiirme tedarik servisi

11) Tip dolum tedarik servisi

12) Cop toplama servisi

13) Temizlik tedarik servisi

14) T1ibbi malzeme tedarik servisi

Denizcilik sektorii dahilinde hizmet veren Orgiitlerin organizasyonel yapilari
birbirlerinden farkli oldugu i¢in, satin alma siiregleri, tedarik kalemlerinin
siiflandirilmasi, gemi ve ofis personellerinin gorevlendirilmeleri de degiskenlik
gostermektedir. Bu sebeple calismamizin bu boliimii denizcilik sektoriinde faaliyet
gosteren igletmelerin ISM Kod ¢ercevesinde diizenlenmis olduklart satin alma, kalite

kontrol ve bakim tutum ve onarim belgeleri ile olusturulmustur.

1% www.denizticaretodast.org (Erisim Tarihi:13.09.2011)
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3.1. SATIN ALMA SURECININ TANIMLANMASI

Satin alma islemi, geminin ve gemi personelinin ihtiyaglarimin belirlenip
siiflandirildiktan sonra en uygun malzemelerin ya da hizmetlerin segilip gemiye yine

en uygun sekilde iletilmesi siirecinin tamamimi olusturmaktadir'®.

3.2. SATIN ALMA SURECININ ELEMANLARI

Satin alma silirecinin saglikli bir sekilde isleyebilmesi igin oOrgiit igerisindeki
elemanlarin arasinda gorev tanimlanmalar1 yapilmaktadir. Asagida satin alma siireci

dahilindeki tim elemanlarin gérev tanimlart ve sorumluluklari goriilebilir'®®,

1) Tedarik¢i Listeleri Sorumluluklari;

e Finansal uzman tedarik¢i listelerinin en giincel halini bulundurmakla
yiikkiimlidiir.

e Tedarik ve satin alma departman miidiirleri, tedarik¢i listelerinin anlagsma
yapilmis tedarikg¢ilerden olusmasindan sorumludur.

e Orgiit igerisindeki tiim diger yonetici ve miidiirler, finans departmanina
tedarikgilerle ilgili goriislerini, tedarikgi listelerinin gilincel kalabilmesi
i¢cin aktarmakla sorumludurlar.

2) Satin alma departmani gemiden gelen talep formlarmin alinip, gemiye
teslim edilmesine kadar ki tiim siirecten sorumludur.

3) Gemi kaptani ve bagmiihendisi Sorumluluklari;
e Gemi talep formlarmin olusturulmasi
¢ Gemiye alinan malzeme ve hizmetlerin kontrolii ve degerlendirilmesi
e Almman hizmet ya da malzemede eksiklik ya da sikinti tespit

edildiginde gemi ve makine enspektoriine bildirilmesi

195 Begiktas Denizcilik, Ism Code Manuel Title: Purchasing, Boliim:7, Besiktas Denizcilik Sanayi ve
Ticaret A.S., 2001, s. 1

1% Zodiac Maritime Agencies, Ism Code Manuel Title: Quality Procedures Manual; Zodiac Maritime
Agencies, 2001, Issue:3; s.1
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e Malzeme ya da hizmet satin alinirken, konu islem i¢in hazirlanmis
faturanin, kontratin ya da teslim belgesinin, alinan malzeme ya da
hizmet ile ortiisiip ortiismediginin kontrol edilmesi

4) Ofis yoneticisi, ofis malzeme ve hizmetlerinin tedarik edilmesinden
sorumludur.
5) Bilgi islem uzmanlar, tiim bilgisayar ekipman ve hizmetlerinin

alimmasindan sorumludur.

Sekil 3.1. Gemi Personelinin Malzeme Tedariki Gorev Dagilimi

YAKIT VE
ICME SUYU
/ \ - -~
BAS
MUHENDIS
\ 2. MUHENDIS ELEKTRIK
MUHENDISI

MAKINE
LOSTROMOSU

3. MUHENDIS

; GUVERTE
2. ZABIT LOSTROMOSU

USTA
GEMICI
GEMICI

GUVENLIK
EKIPMANLARI

YAGCI

KAMAROT

SiLiCi

ELEKTRONIK
EKIPMANLAR

YEDEK PARCA
VE BAKIM
ONARIM

MALZEMELERI

GUVERTE MAKINE
DEMIRBASLARI DEMIRBASLAR
KIRTASIYE VE DEPO
MAIL i TUKETIM
AEMEEE MALZEMELERI

Kaynak: Cetin, Ismail Bilge; Yayimlanmams Ders Notlar1; 2011
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3.3. GEMIi TEDARIKI SATIN ALMA SURECI

Calismanin bu kisminda denizcilik sektoriinde hizmet veren firmalarin

islemsel notlar1 g6z 6niine alinarak, satin alma siiregleri 6zetlenmistir.

3.3.1. Gemi Istek Formunun Olusturulmasi

Gemi iizerinde herhangi bir satin alma talebi s6z konusu oldugunda, sirket
diizenlemeleri ¢ercevesinde, kaptan ve bagmiihendis tarafindan gemi istek formu
olusturulur. Gemi istek formu hazirlanirken, bagmiihendis ve kaptanin temel
gorevi, geminin stoklar1 dogrultusunda, ekonomik sartlart ve tedariki
gerceklestirilecek malzemenin ya da hizmetin uygunlugunu goéz Oniinde
bulundurarak, sirket politikasi ¢ercevesinde hareket etmektir. Gemi kaptani ya da
bagmiihendisi formu olustururken istenen malzeme/hizmetin tiim detaylarinin ve
teknik Ozelliklerinin formda belirtilmis olmasina 6zen gostermelilerdir. Gemi
istek formu olusturulduktan sonra, kaptan ya da basmiihendis formu gemi
denetgisine iletir ve gemi denetcisi istek formunu nitelik, nicelik ve aciliyet
anlaminda inceleyip, gerekli degisiklikleri yapar ve ofise onaylanmasi igin

o e 167
iletir .

33.2. Gemi Istek Formunun Onaylanmasi ve Tedarik Isleminin

Gergeklestirilmesi

Gemi istek talebi, ofise ulastiktan sonra, satin alma ve teknik departman

uzmanlar1 tarafindan talebin biit¢elendirme islemi gergeklestirilir ve bu dogrultuda

firmanin tedarik¢i listesindeki tedarikgilerinden teklifler alinir. Tedariki saglanacak

malzeme ya da hizmetin, tedarik i¢in uygunlugu, firma standartlari, kalitesi, satig

sonras1 destek hizmeti ve fiyatina gore degerlendirilmesi yapilir. Gemi istek talebi,

teknik ekipman ve yedek parga igeriyorsa, teknik denetci, teknik departmanla birlikte,

tedariki gergeklestirilecek malzemelerin uygunluk ve giivenlik denetimini gergeklestirir.

17 Zodiac Maritime Agencies, Ism Code Manuel Title: Quality Procedures Manual; Zodiac Maritime

Agencies, 2001, Issue:3; s.1
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Ayrica malzemenin kullanimi, durumu, ne zaman kontrol edilmesi ve degismesi

gerektigine ait denetimleri de siirdiiriir. Tedariki gergeklestirilecek malzemelere ait

teklifler geldikten sonra ilgili denet¢ilere degerlendirme ve fikir bildirimi i¢in iletilir.

Sonrasinda uygun bulunan teklif satin alma departmanina iletilir. Orijinal tedarik

siparisi tedarikgiye iletilir, bir kopyas1 da takip i¢in saklanir.

Tedarik siparisinde belirtilmesi gerekenler,

Tedariki gergeklestirilecek malzemenin tam tanimi ve tiretici
Part numarasi

Miktar1

Materyal acgiklamasi

Teslim alinmasi istenen tarih

Alinacak hizmetin detaylar

Teslim yeri

Ozel bildirimler

Gerekli sertifikalar

Oncelik bildirimi

Gemi kaptanlart malzemenin teslimi gerceklestikten sonra malzemelerin

muhteviyati, sayisi, Ozellikleri ve yeterliligine kendi goriislerini de katarak ilgili

departman miidiiriine ya da gemi denetgisine iletir. Finans departmani da malzemelerin

O0demelerini, sirketin tedarik¢i ile anlasmis oldugu 6deme kosullart dogrultusunda

saglamakla ylikiimliidiir

168 Tablo 3.2. de satin alma siireci 6zetlenmektedir.

"% Moliva Shipping Inc, Ism Code Manuel Title: Quality and Safety Management Procedures; Moliva
Shipping Inc. 1999 Document No: MSI- 110; s.2-3
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Sekil 3.2. Gemi Tedariki Satin Alma Siireci

SATIN ALMA |

GEMI ISTEK FORMUNUN ULASMASI

-

TALEBIN DEGERLENDIRILMESI I

| KABUL EDILEBILIR | GOZDEN
. GECIRME
TEDARIKCI LISTESI TEDARIKGI ARANMASI
UYGUN MALZEME - HIZMET SiPARIS
' VERILMES
KAPTANA BiLG _ o
e BASKA BiR TEDARIKGI ARANMASI
VERILMESI
. TESLIM
ALINMASI
MALZEME -HiZMET
UYGUNSUZLUGU RAPORUNUN T
YAZILMASI
MALZEME
KONTROLU

*

UYGUMLUK SAGLANMASI

«

GEMIYE TESLIMATIM YAPILMASI

Kaynak: Zodiac Maritime Agencies, ISM CODE MANUEL TITLE: QUALITY PROCEDURES
MANUAL; Zodiac Maritime Agencies, 2001, Issue:3; s.6
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3.4. TEDARIKCi DEGERLENDIRME VE SINIFLANDIRMA SURECIH

Geminin bagli bulundugu firma, iist yonetim tarafindan onaylanmis bir tedarikg¢i
listesini olusturmakla yiikiimlidiir. Tedarik¢i listesi; Tedarikginin iletisim ve adres
detaylari, Tedarik faaliyet alami, tedarik performans notunu igermelidir. A sinifi
tedarikgiler stirekli tercih edilen tedarikg¢ilerden olusur. B smif tedarikgiler, yalniz acil
durumlarda kullanilan tedarik¢ilerdir. V siif tedarikgiler ise hi¢cbir kosulda
kullanilmamasi gereken tedarik¢ilerden olusur.

Tedarikgilerin degerlendirilmesinin temel amaci, tedarik hizmeti alan firmalarin
kalite ve giivenlik standartlarina uyup uymadiklarimi  anlamak  olarak
nitelendirilmektedir. Degerlendirme kriterleri asagidaki gibi goriilebilir.

e Firmanin kalite ve giivenlik sistemine uygunluk oran1 (25%)
e Teslim siiresi ve teslim sekli (25%)

e Odeme kosullar1(25%)

e Fiyat (15%)

e Hizmet Kalitesi(10%)

Yukarida belirtilmis kistaslar dogrultusunda ilgili departman yoneticileri
tedarikgilerdin degerlendirmesini ylizdesel puanlarla gerceklestirir. Eger toplam yilizde
70%’in lizerinde olursa, tedarik¢i A sinif olarak kabul edilir. Eger yiizde 40% - 70%
arasinda ise, tedarik¢i B sinif olarak kabul edilir, Eger yiizdesi 40% altinda ise X sinif
olarak kabul edilir.

Smiflandirmasi tamamlanan tedarikgileri, firmanin tedarik listesine eklenir. A
smif tiim tedarikgiler, ilgili departman midiirii tarafindan onaylanmis olmalidir.
Tedarikei listelerindeki tedarikgilerin siniflandirmasinda, gemiden gelen geridoniigler ya
da ilgili departmanlarin goriis bildirmesi yoluyla gerceklestirilebilmektedir. A sinif bir
tedarik¢inin performansinda diisiis kaydedilmesi durumunda, tedarik¢iye uyar verilir ve

9

sozlesmeli bir tedarik¢i ise ilgili departmanla toplanti gergeklestirilmesi saglanir'®.

Tablo 3.2 de degerlendirmeye ait bir anket formu goriilebilir.

'% Moliva Shipping Inc.; a.g.e.; 5.5-6
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Sekil 3.3. Tedarik¢i Degerlendirme Anketi

TEDARIKCI ANKETI

SIrketin AdL/ ..o
AT o
Posta Kodu......occccveevviiiinnnnn

Telefon NO. ..oovii Fax No.
Verilen HIzZmet / SerViS. ..ot
Kontak Kisisi .......c.coovviiiiiiiiiiiiiann...
Kontak Kisisinin Firmadaki Gorevi:

Uciincii Taraf Degerlendirmesi

1. Sirketinizin herhangi bir kalite onay sertifikas1 var midir? EVET/HAYIR
Eger varsa, liitfen kayit numarasini ve sertifikasyon tipini asagidaki kisma yaziniz.

2. Sirketiniz herhangi bir kalite onay sertifikasi alma siirecinde midir? EVET/HAYIR
Evetse ne zaman sertifikanizi alacaksiniz?

ikinci Taraf Degerlendirmesi
3. Sirketinizin ikinci taraf onay1 bulunmakta midir? EVET/HAYIR
Cevabiniz evetse liitfen detaylar bildiriniz.

4. Kalite kontrol sisteminiz var midir? EVET/HAYIR
5. Sisteminiz incelenmek i¢in uygun mudur? EVET/HAYIR
6. Kalite siireciniz i¢in kilavuzunuz var midir? EVET/HAYIR

If YES, may we see a copy?

Imza Tarih :

Unvan

Kaynak: Zodiac Maritime Agencies, ISM CODE MANUEL TITLE: QUALITY PROCEDURES
MANUAL,; Zodiac Maritime Agencies, 2001, Issue:3; 5.6
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3.5. DENIZCIiLIK SEKTORUNDE HIiZMET VEREN ULUSLAR ARASI
TEDARIK ORGUTLERI

Calismanin bu kisminda denizcilik sektoriinde hizmet veren uluslar arasi tedarik
firmalarinin yapilar1 konu edilmistir. Orgiitlerin yapilari, faaliyetleri, iiyelik sistemleri

asagida goriilebilir.

3.5.1. Uluslararasi Denizcilik Tedarik (")rgiitii (ISSA)

ISSA, diinya ¢apinda hemen hemen 2000 deniz tedarikg¢isini temsil eden uluslar
arasi bir Orgiittiir. 43 tilkede milli temsilcilik bazinda, 52 iilkede ise temsilcilik bazinda;

500 farkli noktada hizmet vermektedir. ISSA, NGO seviyesinde kabul gormektedir.

Denizcilik Tedarik Orgiitii 1955 yilinda Belgika, Finlandiya, Almanya ve

Hollanda arasinda Kopenhag’da kurulmustur.
3.5.1.1. Amaglar

e Deniz tedarik¢ilerinin ekonomik ¢ikarlarinin gelistirilmesi
e Deniz tedarikgileri arasindaki diyalogun gelistirilmesi
e Uluslar aras1 seviyede deniz tedarikgilerin temsil edilebilmesi ve gemi

sahiplerinin oOrgiitleri ile esit seviyede goriisiilebilmesi
3.5.1.2. Katilim ve Faaliyet Kosullar1

ISSA biinyesindeki gemi tedarik¢ilerinin ve gemi sahiplerinin hak ve
yiikiimliiliiklerinin belirlenmesi amaciyla 1956 yilinda kurallar biitiinii benimsenmistir.
Bu kosullar 12 Aralik 1978 yilinda Uluslar arasi Adalet Divanina tevdi edilmistir.
Kurallar biitiinii  ile en son degisiklik 1995 vyilinda Lahey toplantisinda
gerceklestirilmistir. Kurallar biitiinii; tanimlamalar, genel kaideler, teklif ve teslimatlar,
ticretlendirme, kalite ve paketleme, ddemeler, force majore durumlar ve hukuksal

yaptirimlar1 kapsamaktadir.
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3.5.1.3. ISSA’ya Uyelik

Isteyen tiim tedarikgiler, ISSA kosullarini saglamak kosulu ile {iyelik
basvurusunda bulunabilmektedirler. Uye olmak isteyen adaym basvurusu, Ydnetim

kurulunda, ISSA standartlar1 ¢cergevesince degerlendirilip; uygunluguna karar verilir.
3.5.1.4. Organizasyonel Yapi

Baskanhk kurulu, ISSA iiyesi tim devletlerin temsilcilerin meydana gelen bir
kuruldur. Tiim iiye devletler, bagkanlik kuruluna bir temsilci gonderebilirler ve bagkan
bu temsilciler arasinda segilir. Kurulun ana gorevi orgiitiin genel politikalar1 belirlemek

ve uygulamasinin kontrol edilmesini saglamaktir.

Yonetim Kurulu, ISSA bagkanlik kurulunun dokuz iiyesinin se¢im yoluyla
atanmasindan meydana gelmektedir ve ana gorevi ISSA’nin yonetimsel kararlarim

faaliyete gegirmektir.

Uzmanlar Kurulu, miinferit olaylar ¢er¢evesinde sorunlarin ¢dziimlenebilmesi

icin kurulmus direk bagkanlar kuruluna bagl bir 6rgiitlenmedir.

Finans Kurulu, Orgiitin finansal ayagm olusturan ve projelerin

biitcelendirilmesinden sorumlu kuruldur.
3.5.1.5. ISSA Faaliyetleri

Uluslararas1 bir orgiit olan ISSA’nin denizcilik sektoriine en biiylik katkisi,
tedarik uygunlugunu standardize etmek amaciyla olusturmus oldugu kodlama
sistemidir. Tedarikgilerin orgiite katilimlar1 her gegen giin artmasiyla da ISSA katalogu
2000 tedarik kaleminden giiniimiizde 35.000 kaleme ulagsmistir. Boylece gemi sahibi
firmalar hem daha gilivenli hem de daha ¢ok secenekli tedarik islemlerini

gerceklestirebilmektedirler' .

' www.shipsupply.org ( Erisim Tarihi: 08.10.2010)
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3.5.2. IMPA (ULUSLARARASI DENiZ TEDARIK ORGUTU)

IMPA( International Marine Purchasing Association) 1978 yilinda denizcilik
sektoriinde faaliyet gosteren biiyiik satin alma ydneticileri tarafinda, tedarikg¢iler ve satin

almacilar arasindaki isbirligini ve anlagmay1 genisletmek amaciyla kurulmustur.
3.5.2.1. Amagclar

e  Orgiit iiyelerinin profesyonel statiilerini arttirmak
e Uyelerin satin alma ydnetimi faaliyetlerinde yardimer olmak
e Denizcilik sektoriinde tedarik¢i ve satin alma departmanlar1 arasindaki

iligkiyi kuvvetlendirmek
e Satin alma uzmanlarinin ve tedarikgilerinin ortak ¢ikarlarini temsil etmek
e Sisteme faydasi oldugunu disiindiikleri sistemlerin gelistirmesi ve

yayilmasini saglamak
3.5.2.2. IMPA’ya Uyelik

Uye olmak isteyen tiim tedarikgiler ve gemi sahibi firmalar, basvurularini

internet iizerinden iletir ve genel degerlendirme sonucunda kabul edilirler'”",

"' www.impa.net (Erisim Tarihi:08.10.2011)
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DORDUNCU BOLUM
DENIZCIiLiK SEKTORUNDE DOKME KURU YUK TASIMACILIGI YAPAN
ISLETMELERIN SATIN ALMA DAVRANISLARININ INCELENMESI

Calismanin ilk iki boliimiinde satin alma kavramima genel bir bakis
cergevesinde, bazi temel satin alma davranisi modellerinin yani sira satin alma
fonksiyonunun oOrgiitlerdeki yeri ve oOnemi ile Orgiitsel pazarlardaki satin alma
davranislar1 ve satin alma siirecleri incelenmistir. Uciincii boliimiinde ise denizcilik
sektorii dahilinde satin alma siireclerinin ne sekilde izlendigine ait kisa bilgiler
verilmistir. Caligmanin bu bolimiinde ise dokme yiik tagimacilifi yapan armator
firmalarin satin alma siireclerinin arastirilmasi ve analiz edilmesi konu edilmektedir.

Sirasiyla aragtirmanin amagclari, hedefleri, yontemi ve bulgular incelenecektir.

4.1. ARASTIRMANIN AMACI, KAPSAMI VE KISITLARI

Arastirmamizin amaci, dokme kuru yiik tasimaciligi yapan isletmelerin satin
alma davraniglarinin tespit edilmesi seklinde belirlenmistir. Bu dogrultuda ¢alismamizin
hedefleri asagidaki sekilde ortaya konmustur.

e Dokme kuru yiik tasimaciligi yapan isletmelerde satin alma departmanlarinin
karar verme siirecindeki etkinliklerinin ve diger departmanlarla olan
iletigimlerinin tespit edilmesi

e Kullanilan tedarik yontemlerinin ortaya konmasi

e Konu firmalarin tedarikgileri ile satin alma silireci dogrultusunda hangi
prensiplerde calistiklarinin agiklanmasi

e Satin alma departmanlarinin tedarikg¢i se¢im kriterlerinin ifade edilmesi

Arastirmamizin kisitlar1 olarak ise Uygulamaya yonelik olarak 30 isletmeden
randevu talep edilmistir, ancak 21 isletmeden olumlu geri doniis saglanabilmistir.
Isletmelerin yogun bir programda calistyor olmalari sebebi ile yeterli zamani
ayrramamalar1 ve ¢aligmanin yalmz Istanbul ve izmir sehirlerinde yapilmis olmasi ve
bununla birlikte caligmanin gemi operasyonlarinin siirdiiriilmesi i¢in gerekli olan
malzemelerin satin alinmasi siirecine odaklanmis olmasi aragtirmanin kisitlar1 olarak

gosterilebilir.
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4.2. ARASTIRMA KAPSAMINDA YAPILAN LITERATUR CALISMASI

Calismamiz kapsaminda literatiir ¢alismasini {i¢ grup halinde ifade etmemiz
miimkiindiir. Oncelikli olarak calismamizin teorik kisimlarini olusturmak amaciyla,
satin alma kavrami, satin alma teorileri, Orglitsel satin alma davraniglarina yonelik
kaynak kitaplar ve ¢alismalar incelenmistir. Ikinci olarak denizcilik sektdriinde satin
alma isleminin ne sekilde gerceklestirildigine istinaden kaynak taramalar1 yapilmis ve
calismamizda da tanimlayici bir 6n bilgi olmast amaciyla denizcilik sektoriinde satin
alma siireci ve elemanlaria yer verilmistir. Literatiir taramasinin ii¢lincii kisminda ise,
orgiitsel satin alma davraniglarinin tespit edilmesinde kullanilan degiskenlerin ortaya
konulmasi amaciyla, 25 adet yerli ve yabanci makale ve arastirma incelenmistir.
Calismalarin degiskenleri tespit edildikten sonra, degiskenler once aragtirma bazinda
listelenmis ve diger arastirmalardaki degiskenlerle olan benzerliklerine ve satin alma
davranigini ele aldiklar1 kapsamlar gercevesine gore on iki tema altinda tarafimizdan

siiflandirilmstir.
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4.3. ARASTIRMANIN YONTEMIi
Calismamizin bu kisminda, arastirmanin kisitlari, ana kiitle ve Orneklemi
olusturulmasi, literatiir taramasi, sorularin olusturulmasi, veri toplama ve veri analiz

yontemlerinin nasil ortaya kondugu ifade edilecektir.

4.3.1. Arastirmanin Anakiitlesi ve Orneklemi
Uygulama Anakiitlesi, arastirmacinin g¢aligma alanini olusturan, 6rnegini
sectii ve edindigi sonuclar1 genellestirecegi gruptur. Belirli sinirlamalar getirerek
her tiirli grup anakiitleye doniistiirebilir. Uygulamanin 6rneklemi ise, bir ¢alisma igin
secildikleri biiyiik grubu (anakiitleyi) temsil edebilecek sekilde, grup igerisinden belli
sayida elemandan olusan, bir alt elemanlar olusturma siirecidir. Orneklem
olusturmanin amaci, arastirmayi1 anakiitle hakkinda genellemeler yapabilecegi

bilgiyi, anakiitlenin biitiiniinii tek tek arastirmasina gerek kalmadan saglamaktir' >,

Uygulamanin anakiitlesini Deniz Ticaret Odast Meslek Gruplarina kayith
dokme yilik tagimaciligt yapan gemi sahibi firmalar olusturmaktadir. Bu anlamda
meslek grubuna kayitli firma sayist 384 firmalara ait 608 kuru yiikk ve dokme yiik
gemisi bulunmaktadir. Bu gemilerin DWT cinsinden toplam tonaji da Denizcilik

Mistesarligi tarafindan 5.401.149 ton olarak tespit edilmistir'".

Calismanin
orneklemini ise 21 doékme yiik tasiyici gemisi sahibi firmaya ait olmak ilizere milli
sicile kayith 62 gemi (DWT 3.156.475 ton) olusturmaktadir. Bu anlamda
bakildiginda tonaj agisindan milli filonun 58% ‘si, gemi sayisi acisindan 12%’si

arastirma kapsaminda incelenmistir.

Uygulama 6rnekleminin olusturulmas: siirecinde éncelikle Izmir ilinde kuru
dokme yiik tagimaciligr yapan gemi sahibi ya da gemi isletmecisi 10 firma tespit
edilmis ve isletmelerle yapilan goriismeler sonucunda tamami arastirmaya dahil
olmay1 kabul etmistir. Istanbul’daki firmalar ise Deniz Ticaret Odasinin meslek
gruplart altindan firma bilinirliklerine ve filo biiyiikliiklerine gore 20 firma olarak

belirlenmistir. GoOriisme yapilmasi istenen tiim igletmelerle irtibata ge¢ilmis, 11

172 Altumisik, Remzi; 2005; Sosyal Bilimlerde Arastirma Yéntemleri SPSS Uygulamali; Sakarya
Kitabevi; Istanbul; s.124.
'3 http://www.denizcilik.gov.tr/dm/istatistikler/kitaplar/ ( Erisim Tarihi:06.10.2010)
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tanesinden olumlu yonde cevap alinip, goriismeler gergeklestirilmistir. Boylelikle 21
katilimciya ulagilmistir. Bu noktadan bakildiginda ise 6rneklem olusturma ydntemi
olarak “Arastirmacinin kigisel bilgi ve goriislerine gore bazi alt birimlerin toplum

2174

temsil edebilecekleri diistiniiliir ve orneklem olarak kullanilir seklinde

tanimlanan yargisal 6rnekleme yontemi kullanilmistir.

4.3.2. Miilakat Sorularimin Olusturulmasi

Miilakat sorularinin olusturulmas: siirecinde, Oncelikli olarak oOrgiitsel satin
alma davranislarini konu alan yirmi bes tez ve makale incelenmis ve bu ¢aligmalarin
satin alma davranislarini hangi agidan ele aldiklar1 ve hangi degiskenlerle satin alma
davranigin1  ortaya koyduklar1 tespit edilmistir. Sonrasinda tespit edilen bu
degiskenler ortak noktalarina gore on iki baslik altinda siniflandirilmis ve bu ana

degiskenler ¢ergevesinde on sekiz soru olusturulmustur.

Sorularin igeriginden bahsedecek olursak, oncelikli katilimeilarin kendilerini
tanimlamalarina yonelik iki adet profil sorusu sorulmus, sonrasinda miilakat
sorularina gecilmistir. Sorular, 4 kisimdan olugmaktadir. Birinci, ikinci ve iiglincii,
dordiincii ve besinci sorular orgiit igerisindeki satin alma silirecine ve satin alma
merkezinin diger departmanlarla olan iliskisine odaklanmaktadir. Alti, yedi ve
sekizinci sorular tedarik edilen malzeme veya hizmetin sirketin igindeki planlama
sekillerini 6grenmek amaciyla sorulmustur. Dokuzuncu, Onuncu, on birinci, on
ikinci ve on lgiincii sorular satin alma metotlar1 ve tedarik¢i teklif degerlendirme
stiregleri yonelik sorular olarak ortaya konmustur. On dort, on bes, on alt1, on yedi ve
on sekizinci sorular ile de tedarik¢i se¢im kriterleri ve tedarik risklerine karsi tavirlari

anlasilmaya calisilmistir.

Sorularin  olusturulmasindan sonra, sorularin dogru sekilde anlasilip
anlagilmadiginin anlagilmasi icin, bir katilimci ile 6n goriisme yapilmistir. Bu yolla
sorularin igerigi diizeltilmis, satin alma isleminin baslangi¢ noktasi ile ilgili soru

calismadan ¢ikartilmistir.

174 Altunisik, Remzi; 2005; Sosyal Bilimlerde Arastirma Yontemleri SPSS Uygulamali; Sakarya Kitabevi;

[stanbul; s. 82.
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Tablo 4.2. Miilakat Sorularinin Olusturulmasi

KURU DOKME YUK TASIYICISI GEMI ISLETMELERININ SATIN ALMA DAVRANISLARINI BELIRLEYEN ETMENLER

Orgiit icerisindeki satin
alma siireci ve satin alma

merkezinin elemanlari

1) Sirketinizin satin alma sistemini kisaca nasil

tanimlarsiniz?

2) Satin alma siirecinde hangi malzemenin satin

alimacagina kim karar vermektedir?

3) Hangi tedarik¢i ile c¢alisilacagina kim karar

vermektedir?

4) Malzeme uygunlugu kontrolii ne sekilde yapiliyor?

5) Satin alma siirecinde tedarik¢iniz ile ortak

kullandiginiz yazilim var midir?

Tedarik edilen
malzemenin girket i¢inde

planlama sekli

6) Tedarik kalemlerini nasil siniflandirtyorsunuz?

7) Stok takibini ne sekilde gerceklestiriyorsunuz?

8) Kullanilan bir iriin yerine alternatif sectiginiz

oluyor mu? Oluyorsa hangi sebeplerle?

Satin alma yontem ve
tedarikei teklif

degerlendirme siiregleri

9) Uriin gruplarina gore tedarik metotlarimz farklilik

gostermekte midir? Gostermekteyse nasil?

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde ofisin haricinde
kaptan ya da gemi acentelerini kullantyor
musunuz?

11) Satin alma siirecinde tedarik¢ilerin tekliflerini ne

siklikta karsilastirmaktasiniz?

12) Tedarik¢i piyasasin1 kontrol ediyor musunuz?

Ediyorsaniz hangi sebeplerle?

13) Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet, ise neden

baska bir teklif almiyorsunuz?

Tedarik¢i se¢im kriterleri
ve tedarik risklerine karst

tavirlari

14) Sabit tedarikcilerle c¢alismayr bir risk olarak

gOriiyor musunuz?

15) Tedarik¢inizi hangi sebeplerle degistirebilirsiniz?

16) Saydigimiz sebepler arasinda size gore en 6nemlisi

hangidir? Neden?

17) Bir tedarik¢inin sizin siirekli tedarik¢iniz olmasi

icin ne kadar zaman gegmesi gereklidir?

18) Hangi  sebeplerle  bir  tedarik¢iyi  stirekli

kullanirsiniz?
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4.3.3. Veri Toplama Yontemi

Calismamizda veri toplama yontemi olarak miilakat yontemi kullanilmistir.
Miilakat, iki veya daha fazla sayida insan arasinda belirli bir amag etrafinda yapilan
tartismalardir. Arastirmaci, arastirmanin niteligine bagl olarak anket yerine miilakat
teknigi ile veri toplamay1 uygun gorebilir'”°. Miilakat tiirleri ile ilgili olarak pek ¢ok
farkli siniflandirma yontemleri mevcut olsa da temel siniflandirma yapilandirilmas,

176 Bu calismada

yart yapilandirilmis ve yapilandirilmamis miilakat seklindedir
sorularin 6nceden belirlenip katilimcilara yoneltildigi yapilandiriimis miilakat

yontemi kullanilmistir.

Uygulama i¢in gerekli bilgileri direkt olarak birincil kaynaklardan toplama
gerekliligi nedeniyle arastirmanin kimlerle yapilacagi belirlendikten sonra, yargisal
ornekleme ile tespit edilmis otuz isletmeden goriisme icin randevu talep edilmis ve
kabul eden yirmi bir katilimci isletmeye satin alma davraniglarinin belirlenmesinde
kullanilan degiskenlere yonelik olusturulmus on sekiz soru yoneltilmistir. Uygulama
siirecinde bilgi ve gerekli verilerin toplanmasinda yiiz yiize gorlismenin se¢ilme
nedeni, sorularin cevaplanmama oranini azaltmak, sorulan sorular hakkinda detayl
bilgi elde edebilmek ve goriismenin yapildigr satin alma uzmani ile daha fazla

isbirligi saglayabilmektir.

4.3.4. Veri Analiz Yontemi
Miilakat verilerinin degerlendirilmesinde icerik analizi uygulanmistir.
Verilerin igeriginin anlasilmasi ve metinlerdeki kelimelerin ve climlelerin niteliginin
belirlenmesi amaciyla igerik analizi uygulanir. Arastirmamizda igerik analizi
tiirlerinden ‘kategorisel analiz’ kullanilmistir. Kategorisel analiz, genel olarak belirli
bir mesajin Once kavramlara bdliinmesi ve ardindan bu kavramlarin dnceden

saptanmus Slgiitlere gore kodlar halinde gruplandiriimasidir'”.

17 Altumsik, Remzi; 2005; Sosyal Bilimlerde Arastirma Yontemleri SPSS Uygulamali; Sakarya
Kitabevi; Istanbul; s. 82.

176 Altunisik, Remzi; 2005; a.g.e.; s. 84.

" Tavsancil, E., & Aslan, E. (2001). Sézel, Yazili ve Diger Materyaller i¢in igerik Analizi ve
Uygulama Ornekleri; Epsilon Yaymevi; Istanbul; s. 24.
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Bizim c¢alismamizda da orgiitsel satin alma davraniglarint belirleyen
etmenler “ana mesaj”; literatiir taramasi sonucunda tespit edilmis olan, orgiitsel satin
alma davramgini tespitinde kullanilan degiskenler “kavramlar”; bu kavramlar
cercevesinde olusturulmus miilakat sorularina katilimcilarin cevaplar: ise “kodlar”
olarak belirlenmistir. Daha 6ncede belirttigimiz gibi ¢alismamizin miilakat sorulari
yukarida ifade edilen kavramlarin tamamim1 kapsayacak sekilde, kodlarin
gruplandirilmas: diisiiniilerek olusturulmustur. Calismamizda kategorisel analiz
cergevesinde, katilimceilarin cevaplari, orgiitsel satin alma davranisi degiskenlerine
gore siniflandirilarak ifade edilmistir. Kategori analiz yontemine ait uygulanan tablo,

tablo 4.3te goriilebilir.

Tablo 4.3. Kategori Analizi Ornek Tablo

KAVRAM: Degiskenler | n ( Katilimei sayisal dagilimi) Yiizde
KOD: Katilimc1 Cevabi X
KOD: Katilimc1 Cevabi X

TOPLAM 21 %100

4.4. ARASTIRMA BULGULARI

Bu boliimde, katilimcilarin profillerinin incelenmesi ve miilakat verilerinin
analizi sonucu elde edilen bulgular ifade edilecektir.
4.4.1. Profil Bulgularn
Bu bdliimde arastirmaya dahil olan katilimeilarin ve firmalarin nicel bilgileri
iki ana boliim dahilinde belirtilmektedir.
4.4.1.1 Katihma Profilleri
Aragtirma icin firmalarla irtibata ge¢ildigi siirecte firmalardan satin alma
stirecinde etkin rolii olan kimselerle goriisme yapilmak istendigine istinaden bilgi
verilmis ve bu dogrultuda goriigmeler gergeklestirilmistir. Bu anlamda 21 katilimci; 8
satin alma miidiir, 2 teknik miidiir, 5 satin alma uzmani, 1 filo miidiirii, 1 genel

miidiir yardimcisi, 3 operasyon miidiirii ve 1 operasyon miidiir yardimcisindan
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olugmaktadir. Tablo 4.4. de katilimcilarin firma ig¢indeki unvanlari, tablo 4.5. de

egitim durumlar1 ve tablo 4.6. de mezun olduklar1 fakiilteler goriilebilir.

Tablo 4.4. Katilimc1 Gorev Durumlari

Unvan (n) Yiizde
Satin Alma Miidiiri 8 38.5%
Teknik Miidiir 2 9.4%
Satin Alma Uzmant 5 23.8%
Filo Miidiirti 1 4.7%
Genel Miidiir Yardimecisi 1 4.7%
Operasyon Miidiiri 3 14.2%
Operasyon Miidiir Yardimcisi 1 4.7%
Toplam 21 100%

Katilimcilarin egitim durumlart ele alindiginda ise tamaminim {iniversite

mezunu oldugunu sdyleyebilmekteyiz. Yiiksek lisans ya da doktora yapmis olmalar

ile ilgili olarak herhangi bir soru yoneltilmemistir.

Tablo 4.5. Katihmc1 Egitim Durumlar

Egitim Durumu (n) Yiizde
Universite 21 100%
Lise -

Toplam 21 100%

Katilimcilarin  mezun olduklar:

bolumleri

cercevesinde simiflandirma

yapildiginda denizcilik fakiiltesi mezunlarinin ¢ogunlukta oldugunu sdylememiz

miimkiindiir. Tablo 4.6. de mezun olan fakiiltelere gore siniflandirma goriilebilir.
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Tablo 4.6. Katilimcilarin Mezun Olduklar1 Fakiilteler

Universite (n) Yiizde
DEU Denizcilik Fakiiltesi 2 9.5%
ITU Denizcilik Fakiiltesi 10 47.6%
DEU Isletme Fakiiltesi 4 19%
IU Isletme Fakiiltesi 4 19%
KTU Isletme Fakiiltesi 1 4.9%
Toplam 21 100%

4.4.1.2. Gemi Isletmelerinin Profilleri

Arastirmaya katilan tiim isletmeler denizcilik sektdriinde dokme kuru yiik
tasimacig yapan isletmelerdir. izmir ilinden 8 gemi sahibi ve 2 gemi isletmecisi
isletme ile Istanbul ilinden, 9 gemi sahibi ve 2 gemi isletmecisi firma arastirmaya
katilmistir. Isletmeler secilirken, filo biiyiikliikleri, filo yas ortalamalari, kurumsal
bilinirlikleri g6z 6niinde bulundurulmustur.

Isletmelerin filo biiyiikliiklerini ele aldigimizda, gemi sayis1 yirmi ile yirmi
bes arasinda olan bir katilimci, gemi sayisi on ile on bes arasinda iki katilimei, gemi
sayist bes ile on arasinda yedi katilimci, gemi sayist bir ile bes arasinda on bir
katilimc1 s6z konusudur. Katilimer isletmelerin gemi yas ortalamalari ise, bir ile bes
arasinda olan iki katilimci, bes ile on arasinda alt1 katilimci, on ile on bes arasinda bir
katilimci, on bes ile yirmi arasinda dort katilimci, yirmi ile yirmi bes arasinda iki
katilimci, yirmi bes ile otuz arasinda iki katilimci, otuz ile otuz bes arasinda iki
katilimci, otuz ve kirk arasinda iki katilimeir seklindedir. Firmalara ait

detaylandirilmis bilgiler Tablo 4.6. de goriilebilir.
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Tablo 4.7. Katihmei isletme Profilleri

SLETME GEMI |  GEMI - I\(I}éSIIJ\AILER“ FILO YAS FILO KAPASITESI BAYRAK / TONAJ

SAHIBI [ ISLETMECISI ) DOKME | ORTALAMASI N .

YUK GENEL YUK | DOKME TC YABANCI

BATINAK DENIZCILIK X 4 21 107223 | 107223
KONVOY DENIZCILIK X 5 36 154961 154961
KERMAN TRANS X 4 35 14034 3564 10470
UGURSAN X 1 27 17136 17136
KARYA DENIZCILIK X 2 33 64244 64244
NEMTAS DENIZCILIK X 5 8 252959 | 252959
IDC DENIZCILIK X 4 7 210007 | 210007
METEOR DENIZCILIK X 1 31 1090 1090
ATADURU DENIZCILIK X 2 19 62.375 | 62.375
STEINWEG X 2 17 104.325 104.325
GENEL DENIZCILIK X 13 2,5 1.324.131 1.324.131
HORIZON DENICILIK X 9 18 380.000 | 201.000 [ 179.000
AKMAR DENIZCILIK X 9 8 515.300 515.300
YASA DENIZCILIK X 14 6 1.138.131(1.138.131
UMAR DENIZCILIK X 5 27 23.313 23.313
KAPTANOGLU
DENIZCILIK X 7 9 328.500 | 197.500 | 131.000
CEBI DENiZCILIK X 4 9 150.564 | 133.830 16.734
KIRAN HOLDING X 25 5 900.750 | 400.750 [ 500.000
DENIZCILIK NAKLIYAT X 4 21 198.000 | 198.000
MARDAS X 5 17 234.000 | 234.000
VERA SHIPPING X 3 13 91.000 91.000
TOPLAM 18 21 5 123 15124 6256919 | 3156475 | 3115568
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4.4.2. Miilakat Verilerinin icerik Analizi ile Elde Edilen Bulgular

4.4.2.1. Orgiit Icerisindeki Satin Alma Siireci ve Satin Alma Merkezinin
Elemanlar:

Bu bolimde katilimcilardan firmalarmin satin alma siirecinden kisaca
bahsetmeleri, satin alma isleminde tedariki gerceklestirilen malzemenin se¢imi ve
calisilacak tedarik¢ilerin belirlenmesinin 6rgiitsel yap1 ¢ercevesinde kim ya da kimler
tarafindan belirlendiginin anlatilmasi ve tedarik siirecindeki bilgi sistemleri kullanma
seviyelerinin belirtilmesi istenmistir. Bu verilerle anlasilmasi amaglanan, firmalar
dahilindeki satin alma is akig siirecinin tanimlanmasi, gelistirmis olduklar1 sistemin
isleyisin Ogrenilmesi ve satin alma merkezindeki gorev dagilimlarinin ortaya

konmasi olarak ifade edilebilmektedir.

Katilimeilarin is akisi ile ilgili cevaplarinin genel olarak ele alindiginda satin
alma talebinin gemiden dogduktan sonra firma biinyesinde degerlendirmeye alindigy;
degerlendirme siirecinde tedarik¢ilerden fiyat alimi sonrasinda tedarik¢iler arasinda
kargilastirma yapilip, hangi tedarik¢i ile g¢aligmaya karar verildigi ve siparisin

verilerek tedarik isleminin fiziksel teslimatinin takibi yoniinde oldugu sdylenebilir.
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Tablo 4.8. Satin Alma Siireci Fiziksel Operasyonu

Kavramlar ve Kodlar

Gemi istek taleplerinin iletilmesi (n) | Yiizde
Gemiden gelen istek formlar1 firmaya 6zel formatlarla satin alma 6 | 76%
departmanlarina degerlendirildikten sonra da tedarikgilere iletilir.

Gemiden gelen istek formlar1 satin alma departmani tarafindan A 19%
tedarikcilere sadece iletilir.

Gemi istek formlar1 ve gemi enspektorlerinin raporlart 6zel . 50,
formatlarla satin alma departmanina iletilir.

TOPLAM 21 | 100%
Tedarikgilerden teklif alma sayisi (n) | Yiizde
En az ¢ tedarikciden teklif alinir. 14 | 67%
En az iki tedarik¢iden teklif alinir. 2 10%
Yabanci bir noktada tedarik islemi gerceklestirilecekse birden fazla 5 530
teklif alinir.

TOPLAM 21 | 100%
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Tablo 4.9. Satin Alma Siireci Fiziksel Operasyonu (Devam)

Kavramlar ve Kodlar

Malzeme Uygunlugu Kontrolii (n) | Yiizde
Siparisler ISSA katalogu kodlari ile verilir, gemi personeli teslim 9 12.8%
esnasinda malzeme uygunlugu kontrollerini gerceklestirir.

Gemi istek formlarina gore siparis verildigi icin malzeme

uygunlugu saglanir, ayrica teslim esnasinda gemi personeli | 2 9.7%

malzeme uygunlugu kontrollerini gerceklestirir.

Stirekli aym1 malzemeler tedarik edildigi i¢in malzeme

uygunlugunda sikinti olmaz, malzemelerin teslimi esnasinda | 1 4.7%

gemi personeli ilgili uygunluk kontrollerini gerceklestirir

Onayl tedarikgilerle yapilan sdzlesmelerde, malzeme uygunlugu

ifade edilir, ayrica malzemelerin teslimi esnasinda uygunluk | 1 4.7%

kontrolii saglanir.

Tedarik islemi Tiirkiye’de ise satin alma departmanin bir kisi

gemi personeli ile birlikte teslim silirecinde malzeme uygunlugun ; 142%
kontroliinii saglar, tedarik islemi yurtdisinda ise yalnizca gemi

personeli kontrolleri yapar

Gemi personeli malzeme uygunlugu kontrollerini gergeklestirir. 5 123.8%
TOPLAM 21 | 100%
Tedarikgilerle Ortak Yazilhm Kullanma Durumu (n) | Yiizde
Herhangi bir yazilim kullanilmamaktadir. 19 | 90.5%
Shipservnet isimli program gemi stoklarinin takip edilebilmesi 1 4.5%

i¢in kullanilmaktadir.

SAP isimli programin satin alma modiilii kullanilmaktadir. 1 4.5%

TOPLAM 21 | 100%

Ancak siire¢ dahilinde her firmanin kendine ait gelistirmis oldugu sistemler
s0z konusu oldugu i¢in, is akisi siirecinde kullanilan formatlar ayrigtirict bir unsur
olarak ortaya g¢ikmaktadir. Oncelikle gemiden gelen talep, katilimci yirmi bir

firmanin on altisinda, firmalarina 6zel formatlarla satin alma ve teknik departmanlara
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iletilmekte ve degerlendirmeden sonra yine firmaya ait 6zel formatlarla tedarik¢ilere
iletilmektedir. Dort firma 6zel bir iletim formati kullanmadigini belirtirken, bir
firmada taleplerin gemiden gelen taleplerle birlikte satin alma ve teknik
enspektorlerin raporlarinin vasitast ile olusturulup ana merkeze iletildigini ve

degerlendirmeden sonra tedarik¢ilere talep gecildigi belirtmistir.

Ayrica tedarikgilerden talep alinmasi siirecinde on {i¢ firma standart olarak en
az Uu¢ tedarikciden teklif aldiklarini belirtirken {i¢ firma en az iki firmadan; bes firma
da yabanci olduklar1 bir noktada tedarik islemi gergeklestireceklerse ancak o zaman

teklif aldiklarini belirtmislerdir.

Satin alma siirecinin son asamasi olarak ise katilimcilart malzeme
uygunlugunun kontroliiniin ne sekilde yapildigi sorulmustur. Konu ile ilgili olarak
yapilan kaynak taramasinda malzeme uygunlugu kontrolli, malzemelerin gemiye
teslim edilmesi esnasinda kaptan ve ikinci zabitin denetiminde, malzemelerin siparisi
verilen iirlinle Ortiisiip Ortiismedigine ve listelerdeki siparis sayisi ile teslim alinan
malzemenin miktarlarinin tutup tutmadigina bakilmasi olarak ifade edilmistir.
Katilimcilarin soruya olan cevaplarina bakildiginda her satin alma islemi igin gemi
personelinin teslim esnasinda kontrolleri gerceklestirdigini sdylememiz miimkiindiir.
Ancak katilimcilarin bir kismi soruyu hem malzemelerin sipariginin verilmesi hem
de malzemelerin teslim alinmasi olarak ele aldiklar i¢in, cevaplarinin farklilastigin

sOyleyebiliriz.

Dokuz katilimei siparislerin verilirken uygunluklarinin ISSA katalog kodlar
ile ifade edilerek verildigini, tesliminde de gemi personelinin ilgili kontrolleri
gerceklestirerek teslimati kabul ettiklerini, iki katilimer ise gemi istek formlarini
referans alarak satin alma islemlerini gerceklestirdikleri i¢in malzeme uygunluklarini
sagladiklarin1 ve malzemelerin teslimi esnasinda gemi personelinin uygunluk
kontrolii yaparak teslim aldiklarin1 belirtmiglerdir. Bir katilimcir siirekli aym
malzemeleri tedarik ettikleri i¢in malzeme uygunlugunda sikinti yagamadiklarini
ancak teslim esnasinda gemi personelinin kontrolleri gergeklestirdiklerini, bir

katilimci da sabit tedarik¢ilerle calistiklar i¢in malzeme uygunluklarinin tedarikgileri
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ile yaptiklart yillik sézlesmelerde ortaya kondugunu ancak gemi personelinin teslim

esnasinda uygunluk kontrollerini gergeklestirdiklerini ifade etmislerdir.

Bu bakis agisindan farkli olarak ii¢ katilmer ise, tedarik Tiirkiye’de
gerceklesiyorsa satin alma departmanin bir kisinin gemiye giderek teslim siirecinden
gemi personeli ile beraber kontrolleri gerceklestirdiklerini, yurt diginda bir limanda
tedarik s6z konusu ise yalnizca gemi personelinin kontrolleri sagladiklarim
belirtmislerdir. Geriye kalan bes katilimc1 malzeme uygunlugunun kontroliiniin

yalnizca gemi personeli tarafindan saglandigini belirtmistir.

Fiziksel takip siireci ile ilgili son olarak katilimcilara tedarikgileri ile ortak
kullandiklar1 herhangi bir ortak yazilim olup olmadigi sorulmustur. Bu soru ile
hedeflenen katilimcilarin bilgi yonetim programlarini is akisi igerisinde ne kadar
kullandiklarin1 anlamak; ayn1 zamanda dolayl1 olarak tedarikgileri ile ne yogunlukta

iligkiler gelistirdiklerine ait bir fikir edinmektir.

Bir katilimer stok takibini gergeklestirmek amaciyla shipservnet programini
kullandigini belirtmis, bu program ile gemi taleplerinin daha rahat olusturulup, daha
rahat takip edilebildigini belirtmistir. Yalnizca bir firmada SAP yaziliminin satin

alma modiiliinii kullandiklarini belirtmistir

Satin alma isleminde karar verme siireci ile ilgili olarak, satin alma siirecinde
tedarik edilecek malzemenin se¢iminin kim ya da kimler tarafindan onaylandigi
sorulmustur. Malzemenin tedariki ile ilgili olarak yoneltilmis bu soruya, sirketlerin

organizasyonel yapilari dogrultusunda 6zgiinlesmektedir.

Katilimer yirmi bir firmanin yedisinde katilime1r malzemenin niteligine gore
teknik departman goriisii alinip satin alma departmani tarafindan alinacak kalemin
onaylandigini belirtmistir. Dort katilimei ise tedarik kalemlerine gére departmanlar
arasinda is bolimii oldugunu belirtmistir. Bu anlamda tedarik edilecek malzeme

teknik bir kalem ise teknik departman tarafindan, miistehlik malzeme olarak
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siiflandirilan sarf kalemi ise satin alma departmani tarafindan alinacak malzeme

onaylanmaktadir.

Tablo 4.10. Satin Alma Karar Verme Siireci

Kavramlar ve Kodlar

Tedariki gerceklestirilecek malzemenin onaylanmasi (n) | Yiizde
Satin alinacak malzemenin cinsine gore teknik departmanin goriisii . 339%
alinir, satin alma departmani tarafindan onaylanir.

Tedarik edilecek malzemenin cinsine gore departmanlar kendileri A 19%
onaylar.

Teknik ve satin alma enspektorleri tarafindan onaylanir. 6 29%
Teknik miidiir tarafindan karar verilir. 2 | 9.5%
Malzemenin maliyetine gore teknik, satin alma ve finans 5 | 9.5,
departmanlari ortak karar verir.

TOPLAM 21 | 100%
Tedariki Gergeklestirecek Tedarik¢inin Se¢ilmesi (n) | Yiizde
Satin alma ve teknik departmanlarin ortak karar1 sonucu verilir 6 29%
Satin alma, teknik departman, filo miidiirleri, operasyon miidiirleri 5 249
ve yonetim kurulunun ortak karari ile verilir.

Satin alma departmani, teknik departmandan goriis alarak kendi 5 54,
karar verir

Teknik departman kendi karar verir 3 | 14.5%
Genel miidiir ve genel miidiir yardimeilarinin ortak karari ile verilir. | 2 | 9.5%
TOPLAM 21 | 100%

Alt1 katilimcr geminin bir 6nceki tedarikleri dogrultusunda satin alma ya da
teknik enspektorler tarafindan onaylanip, satin alma departmanlarina takip i¢in
iletildigini bildirmistir. Bunun disinda iki firma en son onaymn teknik miidiir
tarafindan verildigini, iki firmada malzemenin maliyetine gore finans, teknik ve satin

alma departmanlari ile ortak karar sonucunda belirtmistir.
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Ikinci olarak katilimcilara hangi tedarikgi ile galisilacagina sirketi igerisinde
nasil ve kim tarafindan karar verildigi sorulmustur. Katilimecilardan altis1, tedarikgi
seciminin satin alma ve teknik departmanlarin ortak karari ile gergeklestirildigini, bes
tanesi ise bu karar verme siirecine operasyon miidiirleri, filo miidiirleri ve yonetim

kurulunun da dahil oldugunu belirtmislerdir.

Satin alma ve teknik departmanlarin ortak karari1 yoniinde cevap veren alti
firmanin iki tanesi bu siirecte gemi enspektorlerinin en etkili isimleri oldugunu
belirtirken, iki tanesi ise gemiden gelen geri bildirimlerin daha ziyade belirleyici
oldugunu belirtmistir. Bes firma satin alma departmaninin kendi iginde teknik
departmandan fikir alarak se¢imi gergeklestirdigini belirtirken; ii¢ firma tedarik
seciminin teknik departman tarafindan se¢ildigini belirtmistir. Diger iki katilimer ise,
genel miidiirleri ve genel miidiir yardimcilart yoluyla bu karari verdiklerini

belirtmislerdir.

4.4.2.2. Tedarik Edilen Malzemenin Sirket icinde Planlama Sekli

Bu boliimde katilimcilara tedarik malzemelerinin siniflandirmalarini nasil
gerceklestirdikleri, stok takip sistemleri ve kullandiklar1 malzemeler yerine alternatif
malzeme tercih edip etmedikleri sorulmustur. Bu verilerle 6grenilmesi hedeflenen,
katilimcilarin kendilerine 6zel bir siniflandirma metotlart olup olmadigini anlamak
ve satin alma silirecinde tedarik kalemlerinin se¢eneklerini olugturmada katilimcilarin

davraniglarinin tespit edilmesidir.

Katilimeilar malzeme siiflandirilmast ile ilgili soruya temel olarak iki farkli
siiflandirma metodu ile cevaplamislardir. Katilimcilardan on tanesi temel ayrimin
makine (engine) ve giiverte (deck) seklinde oldugunu belirtmistir. Tedarik kalemleri

de bu iki grup altinda toplanmaktadir.
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Tablo 4.11. Tedarik Malzemelerinin Sirket i¢ci Planlamalar

Kavramlar ve Kodlar

Tedarik Kalemleri Simiflandirma Bicimleri (n) | Yiizde
Makine ve giiverte seklinde siniflandirilmaktadir 10 | 48%

Erzak, giiverte, kabin, emniyet, tibbi malzeme, nesriyat ve . 339

teknik malzeme seklinde siniflandirilmaktadir.

Herhangi bir siniflandirma metodu kullanilmamaktadir 4 19%

TOPLAM 21 | 100%

Katilimcilardan yedi tanesi yedi kalemden olusan, erzak (Provision),giiverte
(deck), kamara (cabin), glvenlik (safety), tibbi malzeme (medical), nesriyat
(publication), teknik (technical) seklinde smiflandirma metodu kullanirken, dort

tanesi herhangi bir siniflandirma metodu kullanmadiklarini belirtmistir.

Katilimcilara stok takiplerini ne sekilde siirdiirdiiklerini soruldugunda ise, on
katilimc1 geminin aylik olarak stok durumlarini ofislere bildirdiklerini ve ofiste
stoklarin takiplerinin gerceklestigi, alt1 katilimci 6zel yazilimlar kullandiklarini,
yazilimlar dahilinde tedarik islemi gerceklestikge, satin alma departmanin veri
tabanina tedarik edilen malzemelere ait verileri girdiklerini, gemide malzemeler
kullandike¢a stoktan diisiildiigiinti belirtmislerdir. Ayrica iki katilimc1 her gemi seferi
sonunda gemiden stoklara istinaden rapor istediklerini ve stok takibini bu sekilde
sagladiklar1 seklinde bilgi verirken, ii¢ katilimer ise filolart kiigiik oldugu icin stok

takibi yapmadiklarini bildirmisglerdir.
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Tablo 4.12. Stok Takip Sistemleri

Kavramlar ve Kodlar

Stok Tutma Yontemleri (n) | Yiizde
Ozel yazilimlar kullanilmaktadir. 6 28.5%
Aylik olarak gemiden ofise raporlar gelmektedir. 10 | 47.6%
Her sefer sonunda gemiden ofise rapor gelmektedir. 2 9.5%

Filolar1 kii¢iik oldugu i¢in stok takibi yapilmamaktadir. 3 14.4%
TOPLAM 21 | 100%

Alternatif tedarik malzemesi se¢imi ile ilgili soruya ise katilimcilarin biiyiik
bir kismi, daha Once kullanilan triinlerin tedarik edilmesini her zaman tercih
ettiklerini belirterek cevap vermislerdir. On yedi katilimci, kullanilan iirtinlerin her
zaman tercih sebebi oldugunu ifade etmislerdir. Bununla birlikte on yedi katilimecinin
on tanesi acil bir durum yasandiginda alternatif {iriin  tedarikinin
gerceklestirilebilecegini, bir tanesi alternatif seciminin ancak ilgili enspektoriin onay1
ile kullanilabilecegini, iki tanesi ise alternatifin seg¢ilmesinde iirlinlin hangi

siniflandirmaya dahil oldugunun 6nemli etken oldugunu bildirmislerdir.

Tablo 4.13. Alternatif Tedarik Malzemesinin Secimi

Kavramlar ve Kodlar

Daha Once Kullanlan Tedarik Malzemesinin Yerine

Alternatif Malzemenin Tercih Edilmesi () | Yizde
Her zaman kullanilan iirtiniimiizii tedarik etmeyi tercih ederiz. 4 19%
llgili departmanlarca degerlendirmeye tabip tutulup uygun Ny
bulunursa tercih edilebilir.

Fiyat, kullanma maliyeti ve verimlilik uygunsa tercih edilebilir. 2 | 9.6%
Acil bir durum s6z konusu olursa tercih edilebilir. 10 | 47.6%
Igili enspektdr onaylarsa tercih edilebilir. 1 | 44%
Malzemenin cinsine gore belki tercih edilebilir tercih edilebilir. 2 | 9.6%
TOPLAM 21 | 100%
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Bununla beraber, iki katilimci alternatif iiriinlerin tercihi Oncesinde ilgili
departmanlarca prosediir olarak degerlendirmeye alindigini uygun bulunursa,
listelere eklendigini bildirmistir. Iki katilimci ise fiyat, kullanma maliyeti ve
verimlilikle ilgili olarak alternatif tedarik malzemelerinin uygunlugu saglanirsa tercih

edilebilecegini belirtmiglerdir.

4.4.2.3. Satin Alma Yontem ve Tedarikci Teklif Degerlendirme Siirecleri
Bu bolimde, katilimcilara belirtmis olduklar1 tedarik malzemeleri
simiflandirma sekillerine gore tedarik yontemlerinde farklilik olup olmadigi,
tedarikgilerin tekliflerini ne siklikta karsilastirdiklar: ve teklif alma siiregleri ile ilgili
sorular yoneltilmistir. Edinilen verilerle katilimcilarin kullandiklar1 tedarik metotlar
ve tedarik¢ilerine ne derecede bagimli olduklari, katilimcilarin tedarikgileri ile

calisma prensipleri ve teklif degerlendirme metotlar1 anlagilmaya ¢aligilmistir.

Oncelikle, malzeme siniflandirmasi ve satin alma yontemi arasindaki iliskiyi
irdeleyen soruya katilimcilarin cevaplart iki farkli egilim gostermektedir. Birinci ana
egilim ilk soruda belirtmis olduklari satin alma silirecinin tamamen bu noktada
isledigi ve tedarikcilerden ¢oklu teklif alma wusulii ile islemin gerceklestigi
yoniindedir. Bu anlamda bakildiginda yedi katilimci igin iiriin siniflandirma metotlari
ile satin alma yontemi arasinda herhangi bir farklilik bulunmamaktadir. ikinci ana
egilim ise malzemelerin tedarik yontemlerinin sarf malzemesi ya da teknik malzeme

olmasina gore degiskenlik gostermektedir.

Tablo 4.14. Satin Alma Yontemleri

Kavramlar ve Kodlar

Farkh Tedarik Yontemlerinin Kullanilma Durumu (n) | Yiizde
Malzeme cinsine gore herhangi bir farkli yontem kullanma . 33.3%
. V]

durumu s6z konusu degildir.
Teknik malzemelerin tedariki farkli, sarf malzemeleri i¢in farkli

‘ _ 14 | 66.7%
tedarik yontemi kullanilir.
TOPLAM 21 | 100%
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On dort katilimcinin tiimii teknik malzemeler igin orijinal ireticiler ya da
bayileri yoluyla orijinal parga tedariki sagladiklarini belirtmislerdir. Sarf malzemeleri
icinse standart siireclerini islettiklerini ¢oklu teklif alma metodunun yeterli oldugunu
belirtmislerdir. Ayrica ii¢ katilimci, tedarik metotlarinin geminin buldugunu bélgeye
gore de degiskenlik gosterdigini, operasyon olarak tedariki bekletmeyi ya da ana

ofisten saglanip kargo ile gerekli tedarikin gonderilebilecegini belirtmislerdir.

Ikinci olarak katilimcilara ofisin haricinde kaptan ya da geminin bulundugu
limandaki acentelerin yetkilendirilerek satin alma iglemlerini gergeklestirip
gergeklestirmedikleri sorulmustur. Katilimcilarinin nerdeyse tamami ancak tedariki
gerceklestirilmesi gereken malzemenin aciliyet teskil ettigi bir durum oldugunda
kaptanin yetkilendirilebilecegi yoniinde bilgi vermislerdir. Bes katilimci siirecin nasil
oldugunu ifade etmek amaciyla, acil bir tedarik olmasi kosuluyla kaptani
yetkilendirerek bolgedeki tedarikgilerden tekliflerin toplandigini, kaptandan alinan
bilgiler dogrultusunda degerlendirme yapilip onay verildigini belirtmistir. Bir
katilimci tedarikgilerinin gemilerinin gittikleri tiim bolgelerde bir partneri oldugu i¢in
bdyle bir sikint1 yagamadiklarini ve bu sebeple tiim islemlerin ofisten yurtitildiigiinii
ifade ederken on bes katilimer ise ancak acil bir durumda kaptanin yetkilendirilerek

tedarik isleminin gergeklestirilebilecegi yoniinde bilgi vermislerdir.

Tablo 4.15. Merkez Ofis Haricinde Satin Alma Isleminin Gerceklestirilmesi

Kavramlar ve Kodlar
Kaptan veya Acentelerin Satin Alma Islemi I¢in
(n) | Yiizde
Yetkilendirilmesi
Ancak acil bir durumda kaptan yetkilendirir ve tedarik islemini
o 15 | 71.4%
gerceklestirir.
Ancak acil bir durumda kaptan fiyat alip, ofisin onay1 ile
o o 5 23.8%
tedariki gerceklestirir.
Tiim yetki ana ofistedir. Onayli tedarik¢inin geminin gittigi . 4.8%
. (]
tiim bolgelerde partnerleri mevcuttur.
TOPLAM 21 100%

137



Uciincii  olarak  katilimcilara  tedarikgilerinin  tekliflerini ne siklikta
kargilastirdiklart sorulmustur. Bu soru ile 6grenilmesi hedeflenen katilimcilarin
tedarikgileri ile calisma prensiplerini ortaya koymak ve teklifleri degerlendirme

metotlarin1 anlamaktir.

Katilimcilarin on iki tanesi, bir onceki soruya olan cevaplarini referans
gostererek tedarik¢i tekliflerinin karsilastirma siirecinin teknik malzemeler icin
gecerli olmadigini, belirtmis diger firmalara da cevaplari hatirlatilinca iki katilimei
daha bu fikre dahil olmustur. Genel olarak bakildiginda tiim katilimcilar ¢oklu
tedarik metodu ile teklif aldiklar1 satin alma islemleri i¢in gelen teklifleri kendi

aralarinda karsilastirdiklarini belirtmislerdir.

Tablo 4.16. Tedarikgi Tekliflerinin Degerlendirilmesi

Kavramlar ve Kodlar

Malzeme Siniflandirmasina Gore, (n) | Yizde
Teknik malzemeler orijinal iireticiden tedarik edilir ve karsilagtirma

14 | 66.6%
yapilmaz
Tiim malzemeler i¢in, her tedarik isleminde karsilastirma yapilir 7 | 33.4%
TOPLAM 21 | 100%
Tedarik¢i Calisma Prensiplerine Gore, ( Teknik malzeme tedarik

(n) | Yiizde

edilmesi haric)

Sabit tedarikgilerle ¢alisanlar, belirli araliklarla karsilastirma yapiliyor | 5 24%

Teknik malzemeler harig tiim tedarik islemleri i¢in ¢oklu teklif 6 | 76
0
aliarak karsilastirma yapiliyor

TOPLAM 21 | 100%

Bunun disinda firmalardan bes tanesi sabit tedarik¢ilerle ¢alismaya 6zen
gosterdiklerini ve bu tedarikgilerden yillik bazda fiyat aldiklarini ancak belirli
araliklarla fiyatlarin baska tedarikc¢ilerden fiyat isteme yoluyla kontrol ettiklerini

belirtmislerdir. Ug katilimcida ¢alistiklar1 destinasyonlar sebebi ile belirli bolgelerde

138




kargilastirma yapamadiklarini, istemeyerek de olsa tek tedarik¢iden teklif alarak

islemlerini stirdiirdiiklerini belirtmislerdir.
Uciincii olarak katilimcilara tedarik piyasalarmi kontrol edip etmedikleri
sorulmustur. Katilimcilarin on bes tanesi farkli aralik ve sebepler piyasa kontrolii

gercgeklestirdiklerini belirtmislerdir.

Tablo 4.17. Tedarik Piyasalar1 Degerlendirme Siireci

Kavramlar ve Kodlar

Tedarik Piyasalar1 Kontrol Edilme Durumu (n) | Yiizde
Farkl1 aralik ve sebeplerle piyasa kontrolii yapiliyor. 15 71%
Piyasa kontrolii yapilmiyor. 6 29%
TOPLAM 21 | 100%
Kontrol Etme Sebepleri (n) | Yiizde
Daha once ¢aligmadiklar bir liman s6z konusu ise yapiliyor 5 33%
Yeni bir tedarikgi ile ¢aligmaya baslaniyorsa yapiliyor 2 13%
Ug aylik donemlerde degerlendirme igin yapiliyor 5 33%
Altr aylik donemlerde degerlendirme igin yapiliyor 2 13%
Fuar Donemlerinde (yillik degerlendirme) yapiliyor 1 8%
TOPLAM 15 | 100%
Kontrol Etmeme Sebepleri (n) | Yiizde
[s yogunlugu sebebiyle kontrol edilmemektedir 2 33%
Satin alma siirecinde karsilagtirma yeterli oldugu i¢in yapilmryor. 3 50%
Satin alma stireci ¢ok yogun olmadigi i¢in yapilmiyor. 1 17%
TOPLAM 6 | 100%

Bes katilimci eger daha once calismadiklart bir liman ise bdlgenin piyasa
kontroliinii gerceklestirdiklerini, iki katilimer ise yeni bir tedarik¢i ile ¢alismaya
basladiklarinda piyasa analizi yaptiklarini belirtmislerdir. Katilimcilardan besi ii¢
aylik donemlerde piyasa kontrollerini gergeklestirdiklerini belirtirken, iki tanesi alti

aylik donemlerde, bir tanesi ise yillik fuar donemlerinde yaptiklarini belirtmistir.
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Alt1 katilimer ise piyasa kontrolii yapmadiklarini bildirmistir. Piyasa kontrolii
yapmayan katilimecilarin ikisi is yogunlugu sebebiyle yapilmadigini, ii¢ tanesi satin
alma stirecindeki karsilastirmanin yeterli oldugunu, bir tanesi ise ¢cok yogun bir satin

alma siireci olmadig1 i¢in gerek duymadigini belirtmislerdir.

Dordiincii olarak katilimcilara tek bir teklif ile satin alma siirecini tamamlayip

tamamlamadiklari, sebepleri ile birlikte sorulmustur.
Katilimcilarin - on  sekizi tek bir teklif ile satin alma islemlerini
gerceklestirdiklerini belirtmislerdir. Ancak, tedarikin tek teklifle gerceklesmesindeki

sebepleri birbirlerinden farklilagmaktadir.

Tablo 4.18. Tek Teklifle Calisma Durumlari

Kavramlar ve Kodlar

Tek Bir Teklifle Satin Alma Siirecinin Gerceklestirilmesi (n) | Yiizde
Tek teklifle satin alma siireci tamamlanabilir. 18 86%
Asla tek teklifle satin alma siireci tamamlanmaz. 3 14%
TOPLAM 21 100%
Tek teklifle satin alma isleminin gerceklesme durumlari (n) | Yizde
Acil bir durum s6z konusu olursa 4 22%
Gidecekleri limanda bagka bir alternatif yoksa 7 39%
Zaman kisit1 varsa 1 5.5%
Tedarikg¢i Giivenilirse 6 33.5%
TOPLAM 18 100%

Katilimeilardan dort tanesi, acil bir durum séz konusu oldugu zaman tercih
edebileceklerini, yedi tanesi geminin seyri dogrultusunda tedarik gerceklesmesi
gereken limanda bagka bir alternatif yoksa ya da piyasa tekel durumundaysa tercih
edebileceklerini belirtmislerdir. Ek olarak alti1 katilimer tedarikgilerinin hali hazirda
stirekli ¢alistiklart ve giivenilir oldugunu bildikleri kosuluyla tercih edebileceklerini,

bir katilimc1 ise zaman kisidi sebebiyle bu durumun s6z konusu olabilecegini
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belirtmislerdir. Uc¢ katilimc1 ise asla tek bir teklif ile tedarik islemini

gergeklestirmeyeceklerini belirtmislerdir.

4.4.2.4. Tedarikci Secim Kriterleri ve Tedarik Riskleri

Bu boliimde katilimcilara tedarik riskleri ve tedarikei se¢im kriterleri ile ilgili
olarak sorular yoneltilmistir. Edindigimiz verilerle katilimecilarimizin tedarikei
seciminde dikkat ettikleri unsurlar1 ve tedarik risklerine karsi olan tavirlarini

anlamaya c¢alisacagiz.

Oncelikle, sabit tedarikgilerle galismaya ydnelik soruya ise katilimcilarin on

licti risk olarak gdrmediklerini, sekizi ise bir risk teskil ettigini belirtmislerdir.

Tablo 4.19. Sabit Tedarikci Kullaniminin Risk Algisi

Kavramlar ve Kodlar

Katihmcilarin Sabit Tedarikcilerle Calismaya Bakis Acisi (n) Yiizde

Sabit tedarikgilerle caligmayi risk olarak goriiyorum 8 38%

Sabit tedarikgilerle calismayi risk olarak gérmiiyorum 2 9.5%

Tedarikei teklifleri karsilastirilarak bu risk ortadan kaldirabilir. 6 28.5%

Tedarikgiler liste fiyat1 verdigi i¢in risk yoktur. 5 25%

TOPLAM 21 100%

Risk olarak gormeyen katilimcilarin altist tedarikei tekliflerini karsilastirarak
olusabilecek sikintilarin ortadan kaldirabilecegini, besi ise s6zlesmeli calistiklari icin

tedarikgilerin liste fiyat1 verdiklerini belirtmislerdir.
Ikinci olarak katilimcilara hangi sebeplerle tedarikgilerini degistirebilecekleri

sorulmustur. Bu soru ile satin alma siireci igerisindeki hizmetin onemli noktalar1

ortaya konmaya calisilmistir.
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Katilimcilarin bu soruya olan cevaplari 6énemli bulduklari niteliklerin tekrar
sayilarina bakilarak degerlendirmistir. Tekrar sayilarini isaret eden tablo asagida

goriilebilir.

Tablo 4.20. Tedarikci Degisikligine Gidilme Sebepleri

DEGISKENLER TEKRAR SAYISI
Diiriist Degilse 5
Zamanlamas1 Kotiiyse 11
Seffaf Degilse 3
Hizmet Kalitesi Diisiikse 7
Gemi Geri Bildirimleri Kotiiyse 3
Hizmet Uygunlugu Yetersizse 5
Satis Sonras1 Servis Zayifsa 2
Teklif Kotiiyse 1
Fiyat Uygunlugu Saglanamazsa 6
Malzeme Kalitesi Diisiikse 7
Ietisim Eksikligi Varsa 1
Odeme Esnekligi Saglayamiyorsa 3

flgili sorunun devaminda katilmcilar sayilan degiskenlerden en c¢ok

hangisinin 6nemli oldugu sorulmustur.

Katilimcilarin dokuzu zamaninda malzemenin teslim edilmesini, gemi igin
zamanlamanin ve zamanlama maliyetleri ¢ok yiiksek oldugu icin en 6nemli etmen
oldugunu belirtmislerdir. En dogru malzemenin tedarik edilebilmesi anlamiyla {iriin
uygunlugu bes katilimci tarafindan belirtilmistir. Dort katilimer ise hizmet kalitesinin
tedarikei ile caligmalarin siirdiiriilebilmesi adina en 6nemli etmen oldugunu, ii¢ firma

ekonomik sartlar sebebi ile fiyat uygunlugu ve 6deme kolayligini belirtmistir.
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Tablo 4.21. Tedarikci Seciminde En Onemli Kriterler

Kavramlar ve Kodlar

Tedarik¢i Degerlendirmede En Onemli Kriterler (n) | Yiizde
Zamanlama basarisizsa, 9 42%
Malzeme uygunlugu saglanamazsa, 5 28%
Fiyat ve 6deme kolaylig1 saglanamazsa 3 14%
Hizmet kalitesi diistikse, 4 16%
TOPLAM 21 100%

Uciincii olarak, katilimcilara bir tedarikgi ile siirekli tedarik¢iniz olabilmesi
icin ne kadar siire ¢alismaniz gereklidir sorusu sorulmustur. Bu soru ile katilimcilarin
tedarikgileriyle siirekli ¢alismalar1 i¢cin ne kadarlik bir zaman diliminde
degerlendirme yaptiklar1 anlasilmaya calisilmistir. Katilimeilarin bu soruya karsi
ortak bir yaklasimlari s6z konusu olmamustir. Iki katilimer higbir tedarikgi ile siirekli
satin alma islemini gergeklestirmediklerini belirtirken, dort katilimer bir tedarikgi ile

s0zlesme yapma kosullarinin en az bir y1l calismak oldugunu belirtmistir.

Tablo 4.22. Tedarikcilerle Siirekli Calisma icin Gecmesi Gereken Siire

Degerlendirmesi

Kavramlar ve Kodlar

Tedarikcinin Siirekli Olabilmesi I¢in Yeterli Zaman (n) | Yiizde

Siirekli ayni1 tedarik¢i asla kullanilmaz 2 10%

Sozlesme yapilabilmesi i¢in bir y1l yogun tedarik siirecinin 5 549

yaganmasi gerekir

Bes aylik stirecte hizmet kalitesinde degisiklik yoksa 3 14%

Goriis Bildirilmedi 11 52%

TOPLAM 21| 100%
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Bununla birlikte Ug¢ katilime1 bes aylik siirecte hizmet kalitesinde degisiklik
olmayan firmalarla g¢aligmay1 siirdiirdiigiinii belirtmistir. Diger katilimcilar ise
zamansal bir degerlendirmenin kendileri i¢in s6z konusu olmadigi i¢in fikir beyan

etmemislerdir.

Son olarak katilimcilara tedarikgileri hangi sartlar1 saglarsa onlarla siirekli
calisabilecekleri yoneltilmistir. Bu soru ile katilimcilarin en 6nemli bulduklar

etmenlerin ortaya konmasi hedeflenmistir.
Katilimeilarin bu soruya olan cevaplart énemli bulduklart niteliklerin tekrar
sayilarina bakilarak on birinci soruda oldugu gibi degerlendirmistir. Tekrar sayilarini

isaret eden tablo asagida goriilebilir.

Tablo 4.23. Tedarikcilerin Siirekli Tedarikci Olabilme Kosullar:

DEGISKENLER TEKRAR SAYISI
Dirust 7
Seffaf 3
Zamanlamada Basaril 14
Alternatif Olusturabilme 2
Coziim Odakl 5
Hizmet Kalitesi Yiiksek 9
Malzeme Kalitesi Yiiksek 10
Odeme Esnekligi Saglayabilme 7
Lojistik Ag1 Geligmis 5
Tletisimi Yiiksek 2
Fiyat Uygunlugu Saglama 7
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4.6. SONUC VE ONERILERIi
Bu boliimde arastirmanin genel bir degerlendirilmesi yapilarak; arastirma,
amac1 ve hedefleri dogrultusunda yorumlanarak tartisilmis ve ileriki arastirmalar i¢in

Oneriler sunulmustur.

Satin alma departmanlarint ve satin alma departmani c¢alisanlarin
arastirmamiz dogrultusunda ifade etmemiz gerekirse, Oncelikli olarak goriisme
yapilan katilimcilarin on sekizinde satin alma departmani ayr1 bir bdliim olarak
bulunmaktadir. Diger ii¢ katilimei, filolar kiiglik oldugu i¢in ayri bir yapilanmaya
gitmelerinin gerekli olmadigini belirtmistir. Satin alma departmani1 olmayan bu ii¢
katilimc1 isletme biinyesindeki diger elemanlar, satin alma siirecinin goérev
paylasimint kendi aralarinda gerceklestirmektedirler. Ayrica gorlisme yapilan
katilimcilarin on sekizi ve satin alma isleminin onaylayicis1 konumunda olan orgiit
elemanlarinin biiyiik bir kismi denizcilik fakiiltesi mezunu bireylerdir. Bu konu ile
ilgili bizim gorlisiimiiz, satin alma silirecinin hatasiz ve optimum bir sekilde
tamamlanabilmesi i¢in denizcilik sektoriinli yakindan taniyan, gemide ¢alismis olan
bireyler satin alma pozisyonlari i¢in tercih edildikleri yoniindedir. Goriisme yapilan
firmalarda satin alma departmanlari, en {ist diizey yOnetici ve ya ofis siire¢lerinin
yonetilmesinden sorumlu miidiirlere baglidir. Bu anlamda bakildiginda satin alma
departmanlarinin 6rgiit igerisindeki konumlanmalari, basit organizasyon modelindeki

konuma benzemektedir.

Satin alma departmanlarinin diger departmanlarla olan iliskisi ele alindiginda,
bu iligki satin alma fonksiyonu ile ilgili ortaya konmus c¢alismalardan tamamen
farklilasmis durumdadir. Satin alma fonksiyonunu inceleyen ¢aligmalara genel olarak
bakildiginda, satin alma departmani; pazarlama, iiretim, kalite kontrol, ar-ge ve
finans departmanlar1 ile birlikte satin alma siirecini gergeklestirirken, denizcilik
sektorli i¢in satin alma fonksiyonu, talebin yalnizca gemiden dogmasi ve kesin
olmasi1 sebebiyle teknik departman, operasyon departmani ve kismen finans
departman ile iletisim halindedir. Ek olarak denizcilik sektoriinde dokme kuru yiik
tasimaciligt yapan gemi isletmelerinin organizasyonel yapilarinda bahsedilen

departmanlar ya bulunmamaktadir ya da farkli islevleri mevcuttur. Dolayisiyla satin
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alma islemi gergeklestirilirken, tedariki gerceklestirilecek malzemenin teknik ya da
mistehlik olmasma gore departmanlar arasindaki iliski de sekillenmektedir.
Katilimcilarin - cevaplar1  diistintildiigiinde satin alma islemi gergeklestirilen
malzemeler kumanya, sarf ve miistehlik malzemeleri ise satin alma departmanlar
stireci en basindan sonuna kadar yiiriitmektedir. Tedarik edilecek malzemeler teknik
veya bakim onarim malzemeleri ise teknik departman tarafindan hangi sekilde ve
nereden tedariki saglanacagi belirlendikten sonra siirecin takip edilmesi i¢in satin

alma departmanlarina aktarilmaktadir.

Satin alma fonksiyonun karar verme siirecinde ise, verilen kararin ortak bir
karar oldugu gozlemlenmektedir. Hangi malzemelerin tedarik edileceginin ve satin
alma isleminin hangi tedarikcilerle gerceklestirileceginin karar siireci, teknik
departmanlarin goriis bildirmesi, gemiden gelen tedarik istek formlar1 ve tedarik
memnuniyet formlari, gemi enspektorlerinin raporlari, planl bakim faaliyetleri ve st
yonetim kararlar1 vasitastyla olusturulmaktadir. Bu noktadan bakildiginda satin alma
departmanlari, karar verici bir merkezden ¢ok, siire¢ takibini ve organizasyonunu
saglayan, malzemelerin teslimatindan sorumlu bir departman olarak anlasilmaktadir.
Katilimcilarin cevaplarindan, tedarikgilerin se¢iminin yapilmasi siirecinin de yine

ayn1 sekilde ortak bir karar sonucu verildigi anlasgilmaktadir.

Katilimcilarin satin alma siireci i¢erisinde malzeme planlama sekilleri ve stok
tutma yontemlerine bakildiginda ise farkli egilimlerin s6z konusu oldugunu
sOylememiz miimkiindiir. Malzeme planlama sekilleri makine ve giiverte seklinde
siniflandirilabildigi gibi, malzemeler, kumanya, giiverte, kamara, giivenlik, tibbi
malzeme, nesriyat, teknik seklinde yedi kalemden olusan ikinci bir siiflandirma
yontemiyle de karsimiza ¢ikabilmektedir. Stok kayitlar1 tutma yontemlerinde ise,
geminin tedarik durumunun an be an kontrol edilebildigi yazilim sistemlerinin
kullaniminin yani sira, aylik olarak ya da geminin her seferi i¢in tedarik raporlarini

toplayarak kayit tutma yontemleri de tercih edilmektedir.

Kullanilan tedarik metotlarina baktigimizda ise, katilimcilarin cevaplart iki

ana eksen etrafinda toplanmaktadir. Birinci eksende yine malzemelerin niteligine
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gore bir ayrim yapildig1 ortaya c¢ikmaktadir. Tedarik edilen malzemeler, teknik
malzemelerden ya da bakim onarim malzemelerinden meydana geliyorsa, var olan
malzemenin aynisi ana iireticilerinden tedarik edilmektedir. Bu malzemelerin disinda
kalan tiim malzemelerin tedarik islemleri ise geminin bulundugu ya da varacagi en
yakin bolgenin tedarik¢ilerinden en az iki ya da {ii¢ fiyat teklifi alarak
gergeklestirilmektedir. Katilimcilarin tamami bu noktada daha oOnce calisilmisg
tedarikgilere dncelik verildigini ancak teklifin gercekliginin ve uygunlugunun kontrol
edilebilmesi i¢in, mutlaka ¢oklu teklif alinmasinin tercih edildigini belirtmislerdir.
Katilimeilarin ikinci ana eksende verdikleri cevap ise, malzemelerin niteligine
bakilmaksizin ¢oklu tedarik metodunun tercih edilmesi durumudur. Orijinal malzeme
tedariki goz Oniinde bulundurulmadan, tiim ihtiyaglar tedarikcilerden birden fazla

teklif alinarak gerceklestirilmektedir.

Katilimcilarin ofisin haricinde kaptan ya da gemi acenteleri vasitasiyla satin
alma islemi gerceklestirmelerine baktigimizda ise, katilimcilarin ancak acil
durumlarda kaptani yetkilendirerek satin alma islemini gergeklestirdiklerini, kaptanin
ana ofisteki satin alma departmani gibi calisip fiyat tekliflerini satin alma siirecindeki

karar vericilere ileterek bir koprii gibi hizmet verdigini sdylememiz miimkiindiir.

Malzemelerin tedarik siirecinde, gemi istek formlar1 c¢ergevesinde
belirlenmis malzemelerin alternatif {iriinlerle degistirilmesi ya da alternatif {irtinlerin
secilmesi ise katilimcilarin ¢ogunlugu tarafindan istenmeyen ve tercih edilmeyen bir
durum olarak ifade edilmistir. Bu durum yine katilimecilarin cevaplari ile farklilasmis
bir satin alma islemi Ozelligi olarak o6ne ¢ikmaktadir. Standart satin alma
fonksiyonlarinda alternatif malzemeler her zaman g6z 6niinde bulundurulurken, gemi
malzeme tedariki silirecinde alternatif iiriinlerin ancak acil durumlarda tercih edildigi
gozlemlenmektedir. Katilimecilarin cevaplarinin bu yonde olmasindaki kanaatimiz,
gemi istek formlarinda belirtilen tedarik kalemlerinin gerekliligi ve uygunlugunun
katilimc1 firmalar tarafindan belirlenmis oldugu ve bu sebeple alternatiflerin tercih

edilmedigi yoniindedir.
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Katilimeilarin bilgi igslem teknolojilerini kullanim tercihleri incelendiginde
ise, tedarikgileri ile ortak herhangi 6zel bir yazilim kullanmadiklar tespit edilmistir.
Bu noktada ¢ogunluk kendi dokiiman formatini gelistirmis durumdadir. Bu duruma,
siirekli ayni tedarikgilerle c¢alisan isletme sayisinin azliginin ve ortak yazilim

kurmanin yiiksek maliyetli olmasinin bu duruma sebep oldugu diisiiniilmektedir.

Katilimcilarin ~ tedarik  stirecindeki  teklif  isteme  aliskanliklar
degerlendirildiginde ise, teknik malzemeler haricindeki diger malzemeler i¢in de tek
bir teklifle satin alma islemini gergeklestirebildikleri ortaya ¢ikmaktadir. Ancak bu
durumun gergeklesmesi igin genel olarak tedarikin aciliyeti, tedarik piyasasinin
durumu ya da tedarikgi ile olan iyi iliskilerin siirmesi seklinde ifade edilmektedir. Bu
noktada katilimcilarin kendi aralarinda ikiye ayrildiklar1 sOylenebilir. Sabit
tedarikgilerle hali hazirda kontrat esasina dayali ¢alisan katilimcilar, tek teklifle
hareket etmekte bir sakinca gormezken, bu aligkanliga sahip olmayan firmalar, ancak
acil durumlarda ya da tedarik gerceklestirilecek bolgede baska bir tedarikei yoksa tek

teklifle hareket edebilecekleri yoniinde bilgi vermektedirler.

Katilimeilarin ~ tedarikgi iligkileri g6z oOniline alindifinda, tamaminin
tedarikgilerini kontrol etmek icin yontemler gelistirdikleri sdylenebilmektedir. Sabit
tedarik¢i kullanmayan katilimeilar, her tedarik yontemi i¢in ¢oklu teklif yontemi ile
teklif toplayarak, sabit tedarik¢i kullanan katilimeilar ise cesitli araliklarla ve
sebeplerle tedarikgilerini baska tedarik¢ilerden teklif alma yoluyla kontrol ederek ve
eski teklifleri karsilastirarak degerlendirme yoluna gitmektedirler. Ayrica gemilerden
tedarik edilen malzemelere ait gemiden goriis alma ve sektorde faaliyet gosteren
diger firmalardan tedarik¢i icin referans almak iki grup i¢inde ortak bir yontem

olarak 6ne ¢ikmaktadir.

Bununla birlikte bulgulardan, katilimcilarin tedarik piyasalarini da ¢ogunlukla
kontrol ettikleri anlagilmaktadir. Hem sabit hem de degisken tedarik¢i kullanan
katilimcilarin tedarikgilerden satin alma islemi icin fiyat almanin haricinde,
piyasanin gidisatini gorebilmek ve tedarikgilerini degerlendirmek icin belli

araliklarla piyasalar1 da takip ettikleri gézlenmistir. Bu sebeplere ek olarak tedarik

148



kalemlerinin maliyetlerinin, cografi ve mevsimsel faktorlere bagli olarak cok
degiskenlik gostermesi de tedarik piyasalarinin kontrol edilmesinde baska bir neden

olarak ifade edilebilir.

Katilimcilarin - sabit tedarikgilerle c¢alisma olgusuna olan bakiglar1 ise
verdikleri bilgilerle celiski gostermektedir. Calisma esnasinda goériisme yapilan 21
katilimcinin yalnizca besinin sabit tedarikgilerle calistigi ve sodzlesme yaptigi
gbzlemlenmistir. Fakat gdriigme yapilan on ii¢ firmanin sabit tedarikgilerle ¢calismay1
bir risk olarak gormedigi anlagilmaktadir. Bu noktada katilimcilara goriis bildirmeleri
istendiginde ise olumlu yonde cevap veren katilimcilarin bu durumun bir risk
olmadigin1 ancak sabit bir sekilde calisildiginda, tedarikgilerin tekellesebilecekleri,
piyasa kontroliinii ele alabilecekleri ve esitsizlik yaratacaklari sebebiyle pazarlik

sanslarinin azalacagi yoniinde bilgi vermislerdir.

Katilimcilara tedarik¢i se¢im kriterlerine yonelik sorulmus farkli sorulara
verilen cevaplara bakildiginda ise cevaplarin kendi iclerinde tutarli oldugu
gozlemlenmektedir. Tedarik¢inin hangi sartlarda degistirilebilecegi sorusuna da nasil
bir tedarik¢i ile siirekli caligabilecekleri sorusuna da ayni yonde cevaplar
vermisglerdir. Bu anlamda bakildiginda zamanlama, malzeme kalitesi, hizmet kalitesi,
diirtistliik, fiyat ve 6deme kolayliklar1 6ne ¢ikan nitelikler olmustur. Bununla birlikte
katilimcilarin - ¢ogunlugunda tedarike¢i iligkilerinin devamliginda siirenin  bir

degerlendirme kistasi olmadigi anlagilmaktadir.

Denizcilik sektoriindeki satin alma davranmiglar ile ilgili yapilacak diger
calismalara  Oneriler olarak ise, ¢alismamizin kapsami disiiniildiigiinde,
katilimcilarimizin  dokme kuru yiik tasiyicist gemi igletmelerinden se¢ildigini
belirtmemiz gerekmektedir. Dolayisiyla calismanin sonuglar1 da dékme kuru yiik
gemi isletmeciligi iizerinden disiliniilmelidir. Konteynir, tanker veya yolcu
tagimacilig1 yapan gemi sahibi isletmelerle yapilacak olan bir ¢calismadan ¢ok daha

farkli sonuglar elde edilecegi kanaatindeyiz.

Bununla birlikte, ¢alismanin odak noktasinda gemi malzemelerinin satin alma

stireci bulunmaktadir. Ancak gemilerin giinliik operasyonlarini siirdiirebilmeleri i¢in
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malzeme tedarikinin haricinde, hizmet tedariki de bulunmaktadir. Bu anlamda hizmet
satin alma siirecindeki satin alma davranmiglarinin da farklilik gosterebilecegi

kanaatindeyiz.

Denizcilik sektoriinde dokme kuru yiik tasimaciligi yapan katilimeilarimizin
verdigi cevaplar dogrultusunda satin alma siireclerini Ozetlememiz gerekirse,
gemiden dogan ihtiyaclarin, gemi istek formlar1 vasitasi ile ofislere iletildigini,
ofislerde ihtiyaclarin tedarik kalemleri cercevesinde siniflandirilip, departmanlara
gorev dagitimlarinin yapildigini, gemi enspektorlerinin raporlari, stok analizleri ve
gemilerin standart bakim onarim takvimleri cergevesinde teknik ve satin alma
departmanlar1  tarafindan 1ilgili  tedarikcilerden  teklif alarak, tekliflerin
degerlendirildigini, onaylama asamasinda ise ilgili departman miidiirlerince tedarik
malzemelerinin ve tedarikg¢ilerin onaylandigini ve secildigini, sonrasinda ise gemi
personelinin  malzeme uygunluklarim1i  kontrol ederek teslim aldiklarini
sOyleyebilmekteyiz. Miilakat bulgular1 sonucunda elde ettigimiz satin alma siireci

tablo 4.24’ te goriilebilir.
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Tablo 4.24. Miilakat Bulgular: Satin Alma Siireci

Gemi Istek Formlarmin Ofise Iletilmesi
Gergeklestirilir.

Istek Formlarinda Belirtilen Malzemelerin
Smiflandiriimas1 Yapilir.

Malzeme Siniflandirmasina Gore
Departmanlarin Gorevlendirilmesi Yapihr.

Malzeme Siniflandirmasina Gore
Departmanlarin Gorevlendirilmesi Yapilir.

Stok Raporlari, Enspektor Raporlari,
Bakim Onarim Takvimi Degerlendirilir.

Ilgili Departmanlar Tedarikcilerden Teklif
Alrr.

Karar Vericiler Malzeme ve Tedarikgi
Secimini Yapar.

Malzeme Teslimi Gergeklesir ve Gemi
Personeli Kontrolleri Yapar.

Ofise Tedarik Islemi ile flgili Rapor
Verilir

Performans Degerlendirmesi Yaplir.

Son olarak, calismamiza konu olan katilimcilarimizin genel egilimlerini
diisiindiigiimiizde ise, biiylik bir kisminin denizcilik fakiiltesi mezunu oldugunu, her
ne kadar sabit tedarikgilerle calismay1 bir risk olarak gdrmeseler bile, her tedarik i¢in
farklh tedarikgilerle calisma egilimde olduklarini, 6zel durumlar haricinde birden
fazla teklif alarak tedarik iglemlerinde ilerlediklerini, hemen hemen her tedarik islemi
icin en ideal satin alma islemini gergeklestirebilmek adina hem tedarik piyasalarini,
hem de tedarikgilerini kontrol ettiklerini, siirekli tedarik ettikleri {iriinleri,
alternatifleri ile degistirme egiliminde olmadiklarini ve tedarikgi niteliklerinde en ¢ok
zamanlama ve malzeme uygunlugunu saglayabilen tedarikgileri tercih ettiklerini

sOyleyebiliriz.
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EKLER
EKk .1 Goriisme Metinleri

1. KATILIMCI

SORULAR CEVAPLAR
1) Sirketinizin satin alma siirecini Satin alma silireci geminin limana
kisaca anlatabilir misiniz? varisindan yaklasik on bes giin oOnce

gemiden gelen request formun bize
iletilmesi yolu ile bashiyor. Bu form ile
birlikte gemi ihtiyaclarin1 bize iletmis
oluyor. Bizde hangi liman ise onun
dogrultusunda tedarikei firmalara
tekliflerimizi kendi formatimizla
iletiyoruz. 2 3 is giinii icerisinde de bize
geri donlis yapiyorlar. Bizlerde fiyati
uygun ve referansi iyi olan firmalari
onlar arasindan segiyoruz. Tabi
secimimizde One ¢ikan daha Once
calismis  oldugumuz ve memnun
kaldigimiz firmalar oluyor. Bundan sonra
ikmali gerceklestiriliyoruz ve faturalar
muhasebe departmanlarina yonlendirip

islemin takibini ger¢eklestiriyoruz.

2) Satin alma siirecinde hangi malin Gemiden gelen istek formlar1 en baginda
satin alinacagina kim karar listeye eklenmis oldugu igin o iiriinler, o
vermektedir? malzemelerin tedarikinin saglanmasina

0zen gosteriyoruz. Bunun disinda gemide
geminin inspectorleri seyirler
dogrultusunda geminin incelemelerini
gergeklestirdikleri  igin o yOntemle
request formlar bir kere kontrol edilmis

oluyor. Filo midiiriimiizle beraber
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bizlerde satin alinacak malzemenin
miktarinda cesitli oynamalar
yapabiliyoruz.

3) Hangi tedarikci ile calisilacagina kim

karar vermektedir?

Inspectorler gemi feedbacklari satin alma
departman1 ve teknik departman olarak
ortak karar veriyoruz.

Provision deck cabin safety medical
publicaton technical seklinde ilerleyen

standart metodu kullaniyoruz.

4)Malzeme uygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

Gemi personeli tarafindan uygunlugu
kontrol edilir. Numune alinir ve kontrol

edilip onay verilmektedir.

5)Satin alma siirecinde tedarikciniz ile

ortak kullandiginiz yazilim var nudwr?

Excel formati iizerinden ¢alisiyoruz.
Ozel bir yazilim kullanmiyoruz. Bunu da
pazarlik yapabilmek adina acikgasi tercih

etmiyoruz.

6)Tedarik kalemlerini nasil

siniflandiryyorsunuz?

Provision deck cabin safety medical
publicaton technical seklinde ilerleyen

standart metodu kullaniyoruz.

7) Stok takibini ne sekilde

gergeklestiriyorsunuz?

Gemi sayim yapar aylik olarak tarafimiza

bildirir.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Isimiz geregi istenen pargayr bulmak
durumundayiz. Alternatif bu anlamda

bizim i¢in ¢ok gecerli degildir.

9)Uriin gruplarina gire tedarik
metotlariniz farklihk gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

Teknik malzemeler haricindeki tiim
malzemeler i¢in standart satin alma
metodu gegerlidir. Teknik malzemeler
icin ise malzemenin orijinal iireticilerinin
tedarikeileri ile islemi direk

gerceklestiriyoruz.
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10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullaniyor musunuz?

Ulagamadigimiz limanlarda Nijerya ya
da Arabistan gibi, kaptan veya acenteleri
kullanabiliyoruz. Ancak bu durum acil

durumlar i¢in gegerlidir

11)Satin alma siirecinde tedarikgilerin
tekliflerini ne siklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her ikmal islemi i¢in karsilagtirma
yaptyoruz. Bunun haricinde tabii ki
tedarikciler arasinda  cross  check

yaptyoruz. Ama suda var ki Tiirkiye de
calistigimiz belirli tedarikgiler var ve
onlarin tekliflerini ikili iliskilerimiz ¢ok
icin  tekliflerini

kuvvetli  oldugu

karsilastirma ihtiyact duymuyoruz

12) Tedarikc¢i piyasasini kontrol ediyor
musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Piyasalar Tiirkiye de her ne kadar dovize
endeksli olsa da malzemelerin fiyati1 cok
degismedi. Bunu takip edebiliyoruz.
Ama onu haricindeki malzeme kalemleri
cok kalabalik oldugu i¢in kalem kalem
edebilmemiz ¢ok

piyasalar1  kontrol

miimkiin degil.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Bazi limanlarda bu duruma mecbur

kalabiliyoruz. Geminin vermek

durumunda kaldigimizda, tek bir teklifle

acil bir surette gerceklestirdigimizde
oluyor. Ama belirtmek gerekir ki
tamamen mecburiyetten bu durum

yasaniyor. Ama tabi bu durumun Oniinii

alabilmek i¢in; inspectorlerimiz
gemilerin rutin kontrollerini siki tutup

sorun yasanmadan engellemis oluyor.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Sabit tedarikcilerle c¢alisma konusunda
ise yurt disinda ¢ok tercih etmedigimiz

bir durum mutlaka birden fazla firmadan
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teklif almak sureti ile calisiyoruz. Yerli
piyasada ise bu durumu bir risk olarak

gormilyoruz.

15)Tedarikginizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Diiriist davranmamasi, seffaf olmamasi,
zamanlamasinin kotii  olmasi, hizmet

kalitesinin diistikliigli sdylenebilir.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Diirtist olmas1 bizce en 6nemli kisimdir.
Aldigimiz malzemenin bizim istedigimiz

malzeme olmasi bu anlamda en Onemli

kisimdir.
17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli | En az on tedarik isleminden sonra buna
tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman | karar verebiliyoruz.
gecmesi gereklidir?
18)Hangi sebeplerle bir tedarikciyi | Durust, zamanlamasi yerinde,

stirekli kullanirsiniz?

alternatifler olusturabilen, ¢6ziim odakli,

kaliteli {irtin veren, fiyat anlaminda
esnek, kaliteli hizmet veren firmalarla

caligmayi tercih ederiz
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2. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

D

kisaca anlatabilir misiniz?

Sirketinizin satin alma siirecini

Gemi talebini bildirir buna istinaden biz

yurt i¢ci ya da yurt disi arastirmasi

yapariz. ik  defa  satin  alma
gergeklestirecegimiz  bir liman  soz
konusu ise referanslar alip gerekli

tedarikcilerden tekliflerini isteriz. Sirket
politikas1 olarak en az ii¢ tedarik¢iden

teklif alarak hareket ederiz.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Teknik departman ve DPA bir onceki
ikmal ve gemi ihtiyaglarin1 da goz
ontinde bulundurarak bizimle teyitleserek

karar veriyor.

3) Hangi tedarikgi ile calisilacagina kim

karar vermektedir?

Teknik departman ve satin alma

departmanlari ile ortak karar veriyoruz.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

Gemi personeli tarafindan uygunlugu
kontrol edilir. Liste {izerinden kontrol

ederek teslim aliyorlar.

5)Satn alma siirecinde tedarik¢iniz ile

ortak kullandiginiz yazilim var nudr?

ISSA katalogundaki uluslar aras1 kod bu
anlamda bizim i¢in yeterlidir. Daha fazla

detaylandirmaya gerek duymuyoruz.

6)Tedarik kalemlerini nasil | Standart  smiflandirma  kullaniyoruz.

stniflandirtyorsunuz? Engine ve deck temel olmak {izere
kalemler dallandirilmaktadir

7)  Stok  takibini ne  sekilde | Gemi sayim yapar aylik olarak tarafimiza

gergeklestiriyorsunuz?

bildirir.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Gemi o an i¢in ihtiyaci tolore edebilir bir

durumda degil ise tabii ki

gerceklestirdigimiz durumlar oluyor.

9)Uriin  gruplanina  gore  tedarik

Yedek parcalarla ilgili olarak iiretici

162




metotlariniz farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

firmalarla  direk  ¢alistyoruz.  Sarf

malzemeleri ise geminin bulundugu
bolgeye, ihtiyacin ehemmiyetine gore
satin almay1 tedarikcilerle goriiserek

gerceklestiriyoruz.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Acil durumlarda kaptani yetkilendirmek

sureti ile  bdyle bir uygulama

gerceklestirebiliyoruz.

11)Sanin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her ikmal i¢in birden fazla tedarik¢iden
fiyat aldigimiz i¢in stirekli karsilastirma

da yapmis oluyoruz.

12) Tedarikgi piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Cok fazla tanimadigimiz tedarikgilerle

ikmalimizi  gergeklestirdikten  sonra;

cross check yapmak amacli bdlgenin
olarak

tedarik  piyasalarint  overall

degerlendiriyoruz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gergeklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden bagska bir teklif almiyorsunuz?

Eger iiriin hakkinda yeterli bilgimiz var
ise veya tedarik¢ci o bolge icin tekel

durumdaysa bununla karsilasabiliyoruz.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Sabit tedarikgilerle calismayr bir risk

olarak algiliyoruz tabi. Ancak bazi

bolgelerde baska bir tercih sansimiz

olmadig i¢in kullaniyoruz.

15)Tedarik¢inizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Diiriist degilse, hizmet kalitesi diistikse,
dogru yerde dogru zamanda dogru

tedariki saglayamiyorsa degistirebiliriz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

En Onemlisi zamanlama olarak

sOylenebilir.

17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

gecmesi gereklidir?

Belirli bir say1 sdylemek cok miimkiin

degil ama tramp calistigimiz ig¢in

limanlarimiz dolayisiyla

tedarikcilerimizde degisken olabiliyor.

163




Ama genel olarak 2 ya da 3 tedarik
sonrasinda tedarik¢inin gilivenilir olup

olmamas1 konusunda bize fikir veriyor.

18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi | Zamaninda kaliteli dogru ve seffaf

siirekli kullanirsiniz? tedarikgilerle ¢alismayi tercih ediyoruz.
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3. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Gemiden talepler tarafimiza geldikten
sonra gemi enspektorlerinin raporlari ve
gemilerin stok analizleri ile karsilagtirilip
oncelik sirasina goére konumlandirilir.
ise anlasmali

Sonrasinda oldugumuz

tedarikcilerin  hizmet alanlarma ve
bolgelerine gore tedarik istek formlart
gegilir. Onaylama asamasindan sonrada

satin alma islemi gergeklestirilir.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Satin alma departman midiiri teknik

departman goriisii ile karar vermektedir

3) Hangi tedarikgi ile calisilacagina kim

karar vermektedir?

Satin alma miidiirii teknik departman

goriisii ile karar vermektedir

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

ISSA koduna gore satin alma islemi
gerceklestirilmektedir. Uygunluklar ise,
tarafindan  teslimati

gemi personeli

esnasinda saglanmaktadir.

5)Satin alma siirecinde tedarikg¢iniz ile

ortak kullandiginiz yazilim var nudwr?

Excel formatin1 kullantyoruz.

6)Tedarik kalemlerini nasil | Guverte ve makine olmak iizere Once

stniflandirtyorsunuz? ikiye aymriyoruz. Sonrasinda  kendi
iclerinden ayri1 bir smiflandirma daha
yapiliyor.

7) Stok takibini ne sekilde | Ozel bir yazilim sistemi kullaniyoruz.

gergeklestiriyorsunuz? Tedarik  islemi  gerceklestikce, biz
sisteme tedarik  kalemlerini ve

miktarlarim1 giriyoruz, gemide tedarik
kalemlerini kullandikca listeden diisiiyor.
tedarik  durumunu

Boylece geminin
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stirekli takip edebiliyoruz.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Her zaman gemi istek formlarinda
belirtilmis malzemeler bizim i¢in tedarik
edilmesi gerekenlerdir. O malzemeler
uzun aragtirmalar ve deneme yanilmalar
sonucunda belirlenmislerdir. Ancak ¢ok
acil bir durumda standart kullandigimiz
alternatifini  tedarik

malzeme yerine

edebiliriz.

9)Uriin  gruplanina  gore  tedarik

metotlariniz farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

Teknik malzemeler i¢in orijinal tedarik
sagliyoruz. Diger malzemelerin bir kismi1

sozlesmeli  tedarikgilerle

yapiliyor.
Ancak tedarik¢ilerin hizmet veremedigi
noktalarda, ¢oklu talep formati ile ikmal

basina iglem gerceklestiriyoruz

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Kontrol tamamen bizdedir. Ancak acil

bir durum olursa kaptan
yetkilendirilebilir. Kaptan ilgili limandan
teklifleri alir bize bildirir, bizde buradan
degerlendirmeyi gergeklestirip kaptana

bildirerek onay veririz.

11)Satin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her teklifi mutlaka karsilastiriyoruz.
Daha dogrusu her ikmal islemi ig¢in bir
karsilastirma hem nitelik hem de nicelik

olarak degerlendirme yapiyoruz.

12) Tedarikci piyasasini kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Tedarikgilerimizi degerlendirten ve en az

on tedarik islemini birlikte
gercgeklestirdikten sonra sOzlesme
yapiyoruz, yani onlari tantyor oluyoruz.
Tedarik¢i piyasalarint da ¢ aylik

periyotlarda ne durumda oldugumuz
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anlamak i¢in kontrol ediyoruz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gergeklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Sozlesme usulii galistigimiz icin biiyiik
bir kistm malzemelerimiz zaten tek
teklifle tedarik ediliyor. Senelik bazda
dolara endeksli tedarik fiyat listelerimiz
vardir. Cok u¢ durumlarda bu listeler

iizerinden giincellemeler yapilabiliyor.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Sabit tedarikgilerle calismayr bir risk

olarak goérmiiyoruz.

15)Tedarikcinizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Hizmet kalitesinde diisme olursa veya

bize verilen taahhiitler yerine
getirilmezse degisiklige gitmeyi
diisiinebiliriz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Zamanlama bu noktada 6ne ¢ikmaktadir.

17)Bir  tedarik¢inin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

Daha oOncede belirttigimiz gibi, on

tedarik islemi bizim i¢in belirleyici

gecmesi gereklidir? olmaktadir.
18)Hangi sebeplerle bir tedarikciyi | Nerede ne zaman tedarikin
siirekli kullanirsiniz? gergeklestirecegini  dogru takip eden,

fiyat ve Odeme esnekligi saglayabilen

firmalar.
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4. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

D

kisaca anlatabilir misiniz?

Sirketinizin satin alma siirecini

Geminin talebine istinaden malzemenin
niteligine gore firmamiz aragtirmalarin

Uygun bulunan tedarikgilere

yapar.
tedarik istekleri geg¢ilir. Bu anlamda
belirleyici olan nokta geminin bulundugu
iki
noktalarda ti¢ farkli tedarik¢iden teklif

noktadir. Bazi noktalarda bazi

isteriz.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Satin alma ve teknik departmanlar bu

noktada belirleyicidir. Teknik

departmanin satin alma departmanina

gorlis  bildirmesi ile satin alma

departman siire¢ takibini gerceklestirir.

3) Hangi tedarikgi ile ¢calisilacagina kim

karar vermektedir?

gemi

bu

Satin alma miidiirimiiz,

feedbacklari, enspektor raporlari
anlamda bize yol gosterici oluyor. Satin

alma miidiiriimiiz nihai karar1 bildiriyor.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

Gemi personeli tarafindan uygunlugu
kontrol edilir. Liste tizerinden kontrol

ederek teslim aliyorlar.

5)Satn alma siirecinde tedarik¢iniz ile

ortak kullandiginiz yazihim var midwr?

Excel formatin1 kullantyoruz.

6)Tedarik kalemlerini nasil | Engine ve deck temel olmak iizere
stniflandiryyorsunuz? kalemler dallandirilmaktadir
7)  Stok  takibini ne  sekilde | Gemi sayim yapar aylik olarak tarafimiza

gergeklestiriyorsunuz?

bildirir.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Ancak acil bir durum séz konusu ise ya
da bolgede baska bir tedarik¢i yoksa bu

durumu tercih ediyoruz.
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9 Uriin  gruplarina  gore  tedarik

metotlariniz farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

Teknik ekipmanlar1 ana {reticilerinden

saglamaya c¢alisiyoruz. Bazi pargalar

zaten hali hazirda garanti altinda.
Bununla birlikte sarf malzemeleri igin
geminin pozisyonuna gore tek teklifle

ilerlemek zorunda kaliyoruz.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Gemi personeli tarafindan uygunlugu
kontrol edilir. Liste {izerinden kontrol

ederek teslim aliyorlar.

11)Satin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Teknik malzemeler disindaki malzemeler
icin birden fazla teklif aldigimiz i¢in her

ikmali karsilastirtyor oluyoruz.

12) Tedarikgi piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Tanimadigimiz  bir bdlgede tedarik
yaptyorsak mutlaka yapiyoruz. Onun
disinda ii¢ aylik donemlerde

tedariklerimizin nasil gittigini anlamak

icin kontrol iglemini gerceklestiriyoruz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gergeklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Biraz Oncede belirttigimiz gibi bazi

bolgelerde, bir tedarikciye  ancak

ulasabiliyoruz.

14) Sabit tedarikcilerle calismayt bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Cok tercih etmeksek de, bu durum

olabiliyor.

15)Tedarikginizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Diiriist degilse, hizmet kalitesi diistikse,
dogru yerde dogru zamanda dogru

tedariki saglayamiyorsa degistirebiliriz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

En Onemlisi zamanlama olarak

sOylenebilir.

17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

gecmesi gereklidir?

Belirli bir zaman dilimi vermemiz c¢ok
miimkiin degil, uzun siire iyi hizmet
veren bir tedarik¢i bir anda Kkalitesini
diisiirebiliyor ya da daha oOnce hig

calismadigimiz bir tedarik¢iden {ist iiste
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birkag kez yiiksek kalitede hizmet

alabiliyoruz.

18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi

siirekli kullanirsiniz?

Malzeme uygunlugunu en saglikli

sekilde saglayabilen, zamanlamasi iyi,
gemi ile pozitif iligskiler kurabilen
firmalarla caligmay1 her zaman tercih

ederiz.
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5. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Malzemelerin niteligine gore satin alma

islemimiz  farklilagmaktadir.  Teknik

malzemeler olarak nitelendirilen, makine

malzemelerin tedariklerini, ana

iireticilerin sagliyoruz. Miistehlik

malzemelerin tedarik edilmesinde ise,
gemiden ofiste

gelen  taleplerin,

degerlendirilmesi  sonucunda; ihtiyag
belirlenir ve geminin lokasyonuna gore
iki ya da li¢ tedarik¢iden teklif istenir. Bu
teklif biz geldikten sonra kendi
aralarinda Kkarsilastirir ve nihai karari

Veririz.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

Teknik ve satin alma departmanlarinin

satin alinacagina kim karar | ortak karar1 ile malzeme tedariki
vermektedir? saglanmaktadir.
3) Hangi tedarikgi ile ¢calisilacagina kim | Satin  alma ve teknik departman

karar vermektedir?

midiirlerimiz bu karar1 vermektedir.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

Tirkiye de oldugu zaman teslimat

esnasinda biz orada oluyoruz. Gemi

baska bir destinasyonda ise,  gemi

kaptani ve ikinci mihendis kontrol

ederek malzeme uygunluguna onay verir.

5)Satin alma siirecinde tedarikg¢iniz ile

ortak kullandigimiz yazihim var midwr?

Excel formatin1 kullantyoruz.

6)Tedarik kalemlerini nasil

siniflandiryyorsunuz?

Giiverte ve makine seklinde ilk ayrima

gidiyoruz. Tim tedarik
siniflandirmalarini iki ana kol uzerine

yapilandirtyoruz.
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7) Stok takibini ne sekilde

gergeklestiriyorsunuz?

Her sefer dontisiinde gemi personeli bilgi
vermektedir. Bizde ona gore stok takip

listelerini olustururuz.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif

sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

Alternatif  bir  Uriini  segcmemeye

calisiyoruz. Gemi istek formlarinda

sebeplerle? bizden ne istendiyse onu tedarik etmeye
calisiriz. Ancak acil bir durum varsa,
tedarikin kisa siireli olarak idareten
yapilmasi gerekiyorsa, alternatifi gegici
olarak secebiliriz.

9 Uriin  gruplarina  gére  tedarik | Bahsettigimiz gibi, yedek pargalar

metotlariniz farklilik géstermekte midir? | orijinal  tedarikcilerden  sagliyoruz.

Gostermekteyse nasil? Miistehlik malzemeler kisminda ise

oynama yapabiliyoruz. Bazen bir sonraki
limanda tedarikin gergeklestirilmesini
sagliyoruz, acilse o limandan tek bir
teklifle ¢coziimlemeye calistyoruz.
Tamamen geminin planlamasina gore

hareket ediyoruz.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Kontrol tamamen bizdedir. Ancak acil

bir durum olursa kaptan

yetkilendirilebilir.

11)Satin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her ikmal isleminde, birden fazla teklif
almaya 0zen gosterdigimiz igin, teklifleri

de karsilastirmis oluyoruz.

12) Tedarikci piyasasini kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Her ikmal islemi i¢in malzemenin
cinsine gore bir kontrol
gergeklestiriyoruz.  Bu  yolla  tedarik
islemlerimizin ne  kadar  basarili

olduklarinmi anliyoruz. Eger ki daha once
calistigimiz gilivenilir bir tedarik¢i soz

konusu ise sabit tedarik¢imiz olabilirler,
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ancak her ne kadar sabit tedarikc¢i
kullansak da fiyat kontrolii icin mutlaka

cross check yapariz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Zaten teknik malzemelerin tedarikini tek
teklifle gergeklestiriyoruz. Miistehlik
malzemelerin satin alma islemlerini de
coklu teklif ile yapiyoruz. Eger ki tedarik
isleminin gergeklesecegi bolgede baska

bir tedarik¢i yoksa ve malzemenin o an

icin tedariki gerceklestirilmesi
gerekiyorsa, tek bir teklifle hareket
edebiliyoruz.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Sabit tedarikgilerle calismayr bir risk

olarak gérmiiyoruz.

15)Tedarikginizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Hizmet kalitesi diisilk bir tedarikgiyi
derhal degistiririz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Hizmet kalitesi ve fiyat bizim icin en

Onemlisidir.

17)Bir  tedarik¢inin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

Bu anlamda bir siire vermemiz mimkin

degildir. Ancak hizmet kalitesi bizim i¢in

gecmesi gereklidir? kistas olusturmaktadir. Bu kalite oram
diismedigi silirece biz tedarik etmeye
devam ederiz.

18)Hangi sebeplerle bir tedarikgiyi | Diirtist, teklifleri gercek¢i ve hizmet

siirekli kullanirsiniz?

kalitesi yiiksek firmalart her zaman

kullaniriz.
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6. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Gemiden istek formlarimiz
dogrultusunda malzeme cinsilerine gore
departmanla enspektoriilerimiz
tarafindan ihtiya¢ dogrulamasi yapilir,
sonrasinda geminin pozisyonuna gore, o
bolge anlasmali oldugumuz tedarik¢iden

fiyat istenir ve islem gerceklestirilir.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Teknik ve satin alma departmanlarindaki
enspektorlerin ortak karari ile malzeme

tedariki saglanmaktadir.

3) Hangi tedarikgi ile ¢calisilacagina kim

karar vermektedir?

Satin alma ve teknik departman

mudirlerimiz bu karar1 vermektedir.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

Gemi personel bu anlamda yetkilidir.
Uygunlugun kontrolii teslimat esnasinda

yapilmaktadir.

5)Satn alma siirecinde tedarik¢iniz ile

ortak kullandiginmiz yazihim var midwr?

Direk satin alma anlaminda olmasa bile
gemi {lizerinde shipservnet programini
kullanmaya bagladik. Bu program ile
stok takipleri daha kolay
gergeklestiriliyor, dolayisiyla gemi iistii
elemanlarinin  gemi istek formlarim

hazirlamalar1 daha kisa siire aliyor.

6)Tedarik kalemlerini nasil | Giiverte ve makine seklinde ilk ayrima

siniflandirtyorsunuz? gidiyoruz. Tim tedarik
siniflandirmalarin1 iki ana kol {izerine
yapilandiriyoruz.

7) Stok takibini ne  sekilde | Gemi ile aramizda shipservnet isimli bir

gergeklestiriyorsunuz?

takip programi ile stok takibini

gergeklestiriyoruz
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8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Alternatif ~ bir  Uriini  segcmemeye

calisiyoruz. Gemi istek formlarinda
bizden ne istendiyse onu tedarik etmeye
calisiriz. Ancak acil bir durum varsa,
tedarikin kisa siireli olarak idareten
yapilmasi gerekiyorsa, alternatifi gegici

olarak secebiliriz.

9)Uriin  gruplanina  gore  tedarik

metotlariniz farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

Geminin teknik donanim ekipmanlar1 ve
kimyasallar orijinal iretici her kimse

onun dagiticis1 vasitast ile satin alma

islemini gerceklestiriyoruz. Sarf
malzemelerinde  siirekli  calistigimiz
tedarik¢ilerden teklif alarak
gerceklestiriyoruz.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Onayl tedarik¢ilerimizin hemen hemen
her yerde bir partneri oldugu i¢in, sadece

biz yetkili konumdayz.

11)Satin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her ikmal islemi icin tekliflerler

karsilastirilmaktadir. Onun haricinde
ayrica bir karsilastirmaya gitmiyoruz.
Bununla bitlikte teknik malzemelerin
satin alma siirecinde yillik bazda ne
kadar indirim kazanildigin1 anlayabilmek
senede bir kez teknik

icin, ayrica

malzeme karsilastirilmasi yapilmaktadir.

12) Tedarikci piyasasini kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Yeni bir tedarik¢i ile  calisma

durumumuz s6z konusu oldugunda ya da

yeni bir bolgede tedarik islemi
gercgeklestireceksek ancak tedarik
piyasasini  kontrol ediyoruz. Onun
haricinde ayrica bir kontrol islemi
gerceklestirmiyoruz.
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13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Talep formu ¢ok yogun degilse, tedarikei
giivenilir ise, zaman kisit1 varsa tekbir

teklifle hareket edebiliyoruz. Sabit

tedarikcilerle de hali hazirda ¢alistigimiz

icin bu durumu bir risk olarak

gOrmuiyoruz.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Hayir risk olarak gérmiiyoruz.

15)Tedarikginizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Malzeme Kkalitesi diisiikse, teslimatlarda

sorun yasaniyorsa, diiriist degilse

degisiklige gidilir.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

En Onemlisi zamanlama ve seffafliktir

diyebiliriz.

17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

Belirli bir zaman dilimi tzerinden ne

yazik ki hareket etmiyoruz bu anlamda.

gecmesi gereklidir? Calisma siirecinden ¢ok hizmet kalitesi
ve iletisim belirleyici oluyor.
18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi | Lojistik ag1 gelismis, hizmet Kkalitesi

stirekli kullanirsiniz?

yiikksek,  diirlist, iletisimi  kuvvetli

firmalarla her zaman ¢aligmak isteriz.

176




7. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Gemiden gelen talep dogrultusunda, tabi
gelen talep teknik bir talep ise oncelikle
teknik departman tarafindan kontrol
ediliyor. Onaylanan talepler satin alma
alma

departmanina satin

geger,
departmani da gerekli tedarikgilere en az
i¢ farkli firma olacak sekilde teklif ister

ve siirecin takibini gerceklestirir.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Satin alinacak malzeme Oncelikle teknik
departmani ilgilendiren bir konu ise
teknik departman ya da gemi enspektorii
karar verir. Satin alinacak malzemenin
niceligine de yine aym sekilde karar
verilir. Bu anlamda enspektorler, satin
alma departmani, teknik departman ve
finans departmaninin ortak karar1 ile
malin karar

hangi alimacagina

verilmektedir.

3) Hangi tedarikgi ile ¢calisilacagina kim

karar vermektedir?

Satin alma departmaninin kararidir.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

ISSA koduna gore satin alma islemi
gergeklestirilmektedir. Uygunluklar ise,
tarafindan  teslimati

gemi personeli

esnasinda saglanmaktadir.

5)Satin alma siirecinde tedarik¢iniz ile

ortak kullandiginiz yazihm var midwr?

Bu ¢ok miimkiin degil ama formatlar1 en
azindan bir tabana standardize ederek

kullantyoruz (Excel)

6)Tedarik kalemlerini nasil

swniflandiryyorsunuz?

Kumanya, makine storu, giiverte storu,
kimyasallar, bakim malzemeleri, yedek

pargalar1 seklinde bir siniflandirmamiz
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vardir. Bunlarda kendi igcin

siniflandirilmaktadir

7) Stok takibini ne sekilde

gergeklestiriyorsunuz?

Ozel bir yazilim kullanmaktayiz. Online
olarak hangi malzemelerin ne kadar

kullanildigin1 gérebilmekteyiz.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif

sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

Bu  durum  sartlar  sebebi @ ile

gergeklesiyor, bizim ¢ok tercih ettigimiz

sebeplerle? bir durum degildir. Soyle ki ozellikle
uzak dogu ikmallerinde orijinaller yerine
teknik departman enspektorlerinden onay
alinarak islemi gerceklestirebiliyoruz.

9 Uriin  gruplarina  gore  tedarik | Ana makine ve jenerator igin direk

metotlariniz farklilhik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

orijinal Treticilerinden tedarik islemi
gergeklestiriliyor. Onun disinda kalan
boya ve teknik malzemeler anlagmali

tedarikgilerle yoluyla geriye kalanlar igin

birkag  farkli  firma ile  temel
ikmalcilerimiz mevcuttur.
10) Gemi malzemelerinin tedarikinde | Cok acil durumlarda kaptani
ofisin haricinde kaptan ya da gemi | yetkilendirerek tedarik islemini

acentelerini kullantyor musunuz?

gerceklestirebiliyoruz.

11)Sanin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her ne kadar anlagsmali usul ile ¢alistyor
olsak da ana tedarik¢ilerimizden fiyat
alirken mutlaka baska tedarik¢ilerden

kontrol amagh teklif aliriz. Bunun

haricinde third party assestment isimli

ikmalci denetleme programimiz

mevcuttur. Bunun kapsaminda gemiye

alman  tedarik  malzemeleri  gemi

adamlan tarafindan
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degerlendirilmektedir. Bu degerlendirme
sonucunda 70 in altinda kalan firmalarla

caligmamay tercih ediyoruz.

12) Tedarikgi piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Fuarlarda her seyden oOnce bir piyasa
analizi yapma firsatimiz oluyor. Bunun
yant sira her ikmal i¢in 3 farkli firmadan
teklif aldigimiz i¢in ayrica kontrol etmis

oluyoruz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gergeklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Eger uzun siiredir is iliskimizin stirdiigii

bir tedarik¢i s6z konusu ise ve

thtiyacimizin en kisa siirede karsilanmasi
gerekiyorsa bunu yapabiliyoruz. Bunun
haricinde zaten gemilerin destinasyonlari
dogrultusunda liman ugraklarimi ve
oradaki masraf kalemlerini bildiginiz i¢in
cok da biiyiikk bir risk teskil etmiyor.
Ayrica zaten bize gemiden konu ile ilgili
feedback geldigi bir

i¢in sonraki

alimlarimizda bunlar dikkate aliyoruz.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Evet bu durumu bir risk olarak

goruyoruz.

15)Tedarikcinizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Bizim i¢in en 6nemlisi hizmettir. Hizmet
kalitesinde bir diisme yasanirsa; bize
sOylemis oldugu malzemenin teslimi
istedigimiz ~ sekilde  gerceklesmezse;
gemiden gelen feedback olumsuz yonde

ise degisiklige gideriz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

En 6nemlisi bizim i¢in feedbacklerdir.

17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

gecmesi gereklidir?

Aslinda bizim i¢in sorun ¢ikmayan firma
ile ¢alismaya siirekli devam ederiz. Ama

genelde 3 4 ikmalle firmanin profili
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ortaya ¢ikiyor.

18)Hangi sebeplerle bir tedarikgiyi | Oncelikle  geminin  geri  doniisii
siirekli kullanirsiniz? onceliklidir. Ayrica diriistliik 6nemlidir;
zamamlama ¢ok Onemlidir. Ayrica sorun
yasandiginda ¢oziim Onerisi getirebilen

firmalar bizim i¢in yine dnceliklidir.
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8. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Gemiden gelen isteklerle sistem bagliyor.
Gelen talebin miistehlik malzeme ya da
teknik malzeme olmasina gore kendi
sistemde ayriliyor.

icinde ikiye

Miistehlik malzeme ise gemi hangi
limana yakinsa ya da hangi limanda
ikmal iglemini saglamak daha uygunsa
slirecine

kendi

teklif

ona goOre fiyat

Gelen

arastirmasi
basliyoruz. talepleri
formatimizla tedarikgilere
olusturabilmeleri

Genelde

icin  gonderiyoruz.

bizim uygun gordiiglimiiz

limanlarda daha Onceden calistigimiz
kalite sorunu olmayan tedarikgiler
bulunuyor. Bizde gemiden gelen talepleri
bu tedarikcilere geciyoruz ve
fiyatlandirilmis listeleri kontrol etmesi
icin teknik miidiiriimiize veriyoruz.
Hangisinin uygun olacagina kendisi
karar veriyor. Genelde istek formu 2 ya

da 3 tedarik¢iye geciyoruz.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Teknik midirimiiz bu anlamda karar

merciidir.

3) Hangi tedarikci ile calisilacagina kim

karar vermektedir?

Teknik mudiurimiz karar vermektedir.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

ISSA koduna gore satin alma islemi
gerceklestirilmektedir. Uygunluklar ise,
tarafindan  teslimati

gemi personeli

esnasinda saglanmaktadir.
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5)Satin alma siirecinde tedarikg¢iniz ile

ortak kullandiginiz yazilim var nudr?

Ozel bir yazihm kullanmiyoruz. Tiim
yazismalarimiz Excel formatinda, e mail

ortaminda gerceklestiriyoruz.

6)Tedarik kalemlerini nasil | Giiverte ve makine ihtiyaglart seklinde

stniflandirtyorsunuz? standart siiflandirma metodunu
kullantyoruz.

7)  Stok  takibini ne  sekilde | Stok takibi planli bakim sistemine gore

gergeklestiriyorsunuz? yapilmaktadir. Satin alinan malzemeler
bizim tarafimizdan sisteme  girilir,
gemide  kullanomma  goére  stoktan
diismeler yapar.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif | Cok tercih etmedigimiz bir durum

sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi | olmakla birlikte, gemiden gelen bir

sebeplerle? istegin dengini orijinalinin konu limanda
bulunmamas: sebebi ile tercih etme
durumda kalabiliyoruz

9) Uriin  gruplarina  gére  tedarik | Miistehlik malzemeler igin daha once

metotlarinig farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

bahsettigimiz sekilde tedarik¢ilerimizden
teklif almak usulii ile tedarik iglemini
gergeklestiriyoruz. Ancak yedek parca
tedariki daha farkli bir siire¢ isliyor.

Tedarikin bir bolimiini planli bakim

programi cercevesinde teknik
departmanin belirledigi zaman
dilimlerinde  orijinal  tedarikcilerden
siparis vermek sureti ile

gergeklestiriyoruz. Bu noktada siparisin
dogru zamanda verilmis olmasi ¢ok
onemli bir durum teskil etmektedir. Bazi
malzemeler hazirda olmadig i¢in {iretim
dort ila 5 civarinda

stireci ay
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stirebilmektedir. Bazi malzemeleri de
yine teknik departmanin onayi ile ikinci

el olarak teklif alma yoluyla tedarik

ediyoruz.
10) Gemi malzemelerinin tedarikinde | Cok acil durumlarda kaptani
ofisin haricinde kaptan ya da gemi | yetkilendirerek tedarik islemini

acentelerini kullantyor musunuz?

gerceklestirebiliyoruz.

11)Sanin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her ikmal islemi

teklif

icin birden fazla
tedarik¢iden aldigimiz

Aslinda

i¢in
karsilastirmayr  yapiyoruz.

genelde aynmi tedarikcilerden ikmal
islemlerimi hallediyor olsak da, yine de
fiyat araligin1 anlamak adina bdyle bir
karsilastirma yapmis oluyoruz. Ancak
tedarikc¢inin tekel oldugu durumlarda, ya
da tedarik¢ilerden yalnizca birinin size
geri doniis yaptigi durumlarda tek bir
teklif aldigimiz icin karsilastirmada

yapamiyoruz.

12) Tedarikgi piyasasint kontrol ediyor

Agikcast ¢ok fazla kontrol etme

musunuz? Ediyorsaniz hangi | imkanimiz olmuyor. Ancak firmalarin

sebeplerle? tekliflerini stirekli karsilastirdigimiz igin
buna ¢ok da ihtiyag  kaldigini
diistiinmiiyorum.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini | Tabi  teklif bir teklifle de siireci

gergeklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

sonuglandirdigimiz oluyor. O da ancak
limanda yalnizca tek bir tedarik¢i olmasi
durumda ya da tedarik¢i ile cok uzun
stiredir calismamizin getirdigi bir karsilik

giiven bagi ile s6z konusu olabiliyor.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Sabit tedarik¢ilerle eger karsilikli anlayis

ve giiven sistemi kurulmussa
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kontrollerimizi siki  bir sekilde

sirdlirerek calismayr bir risk olarak

gormilyorum.

15)Tedarikginizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Almadigimiz iriinler, faturada alinmig
gibi gosterilirse; tedarik edilen malzeme

kalitesiz ise degisiklige gideriz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Zamaninda ve dogru noktada teslimatin

gergeklestirilmesi en 6onemlidir.

17)Bir  tedarik¢inin  sizin  siirekli | 5 ila 7 arasinda ikmal sonrasinda siirekli
tedarik¢iniz olmast icin ne kadar zaman | olup olmayacagr konusu netlesmis
gecmesi gereklidir? oluyor.

18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi | Zamanlama anlaminda sikintist olmayan,

siirekli kullanirsiniz?

iyi iligkiler kurabilen, iletisim ag1

kuvvetli, ¢oziim odakli yaklasabilen,

kaliteli tedarik saglayan firmalarla

caligmayi tercih ediyoruz.
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9. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Gemiden talepler tarafimiza geldikten
sonra gemi enspektorlerinin raporlari ve
gemilerin stok analizleri ile karsilagtirilip
oncelik sirasina goére konumlandirilir.
ise anlasmali

Sonrasinda oldugumuz

tedarikcilerin  hizmet alanlarma ve
bolgelerine gore tedarik istek formlart
gegilir. Onaylama asamasindan sonrada

satin alma islemi gergeklestirilir.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Satin alma departman midiiri teknik

departman goriisii ile karar vermektedir

3) Hangi tedarikgi ile calisilacagina kim

karar vermektedir?

Satin alma miidiirii teknik departman

goriisii ile karar vermektedir

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

ISSA koduna gore satin alma islemi
gerceklestirilmektedir. Uygunluklar ise,
tarafindan  teslimati

gemi personeli

esnasinda saglanmaktadir.

5)Satin alma siirecinde tedarikg¢iniz ile

ortak kullandiginiz yazilim var nudr?

SAP yazilimmin satin alma modiiliinii

kullantyoruz.

6)Tedarik kalemlerini nasil | Guverte ve makine olmak iizere Once

stniflandirtyorsunuz? ikiye aymriyoruz. Sonrasinda  kendi
iclerinden ayri1 bir smiflandirma daha
yapiliyor.

7)  Stok  takibini ne  sekilde | SAP programi kullanilmaktadir. Satin

gergeklestiriyorsunuz?

alinan malzemeler bizim tarafimizdan
sisteme girilir, gemide kullanimina gore

stoktan diismeler yapar.
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8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Her zaman gemi istek formlarinda
belirtilmis malzemeler bizim i¢in tedarik
edilmesi gerekenlerdir. O malzemeler
uzun aragtirmalar ve deneme yanilmalar
sonucunda belirlenmiglerdir. Ancak ¢ok
acil bir durumda standart kullandigimiz
alternatifini tedarik

malzeme yerine

edebiliriz.

9 Uriin  gruplarina  gore  tedarik

metotlariniz farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

Teknik malzemeler i¢in orijinal tedarik
sagliyoruz. Diger malzemelerin bir kismi1

sozlesmeli  tedarikg¢ilerle

yapiliyor.
Ancak tedarik¢ilerin hizmet veremedigi
noktalarda, ¢oklu talep formati ile ikmal

basina islem gergeklestiriyoruz.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde

Kontrol tamamen bizdedir. Ancak acil

ofisin haricinde kaptan ya da gemi | bir durum olursa kaptan
acentelerini kullantyor musunuz? yetkilendirilebilir.
11)Satin alma siirecinde tedarikgilerin | Her teklifi mutlaka karsilastiriyoruz.

tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Daha dogrusu her ikmal islemi i¢in bir
karsilastirma hem nitelik hem de nicelik

olarak degerlendirme yapiyoruz.

12) Tedarikci piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Tedarikgilerimizi degerlendirten ve en az

on tedarik islemini birlikte
gercgeklestirdikten sonra sOzlesme
yapiyoruz, yani onlari tantyor oluyoruz.
Tedarik¢i piyasalarint da ¢ aylik

periyotlarda ne durumda oldugumuz

anlamak i¢in kontrol ediyoruz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gergeklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Sozlesme usulii galistigimiz igin biiyiik
bir kistm malzemelerimiz zaten tek
teklifle tedarik ediliyor. Senelik bazda

dolara endeksli tedarik fiyat listelerimiz
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vardir. Cok u¢ durumlarda bu listeler

izerinden giincellemeler yapilabiliyor.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Hayir gormuyoruz.

15)Tedarik¢inizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Hizmet kalitesinde diisme olursa veya

bize verilen taahhiitler yerine
getirilmezse degisiklige gitmeyi
diisiinebiliriz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Zamanlama bu noktada 6ne ¢ikmaktadir.

17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

gecmesi gereklidir?

Daha Oncede belirttigimiz gibi, on
tedarik islemi bizim ig¢in belirleyici

olmaktadir.

18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi

siirekli kullanirsiniz?

Zamanlamas1 yerinde, hizli geri doniis

yapan, malzeme dogrulugunu

tedarikgiler
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10. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Gemilerin yas ortalamasi diisiik oldugu
icin orijinal parca kullanmay1 tercih
ediyoruz. Ama bazi aksamlar1 yan sanayi

almak durumda kaliyoruz. Mesela bazi

pargalarin  iiretici  firmalart  artik
kapandigi  i¢in  onlardan  tedarik
gerceklestiremiyoruz. Miistehlik

malzemelerin tedarikinde ise geminin
gidecegi sefere gore teklifler aliyoruz.
Singapur gibi biiylik bir limansa 3 4

teklif alip degerlendiriyoruz ama kiiciik

limanlarda tek bir teklifle ilerlemek
durumda kalabiliyoruz. Gemi istek
formlarini kendi formatimiz ile

tedarikcilere iletiyoruz.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Geminin talebi dogrultusunda biz en

optimumunu  sagliyoruz. Nitelikleri

zaten talep formunda belli oluyor, biz

nicelik kismi ile ilgileniyoruz. Bu
anlamda satin alma ve  teknik
departmanlarin karar verdigini
sOyleyebiliriz.

3) Hangi tedarikci ile calisilacagina kim

Biz bu anlamda tedarik¢ilerden hangisi

karar vermektedir? ile  calisilacagt  konusunda  karar
veriyoruz.
4)Malzeme uygunlugu kontrolii ne | Tirkiye de oldugu zaman teslimat

sekilde yapiliyor?

esnasinda biz orada oluyoruz. Gemi

bagka bir destinasyonda ise,  gemi
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kaptani ve ikinci mihendis kontrol

ederek malzeme uygunluguna onay verir

5)Satin alma siirecinde tedarikg¢iniz ile

ortak kullandiginiz yazihm var midwr?

Excel formatin yeterli goriiyoruz.

6)Tedarik kalemlerini nasil | Giiverte ve makine seklindeayrima
stniflandirtyorsunuz? gidiyoruz.
7) Stok takibini ne  sekilde | Her sefer doniisiinde gemi personeli bilgi

gergeklestiriyorsunuz?

vermektedir. Bizde ona gore stok takip

listelerini olustururuz.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif

sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

Her zaman gemiden gelen talep formu

neyse onu gerceklestiriyoruz.

sebeplerle?

9 Uriin  gruplarina  gére  tedarik | Bahsettigimiz gibi, yedek pargalar
metotlariniz farklilik gostermekte midir? | orijinal  tedarik¢ilerden  sagliyoruz.
Gostermekteyse nasil? Miistehlik malzemeler kisminda ise

oynama yapabiliyoruz. Bazen bir sonraki
limanda tedarikin gergeklestirilmesini
sagliyoruz, acilse o limandan tek bir
teklifle coziimlemeye calistyoruz.
Tamamen geminin planlamasina gore

hareket ediyoruz.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Kontrol tamamen bizdedir. Ancak acil

bir durum olursa kaptan

yetkilendirilebilir.

11)Satin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her ikmal i¢in karsilastirma yapiyoruz.

12) Tedarikgi piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Her ikmal islemi i¢in kontrol ediyoruz.

Bilgilerimizi boylece giincel tutuyoruz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini

Ana makine ile ilgiliyse zaten direk
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gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

ireticiden aliyoruz. Ama miistehlik

malzemeler s6z konusu ise birden fazla
firma ile goriiserek islemi
gergeklestiriyoruz. Eger ki seceneksiz

kaliyorsak buradan tedarik gonderiyoruz.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Sabit tedarik¢ilerle de eger ki uzun siiren
bir iliskimiz var ise bir risk teskil
etmiyor. Ancak yinede baska
tedarikcilerden fiyat alarak cross check

yapiyoruz.

15)Tedarikcinizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Teklifi kotii olursa, hizmet kalitesi diisiik
ise degisiklige gidiyoruz. Hizmet kalitesi

ve fiyat bizim i¢in en dnemlisidir.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Hizmet kalitesi ve fiyat bizim icin en

Onemlisidir.

17)Bir  tedarik¢inin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

Siire¢ kendi belirler. Hizmet Kkalitesi

belirleyici oluyor. Ama gemilerimizin

gecmesi gereklidir? seyirleri Uzakdogu da Cine yonelik
oldugu i¢in biz tedarik¢i az oldugu icin
ayni tedarikgilerle calisiyor oluyoruz.

18)Hangi sebeplerle bir tedarikg¢iyi | Dirtist firmalar, hizmet kalitesi yliksek

stirekli kullanirsiniz?

firmalarla ¢alismayi tercih ediyoruz.

190




11. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

D

kisaca anlatabilir misiniz?

Sirketinizin satin alma siirecini

Gemiden gelen istek maillerine istinaden,
en az Uc tedarikgiden fiyat talebinde
onlarin  geri

bulunuyorum, dontigleri

dogrultusunda  fiyat  karsilastirmasi
yaptyorum, vade ve iiriin kalitesine gore

secimi gerceklestiriyoruz.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Islemin operasyon kismiyla da ben

ilgilendigim  icin  tedarikg¢ileri  de

taniyorum ve gemi istek taleplerine gore

kendim karar veriyorum

3) Hangi tedarikgi ile ¢calisilacagina kim

karar vermektedir?

Satin alma departmani ve gemi

enspektorlerinin  kararlar1  dogrultunda

secim gerceklesir.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

ISSA koduna gore satin alma islemi
gerceklestirilmektedir. Uygunluklar ise,
tarafindan  teslimati

gemi personeli

esnasinda saglanmaktadir.

5)Satin alma siirecinde tedarikg¢iniz ile

ortak kullandiginmiz yazihim var midwr?

Herhangi bir yazilim kullanmiyoruz,

Excel ortam1 bizim i¢in yeterlidir.

6)Tedarik kalemlerini nasil | Kumanya kabin, hirdavat, mutfak, boya,

stniflandiryyorsunuz? teknik malzemeler ikramlik tamir bakim
malzemeleri

7)  Stok  takibini ne  sekilde | Gemi sayim yapar aylik olarak tarafimiza

gergeklestiriyorsunuz?

bildirir.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Yeni bir iiriin ¢ikmasi durumda, tabii ki
maliyetinin daha uygun olmasi kosulu ile
alternatif {irtinlere yoneldigimiz oluyor.
Eger ki

ihtiyaglarimizi  karsilayacak
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durumda ise o iiriinle devam ediyoruz.

9)Uriin  gruplanina  gore  tedarik

metotlariniz farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

Tim malzemeler icin c¢oklu tedarik

teklifi metodu ile hareket ediyoruz.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Ozel kosullarda kaptana yetki vermek

sureti ile satin  alma  islemini

gercgeklestirebiliyoruz.

11)Satin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her ikmal islemi icin karsilastirma

yaptyoruz. Fiyatlar bizim i¢in Onemli
oldugu i¢in bu anlamda karsilastirma

yapmak bizim i¢in 6nemlidir.

12) Tedarikci piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Her iriin kaleminin kontroliinii tek tek
gergeklestiriyoruz. Bu anlamda her ikmal

icin kontrol ediyoruz diyebiliriz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Cok ekstra acil durumlar haricinde tek

teklifle ~ hareket  etmiyoruz. Bazi

firmalarin ~ sozlesme yoluyla islem

yaptigini biliyorum fakat bunu biz tercih

etmiyoruz.
14) Sabit tedarikcilerle caliymayr bir | Evet gorliyoruz, c¢alismamaya 0zen
risk olarak goriiyor musunuz? gosteriyoruz.

15)Tedarikginizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Yavas hareket ederse, iletisim anlaminda
sorun olursa, yaniltici fiyatlar s6z konusu

ise degislige gidiyoruz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Bizi aldatma egilimine sahip firmalari

degistirmek benim i¢in en onemlisidir.

17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

gecmesi gereklidir?

Alternatifim  oldugu  siireci  sabit

tedarikcilerle calismay1 uygun
bulmuyorum. Ancak belirli bir siire

vermem s6z konusu degil.
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18)Hangi sebeplerle bir

siirekli kullanirsiniz?

tedarikg¢iyi

Kaliteli
basarili,

firmalar

malzeme

fiyatsal

sunan, lojistiginde

anlaminda

uygun
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12. KATILIMCI

SORULAR CEVAPLAR

1) Sirketinizin satn alma siirecini | Gemiden gelen istek formlari

kisaca anlatabilir misiniz? cergevesinde  talepler  tedarikgilere
gecilir, gelen  teklifler tarafimizca

degerlendirildikten sonra, onaya sunulur

ve islem gergeklestirilir.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

tarafindan, bizim

teknik

Genel midiirimiiz
degerlendirmemiz, midir

goriisiiyle onaylanir.

3) Hangi tedarikci ile calisilacagina kim

karar vermektedir?

Genel miidiir ve genel miidiir yardimcisi

karar vermektedir.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

Teknik malzemelerin tedariki orijinal
gergeklestirildigi i¢in uygunluk sorunu
yasamiyoruz. Miistehlik malzemelerde

kontrol ise, gemi kaptan1 tarafindan

yapilmaktadir.
5)Satin alma siirecinde tedarik¢iniz ile | Hayrr, Excel formati bizim igin
ortak kullandiginmiz yazihm var midwr? yeterlidir.

6)Tedarik kalemlerini nasil | Guverte ve Makine olmak {iizere ikili
stniflandiryyorsunuz? siniflandirmaya gidiyoruz.
7)  Stok  takibini ne  gekilde | Tek gemi oldugu i¢in yapmiyoruz.

gergeklestiriyorsunuz?

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Gemi istek formlarinda istenen kalemleri
tedarik etmek durumundayiz. Cok acil

bir durum olmazsa listeye bagl kaliriz.

9 Uriin  gruplarina  gore  tedarik

metotlarinig farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

Tiim malzemelerin tedariki i¢in en az {i¢
tedarikc¢iden teklif alarak hareket ederiz.

Cok bir fark oldugu sdylenemez.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Ozel bir durum oldugunda teknik
malzeme hari¢ kalemler igin kaptani

yetkilendirebiliyoruz
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11)Sanin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her ikmal i¢in birden fazla teklif

aldigimiz i¢in karsilastirmis oluyoruz.

12) Tedarikgi piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Kontrol etmiyoruz bir tane gemimiz

oldugu i¢in gerekli gormiiyoruz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Eger tedarikin gerceklesecegi bolgede
tedarik¢i yalnizca bir tanesi ise ancak o
zaman tek bir tedarik¢i ile tedarik

islemini gerceklestirebiliriz.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Hayir gormuyoruz.

15)Tedarikginizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Birincisi piyasa gore ¢ok farkli fiyat
uygularsa degistirebiliriz. ikincisi alinan
malin kalitesinde istemedigimiz
durumlar goriirsek degistirebiliriz. Birde
o0demeler konusunda nefes aldirmadigi

takdirde yine vazgeceriz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Odeme esnekligi bu anlamda bizim igin

en Onemli olan etmendir.

17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

3 ay igerisinde bizimle olan iligkilerini

caligmalarin1  degerlendirebilecek  bir

gecmesi gereklidir? duruma gelebiliyoruz.

18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi | Zamaninda ve acil durumlar etkin

siirekli kullanirsiniz? hareket edebilmesi gereklidir,
tedarik¢inin  hizli olmas1  gereklidir.
Kalite seviyesinin  yiiksek  olmasi

gereklidir ve daha oncede bahsettigimiz

iizere fiyat esnekligi saglayabiliyor

olmasi gereklidir.
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13. KATILIMCI

SORULAR CEVAPLAR

1) Sirketinizin satn alma siirecini | Gemiden gelen istek formlari

kisaca anlatabilir misiniz? cergevesinde  talepler  tedarikgilere
gecilir, gelen  teklifler tarafimizca

degerlendirildikten sonra, onaya sunulur

ve islem gergeklestirilir.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

tarafindan, bizim

teknik

Genel midiirimiiz
degerlendirmemiz, midir

goriisiiyle onaylanir.

3) Hangi tedarikgi ile calisilacagina kim

karar vermektedir?

Genel miidiir ve genel miidiir yardimcisi

karar vermektedir.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

Teknik malzemelerin tedariki orijinal
gergeklestirildigi i¢in uygunluk sorunu
yasamiyoruz. Miistehlik malzemelerde

kontrol ise, gemi kaptan1 tarafindan

yapilmaktadir.
5)Satin alma siirecinde tedarik¢iniz ile | Hayrr, Excel formati bizim igin
ortak kullandiginmiz yazihm var midwr? yeterlidir.

6)Tedarik kalemlerini nasil | Guverte ve Makine olmak {iizere ikili
stniflandiryyorsunuz? siniflandirmaya gidiyoruz.
7)  Stok  takibini ne  gekilde | Tek gemi oldugu i¢in yapmiyoruz.

gergeklestiriyorsunuz?

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Gemi istek formlarinda istenen kalemleri
tedarik etmek durumundayiz. Cok acil

bir durum olmazsa listeye bagl kaliriz.

9 Uriin  gruplarina  gore  tedarik

metotlarinig farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

Tiim malzemelerin tedariki i¢in en az {i¢
tedarikc¢iden teklif alarak hareket ederiz.

Cok bir fark oldugu sdylenemez.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Ozel bir durum oldugunda teknik
malzeme hari¢ kalemler igin kaptani

yetkilendirebiliyoruz
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11)Sanin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her ikmal i¢in birden fazla teklif

aldigimiz i¢in karsilastirmis oluyoruz.

12) Tedarikgi piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Kontrol etmiyoruz bir tane gemimiz

oldugu i¢in gerekli gormiiyoruz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Eger tedarikin gerceklesecegi bolgede
tedarik¢i yalnizca bir tanesi ise ancak o
zaman tek bir tedarik¢i ile tedarik

islemini gerceklestirebiliriz.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Hayir gormuyoruz.

15)Tedarikginizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Birincisi piyasa gore ¢ok farkli fiyat
uygularsa degistirebiliriz. ikincisi alinan
malin kalitesinde istemedigimiz
durumlar goriirsek degistirebiliriz. Birde
o0demeler konusunda nefes aldirmadigi

takdirde yine vazgeceriz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Odeme esnekligi bu anlamda bizim igin

en Onemli olan etmendir.

17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

3 ay igerisinde bizimle olan iligkilerini

caligmalarin1  degerlendirebilecek  bir

gecmesi gereklidir? duruma gelebiliyoruz.

18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi | Zamaninda ve acil durumlar etkin

siirekli kullanirsiniz? hareket edebilmesi gereklidir,
tedarik¢inin  hizli olmas1  gereklidir.
Kalite seviyesinin  yiiksek  olmasi

gereklidir ve daha oncede bahsettigimiz

iizere fiyat esnekligi saglayabiliyor

olmasi gereklidir.
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14. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Sirketimizin  biinyesinde satin alma

departmani vardir. Gemilerden gelen

talepler dogrultusunda gerekli
aragtirmalart yapiyor ve satin alma
faaliyetini gerceklestiriyor. Bizim

devamli calistigimiz tedarikgilerde var
ama onlarda olmayan bir ekipman s6z
konusu ise disaridan da arastirma yoluyla

satin alma yoluna da gidebiliyoruz.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Satin alma departmani standart tedariki
saglarken herhangi bir onay almadan,
kendi yetkileri ¢ercevesinde, sadece nihai
kontrol onayina sunarak
gergeklestirebiliyor. Yalniz konuya 6zgii
malzemeler i¢in teknik departmandan
gorlis  alirlar;  teknik  departman
malzemenin alinmast ve uygunlugu ile
ilgili gortis verir; bu goriisle birlikte bana

gelirler bende onaylarim ve bunun

cercevesinde satin alma  islemi
gerceklestirilir.
3) Hangi tedarikgi ile calisilacagina kim | Satin  alma  departmani  ve  teknik

karar vermektedir?

departman Onerileri ile yonetim kurulu

seger.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

Ikmal iglemi Tiirkiye’de gerceklesiyor
ise satin alma departmanindan bir kisi

gemi  lizerinde teslim esnasindan

malzeme uygunlugunu denetliyor. Yurt

disinda ise ilgili gemi personeli (

malzemenin cinsine goére ) kontrolii
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sagliyor

5)Satin alma siirecinde tedarikginiz ile

ortak kullandiginiz yazilim var nudr?

Hayir, bdyle bir sistem séz konusu
degildir. Denizcilikte kullanilan ISSA ve
IMPA olmak tzere iki katalog wvar,
biliyorsunuzdur. Bu formlarda kullanilan
standart numaralandirma ile bizi tedarik
ile ilgili bilgilendiriyorlar, biz de buna
istinaden islemi gerceklestiriyoruz. Bu da
bizim islemi yanlis gerceklestirmemizin
oniline geciyor. Ama ikmal anlaminda bu
sektorde is yapan herhangi bir firmanin
online satis yapabilme ya da destek

verme gibi 6zelligi yok

6)Tedarik kalemlerini nasi | Biz kumanya, sarf olunan malzemeler,

stniflandirtyorsunuz? bakim onarim i¢in kullanilan
malzemeler, yedek parcalar ve makine
pargalar1 olmak iizere tedarik kalemlerini
siiflandirmaktay1z.

7) Stok takibini ne  sekilde | ISM kodu cercevesinde aylik olarak

gergeklestiriyorsunuz?

malzemelerin durumlart gemi personeli

tarafindan ana ofise raporlaniyor.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Oluyor tabi. Fiyat ve kalite etkilidir.
Bazen fiyati daha kaliteli olani tercih

ettigimiz oluyor.

9 Uriin  gruplarina  gore  tedarik

metotlarinig farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

Soruya daha oOnceki sorularin igerisinde
60% ‘a 40% oraninda tedarik kalemlerini
siniflandirarak tedarik edildigi yoniinde
cevap verildi. Bunun haricinde kapali
ihale yontemi kullanildig1 bilgisi de

verildi.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde

ofisin haricinde kaptan ya da gemi

Acil bir durum s6z konusu olursa,

kaptanin bdyle bir yetkisi vardir. Ama
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acentelerini kullantyor musunuz?

genellikle bizim buradan belirttigimiz

tedarikgilerle ¢aligilir.

11)Satin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Soyle, bizim her konuyla ilgili 2 3 ana

tedarik¢imiz  vardir. Bu tedarikgiler
bizlere sene basinda verdigi fiyatlar,
seneyi kapsayan fiyatlardir. Bizlerde
belirli donemlerde 4. 5. Firmalarla fiyat
iizerinden cross check yapiyoruz. Cross
check sonucunda herhangi bir farklilik
goriilmez ise satin alma islemi devam
ediyor. 5 aylik 6 aylik periodlarda bu

islem yineleniyor.

12) Tedarikgi piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Hay1r etmiyoruz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden bagska bir teklif almiyorsunuz?

Y.N.: Firma hali hazirda standart
tedarikgilerle anlasma yoluyla calistig
icin bu sorunun cevabini daha 6nceden
vermis durumdadir. Yalnizca giivenlik
amaciyla yukarida belirtildigi gibi, Cross

check yapma ihtiyaci hissediyorlar.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Tedarik¢isine bagli olarak degisen bir
durumdur bu, Isim yapmis firmalarla
caligmakta bir sakinca gdrmiiyorum. O
yapiyorsaniz ve fiyat kalite dengesi
tedarik¢i ile tutturulduysa bir sikinti
olacagint  sanmiyorum veya tam
kurumsallasmamis firmalarla bu durum
zor. Mesela boya tedariginde kurumsal
olamayan firmalardan gilizel teklifler

alabilirsiniz ilk etapta, fakat sonrasinda
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hizmet anlaminda firma yeterince
kurumsallasmamissa size yetersiz
kaliyor. O anlamda bilinen,

kurumsallasmis firmalarla tekel olarak

calisabiliriz.

15)Tedarikcinizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Hizmet ve fahis fiyat diyebiliriz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Aslinda bu bir denklem fiyat1 yukari
cektiginizde hizmet kalitesi de dogru
orantili artar; Fiyat1 diisiirdiigiiniizde de

bu sefer hizmet es zamanli azalacaktir.

Burada en oOnemli nokta, optimum
noktada kalabilmektedir. Bazi
kalemlerde malzemenin fiyati daha
onemli olabilir. Sarf olunan

malzemelerde 6zellikle kalite ¢cok 6nemli
degildir. Toz bezi ipek olsa da fark
etmez; pamuklu olsa da fark etmez.
Ama yedek parca aliyorsaniz, orijinal
yedek parca almak zorundasinizdir, eger
sikintisindan

almazsaniz malzeme

kaynakli bir takim komplikasyonlardan

cok daha biiyiik zararlarla
karsilasabilirsiniz.

17)Bir  tedarik¢inin  sizin  siirekli | 1 seneyi genelde asiyor.

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

gecmesi gereklidir?

18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi | Hizmet kalitesi bu anlamda en O6nemli

stirekli kullanirsiniz?

etmendir.
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15. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Sistemimizde bu anlamda farkli bir
yapilanma s6z konusudur. Satin alma ve

teknik departmanlar arasinda bir gorev

dagilimimiz  bulunmaktadir.  Teknik
departman yedek pargalar kisacasi
makine satin almlart  ve bakim

malzemeleri teknik departman tarafindan

tedarikgilerle iletisime gecilip,

degerlendirilip isleme gecilmektedir.

Diger satin alma iglemleri ise, kumanya

malzemeleri  Ornegin, satin  alma

departmani tarafindan ayni prosediirle
Tabi

gerceklestirilmektedir. ama

prosediir dahilinde oncelikli olarak talep
Sonrasinda

gemiden gelmektedir.

oncesinde bahsettigimiz prosediir

satin

de

gerceklesiyor. Bunun haricinde

alma islemini aciliyetine gore

organizede ediyoruz. Ayrica standart

prosediirlerde en az ii¢ tedarik¢iden teklif

almaya dikkat ediyoruz. Teklifler
geldikten sonra  swralanip  teklifleri
degerlendiriliyor.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Satin alma isleminde malzemenin teknik

malzeme ya da standart malzeme
olmasina gore, teknik inspector ya da
satin alma inspectoru tarafindan alimina

karar verilmektedir.
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3) Hangi tedarikgi ile ¢calisilacagina kim

karar vermektedir?

Bu secim fiyatlar gelip degerlendirme

yapildiktan sonra inspector ben ve

operasyon miidiirii ile ortak karar

verilmektedir.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

Kaptan ve ya ikinci kaptan bu anlamda

sorumlu kisiler olarak o©ne c¢ikar.
Malzemelerin tedarik listeleri
olusturulurken onlarin istekleri ile

yapildigi i¢in teslimat1 esnasinda da ayni

sekilde kendileri ilgilenmektedir.

5)Satin alma siirecinde tedarikg¢iniz ile

ortak kullandiginiz yazihim var midwr?

Yok, ozel bir yazilim kullanmiyoruz.
Ama tedarik¢ilerden Excel formatinda
belirtmelerini

tedarik kalemlerinin

istiyoruz.

Daha oncede bahsettigimiz gibi standart
grup ve teknik seklinde iki ana baglik
halinde oncelikli olarak siniflandirtyoruz.
Ondan sonrasinda ise kalemler yine

kendi aralarinda siniflandirilmaktadirlar.

6)Tedarik kalemlerini nasil
siniflandiryyorsunuz?
7) Stok takibini ne sekilde

gergeklestiriyorsunuz?

Stok takibi yalniz kaptan ikramlar1 ve
kuru gidalar tizerinden gergeklestiriyoruz

diger kalemler i¢in stok takibimiz yoktur.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif

sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

Eger standart iirlin bulunuyorsa boyle bir

durum s6z konusu olmuyor. Ama

sebeplerle? ozellikle teknik ihtiyaclarda aciliyetine
gore alternatif tirlinleri kisa stireli tercih
edebiliyoruz.

9 Uriin  gruplarina  gore  tedarik | Tabi ki bu anlamda degisiklik soz

metotlarinig farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

konusudur. Teknik malzemelerin

tedarikinde ana uretici kim  ise

malzemenin tedarik operasyonunu da

direk iireticiden veya onun
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dagiticilarindan teklif alarak
gergeklestiriyoruz. Diger malzemelerin
tedarikini ise Oncelikle gerekliliklerine
gore degerlendiriyoruz. Eger tedarik
kaleminin gerekliligi inspector tarafindan
teklif

onaylaniyorsa, tedarik¢ilerden

alma siirecine giriyoruz.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Tamami ofisi lizerinden yiirlimektedir.
Ancak ¢ok acil bir durum séz konusu
olursa kaptan yetkilendirilir ve teklifleri
alip tarafimiza bildirir. Biz de son karar1

ofisten veririz.

11)Sanin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her satin alma isleminde mutlaka

karsilastiriyoruz.

12) Tedarikgi piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Bulundugumuz limandaki tedarikgilere
gore kontrol ediyoruz. Sayet daha Once
bulundugumuz ve tanidigimiz bir liman

ise hali hazirda iy  yaptigimiz

tedarik¢ilerimizle c¢alistyoruz. Ama ilk
kez girdigimiz bir liman ise mutlaka
da

arastirmasini oncesinde

piyasa

mutlaka gerceklestiriyoruz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Bu durum tedarik¢i bulamadigimiz

zamanlarda istek dis1 olarak

gerceklesebilmektedir.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Evet goruyoruz.

15)Tedarikcinizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Verilen malzemenin sdylenen malzeme
ile uyumsuzlugu kalitesizlik kisacast,
teslimatin

belirtilen tarihlerde

gerceklestirilmemesi, fiyat esnekliginin
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saglanmamasi sayilabilir.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

En O6nemlisi tabii ki de zamanlamadir.

17)Bir  tedarik¢inin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

gecmesi gereklidir?

Stirekli olabilmesi i¢in aslinda net bir
zaman yoktur. Tedarik aligkanliklarinda

bazen su durumla karsilasabiliyoruz. Bu

durum tabii ki karsilikli  giivene

dayalidir. Bizim tutarligimiz devam

ederken, aym1 tavri karsimizdan da

bekliyoruz. Bu tutarlilik siirdiigii siirece
bizde devam ediyoruz. Ama bunun
haricinde tramp calistigimiz igin siirekli
olmas1

tedarik¢imiz Zor

gerceklesmektedir.

18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi

siirekli kullanirsiniz?

Dogru yerde dogru zamanda dogru
malzemenin tedarikini saglayabilen, fiyat
esnekligi ve O6deme kolaylig1 gdsteren

firmalarla stirekli ¢alisabiliriz.
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16. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Satin alma sistemi bizim sirketimizde

biraz farklt bir yontemle islerligini
siirdiiriiyor. 1ki gemimizden bir tanesi
diizenli olarak on giinde bir Tiirkiye’ye
geliyor. Bu geminin alimlarini bagl
bulundugumuz gruptaki satin alma
departmanindaki bir satin alma uzmani
gergeklestiriyor. Biz gemiden aldigimiz
talepleri kendisine iletiyoruz. Tedarik
seceneklerini  satin alma departmani
fiyatlandirmay1 da belirterek tarafimiza
iletiyor, bizde tedarik talebini son kez
kontrol edip onay veriyoruz. Diger
gemimiz ise daha uzak destinasyonlarda
servis vermektedir. Onlarin tedariki de
satin  alma  departmanin  Onceden
anlasmis oldugu tedarik¢iler tarafindan
karsilanmaktadir. Sirket politikasi geregi
olarak her kalem mal i¢in 3 farkh
tedarik¢i ile goriisme yapilir ve teklif

istenir.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Satin alma islemi en son onay amaciyla
bizde
teknik

tarafima gelmektedir;

malzemelerin ~ uygunlugunu
departmanla teyitlestikten sonra onay
verip, islemin gergeklestiririz. Ancak
sirketimizdeki  elemanlarin

teknik

hepsinin

elemanlar1  olmast sebebiyle

tarafimin yogun olmasi durumunda sirket
arkadaslarimizda

icerisindeki  diger
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benim yerime onay verebilmektedirler.

3) Hangi tedarikgi ile calisilacagina kim

karar vermektedir?

Eger daha oOnceden c¢alistigimiz bir

tedarik¢i ise vermis oldugu hizmet
kalitesine bagli olarak ya da yeni bir
tedarik¢i ise referanslarina dayanarak

tarafimdan se¢im yapilmaktadir.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

ISSA katalogu bu anlamda uygunlugu
kontrol ettigimiz noktadir. Gemi istii

personelde teslimat1 esnasinda kontrolleri

yapar

5)Satun alma siirecinde tedarik¢iniz ile

ortak kullandiginiz yazilim var nudwr?

Hay1r kullanmiyoruz.

6)Tedarik kalemlerini nasi | Bunker yag ayn bir grup, sarf

siniflandiryyorsunuz? malzemeleri, yedek pargalar, bakim
malzemeleri olmak iizere siniflandirma
metodumuz mevcuttur.

7)  Stok  takibini ne  sekilde | Aylik olarak gemiden rapor aliyoruz.

gergeklestiriyorsunuz?

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Acil bir durum yasandiginda, tedarik
edilmesi gereken optimum malzeme
bulunamiyorsa, ona en yakin malzeme
ile tedarik iglemi gergeklestirilebilinir.
Bu anlamda bir boru pargasi degismedigi
takdirde bize olan maliyeti yiiksek olacak
ise daha pahali bagka bir versiyonunu
tercih edebilecegimiz gibi, daha ucuzu
kisa siireli tedarik edip, ilk planh
bakimda konu ihtiyact optimumu ile

karsilayabiliyoruz.

9 Uriin  gruplarina  gore  tedarik

Standart satin alma islemi daha Oncede
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metotlariniz farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

bahsettigimiz sekilde gerceklesmektedir.
Ayrica farkli olarak tedarik islemi yedek
parca tedariki olarak ©6ne cikmaktadir.
Yedek parca saglanirken, fiyat onemli
degildir; 6nemli olan nokta orijinal yedek

parcanin tedarikinin saglanmasidir

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Acil durumlarda gemi kaptanlarina boyle

bir yetki verebiliyoruz.

11)Satin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Belirttigimiz iizere tiim tedarik kalemleri
icin ticer adet teklif aliyoruz. Bu anlamda
zaten her tedarik islemi ig¢in bir
karsilastirma gergeklestirmis oluyoruz.
Bununla birlikte geminin acil bir tedarik
ihtiyact s6z konusu oldugunda, geminin
ilk varacagi limandaki en kurumsal
tedarik¢i hangisi ise onunla goriisiip

tedarikin karsilanmasini sagliyoruz.

12) Tedarik¢i piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Daha Oncede bahsettigimiz maliyet

sebeplerinden  otiirii  piyasayr siirekli

kontrol ediyoruz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Bu durum bizim i¢in ¢ok gecerli degildir.
Filolar1 daha biiyiikk olan gemi sahibi
firmalar, sektoriin biiylik tedarikgileri ile
sozlesme yaparak yillik  rakamlar
belirleyebilir ve tedarik islemlerini daha
ekonomik olarak gergeklestirebilirler.
Fakat biz, gerek filomuz kiigiik oldugu
gerek de filo yasi yiiksek oldugu igin,
kaliteden  ziyade  maliyete = Onem
vermekteyiz ve bu sebeple tek bir teklif

hareket etmeyiz.
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14) Sabit tedarikgilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Evet goruyoruz.

15)Tedarikcinizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Malin zamaninda teslim edilmemesi,
hizmet kalitesi, piyasa segmentinden ¢ok
farkli bir fiyat seviyesi olmasi sebepler

olarak sayilabilir.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Bizim i¢in 1 ile 1,5 yil arasinda hizmet
kalitesinin dogru ilerliyor olmasi; ayni
tedarik¢i ile devam etmemiz igin yeterli

bir kosuldur.

17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

Zamanin istenen sekilde teslimatin

gerceklesmesi, fiyat seviyesinin kabul

gecmesi gereklidir? edilebilir seviyede olmasi benim ig¢in
yeterlidir.
18)Hangi sebeplerle bir tedarikciyi | En Onemlisi malin zamaninda teslim

siirekli kullanirsiniz?

edilmesi olarak 6ne ¢ikmaktadir.
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17. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

D

kisaca anlatabilir misiniz?

Sirketinizin satin alma siirecini

Gemiden talep gelir, bizde bunun
dogrultusunda fiyat aragtirmasi yapariz;
Fiyat arastirmasini siirekli calistigimiz

bir tedarik¢inin fiyatlarini karsilagtirmak

sureti ile  yapariz ve  geminin
pozisyonuna gore en miisait yerde
tedarik isleminin  gerceklestirilmesini
saglariniz.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Satin alma miidiiriimiiz bu anlamda etkili
isimdir; en uygun malzemenin se¢imi

tarafinca yapilmaktadir.

3) Hangi tedarikci ile calisilacagina kim

karar vermektedir?

Yonetim  kurulumuzun  karart  ile

tedarikci secimi gerceklesmektedir.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

ISSA katalogu yoluyla siparisler kontrol
edilir ayrica gemi personeli malzemelere
esnasinda  malzeme

gore  teslimat

uygunlugunu denetlemekle yiikiimliidiir

5)Satn alma siirecinde tedarik¢iniz ile

ortak kullandiginiz yazilim var nudr?

Hayir, yoktur; bu tarz yazilimlarin siireci

yavaglattigini diistinmekteyim.

6)Tedarik kalemlerini nasi | Ozel bir smiflandrma  metodumuz

stniflandirtyorsunuz? bulunmamaktadir. Yakit miistehlik
malzemeler seklinde standart
siniflandirma metodumuz vardir.

7)  Stok  takibini ne  gekilde | Aylik olarak kuru gida ve ikramliklarin

gergeklestiriyorsunuz?

stok raporlari bize iletilmektedir.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Hayir, alternatifin olmamasi i¢in c¢aba

gosteriyoruz;  ancak  tiim  tedarik
kalemleri i¢in gecerli bir durum degildir
bu. Omegin bir miistehlik malzemenin

alternatifi kullanilabilir; bu sorun teskil
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etmez, ya da yag seciminde a markasi
yoksa b markasi secilebilir. Fakat yedek

par¢a sO6z konusu ise orijinalini tedarik

ederiz.
9 Uriin  gruplarina  gore  tedarik | Satin alma siirecimiz genel olarak
metotlariniz farklihik gostermekte midir? | standarttir; farklilik gosterdiginiz
Gostermekteyse nasil? sOyleyemem.
10) Gemi malzemelerinin tedarikinde | Ozel durumlarda yetkilendirme

ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

yapmamiz miimkiindiir. Onun haricinde
siireci biz buradan kontrol ve takip

ediyoruz.

11)Sanin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Hemen hemen tiim ikmal islemlerinde

karsilastirtyoruz. Zaten temelde

calistigimiz dort bes tane tedarik¢imiz
var tim drlin gruplarimiz igin tiim
onlardan  teklif

ikmallerde isteyip

karsilastirtyoruz taleplerini.

12) Tedarikgi piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Tiim tedarik islemlerinden Once piyasa

mutlaka kontrol edilir;

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gergeklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Hayir mutlaka birden fazla teklif aliriz ve

degerlendirme yapariz.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Sabit tedarikgiler tabii ki bir risktir.

15)Tedarikginizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Tedarikin ~ saglanmasinda  gecikme
yasaniyorsa, zamanlama sorunu varsa,
iiriin uygunlugu saglanamiyorsa, édeme
esnekligi ve fiyat seviyesinden memnun

degilsek tedarik¢iyi degistiririz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

Bunlarin arasinda en Onemlisi Urin
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gore en onemlisi hangidir? Neden?

uygunlugudur.  Istemis  oldugumuz

malzemenin bulunmasi onceliklidir.

17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli | Bizde siirekli tedarik¢i ¢ok olmamakla

tedarik¢iniz olmas icin ne kadar zaman | beraber; genelde  birkag  tedarik

gecmesi gereklidir? isleminden sonra tedarikgilerle iligki
kurmaya baslariz. Ama 6 ay tanimak i¢in
yeterli bir stiredir.

18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi | En hizli gerci doniis yapan; fiyat

siirekli kullanirsiniz?

politikas1 esnek olabilen, hizmet kalitesi

yiiksek tedarikgiyi siirekli tercih ederiz.
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18. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Talep dogrudan gemiden gelir, ihtiyag
onemine

Akabinde

gore talep degerlendirilir.

uygun liman ve wuygun

tedarikci firma arayigina girilir, ona gore

itkmal noktas1 Dbelirlenir. Sonrasinda

bolgede  hizmet  veren  tedarikei

firmalardan teklif istenir. En az {i¢ teklif

alinir.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Gemiden gelen talep aslinda bizimde
beraber teknik ekibe, inspectorlerimize
de iletiliyor. Onlarin yaptiklar1 ihtiyag
dogrulamasi ve malzeme uygunlugu
tespiti islemi gerceklestikten sonra satin
alma departmanina onaylanityor. Satin
alma departman1 son kalemde onayliyor

ve talebin takibini gergeklestiriyor.

3) Hangi tedarikgi ile calisilacagina kim

karar vermektedir?

Daha Onceden gelen bilgiler

dogrultusunda aslinda referanslar yoluyla

tedarikcileri taniyoruz. Bu anlamda

yetkili bizleriz ancak en ince ayrintisina

kadar tedarik¢i firmayr inceledikten

sonra se¢im islemini gergeklestiriyoruz.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

Tedarik gergeklestirilecek malzemelerin

uygunlugunu gemi istek  formlar

cercevesinde biz ilk etapta kontrol
ediyoruz. Teslimati esnasinda ise gemi
malzemenin

personeli  uygunlarim

cinsine gore kontrol ederek sagliyor.

5)Satin alma siirecinde tedarikg¢iniz ile

ortak kullandigimiz yazihim var midwr?

Hayir kullanmiyoruz.
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Belli bagli ISM formlarimiz var. Bu istek
talep formlar1 da tedarik kalemlerine
gore siniflandirilmis durumdadir. Bizde
talepleri bu dogrultuda siniflandirilmis

olarak kabul ediyoruz.

6)Tedarik kalemlerini nasil
siniflandiryyorsunuz?
7) Stok takibini ne sekilde

gergeklestiriyorsunuz?

Aylik raporlar halinde gemiden stok

durumlarini istiyoruz.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif

Her malzeme icin ¢ok gecerli bir durum

sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi | degil.  Malzemenin ne maksatla ve

sebeplerle? nerede kullanilacagr ile 1ilgili bir
durumdur bu.

9 Uriin  gruplarina  gore  tedarik | Temel olarak ayni sistemi takip ediyoruz.

metotlariniz farklilhik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

Herhangi bir farklilik géstermiyor.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Tamamen ofisin ilgilendigi bir durumdur
ancak c¢cok Ozel durumlarda kaptanin
konusu

yetkilendirilmesi s0z

olabilmektedir.

11)Satin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Aylik ve ¢ aylik donemlerde genel

tedarik kalemlerinin maliyetlerini
raporlandirtyoruz. Bunun haricinde her
ikmal islemi i¢inde ayrica yeniden fiyat
arastirilmasi ve

bir

degerlendirilmesi
tedarik
Bu

ve Oonceki

yapiliyor
maliyetleri ile karsilastirtyoruz.
anlamda hem daha Oonce ne kadar mal

ettigimizi  gorebiliyoruz, hem de

tedarikgiler arasinda maliyet

karsilastirmasi yapmis oluyoruz.

12) Tedarikgi piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Y.N. Sekizinci soruda buna cevap

verilmistir
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13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Bu durumda geminin tedarike ihtiyag

duydugu  lokasyonla  alakali  bir
durumdur. Ornegin Singapur da ikmal
gerceklestirilecekse 20 30 tane tedarikci
alternatifi yaratmaniz miimkiindiir ancak
Gana’da bir tane bile bulmaniz nerdeyse
cok zordur. Bu tercih edilmeyen bir
durum tabii ki ancak sorunlu olan
bolgelerde bu tarz ikmaller ne yazik ki

gercgeklestirilmek zorunda olabiliyor.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Evet goruyoruz.

15)Tedarik¢inizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Son zamanlardaki ekonomik kosullar
altinda firmay1 daha c¢ok destekleyen
O0deme kolaylig1 saglamayan, zamaninda
teslim edemeyen, malzeme uygunlugunu
saglayamayan firmalarin alternatiflerini

degerlendirmeye basliyoruz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Odeme kolaylig1 ve fiyat en dnemlisidir.

17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

gecmesi gereklidir?

En az 10
feedbacklerin

ikmal isleminden sonra

degerlendirilmesi  ile

mimkin olabilir

18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi

stirekli kullanirsiniz?

Fiyatlandirma, hizli cevap verme, 6deme

kolayhigi, itirazlarimiza ve

karsilastirmamiza olumlu geri doniis
yapmasi, esneklik, malzeme uygunlugu

saglayan firmalarla siirekli ¢aligabiliriz.
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19. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Oncelikle bizim kendi takip ettigimiz bir
iiriin s6z konusu ise diizenli degisecek
parcalar1 zamani geldiginde tedariKini
haricinde

gerceklestiriyoruz.  Onun

gemiden  gelen  talepleri  Kaptan
aquasation list yoluyla bize iletiyor.
Bizde talepleri kontrol edip siirekli
calistigimiz tedarikgilerden teklif isteriz.
Ama karsimiza yeni bir tedarik kalemi
cikarsa, en az ii¢ firmanda fiyat teklifi

alarak kendi aramizda karar veriyoruz.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Buna ortak karar veriyoruz. Ama tabii ki
son karar1 genel miidiiriimiiz veriyor.
Aslinda bu birazda tedarik edilecek
iriinlin  6nemine ve maliyetine gore
degiskenlik gosteriyor. Standart tedariki
gergeklestirilirken karar1 en son ben
veriyorum. Ama daha yiik maliyetli bir
genel

malzeme ise belirttigim gibi,

miidiiriimiiz karar1 veriyor.

3) Hangi tedarikci ile calisilacagina kim

karar vermektedir?

Tedarik kaleminin se¢imi gibi genelde
ben ya da satin alma uzmanimiz karar
veriyor. Onun haricinde genel midiir

yardimcimiz karar vermektedir.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

Daha oOnce tedarikini gerceklestirilmis
malzemeleri yeniden tedarik ettigimiz
icin uygunlukta sorun yasamiyoruz.
Ayrica teslimi esnasinda gemi personeli

kontrolleri yapmaktadir
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5)Satin alma siirecinde tedarik¢iniz ile

ortak kullandiginmiz yazihm var midwr?

Hay1r kullanmiyoruz.

6)Tedarik kalemlerini nasil | Ana olarak makine ve giiverte olarak

stniflandiryyorsunuz? siniflandiriyoruz. Makine de sarfiyat
malzemeleri, bakim malzemeleri ve
yedek parga olarak kendi icinde
siniflandirilmaktadir

7)  Stok  takibini ne  gekilde | Belirli araliklarla  genellikle aylik,

gergeklestiriyorsunuz?

gemiden malzeme cinsine gore raporlar

alip ofisimizde kendi stok

programlarimiza isleyerek stok takibini

gerceklestiriyoruz.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Buldugumuz siirece orijinal tedarikimizi

almayr silirdliriiyoruz. Ama acil bir

durum s6z konusu ise alternatifini

sectigimiz oluyor. Ama tabi bu durum
sarf malzemeleri icin gecerli degildir;
daha

Sarf malzemelerinde maliyet

Onemlidir.

9 Uriin  gruplarina  gore  tedarik

metotlarinig farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

Yok ayrt bir tedarik metodumuz soz

konusu degildir, Standart
tedarikg¢ilerimizden teklif alma yoluyla

tedarik islemimizi gerceklestiriyoruz.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Acil bir durum olmasi durumunda
kaptana boyle bir yetki verebiliyoruz.
Kaptan acenteden teklif ister sonrasinda
fiyatlandirmay1 bize bildirir, bizde onay

Veririz.

11)Satin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Standart tedarikg¢ilerimizi senede bir kez

degerlendirmeye aliyoruz. Onun

haricinde her tedarik isleminde siirekli
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kullandigimiz tedarik¢ilerimizin

tekliflerini birbirleri ile karsilastiriyoruz.

12) Tedarikci piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Piyasa olarak kontrol etmiyoruz. Talep
geldikce ancak kontrol ediyoruz. Navlun
piyasasi gibi kontrol etme ihtiyacimizda
yok. Ciinkii tek bir gemimiz var. Sabit
tedarikcilerle ¢alismayi ise bir risk olarak

gormiiyoruz. Sirekli ¢alistigimiz igin

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gergeklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Giivenilir, piyasada bilinirligi yiiksek bir
firma ise bu durum séz konusu olabilir.
Ayrica tekel bir piyasadan bahsediyorsak
da yine ayni sekilde bu durum istemesek
de s6z konusu olabiliyor. Onun disinda
tek  bir teklifle

tedarik  islemini

gergeklestirmeyi tercih etmiyoruz.

14) Sabit tedarikgilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Evet bunu bir risk olarak goriiyoruz.

15)Tedarikcinizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Bizim istedigimiz malzeme disinda

malzeme gondermesi, piyasa fiyatinin

tizerinde ¢ikartmasi, malzemeyi

ayni
daha ucuza bulabiliyorsak ve tekrar eden
bir degisikligine

durumsa tedarikci

gideriz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Oncelikli olarak kalite sonrasinda fiyat

bu anlamda sdylenebilir.

17)Bir  tedarik¢inin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

En azindan bir sene diyebiliriz. Tabi alim

sikligt bu anlamda belirleyicidir. Yil

gecmesi gereklidir? icerisinde 10 ila 12 arasinda tedarik
islemi de gergeklesmis olmalidir.
18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi | Bizim istedigimiz malzemeyi istedigimiz

siirekli kullanirsiniz?

kalitede ve en disik maliyetle
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istedigimiz zaman istedigimiz yere
tedarik edebilen tedarik¢iyi siirekli

kullaniriz.
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20. KATILIMCI

SORULAR

CEVAPLAR

1) Sirketinizin satin alma siirecini

kisaca anlatabilir misiniz?

Gemilerden gelen istek formlar1 geliyor.
Bu noktada taleplerin ne derecede gerekli
oldugu degerlendiriliyor ve istek formlar
dogrultusunda en az ii¢ firmaya fiyat
talebi geciliyor. Tekliflerin arasindan
hangi tedarik¢i daha cazipse onunla
irtibata

yeniden pazarliga

gecilip
oturuluyor. Hangi yer daha uygunsa

ikmal islemi i¢in orada gerceklestiriliyor.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Son kalemde satin alma isleminde hangi
malin alinacagina Satin Alma Miidiirti
karar veriyor. Kendisi de zaten kaptan
zaten gelen istekler gemi istekleri oldugu
icin o departmanin basinda bir kaptan
bulunuyor. Hangi sarf malzemelerin ne
kadar kullanilabilecegini ya da tiim
malzemelerin destinasyonlara gore stok
gerektigini

seviyelerinin olmasi

bildigi

ne
icin bu karar1 satin alma

miidiiriiniin kendisi veriyor.

3) Hangi tedarikci ile calisilacagina kim

karar vermektedir?

Departman  midiirleri ile  yOnetim

kurulun ortak karari ile tedarik¢i segimi

ger¢eklesmektedir.

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

Onayl tedarikgilerle calistigimiz ig¢in

malzeme uygunlugunda ofiste ayr1 bir

kontrol saglamiyoruz.  Ancak gemi
personeli teslimati esnasinda
malzemeleri tekrardan kontrol edip,

uygunsuzluk var ise teslimati kabul

etmezler
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5)Satin alma siirecinde tedarikginiz ile

ortak kullandiginiz yazilim var nudr?

Hayir kullanmiyoruz.

6)Tedarik kalemlerini nasil | Kimyasallar, yakit, melbusat, sarf
stniflandiryyorsunuz? malzemeleri,  tamir giderleri, yedek

parcalar, bakim malzemeleri seklindedir.
7) Stok takibini  ne  sekilde | Gemilerimizle ortak kullandigimiz bir

gergeklestiriyorsunuz?

software wvasitast ile stok takibini

gergeklestirmekteyiz. Malzemeler
kullanildikga biz buradan takip edip,
onlar istek formunda belirtmese bile

tedariki gerceklestirebiliyoruz.

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Genelde olmuyor. Bunun olmamasi igin

alternatiflere yonlendirilmeyecek

firmalarla  c¢alisiyoruz.  Bu  konuda

mutlaka s6zlesmelerde yer buluyor.

9)Uriin  gruplanina  gore  tedarik

metotlarinig farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

En Onemlisi alimidir.  Belirli

yag

limanlarda  belirli  indirimler  s6z
konusudur. Standart satin alma isleminde
oldugu gibi 3 farkli firmadan teklif
alinmaz; bir firma ile ¢aligilir. Bir firma
ile sene basinda sézlesme yapilir; hangi
limanda ne kadar indirim yapilacagi bu
sozlesmede belirtilir. Yakit i¢in yine 3
firmadan fiyat aliyoruz. Ama o da her
liman i¢in degisiklik gosterdiginden
standardize edemiyoruz. Ornek verecek
olursak; Cin limanlarinda yakit yalnizca
hiikiimet tarafindan tedarik ediliyor. Biz
herhangi bir tedarik¢iden fiyat istesek de
onlar yine doniip Cin hiikiimetinden fiyat
Bu birden fazla

aliyorlar. sebeple
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tedarik¢iden teklif almiyoruz.
Kimyasalda da aym sekilde, belirli
markalar1  kullantyoruz. Dolayisiyla

bahsettigimiz belirli markalarin hangi
iilkede tedarik gerceklesecekse bolge
distribiitoriinden teklif aliyoruz. Yedek
par¢ada ayni sekilde orijinal {ireticilerden

tedariki saglaniyor. Geriye kalanlar igin

standart  satin  alma  prosediiriinii
gerceklestiriyoruz.
10) Gemi malzemelerinin tedarikinde | Cok ozel durumlarda kaptani

ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

yetkilendirebiliyoruz. Acil durumlarda

ancak bu durum mumkiindiir.

11)Satin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Standart satin alma islemi dahilinde,

gelen teklifler oncelikli olarak kendi

aralarinda karsilastiriliyor. Onun
haricinde stirekli calistigimiz
kimyasallarin  ve yedek parcalarin

bayilere gore degismeyen sabit bir fiyati
vardir. Ama su da var ki kiiresel bir
ekonomide var oldugumuz icin biz
sadece li¢ tedarik¢iden aldigimiz fiyatlart
karsilastirmiyoruz. Onun haricinde kendi
aragtirmalarimizla piyasalardaki tedarik
edilecek da

malzemenin  fiyatini

kolaylikla bulabiliyoruz. Bu yolla
tedarikcilerle masaya oturmadan 6nce en

iist ve en alt seviyemiz belli oluyor.

12) Tedarikgi piyasasint kontrol ediyor

musunuz? Ediyorsaniz hangi

sebeplerle?

Her tedarik islemi i¢in her seyden once
bir kez kontrol ediyoruz. Ama tabii ki bu
bir risktir. Kontrol edebildigimiz noktaya

kadar cross check yoluyla ¢éziimliiyoruz.
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Ama monopol bir piyasa s6z konusu ise

bizimde yapabilecegimiz bir durum

olmuyor.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini
gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise

neden baska bir teklif almiyorsunuz?

Evet gerceklestiriyoruz. Bunun iki sebebi

olabiliyor.  Birincisi  monopol  bir

piyasadan tedarik islemi
gergeklestirebiliyoruz. Bu anlamda baska
bir alternatifimiz olmuyor. Ikincisinde
ise kimyasal ve yedek parga tedariki i¢in
ana Ttreticileri tercih ediyoruz ve bu
tek teklifle Bu

hareket

sebeple ilerliyoruz.
noktada zaten kalite Oncelikli
etmis oluyoruz. Bunun haricindeki tim
tedarik kalemleri i¢in birden c¢ok teklif

aliyoruz.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Hayir bu durumu bir risk olarak

gOrmuyoruz.

15)Tedarikcinizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Senelik sozlesme yapiyorsam, sdzlesme
sartlarin1 ikiden fazla ihlal edildiginde
degistiriyoruz. Zamanla  sikintisi,
istedigimiz {riiniin verilmemesi &rnek
verilebilir. En 6nemlisi de zamanlamadir.
Geminin zamanlamasi1 ¢ok Onemli
oldugu icin tedarik¢inin buna uyum

saglamasi gereklidir.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Zamanlama en 6nemlisidir bizim i¢in.

17)Bir  tedarik¢inin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

gecmesi gereklidir?

Her sene tiim sozlesmeler revize

olmaktadir. Bu anlamda kesin bir zaman

dilimi vermemiz ¢ok miimkiin olmuyor.

18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi

siirekli kullanirsiniz?

Dogru yerde dogru zamanda istedigimiz

tedarikin saglanmasi Oonemli. Fiyatlama
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cok oOnemli degil, ciinkii tiim fiyatlar
piyasalarda ii¢ asagi bes yukari aymdir.

Bu anlamda hizmet kalitesi en onemlidir.
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21. KATILIMCI

SORULAR CEVAPLAR

1) Sirketinizin satn alma siirecini | Gemiden gelen istek formlari

kisaca anlatabilir misiniz? dogrultusunda  tedarik¢ilerden  fiyat
isteyip, tekliflerinin ozellikleri
dogrultusunda degerlendirip tedarikei

secimine gidiyoruz. Genellikle ii¢ teklif

alip karsilastirtyoruz.

2) Satin alma siirecinde hangi malin

satin alinacagina kim karar

vermektedir?

Gemi enspektorleri ve satin alma uzmani

olarak ben karar veriyorum.

3) Hangi tedarikgi ile ¢calisilacagina kim

karar vermektedir?

Yine ayn1 sekilde ben ve gemi

enspektorlerinin ortak karari sonucunda

4)Malzeme wuygunlugu kontrolii ne

sekilde yapiliyor?

belli oluyor.

ISSA katalogu vasitast ile kontrol
islemini  gergeklestiriyoruz.  Teslimat
esnasinda da gemi personeli
malzemelerin ~ kontroliinii  saglayip,

uygunluguna onay vermektedir.

5)Satn alma siirecinde tedarik¢iniz ile

ortak kullandiginiz yazilim var nudr?

Hayir kullanmiyoruz. Excel yeterlidir

6)Tedarik kalemlerini nasi | Giiverte ve  makine olarak ilk

stniflandirtyorsunuz? siniflandirmayi1 yapiyoruz. Sonrasinda bu
iki  ana kalem kendi igerisinde
siiflandiriliyor.

7)  Stok  takibini ne  sekilde | Stok takibi yapmamaktayiz.

gergeklestiriyorsunuz?

8) Standart bir iiriin yerine alternatif
sectiginiz oluyor mu? Oluyorsa hangi

sebeplerle?

Hayir, gemi talep formlar1 bizim ig¢in
belirleyicidir. Onlarin {lizerinden hareket
ederiz. Cok acil bir durum olursa ancak

diisiinebiliriz.

225




9 Uriin  gruplarina  gore  tedarik

metotlariniz farklilik gostermekte midir?

Gostermekteyse nasil?

Tim malzemeler icin ¢oklu tedarik

teklifi metodu ile hareket ediyoruz.

10) Gemi malzemelerinin tedarikinde
ofisin haricinde kaptan ya da gemi

acentelerini kullantyor musunuz?

Acil durumlarda kaptani yetkilendirmek

sureti ile  boyle bir uygulama

gerceklestirebiliyoruz.

11)Satin alma siirecinde tedarikcilerin
tekliflerini ne stklikta

karsilastirmaktasiniz?

Her ikmal islemi icin karsilastirma

yapityoruz.  Fiyat ve maliyetlendirme

bizim i¢in ¢ok dnemlidir.

12) Tedarikci piyasasint kontrol ediyor

Her ikmal i¢in kontrol ediyoruz mutlaka.

musunuz? Ediyorsaniz hangi | Sabit tedarik¢ilerle calismayr da tercih

sebeplerle? etmiyoruz.

13)Tek bir teklif ile satin alma siirecini | Cok enderde olsa yasadigimiz bir

gerceklestirdiginiz oluyor mu? Evet ise | durumdur. Baska bir tedarikei

neden bagska bir teklif almiyorsunuz? bulunamiyorsa  ancak  bu  durum
yasanabilir.

14) Sabit tedarikcilerle calismayr bir

risk olarak goriiyor musunuz?

Elbette goriiyoruz. Siirekli ayni tedarik¢i

ile calisma durumda kar oram

azalabiliyor.

15)Tedarik¢inizi  hangi  sebeplerle

degistirebilirsiniz?

Hizli geri doniis yapmasi, 6deme ve fiyat
esnekligi saglayabilmesi ve tedariki hizl
bir

sekilde gerceklestirmesi olmazsa

degistiririz.

16) Saydiginiz sebepler arasinda size

gore en onemlisi hangidir? Neden?

Zamanlama en onemlisidir.

17)Bir  tedarikcinin  sizin  siirekli

tedarikciniz olmast icin ne kadar zaman

Stirekli ayni tedarikgilerle calismay1

tercih etmiyoruz diyebilirim. Ancak ii¢

gecmesi gereklidir? ay sonunda hizmet seviyesini
anlayabiliyoruz.
18)Hangi sebeplerle bir tedarik¢iyi | Kaliteli tedarik malzemesi saglayan, bizi

siirekli kullanirsiniz?

anlayan, hizli  tedarikgilerle  hep

calisabiliriz.
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