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TEDARIKCI iLISKILERI YONETIMI

OZET

Satin Alma fonksiyonu, malzeme ve hizmetlerin dogru kalitede, dogru miktarda,
dogru zamanda, dogru fiyatla ve dogru kaynaktan saglanmasi i¢in caligan bir isletme
aktivitesidir. Malzeme ve/veya hizmet satin alma islemleri, siparislerin karsilanmasi
icin liretimin aksamamasinin yani sira tedarik siireci, s6z konusu satilan mal ve/veya
hizmetler igerisinde maliyet acisindan da son derece onemli bir konumdadir. Bu
baglamda, isletmeler hem operasyonel hem de mali performanslarim artirmak adina

bu fonksiyona giderek daha fazla odaklanmaktadir.

Ozellikle son 10 yil icerisinde kiiresellesme ve rekabetin artmasi ile pazardaki
belirsizlikler ve riskler de artmaktadir. Bu durum da sirketleri, tedarik zincirinin
asagl yoniinde miisteriler icin gelistirilen stratejileri ve gerceklestirilen iligki
yonetimini, tedarik zincirinin yukar1 yoniinde tedarik¢ileri i¢in de gerceklestirmeye
yoneltmistir. Bu baglamda, isletmeler miisteri iliskilerini yonettigi gibi, tedarikgi
iliskilerini de yonetmek zorunda kalmaktadir. Ayrica teknolojinin de hizla ilerlemesi
sonucunda bu yonetim iglemini bilgi teknolojileri destekli sistemler cercevesinde

yapmak da s6z konusu olmaktadir.

Bu calismada, son derece yeni bir kavram olan Tedarikci liskileri Yonetimi
kavramina odaklanilmis ve bilgi teknolojileri ile tedarik¢i iliskileri yonetiminin
uygulamast incelenmistir. S6z konusu calisma 6 bdliimden olugmaktadir. Bu
boliimler sirasiyla Boliim 1 — Girig, Boliim 2 — Satin Alma Fonksiyonu, Boliim 3 —
Satin Alma Stratejileri ve Siireci, Bolim 4 — Satin Alma ve Tedarikci iliskileri
Yonetimi, Boliim 5 - SAP Tedarikgi iliskileri Yonetimi (SAP SRM) Coziimii, Boliim
6 - SAP Tedarikgi Iliskileri Yonetimi (SAP SRM) Coziimii Uygulamasi’dir.



Tedarikgi iliskileri Yonetimi kavrammin ortaya ¢ikist ile ilgili olarak Boliim 2’de
oncelikle satin alma fonksiyonu incelenmis, bu fonksiyonun rolii, dnemi ile birlikte
malzeme satin alma, hizmet satin alma, kamusal satin alma gibi siire¢ ve yap1 olarak
birbirinden farklilik gdsteren satin alma tiirleri incelenmistir. Ayrica tedarik¢i segcme

ve degerlendirme konusundan yapilan ¢alismalardan bahsedilmistir.

Bolim 3’te satin alma faaliyetleri, stratejik, taktik ve operasyonel olarak
siniflandinlmistir. Bu boliimde satin alma yontemlerine deginilmistir. Giintimiizde
isletmeler acisindan yine ¢ok onemli olan s6zlesme yonetimi konusu ile satin alma

performans yonetimi hakkinda bilgi verilmistir.

Boliim 4’te tedarikgi iliskileri yonetimi kavraminin ortaya ¢ikisi, onemi, avantajlar
ile bu konuda gelistirilmis sistemlere deginilmistir. S6z konusu sistemlerin,
isletmeler acisindan bugiin yaygin bir bicimde kullanilan kurumsal kaynak planlama

(ERP) sistemleri ile olan iliskileri de ortaya konmustur.

Bolim 5’te tedarikgi iligkileri yonetiminin bilgi teknolojileri ile desteklenmis
elektronik platformda gergeklestirilmesini saglayan yazilimlardan biri olan SAP

sirketinin tedariki iliskileri yonetimi (SRM) ¢6ziimii tanitilmis ve incelenmistir.
Boliim 6°da ise uluslar arasi tagimacilik alaninda faaliyet gosteren bir isletmede SAP

SRM yazilimi ile 6rnek bir uygulama gerceklestirilmis ve bu siirec ile ilgili islemler

ekran goriintiileri destegi ile detayl olarak anlatilmaya calisilmistir.
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SUPPLIER RELATIONSHIP MANAGEMENT

ABSTRACT

Purchasing is a function which is trying to provide materials and/or services that
have right quality from the right supplier with right quantity and right price at right
time. Purchasing of goods and/services is not only important for prevention of the
interruption of the production lines to fulfil the orders but also costs of materials
and/or services sold. Therefore, companies are focusing on this function more and

more in order to improve both operational and financial performance.

In the last 10 years, since globalization and competition are increasing, risks and
uncertain conditions are also increasing. Because of that reason, companies’
direction is about developing the strategies and having the relationships with the
suppliers which are existing upstream of supply chain as the same as the customers
that are existing downstream of supply chain. Hence, companies have to manage the
relationships with the suppliers like customer relationship management. Moreover,
because of the rapid technological improvements, this management activity would be

handled by the systems that are supported by information technologies.

In this study, it is focused on Supplier Relationship Management, a recent concept,
and its applications with information technology have been researched. The study
consists of 6 chapters in the following order: Chapter 1 — Introduction, Chapter 2 —
Purchasing Function, Chapter 3 — Purchasing Strategies and Process, Chapter 4 —
Purchasing and Supplier Relationship Management, Chapter 5 — SAP Supplier
Relationship Management (SRM) Solution, Chapter 6 — Application with SAP
Supplier Relationship Management (SRM) Solution.

In Chapter 2, from the development of Supplier Relationship Management concept

point of view, purchasing function is explained, and besides the role and importance

Xil



of this function, different purchasing types like public purchasing, services
purchasing, goods purchasing which have different attributes from each other are
explained. Moreover, the information about studies for vendor selection and

evaluation are given from literature.

In Chapter 3, purchasing activities are classified as strategic, tactical and operational.
The purchasing methods are explained in this section. Also contract management and

purchasing performance are explained as one of the key activities for the companies.

Chapter 4 gives information about the formation of Supplier Relationship
Management concept, and its role, importance, advantages, and supplier relationship
systems. Moreover, the integration of such systems with ERP systems which are one

of the most common used systems in companies today.

SAP Supplier Relationship Management (SRM) Solution is introduced and explained
as one of the software applications which provides supplier relationship management
activities provided by information technologies on an electronic platform in the 5t

Chapter.
In Chapter 6, SAP SRM application is explained for Arkas Holding, a well known

international transportation company, in details with the support of screen shots for

this company.
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1. GIRIS

Satin alma fonksiyonu iiretim icin gerekli olan her ¢esit malzeme, techizat, iiriin ve
hizmetlerin temin edilmesi ile ilgili faaliyetlerin sorumlulugunu tasiyan ve malzeme
yonetiminin pazar ile olan iliskisini meydana getiren bir fonksiyonlar dizisi seklinde
tammlanabilir. Isletmeler tarafindan satilan malzeme ve/veya hizmetlerin maliyet
yapisina bakildiginda en fazla paya satin alinan malzeme ve/veya hizmetlerin sahip
oldugunu disiiniildiiginde, s6z konusu fonksiyon, isletmeler igin finansal

performans ve operasyonel performans acisindan dnemli bir yere sahiptir.

Son yillarda kiiresellesme ve rekabetin artis1 ile birlikte belirsizlik ve risk artmistir.
Miisteri taleplerindeki hizli degisim, iiriin Smiirlerindeki azalma, diizensizlikteki
artislar, isletmelerin bilingsiz biiyiime yerine uzun siireli siirekliligi tercih etmelerine
neden olmaktadir. Bu baglamda isletmeler ¢evreleri ile riski paylasan, miktar yerine
kaliteye odaklanan, uzun siireli isbirligi saglamaya cabalamaktadir. Bu isbirligi
tedarik zincirinin agag1 yoniinde miisteri iliskileri yonetimi kavrami ¢ercevesinde bir
siredir yapilmaktadir. Ancak degisen kosullar, s6z konusu iliskilerin tedarik
zincirinin yukan yoniinde yer alan tedarikgiler i¢in de son derece énemli oldugunu

ortaya koymaktadir.

Genel olarak 1999 — 2000 yilinda ortaya ¢ikan Tedarikgi Iliskileri Yonetimi kavram,
aynt migteri iliskileri yonetiminde oldugu gibi, tedarik¢i kazanma, tedarikci
baglama, tedarik¢i isbirligi ve tedarik¢i deger katma gibi kavramlara
odaklanmaktadir. Ayrica satin alma ile ilgili yeni trendlere bakildiginda goriilen satin
alma performans oOlgiilmesi gerekliligi, tedarik¢i gelistirme, bilgi sistemleri ile satin
alma gibi 6nem kazanan konular tedarikci iligkileri yonetimi konseptinde yer

almaktadir.



Tedarik¢i iligkileri yonetimi ile isletmeler satin alma ve tedarik siireclerini
merkezilestirerek hem mali hem de operasyonel agidan performans kazanci

saglayabilmektedir.

Tedarik¢i iliskileri yonetimi kavramina odaklanan bu c¢alismada, s6z konusu
kavramin ortaya ¢ikisi, isletmeler agisinda rolii ve 6nemi ile avantajlart agiklanmaya
calisilmistir. S6z konusu sistemlerin mevcut sistemlere gore iistiinliikleri ve
farkliliklar1 6n plana cikarilmaya calisilmistir. Calismanin sonunda da bu bilgiler
1s1ginda  bilgi teknolojileri ile destekli bir yazilim sayesinde tedarik¢i iliskileri

yonetimi ile ilgili bir uygulama gergeklestirilmistir.

Toplam 6 boliimden olusan s6z konusu caligmada, sirasiyla satin alma fonksiyonu,
stratejileri ve siireci, satin alma ve tedarikgi iliskileri yonetimi kavrami incelenmis ve
bu kavramin isletmelerde uygulanmasina olanak veren bir yazilim ile ornek bir

uygulama gerceklestirilmistir.



2. SATIN ALMA FONKSiYONU

2.1. Satin Alma Fonksiyonu Kavrami ve Anlami

Makineler ve insanlar iriinleri olusturmaya baslamadan ©6nce malzemeler hazir
olmal1 ve tiretim ihtiyaglarinin ve programinin devamlilifi garanti altina alinmalhidir.
Malzemenin kalitesi, liretilmesi amaglanan iiriine uygun olmali, siire¢ ve makinelere
uyum saglamalidir. Eger malzemeler bu noktalardan bir tanesinde basarisiz olursa
sonucta gecikmeler, (malzeme maliyetini de asan gecikme maliyetleri), verimsiz
liretim, kalitesiz iirlinler, zamaninda yapilamayan teslimatlar ve tatmin olmamis

miisteriler,... vb. gibi ekstra maliyetlerle karsilasilacaktir.

Eger bir sirket rekabet ortaminda devamliligim korumak istiyor ve tatmin edici
karlara sahip olmak istiyorsa malzemeleri kalite ve hizmet gereksinimleri ile uyumlu
en diisiik fiyatla satin almalidir. Bu diisiince biitiin satin alma fonksiyonun ve

endiistriyel satin alma kavraminin temelini olugturmaktadir (Sahin, 2003).

Satin alma fonksiyonu iiretim icin gerekli olan her ¢esit malzeme, techizat, iiriin ve
hizmetlerin temin edilmesi ile ilgili faaliyetlerin sorumlulugunu tasiyan ve malzeme
yonetiminin pazar ile olan iligkisini meydana getiren bir fonksiyonlar dizisidir

(Mizrahi, 2001).

S6z konusu Satin Alma Kavramu ile ilgili literatiirde bir ¢ok farkli tanim bulunmakta

olup bu tanimlar asagidaki gibi verilmektedir:

e Satin alma, neyin, ne zaman, ne kadar satin alinacagina karar verme, satin
alma islemini gerceklestirme ve belirlenen kalite ve miktarin zamaninda

teslim alindigini saglama islemlerinden olusan sistematik bir siirectir.



Satin alma fonksiyonu, uygun ekipman, malzeme, techizat ve hizmeti dogru

kalite, dogru miktarda, dogru fiyatla dogru kaynaktan saglamaktir.

Isletmenin temel ve destek faaliyetlerini en iyi sartlarda yapabilmesi,
siirdiirebilmesi ve yonetebilmesi i¢in biitiin gerekli olan malzeme, hizmet,

yetenek ve bilginin dis kaynaklardan saglanmasidir.

Malzemelerin dogru kalitede, dogru miktarda, dogru zamanda, dogru fiyatla,

dogru kaynaktan saglanmasidir.

Istenen kalite, zaman ve miktarda, uygun fiyatta, uygun bir teslimat ve ddeme
plam ile mal veya hizmetlerin miilkiyetinin saticidan aliciya gecmesidir

(Sahin, 2003).

Satin alma, bir sirketin para kazanmasi icin gerekli olan mal ve hizmetlerin

temin edilmesi islemidir (Vaughn, 1967).

Satin alma, ihtiyac1 6grenme, tedarik¢i secme ve belirleme, fiyat konusunda
uzlasma saglama ve teslimati takip etme faaliyetlerinin gerceklestigi bir

siirectir (Leenders ve dig., 2002).

Satin alma fonksiyonu s6z konusu tanmimlardan yola c¢ikarak,

Satin alinmasi gereken mal ve hizmetlerin 6zelliklerinin belirlenmesi (istenen
miktar ve kalite agisindan)

En uygun tedarik¢inin belirlenmesi

Anlagma yapmak icin tedarikgi ile miizakereler yapmak

Secilen tedarikgiye siparis vermek

Siparisi gozlemek, takip ve kontrol etmek

Satin alma siirecini izleme ve degerlendirme (sikayetleri ¢dzme, iriin ve

tedarikc¢i dosyalarini giincel tutma, tedarikgileri degerlendirme)

gorevlerini amaclayan faaliyetleri igermektedir (Sahin, 2003).



2.2. Satin Alma Fonksiyonunun Amaclari

Satin alma fonksiyonunun degisik tanimlarindan yola ¢ikarak soz konusu satin alma
fonksiyonun amacinin temel olarak malzemelerin dogru kalitede, dogru miktarda,
dogru zamanda, dogru fiyat ile dogru kaynaktan saglanmasi seklinde ifade
edilebilmektedir. S6z konusu fonksiyonun amaglart daha detayli olarak asagidaki

sekilde verilebilmektedir:

e Isletmenin ihtiya¢ duydugu malzeme ve hizmetlerin siirekli bir akis halinde
organizasyona saglamak

e Mevcut kaynaklarla etkin iliskiler kurarak veya gerekli durumlarda
kullanilmak tizere alternatif kaynaklar bulmak ve gelistirmek suretiyle
malzeme ve hizmet saglama isleminin siirekliligini garanti altina almak

o isletmenin sermaye kaynaklarinin harcanmasi karsiiginda satin alma ve
tedarik anlaminda miimkiin olan en iyi degeri yaratmak

e Stoklar yonetmek suretiyle miisterilere en diisiik maliyette miimkiin olan en
iyi hizmeti vermek

e Organizasyonun bir biitlin olarak daha verimli ve etkin olarak faaliyet
gosterebilmesi icin diger boliimlerle bilgi ve tecriibe paylasimina dayanan
kooperatif iliskiler kurmak

¢ Yukarnda sozii edilen amaglarin basarili bir sekilde gerceklestirilmesi igin
personel, politika, prosediir ve organizasyonel yap1 olugturmak ve gelistirmek

e Pazardaki en iyi tedarik kaynaklarini segmek

e Yeni iirlin tasartmi ve gelistirilmesi siireclerinin verimliligini artirict
katkilarda bulunmak

¢ Isletmenin maliyet yapisin1 korumak

e Dogru Miktar/Tutar dengesini olusturmak ve gelistirmek

o Tedarik faaliyetleri ile ilgili pazardaki trendleri izlemek

e Ekonomik anlamda performans artirmak isteyen tedarikgilerle etkin ve
uzlasmaci iligkiler kurmak suretiyle orta ve/veya uzun vadeli fayda saglamak

(Baily ve Farmer, 1990).



Satin almanin sorumlulugu “malzemelerin dogru kalitede, dogru miktarda, dogru
zamanda, dogru fiyatta, dogru kaynaktan saglanmasi” seklinde tanimlanmisti. Bu
genel tamim, satin almaya 6zgii kararlari, farkli alternatiflerin analizlerini i¢eren, satin

alma fonksiyonunun kapsamini belirtmektedir.

Bir¢ok isletme igin faaliyetlerin siirekliligi son derece Onemlidir. Satin alma
fonksiyonu tiretimin, gerekli malzemelerin eksikliginden dolay1 kesintiye ugramasina
izin vermemelidir. Ayrica bu amaca, stoklara minimum yatinm yaparak
ulagilmahidir. Bu amaca, minimum yatirim yapmak suretiyle ulagsmak bircok faktoriin
dengelenmesini gerektirmektedir. Uretimin durma riski, ileriye doniik satin alma
yapmanin maliyeti, satin aliman malzemeye gore Olcek ekonomisi,... vb. gibi
faktorlerin degerlendirilmesi deneyim ve yiiksek seviyede profesyonellik

gerektirmektedir.

Bu noktada diger bir amag istenen kalitenin saglanmasidir. Kalite, cok temel bir
sekilde malzemenin amacina uygunlugu olarak tanimlanabilir ve satin almanin hedefi
ise malzemeleri miimkiin olan en yiiksek kalite yerine “en uygun kalitede” temin
etmektir. Uriin kalitesine ek olarak, tedarik¢iler tarafindan sunulan hizmetlerin
kalitesi de organizasyonun ihtiyaglarina gore degerlendirilmelidir. Cok diisiik bir ilk
maliyet 6neren tedarik¢inin teklifi, daha yiiksek bir ilk maliyet beraberinde kaliteli
bir hizmet sunan bir tedarikcinin teklifi kargisinda reddedilebilmektedir (Vaughn,

1967).

Satin alma, satin alinan malzemelerin tekrar satin alinmasini, ziyan olmasini ve
kullanim siirelerinin ge¢gmesini 6nlemeyi de amaglayan bir fonksiyon konumundadir.
Satin alma, kisa vadeli acil satin alma kararlarinin yani sira, bu riskleri en aza
indirgemek ve/veya ortadan kaldirmak i¢in her satin alma i¢in uzun vadeli planlar da

yapmalidir.

Satin alma ydneticisi, isletmenin rekabet¢i durumunu korumayi da amagclar. Bu
durumda, ornegin kalite standartlarinin hem son kullanicinin taleplerini gz Oniine
alip hem de rakiplerle aym seviyede olmasimi saglamak satin alma yOneticisinin

degerlendirmesi gereken bir konu olmaktadir.



Tedarik¢ilerle ¢alisma icerisinde olduklari i¢in satin alma calisanlari, isletme imajini
da yansitmak durumundadir. Bu baglamda iyi bir isletme imaji, satin almanin iyi
teknik servis alarak maliyetleri disiiriip performans1 artirmasina, fiyat
miizakerelerinde avantaj saglamasin, malzeme kisiti oldugu durumlarda daha kolay

malzeme saglamasina olanak taniyabilmektedir (Sahin, 2003).

Satin alma fonksiyonun amac¢ ve hedefleri en genel anlamda su sekilde

aciklanabilmektedir:

¢ Organizasyon icin malzeme ve hizmet akisimin siirekliligini en iyi sekilde
saglamak

e Minimum stok seviyesine ulagilmasini saglamak ve katkida bulunmak

e Kaliteyi artirmak

¢ Organizasyonun Ozelliklerine ve beklentilerine en uygun olan tedarik
kaynaklarimi bulmak ve gelistirmek

e Satin alinan malzeme ve hizmetleri miimkiin oldugunca standardize etmek

¢ En diisiik toplam maliyet hedeflerinin ulasilmasina katkida bulunmak

¢ Organizasyonun diger boliimleri ile etkin ve fonksiyonel iligkiler gelistirmek

e So6z konusu satin alma faaliyetleri miimkiin olan en diisiik idari maliyetler ile
gerceklestirmek

¢ Organizasyonun rekabet¢i konumuna katkida bulunmak

Satin alma fonksiyonu organizasyonun biitiinii ile iliskili ve isletmelerin biitiin
faaliyetlerini etkileyen bir fonksiyon konumundadir. Bu baglamda, bu fonksiyonun
gerceklestirilmesi esnasinda asagidaki 4 temel konuda satin alma boliimleri karar

verme durumunda kalmaktadir:

e Satin alma fonksiyonu, tedarik¢i analizi ve se¢imi konusunda uzman olmali
ve yeterli bilgi ve tecriibeye sahip olmalidir.
e Toplam tedarik maliyetinin minimum olmasinm saglamak amaciyla satin alma

fonksiyonu, uygun fiyatlandirma ydntemini ve stratejisini segmelidir.



e Satin alma fonksiyonu, satin alinan {iriin ve/veya hizmetin spesifikasyonlarini
sorgulamay1 iyi bir bi¢cimde yapmali, gerektiginde malzeme, hizmet ve
tedarikgi ile ilgili alternatifler tiretebilmelidir.

e Potansiyel tedarik¢ilerle isletmeye deger katan sozlesmeler yapmak ve bu

sozlesmeleri takip etmelidir (Leenders ve dig., 2002).

Bir {iiretim isletmesi icin satin alma fonksiyonun amaglart asagidaki gibi

verilebilmektedir:

1. Uretim programim aksatmayacak malzeme siirekliligini saglamak

2. Bu amaci giivenlik ve ekonomikliligi de g6z Oniinde bulundurarak
minimum yatirimla saglamak

3. Malzemenin iki kez alimim, ziyanimi ve kullanim siiresinin dolmasim
onlemek

4. Kullanima uygun olmasimi baz alarak malzemenin kalite standartlarina
uymasini saglamak

5. lIstenen kalite ve hizmet ile tutarli olan en diisiik fiyattan satin alma
yapmak

6. Isletmenin sektordeki rekabetci konumunu dikkate alarak calismak,

malzeme maliyetleri ile ilgilenerek karin1 muhafaza etmek

Aym ilkeler iiretim haricindeki satin alma alanlarma da uygulanabilmektedir.
Ornegin, bir kamu hizmeti kurulusu igin ilk maddede yer alan iiretim programi yerine
hizmetin saglanmasi, igletim ve yapim programi; belediye i¢in yangin sondiirme,
park, yol, bina yapimi, ¢op toplama gibi hizmetlerin saglanmasi yer alabilir. Bir
hastane, iiniversite veya devlet kurulusu gibi rekabet¢i unsurlarin bulunmadigi
organizasyonlarda 6. maddedeki ama¢, malzemelerin biitceye uyacak sekilde satin

aliarak maksimum degerin saglanmasi seklinde degistirebilmektedir (Zenz, 1994).

Satin alma fonksiyonu, bir bagka degerlendirmeye gore ise asagidaki faaliyetleri

icermektedir:

e Kalite ve Miktar anlaminda malzeme ve hizmetler ile ilgili spesifikasyonlarin

belirlenmesi



¢ En uygun tedarik kaynagi belirlenmesi ve se¢imi

e Tedarikciler ile sozlesmeler yapmak amaciyla uzlasmalarin saglanmasi

e Secilen tedarik¢iye siparis verilmesi

e So6z konusu siparisin kontrolii ve takibi

o Malzeme ve tedarikciler ile ilgili bilgileri giincelleme, tedarikgilerin

siniflandirilmasi ve degerlendirilmesi (Van Weele, 2002).

S6z konusu amaglarin yani sira satin alma fonksiyonu, organizasyonun stratejilerini
destekleyen entegre satin alma stratejileri de gelistirmelidir. Genel olarak
isletmelerin satin alma fonksiyonlarinin bunu basarabilmeleri olduk¢a zor
olmaktadir. Bunun nedenleri arasinda satin alma fonksiyonunu gerceklestiren
personelin genellikle operasyonel diizeydeki islerde gorevlendirilmesi, isletmenin
stratejik konular ile ilgili bilgi sahibi olmamasi, yoneticilerin isletme geneline satin
alma fonksiyonunun katkilarmm gec¢ fark etmeleri ve satin alma boliimiiniin
organizasyonun  stratejik  planlarimin  gelistirilmesinde =~ yer  almamasi
gosterilebilmektedir. Ancak satin alma boliimii, gergeklestirdigi satin alma
fonksiyonu cercevesinde isletmenin planlama siirecine katki yapmasi gerekmektedir.
S6z konusu katki, tedarik pazarmi ve trendlerini izleme ve bu degisimleri
organizasyonun amaglarina gére yorumlama ile yapilabilmektedir. Ayrica yeni {iriin
tasartm1 gibi isletmenin ozellikle 6nemli performans alanlarindaki stratejileri igin
kritik olan malzeme ve/veya hizmetlerin belirlenmesi ile de bu amag
gerceklestirilebilmektedir. Isletmenin planlarini destekleyen tedarik seceneklerini
aragtirmak ve gelistirmek de bu konuda satin alma fonksiyonunun bu amacin
gerceklestirmesi icin izlenebilecek bir diger yol olarak degerlendirilebilmektedir

(Monczka ve dig., 2002).

Satin alma boliimiiniin bu sorumluluklan yerine getirebilmesi icin bir¢cok gorevle

ilgilenmesi gerekmektedir. S6z konusu gorevler su sekilde verilebilmektedir:

e Kayaitlar, Veri ve Temel Enformasyon
o Genel satin alma kayitlarini tutma
o Fiyat bilgilerini kaydetme
o Stok ve Tiiketim bilgilerini kaydetme



o Tedarik¢i kayitlarini tutma (finansal ve performans dahil)
o Spesifikasyon dosyalarini tutma
o Standardizasyon bilgilerinin dosyalarini tutma

o Katalog dosyalarini tutma

e Satin Alma Arastirmasi, Analizleri ve Caligsmalar
o Pazar arasgtirmasi yapmak ve trendleri belirlemek
o Malzeme arastirmasi yapmak
o Fiyat/Maliyet analizleri ve aragtirmalar1 yapmak
o Tedarik kaynaklarini arastirmak
o Tedarikgilerin tesislerini denetlemek
o Yeni tedarik kaynaklar belirlemek ve gelistirmek
o Alternatif malzeme ve kaynak gelistirmek
o Deger analizi ¢aligmalarina katilmak

e Satin Alma (Tedarik)
o Isteklerin gozden gegirilmesi
o Fiyat teklif taleplerini isleme almak
o Fiyat teklifi yapan tedarik¢ilerin listesini tutmak
o Fiyat tekliflerini ve piyasa degerlerini analiz etmek
o Tedarikgileri degerlendirmek
o Tedarikgileri segmek
o Satin alinacak miktarlar belirlemek
o Satin alma ve teslimatlar cizelgelemek
o Tasima ve nakliye seklini belirlemek
o Satin alma anlagmalar icin miizakereler yapmak
o Anlagmalar1 hazirlamak ve isleme sokmak (Satin alma siparisi, dig

kaynak kullanimi, leasing anlagsmalari,...vb. gibi)

o Anlagmalarin yasal kosullarini belirlemek
o Teslimat1 izlemek
o Malzeme alindi makbuz ve belgelerini kontrol etmek
o Faturalarin dogrulugunu kontrol etmek
o Tedarik¢ilerle yazismak ve yeni diizenlemeler yapmak

o Anlagma degisiklikleri i¢in miizakereler yapmak
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® Malzeme Yonetimi
o Minimum stok tutmak
o Envanter dengesini saglamak
o Stok devir oranini iyilestirmek
o Malzeme transferini saglamak
o Gereksinimlerini konsolide etmek
o Ekstra stoklar1 ve malzemelerin kullanilamaz hale gelmesini
engellemek
o Ambalaj ve kutularin standardizasyonunu saglamak
o Teslimatlarin periyodik raporlarin1 yapmak
e Diger Gorevler
o Maliyet tahminleri yapmak
o Hurda, kullanim zamani dolmus ve artik malzemeleri sevk etmek

o Karsilikl ticari iligkileri yiiriitmek

Tamamen satin alma fonksiyonunun sorumlulugunda olan faaliyetlerin yani sira,
satin almanin diger fonksiyonlarla beraber yiiriittiigii faaliyetler de vardir. Bunlardan

bazilar1 sunlardir:

e Uret veya Satm Al Kararlarinin verilmesi
e Standardizasyon

e Spesifikasyonlar

® Malzemeleri ikame etme

e Kabul muayenesi

e Malzeme biitgesi

¢ Envanter kontrolii

® Ana ekipman (makine, bina,...vb. gibi) alim1
® Arac ve tasit alimi

e Insa projeleri

e Kargilikli ticari politikalar

e Malzeme elde edilebilirlige gore iiretim programlarinin yapilmasi (Sahin,

2003).

11



Tedarik Zinciri Yonetimi s6z konusu oldugunda diisiiniilmesi gereken en dnemli
kavramlarin baginda “Satin Alma” ve “Tedarik¢iler”dir. Satin alma ve tedarik
kavrami ve fonksiyonlarina sirketler giderek daha da 6nem vermektedir. S6z
konusu sirketlerin bu bakis acist sirketlerin tedarikg¢iler gibi dis ¢evre unsurlarini
da tedarik zincirlerine dahil etme noktasina gelmektedir. Boyle bir durumda
tedarik zinciri unsurlarina ait kar ve kazanclar zincir boyunca 6telenmektedir. Bu
paradigma baglaminda, satin alma fonksiyonunu yerine getiren yonetici ve yetkili
kisiler, tedarik zinciri fonksiyonunun biitiiniine etkide bulunabilmekte ve tedarik

zincirini yonetmeye en 6nemli aday konumunda yer almaktadir (Ayers, 2001).

Isletmelerin ihtiyac1 olan mal ve hizmetlerin saglanmasi, uzun bir siiredir
malzeme yOnetiminin en 6nemli kismi seklinde kabul edilmektedir ve bu
diisiincenin gelecekte de ©nem kazanarak hakim olmaya devam edecegi
goriilebilmektedir. Tedarik¢i boyutundaki hizli degisim ve gelismeler,
malzemelerin gereginden fazla bulunmasi veya hammadde ve yari mamiillerin
bulunamamasi, stokta tutma ve stokta bulundurmama, fiyatlarin degisken olmasi,
temin siireleri, bulunabilirlik  ve kullanilabilirlik, isletmeleri satin alma
fonksiyonundan maksimum fayda saglama zorunluluguna yOneltmektedir

(Lambert ve Stock, 1993).

2.3. Satin Alma Fonksiyonunun Tarihgesi ve Gelisimi

Satin alma fonksiyonunun tarihgesi ve gelisimini 7 temel donem igerisinde

incelemek miimkiin olabilmektedir.

S6z konusu tarihsel donemlerden ilki 1850 — 1900 yillarn arasinda olarak
diistiniilebilmektedir. Esasen 1850’den 6nce de satin alma kavraminin kullanimi
ile ilgili baz1 kamtlar bulunsa da bilim adamlar1 tarafindan satin alma
fonksiyonunun tarihgesinin 1850 yilindan sonra bagladigi kabul edilmektedir. Bu
dénemden Once Ornegin 1832°de Charles Babbage’in makine ekonomisi ve
imalatcilan ile ilgili bir kitabinda satin alma fonksiyonunun ve kavraminin
Oonemine deginildigi bilinmektedir. Bu donemde ayrica tekstil sektoriinde satig
sorumlusu olarak gorev yapan Kkisilerin isleri arasinda satin alma kararlar

olduguna da rastlanmaktadir.
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Satin alma kavrami ile ilgili olarak en nemli ilgi 1850 ve sonrasinda, Amerika
Birlesik Devletleri’ndeki demiryollarinin geligsmesi sirasinda gozlemlenmektedir.
Bu donemde demiryolu ticareti yapan kisilerin sik sik satin alma konularinda
tartismalar yaptigi  bilinmektedir. 1866 yilinda Pennsylvania Railways,
organizasyon yapisinda yer alan Tedarik Bolimii alinda Satin Alma
fonksiyonuna ilk defa organizasyonel bir boliim statiisiinii kazandirmistir. Bu
sirkette satin alma fonksiyonuna olduk¢ca ©6nem verilmis olup satin alma
yoneticisi en iist diizey yonetici konumuna getirilmistir. Satin alma fonksiyonu
ile ilgili ilk kitap ise 1887 yilinda Chicago ve Northwestern Railroad sirketleri
tarafindan yazilmis olan “The Handling of Railway Supplies — Their Purchase
and Disposition” isimli kitaptir. Bu kitapta satin alma fonksiyonunun uzmanlik
gerektirdigi ve isletmelerde merkezi bir satin alma boliimiiniin yer almasi
gerektigine deginilmistir (Monczka ve dig., 2002). S6z konusu kitap satin alma

ile ilgili demiryollar1 alan1 diginda yazilms ilk kitaptir (Zenz, 1994).

Bu ilk donemde demiryollarinin gelisimi satin alma fonksiyonunun gelisimine en
biiyiik destegi saglamis olup daha ¢ok s6z konusu fonksiyonun isletmenin

karliligina katkis1 ve satin alma siireci tizerinde duruldugu gézlemlenmektedir.

Ikinci dénem 1900 — 1939 yillar1 arasinda yer alan ve ilk donemden farkli
goriiglere odaklanan bir donem olarak kabul edilmektedir. Bu dénemde
endiistriyel anlamda satin alma fonksiyonuna deginilmis ve ilk defa demiryolu
sirketleri disindaki sirketler de bu kavramla ilgilenmeye baslamistir. Miithendislik
alanindaki yayinlarda satin alma is giiciiniin 6zelliklerine ve malzemelerin satin

alma spesifikasyonlarina yer verilmeye baslandigi goriilmektedir.

1905 yilinda satin alma ile ilgili ikinci kitap olan “The Book on Buying” kitabi
yazilmistir. Kitabin yazarlart satin alma fonksiyonunun ilkelerinin yani sira
cesitli girketlerin satin alma sistemleri ile ilgili olarak satin alma siirecleri ve
tiirlerine yer vermistir. Satin alma kavrami 1. Diinya Savasi ile birlikte 6zellikle
savas malzemelerinin tedarik edilmesi ile ilgili olarak ¢ok fazla ©Gnem
kazanmistir. Bu Onem, giiniimiizdeki iiretimde kullanilan malzemelerin satin

alimmasinin temelini olusturmaktadir. 1930’lu yillarda Harold T. Lewis,
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profesyonel anlamda bir isletmenin satin alma boliimiinde caligmaya baglamis ve
s0z konusu fonksiyona 1. Diinya Savasi’ndan 1945’e kadar gereken Onemin

verilmedigini vurgulamistir.

Uciincii donem 1940 — 1946 yillar1 arasindaki savas donemidir. Satin alma
kavrami ve fonksiyonu ile ilgili olarak 2. Diinya Savasi, yeni bir dénem a¢cmistir.
Bu donemde kritik malzeme ve hizmet alimlari {izerine odaklanilmistir. 1933’te 9
tane yiiksekokul satin alma ile ilgili olarak dersler vermeye baslamis, bu sayi
1945 yilinda 49’u bulmustur. Ulusal Satin Alma Temsilcileri Birligi (National
Association of Purchasing Agents) iiye sayisi 1934’te 3400’e, 1940°da 5500’e
yiikselirken 1945’te ise 9400’e yiikselmistir. Bu donemdeki satin alma
taleplerinin %76’smin iiriin spesifikasyonu ve ozelliklerinden yoksun oldugu
goriilmektedir. Bu durum, isletmelerdeki diger boliimlerin de satin alma bolimii
ile iligkili olmas1 ve satin almanin tedarik¢i secimi konusunda iislendigi roliin

dikkate alinmasim gerekliligini ortaya ¢ikarmistir.

Dordiincii donem durgunluk dénemi olarak nitelendirilebilen 1947 — 1960 yillar
arasindaki donemdir. Bu donemde satin alma kavramu ile ilgili gelismeler 2.
Diinya Savas1 sonrasinda ivme kaybetmisti. Bu donemde uluslararasi
igletmelerin olugmaya basladig1 donem olup satin alma fonksiyonunun igletmeler
icin maliyet yaratan faaliyetler icerdigi ve bu konuda da bir seyler yapilamadigi
goriigiiniin hakim oldugu gozlenmektedir. Satin alma fonksiyonunun negatif
deger yaratan bir fonksiyon oldugu diisiiniilmektedir. Bu fonksiyonun basarisiz
oldugu takdirde isletmeye cok sikint1 veren ama diger yandan da ¢ok kiiciik bir

katki saglayan siradan bir fonksiyon oldugu diisiiniilmektedir.

Bu donemde yazilan makaleler, cesitli isletmelerdeki satin alma yapilarim
incelemigstir. Sirketlerde satin alma ile ilgili arastirmalar yapan bdliimler
kurulmaya baglanmis, Ford Motor Company bdyle bir boliim kuran ve satin alma
ile ilgili bilgi toplama islemine baslayan ilk 6zel kurulus olmustur. Ford ayrica
satin alma analiz boliimiinii kurmus ve satin alma yapan Kkisilere iiriin ve fiyat
analizlerinde yardimci olmayr hedeflemistir. 1945°te biten 2. Diinya Savasi

sonrasinda General Electric sirketi Onciiliiglinde Deger Analizi Teknigi
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gelistirilmis, malzemelerdeki ve tasarimdaki degisikliklerin {iriin maliyetlerini

azaltmada olan etkileri arastirilmistir.

Besinci donem, Malzeme Yonetimi kavraminin olusmaya basladigi 1960 — 1970
yillan arasindaki donemdir. Malzeme Yonetimi yaklagimi temel olarak malzeme
ile ilgili problemleri ¢dzerken bu siirecte yer alan aktivitelere tek tek odaklanmak
yerine sistemi biitiin olarak degerlendirmeye dayanmaktadir. Bu baglamda, s6z
konusu aktiviteler arasinda malzeme ve satin alma arastirmasi, satin alma ve
tedarik, teslimat, malzeme kalitesi, malzeme hareketleri, hurda, ...vb. gibi satin
alma fonksiyonu ile ilgili 6nemli aktiviteler yer almaktadir. Dolayisiyla basaril
bir malzeme yOnetimi icin satin alma ile ilgili biitiin bu aktivitelerin ve siireglerin
de basarili bir sekilde yonetilmesi ve bu durumun siirekliliginin saglanmasi
gerekmektedir. Boylelikle ilk defa satin almanin rekabet¢i fiyat anlasmalar
vurgulanmis ve tedarik¢iler deger katan ortaklar olarak algilanmaya baslanmistir.
Satin alma ile ilgili s6zlesmeler yapilmaya baslanmis ve bu noktadaki en 6nemli
rekabet unsuru olarak da fiyat kabul edilmistir. Yine ilk defa bu dénemde

“Tedarikgi Iliskileri” kavramindan s6z edilmeye baslanmustir.

Altinci donem, 1970 — 1999 yillan arasinda yer alan Kiiresel Donem’dir. S6z
konusu dénemde satin alma kavramu ile ilgili gelismeler onceki donemlere gore
bircok farkliliklar gostermektedir. Bu farkliliklardan bir tanesi rekabetin hi¢ bu
kadar yogun ve hizli bir sekilde gerceklesmemis olmasidir. Isletmeler, pazar
paylarim artirmak i¢in daha diisiik maliyetle kalite elde etmeye odaklanmis, daha
onceki donemlerde yapilan uzun vadeli planlar, bu donem itibariyle kisa siireli

planlar haline gelmis ve belirsizlik artmistir.

Diger bir farklilik ise kiiresel sirketlerin pazar paylarini artirmasi ve degisik
strateji, organizasyonel yapilar ve yonetim tekniklerine odaklanmalaridir. Yine
bu donemde teknoloji 6nceki donemlerden son derece hizli bir sekilde gelismis
ve degismistir. Bunun sonucunda da iiriin tasarimlari ve Ozelliklerinde yillari

bulan degisimler, cok daha kisa siirede ger¢eklesmeye baslamistir.

Bu dénemdeki farkliliklardan bir tanesi de uluslararasi aglar ve internet sayesinde

diinya Olceginde satin alma aktivitelerinin koordine edilebilmesidir. Bu durum,
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satin alma kavramina kiiresel bir bakis acis1 getirmistir. S6z konusu degisimler
sonucunda satin alma faaliyetlerinin ve tedarikcilerin 6nemi daha fazla ve daha

hizl1 bir bicimde anlagilmaya baglanmustir.

Yedinci donem Entegre Tedarik Zinciri Yonetimi dénemidir ve 2000 yilindan
giiniimiize kadar olan zamani kapsamaktadir. Bu donemde kalite ve tedarik¢i
iligkileri 6nem kazanmaktadir. Tedarik¢i iliskileri 6nceki donemlere gore daha
kooperatif bir yaklasim ile diizenlenmeye baglanmistir. Bu donemde satin alma
stratejisi yaklagimi icerisinde tedarikci gelistirme, tedarik¢i tasarimi, tedarikgi
yonetimi ve degisimi icin takim caligmalari, toplam maliyet tedarik¢i segimi,
uzun vadeli tedarikci iligkileri, stratejik maliyet yOnetimi, entegre internet

baglantilar ve paylasilan veritabanlar1 yer almaktadir.

Bu donem ile birlikte satin alma kavrami ile ilgili olarak 3 sonuca ulasilabilir.
Bunlardan ilki, satin almanin modern ekonomide diinya dl¢cegindeki rekabet ve
degisen teknoloji ve miisteri beklentilerine iliskin bir role sahip olmaya
baslamasidir. Ikinci olarak, bir biitiin olarak satin alma siirecinin Gneminin
artmasidir. Uciinciisii ise satin almanimn sadece miisteri ihtiyaclar1 degil ayrica
operasyonlar, lojistik, insan kaynaklari, finans, muhasebe, pazarlama ve bilgi

sistemleri ile entegre olmaya devam etmesi gerektigidir (Monczka ve dig., 2002).

Satin alma fonksiyonun gelisimi Sekil 2.1’de gosterilmistir:

| 1939 éncesi || 1940-1949 |—» 1050- 1969 |—{1970- 1989 —] 1990-1299 |—»{ 2000 - Gelecek |

Tedarikgi aglan
—*ve hilgi sistemleri
ile entegrasyon

Satin alma Isletme stratejisi

Bitiro ¥ dnetimi 2. Dinya Savas |—] Vanetim ile ligki o
stratejisi ile entegrasyon

Sekil 2.1. Satin alma fonksiyonunun gelisimi (Leenders ve dig., 2002).
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2.4. Satin Alma Fonksiyonunun Rolii ve Onemi

Satin alma fonksiyonu tarihsel gelisimden de goriilebilecegi iizere 6zellikle son
yillarda isletmeler icin giderek Onem kazanmaktadir. Bu konuda, iiretim
sirketlerinin maliyet yapis1i {iizerine yapilan bir arastirma satin almanin
organizasyonlar icin son derece ©nemli bir fonksiyon oldugunu ortaya
koymustur. S6z konusu arastirmaya gore satilan mallarin maliyetinin icerisindeki
en bilyilk payin satin aliman malzeme ve/veya hizmetlere ait oldugu
belirlenmistir.

S0z konusu arastirmada “Satin alma degeri”, satin alinan malzemelerin, ambalaj
malzemelerinin, 3. parti lojistik sirketlerinde alinan hizmetlerin satis vergisi ve
giimriik vergisi haricindeki fatura degeri olarak tanmimlanmistir ve bu degerin
satilan malin maliyeti i¢inde %50 civarinda bir paya sahip oldugu belirlenmistir.
Satin alma fonksiyonu i¢inde ¢ok Onemli bir pay tutan ve bina, arazi, makine
kiralari, bakim ve sigorta maliyetleri, ara¢ maliyetleri, banka maliyetleri, biiro
malzemeleri,...vb. gibi maliyetlerden olusan “Diger is maliyetleri” de satin alma
degerine eklendiginde s6z konusu payin %68’e ulastigi gozlemlenmektedir. S6z
konusu maliyetler ve paylara ait oranlar Sekil 2.2.’de verilmektedir (Van Weele,

2002).

[—*—“ — r T Yonetim
12 Hizmet
18
Demirbas
yatirimlari
60-85 60-80 160-70, 60-80 3
- S : 12 Yedek parga
Ticaret kalemleri
7 50
25:505 : e Uretim pargalar
10-40
[
Perakende Bileisavar Elektronik Otomotiv flac Hizmet Maliyet
sektori Yapisi

Sekil 2.2. Satin alinan mal ve hizmetlerin satilan malin maliyeti icindeki yiizdesi

(Van Weele, 2002).
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Buna gore Sekil 2.2.°de de goriildiigii gibi, satilan bir malin maliyeti igerisinde
satin alinan mal ve/veya hizmetler, Perakende sektorii i¢in %60 — 85, Bilgisayar
ve Otomotiv i¢in %60 — 80, Elektronik icin %60 — 70, Ila¢ sektorii icin %25 — 50
ve Hizmet Sektorii icin %10 — 40 oranina sahip olmaktadir. Bu baglamda, s6z
konusu oranin %40’1n altina diismedigi goriilmektedir. Satin alinan mal ve/veya
hizmetlerin satilan mal maliyeti i¢indeki durumuna bakildiginda ise bu maliyetin
yarisinin iiretim pargalari ile ilgili oldugu, %12’lik kisminin ticaret kalemleri ile
%3’liikk payin yedek parcalar ile iliskili oldugu goriilmektedir. Bu maliyet
yapisinda %12 oraninda hizmet ve %3 oraninda da yoOnetim maliyeti
bulunmaktadir. Sonug olarak satilan bir malin maliyet yapis1 icerisinde bu mali
iiretmek icin yapilan satin alma aktivitelerinin olduk¢a Onemli ve anlamli bir

paya sahip oldugu goriilmektedir.

Satin alma fonksiyonunun onemi ile ilgili yapilan diger bir analizde ise Du Pont
sirketine ait satin alma tasarruflarinin yatinmin geri doniis oranina etkisi
arastirtlmigtir. S6z konusu arastirma sonuglar1 Sekil 2.3.’te verilmektedir. Buna
gore satin alinan malzeme maliyetleri ile ilgili %?2’lik bir tasarrufun isletmenin
net varhiklar geri doniis oraninda (RONA) %I15°lik bir artis yaptigt

goriilmektedir.
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Sekil 2.3. Satin alma maliyetlerinin igletmenin net varliklar geri doniis oranina

etkisi (Van Weele, 2002).

Diger yandan iyi planlanmamis bir satin alma politikas1 ve siirecinin yapisindaki bir

eksiklik satin alma maliyetlerinin kontroliiniin kaybedilmesine ve Ongoriilemeyen

finansal kayiplara neden olabilmektedir.

Soz

konusu arastirmaya gore Du Pont sirketi icin satin alma tasarruflarinin

isletmenin net varliklar geri doniis oranina 2 sekilde etki ettigi sonucuna varilmistir:

Biitiin direkt malzeme maliyetlerinin diisiiriilmesi yoluyla: Bu maliyet
indirimi, isletmenin satig karin1 artirmakta ve RONA’ya pozitif yonde etki
etmektedir. Yeni tedarik¢ilerin bulunmasi, rekabet¢i fiyatlandirma, ikame
malzemeler arama gibi faaliyetler ile direkt malzeme maliyeti
diistirebilmektedir.
Isletme tarafindan kullanilan net sermayenin diisiiriilmesi yoluyla: Bu durum
isletmenin sermaye devir oranina pozitif yonlii etkide bulunmaktadir.

Kullanilan sermayeyi azaltmak icin bircok faaliyet yapilabilmektedir. Odeme
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donemlerinin uzatilmasi, tedarikcilerle tam zamaninda (just-in time)
anlagsmalar1 yaparak malzeme stoklarinin azaltilmasi, tedarik¢i kalitesini
gelistirme, satin alma yerine kiralama yapma gibi faaliyetler buna ornek

olarak verilebilmektedir.

Sonu¢ olarak, satin alma politikalar1 organizasyonun basarisina etkide
bulunmaktadir. Oncelikle mali tasarruflar saglayan satin alma politikalari, isletmenin
satis marjim artirmaktadir. Ayrica daha iyi kalite ve lojistik diizenlemeleri yaparak
satin alma faaliyetleri, igletmenin sermaye devir oranina katkida bulunmaktadir.
Tedarik¢iler dogru bir sekilde yonlendirildiginde isletmenin gelistirme siireclerine de
onemli katkilar yapilabilmektedir. Tedarik¢ilerle iliskilerde yapilan en kiiciik
gelistirmeler bile isletmelerde yatirimin geri doniis oranina énemli derecede etkide

bulunmaktadir (Van Weele, 2002).

Isletmeler i¢in tanimlanan “Deger Katma Konsepti” esasinda bitmis iiriinlerin satis
fiyat1 ile bilesen malzemelerin maliyetleri arasindaki fark ile belirlenmektedir. S6z
konusu aragtirmalardan da anlasildign {izere Ozellikle gelismis iilkelerdeki
isletmelerin bugiin i¢in sattig1 iirlinlerin her 1 para birimlik kisminin yarisindan
fazlasim satin aldigi bilinmektedir. Bu baglamda, isletmelerin karhiligi, genis bir
perspektif ile diistiniiliirse malzemeleri tedarik etme ve yonetme konusundaki
verimliligi ile ol¢iilebilmektedir. Bir isletmenin verimlilik Ol¢iilerinden bir tanesi
siiphesiz ki tiretimde kullanilan bilesen malzemelerin dogru fiyat araliginda, dogru
miktar ve istenilen kalitede bulunabilirligini saglamasidir. Ciinkii aksi bir durumda
maliyetler artabilmekte, karlar azalabilmekte ve isletmeler ekonomik anlamda
sikintilara girebilmektedir. Bu baglamda, satin alma fonksiyonu isletmeler i¢in mikro

ekonomik ag¢idan da son derece dnemli bir rol oynamaktadir.

Satin alma fonksiyonunun ekonomik a¢idan yarattig1 deger, “satin alma kar ¢arpani”
kavramu ile de agiklanabilmektedir. Ornegin %10’luk bir kar marj1 igin isletme 1$’lik
her kar i¢in 10$’lik satig yapmalidir. Buna gore %5’lik kar marji s6z konusu iken
satin alma maliyetlerindeki 1$’lik tasarrufun ne kadarlik bir satis artisina neden
olabilecegi 0,05x = 1 ifadesine gore x = 1 / 0,05 = 20$ olarak bulunabilmektedir. Bu
baglamda 2083, satin alma kar ¢arpani olarak tanimlanmaktadir. S6z konusu kar marji

% 7,5 iken bu carpan 13,33$; %2,5 iken ise 40$ olarak hesaplanabilmektedir. Bu
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orneklerden de goriildiigii gibi satin alma fonksiyonu isletmenin genel olarak karlilik

ve maliyet yonetimi ile ilgili cok énemli bir fonksiyon konumundadir (Zenz, 1994).

Satin alma fonksiyonun organizasyon agisindan rolii ve Onemi, toplam maliyet
analizleri yapildiginda acik bir bicimde goriilebilmektedir. 1998 yili itibariyle
Amerika Birlesik Devletleri’'nde yapilan bir aragtirmaya gore degisik sektorler igin
Toplam Satin Alma Maliyeti / Satislar oranlart ortaya konmustur. Buna gore,
malzeme maliyeti yiiksek sayilabilecek olan yiyecek endiistrisi i¢in bu oran %62,
ulagim ekipmanlar endiistrisi icin %65 ve petrol {iiriinleri igin ise %80 olarak
Olctilmiistiir. Malzeme maliyetlerinin daha diisiik oldugu deri sektorii icin s6z konusu
oran %355, tekstil mil liretim i¢in ise %60 olarak gozlemlenmistir. Bu aragtirmadan da
goriildiigii iizere her tiir sektor icin satin alma fonksiyonu son derece onemli bir

fonksiyon olarak degerlendirilebilmektedir (Leenders ve dig., 2002).

2.5. Satin Alma Béliimiiniin Diger Boliimlerle Tliskisi

2.5.1. Satin Alma Boliimii ve Genel Miidiirliik

Satin alma boliimii ¢alisanlan direkt olarak sirketlerin giinliik isletim sonugclarina,
yani karina katilmaktadir. Ust yonetimin en 6nemli sorumlulugu isletmenin giinliik
operasyonlarindan elde edilen sonuglarla ilgilenmektir. Isletmelerde karlarla
ilgilenen iist yonetim, harcamalarin i¢inde en fazla yiizdeye sahip olan satin almanin
faaliyetlerini yakindan kontrol etmelidir. Ust yonetim, giinliik faaliyetlerden en fazla
tasarruf saglanabilmesi i¢in satin alma boliimiiniin yetenek ve deneyimlerinin
gelistirilmesiyle ilgilenmektedir. Isletmelerin satis tahminlerine gore yapilan iiretim
planlart dogrultusunda gelecek dénemlere ait satin alinacak malzeme ve hizmetlerin
miktar ve tutarlartm gormek, takip etmek ve yoOnetmek, Ozellikle yonetim
muhasebesi acisindan son derece dnemli oldugu i¢in {ist yonetim agisindan da cok

onemli bir yere sahiptir.

2.5.2. Satin Alma Boliimii ve Satis / Pazarlama Boliimii

Satin alma boliimii, miimkiin olan en diisiik fiyatta satin alma yapmak suretiyle satig

ve pazarlama bolimiine isletmenin rekabetci konumunu koruma ile ilgili olarak
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katkida bulunmaktadir. Satis boliimii, olast malzeme ihtiyaci miktarlarinin
belirlenmesini saglamak amaciyla satis tahminleri, satis talepleri ve satis siparisleri
ile ilgili olarak satin alma boliimiine bilgi vermelidir. Satig / Pazarlama Bolimii 6zel
satig anlagsmalar1 veya yeni iirlin s6z konusu oldugu durumlarda ihtiyaclarin eksiksiz

ve zamaninda temin edilebilmesi i¢in satin alma boliimiinii haberdar etmelidir.

Malzeme maliyetleri cogunlukla satin almanin kisa zamanda iyi bir pazar arastirmasi
yapamamasi nedeniyle yiikselmektedir. Eger satin alma bdéliimii, yeni bir satig
programi gelistirilecegi zaman satis / pazarlama boliimil ile zamaninda birlikte
calismaya basglarsa isletmeye ciddi anlamda mali getiriler saglanabilmektedir. Bu
sekilde erken planlama ¢aligmalarinda satin alma yalniz malzeme maliyetleri, tedarik
kaynaklar ve diger fiyat konularinda bilgi saglamakla kalmaz, ayn1 zamanda diisiik
maliyetli ikame malzemeleri tavsiye edebilmesine yardimci olacak gerekli arastirma

zamanina sahip olarak daha fazla katki saglayabilmektedir.

2.5.3. Satin Alma ve Uretim Planlama

Malzemelerin diizgiin ve dengeli bir sekilde akisini kontrol etmek i¢in satin alma ve
tiretim planlama bolumleri dogru ve eksiksiz bilgi alis veriginde bulunmalidir.
Uretim planlama departmani planlari ve ihtiyaclarindan tedarik¢i bulma, satin alma
miizakereleri yapma, teslimatlar1 saglama ve kalite spesifikasyonlar1 gibi kontrolleri
yapmaya olanak verecek zamamn saglayacak sekilde satin alma departmanini 6nceden

haberdar etmelidir.

Satin alma bolimii de biitiin satin alma kategorilerinin temin edilme siireleri
konusunda iiretim planlamay1 bilgilendirmelidir. Satin alma bdliimii ayrica siiregelen
izleme ve teslimat siirecinden de diretim planlamay:r haberdar etmelidir. Aksi
durumda her iki boliim de faaliyetleri ile ilgili planlar1 de8istirmek veya yeni planlar

yapmak zorunda kalabilmektedir.

2.5.4. Satin Alma Boliimii ve Kalite Kontrol Boliimii

Satin alma boliimii tedarikgilere dogru bilgi iletebilmek icin kalite kontrol

boliimiiniin koydugu standartlardan haberdar olmalidir. Tedarikgilerle olan iliskisi
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nedeniyle onlarin ulasabilecegi kalite standartlarinin konulmasinda da sdz konusu
kalite kontrol béliimiine yardimci olmahdir. Uriin kalitesini istenilen diizeyde
tutabilmek amaciyla s6z konusu {iriinlerin iiretiminde kullanilan malzemelerin de
belirli kalite ve spesifikasyonlara sahip olmasi gerekmektedir. Bu baglamda, satin
alma bolimii kalite kontrol boliimii ile birlikte hareket etmelidir. Satin alma
siparislerine ilgili kalite spesifikasyonlar1 ve Ozellikleri de satin alma bdliimleri
tarafindan eklenerek tedarik¢ilere iletilmektedir, dolayisiyla o6zellikle malzeme
siparislerinde bu hususta iki boliim arasinda dogru ve giincel bilgi iletimi
bulunmalidir. Diger yandan teslimat yapilmasinda, mal girisi ve kabuliinde de yine

kalite kontrol boliimii ile satin alma boliimleri iletisim halinde olmaktadir.

Satin alma ve kalite kontrol boliimleri tedarik¢i tesislerinin ziyaret edilmesi
konusunda da birlikte iliski icerisinde olmalidir. Ciinkii bu ziyaretlerin bir amaci da
tedarikcini istenilen kalite standartlarim1 saglama yetenegine sahip olup olmadiginin
belirlenmesidir.

Satin alma ve kalite kontrol boliimii, tedarik¢i se¢cimi ve degerlendirilmesi konusunda
da son derece onemli bir iligkiye sahiptir. Tedarik¢i degerlendirme kriterlerinden bir
tanesi de siiphesiz ki s6z konusu tedarikcinin kalite standartlarina uygun malzeme
tedarik etmesi konusudur. Bu baglamda, satin alma ve kalite kontrol bdliimleri

siirekli iliski icerisinde olmaktadir.

2.5.5. Satin Alma Béliimii ve Uretim Boliimii

Satin alma ve iretim boliimlerinin her ikisinin de ortak amaci verimli ve karli
operasyonlar gerceklestirmektir. Ancak bu hedefe ulasma metotlar1 birbirine
benzememektedir. Uretim boliimii biitiin gerekli malzemelerin zamaninda, ¢ok iyi
kalitede ve bol miktarda elinde bulunmasimi beklemektedir. Boyle bir beklenti,
istenilen kaliteden daha da iist seviyede bir kaliteye sahip malzemelerin gereginden
fazla miktarda stoklanmasina neden olabilmektedir. Bu durumda satin alam boliimii
gerekli olan kalite ve stok miktarin1 belirlemek icin devreye girmektedir. Bu iki
departman arasindaki iligkiler, her ikisi de normal sekilde faaliyetlerini yiiriitecek

bicimde birbirlerine bilgi akis1 saglayacak bicimde olmalidir.
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Uretim boliimii iiretim planlar1 ve cizelgeleri konusunda satin almayi en kisa
zamanda bilgilendirmeli ve satin almanin tedarik planimi daha verimli ve etkin bir
bi¢imde yapmasina yardimci olmalidir. Uretim planlarinda bir degisiklik oldugunda
da satin alma boliimiine tedarik¢i secimi, miizakereler, teslimat i¢in gereken zamani
saglayacak sekilde acilen gerekli bilgileri ulastirmalidir. Satin alma boliimii de
tiretim bolimiinii gerekli malzemelerin tedarik edilme zamanlan ile ilgili olarak
bilgilendirmelidir. Bu siirelere dayanarak iiretim bolimii daha gergek¢i iiretim
planlart ortaya koyabilmektedir. Ayrica satin alma boliimii beklenen malzemelerin
tedarik siirecinin hangi asamada oldugundan, tiretimin tekrar planlama gerektirecek

olas1 bir gecikme durumundan da iiretim boliimiinii zamaninda haberdar etmelidir.

Bir¢cok organizasyonda iiretim ve satin alma departmanlart malzemelerin
standartlarinin ve spesifikasyonlarinin belirlenmesi konusunda da birlikte ¢aligmalar
yapmaktadir. Bazi organizasyonlarda ise bu calismay1 agirlikli olarak iiretim boliimii
yapmaktadir. Ancak spesifikasyonlart belirlenen malzemelerin piyasadaki
bulunabilirligi ve gereksiz maliyet artis1 saglayip saglamayacag ile ilgili arastirma

ve ¢alismalari satin alma boliimleri yiiriitmektedir.

Uret — satim al kararlar1 genellikle iist yonetim tarafindan alinmasina ragmen her iki

boliimde bu kararlarin alinmasi icin gerekli bilgileri saglamakla yiikiimlii olmaktadir.

Fabrika ekipmani aliminda ise her iki departmanin r6lii de cok onemlidir. Uretim
boliimii alinacak makinenin 6zelliklerinin ve ¢esidinin belirlenmesinden, satin alma
bolimii ise potansiyel tedarikgilerin bulunmasi i¢in gerekli aragtirmalarin
yapilmasindan sorumludur. S6z konusu kararlarin alinmasina kimi zaman finans,

mithendislik, satig boliimii, ¢ok az da olsa iist yonetim de dahil olmaktadir.

2.5.6. Satin Alma ve Stok Kontrol ile Lojistik Boliimleri

Organizasyonlarda satin alma ve stok kontrol boliimleri iki ayr1 boliim olarak faaliyet
gostermekte ise bu iki boliimiin iligkileri diger biitiin boliimlerden daha yakin ve
siireklidir. Stoklanacak malzemelerin satin alma talepleri, stok kontrol boliimii
tarafindan baglatilir. Satin alma boliimii ise eldeki stok miktarini, malzemenin

beklenen kullanimini ve kullanim trendi ile siparis 6zelliklerini de dikkate alarak
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satin alma kararlarin1 vermektedir. Satin alma, stoklari en uygun seviyede tutmak
icin stok kontrol ile temin siireleri, minimum stok seviyesi, tekrar siparis verme

noktasi gibi bilgileri paylasmalidir.

Isletmelerde lojistik boliimlerinin amaclari iiriin akisinin kesintisiz ve verimli bir
sekilde saglanmasidir. S6z konusu amag¢ satin alma fonksiyonun da en Onemli
amagclarindan birisi konumundadir. Minimum maliyetle, malzeme ve parcalarin
dogru zamanda ve dogru yerde bulunmasini saglamak lojistik fonksiyonu ve satin

alma fonksiyonunu bir araya getiren en 6nemli unsur olarak degerlendirilmektedir.

2.5.7. Satin Alma Boliimii ve Finans Bolimii

Satin alma faaliyetleri genel olarak isletmenin maliyetlerine etki eden bir
fonksiyondur. S6z konusu fonksiyon, maliyet konusunda etkili oldugu icin ayni
zamanda isletmenin karliligina da etkide bulunmaktadir. Bu baglamda, satin alma

boliimii ile finans organizasyonu iligkisi 6nem kazanmaktadir.

Satin alma faaliyetleri, olusan maliyetleri departman hesabina yiiklemek, faturanin
dogrulanmasi ve kabul edilerek Odenmesini saglamak gibi bir dizi muhasebe
faaliyetini de beraberinde getirmektedir. Isletmelerin 6deme yapma zamanlari,
tedarikgilerin gonderdigi planli veya plan dis1 tedarik masraflarina ait faturalarinin
dogrulugu gibi konularda satin alma ve muhasebe siirekli iletisim halinde olmalidir.
Ayrica verilmis bir siparise ait masraflarin muhasebelestirilmesinde, ay sonu veya
donem sonu kapanis islemlerinde satici faturalarinin ve ddemelerin degerlendirilmesi

hususlarinda da satin alma, finans boliimleri ile iliski icerisinde bulunmalidir.

Ayrica her iki boliimiin faaliyetlerinin bosa gitmemesi ve tekrarlanmamasi i¢in satin
alma formlar1 ve prosediirlerinin muhasebe gereksinimleri ve metotlar1 ile uyum
icerisinde ylriitiilmesi gerekmektedir. Siparis formlarinin bir kopyasinin muhasebe
ve finans biriminde bulunmasi maliyet verilerinin kontroliinde ve takip edilmesinde
fayda saglamaktadir. Formlarin bu sekilde kopyalanmasi her iki boliimiin bilgi

akisinin es zamanl gerceklesmesini saglamaktadir.
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Fiyatlarin ve toplam maliyetlerin dogrulanmas1 gibi bazi finans operasyonlari satin
alma bolimii c¢alisanlar1 tarafindan da gerceklestirilebilmektedir. Teslimatin
tamamlandigim belirten siparis alindi raporlar ve tedarikci faturalarimin kontrolii de
satin alma calisanlar tarafindan stirdiiriilen faaliyetler olarak

degerlendirilebilmektedir.

Ayrica demirbas egyalarin satin alinmasi ¢ok maliyetli oldugundan ve daha fazla
sermaye gerektirdiginden bu tiir satin almalar yapilirken satin alma boliimii ve finans

boliimleri de yakin iliskilerde bulunmaktadir (Sahin 2003).

2.6. Satin Alma Tiirleri ve Tedarik Yonetimi

Satin alma ve tedarik, iiretim icin gerekli olan her ¢esit malzeme, techizat, iiriin ve

Hizmetlerin temin edilmesi ile ilgili faaliyetlerin sorumlulugunu tasiyan ve malzeme
yonetiminin pazar ile olan iligkisini meydana getiren bir fonksiyonlar dizisidir. Satin
alma, para ile ilgili muameleleri kapsarken tedarik ise organizasyonun ihtiyaci

oldugu iiriin ve hizmetlerin alimi ile ilgili islemleri igerir.

Satin alma ve tedarik, bir¢ok isletmede malzeme yonetiminin bir fonksiyonu olarak
kabul edilmektedir. Envanter yonetimi, satin alma i¢in gerekli olan calisma
karakteristiklerini ve parametreleri hesaplar, satin alma ise bu bilgilere gore iiretim
icin gerekli olan cesitli malzemeyi pazardan temin eder (Lambert, Stock, Ellram,

1998).

2.6.1. Satin Alma Faaliyetleri

Satin alma faaliyetleri 6nceki donemlerde isletmelerin bir hizmet fonksiyonu olarak

degerlendirilmekte idi. Bu hizmet, iiretim ve diger fonksiyonlarin disaridan almasi
gereken ihtiyaclar1 karsilamak seklinde ifade edilebilir. ihtiyaclar1 sorgulamak,
tedarikcilerle uzun donemli iligkiler kurmak ve son miisterilerin ihtiyaclarim
anlamak, satin almanin sorumlulugu i¢cinde bulunmamaktaydi. Bu durum ise satin

almanin firmaya olan katkisini firma icinde kisitlamakta idi.
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Satin alma, dogru iiriin ve/veya hizmeti, dogru miktar, kosul ve kalitede, dogru
tedarikciden, dogru zamanda, dogru fiyatla, dogru yerde olmasin saglamaktir. Bu tiir
bir tamimlama sorumluluklarin olduk¢a genis oldugunu gdstermektedir. Ancak
gercekte sorumluluk ve yetkiler kisith idi. Ciinkii s6z konusu yetkiler her zaman i¢
miisterideydi ve dogrular tamamen i¢ miisterilerce satin almaya iletiliyordu. Satin
almanin stratejik onemi olan bir faaliyet olarak goriilmedigi s6z konusu idi. Zamanla,
satin alma fonksiyonunun gelismesi otomasyonun ve dis kaynakli faaliyetlerin
artmasi ile hizlandi ve satin alma faaliyetlerine verilen onem ve deger de artti.
Giiniimiizde satin alma organizasyon igerisinde olduk¢a Onemli bir konumda yer
almaktadir. Siparis verme ve alma, dokiiman isleme, stok kontrolii gibi islemler
tamamen ortadan kaldirilmis veya elektronik ortamda yiiriitiillmeye baslanmistir.

Satin alma faaliyetleri toplam miisteri memnuniyeti konusunda énemli bir rol oynar.
Geleneksel olarak satin alma son tiiketicilerden ayr1 kabul edilmektedir. Buna karsin,
yiiksek kalitede, dogru zamanda, uygun fiyatla, giivenilir mal ve hizmet sunumu
miisteri memnuniyetine dogrudan etki yapmaktadir. Bir isletme, miisterilerine
tedarikcilerden aldigindan daha iistiin 6zelliklere sahip bir mal temin edemez. Bu
baglamda, satin alma hem miisteri ihtiyaclarini iyi anlamali hem de bu ihtiyaclar
karsilama noktasinda dogrulart saglamalidir. Tedarik¢iler ile miisteri memnuniyeti

iliskisi Sekil 2.4’te verilmistir.

Miisteriler
| Toplam Misteri Memnuniyeti |‘
Kalite Maliyet Teslimat Hizmet iktar Strateji
et et it T4
5 \ / &/

Organizasyon

A

‘// S
Kalite Maliyet Teslimat Hizmet

iktar Strateji

Tedarikgiler

Sekil 2.4. Miisteri Memnuniyeti — Tedarikgi Iliskisi (Lambert, Stock, Ellram, 1998).
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2.6.2. Satin Almada Maliyet Analizi

Satin alma departmanlar1 firma harcamalarinin biiyiik bir kismin1 olusturdugundan

bu boliimler maliyetleri yonetmeli ve diisirmeye caligmalidir. Ust yonetim,

maliyetleri azaltmak istedigi takdirde en biiyiikk miktarda maliyet diigiirmenin

gerceklesebilecegi faaliyetler satin alma faaliyetleridir. Genellikle isletmelerin

malzeme maliyetleri %701 olustururken, is¢ilik maliyetleri toplam maliyetin %5 ’ini,

genel {retim maliyeti ise %I10’unu ve satin alma maliyeti ise %55’ini

olusturmaktadir. Satin alma boliimlerinin maliyet diisiirme programi igerisinde

asagidaki hususlar yer almalidir:

e Tedarik¢i gelistirme

Rekabeti giiclendirme

e ikame malzemeler bulma

¢ Uretme - Disaridan alma analizini yapma (Make-or-Buy Analysis)
e Standardizasyon

e Hatali iiretim miktarlarim diisiirme

e Odeme kosullar1 ve sartlarim giiclendirme

e Biiyiik hacimde alislar yapma

Maliyet diisiirme amacli satin alma teknikleri ise asagidaki gibidir:

Karma satin alma : Bir malin fiyati tahmin edilebilir mevsimsel bir yapiya
girdiginde ileri doniik satin alma ile anlik satin almalar karmasi olan bir strateji
kullanilabilir. Ileriye doniik satin alma, mevcut ihtiyaclarin 6tesinde ancak
gelecekte Ongoriilmeyecek kadar biiylik olmayan miktarlarda yapilan satin
almalardir. Fiyatlarin yiikselmesi beklendiginde avantajlidir. Ciinkii malzemeler
daha diigiik fiyata onceden alinmis ve depolanmis olmaktadir. Ancak satin
almalar da fiyat diistiikkce avantajli olabilmektedir. Fiyatlar diisiince satin almalar

gerceklestirilerek maliyetlerin diismesi beklenir.
Fiyat ortalamasina dayali satin alma : Mevsimsel fiyat degerlerinin oldukca

sabit ve Onceden tahmin edilebilir olmas1 gereklidir. Bu yaklasimda fiyatlarin

zaman icinde genel olarak yiikseldigi varsayilmaktadir. Ancak belirsizlikler
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olugabilir. Satin almalar belirli donemlerde yapilmaktadir, ancak satin alma
miktar1 donemlere gore degismektedir. ileriye doniik satin almamin daha kesin
fiyatlarla yapilan satin alma seklidir. Mevsimsel sezon boyunca gelecekteki fiyat
degerlerine bagli bir biitce hazirlanmaktadir. Biitce fiyatlara boliinerek
almabilecek miktarlar belirlenmektedir. Bu yontemin sakincasi diisiik fiyatlarin
bulundugu donemlerde fazla mal aliminin olugmasi, yiiksek fiyatli donemlerde
ise ihtiyaclar1 karsilayamayacak miktarlarda satin almanin s6z konusu

olabilmesidir.

Miktar iskontolarina dayali satin alma : Satin alma birimi genelde yiiksek
miktarlarda alimlar yaptiginda, saticilar fiyatta indirime giderler. Burada iki
durum ortaya cikar. Birincisi, her birim i¢in fiyatlarda indirim sdz konusudur.
Ikincisi ise, belirli malzemelerin indirim dénemlerinde sadece bu malzemelere

yapilan indirimlerdir.

Q;=Miktar P; = Fiyat
0<Qi<Q P
Qi=Q P,

TCi = Pi*D + D*S/Ql + I*CI*QI/Z

TC; : Q; miktar1 i¢in toplam maliyet

P; : Q; miktar1 i¢in birim fiyat
D : Yillik talep (adet / y1l)

S : Siparis basina tedarik maliyeti

Q; : Satin alinacak miktar

I : Yillik tasima maliyeti (%)

C; : Birim basina iiriin maliyeti

0 < Qi < Q; Maliyeti

Qi2Q
Maliyeti

Sekil 2.5. Toplam Maliyet Egrisi (Lambert, Stock, Ellram, 1998).
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Ekonomik siparis miktart: Q gog=1[ (2D *S)/ (I*C) M2

Ekonomik siparis miktar1 hesaplandiktan sonra her P; i¢in sonra toplam maliyet
egrisinde en olurlu bolgeyi veren ekonomik siparis miktar1 belirlenmektedir.
Ekonomik siparis miktarinin olurlu bolge icinde en diisiik oldugu noktada optimum
Q degeri bulunmus olmaktadir. Eger boyle bir Q degeri soz konusu degilse, TC goq
hesaplanir. Q;’ler icin TCi’ler hesaplanir ve TC goq ile karsilastirilir. Bu degerler

icerisinde en diisiik toplam maliyete sahip Q; secilir.

0<Qi<Q
Maliyeti

\\ Qi 2 Q; Maliyeti

Qi
Sekil 2.6. Toplam Maliyet Egrisi (Lambert, Stock, Ellram, 1998).

e Pazarliga dayali satin alma : Stoklar azaltmak, satislar1 artirmak amaciyla
yapilan indirimlerle uygulanan satin alma politikasidir. Fiyat kirma otesinde
birimlerin ortalama fiyatlar1 diismeye devam etmektedir.

Ozel siparis miktari: 2Q =[(d*D) /[ (p - d)*1] 1 + [ (p*Q’) / (p - d)]

d : Birim basina yapilan indirim

p : Indirim 6ncesi birim fiyat

S : Siparis bagina maliyet

I : Y1l bagina tasima maliyeti

D : Yillik talep (adet)

Q’ : Indirim 6ncesi optimum siparis miktar1

AQ : Ozel siparis miktari

* Kontrata dayali satin alma : Satin alici, fiyat konusunda pazarlik yapmak
isteyebilir ancak biitiin siparis miktarin1 stoklarina ¢cekmek istemeyebilir. Bu
nedenle alic1 tedarikciye belirli bir donem icinde belirli bir miktar veya para

degerinde mal almay1 taahhiit eder. Bu anlagma, bir veya daha fazla iiriini
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kapsayabilir. Satin alic1 i¢in bu yontem stoksuz satin almadir. Ancak sozlesme
yapilan donemin satin alma plani cok iyi yapilmali donem sonunda fazla stok
bulundurmak zorunda kalinmamalidir. Bu yontem hem stok miktarin1 kontrol
altinda tutmak hem de fiyat indirimlerinden yararlanmak bakimindan oldukga

avantajlidir (Lambert, Stock, Ellram, 1998).

2.6.3. Satin Almamin Tedarik Zinciri Yonetimi Icindeki Rolii

Genel olarak firmanin lojistik departmaninin i¢ ve dis iliskilerini ve malzeme
akiglarim1 kapsadigi gibi satin almanin da firmanin i¢c ve yukar1 yonlii kanal
faaliyetlerini kapsamaktadir. Giiniimiizde satin alma faaliyetlerine, tedarik, kaynak,
stratejik kaynak, tedarik yonetimi, stratejik tedarik yonetimi ya da malzeme yonetimi
de denilmektedir. Satin Almanin tedarik zincirindeki rolii asagidaki sekilde
gosterilmistir (Lambert, Stock, Ellram, 1998):

Fiziksel
dagitim

Uretim

tedarikgi

yonetimi

Pazarlama, /4 iisteriler Yy Tiiketicile;
ve satis ‘

Uriin Akisi
AUP

MRP MRP MRP MRP DRP

Sekil 2.7. Lojistik Yonetimi (Lambert, Stock, Ellram, 1998).

2.6.4. Satin Alma Faaliyetlerinin Hukuksal Ozellikleri

Satin Alma faaliyetleri ile ilgili olarak kiiresel ve uluslararasi is ¢evresinde hukuksal
ozellikler de giderek onem kazanmaktadir. Bilindigi tizere kiiresellesme ile birlikte
ulastirma olanaklar1 artmis ve sirketler bazi malzemeleri bulunduklar iilke disindan
tedarik etme yoluna gitmektedirler. Bu tiir yurt dig1 satin alma faaliyetlerinde, bir
baska deyisle ithalat siireclerinde soz konusu hukuksal ozellikler daha da 6nem
kazanmaktadir. Ciinkii baz1 malzemelerin iilkelere girisleri veya iilkelerden ¢ikislar

kanunlara ve bazi kurallara tabi olabilmektedir.
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Satin alma faaliyetlerinde soézlesmelerin siklikla kullaniliyor olmasi ve satin alma
faaliyetlerinde ilgili isletmelerin baska iilkelerdeki sube veya bayileriyle calisiliyor
olmas1 da hukuksal a¢idan soz konusu faaliyetlerin dnemli bir konumda oldugunu

gostermektedir.

Satin alma yoneticileri basta olmak iizere satin alma personeli s6z konusu yasal
diizenlemelere gereken hassasiyeti gostermelidir. Aksi durumda isletme maddi ve
manevi onemli yaptirnmlara maruz kalabilmektedir. S6z konusu yaptirimlar temel

olarak 3 cesitte aciklanabilmektedir:

e Satin almacinin isini kaybetmesi
e Satin almacinin profesyonelliginin ve imajinin olumsuz etkilenmesi

¢ [sletmenin imajinin olumsuz etkilenmesi

Genel olarak satin alma faaliyetlerini yiiriiten personel, organizasyonel, kiiltiirel ve
endiistri cevresi ile Kkigisel tecriibelerinin birlesimi ile hem kanunlara uyma
anlaminda hem de etik davranma anlaminda gerekli kurallara uymaktadir (Leenders
ve dig., 2002). Isletmelerde temel olarak hukuka ve etik kavramina aykir1 olarak

kabul edilen satin alma faaliyetleri su sekilde agiklanabilmektedir:

e “Sen benden satin alirsan ben de senden satin alma yapabilirim”
anlayist

e Satin alma departmaninin kisisel ihtiyaglari i¢in satin alma yapmasi

e Tedarikciden alinan bazi hediye ve riigvetlerin kabul edilmesi

e Tedarikcilerle gerekli bilgi paylasiminin yapilmamasi

e Tedarikci problemlerinin ¢oziilmesi yerine abartilmast

e Kalifiye bir tedarikcilerden daha diisiik fiyat alabilmek amaciyla
kalifiye olmayan tedarik¢ilerden teklifler almak

e Tedarik¢ilere dogru bilgi vermemek

e Satin alma personelinin herhangi bir yakininin yer aldigi tedarik¢iye

farkli muamele yapmasi
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S6z konusu davranislarin Onlenmesi i¢in isletmelerde hukuka uygun ve etik

davraniglarin sergilenmesini saglamak i¢in sunlar yapilabilmektedir:

e Hukuk ve Etik ile ilgili isletmenin bir politikaya gelistirmesi

e Ust yonetimin bu konuya 6nem verme gorevini iistlenmesi

e Tedarikcilerle daha yakin iliskiler kurulmasi

e Hukuk ve Etik ile ilgili egitimlerin diizenlenmesi

e Etik olmayan ve hukuka aykirn davramiglarin i¢ denetim ile
raporlanmasi

e Satin almacilarin s6z konusu davramislarim engellemek amaciyla
rotasyona tabi tutulmasi

e Satin almacinin limitinin bir iist amiri tarafindan onaya tabi tutulmasi

Satin alma faaliyetleri ile ilgili olarak 6zellikle s6zlesmeler ile tekliflerin yonetilmesi
konusunda da hukuksal ozelliklerin ve etik davranislarin  6nemli oldugu
gozlemlenmektedir. Sozlesmelerde yer alan fiyat dalgalanmalarina karsi koruma
onlemleri buna baslica bir 6rnektir. Ayrica tedarik siirecindeki garanti ve sigorta
sartlari, ithalat islemlerindeki giimriik, komisyon,...vb. gibi mevzuat ile devlet
kotalari, ambargo,...vb. gibi yasalarin Ozellikleri de satin alma faaliyetlerinin

hukuksal 6zelliklerini vurgulamaktadir (Monczka ve dig., 2002).

Isletmeler satin alma faaliyetleri sirasinda diger sirketlerin entelektiiel sermaye
ozellikleri ile ilgili olarak patent, anti-trost kurallari, basta fiyat diisiirme ve teklif
verme ilgili olmak iizere rekabet ile ilgili kurumlarin yaptig1 diizenlemeler

konusunda da hassasiyet gostermelidir (Zenz, 1994).

2.6.5. Kamusal Satin Alma Faaliyetleri

Kamusal satin alma faaliyetleri kamu kurumlann ve kar amaci giitmeyen
organizasyonlar ile ilgili yapilan satin almalan iceren faaliyetlerdir (Zenz, 1994).
Esasen kamusal satin alma faaliyetleri endiistriyel satin alma faaliyetleri ile temel
olarak benzerlikler gostermektedir. Kamusal satin alma faaliyetlerinin amaclar

endiistriyel satin alma amagclar1 gibi asagidaki sekilde verilebilmektedir:
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e Hizmet ihtiyaclarin1 karsilamak amaciyla siirekli malzeme tedariki
saglamak

¢ Standartlagsma dogrultusunda gerekli malzemelerin tekrar satin alinmasim
veya kullanilmadan israf edilmesinin 6nlenmesi

e Satin alinan mal ve/veya hizmetlerin kalite standartlarinin gelistirilmesi

e Tedarikcilerle is birliklerinin kurulmasi ve gelistirilmesi

e Deger analizi teknikleri ve yenilik¢i tedarikgilerle maksimum tasarruf
saglamak

e Tedarik fonksiyonunu i¢ verimliligi saglamak noktasinda yonetmek

e Istenilen kalitede, fiyat ve zamanda istenilen malzeme ve hizmetlerin

tedarik edilmesini saglamak

Kamusal satin alma faaliyetlerinin genel karakteristik 6zellikleri ise sunlardir:

e Kamusal satin alma faaliyetlerinin ve satin almacimin roliiniin yasal
diizenlemelerle belirlenmis olmasi

e Biirokrasi islemlerinden 6tiirii satin almadaki degisikliklerin yapilmasinin
oldukca zor olmasi

e Satin alma faaliyetlerinde taraflarin tanimlandigi, sorumluluklarinin ve
yiikiimliiliiklerin yer aldig1 sozlesmelerin yapilmasi

¢ Biitce kisitlamalar1 ve limitleri

e Kamusal satin almalar1 cogunlukla vergi ve ddeneklerden yapildig1 icin
satin alma islemlerinin sdz konusu vergi ve ddenekleri 6deyen dis cevre
tarafindan sorgulanmasi, takip edilmesi ve bu konuda dig baski kurulmasi

o Ozel sektorde satin alma miktar ve/veya tutar bazinin giderek azaltilmasi
hedeflenirken s6z konusu bazin kamusal alanda sabit veya artiyor olmasi

e Kamusal satin alma faaliyetlerinde satin alma ile ilgisi olmayan kisilerin
satin alma kararlarin1 vermesi

e Kamusal satin alma faaliyetleri kapsaminda ¢ogunlukla hizmet satin alma
faaliyetlerinin yapilmasi

e Kamusal satin almalarda kontrollerin resmi anlamda olmasi ve yeterli
diizeyde olmamasi

e Teslimatlarin yeteri kadar takip edilmemesi
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e Satin alma siireclerinin ve/veya organizasyonunun degisiminin ¢ok uzun
stire gerektirmesi

® Dis cevrenin kamusal satin almadaki giiven eksikliginin baski olusturmasi

e Teklif, ihale ve sozlesme gibi resmi belgeler iizerine odaklanilmasi

¢ Gegmis satin alma faaliyetlerinin analiz edilememesi

e Satin alma faaliyetlerinin performansinin dl¢iilememesi

Goriildiigii tizere kamusal satin alma kendine 6zgii baz1 kurallarla yapilan satin alma
faaliyetleridir. Bu baglamda ¢ogu zaman 6zel sektoriin yaptig1 endiistriyel satin alma
faaliyetleri ile rekabet edilememektedir. Bu yiizden kamusal alanda da satin alma
faaliyetlerinde de son yillarda degisimler goriilmekte, yeni yoOnelimler ortaya
cikmaktadir. Delegasyon, ozellestirme, dis kaynak kullanimi, uzun vadeli ve risksiz
sozlesmelerin yapilmasi ile satin alma faaliyetlerinin otomasyonu bu duruma verilen
en onemli orneklerdir (Leenders ve dig., 2002; Zenz, 1994). Bu konudaki diger bir
yaklasim ise merkezilesmedir. Ozellikle standardizasyonun, sozlesmelerin ve satin
alma maliyetlerin daha iyi yonetilmesi, satin alma personelinin bilgi ve tecriibe
diizeyinin degerlendirilebilmesi ve performansin bir dereceye kadar oOlciilebilmesi

adina merkezilesmenin 6nemi giderek artmaktadir (Baily ve Farmer, 1990).

2.6.6. Kiiresel Satin Alma Faaliyetleri

Kiiresellesme kavraminin ortaya c¢ikisi ve giderek onem kazanmasi ile satin alma
faaliyetleri de kiiresellesmis ve uluslararasi satin alma faaliyetleri de giderek dnemli
bir konuma gelmistir. Uluslararas1 satin alma 6zellikle 1980°1i yillarda kendini
gostermeye baslamistir. Toplam satin alma faaliyetleri igerisinde uluslararasi olan
faaliyetler 1980’11 y1llarda %9 iken 1997 yil1 itibariyle %27 ve 2000 yili itibariyle de

%30’un iizerinde bir paya sahip olmustur.

Isletmelerin kiiresel satin alma yapmasinin baslica nedenleri arasinda fiyat/maliyet
avantajma sahip olmak, daha iyi Kkaliteyi saglamak, farkli teknolojilerden
faydalanmak ve uygun olan tek tedarik kaynagina ulasabilmektir. Diger pazarlarda
varlik gosterebilmek, uluslararast anlamda rekabet edebilmek ve daha iyi tedarikgi

iliskilerine sahip olmak da diger nedenler arasinda sayilabilmektedir.
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S0z konusu avantajlarina karsilik kiiresel satin alma faaliyetlerinin zorluklar1 da
bulunmaktadir. Kiiresel satin alma yapabilmek i¢in isletmelerde ithalat izin ve lisans
belgeleri, teminat mektuplar, kalite sertifikalari,...vb. gibi birgok belge ve
ozelliklerin bulunmasi gerekmektedir. Ayrica yurt i¢i tedarikciler anlaminda bile
tedarik¢i secimi ve degerlendirilmesi kolay olmamakta iken uluslararasi tedarik
kaynaklarmin secimi ve degerlendirilmesi de oldukg¢a zor bir siirectir. Bu noktada
tedarik kaynagi belirleme siireci bile daha karmasiktir. Bu baglamda uygun
tedarikciyi bulabilmek icin uluslararasi endiistriyel kurumlar, ticari fuarlar, dig
temsilcilikler,...vb. gibi bircok farkli kaynaktan faydalanabilmek miimkiin
olmaktadir. Bir isletmenin kiiresel satin alma faaliyetlerini yiiriitebilmesi i¢in gerekli

yeterlilikte olup olmadigini 4 temel husus ile belirlenebilmektedir:

1. Isletmenin kiiresel anlamda bir vizyona sahip olmasi

2. lIsletmenin kiiresel stratejik is birimlerini yOnetecek yonetim ve
organizasyon yapist ile sistemine sahip olmasi

3. Isletmenin lokal ve global anlamda satin alma faaliyetlerini optimize
edebilecek bir satin alma stratejisine sahip olmasi

4. Isletmenin tedarikgi iliskileri gelistirme konusuna ©nem veriyor

olmasi

Bu baglamda isletmelerin lokal satin alma faaliyetlerinden kiiresel satin alma

faaliyetlerine gecis siireci de 5 fazda agiklanabilmektedir:

1. Lokal satin alma faaliyetleri

2. Ihtiyaclara gore kiiresel ve uluslararasi satin alma faaliyetleri

3. Satin alma stratejisinin bir pargasi olarak kiiresel satin alma
faaliyetleri

4. Kiiresel satin alma stratejisinin entegrasyonu
Satin alma ve miihendislik boliimleri arasinda kiiresel anlamda

koordinasyon (Monczka ve dig., 2002).

Uluslararasi satin alma faaliyetlerinde ithalat ile ilgili olarak satin alma bdliimlerine
ilave is yiikii olusabilmektedir. Mevzuatin yerine getirilmesi, giimriik islemlerinin ve

teslimatlarin takip edilmesi,...vb. gibi Ornektir.  Kiiltiirel farkliliklar, yasal
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diizenlemeler, giimriik mevzuatlari, s6zlesme kosullar1 ve 6deme cesitleri kiiresel
satin alma faaliyetlerinin zorluklar1 arasinda sayilabilmektedir (Baily ve Farmer,
1994). Ancak isletmeler acisindan ise en onemli risk kur farklar1 olmasina ragmen
kiiresel satin alma faaliyetleri giderek artmakta ve Onemli bir hale gelmektedir

(Leenders ve dig., 2002).

2.6.7. Mal ve Hizmet Satin Alma Faaliyetleri

Bilindigi iizere isletmeler bir¢cok farkli malzeme ve/veya hizmet satin alma islemini
gerceklestirmektedir. Bu noktada malzeme satin alma ile hizmet satin alma

faaliyetleri arasinda bazi farkli hususlar goriilmektedir.

Malzeme satin alma faaliyetleri icerisinde onemli bir alan Hammadde Satin Alma
faaliyetleridir. Hammaddeler temel olarak petrol, komiir ile bakir gibi metaller
olabilecegi gibi pamuk ve fasulye gibi tarimsal iiriinlere iliskin de olabilmektedir.
Hammaddeler iiretim siireglerinde direkt olarak kullanilan malzemeler oldugundan
hammadde satin almalarinda en Onemli hususlarin basinda kalite ozellikleri ve
diizeyi gelmektedir. Hammaddeler kalite bakimindan c¢ok farkli &zellikte
olabilmektedir ve iriinlerin kaliteli olmasi agisindan satin alma departmanlarin
hammadde tedariginde bilhassa kalite faktoriine 6nem vermesi gerekmektedir. Diger
bir husus da hammadde fiyatlarim1 ve bulunabilirliligini elde olmayan faktorlerin
etkileyebilmesidir. C)megin savas hali, kuraklik, kitlik,...vb. gibi kontrol disi
faktorler s6z konusu hammaddelerin tedarik edilmesini etkileyebilir. Bununla ilgili
olarak da satin alma bolumlerinin alternatif tedarik planlarin1  yapmalar

gerekmektedir.

Yari mamuller ve bilesenler, malzeme anlaminda son iiriine direkt Kkatilan
malzemelerdir. Yar1 mamul ve bilesenlerin tedarik edilme siirecleri stok kontrolii
acisindan son derece onemlidir. Bu tiir malzemeler maliyet ile kaliteye direkt etkide
bulunmaktadir. Ozellikle montaj iiretimi yapan sirketlerde bu husus daha da 6nem

kazanmaktadir.

Bitmig {iirlinler dis tedarik¢ilerden sirket icinde kullanilmak amaciyla satin alinan

malzeme tiiriidiir. Birtakim sirketler bazi tiriinlerini disaridan direkt satin almakta ve
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sonrasinda da satisin1 yapmaktadir. Temel olarak ticari mal olarak da adlandirilan bu
malzeme tiiriiniin isletmeler tarafindan alinmasi ve satilmasi, s6z konusu isletmenin
stratejisi ile ilgili bir konudur. Baz1 isletmeler bazi {iriinlerini maliyet ve teknoloji
avantajindan faydalanmak icin fason olarak da disaridan tedarik edebilmektedir.
Yine bir tiriiniin iiretilmesi veya fason olarak digaridan satin alinmasi da sirketlerin

stratejileri ile ilgili bir konudur.

Bakim, Onarim ve Isletme Malzemeleri (Maintenance, Repair, Operating — MRO)
organizasyonun iriinlerine direkt katilmayan malzeme tiiriidiir. Bu malzemeler her
ne kadar iriinler i¢cin gerekli olmasa da isletmenin faaliyetini siirdiirebilmesi igin
gerekli olan malzemelerdir. Bu tiir malzemeler ile ilgili satin alma boliimiiniin en ¢ok
dikkat etmesi gereken konu stok seviyeleridir ¢iinkii bu malzemeler cok kiiciik
siparis adetlerinde sikca alinan malzemelerdir. Geg¢miste genel olarak bu
malzemelere gereken Oonem verilmez iken bugiin s6z konusu malzemelerin satin
alimmasi, stok kontrollerinin yapilmasi isletmelerin tasarrufu acisindan 6nemli bir

konuma geldigi i¢in isletmeler bu konuya son derece 6nem vermeye baslamislardir.

Uretim destek malzemeleri, iiretime dogrudan girmese de iiretime katki saglayan
malzemelerdir. Ambalaj malzemeleri, paletler, kutular,...vb. gibi buna 6rnektir. Bu
grup malzemelerin bakim, onarim ve isletme malzemelerinden farki {iretim
operasyonlarinda kullaniliyor olmasidir. Isletmelerde bu malzemelerin satin alinmasi
ile ilgili genellikle uzman bir kisi bulunmaktadir. S6z konusu kiginin stok
seviyelerine, toplam tedarik maliyetine ve stokta bulundurmama maliyetine dikkat

etmesi gerekmektedir.

Isletmeler malzemelerin yan1 sira hizmet alimlar1 da gerceklestirmektedir. Binalarin
1sitilmasi, sogutulmasi, bakimi, tadilat isleri,...vb. gibi bu gruba ornektir. Ayrica
makine servis bakimlari, kantin, restoran isletmeleri ve danismanlik hizmetleri de bu
grupta yer alan aktivitelerdir. Bu noktada hangi hizmetin hangi kosullarla tedarik
edilecegi isletmenin genel stratejisine bagl olarak degisiklik gostermektedir. Hizmet
satin almalarina yeterli 6nem verilmemekte, bu tiir satin alma faaliyetleri departman
veya tesis seviyesinde yonetilmektedir. S6z konusu satin alma isleminde sirket bir
miisteri konumunda oldugu icin hizmet satin almalarina ¢ok daha fazla 6nem

verilmelidir.
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Sabit Kiymet veya varlik satin alma islemleri diger bir tiir satin alma faaliyetidir.
Malzeme tasima sistemleri, bilgisayar sistemleri, iiretim tezgahlari,...vb. gibi bu
gruba ornektir. Boyle bir satin alma faaliyetinin diger satin almalardan bazi farkli
yonleri bulunmaktadir. Bunlardan biri bu tiir satin almanin ¢ok sik yapilmamasidir.
Bir diger farkli yon ise bu satin alma isleminin sirketin bir yatirnmi olarak da
diisiiniilebilmesidir. Ornegin bir malzeme tasima sistemi veya takim tezgahi satin
alinmasi isletmenin diger satin almalara gore ¢ok daha fazla bir 6deme yapmasim
gerektirmektedir. Ayrica bu satin alma faaliyetinde satin alma yapan kisiler gerekli
teknik bilgiye sahip olmali veya basta tedarik¢i secme olmak iizere satin alma
siirecine teknik bilgi sahibi olan ilgili kisiler de katilmalidir. Bu tiir satin almalarda
tedarikci iliskileri uzun yillar siirebilecegi i¢in tedarik¢i secimi de son derece

onemlidir.

3. parti satin alma faaliyetleri de hizmet satin alma siirecine diger bir drnek olarak
gosterilebilmektedir. Bagsta telekomiinikasyon, bilgi sistemleri ve lojistik olmak iizere
temizlik, giivenlik,...vb. gibi bir¢cok hizmet dis kaynak kullanim1 neticesinde 3. parti
sirketlerden hizmet olarak satin alinmaktadir. Bu tiir bir satin alma esasinda
sozlesmeye dayali soz konusu tedarikgi ile stratejik bir isbirligi icerisinde olmak
demektir. Bu noktada gorev, sorumluluk, performans yonetimi,...vb. gibi hizmet
satin alma siirecinin niteliklerinin c¢ok acik ve 1iyi bir bicimde belirlenmesi

gerekmektedir (Monczka ve dig., 2002).

Hizmet satin alma islemleri malzeme satin alma islemleri kadar 6nemli ve isletme
acisindan yonetilmesi gereken bir siirectir. 1995 yilinda Center for Advanced
Purchasing (CAPS) tarafindan yapilan bir arastirma sonucunda 59 iiretim
isletmesinin satin alma faaliyetlerinin %61 ’inin malzeme, %39’unun hizmet; 23
hizmet isletmesinin %19’unun malzeme, %81’inin hizmet ve 34 kamu isletmesinin
satin alma faaliyetlerinin %38’inin malzeme, %62 sinin hizmet satin alma faaliyeti
oldugu ortaya konmustur. Bu arastirma sonucunda toplam 116 isletmenin satin alma
faaliyetlerinin %46’sinin malzeme ve %54 liniin hizmet satin alma faaliyeti olarak
tanimlanabildigi gézlemlenmistir. Dolayisiyla isletmeler acisindan hizmet satin alma
siireci en az malzeme tedarik etme siireci kadar ve kimi zaman daha da nemli bir

siire¢ olarak degerlendirilmelidir (Leenders ve dig., 2002).
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2.7. Uret — Satin Al Kararlan (Make-or-Buy Decisions)

Organizasyonlar bircok farkli mal ve hizmet satin almaktadir. Esasen biitiin satin
alma faaliyetleri isletmelerin sz konusu mal veya hizmeti digsaridan tedarik etmesi
yani satin almasi veya kendi biinyesinde iiretmesi arasinda analiz yaparak bir karara

varmasini simgelemektedir (Monczka ve dig., 2002).

Uret — Satin Al Kararlari isletmeye bircok noktada etkide bulunmaktadir. Ornegin bir
malzemenin {iiretilmesi yerine disaridan tedarik edilmesi veya tam tersi bir durumda
is gliciiniin sayis1 ve niteligini, yonetim bicimini ve organizasyonun rekabet

konumunu degistirmektedir.

So6z konusu iiret — satin al kararlari esasinda bir analiz olarak

degerlendirilebilmektedir. Bu kararlar temel olarak 3 seviyede konumlandirilabilir:

e Departman diizeyi — S0z konusu kararlarin departman diizeyinde
alimmasini simgelemektedir. Bu tiir karar seviyesi mikro diizey olarak da
tanimlanmaktadir. Isletme sarf malzemeleri buna 6rnektir.

¢ Orta diizey — Takim tezgah1 veya diger kaynaklarin satin alinmas ile ilgili
karar diizeyidir.

e Ust yonetim diizeyi — S6z konusu kararlarin iist yonetim diizeyinde
alinmasidir. Dikey entegrasyon, sirket birlesmesi,...vb. gibi kararlar iist

yonetim diizeyindeki kararlara 6rnektir.

Uret — satin al kararlarmin yeniden 6énem kazanmasimnin nedenleri asagidaki gibi

verilebilmektedir:

e Tedarikcilerin kalite performanslarinin kotiilesmesi

e Mevcut tedarikgilerin teslimat ve hizmet seviyesindeki kotiilesme
e Biiyiik fiyat artislan

e Maliyetleri diisiirme ile ilgili baskilar

e Degisken siparis miktarlar

e istihdam saglama ve mevcut tesisleri daha efektif kullanma istegi
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e Daha erken ve daha giivenilir teslimat beklentileri

o Uriin tasarmmu ile ilgili gizlilik ihtiyac1

e ithal ikameci politikalar

e Sabit kiymet maliyetlerinin artisindan otiirii isletmelerin daha az maliyetle
disaridan satin alma yapmasi

e Mevcut bir iiriiniin deger analizi ¢calismas1 yapilmasi gerekliligi

e Becerili is giicliniin azalmasinin isletmeleri disaridan tedarik etmeye

mecbur birakmasi

Uret — satin al kararlar1 iiriin maliyetleri agisindan son derece 6nemlidir. Disaridan
tedarik etme karar1 stok diizeylerini etkiledigi gibi tedarik maliyeti de (iiriin
maliyetine etki etmektedir. Uretim karar1 alindiginda ise tesis, makine, is giicii ve

alan,... vb. gibi kaynaklar etkilenmektedir (Baily ve Farmer, 1990; Zenz, 1994).

Isletmeler bir iiriinii satin alma veya iiretme kararina temel olarak maliyet ve fiyat
analizleri ile ulagirlar. Bu analizlerin yan1 sira s6z konusu karar alinirken
malzemelerin bulunabilirligi de diistiniilmelidir. 3. parti sirketlerden mal ve/veya
hizmet satin alinmasi, fason iiretim,...vb. gibi formlar iiret — satin al kararlarinin
cesitleridir. Sirketlerin bu konularda karar alirken fiyat, maliyet ve operasyonel

gostergeleri dikkate aldig1 bilinmektedir (Baily ve Farmer, 1990).

Isletmelerde iiret — satin al kararlari genellikle satin alma boliimiiniin de icinde
oldugu ilgili departmanlar tarafindan alinmaktadir. Uret karar1 almada 6nemli olan
degiskenlerin basinda kalite degiskenleri gelmektedir. Tedarik¢i kalitesi, garanti
ozellikleri, giivenilir olmayan tedarikgiler, diizenli isgiicii, tasarim ve siire¢ gizliligi
tiret kararlarinin alinmasinda etkili olan kalite degiskenleridir. Uzmanlagmanin
milkemmeli saglamasi, patentler, esneklik, yonetsel kontrol ise satin alma kararinin
alinmasina neden olmaktadir. Uret — satin al kararlar1 alinirken miktar konusu ile
ozellikle maliyet analizi de yapilmalidir. S6z konusu analizlerin basinda Basabas
Noktast Analizi (Break-Even Analysis) ile Ekonomik Siparis Miktar1 (Economic
Order Quantity) gelmektedir. Ayrica sirketlerin kurumsal bilgi diizeyleri de kimi
zaman bu kararlarin analiz edilmesinde etkili bir faktor olarak goriilmektedir (Zenz,

1994).
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Genel olarak iiret — satin al kararlarmmin alinmasinda izlenen siire¢ asagidaki

adimlardan olusmaktadir:

1.
2.
3.

Talep ve teknoloji trendlerinin degerlendirilmesi

Stratejik politikalarin ve temel yetkinliklerin degerlendirilmesi

Uret — satin al kararlarin tiim alternatiflerine ait toplam maliyet
analizlerinin yapilmasi

Maliyet dis1 unsurlarin g6z 6niinde bulundurulmasi ve karar alinmasi

Bir malzemenin dahili iiretime tabi olmasimin veya disaridan tedarik edilmesinin

avantajlan ve dezavantajlar1 bulunmaktadir. S6z konusu avantaj ve dezavantajlar su

sekilde tanimlanabilmektedir:

o Uret Kararlar1 Avantajlari
o Girdiler iizerinde yiiksek seviyede kontrol
o Siire¢lerin izlenebilirliligi
o Olgek ekonomisi
o Uret Kararlar1 Dezavantajlar
o Yiiksek tiretim hacimleri
o Yiiksek yatinm gereksinimi
o Kapasite kisitlar
o Tedarik zinciri entegrasyonu problemleri
e Satin al kararlar1 avantajlan
o Daha fazla esneklik
o Daha az yatinm riski
o Daha iyi nakit akist
o Daha diisiik isgiicli maliyeti
e Satin al kararlar1 dezavantajlart
o Yanls tedarik¢i secimi olasiligi
o Siireglerdeki kontrol kayb1

o Uzun temin siireleri (Monczka ve dig., 2002).

Bu baglamda iiret — satin al kararlarimin isletmelerinin stratejilerinin bir parcasi

olarak degerlendirilmesi gerekmektedir. Ciinkii s6z konusu karar, sirketlerin

karliligima direkt olarak etkide bulunmaktadir. Bu analiz temelde 1975 yilinda
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Williamson tarafindan ortaya konan islem maliyet analizi seklinde de
tammlanabilmektedir. Isletmeler bugiin bile efektif bir iiret — satin al karar1 alirken
birtakim problemlerle karsilasabilmektedir. Bu problemlerden biri isletmelerin bir
cogunda bir kararin analizi ile ilgili formel bir yontemin olmamasidir. Isletmelerde
tam anlamiyla dogru ¢alisan bir maliyet sisteminin olmayist da diger bir problemdir.

Organizasyonlar icin bdyle bir sistemin kurulmasi icin bir model kurulabilir ve s6z

konusu modelin gelistirilmesinde de sOyle bir siire¢ izlenebilir:

1. Performans kriterlerinin belirlenmesi ve agirliklandirilmasi

2. Teknik anlamdaki yeteneklerin analizi

3. Dahili iiretimin ve harici tedarik etmenin teknik Ozelliklerinin
karsilastirilmasi

4. Tedarikgilerin organizasyonlarinin analizi

5. Toplam maliyet analizi

S6z konusu model genel olarak asagidaki sekilde verilebilmektedir:

Adim 1
Tedarik¢inin

Teknik
Profili

Isletmenin
Teknik
Profili

A
Tedarik¢i
Organizasyon Adim 3
Profili En iyi

Uygun tedarikgi
Saticilar profili
Mevcut
A 4
>
/ » Adim 4 J
/ Uygun
Saticilar
En iyi Uygun Mevcut
organizasyon Satict Tedarikginin gegmis
profili Yok Vﬁ maliyet performans
profili
Adim 5

Tedarik¢i Se¢gme
Satin Al Siirecine Git

Sekil 2.8. Uret — Satin Al Karar Analizi Modeli (Mclvor ve Humphreys, 2000).
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Bu baglamda, iiret — satin al kararlarinin analizlerine isletmeler tarafindan gereken
onem verilmeli ve bu konuda cok yonlii analizler yapilmalhdir (Mclvor ve

Humphreys, 2000).

2.8. Biitiinlesik Satin Alma Sistemi

Satin alinan malzemelerin miktari, kalitesi ve fiyati, isletmenin {iiriiniiniin fiyatini,
tiretme yetenegini, verimliligini ve hepsinden Onemlisi karliligim1 etkilemektedir.
Satin alinmasi gereken malzeme ve/veya hizmetlerin satin alma kararlarinin
verilmesi satin alma talebinin yazilmasi ile degil, {iriiniin iiretilme kararinin verilmesi
ile baglamaktadir. Satin almanin bu sekilde kararlara erken katiliminin saglanmasi

asagidaki durumlardan da kaginilmasimi saglamaktadir:

e Pazarda rekabet¢i kalabilmek icin teknik olarak miikkemmel fakat cok
maliyetli olan iiriinleri {iretmek

¢ Olcek ekonomisi nedeniyle ¢cok fazla miktarda satin alma yapmak ve stokta
tutma maliyetlerini yiikseltmek

e Stok diisiirme sonucunda malzeme eksikligi nedeniyle iiretimin durmasi ve
stokta bulundurmama maliyetinin artmasina neden olmak

e Nakliye maliyetlerini azaltma nedeniyle yavas nakliye sekillerini secmek ve
bunun sonucunda da yiiksek stokta tutma maliyetlerine ve iiretimin kesintiye

ugramasina maruz kalmak

Organizasyonlar biitiin boliimler birbirine bagli, biitiinlesik bir sekilde faaliyet
gostererek basarili olabilmektedir. Boyle bir durumda meydana gelen sinerji
sayesinde biitiin boliimlerin ¢abalar1 toplamindan daha fazla fayda saglanabilecegi
gibi, aksi durumda bir departmanin yapacagi koordinasyonsuz bir faaliyet diger
biitiin departmanlarin basarisim1 sonug olarak da organizasyonun basarisini olumsuz
yonde etkileyecektir. Ornegin, ¢ok yiiksek kalite toleranslari belirlemek miikemmel
bir driiniin iiretilmesini saglamayabilmektedir. Ancak bu iiriiniin maliyeti pazarda
siirekliligi saglayamayacak kadar fazla olabilir. Daha yavas olan nakliye sekillerini
tercih ediyor olmak nakliye masraflarindan tasarruf etmeyi saglarken nakliye

sirasinda olusan stokta tutma maliyetlerinin artmasina ve teslimatin gecikmesi
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nedeniyle iiretimin durmasina neden olabilir. S6z konusu biitiinlesik satin alma

sisteminin bir 6érnegi Sekil 2.9’da verilmektedir.

e
/ﬂ Pazarlama =
/
4 \
/ ' \
/ M Usteri \
/ Gereksinimleri A\
/ Uriin Kalitesi
/
/ ‘ gereksinimleri
Tahminler //'/ y \
/ \\\
/ \
/ \
,// :\:
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/ on Kalite \
/ Yonetimi gereksinimleri \\
: / ! A )
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N

Uretim Planlan 73 Kalite
Programlan I prosediirleri /

Uriiniin elde

edilebilirligi

Kalite Sikayetleri

/

/

N |

Sekil 2.9. Biitiinlesik satin alma sistemi (Burt, 1984).

Biitiinlesik satin alma sisteminin kurulmasi reaktif bir satin alma yerine proaktif bir
satin alma siireci ile sonuglanmaktadir. Proaktif satin alma ile pazarlama
boliimiindeki pazar arastirmasi calisanlari, miithendislik bolimiindeki tasarimcilar,
tiretim planlama calisanlari, depo yoneticileri, kalite giivence ¢alisanlari,...vb. gibi
satin alma sisteminin her {iiyesi sistem icerisindeki rollerinin farkina varmaktadir.
Birlikte iletisim halinde calisip daha etkin bir satin alma yaparak organizasyonun
daha karli bir hale getirilmesi miimkiin olabilmektedir. Satin alma boliimii, satin
alma siirecinden en fazla tasarrufun saglanabilmesi i¢in Onciilik yapmaktadir.
Reaktif satin alma siirecinde ise satin alma sadece malzeme ve hizmet ihtiyaclarinin
belirtilen formlarin eline gecmesiyle satin alma siirecine dahil olmaktadir. Her iki

yaklasgimda da satin alma boliimii, kaynak secimi, fiyatlandirma ve teslimattan
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sorumludur. Biitiinlesik satin alma sistemi karliligin, verimliligin ve kalitenin

artirllmasinda ¢ok onemli bir rol oynamaktadir.

Bir iiriiniin tasarim asamasinda {izerinde fikir birligi saglanmis dogru malzemelerin
satin almmas1 iiriin maliyetlerinde 6nemli diisiislere neden olmaktadir. Uriin
kalitesini artirmada en ¢abuk ve en kolay yontem malzemelerin dogru kalitede satin
alinmasidir. Biitiinlesik satin alma sistemi ile dogru kalitede malzeme satin alinmasi
reaktif sisteme gore daha kolay olmaktadir. Kara 6nemli katkida bulunan iiret — satin
al kararlan da biitiinlesik satin alma yaklagiminin en 6nemli unsurlarindan biridir.
Satin alinmasi ¢ok daha ekonomik olan malzeme ve/veya hizmetlerin organizasyon
tarafindan iiretilmesi ile veya iiretilmesi cok daha ekonomik olan malzeme ve/veya
hizmetlerin disaridan satin alinmasi ile ¢ok Onemli miktarda maddi kayiplar
olusabilmektedir. Biitiinlesik satin alma sisteminde biitiin elemanlarin birlikte siirece

dahil olmasi bu tiir kayiplarin dnlenmesini saglamaktadir (Burt, 1984).

2.9. Satin Alma ve Tedarik Zinciri Yonetimi

Bir Tedarik Zinciri, malzemenin satin alinmasi, satin alinan malzemenin ara ve temel
iriine doniistiiriilmesi ve bu temel driiniin misterilere dagitilmas: fonksiyonlarini
gerceklestiren araclar ve dagitim segenekleri agidir. Geleneksel bir tedarik zincirinde
pazarlama, dagitim, planlama, iiretim ve satin alma birimleri, bagimsiz olarak
faaliyet gostermekte ve pazarlamanin “yiiksek miisteri hizmeti” ve “maksimum satis
miktar1” amaci, iiretim ve dagitim hedefleri ile kimi zaman celismektedir. Uretim
operasyonlarinin ¢ogu “ciktiyi maksimize etmek” ve “maliyetleri azaltmak” igin
tasarlanirken, envanter diizeyleri ve dagitim yeterlilikleri ile fazla ilgilenmemektedir.
Tiim bu degisik etmenlerin neticesinde organizasyon i¢in tek ve biitiinlesik bir plan
olusturulamaz ve dolayisiyla biitiin bu farkli fonksiyonlarin entegre edilebilecegi bir
mekanizmaya ihtiya¢ soz konusudur. Tedarik Zinciri Yonetimi, iste bdyle bir

entegrasyonu saglayan bir stratejidir.
Satin alma yoOnetimi, tedarik zinciri yOnetiminin bir pargasidir. Tedarik Zinciri

Yonetimi, hammadde tedarikgileri, parca tedarikcileri ve diger tedarik¢ilerden

baslayarak mal ve hizmetlerin akis1 ve doniistiiriilmesi ile ilgili biitiin faaliyet, bilgi
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ve finans kaynaklarinin, isletmenin son kullanicilarinin beklentilerini karsilayacak

sekilde yonetilmesidir (Van Weele, 2002).

Tedarik Zinciri YOnetimi, biitiin lojistik faaliyetlerini icermesi yOniiyle satin alma
yonetiminden farkhidir. Ayrica, tedarik zinciri yonetimi sadece birinci derece
tedarikcileri degil, onlarin da tedarikg¢ileri ile ilgili olan iliskilerin yonetimini de
icermektedir. Tedarik Zinciri Yonetimi, tedarik zincirindeki geleneksel stok yonetimi
ve stok kontrol anlayisindan farklidir. Basarili bir tedarik zinciri yonetimi tedarik
zincirindeki ticari ortaklarla stratejik ortakliklar gelistirmeye dayanmaktadir. Tedarik
Zinciri Yonetimi kavrami, lojistik kavramlarinin genislemis bir bigimidir. Tedarik
zincirindeki maliyetleri yonetebilmek icin etkin ve kooperatif tedarik¢i iliskileri
yonetimi gereklidir. Bu baglamda, satin alma ve tedarik yonetimi, tedarik¢i iliskileri
yonetimi de dahil olmak iizere tedarik zinciri yOnetiminin biitiinlesik pargalar

konumundadir (Sahin, 2003).

Kisacasi, Tedarik Zinciri Yonetimi, hizmet diizeyinin ve kalitesinin artirilmasi,
verimlilik ve hizin artirilmasi, toplam lojistik maliyetlerin azaltilmasi, malzeme ve
envanter iizerindeki kontrol seviyesinin artirilmasi, miisteri beklentilerinin
zamaninda ve dogru bir bicimde karsilanmasi, operasyonel karmasikliklarin ve
tekrarlarin yok edilmesi ile gecikme ve beklemelerin minimize edilmesini
amaglamaktadir. Tedarik Zinciri kavrami, Sekil 2.9.’de gosterilmektedir (Tanyas,

2003).

I Tedarikginin Tedarikei

Tedarikgileri

00oooooom
000000000

Tedarik Zinciri Uretim

Planlama 0ogoonoooa

F

n iy

&)
sl ——
oo
Miisteri Iligkileri ’
Ydnetimi

Miisteri

Sekil 2.10. Tedarik Zinciri (Tanyas, 2003).
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2.10. Satin Alma Organizasyonu

Satin alma fonksiyonunun isletme organizasyon yapisi icerisindeki yeri ve yapisi
genel olarak is Ozelligine ve kosullarima bagli olarak degisiklik gostermektedir.
Ornegin, biiyiik 6lcekli isletmeler satin alma islemlerini ayr1 bir departman ve hatta
ayrt bir is birimi kurarak yaparken, kiiciik ve orta olcekli isletmelerde satin alma

faaliyetleri daha ¢ok genel miidiire bagh bir birim ile yiiriitiillmektedir.

Satin alma organizasyonunun ozellikleri ayn1 zamanda s6z konusu isletmedeki satin
alma fonksiyonuna olan bakis acis1 ile de yakindan iliskilidir. isletmelerdeki iist
yonetim, bu fonksiyonu operasyonel olarak degerlendirdigi takdirde bu fonksiyon,
organizasyon hiyerarsi seviyelerinde asagilarda yer almaktadir. Ancak giiniimiizde
satin alma fonksiyonu rekabet agisindan ¢ok onemli ve hatta organizasyonlar igin
stratejik Oneme sahip oldugu kabul edilmekte dolayisiyla yonetim kuruluna
raporlama yapan bir birim olarak diisiiniilerek organizasyon yapisinda daha iist
seviyelerde bulunabilmektedir. Yoneticilerin satin alma fonksiyonuna bakis acisini

etkileyen 4 faktorden s6z edilebilir:

e Satin almanin iriin maliyet — fiyat1 icerisindeki pay1 arttikga, satin
alma daha stratejik bir fonksiyon olarak goriilmektedir.

e Isletmenin finansal 6zellikleri anlaminda biiyiik kayiplar oldugunda
yonetim satin alma maliyetlerine odaklanacak ve bu fonksiyonun
takibi artacaktir.

¢ Isletmenin faaliyet gosterdigi pazarin tedarikgilere bagimlilig1 arttikca
iist yonetimin de satin alma fonksiyonuna verdigi dnem artacaktir.

e Isletmenin faaliyet gosterdigi sektor periyodik olarak iiriin yenileme
ve gelistirme gibi malzeme baglantili aktivitelerin dnemli oldugu bir
sektor ise satin alma fonksiyonunun onemi artacaktir (Monczka ve

dig., 2002).
Isletmeler agisindan satin alma ile ilgili olarak her diizeyde alinan bazi kararlar ve

yiiriitiilen faaliyetler bulunmaktadir. Stratejik diizeyde s6z konusu fonksiyon ile ilgili

kararlar asagidaki gibidir:
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e Satin alma departmanina rehberlik edecek operasyonel politikalarin
ve gorev tanimlarinin yapilmasi

e Satin alma performans yonetimi i¢in denetim mekanizmalarinin ve
sistemin kurulmasi

e Tedarik¢ilerle uzun donemli sozlesmelerin, stratejik isbirliklerinin
yapilmasi

e Tedarik¢i belirleme stratejisi ile ilgili olarak tek tedarikci veya ¢oklu
tedarik gibi konularda kararlarin alinmasi

e Onemli yatirim kararlarinin alimasi

e Onemli iiret — satin al kararlarinin alinmasi

¢ Geriye doniik entegrasyon ile ilgili kararlarin alinmasi

Taktik diizeyde ise iiriin, siire¢ ve tedarikci secimi ile ilgili calismalar yapilmaktadir.

Bu diizeyde alinan belli bagh kararlar sunlardir:

e Sirket bazinda yillik s6zlesmelerin yapilmasi ve onaylanmast
e Deger analizi ¢alismalarinin yapilmasi
e Tedarikciler icin kalite seviyesini ylikseltmeyi hedefleyen sertifika

programlarinin yiiriitiilmesi ve benimsenmesi

Operasyonel diizeyde ise siparis isleme, teslimatlarin takibi basta olmak {izere

asagidaki gorevler yerine getirilmektedir:

e Siparis siireci
¢ Onaylanmis olan siparisler ile ilgili islemler
e Tedarikci performansinin takibi ve degerlendirilmesi

e Tedarikgilerle ilgili olan giinliik problemlerin ¢dziilmesi

Satin alma organizasyonunun isletmeler icerisinde bir¢ok farkli yapida bulunabildigi
gbzlemlenmistir. Bu baglamda, ¢oklu is alanina sahip olan sirketler i¢in s6z konusu
yapilardan bir tanesi “Merkezi Olmayan Satin Alma Yapist (Decentralized
Purchasing Structure)”’dir. Bu yapi, is alan1 bazinda organizasyon yapisina sahip

olan isletmelerde goriilmektedir. S6z konusu her is alaninin yoneticisi kendi alanina
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ait satin alma fonksiyonundan sorumludur. Bu yapinin en 6nemli dezavantaji farkl is
alanlarinin aymi tedarikci ile birbirinden habersiz olarak farkli fiyat ve teslimat
kosullarinda uzlagsmaya varabilme olasiligidir. Merkezi olmayan yap1 ¢cogunlukla is
alanm1 bazinda faaliyet gosteren ve her is alaminin satin aldigi malzeme ve/veya
hizmetlerin diger is alanlarindan ¢ok farkli oldugu biiyiik olgekli isletmeler igin

yararl olabilmektedir. Merkezi olmayan yapinin bir 6rnegi asagida verilmektedir:

Ust Yonetim
. Isletme
Isletme Personeli Personeli
Is Alan1 A Is Alam B Is Alam1 C
e  Satin alma e  Satin alma e  Satin alma
e Uretim e  Uretim e Uretim
e Pazarlama/Satig e Pazarlama/Satis e  Pazarlama/Satig

Sekil 2.11. Merkezi Olmayan Satin Alma Organizasyon Yapisi (Van Weele, 2002).

Satin alma fonksiyonu isletme diizeyinde merkezi olan bir yapida da
bulunabilmektedir. Boyle bir satin alma organizasyon yapisina “Merkezi Satin Alma
Yapist (Centralized Purchasing Structure)” adi verilmektedir. Bu yapida, tedarikci
se¢imi, sozlesme yonetimi, tedarikci degerlendirilmesi ve iiriin spesifikasyonlarn ile
ilgili kararlarin alinmasi merkezi olan ortak bir satin alma departmani tarafindan
yapilmaktadir. Boyle bir yapinin en 6nemli avantaji, degisik is alanlar1 arasindaki
koordinasyon sayesinde tedarikcilerden fiyat, maliyet, hizmet ve kalite anlaminda
cok daha iyi kosullarda satin alma yapilabilmesidir. Ayrica bu sayede tedarikgi
gelistirme ve standardizasyon da miimkiin olabilmektedir. Bu yapinin dezavantaji ise
tek bir merkezden yapilan satin alma faaliyetlerine her bir is alaninin katiliminin ve
kontroliiniin kisith olmasidir. Bazi durumlarda is alanlarinin yoneticileri kendi
kendilerine daha efektif bir satin alma yapabileceklerini savunmaktadir. S6z konusu

yap1 Ozellikle ayn1 malzeme ve/veya hizmet satin alinmasimi gerektiren birden fazla
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is alaninda faaliyet gosteren isletmeler i¢in uygun olup organizasyon yapisi asagidaki

gibidir:

Ust Yonetim

Isletme Satin
Alma Departmani

Isletme Personeli

Is Alan1 A Is Alam B Is Alam1 C
e Uretim e  Uretim e  Uretim
e  Pazarlama/Satig e  Pazarlama/Satig e  Pazarlama/Satig

Sekil 2.12. Merkezi Satin Alma Organizasyon Yapisi (Van Weele, 2002).

Bir isletmede satin alma fonksiyonunun merkezilesme derecesi ile ilgili olarak

asagidaki faktorler goz oniinde bulundurulabilir:

Satin alma ihtiyaclarinin ortak olma derecesi — Satin alma ihtiyaglar
ortaklik derecesi arttikca merkezi satin alma organizasyon yapisindan
daha fazla fayda saglanabilmektedir.

Cografi Konum — Isletmenin faaliyet alanlar1 farkli bolgelerde iken
koordinasyon saglama zorlasmakta oldugu i¢cin merkezi yapr daha fazla
fayda saglayabilmektedir.

Tedarik¢i Pazar Yapis1t — Tedarikgilerin baskin oldugu pazarlarda merkezi
bir satin alma organizasyon yapis1 tercih edilebilmektedir.

Tasarruf Potansiyeli — Fiyatlar1 yiiksek olan malzemelerin biiyiik
miktarlarda alinmasi cogu zaman daha diisiik fiyat ile satin almayi
saglamaktadir. Bu durumda merkezi bir satin alma yapmak daha avantajh
olabilmektedir.

Uzmanhk Gereksinimi — Uzmanlik gereksini arttikca merkezi bir yapi

daha avantajli olmaktadir.
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e Miisteri Talepleri — Ucgak sanayinde oldugu gibi miisteriler isletmenin
satin aldig1 malzemeler konusunda da taleplerde bulunmakta ve bu da
koordinasyonu engellemektedir. Boyle bir durumda, is alani igerisinde
iiretim yapan birim bu kosullarin bilgisine sahip oldugu i¢in merkezi
olmayan satin alma yapisi daha fazla fayda saglamaktadir.

¢ Fiyat Dalgalanmalar1 — Politik ve ekonomik ag¢idan fiyat degisimlerine
cok duyarli olan iiriinler s6z konusu oldugunda merkezi satin alma yapist

tercih edilebilmektedir.

Satin alma organizasyonu yapilarindan bir digeri merkezi olmayan ve merkezi olan
yapinin birlesmesinden meydana gelen “Hibrid Yap1 (Hybrid Structure)”’dir. Boyle
bir yapida, merkezi olan bir satin alma departmaninin yam sira is alanlar biinyesinde
de satin alma yapan birimler bulunmaktadir. Merkezi satin alma departman daha ¢ok
satin alma politikalari, tedarik¢ilerle olan isbirlikleri, satin alma konusundaki insan
kaynaklar yonetimi gibi stratejik kararlar ile ugragirken is alanlarina ait satin alma
boliimleri ise taktik ve operasyonel diizeyde satin alma faaliyetlerini yiiriitmektedir.
Bu tiir bir yap1 genellikle General Electric Company ve Electrolux Group gibi ¢cok

biilyiik uluslararasi igletmeler tarafindan tercih edilmektedir. S6z konusu yap1 asagida

verilmistir:
Ust Yonetim
Isletme Satin
Alma Departmant Isletme
Personeli
Is Alan1 A Is Alam B
I I
I I I I I |
Pazarlama/ Pazarlama/
Satin Uretim Satig Satin Uretim Satig
Alma Alma
Hiyerarsik Mliski

Fonksiyonel Iliski

Sekil 2.13. Hibrid Satin Alma Organizasyon Yapisi (Van Weele, 2002).
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Satin alma organizasyon c¢esitlerinden biri ise yukarida sozii gecen 3 yapinin
birlesmesinden olusan “Havuz Yapis1 (Pooling Structure)’dir. Bu yapinin bir¢ok
farkli 6rnegi bulunmaktadir. Ornegin “goniillii koordinasyon” seklinde esas olarak
satin alma organizasyonlar1 arasindaki koordinasyon iligkisine dayali bir faaliyet
bulunmaktadir. Satin alma boliimleri arasinda siirekli bilgi akis1 olmakta,
sozlesmeler, satin alma koordinasyon komiteleri tarafindan yapilmaktadir. Diger bir
ornek olan “lider satin almacilik” 6rneginde en fazla hacimde satin alma yapan is
alaninin satin alma departmam sirket diizeyinde lider kabul edilmekte ve her tiirlii
bilgi bu birimden saglanarak sozlesmeler yapilmaktadir. Havuz yapisi 6rneklerinden
bir baskasi ise “lider tasarim yapisi”’dir. Bu ornekte iiriin tasarimi konusunda 6ncii
olan is alani veya operasyon birimi aynit zamanda tedarikg¢ilerle yapilacak her tiirli
sozlesme ve isbirligi konularindan da sorumlu olarak calismaktadir. Havuz yapisi
sozlesme bazinda, tedarikci bazinda, is birimi bazinda, is alan1 bazinda ve satin alma

pazarinin cografi 6zellikleri bazinda olusturulabilmektedir.

Birden fazla is alanina sahip isletmeler ile ilgili satin alma organizasyon yapilarinin
bir digeri ise “Capraz Fonksiyonlu Tedarik Takimlar1 (Cross-functional Sourcing
Teams)”dir. Bu yapi, esasen yeni bir yap1 olarak tanimlanabilmekte ve en iyi drnek
olarak IBM sirketi verilebilmektedir. IBM, {iriinleri i¢in gerekli malzeme ve/veya
hizmetleri biitiin organizasyonu dikkate alarak konsolide etmekte ve tedarik¢i ile tek
merkezde iletisim kurulmasim saglamaktadir. Bu tiir bir organizasyon yapisi satin
alma ile insan kaynaklar konusunda yeni bir trend olarak kabul edilmektedir. Ciinkii
son yillarda 6nem kazanan ve Oniimiizdeki donemde de giderek onem kazanacagi
diigiiniilen uluslararas1 ve kiiresel tedarik kavraminin en 6nemli Ogelerinden biri

capraz fonksiyonlu takimlardir (Van Weele, 2002).

Satin alma organizasyonlar1 kapsaminda olusturulan diger bir takim ise yeni iiriin
gelistirme takimlaridir. Bu tiir takimlarin icerisinde de satin alma ve tedarik
fonksiyonu ile ilgili calisan kisilerin yani sira miihendislik ve iretim boliimlerinden
calisanlar da bulunmaktadir. S6z konusu takimlara 6zellikle son yillarda tedarikgiler
de dahil edilmekte ve tedarikcilerin de bu siirece katilimi ve katki yapmalari
saglanmaktadir. Diger yandan, miisterinin de dahil oldugu takimlar da

kurulabilmektedir. Ozellikle ucak, gemi, insaat iiretimi gibi proje tipi iiretim yapan
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isletmelerin tedarik¢i yonetim siireclerine miisteriler de katilmak istemekte ve

boylelikle olusturulan takimlarda yer alabilmektedir (Leenders ve dig., 2002).

Bir tek is alanmina sahip olan isletmeler i¢in de satin alma fonksiyonunun
organizasyon yapisi isletme yoneticilerinin bu fonksiyonu nasil algiladiklarina
baghdir. Buradaki temel nokta, satin alma organizasyonunun merkezi olma
derecesinin belirlenmesidir ve bu da bilgi teknolojilerine, kisisel iliskilere ve toplam
maliyetlere baglidir. S6z konusu isletmelerde satin alma organizasyonu “lojistige
tamamen entegre” edilmis bir bicimde olabilmektedir. Bu yapida satin alma,
malzeme ihtiya¢ planlama, fiziksel dagitim, stok kontrol,...vb. gibi temel lojistik
faaliyetlerinden biri kabul edilmekte ve lojistik yOneticisine bagli olarak faaliyet

gostermektedir. Sekil 2.14’te soz konusu yapinin bir 6rnegi verilmektedir:

Genel Miidiir

Pazarlama/Satig Lojistik Uretim Finans

Stok Yonetimi Satin Alma Fiziksel Dagitim

Sekil 2.14. Lojistige Tamamen Entegre Organizasyon Yapist (Van Weele, 2002).

Bu tiir isletmelerde gozlemlenen diger bir organizasyon yapisi ise “lojistige kismen
entegre olan organizasyon yapisi”’dir. Bu yapida satin alma, fiziksel dagitim ve
tiretim planlama boliimleri lojistik yoneticisine birkag farkli yol ile baghi olarak
faaliyet goOstermektedir. S6z konusu organizasyon yapist Sekil 2.15’de

gosterilmektedir:
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Genel Miidiir

Pazarlama/Satig Lojistik Uretim Finans
Fiziksel Satin Alma Stok Yonetimi
Dagsitim
Genel Miidiir
I [ |
Pazarlama/Satig Lojistik Uretim Finans
Fiziksel Dagitim Stok Yonetimi Satin Alma

Sekil 2.15. Lojistige Kismen Entegre Organizasyon Yapis1 (Van Weele, 2002).

Satin alma fonksiyonunun organizasyon yapisi anlaminda lojistik kavrami ve
siirecleri igerisinde diisiiniilmesi veya ayr1 olarak diisiiniilmesi seklinde temel
goriigler bulunmaktadir. Bu hususta son yillarda kabul goren goriis, genellikle satin
alma faaliyetlerinden lojistik kapsamindan ayri bir bicimde degerlendirilmesi
gerektigi yoniinde olmakla birlikte s6z konusu durum, sektorden sektore farklilik da
gosterebilmektedir. Ornegin, altin sektoriinde satin alma faaliyetleri ile lojistik
aktivitelerin (teslimat, nakliye, tagima,...vb. gibi) birlikte yiiriitiilmesi gerekebilirken
otomotiv sektoriinde satin alma ve tedarik fonksiyonunun diger lojistik aktivitelerden

tamamen bagimsiz olmasi daha faydal goziikmektedir.

S6z konusu satin alma organizasyon yapilar ile ilgili olarak 1999 yilinda ABD’de
diizenlenen Satin Alma ve Tedarik Zinciri Yonetimi konulu seminere katilan 69
isletmenin organizasyon yapilar1 incelenmis ve bu isletmelerin merkezilesme
dereceleri aragtirilmistir. Buna gore isletmelerin satin alma organizasyonlarinin

merkezi olma dereceleri su sekilde ortaya cikmistir:
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Satin Alima Merkezilik Derecesi
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Sekil 2.16. Satin Alma Merkezilik Derecesi (Monczka ve dig., 2002).

Satin alma organizasyon yapisindaki farkli yaklasimlar s6z konusu yapilarda calisan
insan kaynaginin da bilgi ve becerileri ile ilgili olarak farkliliklara neden olmaktadir.
Satin alma organizasyonunda gorev alacak kisilerin pozisyonlar1 ve genel 6zellikleri

asagidaki bicimde aciklanabilmektedir:

e Sirket Satin Alma Sorumlular1 — Bu grup, ¢ogunlukla fazla miktarda
ve yatinm amaghh olan satin alma faaliyetlerini yapmaktadir.
Genellikle muhasebe yoneticileri bu gorevde calisabilmektedir.

e Satin Alma Miihendisleri — Merkezi olmayan yapida, kisa vadeli ve
operasyonel seviyede calisan satin alma sorumlulandir. Tedarikgi
pazar arastirmasi, tedarik¢i segimi, sozlesme yoOnetimi,...v.b. gibi
faaliyetler satin alma miihendislerinin temel gorevleri arasinda
bulunmaktadir.

® Proje Satin Alma Sorumlular1 — Bu grup, satin alma miihendislerinden
farkli olarak yatirnm malzemeleri ile ilgili satin alma faaliyetlerini
yapmaktadir. Bu tiir satin alma faaliyetleri takim ¢aligmasi
gerektirebileceginden iyi iletisim becerilerine sahip kisiler bu gérevde
calistinlmaktadir.

e Malzeme Planlamacisi — Bu gruptaki ¢alisanlar malzeme planlama ve
siparis etme ile sorumludur. Tedarikcilerin teslimat ve kalite acisindan

performansinin takibi de bu grup tarafindan yapilmaktadir.
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e MRO Satin Alma Sorumlular1 — Bu grup genellikle politeknik ile ilgili
bilgiye sahip olup daha cok yedek parca ve hizmet alimi ile
ilgilenmektedir. Bu tiir bir satin alma sorumlusu, temel lojistik

yonetimi ve teknikleri bilgisine sahip olmalidir (Van Weele, 2002).

Satin alma fonksiyonunun giderek 6nem kazanmasi sonucunda ise merkezi olan satin
alma organizasyonlarinin stratejik diizey yonetici pozisyonunda “Bas Satin Alma
Memuru (Chief Purchasing Officer — CPO)” adi verilen iist diizey yoOneticiler
konumlandirilmistir. Aslinda bu tiir iist diizey yoOneticilerin gorev tanimlari
giiniimiizde dahi bircok farkli sekilde yapilabilmektedir. Tablo 2.2.’de 1995 yilinda
308 adet biiyiik sirket calismakta olan CPO’larin pozisyonlarina iligkin dzellikler

verilmektedir:

Tablo 2.1. CPO’larin Pozisyonlar1 (Leenders ve dig., 2002).

CPO Pozisyonu Isletmelerin Oram (%)
Satin Alma Sorumlusu 0
Malzeme Y Oneticisi 3
Malzeme Direktorii 6
Malzeme Yonetimi Bagkan Yardimcisi 6
Satin Alma Yoneticisi 14
Satin Alma Bagkan Yardimcisi 18
Satin Alma Direktorii 22
Diger 31

Satin alma fonksiyonunun O6nemi arttifi i¢in CPO’larin 6nemi de giderek
artmaktadir. Tablo 2.3.’te ise 1988 ve 1995 yillar1 i¢in CPO’larin satin alma
raporlarini organizasyonda kimlere sunduguna iligkin 300’e yakin isletmede yapilan

bir aragtirmanin sonuglar1 verilmektedir:
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Tablo 2.2. CPO’larin Raporlama Yaptig1 Pozisyon (Leenders ve dig., 2002).

isletmelerin Orani (%)
Raporlama Yapilan Pozisyon
1988 1995

Baskan 16 16
Ust Diizey Bagkan Yardimcist 19 15
Kidemli Bagkan Yardimcisi - 19
Finans Baskan Yardimcisi 7 10
Uretim Baskan Yardimcist 24 15
Malzeme/Lojistik Baskan 8 7
Yardimcisi

Miihendislik Baskan 1 1
Yardimcisi

Idari Baskan Yardimcist 13 9
Diger 12 8

S6z konusu tablodan CPO’larin ve satin alma faaliyetlerinin giderek daha 6n plana

ciktig1 goriilebilmektedir (Leenders ve dig., 2002).

Satin alma departmani icerisinde de bir uzmanlagma ve organizasyon yapisinin
kurulmas1 gerekmektedir. Isletmelerin 6zelliklerine gore satin alma organizasyonlari
boliimleri de farkliliklar gosterebilmektedir. S6z konusu boliim fonksiyonel olarak

asagidaki gibi bolimlenebilmektedir:

e Tedarikci ve Mal Gruplan Yonetimi

¢ Proje Satin Alma

e Malzeme YOnetimi

e Satin Alma Arastirmasi (Kiyaslama, ABC Analizi, Tahmin, CPM,
PERT)

e idari Kisim

Satin alma organizasyonu bazi isletmeler icin satin alma yapilan tedarik¢ilerin

lokasyonlar1 dogrultusunda boliimlenebilmektedir:
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¢  Yurti¢i Satin Alma
e Yurt Dis1 Satin Alma (ithalat)
Satin alma departman1 kendi igerisinde {irlin veya iiriin gruplart bazli bir

organizasyon yapisinda da olabilmektedir:

¢ Kimyasal Madde Uriin Grubu Satin Alma
e Yapistirici Uriin Grubu Satin Alma
e Temizlik Uriin Grubu Satin Alma

e Teknik Malzeme (Bakim — onarim, yedek parca) Satin Alma

Satin alma fonksiyonu tedarik zincirinin ug¢ tarafinda yer alan bir faaliyet oldugu i¢in
tedarik zinciri icerisinde kendisinden sonra gelen adimlar iizerinde etkili olmaktadir.
Bu baglamda bu fonksiyonun etkin ve verimli olarak gerceklestirilmesi takip eden

siireclere de olumlu yonde katkida bulunmaktadir (Zenz, 1994).

Satin alma organizasyon yapisinda son donemde O©Onem kazanan diger bir
organizasyonel birim de “Uluslararas1 Tedarik Ofisi (International Procurement
Office — [PO)”dir. Uluslararas1 Tedarik Ofisi (IPO), iiretim yapan tesislerin kiiresel
olarak rekabet anlaminda avantajli maliyet ve fiyatta tiretim yapabilmesi amaciyla
gerekli malzemeleri, iiriin bilesenlerini ve iiretim yardimci araglarini tedarik eden
tiretim tesislerinin bulundugu iilkeden farkli bir iilkede konumlanan ofislerdir.
1980°1i yillarda ilk defa ortaya atilan uluslararasi ve kiiresel tedarik kavrami 1990’11
yillarda en Onemli stratejilerden biri haline gelmis ve bu siire¢ sonucunda da soz

konusu organizasyon birimi ortaya ¢cikmustir.

Bilindigi iizere, isletmeler uluslararasi tedarik faaliyetleri ile maliyetleri azaltma,
triin kalitesini ylikseltme, iiretim esnekligini artirma ve tasarim gelistirme gibi
konularda rekabet giiciinii artirmay1 hedeflemektedir. Satin alma siire¢lerindeki yeni
yonelimlerden olan tedarikg¢i iligkileri yonetimi, tedarik¢i katilimli organizasyon
yapilari, tam zamaninda (just-in time — JIT) satin alma gibi unsurlarin isletme
biinyesine adapte edilebilmesinde IPO’lar biiyiik rol oynamaktadir. Diger yandan,
uluslararasi tedarik fonksiyonunun o6zellikle tedarikci segimi siirecinde politik ve

yasal diizenlemeler, kiiltiirel ve iletisim 6geleri, ticari anlagmalar, kur farklari, kalite
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standartlar1 gibi hususlarda karmasikliklar bulunmakta ve bu da isletmeler icin bazi
zamanlarda biiylikk mali kayiplara neden olabilmektedir. Bu tiir zorluklari,
belirsizlikleri ve riskleri azaltmak icin [PO birimleri tercih edilmeye baslanmistir.
[PO’lar giivenli, politik anlamda risk igermeyen, giivenilir kalite standartlarina sahip,
iletisim problemleri olmayan bolgelerde konumlandirilarak uluslararasi tedarik

islemleri ile ilgili avantaj saglayabilmektedir.

IPO’lar ile ilgili olarak Asya bolgesinde 1998 yilinda yapilan bir arastirmada PO
sayisinda giderek bir artis oldugu goézlemlenmistir. Aym1 c¢alisma sonucunda
[PO’larin bulunduklar bolgede ana sirketi temsil ettikleri ve merkezden uzaklastikca

daha cok dnem kazandiklar ortaya ¢cikmistir (Goh ve Lau, 1998).

2.11. Tedarikci Secme ve Degerlendirme

2.11.1. Tedarikci Kavramlari

Bilindigi iizere, isletmeler malzeme ve hizmetleri farkli 6zellikteki siirecler ile farkli
nitelikteki saticilardan saglamaktadir. Bu baglamda soz konusu tedarik siireci ile

ilgili kavramlar da birbirinden farkliliklar gostermektedir.

Isletmelerin mal ve/veya hizmet saglayici olarak kullandiklar1 diger isletmelere
“Tedarik¢i” adi verilmektedir. Bu kavram ile “Satic1” kavrami ayni anlamda

kullanilmaktadir.

Isletmenin faaliyet gosterdigi bolge smirlarinda bulunan tedarikcilere “Yerel
Tedarik¢i” adi verilmektedir. Yerel tedarikcilerin isletmelere yakin olduklart igin
nakliye maliyeti yaratmamaktadir. Ayrica isletmeler ile aym1 bolgede yer aldigindan
daha hizli teslimat yapabilme yetenegine sahiptirler. Yerel tedarikgilerle iletisim
kurmak da daha kolay oldugundan problemleri ¢c6zmek veya esneklik saglamak daha
kolay olmaktadir. Bunlarin yani sira, yerel tedarik¢iler isletme ile ayn1 bolgede yer
aldigr icin vergi diizenlemeleri basta olmak {iizere bir¢ok hususta aym yasal
diizenlemelere bagli konumdadir. Boyle bir durumda, isletme s6z konusu diizenleme
farkliliklarindan olusabilecek maliyet riskini de azaltmis veya ortadan kaldirmis

olmaktadir.
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Isletmenin faaliyet gosterdigi bolge disinda fakat aym iilke smirlari igerisinde yer
alan tedarikgiler ise “Ulusal Tedarik¢i” olarak tanimlanmaktadir. Ulusal tedarikgi
kullanmanin da avantajlar1 bulunmaktadir. Bu tiir tedarikg¢iler iilkenin her bolgesine
hizmet verebildigi icin bircok miisterisi icin kitle tiretimi yapabilmekte ve dolayisiyla
daha uygun fiyatlar sunabilmektedir. Ulusal tedarik¢iler biiyiik sirketlerin iiriin ve
malzemeler ile ilgili Ar-Ge faaliyetlerine de katki yapabilmektedir. Bu tiir
tedarikgiler 6zellikle hammadde satin alinmasi konusunda malzeme yoklugu riskini
de daha aza indirgemektedir (Zenz, 1994). Giiniimiizde isletmeler tedarik etme
fonksiyonunun siirekliligini ve zamaninda teslimat yapilmasina ¢ok énem verdikleri
icin finansal a¢idan daha saglam yapida olan tedarikcileri segme yoluna gitmektedir

(Baily ve Farmer, 1990).

Ayrica isletmeler malzemeleri “Direkt olarak Ureticiden” veya “Ureticinin
Distribiitorii” araciligiyla temin edebilmektedir. Direkt iireticiden yapilan satin alma
faaliyetleri fiyat acisindan daha uygun olmakla birlikte nakliye basta olmak iizere
bircok plan dis1 tedarik yan masrafin1 da olusturabilmektedir. Distribiitorler ise daha
fazla fiyat verirken genellikle yerel bir tedarik¢i konumunda olduklar i¢in daha iyi

hizmet verebilmekte ve yerel tedarik¢ilerin diger avantajlarin1 sunabilmektedir.

Isletmelerin 6zellikle son yillarda daha cok kullanmayi tercih ettigi 3. diinya
ilkelerindeki tedarikgiler ise “Yabanci Tedarik¢i” olarak tanimlanabilmektedir.
Diisiik iscilik maliyetleri, bu tedarik¢ileri avantajli konuma getirse de kalite
standartlari, uzun teslimat siireleri, ithalat iglemleri ile ilgili diizenlemelerin
gerekliliklerinin yerine getirilmesi zorunlulugu, farkli para birimlerine ait kurlardaki

dalgalanmalar,...vb. gibi bir¢ok dezavantaji da bulunmaktadir (Zenz, 1994).

Isletmeler kendi yetkinlik sinirlar icerisinde yer alan bazi mal ve/veya hizmetleri
kendileri yapmak yerine disaridan da tedarik edebilmektedir. Yar iiriin veya
Uriinlerin hammaddesini vererek veya vermeyerek belirlenmis kosullara uygun
olarak baska isletmelerde iirettirilmesi siirecine ‘“Fason Satin Alma” siireci
denilmektedir. Bu islemi gerceklestiren tedarikgilere ise “Fason Tedarikgiler”
denilmektedir. S6z konusu fason tedarik¢iler eger isletme sahasi icinde calisiyorlarsa

bu tiir fason tedarikgilere “Taseron” veya “Ustlenici” adi verilmektedir. Ustlenici
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kavrami daha cok ingaat sektorii icin gecerli bir kavram olarak

degerlendirilebilmektedir.

Isletmeler bir iiriiniin tamaminin veya o iiriine ait bir yari iiriiniin fason olarak
tiretilmesi kararini aslinda bir iiret — satin al karar analizi sonrasinda vermektedirler.
Bu baglamda, soz konusu fason iireticinin teknolojisinden ve yeteneklerinden
yararlanmak suretiyle yatinm ve iiretim maliyetlerinden fayda saglamak fason

tiretimin en 6nemli amaglar1 arasindadir.

Bilindigi gibi, sirketler kendi cekirdek faaliyetlerine daha fazla odaklanmak,
maliyetlerini azaltmak, sabit maliyetlerini degisken maliyetler haline doniistiirmek,
ilgili tedarik¢inin yatirim ve yaraticilik giiciinden yararlanmak, pazara erigim hizini
yiikseltmek amagclarindan biri veya birkac¢indan yararlanmak amaciyla mevcut bir
sirket faaliyetinin genellikle ilgili varliklar1 ile birlikte iiclincii parti bir sirkete
devretmektedir. D1s Kaynak Kullanimi olarak degerlendirilen bu siireg ile ilgili bir
kavram olan “iclincli parti sirket” veya “liciincii taraf sirket” ise dis kaynak
kullanimi  yapilan faaliyetlerin = saglandigi  sirkete verilen isim olarak

degerlendirilebilmektedir (Tanyas, 2003).

Baz1 durumlarda isletmelere mal ve/veya hizmet saglayici konumunda olan
tedarikgiler, s6z konusu mal ve/veya hizmet bedelinin faturalama islemini bir bagka
sirkete yaptirmaktadirlar. Isletmenin boyle bir durumda oldugu gibi, bu mal ve/veya
hizmet bedelini 6deyecegi tedarik¢iden farkli kurulusa “Fatura Diizenleyici

(Invoicing Party)” ad1 verilmektedir.

Ayrica ozellikle ithalat siire¢lerinde, isletmenin satin alma faaliyetini gerceklestirdigi
tedarik¢inin  s6z konusu isletmenin bulundugu {iilkedeki sorumlu subesi
bulunabilmekte, siparis ve teslimat izleme ve takibi bu subeler tarafindan
yapilabilmektedir. S6z konusu subelere “Yerel Acenta (Local Agent)” adi

verilmektedir (Baily ve Farmer, 1990).

62



2.11.2. Tedarikci Secme ve Degerlendirme Teknikleri

Tedarik¢i Secme ve Degerlendirme islemi 6zellikle son yillarda 6nemi giderek artan
bir siire¢ olarak degerlendirilmektedir. Tedarik¢i Se¢me ve Degerlendirme, tedarik
siirecinin 5 dogrusundan (dogru kalite, dogru miktar, dogru zaman, dogru fiyat,
dogru tedarik¢i) biridir (Baily ve Farmer, 1990).

Bu siire¢ en temel sekliyle asagidaki asamalardan olugsmaktadir:

Tedarik¢i se¢me ihtiyacinin olugmast

Onemli tedarik gerekliliklerinin belirlenmesi

Tedarik stratejisinin belirlenmesi

Potansiyel tedarik kaynaklarinin belirlenmesi

Uygun tedarik¢i segcme ve degerlendirme yonteminin belirlenmesi
Secilen yontemin uygulanmasi

Yontemin sonuglarina gére uygun tedarik¢inin bulunmasi

A o R e

Uygun tedarik¢inin secilmesi ve degerlendirilmesi (Monczka ve dig.,

2002).

Tedarik¢i Secme siireci kalite, fiyat ve teslimat siiresi,...vb. gibi kriterlere gore en
uygun tedarik¢inin segilmesi siirecidir. S6z konusu siiregcte son yillarda 6n plana
cikan yeni bir kavram ise “Sourcing” kavramidir. Bu kavram temel olarak
tedarikgileri sirketlerin satin alma organizasyonuna entegre etmek suretiyle tedarikci
secimini stratejik bir yaklasimla gerceklestirmek olarak tanimlanabilir. Bu tanimdaki
stratejiklik, isletmelerin tedarikcilerle daha yakin iliskiler kurmasi seklinde
aciklanmaktadir. Ayrica satin alma aktivitelerinin bir sistem icerisinde planlama,
O0lcme ve degerlendirme yapilarak yonetilmesi de stratejik olma 6zelligini

vurgulamaktadir.

Giiniimiizde bircok sirketin sourcing kavramui ile ilgili olarak satin alma
organizasyonlarina tedarik¢ileri dahil ettigi ve bu sayede tedarikcilerle yakin iligki
kurarak uygun tedarik¢i seciminde stratejik bir yaklasim kullandigr goriilmektedir.
Bu kavram satin alma ile ilgili yeni bir trend olarak da goriilen tedarik¢ilerden

kaynaklanan farkli risklerin daha aza indirgenmesi i¢in calisilan tedarik¢i sayisinin
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azaltilmas1 anlamina da gelmektedir. Sourcing kavrami ayrica iiretme yerine satin

alma fonksiyonunun kullanilmasi seklinde de tanimlanmaktadir.

Isletmelerin belirli malzeme ve/veya hizmetleri sadece bir tek tedarik¢iden
saglamasina “Tekli Tedarik (Single Sourcing)” adi verilmektedir. S6z konusu
malzeme ve/veya hizmetlerin tedarik edilmesindeki siirekliligi saglamak i¢in birden
fazla tedarik¢i kullanilmasina ise “Coklu Tedarik (Multiple Sourcing)”
denilmektedir. Isletmenin malzeme ve/veya hizmet satin almasinda uluslararast
tedarikcileri kullanmasina “Uluslararas1 Tedarik (Global Sourcing)”, tedarik
faaliyetlerinde bilgi teknolojilerini kullanmasina ise “E-Tedarik (E-sourcing)” adi

verilmektedir (Zenz, 1994; Leenders ve dig., 2002).

Satin alma fonksiyonunun artan dnemi, tedarik¢i se¢me siirecinin de dnemini artirmis
ve bu siirecin isletmelerin stratejik faaliyetlerini iceren siireclerden biri konumuna
getirmistir. Bu konuda 2004 yilinda yapilan bir arastirmada Tedarik¢i YoOnetimi
siireci igerisindeki faaliyetlerin dnemi ortaya konmaya calisilmistir. Bu baglamda,

Tedarik¢i Yonetimi siirecinde yer alan 9 ana faaliyet asagidaki gibi verilmistir:

Tedarik¢i segme ve degerlendirme
Malzeme kalite kontrolii

Tedarikgi siire¢ kontrolii

Tedarik¢i yonetim sistemi

Tedarik¢i dokiiman sistemi

Malzeme spesifikasyonlar1 belirlenmesi
Tedarik¢i kalite sistemi

Tedarik¢i bulunabilirligi

© © N o kWb =

Tedarik¢i kalite politikalar

S6z konusu faaliyetlerle ilgili mobilya sektoriinde bir uygulama yapilmis olup 43
isletmenin kalite (Grup 1), iiretim (Grup 2) ve satin alma (Grup 3) departmanlar ile
goriismeler gerceklestirilerek bu faaliyetlerin tedarik¢i yonetim siireci igerisindeki
onemi ve rolii kalite, maliyet ve iiretkenlik parametreleri ag¢isindan aragtiritlmistir. Bu

baglamda 9 fonksiyona ait istatistiksel sonug¢lar Tablo 2.3.’te verilmektedir:
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Tablo 2.3. Tedarik¢i Yonetimi Siirecindeki Fonksiyonlarin Istatistiksel Sonuglar

(Gonzalez ve dig., 2004).

Kalite Maliyet Uretkenlik
Fonksivon| Grup 1 | GrupZ | Grup 3 Grup 1 GrupZ | Grup 3 Grup 1 Grupd | Grup 3

1 453 452 4 .56 476 22 4,32 203 199 4,03
0,199 025 0,174 0,143 0175 0,108 0,359 0,355 0122

2 321 331 417 419 2,15 3.08 221 193 36
0129 0,163 0223 0,161 0,176 0129 0,229 0,071 018

3 322 313 443 1,14 158 297 23 185 355
0,144 0117 0,107 0,087 0217 0,165 0,168 0,055 0,126

4 208 2,66 416 224 1,29 357 228 0ag 354
0123 0,15 015 0209 0242 0 465 0,155 03N 0,144

5 212 1,99 414 1,26 12 2,84 223 1,09 268
022 0,14 0,154 0,118 0273 0,198 0,356 0,0:m 022

[ 473 4 68 417 326 287 294 158 PRE] 2 41
031 0,296 0,145 0207 0812 0,183 0,717 0,206 013

7 4,08 4,14 346 117 409 3.05 1,88 223 267
0,078 0,098 0,185 0,164 0177 0,171 0,686 0,145 0,266

8 2,14 3.1 295 1,04 1.21 294 1,13 221 2,18
0,055 0276 0,306 0332 0,465 0,158 0,122 0,11 0116

9 478 4 .56 271 21 256 192 095 214 241
0192 1,063 0,394 0.1 0,305 0,393 017 0,152 0225

Goriildiigii iizere, maliyet parametresi durumunda kalite ve satin alma departmani
tedarik¢ci segcme ve degerlendirme ile malzeme kalite kontroliinii 6nemli sayarken
iiretim departman1 tedarikci kalite sistemini daha onemli kabul etmistir. Uretkenlik
parametresi ile ilgili de satin alma bolumii tedarik¢ci secme ve degerlendirme
fonksiyonunu en Onemli fonksiyon olarak tamimlamistir. Sonug¢ olarak, tedarikci
se¢me siirecinin yiiksek kaliteli iiriin iiretimi ve miisteri tatmini agisindan en anlaml

ve onemli degisken oldugu ortaya konmustur (Gonzalez ve dig., 2004).

Bu baglamda, esasinda Tedarik¢i Se¢me Stratejisi ve Tedarik¢i Yonetim Stratejisi,
tedarik zinciri yonetimi igerisinde de onemli bir yere sahiptir. 2005 yilinda yapilan
diger bir calismada, tedarikci segme stratejisi ile tedarikci yonetim stratejisinin ise
tiretim esnekligine olan etkileri arastirilmistir. Bu arastirmada iiretim esnekliginin
tedarik zinciri yonetimi konusunda son derece oOnemli bir husus oldugu ve
performans degerlendirme oOlciitii olarak kabul edildigine deginilmis ve esneklik;
tiriin esnekligi, operasyon esnekligi ve tiretim hacmi esnekligi olarak 3 boyutta
incelenmistir. S6z konusu c¢alismada kurulan modelin temel yapisit ve bilesenleri

asagidaki gibidir:
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Tedarikei Se¢me Stratejisi
e Teknoloji
e Kalite
e  Maliyet
e  Teslimat Performansi

Uretim Esnekligi
o Uriin esnekligi
o Uretim hacmi esnekligi
e  QOperasyon esnekligi

Tedarik¢i Yonetim Stratejisi
e Tedarik¢i erken katilimi
e Kalite yol haritasi
e Teknolojisi haritasi
e Stok Yonetimi

Sekil 2.17. Tedarik¢i Segme ve Yonetim Strateji Modeli (Jantan ve dig., 2005).

S6z konusu model ve bilesenleri dogrultusunda Malezya’da yar1 iletken sektoriinde
faaliyet gosteren 120 sirkete anket uygulamasi yapilmis, 100 adet geri doniis olmus
ve bunlarin da 92 tanesi gecerli sayilmistir. Sonug¢ olarak tedarik¢i se¢cme
stratejisinde iiriin ve operasyon esnekligi acisindan en 6nemli bilesenin “teknoloji”,
tiretim hacmi konusunda ise “kalite” oldugu ortaya konmustur. Tedarik¢i yonetim
stratejisi ile ilgili olarak ise iiriin ve operasyon esnekligi i¢in en onemli bilesenin
“teknoloji yol haritas1” oldugu, iiretim hacmi esnekligi ile ilgili olarak ise ‘“‘stok
yonetimi” oldugu ortaya ¢ikmustir. Uretim hacmi esnekligi konusunda “teknoloji yol

haritas1” ise 2. sirada yer almaktadir (Hing ve Ayub, 2005).

Tedarik¢i segme ve degerlendirme konusunda bir¢ok farkli teknik, yontem ve
yaklagimlar kullanilmaktadir. Bu farkli yontemlerin degisik kogullara gore avantaj ve
dezavantajlar1 bulunmaktadir. Bu alanda yapilan bir ¢alismada, tedarikgilerin yiiksek
ve diisiik kalite seviyesinde iiretim yapmalar ile ilgili olarak s6z konusu yontemlerin
ozelliklerine odaklanilmistir. Arastirma sonucunda yiiksek kalite iiretim yapan
tedarikcilerin bu tekniklerin kullanilmasi neticesinde diisiik kaliteli iiriin iireten
tedarikcilerden kolay bir bicimde ayrilabildigi, diisiik kaliteli {iriin tedarik eden
saticilarin kalite seviyelerinin artirilabilecegi ortaya ¢ikmistir. S6z konusu ¢alismada,
bir isletmenin optimum tedarik¢i sayisi kiiresel anlamda toplam 3 donemde
maksimum 8 tedarik¢i olarak belirlenmis ve daha fazla sayida tedarik¢i ile

calisildiginda stok maliyetlerinin fark edilir bir bicimde arttig1 tespit edilmistir.
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Ayrica aym1 ¢alismada Kkaliteli iiretim yapan tedarikgiler icin isletmelerin
uygulayacagl yaptinmin diisiik kaliteli iiretim yapan tedarik¢ilere gore c¢ok daha

onemli kabul edildigi de ortaya ¢ikarilmistir (Valluri ve Croson, 2005).

Goriildiigii iizere, tedarik¢i se¢me siireci birgok farkli parametreye sahip ve bircok
farkli sekilde sonuglanabilen bir siiregtir. Dolayisiyla igslemeler acisindan en uygun

ve en dogru sonucun tespit edilmesi stratejik acidan da son derece 6neme sahiptir.

Tedarik¢i Se¢me ve Degerlendirme siireci icin isletmeler tarafindan kullanilan bir¢ok
farkli yontem bulunmaktadir. Bunlarin en temeli, tecrilbbeye dayali ve tamamen
subjektif yapilan bir degerlendirme olarak kabul edilen en temeli, “Kategori
Modeli”dir. Buna gore satin almaci tedarikgiler ile ilgili onemli kriterleri olusturur ve
gecmis performansa ve tecriibelere gore tedarikgileri bu kriterler iizerinden puan

vererek degerlendirir. Sonugta en fazla puana sahip olan tedarikgi tercih edilir.

Kategori Modeli’nin gelismis hali ise “Agirliklandirilmis Nokta Yontemi”dir. Bu
yontemde tedarik¢i se¢gme kriterlerine agirliklar verilmekte ve puanlar bu agirlik
faktorleri ile carpilarak yeniden belirlenmektedir. Agirliklandirilmis puanlar bazinda
en yiiksek toplam puana sahip olan tedarikgi secilmektedir (Zenz, 1994; Leenders ve

dig., 2002).

2.11.2.1. Faaliyet Tabanh Maliyetlendirme Yaklasim

Faaliyet Tabanli Maliyetlendirme (Activity Based Cost — ABC), tedarik¢i se¢me ve
degerlendirme ile ilgili kullanilan diger bir yaklagimdir. Bu yontemin tedarik¢ilere
belirli kriterler agisindan puan veren kategori modelleri, kriterleri agirliklandirarak
puan veren agirlikli nokta modelleri ve analitik hiyerarsi yonteminden temel farki
daha objektif olmasidir. Ciinkii s6z konusu modellerde subjektif olarak belirlenen
kriterlere yine subjektif olarak verilen puanlar ile tedarikciler degerlendirilirken bu
modelde tedarik¢i ile ilgili olan maliyet Ogeleri diisiiniilmekte ve bu o6geler
yardimiyla da toplam maliyet {izerinden daha somut ve objektif bir degerlendirme
yapilabilmektedir. Ayrica bu yontem ile isletmeler i¢in ¢ogu zaman goz Oniinde

bulundurulmasi kolay olmayan genel isletme maliyetleri de dikkate alinabilmektedir.
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Bu konuda 1996 yilinda yapilan bir caligmada 6nce isletme i¢in dnemli aktiviteler ile
bu aktivitelere ait genel maliyetler belirlenmistir. S6z konusu maliyetleri olugturan
ogeler “maliyet 68esi” olarak tanimlanmig ve birim maliyet unsurunun olusturdugu
maliyet degeri hesaplanmistir. Genel olarak isletmelerde bu analiz birim, parti, iiriin,
tesis ve miisteri olmak iizere 5 farkli seviyede yapilabilmektedir. Isletmedeki maliyet
unsurlar1 ve aktiviteler ortaya konulduktan sonra toplam tedarik¢i maliyeti agagidaki

sekilde ifade edilmistir:
S% = (pi—p™ ) x q+3;c’x DY Q2.1

SB - tedarikci i’nin tahmini puam

pi : tedarik¢i i’nin birim satis fiyati

p™™: en diisiik fiyat veren tedarikginin birim satis fiyat:

q : tedarik edilecek miktar

c? i : isletmede maliyet dgesi j’ye ait tahmini maliyet

D® i: isletmede tedarik¢i 1’nin sebep oldugu maliyet 6gesi j’ye ait tahmini

maliyet

Bu durumda, isletmenin soz konusu denklem 2.1’in degerini minimum yapan
tedarikciyi se¢mesi gerekmektedir. Bu denklemin ilk kismi, mevcut tedarik¢inin
verdigi fiyat ile en diisiik fiyat arasindaki farki temsil ederken diger kismi da
tedarikgi i tarafindan olusturulan dahili tiretim maliyetleri ile birlikte toplam maliyeti
simgelemektedir. Boylelikle fatura maliyetlerinin yan1 sira kalite, teslimat ve hizmet

konularindaki sorunlardan olusan maliyetler de g6z oniine alinabilmektedir.

Boyle bir yaklagim ile yapilacak bir analizin hem isletme hem de tedarik¢i agisindan
da faydalar1 bulunmaktadir. Isletme igin tedarikcinin sebep oldugu dahili iiretim
maliyetleri de goz Oniine almabilmekte ve genellikle finansal olmayan kategoride
tanimlanan kriterler de bu analize dahil edilebilmektedir. Bu analiz, fatura maliyeti
ile teslimat siiresini minimum ve kalite ile hizmetleri maksimum yapmaya yonelik
mevcut optimizasyon yodntemine alternatif bir yOntem sunulabilmekte, isletme
faaliyetlerine ait maliyetler bazinda degerlendirme yapabilmektedir. Boylelikle
isletme tedarik siirecindeki faaliyetlerin maliyetlerini de kontrol edebilmekte ve

gereken iyilestirmeleri de yaparak kendisi de bu siirecteki maliyetleri
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diisiirebilmektedir. Tedarik¢i acisindan bakildiginda ise bu analiz tedarik¢inin

miisterisi  tarafindan  kendisine  yapilan bir geri besleme  seklinde
degerlendirilebilmektedir. Boylece tedarik¢i de kendi stratejilerini gbzden gecirme
imkanina sahip olabilmektedir. Son olarak bu analiz, isletmelerin tedarikgiler ile olan
iliskilerini gelistirmesine katkida bulunmakta ve organizasyonlar arasi maliyet

yonetim sistemleri kurulmasina olanak vermektedir.

Faaliyet tabanli maliyetlendirme yaklasiminda planlanan ve gerceklesen maliyet
analizi de yapilabilmektedir. Denklem 2.1. ile ilgili olarak gerceklesen maliyet S*;

olarak ifade edilirse gerceklesen ve planlanan maliyet arasindaki fark su sekilde

tanimlanabilmektedir:
SAi - SBi = Ej CAj X DAij - Zj CBj X DBij (22)
SAi - SBi = Ej (CAj - CBj ) X DBij + Ej (DAij - DBij) X CBj +
% (¢ - ) (DY - D)) (2.3)

Denklem 2.3.’teki ilk kisima “isletme etkisi”, {E = Z; (c?; - ¢% ) x D% ; ad1 verilirken
ikinci kisma “tedarikgi etkisi”, TE = Z; (D% - D% ) x c®; denilmektedir. Uciincii

kisma ise “ortak etki”, OE = %; (c®; - ¢® ) (D% - D) ad1 verilmektedir.
S6z konusu arastirmada Rovapo Limited isimli orta 6lgekli bir isletme icin uygulama
yapilmistir. Oncelikle bu isletmeye ait maliyet 6geleri yaratan aktiviteler ve yaratilan

maliyet degerleri tespit edilmistir. Bu degerler Tablo 2.4.’te verilmistir:

Tablo 2.4. isletmedeki Maliyet Ogeleri ve Degerleri (Roodhooft ve Konings, 1996).

Faaliyet Maliyet Ogesi Maliyet Degeri (£ / 1 Birim)
Planlama Uretim Siparisi 600
Mal Kabulii Teslimat 500
Uretim Durusu Durusg 250
Hazirlik Hazirlik 1250
Yonetim Fatura 300
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Isletmenin 50 pargadan olusan 100 siparisi icin yani toplam 5000 birim malzeme
tedarik ettigi durum g6z Oniine alinmis en ¢ok calistigi 3 tedarikgi iizerinde
durulmustur. Isletmeye gore bu tedarikgilerden ilki birim basina 100£ ile miikemmel
kalite ve teslimat olanaklar1 sunarken ikinci tedarikci 98£ ile kalite ve teslimat
anlaminda daha az giivenilirlige sahip oldugu kabul edilmektedir. Uciincii tedarikgi
ise birim basina 103£ fiyat ile iyi kalitede ve tam zamaninda teslimat konusunda
basarili olan bir tedarik¢idir. S6z konusu tedarikgilerin tahmini teslimat ve kalite

performans 6zellikleri Tablo 2.5."te verilmistir:

Tablo 2.5. Tedarik¢i Teslimat ve Kalite Performansi (Roodhooft ve Konings, 1996).

Performans Tedarikci 1 Tedarikci 2 Tedarikci 3
Geg Yapilan Teslimat 5 siparis 5 siparis 3 siparis
Miktar Problemleri 3 siparis 8 siparis 6 siparis
Kalite Problemleri 100 birim 130 birim 80 birim

S6z konusu performans 6zelliklerinin isletmenin aktivitelerine olan etkisi de Tablo

2.6.’da verilmistir:

Tablo 2.6. Tedarik¢i Performansinin Aktivitelere Etkisi (Roodhooft ve Konings,
1996).

Performans Kriteri AKktivite

Geg Yapilan Teslimat 2 Hazirlik

1 Planlama

Miktar Problemleri 1 Planlama

2 Hazirlik

1 Mal Kabulii

1 Yonetim

Kalite Problemleri 1 Uretim Durusu

Bu bilgiler dogrultusunda her 3 tedarik¢i icin de Denklem 2.1. yardimiyla
tedarikgilerin toplam puanlari hesaplanmistir. Ornegin tedarikci 1 icin: (100 — 98) x
5000 + 1250 x 2 x5+ 600x 5+ 1250 x 2 x 3 + 600 x 3 + 500 x 3 + 300 x 3 + 250 x
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100 = 62200 degeri hesaplanabilmektedir. S6z konusu tedarikgiler icin yapilan

hesaplamalarin sonuglar1 da Tablo 2.7.’de verilmektedir:

Tablo 2.7. Tedarik¢i Puanlar1 (Roodhooft ve Konings, 1996).

Maliyet Nedeni Tedarikgei 1 Tedarikci 2 Tedarikci 3
Geg Yapilan Teslimat 15500 15500 9300
Miktar Problemleri 10800 28800 21600
Kalite Problemleri 25000 32500 20000
Yonetim 900 2400 1800
Fiyat Farklar1 10000 0 25000
Toplam Puan 62200 79200 77700

S6z konusu analiz sonucuna gore toplam puani en diisiik olan Tedarik¢i 1 en diisiik

maliyeti yarattig1 icin isletme tarafindan bu tedarik¢i ile ¢alisilmasi gerektigi ortaya

cikmistir. Tedarikgi 1 agisindan Isletme Etkisi, Tedarik¢i Etkisi, Ortak Etki ve

Gerceklesen Degerler de hesaplanmis ve Tablo 2.8’de verilmistir:

Tablo 2.8. Tedarik¢i 1’e Ait Detayli Analiz Sonuglart (Roodhooft ve Konings,

1996).
Maliyetler Planlanan Isletme Etkisi | Tedarikci Etkisi Gerceklesen
(c®xD%) c*xD%) (c® x DY) (4 xD%Y)

Geg Yapilan Teslimat 15500 15250 12400 12200
Miktar Problemleri 10800 10710 14400 14280
Kalite Problemleri 25000 23000 26250 24150
Yonetim 900 900 1200 1200
Fiyat Farklari 10000 10000 10000 10000
Toplam Puan 62200 59860 64250 61830

Bu detayli analizden de goriildiigii gibi tedarik¢i 1 i¢in planlanan toplam puan 62200

iken igletmenin 2340£ tasarruf saglayabilecegi, tedarik¢inin ise kalite ve miktar

problemlerinden dolayi1 isletmeye 2050£ kadar ek bir maliyet getirebilecegi ancak

gerceklesen maliyet gz Oniine alindiginda isletme igin yine de bir tasarruf

saglanabildigi ortaya ¢ikmaktadir (Roodhooft ve Konings, 1996).

71




Tedarik¢i se¢me ve degerlendirme konusunda kullamilan Faaliyet Tabanl
Maliyetlendirme analizi bulamik mantik yaklasimi ile daha da detayli olarak
incelenebilmektedir. 2003 yilinda yapilan bir ¢alismada faaliyet onceki arastirmada
kullanilan ayni modelden hareket ile Denklem 2.1. bulamik mantik yaklasimi
kullanilarak yeniden tanimlanmistir. Buna gore denklemi olusturan degiskenler
tiyelik fonksiyonlar1 seklinde degerlendirilmistir. Tekno-Tv isimli TV tiibii satin alan
bir sirket {izerinde yapilan uygulamada sirketin en ¢ok calistigl 4 tedarikgi secilmis
ve isletmenin bu tedarikgilerle olan iliskileri 3 farkli doneme ayrilarak incelenmistir.
Sonugcta s6z konusu 4 tedarikcinin 3 farkli donemde iyimser, kotiimser ve ortalama
acidan maliyetleri hesaplanmistir. Bu baglamda, belirsizlik ve risklerin giderek arttigi
giiniimiizde faaliyet tabanli maliyetlendirme yontemi de bulanik mantik yaklagimu ile

daha gercegi yansitir bir konumda degerlendirilebilmektedir (Dogan ve Sahin, 2003).

2.11.2.2. Toplam Maliyet Yaklasinm

Tedarik¢i segme ve degerlendirme tekniklerinden bir digeri yine maliyet unsurlarini
baz alan “Toplam Maliyet Yaklasimi”dir. Bu yaklasim 6zellikle iiretim
isletmelerinde tedarikg¢ilerin secilmesi siirecinde ¢ok sik¢a kullanilan bir yontemdir.
Uretim isletmeleri icin bir¢ok farkl tedarik¢i secme ve degerlendirme yontemlerinin
uygunlugu arastirllmig ve sonugta optimizasyon modelinin maliyet iizerinden

calismasi gerekliligi sonucu ortaya c¢ikarilmistir (Youssef ve dig, 1996).

Toplam  Maliyet  Yaklasimi  isletmeler  tarafindan  farkli  bicimlerde
kullanilabilmektedir. Ornegin maliyet oranlarini esas alan bir yontem olan “Maliyet —
Oran Yontemi” oOzellikle kalite, teslimat ve hizmet maliyetinin toplam teslimat
maliyeti icerisindeki oraninin potansiyel her bir tedarik¢i igin analiz edilerek
hesaplanmasina dayanmaktadir. Bu baglamda, en fazla maliyet oranina sahip
tedarikciler yerine, toplam teslimatlarda en az maliyet oranina sahip tedarikgiler

secilmektedir (Zenz, 1994).

Bilindigi iizere, tedarik¢i se¢me ve degerlendirme tekniklerinde kriter olarak net
fiyat, kalite, teslimat, ge¢cmisteki performans, kapasite, iletisim sistemleri, hizmet
kalitesi, cografi lokasyon,...vb. gibi boyutlar g6z Oniinde bulundurulmaktadir.

Toplam Maliyet Yaklasimi, bir¢cok farkli tedarik¢i secme ve degerlendirme
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yontemlerini  maliyet  perspektifi ile  degerlendirebilme amaciyla da
kullanilabilmektedir. S6z konusu yaklasim, bir isletmenin deger zincirindeki satin

alma siireci ile iligkili biitiin maliyet unsurlarini degerlendirmektedir.

Tedarik¢i secme ve degerlendirme siirecinde maliyet odakli yaklagimlarin
kullanilmasi isletmeler agisindan bircok avantaja sahiptir. Sistematik bir bicimde
maliyetlerin ortaya ¢ikarilmasi, tedarikciler ile uzun donemli iligkilerin kurulmas,
tedarik¢i degistirme maliyetlerinin belirlenmesi, degisik kisitlar altinda yapilacak
tercihlerin isletmeye olan maliyetlerinin agiga cikarilmasi s6z konusu avantajlara
ornek olarak verilebilmektedir. Bu yaklasimin dezavantaji ise hem malzeme hem de
tedarikci ile ilgili maliyet unsurlarina ait gergek bilgileri toplamak i¢in belirli
diizeyde muhasebe sistemine ihtiya¢ duymasidir. Giiniimiizde SAP, Oracle,

Peoplesoft,...vb. gibi birgcok ERP yazilimindan bu bilgiler elde edilebilmektedir.

S6z konusu yaklasim, Cockerill Sambre S.A. isimli, Bel¢ika’da demir sektoriinde
faaliyet gosteren ve 0,6 milyar £ degeri ile satin alma maliyetleri, yillik toplam
maliyetlerinin %70’ini olusturan bir isletme icin uygulanmistir. 2000 yilinda yapilan
calismada bu isletme i¢in en uygun tedarik¢i segme ve degerlendirme teknigi maliyet
odakl bir yaklasim kullanilarak belirlenmeye calisilmistir. Bu ¢alismanin sonucunda
cok kriterli matematiksel modellerin tek kriterli modellere gore cok daha basarili
sonuclar verdigi gozlemlenirken stok diizeyi ve maliyetlerinin de bu siirecte goz
oniinde bulundurulabilmesi saglanmistir. Ayrica isletmenin satin alma maliyetleri ile
calistig tedarikei sayisi arasinda anlaml bir iliski olmadig1 belirlenmistir (Degraeve

ve dig., 2000).

2.11.2.3. Betimleyici Yap1 Modelleme (Interpretive Structural Modeling — ISM)
Yaklasim

Tedarik¢i se¢me ve degerlendirme tekniklerinden bir digeri ise “Betimleyici Yapi
Modelleme (Interpretive Structural Modeling - ISM) Yaklasimi”dir. Bu teknik,

interaktif bir 6grenme siirecinden olugsmaktadir.

S6z konusu siirecte ilk adim tedarik¢i se¢me ve degerlendirme kriterlerinin

belirlenmesidir. 1994 yilinda yapilan bir calismada bu baglamda Kalite, Teslimat,
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Uretim Ozellikleri, Fiyat, Finansal Ozellikler, Teknolojik Ozellikler, Yonetim ve

Organizasyon, Ulasim ve lletisim, Satis Sonrasi Hizmetler, Tutum ve Calisan

[liskileri olmak iizere toplam 11 unsur belirlenmistir.

Bir sonraki adimda bu kriterler arasindaki iligkiler belirlenmeye ¢alisilmis ve bunun

sonucunda da “Yapisal Etkilesim Matrisi” olusturulmustur. Bir 6nceki adimda

belirlenen 11 kritere iliskin bu matris su sekilde tanimlanmustir:

Kriterler | 11 10 9 8 7 6 51 4 3 2
1 A o o 0 A A D[V | Al D
2 A A o A A o |00 A
3 ] i Q0 0 Q0 o |0V
4 ] A Q0 A Q0 o |2
5 ] i i 0 Q0 0
6 ] 3 3 0 i
7 W 3 3 0
8 ] 3 3
9 ] A
10 A
A Jjicin olan kriterler i ye dncildk etmektedir
Vi Jiicin olan kriterler | yve dncildk etmektedir
o] (i we | arasindaki iligki yok

Sekil 2.18. Yapisal Etkilesim Matrisi (Mandal ve Deshmukh, 1994).

Yapisal Etkilesim Matrisi ile kriterler arasindaki iligkiler ortaya konulduktan sonra

A, V ve O degerlerinin 1 ve sifir(0) degerlerine doniistiiriildiigii “Ulasilabilirlik

Matrisi” tanimlanmaktadir:

Kriterler 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 [Yiénlendirme Giicii |Siral
1 1 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 2 6
2 0 1 0 0 0 0 0 a 0 0 0 1 7
3 1 1 1 1 0 0 0 a 1 1 0 5} 2
4 0 0 0 1 0 0 0 a 0 0 0 1 7
5 0 1 0 1 1 0 0 a 1 1 0 5 4
6 1 1 0 1 0 1 0 a 1 1 0 5} 2
7 1 1 0 1 0 0 1 a 1 1 1 7 1
8 0 1 0 1 0 0 0 1 1 1 0 5 4
9 0 0 0 0 0 0 0 a 1 0 0 1 7
10 0 1 0 1 0 0 0 a 1 1 0 4 5
11 1 1 0 1 0 0 0 a 1 1 1 5} 3

Bagimhl 5 8 1 9 1 1 1 1 8 7 2

Siral 4 2 6 1 6 6 6 6 2 3 5

Sekil 2.19. Ulasilabilirlik Matrisi (Mandal ve Deshmukh, 1994).

Bu noktadan sonra kriterler bagimlilik 6zelliklerine gore “Bagimsiz/Yo6nlendirici”,

“Otonom”, “Bagimli” ve “Baglantili” olmak iizere simiflandirilmis ve bunun

sonrasinda da “Kriterlerin Seviyeleri” olusturulmustur:
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Ulasilabilirlik
Kriterler Kiimesi Onceki Kiime | Kesisim Kiimesi Seviye
1 1.4 136711 1 2
2 2 235781011 [2 1
3 12345810 3 E 3
4 4 134567581011 [4 1
5 2455910 5 5 3
6 1246510 G 5] 3
7 124791011 |7 7 4
i 248510 g g 3
9 9 3sE7891011 [8 1
10 245810 3567581011 10 2
11 12481011 [7.11 1 3

Sekil 2.20. Kriterlerin Seviyeleri (Mandal ve Deshmukh, 1994).

Kriterlerin Seviyeleri tanimlandiktan sonra Ulasilabilirlik Matrisi seviyelerine gore

yeniden diizenlenerek “Azalan Uggen Matrisi” tanimlanmaktadar:

Kriterler 4 2 9 1 10 5 8 3 6 1 I4
4 1 a a 0 a a a 0 a a a
2 a 1 a a a a a 0 a a a
9 0 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0
1 1 a a 1 a a a 0 a a a
10 1 1 1 a 1 a a 0 a a a
b 1 1 1 0 1 1 a 0 a a a
8 1 1 1 a 1 a 1 0 a a a
3 1 1 1 1 1 0 0 1 0 0 0
6 1 1 1 1 1 a a 0 1 a a
11 1 1 1 1 1 a a 0 a 1 a
7 1 1 1 1 1 0 0 0 0 1 1

Sekil 2.21. Azalan Ucgen Matrisi (Mandal ve Deshmukh, 1994).
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S6z konusu calismada kullanilan ISM yaklasimi ise agsagidaki gibi verilmektedir:

Fiyat (4) Satis Sonras1 Hizmetler (9) Teslimat (2)
A A A A
- Tutum (10)
Kalite (1)
X 7y X
7y X
Uretim ()gellikleri Finansal Ulasim ve Iletisim
ve Kapasite (3) Ozellikler (8)
Teknolojik )
Ozellikler (6)

Calisan iliskileri (11)

Yonetim ve Organizasyon (7)

Sekil 2.22. ISM Yaklasimui ile Kriterler (Mandal ve Deshmukh, 1994).

ISM yaklasimi sonucunda ortaya cikan sonuglar asagidaki gibidir:

e Kiriterlerin yonlendirici giicleri ile 1ilgili olan siralamalarina
bakildiginda en 6nemli kriterin Yonetim ve Organizasyon oldugu ve
bu kriteri de sirasiyla Uretim Ozellikleri ve Teknolojik Ozelliklerin
takip ettigi gézlemlenmistir.

e Yonlendirici gii¢ ile ilgili bagimlilik matrisine gore Finansal
Ozellikler ile Ulasim ve iletisim kriterleri otonom degiskenlerdir. Bu
degiskenler zayif derece yonlendirici ve bagimlidir.

e Bagimli degiskenler Kalite, Teslimat, Fiyat, satis Sonras1 Hizmetler
ile Tutum olarak belirlenmistir. Bu degiskenler yon verme acisindan

zayif olsalar da 6nemli derece baglayicidirlar.
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e Yiiksek derecede baglayici olma 6zelligi ile yiiksek derecede
yonlendirici giic anlaminda baglantiyr saglayan bir degisken
bulunmamaktadir.

o Tedarik¢i secme ve degerlendirme siirecinde Uretim Ozellikler,
Teknolojik Ozellikler ve Calisan Iliskileri yiiksek derecede yon verici
degiskenler olup sistemin diger degiskenlerini de belirleyici bir rol
oynamaktadir. Bu degiskenlere bagimsiz  degiskenler adi
verilmektedir.

e Fiyat, Teslimat ve Satis Sonrasi Hizmetler en iist diizey kriterler
olarak bulunurken Kalite ve Tutum ise ikinci plandaki kriterler olarak

ortaya ¢ikarilmistir (Mandal ve Deshmukh, 1994).

2.11.2.4. Giiven Arahig Yaklasim

Tedarik¢i se¢me ve degerlendirme tekniklerinden bir digeri ise Giiven Aralig
Yaklagimi’dir. Temel olarak bu teknik siirekli olarak tedarikcileri degerlendirme
konusundaki kararlar1 gruplamayr esas alan Analitik Hiyerarsi Prosesi’nin bir
uygulamast seklinde diisiiniilebilmektedir. Bu teknik yardimiyla tedarik¢iye ait
somut ve soyut Ozellikler degerlendirmeye dahil edilebilmekte, karar verme
siirecindeki problemler hiyerarsik bir yapi igerisinde analiz edilebilmekte ve verilen

kararin uygunlugu izlenebilmektedir.

Giiven Araligi Yaklagimi’nda izlenecek olan temel adimlar asagidaki sekilde

tanimlanabilmektedir:

e Karar verme siirecine aktif olarak katilacak kisilerin belirlenmesi

e Tedarikc¢i secme ve degerlendirmede 6nemli faktorlerin belirlenmesi

e Degerlendirilecek tedarikgilerin belirlenmesi

e Analitik Hiyerarsi Modeli ile tedarik¢iye ait degerlendirmenin
yapilmast

e Bireyler tarafindan yapilan degerlendirmeler i¢in giiven araliginin

tanimlanmasi
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e Belirlenen giiven araligina gore tedarik¢inin  performansinin

tanimlanasi

S6z konusu adimlar takip edilerek yapilan bir uygulama sonucunda tedarikgiler ile

ilgili olarak giiven araligi su sekilde tanimlanabilir:

Xort—tas2.8/Vn<p < Xon+tas2.8/Vn (2.4)

Xort : Bireylerin tedarik¢ileri degerlendirme puanlarinin ortalamasi
ty/2 @ (n— 1) serbestlik derecesinde t dagiliminin degeri
s : Bireylerin tedarikgileri degerlendirme puanlarinin standart sapmasi

n : Puanlamaya katilan birey sayis1 (6rneklem sayis1)

Bu tiir bir teknigin en 6nemli avantaji ¢ok sayida kisi ile birden fazla donem i¢in ¢cok
kriterli ve c¢ok seviyeli bir degerlendirme olmasidir. Giiven araligi yaklagimi
otomotiv endiistrisi ve televizyon iireticileri gibi kitle iiretimi yapan igletmeler igin

son derece onemli bir teknik olarak diigiiniilmektedir (Muralidharan ve dig., 2001).

2.11.2.5. Maksimum — Minimum Yaklasim

Maksimum — Minimum Yaklasimi, isletmelerin tedarik¢ilerden bekledigi hedef
degerlere ile ilgili olarak tedarik¢i performanslarint maksimum ve minimum yapmay1
temel alan bir tedarik¢i degerlendirme yaklasimidir. Bu baglamda, tedarikgi
performanslari ile ilgili 2 model gelistirilmektedir. S6z konusu modellerden birincisi
tedarikcinin giiclii oldugu yonleri ifade ederken digeri zayif yonlerini ifade
etmektedir. Bu yaklagima gore, m sayida tutuma sahip olan n sayida tedarik¢i oldugu
diisiiniildiigiinde isletmenin her bir tutum ve 6zellige gore en iyi olan tedarik¢iyi

tanimlamas1 amag¢lanmaktadir.

Bu yaklasima gore tedarik¢i tiretkenliginin agirlikli ¢ciktilarin agirlikli girdilere orani

olarak kabul edilirse s6z konusu 2 model asagidaki gibi ifade edilebilmektedir:
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Model 1:

py. K

Ry -

dig=]

Imax

.
Do A
u

Yo b
.
ot i _ o

by

5.

dig=]

a, b, =0 Yrs,

Model 2:
max i: a,Jp
=1
5.1 ; bsxjp =1,
iar}!ﬂ - Z byxe =0,
r=1 =1
iﬂ_.-_].f.-_. - i boxg= 0 Wi,
r=1 =l

a,, b, =0 Yr s

: Degerlendirilen tedarikgi

: Tedarik¢iye ait ¢ikti sayisi

: Tedarik¢iye ait girdi sayist

: Tedarikgi i ye ait . ¢iktinin degeri

: Diger tedarikgilere gore r. ¢iktinin en iyi degeri

: Tedarikgi i ye ait s. Girdinin degeri

: Diger tedarikgilere gore s. girdinin en iyi degeri

: r. ¢iktinin agirhig

: 5. girdinin agirlig

(2.5)

Maksimum — Minimum Yaklagimi, 2003 yilinda yapilan bir ¢alisma kapsaminda ilag

sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerin calistigi 6 6nemli tedarikei icin ilgili veriler

toplanmis ve denklem 2.5’te yerine konularak s6z konusu tedarik¢ilerin maksimum

ve minimum degerleri hesaplanmistir.

Tablo 2.9. Tedarik¢ilere ait Maksimum — Minimum Degerlendirme Sonuglar

(Talluri ve Narasimhan, 2003).

Verimlilik | Tedarikci 1 | Tedarikci 2 | Tedarikci 3 | Tedarik¢i 4 | Tedarik¢i 5 | Tedarikei 6
Maksimum 0,949 0,992 0,853 0,904 0,868 0,887
Verimlilik
Minimum 0,913 0,930 0,853 0,885 0,861 0,862
Verimlilik
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S6z konusu hesaplamalari sonuglarina gére en iyi alanlarda maksimum performansi
0,992 degeriyle Tedarik¢i 2 gosterirken bunu sirasiyla, 0,949 ile Tedarik¢i 1 ve 0,904
ile Tedarik¢i 4 izlemektedir. Diger yandan en kotii alanlarda da en iyi performansi ve
verimliligi yine 0,930 degeri ile Tedarik¢i 2 gostermektedir. Minimum verimlilik ile
ilgili olarak 0,913 degeriyle Tedarik¢i 1 ve 0,885 degeri ile Tedarik¢i 4, Tedarikei
2’yi  izlemektedir. Bu degerler grafik iizerinde de asagidaki sekilde

gosterilebilmektedir:
Hedef
! B S— s
& . J
I 0.980 | Verimlilik
I | 0,960 1
al
| 0.940 -
i . A A
- 0.820 7 mhIN
ogo0 &
'y
nasp{ ™
&
1,860 | [ |
[
1 2 3 4 5 6
Tedarikgiler

Sekil 2.23. Tedarikgilere Iliskin Maksimum ve Minimum Verimlilik Degerleri
(Talluri ve Narasimhan, 2003).

Bu yaklagim ile tedarikgilerle ilgili hedefler, giivene ve stratejik isbirligine dayal
iligkiler ile yonetilebilmektedir. Bunun sonucunda da isletmeler tedarik siire¢lerinde

siirekli gelisim ve iyilestirme yapabilmektedir (Talluri ve Narasimhan, 2003).
2.11.2.6. Cok Etmenli (Multi-Variate) Teknikler ile Satic1 Degerlendirme
Tedarik¢i Se¢me ve Degerlendirme tekniklerinden bir digeri de “Cok Etmenli
(Multi-Variate) Analiz” teknigidir. Bu teknik ile tedarik¢i se¢me ve degerlendirme

yaklagimlarinin temel bilesen analizi ile incelenerek isletmeler i¢in uygun bir

tedarik¢i se¢gme ve degerlendirme sistemi kurulmasi s6z konusu olabilmektedir.
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Tedarik¢i degerlendirme yontemleri ile tedarik¢i puanlama arasindaki iliskiler Tablo

2.10.’da gosterilmektedir:

Tablo 2.10. Tedarikci Puanlama Yontemleri ve Tedarik¢i Puanlama Talepleri

(Lasch ve Janker, 2005).

Yintemler

itati Kalitatif

haliyet- Tedarikgi |Tedarikei [Kontral Mokta Fayda-
Fiyat-Karar |Karar Czelikleri |Profili Listesi |Portfdy |Puanlama [Puaniama |Mslivet |Bulsnk
Talepler Bilango Analizi Analizi Analizi |Lineer Optimizesyon |&nalizi Analizi |Analizi [Analizi |snalizi Model Analizi [Mantik

Tiam tedarik durumlan = s = ] - 1] + o o +

Kaltatif ve Kartitatif
Kriterlerin Dikkate Alinmas - - =11 - ) + + - + +
Uzman Bilgisinin Katim - - =11 - -2) + + + + + + +
Puanlama ve Segme
Slrecinin Ctomasyonu + + + + + + + + + + + +
Puaniamanin DUgok
Malivetleri + + + e + + + o + o
Tarafsiz Sonuclar + + + + ) = - - - - - +
Tedarikgilerin
Sniflandinimas = - - - - - - + + +
Tedarikgilerin Belirlenmesi
Tedarikgi etilerinin

Toplanmas! - - - - + - - - + + + +

1) Toplam Malivet Tedarikgi

Segme Modeli Diginda

2) Satic Puanlama Sistemi

iGin Gecersiz

+ = Tatmin Edici o = Kistnen Tatmin Edici - = Tatmin Edici Degil

S6z konusu teknik ile ilgili 2005 yilinda yapilan o6rnek bir caligmada Oncelikle
isletmenin stratejileri ile satin alma ozellikleri belirlenmis ve buradan tedarikci
secme ve degerlendirme kriterleri ile ideal bir tedarik¢inin ozellikleri ortaya
cikarilmistir. Bu kriterler uzman kisilerin goriigleri alinarak belirlendigi i¢in sistemin
subjektif kismi olarak kabul edilmistir. Bundan sonraki noktada ise faktor analizi ile
tedarikci secimi ve degerlendirme ile tedarik¢i kontrolii ile ilgili sonuglar
bulunmustur. Bu kisim da tedarik¢i puanlama ve degerlendirme sisteminin objektif

kismi olarak 6n goriilmiistiir.

Tedarik¢i secme ve degerlendirme ile ilgili ornek bir uygulama olarak kaucuk
tiretimi yapan ARGASSI isimli bir sirketin 20 potansiyel tedarikcisi iizerinde
gerceklestirilmistir. Sistemin subjektif kisminda ARGASSI, tedarikgilerle ilgili en
onemli 6zellikleri FIYAT, MIKTAR, KALITE, LOJISTIK ve HIZMET olarak
belirlemistir. Bu kriterler ile ilgili anket ¢alismasi ile elde edilen cevaplar istatistiksel
olarak analiz edilmistir. Daha sonra Cok Etmenli tekniklerden biri olan Faktor
Analizi ve Temel Bilesen Analizi yontemleri ile s6z konusu istatistiksel analiz

gerceklestirilmistir. Bu analizin sonuglar1 asagidaki verilmektedir:
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Tablo 2.11. Tedarikci Degerlendirme Faktorleri (Lasch ve Janker, 2005).

Faktir 1 Faktir 2
Fiyat 0, 8837 -0,1989
Miktar -0,0700 0,9535
Kalite -0,1805 0,9377
Lojistik 0,9076 -0,0412
Hizmet 0, 8629 01133

Goriildiigii tizere, soz konusu 5 faktor gerekli analizler sonucunda 2 faktore
indirgenmis olup bu faktorlerden bir tanesini MIKTAR ve KALITE olusturmus,
digerini ise FIYAT, LOJISTIK ve HIZMET degiskenleri olusturmustur.

Bu c¢alisma sonucunda séz konusu Faktor 1 ve Faktor 2 yardimiyla isletmelerin
tedarik¢i portfdyiinii analiz edebilecegi ve uzun donemli stratejik isbirlikleri
icerisinde bulunabilecekleri ortaya ¢ikarilmistir. Tedarik¢i secme ve degerlendirme
kriterleri arasinda Miktar ve Kalitenin birlikte diisiiniilebilecegi, Fiyat, Lojistik ve
Hizmet ile ilgili ozelliklerin de sonuglar itibariyle bir grup olarak dikkate
almabilecegi belirlenmistir. Bu faktorler sayesinde isletmelerin tedarikg¢ilerin uzun
donemli stratejik isbirlikleri kurabilecegi ve tedarik¢i iliskilerini yonetebilecekleri

ortaya ¢ikarimistir (Lasch ve Janker, 2005).

2.11.2.7. Veri Zarflama Analizi (Data Envelopment Analysis — DEA) Yaklasim

Tedarik¢i Segme ve Degerlendirme tekniklerinden bir digeri ise “Veri Zarflama
Analizi (Data Envelopment Analysis — DEA)” yaklasimidir. Bilindigi {izere,
tedarikc¢i segme kararlar1 ¢ogunlukla birden ¢ok kritere gore karar verme problemleri
seklinde diisiiniilmektedir. DEA teknigi kapsaminda sisteme verilen ¢oklu girdi ve
cikt1 verilerine gore coklu karar verme birimleri olarak kabul edilen bu kriterlerin
birbirlerine  gore verimlilikleri matematiksel programlama teknigi ile
hesaplanmaktadir (Liu ve dig., 2000). Bu teknik de diger matematiksel programlama
teknikleri gibi stokastik yaklasimlara dayansa da en O©Onemli farki tedarikgi

ozelliklerindeki farkliliklar1 veya degisimleri de géz oniine alabiliyor olmasidir
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(Talluri ve dig.,

tanimlanmaktadir:

Ly

St.

2006). Bu

teknikteki ama¢ fonksiyonu asagidaki gibi

Qs+

Licly rin

(2.6)

"
20 X E .'X'D}l‘l 5 = 0, 1 e I.D-
F=1

M
Xiiy Zx’.-':}‘-': s; =0, i €IF,
=1

i
Y ¥id—sf =5, reOpUOF
j=1

29, A, s; .50 =0

¥

Xjj : Coklu karar verme birimi j’ye ait girdi i’nin miktari

yrj : Coklu karar verme birimi j’ye ait ¢ikt1 r’nin miktari

Ip : Girdi indeks seti

Ir : Sabit girdi indeks seti
Op : Cikt1 indeks seti
Og : Sabit ¢ikt1 indeks seti

o, \j, Si, 8¢ : Dual degiskenler

DEA tekniginde kullanilan girdi degerleri biri Fiyat Indeksi (PI), Teslimat
Performansi (DP) ve Uzaklik Faktorii (DF)’diir. Cikti degerleri ise Tedarik¢i

Cesitliligi (SV) ve Kalite (Q) olarak degerlendirilmektedir. Bu model asagidaki gibi

gosterilebilmektedir:
PI. —  *
DP —  *
DF — *

Tedarikgi

> SV

> Q

Sekil 2.24. Tedarikgiler icin DEA Modeli (Liu ve dig., 2000).
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Bu teknik kullanilarak 2000 yilinda yapilan bir calismada hidrolik valf iiretimi ile
ilgili olan 18 tedarik¢i analiz edilmis, denklem 2.6 maksimize edilmeye calisilmis
olup model LINGO programi yardimiyla c¢oziilmiistiir ve sonuglar Tablo 2.12.°de

verilmektedir:

Tablo 2.12. DEA Modeli Sonuglart (Liu ve dig., 2000).

Tedarikgi Ho. SV O (%) DF DP (%) Pl{%} Verimlilik Puanlan | Gruplar
1 2 100,00 249 a0 100 1,000 [y
2 13 99,79 643 G0 100 0,536 1215
3 3 100,00 714 a0 100 0,930 1215
4 3 100,00 1509 a0 100 0,930 1217
5 24 99,83 238 an 100 0935 101215
§ 28 96,59 241 a0 100 0,599 10,1215
T 1 100,00 1404 i) 100 0,554 1217
3 24 100,00 954 a7 100 0,995 101217
9 11 99,91 E41 a0 100 0,931 1215
10 23 a7 54 585 100 100 1,000 A
11 10 99,95 24 a5 100 0,991 1215
12 7 99,85 67 93 100 1,000 A
13 19 99 897 67 a0 100 0,943 1215
14 12 91,89 Q67 a0 100 0554 101217
15 33 99,99 635 95 &0 1,000 Ilfa
16 2 100,00 795 95 100 0975 1215
17 34 99,99 B89 a5 ] 1,000 [y
18 ] 99,36 913 G5 100 0,578 1215

Bu tablodan goriildiigii gibi DEA modeli ¢6ziimii sonucunda en diisitk Verimlilik
Puanina tedarikci 2 ve 14’tin sahip oldugu goriilmektedir.Tedarikci 2 nin 6zellikle
teslimat performansinin iyi olmadigi gozlemlenmektedir. Bu baglamda tedarik¢i 2
yerine eger tedarik¢i 12 ve tedarikcil5 ikili grubu tercih edildiginde teslimat
performansinin en az %15 oraninda artacagi goriilmektedir. Aym sekilde tedarikei 14
yerine tedarik¢i 10,12 ve 17 grubu kullanilirsa kalitede en az %35,65 ve teslimat
performansinda en az %35’lik bir iyilesme kazanilacaktir. Eger isletme bu iki
tedarikciyi hi¢ kullanmazsa ayn1 zamanda toplam tedarik¢i sayisimi da diisiirerek
iligkilerini daha 1iyi planhiyor olabilecektir. DEA yaklasimi tedarik¢ilerin
degisiklikleri ile ilgili de yorum yapabilmesi acisindan son derece kullanish bir
tedarikci segcme ve degerlendirme teknigi olarak kabul edilmektedir (Liu ve dig.,
2000). Bu teknik baz alinarak gelistirilen yeni bir yaklasim ise “Chance-Constrained
DEA” olup tedarik¢i ozelliklerinin deterministik olarak belirlenemedigi, belirsiz
oldugu durumlarda kullanilabilen bir teknik olarak kabul edilmektedir. Bu yaklagim
ile 2006 yilinda yapilan bir caliyjma sonucunda sdz konusu yeni yaklagimin
geleneksel DEA yaklasimi ile sonuglari karsilastirilmis ve belirsiz kosullar altinda bu

yaklagimin daha dogru sonuglar verebildigi ortaya konmustur (Talluri ve dig., 2006).
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2.11.2.8. Hibrid Cok Kriterli Karar Verme (Multi Criteria Decision Making —
MCDM)Y aklasimm

Hibrid Cok Kriterli Karar Verme yaklasimi, tedarik¢i segcme ve degerlendirme siireci
ile ilgili ¢ok kriterli karar verme yontemini kullanan bir yaklasimdir. Bu teknigin

uygulanmasinda temel olarak 5 adim bulunmaktadir:

1. Tedarikg¢i segme i¢in uygun kriterlerin belirlenmesi
Kriterler arasindaki bagimliligin tanimlanmasi
Kriterlerin agirliklarinin ortaya konulmasi

Tedarik¢ilerin degerlendirilmesi

A

Tedarik i¢in uzlagmaya varilmasi

Tedarik¢i secme kriterleri Nominal Grup Teknigi (NGT) ile asagidaki gibi

belirlenmistir:

Zamaninda Teslimat (C1)

e Uriin Kalitesi (C2)

e Fiyat/ Maliyet (C3)

e Tesis ve Teknoloji (C4)

e Miisteri Ihtiyaglarma Cevap Verme (C5)
e Satig Temsilcilerinin Profesyonelligi (C6)

e Tedarikgi iliskilerinin Kalitesi (C7)

Bundan sonraki adimda bu kriterlerin birbiriyle olan bagimliliklar1 ve agirliklar
belirlenmektedir. Bu teknik ile 2006 yilinda yapilan bir ¢calismada Tayvan’da faaliyet
gosteren bir igletmenin Al, A2, A3 ve A4 tedarik¢ileri icin bu teknik uygulanarak 3
farkli karar verici tarafindan tedarikci se¢imi yapilmistir. Bu baglamda, kriterlerin

birbiriyle olan bagimlilik matrisi ve agirliklar1 Tablo 2.13’te verilmektedir:
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Tablo 2.13. Tedarikci Se¢me Kriterleri Bagimliliklar1 ve Agirliklart (Shyur ve Shih,
2006).

C1 Cc2 c3 4 Cc5 C6 c7 Adqurhklar
C1 1 2 4 ) 4 ] 4 0,346
c2 1.2 1 3 4 4 a 3 0,247
C3 1/4 1/3 1 143 2 1/ 1/2 0,142
C4 1/5 1/4 3 1 4 12 2 0,035
) 1/4 1/4 1/2 144 1 144 1/3 0,084
C6 116 1/5 5 2 4 1 3 0,043
Cr 1/4 1/3 2 142 5] 1/3 1 0,101

S6z konusu kriterler ile ilgili 3 karar vericinin degerlendirmesi sonucunda kriterlerin

agirlikli Oklid uzakliklar1 hesaplanmustir:

M
+ _ R . 2.7
D = Z{L-U vi)s i=1o, m.
j=1
n 2.8)
D.: = Z:I{L-,-J.- — v V=, i=1...., M. .
_If:

Bu denklemlerde v;; Agirlikli normalize deger olarak tammlanmaktadir. Bu adimdan
sonra soz konusu uzakliklarin birbirine gore degerleri hesaplanarak tedarikciler

siralanmastir:

— D 2.9
Ci=—7"—. i 9

Bu baglamda Tablo 2.13 kullanilarak 3 karar vericinin degerlendirmeleri sonucunda

uzakliklar agsagidaki gibi hesaplanmistir:
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Tablo 2.14. Karar Vericilerin Degerlendirme Sonuclar1 (Shyur ve Shih, 2006).

01+ D1- 02+ 02- D3+ D3- Dort+ Dort-
Al 0,151 0,064 0,208 0,050 0,236 0,017 0,195 0,044
A2 0,146 0,120 0,185 0,114 0,141 0,165 0,157 0,131
A3 0,088 0,165 0,126 0,234 0,025 0,222 0,066 0,205
Ad 0,120 0,119 0,197 0,133 0,160 0,103 0,156 0,118

Denklem 2.9 kullamilarak hesaplanan sonuglara gore tedarikgilerin siralamasi ise

asagidaki gibi bulunmustur:

Tablo 2.15. Tedarikgiler Siralamas1 (Shyur ve Shih, 2006).

Swalama | Alternatif| Cort

1 A3 0,758
2 A2 0,457
3 Ad 0,430
4 A1 0,185

Bu calisma sonucunda igletmenin tedarikcilerinden A3’ii tercih ediyor olmasi sonucu

ortaya ¢ikarilmistir (Shyur ve Shih, 2006).

S6z konusu teknik ile benzerlikler gosteren “Coklu Nitelikli Fayda Teorisi (Multiple
Attribute Utility Theory — MAUT)” yaklasimi kullanilarak bu teknige gore daha az
bir 6n analiz yapilarak sonuca gidilebilmektedir. Coklu nitelikli fayda teorisi
kapsaminda da yine degiskenler ve maksimum yapilmas: beklenen bir amag
fonksiyonu bulunmaktadir. Kisitlara iliskin parametreler yerine direkt veriler modele
dahil edilebilmekte ve bdylece daha kolay hesaplama yapilabilmektedir. Ayrica
sonucta duyarlilik analizleri yapilarak daha ayrintili bir degerlendirme de
gerceklestirilebilmektedir. Bu yaklasim cogunluklu Uluslararas1 Tedarik¢i Secme ve

Degerlendirme problemlerinin ¢oziilmesinde tercih edilmektedir (Min, 1994).
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2.11.2.9. Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP) Yontemi

Tedarik¢i Se¢me ve Degerlendirme siirecinde en ¢ok kullanilan yontemlerden biri de
“Analitik Hiyerarsi Prosesi (AHP) Yoéntemi”dir. Ozellikle son yillarda karar verme
problemlerinde 6nemli Olciide kullanilan bu yontem Thomas L. Saaty tarafindan
gelistirilmistir. AHP, karar verme problemlerini hiyerarsik bir yapida tek yonlii
olarak modellemekte ve en iyi kararin verilmesine etki eden faktorleri sistematik bir
sekilde degerlendirerek faktorlere iligkin Oncelik siralarim  belirlemektedir
(Dagdeviren ve dig., 2006). Bu baglamda AHP subjektif yonetsel girdilere dayali bir
fayda oOlciim yontemi olarak da kabul edilebilir. S6z konusu girdiler puanlara
doniistiiriilerek her bir olasilik i¢in degerlendirme yapilabilmektedir. Bu yOntem
tedarik¢i secme ve degerlendirme esnasinda ¢evresel faktorleri de goz Oniine alarak
karar vermeyi olanakli kilmaktadir (Handfield ve dig., 2002). Bu yontem, genel

olarak asagidaki adimlardan olusmaktadir:

e Tedarik¢i Kriterlerinin Secimi

e Kiriterlerin Hiyerarsik Yapilarinin Olusturulmasi

e Kriterlerin  Onceliklendirilmesi ve Karsilastirma  Matrisinin
Olusturulmasi

e Kiriterlerin Agirliklarinin Hesaplanmasi

e Tedarik¢i Performansinm Olgiilmesi

e Tedarikci Onceliklerinin Belirlenmesi

S6z konusu yontem ¢ok sik kullanilan bir yontem olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
Ornegin 2005 yilinda yapilan bir ¢aligmada AHP teknigi ile tedarik¢i se¢me ve
degerlendirme siireci sonuclandirilmistir. Bu calismada kalite, disiplin, teslimat,
finansal 6zellikler, yonetim gibi 8 temel kriter ve toplam 13 alt kriter belirlenmis ve
hiyerarsik yap1 olusturulmustur. Daha sonra agirliklar belirlenerek puanlama
yapilmis ve tedarikciler degerlendirilmistir (Liu ve Hai, 2005). Ayrica 2001 yilinda
yapilan bir ¢alismada s6z konusu teknik telekomiinikasyon sektoril i¢in uygulanmis
ve bu modelin takim calismasi ile karar verme siirecine olumlu katki yaptigi icin bu
sektor i¢in kullanilmasinin faydalar1 vurgulanmistir (Tam ve Tummala, 2001). S6z

konusu hiyerarsik yapinin bir 6rnegi Sekil 2.25°te verilmektedir:
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Tedarik¢i Segme

Kalite Esneklik Teslimat Maliyet

Tedarik¢i A Tedarik¢i B Tedarik¢i Z

Sekil 2.25. AHP ile Tedarikci Secme ve Degerlendirme (Liu ve Hai, 2005).

Bu siirecte AHP’nin en Onemli varsayimlarindan biri aym seviyede bulunan
faktorlerin birbirinden bagimsiz olmasi ve faktorlerin birbirine olan etkilerinin
dikkate alinmamasidir. Aslinda gercek hayatta karar verme problemlerini etkileyen
bircok faktor birbiriyle etkilesim halinde bulunmakta ve en iyi kararin verilmesi
faktorler arasindaki bu iligkilerin dikkate alinmasini gerektirmektedir. Karar verme
siirecinde faktorler arasindaki iliskilere dikkate alan ve problemin tek bir yone bagh
kalarak modelleme zorunlulugunu ortadan kaldiran yontem de yine Saaty tarafindan
gelistirilen “Analitik Ag Prosesi (AAP) Yontemi”dir. Bu yontem ise asagidaki

adimlardan olusmaktadir:

e Problemin tanimlanmasi ve modelin kurulmasi
e [kili karsilastirma matrisleri ve oncelik vektorleri
e Siipermatris olusumu

¢ Eniyi alternatif in se¢ilmesi

AHP ve AAP yontemlerinde kullanilan skala degerleri ve tanimlar1 Tablo 2.16’da

verilmektedir:
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Tablo 2.16. AHP ve AAP’de Kullanilan Skala Degerleri (Dagdeviren ve dig., 2006).

Deger Tanim Aciklama
1 Esit Onemli Iki secenek esit Gneme sahip
3 Biraz Onemli Tecriibe ve yargi bir kriteri

digerine kargt biraz {istiin

kilmakta

5 Fazla Onemli Tecriibe ve yargi bir kriteri

digerine karsi oldukga iistiin

kilmakta

7 Cok Fazla Onemli Bir kriter digerine gore {iistiin
sayllmistir

9 As1r1 Derece Onemli Bir kriterin dig. Ustiin oldugunu

gosteren kanit ¢ok  biiyiik

giivenilirlige sahiptir

2,4,6,8 Ara Degerler Uzlagsma gerektiginde
kullamlmak iizere iki ardisik

yargi arasindaki degerler

S6z konusu kriterlerin ve alt kriterlerin tespit edilmesi ve bunlarin ag yapi
icerisindeki etkilesimlerinin ortaya konulmasi olarak 2 temel bdliimden olusan AAP
yontemi, hem kalitatif hem kantitatif kriterleri kapsamasi bakimindan ve siirekli geri
besleme yapmasi bakimindan son yillarda AHP yontemi ile birlikte kullanilmaya
baslanan bir tekniktir (Bayazit, 2006). Ayrica AHP yontemine Bulanik Mantik
yaklagimi da dahil edilerek Bulanik AHP yontemi gelistirilmis ve 6zellikle belirsizlik
altinda tedarik¢i secme ve degerlendirme siireci i¢cin kullanilmistir. Bu tiir bir
yaklagim 2003 yilinda Tiirkiye’deki beyaz esya iireticilerinin tedarikgileri ile ilgili
olarak uygulanmig ve belirsizlik ve risk altinda geleneksel AHP’ye gore daha

gercekci sonuglar ortaya ¢ikarilmistir (Kahraman ve dig., 2003).

2.12. Satin Alma ve Tedarik Zincirindeki Degisimler ve Yeni Trendler

Giiniimiizde satin alma fonksiyonunun tedarik zinciri yonetimi icerisindeki rolii ve

onemi 6nem kazanmis durumdadir ve gelecekte de bu 6nemin giderek artacagi, soz

konusu fonksiyonun tedarik zinciri igerisinde degisim ve deger yaratan bir aktivite
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olarak 6n plana cikmasi beklenmektedir. Uretim ve hizmet sektoriindeki isletmeler
satin alma siireclerine Oniimiizdeki donemlerde daha fazla odaklanma ihtiyaci
icerisinde olacaklardir. Ornegin AT&T sirketinin telefon iiriinleri ile ilgili bagkan
yardimeis1t “AT&T biinyesinde en genis tek fonksiyon satin almadir. Yaptigimiz
diger isler satin almadan daha 6nemli degildir” demistir. Bu baglamda s6z konusu
fonksiyon ile tedarik zincirindeki degisimler ve yeni trendlerin bilinmesi, takip

edilmesi son derece onemlidir.

Satin alma ve tedarik zincirindeki yeni degisimlerden birisi Performans Gelistirme
Gereksinimi olarak goriilmektedir. Ozellikle son 10 yilda satin alma yoneticileri
tedarik siireleri basta olmak satin alma siireclerinin siirekli iyilestirilmesi konusu ile
yakindan ilgilenmektedir. Bu konudaki performans gelistirme gereksinimi ile ilgili
calismalar satin alma fonksiyonu ile ilgili yenilikler ve tedarik zinciri uygulamalarina

onciiluk etmektedir.

Bu husustaki ilk hedef isletmelerin dahili ve harici dongii siireleri, maliyet, kalite ve
teslimat performansinda siirekli bir iyilestirmenin olmasidir. Isletmelerin %70’
yakin gelecekte satin aliman malzeme maliyetlerinde bir degisme veya azalma
beklememektedir ve s6z konusu maliyeti yillik olarak ortalama %2 — 3 civarinda
disiirmeyi beklemektedir. Kalite ile ilgili olarak ise isletmelerin %92’sinden
fazlasinin iirtin kalitelerini yillik ortalama %10 — 13 civarinda artirma beklentisi
icerisinde oldugu soOylenebilmektedir. Teslimat siiresi ile ilgili de isletmelerin
%91’inin bu konuda yillik ortalama %7 — 10 civarinda bir iyilestirme yapmalar

gerektigi beklentisi bulunmaktadir.

Performans gelistirme gereksinimi ile ilgili diger bir hedef ise iiriin ve siire¢
gelistirme esnasindaki siirelerin azaltilmasi hususudur. S6z konusu siirelerin
azaltilmas1 konusunun hizli bir sekilde nem kazandig1 goriilmektedir. Uriin ve siireg

gelistirme ile ilgili zamanin 4 temel bileseni bulunmaktadir:
e ihtiyaclarin tedarikgilere iletilmesi

e Tedarikgilerin siparis isleme ve iiretim siireleri

e Tedarikgilerin teslimatlar
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e Mal kabulii ve kalite kontrol siireleri
Goriildiigii gibi s6z konusu bilesenlerin tamami satin alma fonksiyonu ile ilgilidir ve
isletmeler yakin gelecekte bu tiir hedeflerin gerceklestirilmesi icin satin alma
sirecleri ile daha fazla ilgileneceklerdir. 1990 yilindaki iist diizey yOnetim
raporlarina gore {iriin ve siire¢ gelistirme esnasindaki siirelerin diisiiriilmesi konusu 7
tizerinden 4.7 olarak degerlendirilirken bu rakam bugiin i¢in 5.4 olarak agiklanmistir.
Birgok isletme Oniimiizdeki birka¢ yilda iiriin gelistirme siire¢lerinde %40 — 45
oraninda bir siire diisiiriilmesine gitmeyi planlamaktadir. S6z konusu siirelerin
icerisinde satin alma fonksiyonunun payi, 1990 yili i¢in yaklasik %29 iken bugiin
icin yaklasik %70 oranina yiikselmistir. Bu baglamda, bu tiir siirelerin azaltilmasi ve
tedarik zinciri yonetimi konusunda beklenen gelisim ve degisimler ile ilgili satin

alma fonksiyonunun énemli bir rol oynayacagi goriilmektedir.

Satin alma fonksiyonu ile ilgili diger bir yeni trend ise satin alma ve tedarik¢i 6nemi
konusudur. Bu noktada satin alma fonksiyonunun, tedarik¢i iliskileri kavraminin
oneminin algilanmas1 {ist diizey yoOnetim seviyesinde giderek artacaktir.
Isletmelerdeki iist diizey yoneticiler 1990 yili itibariyle bu 6nem derecesini 5
tizerinden 3.1 olarak degerlendirmis ve bu rakam 2001 yilinda 3.84 ve 2003 yilinda
da 4.53 olmustur. Bugiin ise isletmelerin %98’i artik satin alma fonksiyonunun
roliinii “son derece onemli” olarak kabul etmeye baslamistir. Aslinda bu degisimin

arkasindaki nedenler sunlardir:

¢ Birim maliyetleri kontrol etme ihtiyaci

e Kazang elde etmenin toplam maliyetini diigiirme ihtiyact

e Tedarikcilerin oOzelliklerinin miisteriler {izerinde basta siire ile
baglantili hususlar olmak iizere bircok faktor ile etkide bulunmasi

¢ Birkac tedarikgi tizerinde giiven ve itimadin artmasi

e Satin almacilarin alt montaj ve sistemler ile ilgili biitiin tasarimi

gerceklestirmesi konusunda tedarikgilere giivenme istegi ve ihtiyaci
Tedarik¢i iligkileri ve satin alma fonksiyonun Oneminin giderek artacagi agikca

goriilmektedir. Bu baglamda, 1990 yilinda satin alma ile ilgili iist yonetime sunum

yapan sirketlerin orant %18 iken bugiin i¢in bu oranin %50 oldugu ortaya ¢ikmistir.
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Tedarikgilere iiriin ve siire¢ teknolojileri ile ilgili giderek biiyliyen giiven unsurunun

da oniimiizdeki yillarda artmaya devam edecegi on goriilmektedir.

Satin alma ile ilgili yeni trendlerin bir digeri organizasyon ve insan kaynaklari
konusundadir. Bir¢ok isletme organizasyon yapilarina tedarikcileri dahil etmeye
baslamis ve boylelikle {riin ve siire¢ gelistirme konularina tedarikcilerin
mithendislerinin de dahil olmasimi saglamistir. Boylece, iiriin ve siire¢ gelistirme
siireleri ile ilgili performans iyilestirme konularinda daha fazla basar1 elde etmeyi
amaclamistir. Oniimiizdeki yillarda bu tiir yaklasimlarin artmasi beklenmektedir.
Ayrica satin alma fonksiyonunun organizasyonlar icerisinde bugiin gecerli olan dikey
yap1 giderek yatay organizasyon yapisina doniisecektir. Bu siirecte, satin alma ile
ilgili capraz fonksiyonlu takimlar kurulmasi ve satin alma boliimiiniin organizasyon
semasinda degistirilmesi de beklenmektedir. Bu degisikligin nitelik olarak olmas1 6n
goriilmektedir, yani satin alma konusundaki stratejik ve taktik islerin ayrilmasi ve
islerin bu sekilde smiflandirilmasiyla yeni organizasyon yapilarinin, yeni insan
kaynag ile orgiitlenmesi beklenmektedir. Boylelikle ileriki yillarda satin alma ile
ilgili yeni yetenek ve beceriler ile yeni rol ve sorumluluklarin olusturulabilmesi

amaglanmaktadir.

Gelecekte satin alma fonksiyonu ile ilgili degisim ve trendlerin birisi de Bilgi
Sistemleri Gelistirme konusunda yasanacaktir. Son birka¢ yilda kendini gosteren
internet bazli sistemlerin satin alma iglemi icin ve tedarik zinciri yonetiminin entegre
edilmesi i¢in kullaniminin Oniimiizdeki yillarda da artarak devam edecegi
diisiiniilmektedir. Giintimiizde kullanilan Elektronik Veri Degisimi (Electronic Data
Interchange — EDI) teknolojisi basta olmak iizere, intranet, internet, tedarik¢ilerle
ortak planlama ve cizelgelemeye olanak saglayan yazilimlar, bilgisayar destekli
tasarim yazilimlari,...vb. gibi entegrasyon Ogelerinin giderek daha yaygin sekilde

kullanilmaya baslanmasi beklenmektedir.

Satin alma fonksiyonu ile ilgili beklenen diger bir trend ise Performans Yonetimi
konusudur. S6z konusu fonksiyonun tedarik zincirine olan katkisi1 ve performansinin
Olciilebilirliginin, bu konudaki uygulamalarin gelecekte artacag: diisiiniilmektedir.
Ayrica tedarikgilerin performanslarint 6lgmek ile ilgili sistemlerin gelistirilecegi de

bu konuda beklenen diger 6nemli bir degisimdir. 1990 yilinda bu tiir bir sistem
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isletmelerin  %47’sinde bulunurken 2000 yilinda isletmelerin %75°i tedarikci
iligkileri degerlendirme ve performans yonetimi konusunda bir sisteme sahip

olmustur.

Satin alma konusu ile ilgili beklenen diger bir degisim ise tedarik¢ilerin yonetilmesi
konusundadir. Isletmeler artan rekabet ortaminda ve kiiresellesme siirecinde
tedarikcilerden dogabilecek riskleri indirgemeye calismakta ve bunun icin de
tedarikc¢i sayilarim diisiirmeyi hedeflemektedir. Boylelikle tedarik iislerinin maliyet
acisindan yonetimi kolaylagsmis olacaktir. Son birka¢ yilda baslayan uzun donemli
sozlesmelerin ~ Oniimiizdeki  donemlerde de  Oneminin devam edecegi
diisiiniilmektedir. Tedarikgilerin gelistirilmesi, tedarik¢i iligkilerinin yOnetimi ve
performans degerlendirmesi bu konudaki diger onemli degisim olup bu konularin

oniimiizdeki yillarda giderek ¢ok daha dnemli bir rol oynayacagi 6n goriilmektedir.

Satin alma fonksiyonu ile ilgili énemli sayilan diger bir degisim ise satin alma
sorumluluklart ve faaliyetleri konularinda beklenmektedir. Satin alma faaliyetlerinde
dis cevreye odaklanma ve yiiksek diizeyli satin alma aktivitelerinin gerceklestirilmesi
giderek hiz kazanacaktir. Yiiksek diizeyde satin alma faaliyetleri icerisinde de lider
sirketler ile kiyaslama, full-servis tedarikcilerin kullanilmasi, tedarik¢ilerle stratejik
igbirliklerinin kurulmasi, uluslararasi satin alma, tedarik¢i gelistirme, tedarikgilerle
entegrasyon,...vb. gibi faaliyetlerin 6n plana ¢ikmasi beklenmektedir. Bu baglamda,
satin alma aktivitelerinin de uluslararas1 bir nitelige sahip olmasi s6z konusu
olacaktir. Ozellikle gelismekte olan yeni pazarlarda faaliyet gosterebilmek icin
kiiresel diizeyde satin alma faaliyetlerini yiiriitmek ve temel yetkinlik disindaki
aktiviteleri de dis kaynak kullanimina tabi tutmak yaklasimlart giderek Onem

kazanacaktir (Monckza ve dig., 2002; Van Weele, 2002).

Sonug olarak, satin alma fonksiyonunun gelecegine ve yeni trendlere bakildiginda
tedarikcilerin organizasyon yapilarina dahil edilmesi, tedarik¢i gelistirme ve
performans yonetimi, tedarik¢i entegrasyonu, tedarikcilerle stratejik igbirlikleri,...vb.
gibi tedarik¢i odakli yaklasimlarin 6n plana ¢iktigi goriilebilmektedir. Bu baglamda,
s0z konusu tedarik¢i odakli faaliyetlerin tasarlanip yonetilmesi de tedarikgi iliskileri

yonetimi ile miimkiin olabilecektir.
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3. SATIN ALMA STRATEJILERi VE SURECI

3.1. Organizasyonel Satin Alma Davramsi ve Satin Almada Karar Verme

Tiiketici satin alma kavrami ile organizasyonel veya endiistriyel satin alma

kavramlar1 i¢inde bulunduklar1 pazarlar agisindan da satin almada karar verme

siiregleri acisindan da birbirinden farkliliklar gosterebilmektedir.

Endiistriyel pazarlarin 6nemli 6zellikleri agsagidaki sekilde verilebilmektedir:

Profesyonel Satin alma: Genellikle, satin almada karar verme ile satin alma
islemlerinin yapilmasiyla profesyonel satin alma calisanlan ilgilenmektedir.
Egitimleri, sorumluluklan ve tecriibeleri nedeniyle endiistriyel satis elemanlar1 ve

muhasebe yoneticileri ile miizakerelerde bulunmaktadirlar.

Tiiretilmis Talep: Isletmelerin bircogu diger sirketlere satislar yapmaktadir.
Direkt olarak son kullaniciya iiriin satan isletme sayisi oldukca azdir. Bu nedenle
endiistriyel pazarlardaki gelismeler genellikle tiiketici pazarlarindaki gelismelerle

iligkili olarak degerlendirilmektedir.

Dalgalanan, Esnek Olmayan Talep: Karar vermenin karmasik olmasi nedeniyle

fiyat esnekligi tiiketici pazarina gore daha azdir.

Cografi Konsantrasyon: Bir¢ok endiistriyel pazar, tiiketici pazarlarindan farkli
bir sekilde cografi olarak yogunlagmaktadir. Ornegin, Avrupa’da otomobil
endiistrisi Almanya’nin giineyinde, Fransa ve Kuzey italya’da yogunlasmakta

iken mikrogip endiistrisi Amerika’da Silikon Vadisi’nde yogunlagsmaktadir.
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e Biiyiik Siparis Miktarlar: ve Biiyiik Miktarda Para: Isletmeler arasi islemler
genellikle biiyiik miktarlarda mal ve/veya hizmetlerin ve dolayisiyla biiyiik

miktarda paranin dahil oldugu siirecler olarak degerlendirilmektedir.

e Simrli Sayida Miisteri: Endiistriyel tedarik¢ilerin miisteri pazar1 genellikle birkac
isletmeden olusmaktadir. Ornegin Avrupa otomotiv sektorii iireticilerle

sinirlandirildig: takdirde yaklasik 10 ana iireticiden olugmaktadir.

Tiiketici pazan ve endiistriyel pazarlar arasindaki farklardan biri de satici ve alici
arasindaki etkilesim ve birbirine baghliktir. Tiiketici pazarnin aksine endiistriyel
pazarlarda satict1 — alici isletmeler arasindaki iliskiler uzun doénemli iliskilerdir.
Endiistriyel pazarlama ve profesyonel satin alma iliskilerin ve organizasyonel aglarin

aktif olarak yonetilmesini gerektirmektedir (Van Weele, 2002).

3.2. Stratejik Diizey Satin Alma ve Tedarikc¢i Yonetimi

3.2.1. Satin Alma Stratejisi Gelistirme

Isletmeler igin son derece énemli olan satin alma fonksiyonu giderek daha da 6nem
kazandig icin stratejik anlamda da sirketler i¢in énemli bir konuma gelmistir. Bu
baglamda, soz konusu fonksiyon ile ilgili stratejiler gelistirilmeli ve bu fonksiyon da
isletmenin genel stratejik planlarina entegre bir yapr ile katki saglamalidir.

Genel anlamda satin alma stratejisi gelistirme siireci asagidaki asamalardan

olusmaktadir:

1. Isletmenin, boliimiin veya is biriminin stratejilerinin belirlenmesi
2. Satin alma ihtiya¢larinin stratejik 6neminin belirlenmesi
o Portfoy Analizi

3. Is siireclerinin ihtiyaglarin belirlenmesi ve tedarik fonksiyonu ile
ilgili pazar analizinin yapilmasi

4. Satin alma fonksiyonu ile ilgili hedeflerin belirlenmesi ve zayif
noktalarin tespit edilerek iyilestirilmesi

5. Satin alma stratejisinin gelistirilmesi ve ilkelerin belirlenmesi

o Tedarik¢i segme ve degerlendirme
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o Sozlesme ilkeleri
o Tedarik¢i gelistirme faaliyetleri
o Tedarikgi iligkileri yonetimi

6. Stratejilerin uygulanmasi

7. Sonuglarin izlenmesi ve performans degerlendirme

Isletmeler bu plan dahilinde asagidaki strateji gesitlerinden birini secerek uygulamay1

tercih edebilmektedir:

e Tedarik¢i Sayis1 Optimizasyonu

e Tedarikcilerin Toplam Kalite Yonetimi

e Kiiresel Tedarik

e Uzun Donemli Tedarikgi Iliskileri

¢ Tedarikgilerin Uriin Tasarinu Siireclerine Dahil Edilmesi
e Tedarikci Gelistirme

e Toplam Maliyet Optimizasyonu

Bu baglamda isletmeler acisindan satin alma stratejilerinin gelistirilmesi ve
uygulanmasi bu fonksiyonun isletme siireclerine olan etkisini olumlu yo&nde
yiiriitebilmek ve saglayabilmek i¢in 6nemli bir stratejik diizey satin alma faaliyetidir
(Monckza ve dig., 2002).

3.2.2. i¢ Kaynak Kullamim ve Dis Kaynak Kullanim

I¢ kaynak kullanimi veya dis kaynak kullanimi esasinda isletmeler icin iiret — satin al
karar analizinin bir bagka sekli olarak tanimlanan 6nemli bir stratejik satin alma

faaliyetidir. S6z konusu karar verme siireci asagidaki asamalardan olugmaktadir:

1. Teknoloji Analizi ve Talep Trendlerinin Belirlenmesi
a. Yeni iiriin tasarimi
b. Strateji gelistirme
c. Dahili performansin yeterli olmamasi

d. Talep degisimleri
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e. Teknoloji diizeyinin degismesi ve gelismesi
2. Stratejik Isbirligi ve Temel Yetkinlik Analizi
a. Temel yetkinlik analizi
b. Stratejik isbirligi analizi
c. Teknolojik yeterlilik analizi
3. I¢ Kaynak ve Dis Kaynak Kullanma Alternatiflerinin Toplam Maliyet

Analizi

S6z konusu asamalardaki ilgili aktiviteleri yerine getirerek isletmeler i¢ kaynak
kullanimi ve dis kaynak kullanimi ile ilgili daha objektif ve etkili kararlar

verebilmektedir (Monczka ve dig., 2002).

3.2.3. Stratejik Maliyet Yonetimi

Satin alma fonksiyonu ile ilgili 6zellikle stratejik anlamda en 6nemli hususlardan biri
de maliyetlerin bilinmesi ve analizinin yapilmasidir. Bu baglamda satin alma

siirecindeki maliyet ¢esitleri bilinmeli ve analiz edilmelidir.

S6z konusu siiregcteki maliyet ¢esitlerinden biri “Sabit Maliyet” olarak adlandirilan
maliyetlerdir. Bu maliyet grubu icerinde vergiler, amortisman giderleri, satin alma
personelinin iicretleri, kira, sigorta Odemeleri, ekipman bakim maliyetleri

bulunmaktadir.

Bu konuda diger bir grup ise “Degisken Maliyet” grubudur. Bu maliyetler miktara
bagh olarak degisen maliyetlerdir. Dolayh isgiicii maliyeti, malzeme maliyeti,
nakliye, siparis isleme maliyeti, paketleme maliyeti gibi maliyet unsurlar1 bu grupta

yer alan maliyetlerdir.

Maliyet tiirlerinden bir digeri ise “Yar1 Degisken Maliyet” unsurlaridir. Bu maliyetler
hem sabit hem de degiskenlik ozelligine sahiptir. Telefon ve iletisim maliyetleri,
prim sisteminden kaynaklanan iicretler, kiralama maliyetleri, leasing maliyetleri bu

gruba Ornek olarak gosterilebilmektedir.
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Stratejik Maliyet Yonetiminin 6n kosulu bu maliyetlerin belirlenmesi ve izlenmesi
stratejik satin alma faaliyetleri acisindan ¢ok dnemlidir. Stratejik Maliyet Yonetimi

birkag farkl teknik ile yapilabilmektedir.

Bu tekniklerden bir tanesi “Tahmin Yontemi”dir. Bu yontemde satin alma personeli
pazar arastirmalari sonucunda elde ettigi bilgilerden hareket ederek satin alma
siirecindeki sabit, degisken ve yarn degisken maliyet Ogelerine iliskin degerleri

belirlemekte ve sonugta malzemenin toplam tedarik maliyeti hesaplanmaktadir.

Bir diger teknik ise “Uretim Maliyet Cizelgeleri” yardimu ile iiretim miktarina gore
olusacak toplam maliyetler hesaplanarak optimum iiretim miktar1 ortaya ¢ikarilmaya
calisilmaktadir. Boylece iiretim miktar1 ve maliyeti optimum oldugundan satin alma

maliyeti de optimum hale gelmis olacaktir.

Bu konuda diger bir teknik ise “Basa Bas Noktas1 Analiz” yontemidir. Bu yontemde
sabit ve degisken maliyet fonksiyonlarinin toplami olarak toplam maliyet fonksiyonu
tanimlanmakta ve satis fiyat1 ile belirlenen kar fonksiyonu ile grafik iizerinde kesisim

noktasi belirlenmektedir. S6z konusu kesisim noktas1 optimum miktar1 vermektedir.

Bu yontemlerin yami sira 6grenme egrisi analizleri ve farkli grafik yontemleri de
stratejik maliyet yonetim teknikleri olarak kullanilabilmektedir (Monckza ve dig.,

2002).

3.3. Taktik Diizey Satin Alma Faaliyetleri

Taktik diizey satin alma faaliyetleri de isletmeler acisindan son derece 6nemlidir. Bu

diizeyde yer alan satin alma faaliyetleri asagidaki gibi verilebilmektedir:

® Mal/Hizmet Analizi: Satin alinacak mal ve/veya hizmetler ile ilgili
ihtiyaglarin ve gerekliliklerin arastiriimasidir.

® Pazar Aragtirmasi: Satmn alinmasi 0n gorillen mal ve/veya hizmetlere ait
Pazar karakteristiklerinin arastirilmasidir.

e Satin Alma Siparis Takibi: Satin alma ve tedarik siirecinin yonetilmesidir.
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I¢ Miisteri Ihtiyaglariin Analizi: Pazar Kkarakteristikleri ile i¢ miisteri
ihtiyag¢larmin karsilastiriimasidir.

Satin Alma Tahminlerinin Tedarikgilere Iletilmesi: Gelecekteki ihtiyaclarin
tahminleri ile ilgili olarak tedarikcilerin bilgilendirilmesidir.

Tedarikgi Performans Ol¢me: Tedarikgilerin siparis maliyeti, kalite, teslimat
ve hizmet ile ilgili performanslarinin 6l¢iilmesidir.

Tedarik¢i Kalite Yonetimi: Tedarikginin istenilen kalite, spesifikasyon ve
standartlarda iiretim yapmasinin takibidir.

Sozlesme Yonetimi: Tedarik¢ilerle yapilan sozlesmelerin yonetilmesidir.
Tedarik ve Sevkiyat Nakliye Faaliyetlerinin Yonetilmesi: Teslimatlarin dogru
ve istenilen zamanda olup olmadigin1 takip etmektir.

Fiyat/Maliyet Analizi: Fiyat ve maliyet ile ilgili yonelimlerin analizlerini

yapmaktir (Monczka ve dig., 2002).

3.4. Operasyonel Diizey Satin Alma Faaliyetleri

Profesyonel satin alma calisanlar1 tarafindan yiiriitiilen ve satin almadaki karar verme

siirecleri sonucunda gergeklestirilen her tiirlii satin alma ve tedarik aktiviteleri

operasyonel diizeyde yer alan satin alma faaliyetleri olarak degerlendirilebilir.

Operasyonel diizey satin alma faaliyetlerinin ilkeleri asagidaki gibidir:

e QOperasyonel ihtiyaglarinin desteklenmesi
o Dogru fiyat
o Dogru tedarikgi
o Dogru zaman
o Dogru miktar
o Dogru spesifikasyon
o Dogru i¢ miisteri
e Satin alma siirecinin verimli ve etkin bir sekilde yiiriitiilmesi
e Tedarikci segme, gelistirme ve tedarikgi iliskilerinin yonetilmesi
e Diger fonksiyonel gruplarla ve satin alma boliimiiniin i¢ miisterileri ile

giiclii iliskilerin gelistirilmesi
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e Organizasyonun hedeflerini desteklemek ve bunlarin gerceklesmesine
katkida bulunmak
¢ Organizasyonun satin alma stratejisini operasyonel diizeyde faaliyetlere

doniistiirerek gerceklestirmek

Bu baglamda operasyonel satin alma faaliyetleri, isletmelerin stratejik diizeyde
alman satin alma kararlarinin gergeklestirilmesi icin operasyonel diizeyde faaliyetlere
dontistiiriilmesi ve satin alma siirecinin yonetilmesi seklinde ifade edilebilmektedir

(Monczka ve dig., 2002).

3.5. Satin Alma Yontemleri

3.5.1. Thale ve Acik Artirma

Satin alma islemleri bircok farkli yontem ile yapilabilmektedir. Thale, s6z konusu
satin alma yontemlerinden birisidir. Thale, Ingilizce “auction” auctio kokiinden
gelmekte olup kelime anlami artis demektir. Piyasa ekonomilerinde, cesitli mal ve
finansal degerlerin kisi veya kurumlara tahsis yontemlerinden birisidir. Ozellikle,
ihaleye konu olacak malin sabit veya dogrudan belirlenebilir bir fiyati yoksa veya
malin saticisi, malin piyasa fiyati konusunda emin degil ise ihale yontemi ile satim
tam rekabet kosullar1 altinda bu belirsizligi ortadan kaldirir. ihale yontemlerine
iliskin ilk siniflandirma, 1961 yilinda William Vicrey tarafindan yapilmistir. ihaleler
farkli bigimlerde gerceklestirilebilir. En yaygin olam, fiyatlarin biiyiikten kiiciige
dogru dizildigi, (satan acisindan geliri maksimum, maliyetin minumum olmasi
anlamia gelmektedir), coklu fiyat (“Dutch Auction” adim Hollanda'da ¢igcek
satiglarinda kullanilmasindan almistir) tiirii ihalelerdir. Bu ihalede her katilimciyla
kendi teklif ettigi fiyat tizerinden islem yapilmaktadir. Fiyatlarin kiiciikten biiyiige
siralandigi ihaleler ise “English Auction” olarak adlandirilmaktadir. Diger bir ihale
yontemi ise “tek fiyat” ihalesidir. Bu ihale tiiriinde arzin ve talebin esitlendigi fiyat,
ihaleyi kazanan tim katilimcilara uygulanmaktadir. Diger bir deyisle tiim islemler
tek bir fiyat iizerinden gerceklestirilmektedir. Iki ihale tiiriiniin de birbirine gore
avantaj ve dezavantajlar1 sz konusudur. Tek fiyat ihalesinde, bilgi toplaminin
maliyeti daha az olup daha fazla katilim saglanabilir. Coklu fiyat ihalesinde ise daha

yogun bir rekabet sz konusu olup satict agisindan daha diisiik bir maliyet soz
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konusu olabilir. Ancak, tiim bunlar piyasanin yapisina ve o giinkii kosuluna baghdir

(Van Weele, 2002).

Acik artirma ise bir mali, en yiiksek bedeli oneren teklif yoluyla satin alinmasini
saglayan bir satin alma yontemidir. Bu yontem esas itibariyle agik bir sekilde yapilan
ve siirekli fiyat artinrmima dayali belirli bir siiresi olan ihale seklinde de
tanimlanabilmektedir. Miizayede de denilen bu yontemde satin alinmasi planlanan
mallar belirli bir fiyattan satisa sunulur, katihmcilar tarafindan daha yiiksek fiyat
onerileri geldikce bu siire¢ devam eder ve daha yiiksek fiyat onerisi gelmedigi anda,
en yiiksek fiyat1 oneren katilimei, s6z konusu mali satin almaya hak kazanir. Alicilar
arasinda rekabeti artirmay1 ve bu sayede daha yiiksek fiyat ile malzemeleri satabilme

amacina yonelik bir yontemdir (Leenders ve dig., 2002).

3.5.2. Pazarhk

Pazarlik, satin alma yontemlerinden bir digeri olup alic1 ve saticinin ortak faydali bir
fiyatta bulugsmak icin yaptiklar1 goriisme olarak tanimlanabilmektedir. Pazarliga agik
bir iiriinlin pazar fiyat1 sabit fiyatlara gére daha rahat ortaya ¢ikar ve arz ve talebin
fiyat tizerine etkileri daha rahat goriilebilmektedir. S6z konusu kolaylik sadece fiyati
belirleme yetkisine sahip satict ve alicinin karst karsiya gelebildigi pazarlar igin

gecerlidir (Leenders ve dig., 2002; Van Weele, 2002).

3.5.3. internet / Portal

Internet ve Portal aracihigi ile yapilan satin alma islemleri 6zellikle son yillarda hizli
bir sekilde artmakta ve giderek daha da 6nemli hale gelen satin alma yontemlerinden
sayllmaktadir. Internet kullaniminin yayginlasmasi sonrasinda gerek son kullanict
diizeyinde gerekse endiistriyel anlamda bu yol ile satin alma yapilmasi séz konusu

olabilmektedir.

Internet ve Portal tizerinden satin alma kavrami, satin alma ve tedarik faaliyetlerinin
internet ve portal iizerinden yiiriitildigi satin alma yontemi olarak
tanimlanmaktadir. Bu yontem ile yapilan satin almalarin en avantajli yanm fiyat

konusunda olmaktadir.
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Internet tabanli olan portal gibi platformlarda sirketler bilgi islem malzemeleri,
fabrika sarf malzemeleri, kirtasiye gibi ortak alimlar gerceklestirebilmektedir.
Tamamen internet iizerinde gergeklestirilen satin almalar, sirketlere maliyet
avantajimin yani sira is giicii kaybinin 6nlenmesi, zaman tasarrufu, bilgi birikimi ve

seffaflik gibi faydalar da saglamaktadir.

Elektronik ortamda isleyen siiregte operasyonel fayda, hiz ve verimlilik artisiyla
birlikte ayn1 zamanda ciddi maliyet avantajlar1 da yaratilabilmektedir. Bu yontem
sayesinde ortak alim kategorilerinin saptanmasi, yillik alim tutarlarinin ve alim
sartlarinin degerlendirilmesi miimkiin olabilmektedir. Bunlarla birlikte merkezi
pazarlik, elektronik kataloglarin olusturulmasi, kullanicilara agilmasi ve alim

tutarlarinin takibi ile de yeni tasarruf imkanlar ortaya ¢ikabilmektedir.

Internet aracilif1 ile ayrica bu boliimde sozii edilen ihale, acik artirma ve pazarlik
gibi yontemler de internet tabanli siteler araciligiyla gerceklestirilebilmektedir.
Internet ve Portal yontemi, satin alma ve tedarik siireclerinde gerceklestirilen bir

otomasyon seklinde degerlendirilebilmektedir.

Isletmeler son yillarda tedarikgileri ile ilgili bu tiir platformlar kurmaya 6nem
vermekte ve bu sayede tedarikgiler ile olan iliskileri daha verimli ve etkin bir
bicimde yonetebilmektedir. Tedarik¢ilere dogru ve zamaninda bilgi ve belge akisinin
bu tiir platformlarda ¢ok daha kolay ve hizli oldugu goriilmektedir. Bu sayede de
isletmeler istenilen bir anda satin alma ve tedarik siirecleri ile ilgili her tiirlii bilgiye
dogru bir bicimde anlik olarak ulasabilmekte ve tedarik¢i iliskileri yonetimini daha
verimli bir sekilde gerceklestirebilmektedir (Leenders ve dig., 2002; Van Weele,
2002).

3.5.4. E-Ticaret

E-Ticaret, dar anlamda iglemlerini internet veya hi¢ kimsenin 6zel mali olmayan web
tabanl sistemlere kaydiran ticari faaliyetler olarak tamimlanabilmektedir. Bir bagka
deyisle “internet ticareti” olarak adlandirilan bu kavramin genis anlamda tanimi ise
internet ticaretine ek olarak ©zel elektronik alis veris sistemleri ile yapilan ticari

islemleri kapsayan faaliyetlerdir.
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Giinden giine hizli bir artis gosteren E-Ticaret faaliyetleri isletmeler ve miisteriler
icin kapsamli bilgi mevcudiyeti, arama mekanizmalarinin sagladig1 kolayliklar ve
web tabanli platformlarda mal ve hizmet karsilastirmalart yapabilme firsat1 ile satin

alma kararlarindaki belirsizligi onemli dlciide azaltmaktadir.

Isletmelerin bu yontemle satin alma yapmalarimn bir diger nedeni ise satin alma
islem  maliyetlerinin  olduk¢a  diisik bir sekilde tedarik  siirecinin
gerceklestirilebilmesidir. Ozellikle ithalat siireclerinde bu tiir bir platformun
kullanilmasi isletmelerin hem maliyet ile ilgili hem de operasyonel anlamdaki
performansina katkisi son derece onemlidir. Giiniimiizde ozellikle biiyiik oOlcekli
isletmeler iiretim dis1 satin alma ve tedarik siireclerinde tasarruf saglamak amaci ile

internet tabanl sistemler kullanma yoluna gitmektedir (Bozkurt, 2000).

E-Ticaret, ticari amach her tiirlii is aktivitesinin elektronik ortamda gerceklestirilmesi
olarak tanimlanan genel bir kavramdir. S6z konusu iglemler, teknoloji yardim ile
internet ile yapilabilecegi gibi, intranet, extranet ve EDI ile de

gerceklestirilebilmektedir (Leenders ve dig., 2002).

E-Ticaret, genel olarak organizasyonlar arasinda bilgi paylasimi ve iletimi ile
iletisimi gelistirdigi icin risk ve belirsizlikleri azaltmakta, maliyetleri diistirmekte

iken Ote yandan etkilesimi ve ortak girisimi de artirmaktadir.

Elektronik ticaret kavraminin tedarik siirecini bilgiye ulasma, elektronik ortamda
haberlesme, is planlarim paylasma ve ortak bir alanda giincelleme, teknik bilgi
degisimi ve elektronik kataloglarin gelistirilmesi anlaminda etkilemektedir. Biitiin bu
faktorler esasinda tedarik siirecini daha etkin ve verimli bir sekilde takip edebilecek
ve yonetecek alt yapiy1 da olusturmaktadir. Ayrica yine bu yapi cergevesinde tedarik
siirecinin performansi da anlik, giincel bir sekilde dl¢iilebilecek ve degerlendirmeler

¢ok daha hizli bir sekilde gerceklestirilebilecektir.

E-Ticaret kapsaminda yer alan satin alma ve tedarik faaliyetleri ile ilgili isletmeler

asagidaki faydalara sahip olabilmektedir:
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e Tedarik siirecinin otomasyonu (Verimlilik)

e s giiciine olan bagimliligin azalmasi (Maliyetlerin Diismesi)

e Tedarikciler ile daha kolay ve hizli uzlagmalarin saglanmasi

e Akilli is sistemlerinin kullanilmas1

e Ihale ve s6zlesme yonetiminin daha kolay ve hizli olmasi

e Tedarikgi ile igbirligi yapilmasi

e Tedarikgi iliskileri yonetiminin daha verimli bir sekilde yapilmasi

Satin alma siireci, tedarik zinciri igerisinde stratejik Onemini kazanmaya devam
ettikce s6z konusu siirecin elektronik ortamlarda yonetilmesi de daha fazla giindeme
gelecektir. Aksi durumda yonetim maliyetleri ¢ok fazla olabilecektir. Yiiksek
yonetim maliyetlerinden kurtulmak ve tedarikgilerle stratejik anlamda iligkilerin

yonetilebilmesi i¢in soz konusu tedarik siirecinin elektronik ticaret platformuna

taginmasi kagcinilmaz hale gelecektir

S6z konusu E-Ticaret kavraminin tedarik siirecine ve tedarikgi iliskilerine olan etkisi

Sekil 3.1°de verilmektedir (Roberts ve Mackay, 1998).

Diisiik
l Varliklar ——®  Yiiksek
Hiyerarsi Yiiksek
Elektronik Stratejik '
Hi i Tedarikgiler
iyerarsi
Sawer Yonetim
Tedarikeileri Maliyetleri
Kapal
s Mal Grubu
Elektronik Pazar Tedarikcileri
|
Pazar Diisiik

Diisiik - Stratejik Onem

| Isbirlikci iliskiler |

| Rekabetci iliskiler |

Sekil 3.1. E-Ticaret Kavrami ve Tedarikgi Iliskileri (Roberts ve Mackay, 1998).
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3.6. Satin Alma Siireci

Satin alma siireci daha 6nceki boliimlerde de bahsedildigi iizere asagidaki faaliyetleri

kapsamaktadir:

e Spesifikasyonlarin belirlenmesi (satin alinacak mal ve/veya hizmetin gereken

kalite ve miktar bakimindan 6zellikleri)

¢ En uygun tedarik¢inin secilmesi

e Sozlesme yapmak i¢in tedarikgilerle miizakerelerin yapilmasi

e Secilen tedarik¢iye siparis verilmesi

e Siparisin izlenmesi ve kontrolii

e Satin alma siirecinin izlenmesi ve degerlendirilmesi (sikayetlerin alinmasi, iiriin

ve tedarikci dosyalarinin giincellenmesi, tedarik¢i degerlendirme)

Satin alma ve tedarik bir siire¢ dahilinde gerceklestirilmektedir. Bu siiregteki adimlar

birbiri ile yakindan iligkilidir. Satin alma siireci Sekil 3.2.’de gosterilmektedir.

eslimat >egerlend1rme>

Satin Ima
rolii

Elemanlar

Dokii-
manlar

esifikasyonla \ Tedarik¢i Satinalma Siparis
riyY belirlenmesi Se¢imi Anlagmasi Verme
o Spesifikas- | e Uygun e Kontratin o Siparis e Teslimat e Tedarikgiyi
yonlarin tedarikginin hazirlanmasi | rutinini rutinini degerlendirme
tanimlanmasi | segilmesi olusturma olusturma

e Anlagma ¢ Tedarikgiyi
¢ Fonksiyonel o Tedarikginin | Uzmanlig o Siparis o Teslimat degerlendirme
Ozellikler 6n degerlendir- | o Miizakere rutinini ¢ Sorun e Derecelendi
o Teknik mesi uzmanhg gelistirme Giderme rme
degisiklikler o Fiyat o Siparis
o Tedarikgi Onerilerini verme
hakkinda talep etme ’
miihendislige
bilgi verme e Tercih
o Istisna edilen

* Fonksiyonel e Tedarikgi e Satinalma o Siparig raporlari tedarikei listesi
ozellikler Se¢im Onerisi Anlagmasi Formu o Teslim o Tedarikgi
o Ornek (Kontrat) zaman listeleri | derecelendirm
kontrol ¢ Faturalar e listesi J

Sekil 3.2. Satin Alma Siireci (Van Weele, 2002).

106



S6z konusu siiregteki asamalarin bir Oncesindeki ¢iktilarin kalitesi sonraki c¢iktilarin
kalitesini biiyiik oranda etkilemektedir. Bir asamada var olan eksiklikler ve/veya
hatalar diger asamalarda problemlere neden olabilmektedir. Ornegin, satin alinan
malzemelerin kaliteleri ile ilgili problemler bu siirecin en sonunda reddedilen
teslimatlar (5. asama) olarak goriilebilmektedir. Ancak uygulamada gelen
malzemelerdeki kalite bozukluklar1 genellikle spesifikasyonlarin eksik ve/veya hatali
olmasmin (1. asama) veya istenilen spesifikasyonlarda teslimat yapamayan bir
tedarik¢inin secildigi bir satin alma kararimin (2. asama) bir sonucu olarak
goriilmektedir. Ayrica, satin alma sozlesmesinin eksik veya diigiik kalitede mal
teslimatinin tazmin edilmesini icermeyen bir sdzlesme olmasi (3. asama) da ileri

agsamalarda sorunlara neden olabilmektedir.

Satin alma operasyonlarmin tam olarak anlasilmasi ve yerine getirilebilmesi i¢in her
asamanin ¢iktisinin kesin olarak belirlenmesi gerekmektedir. Her asama ancak bir
onceki asama bir kararla sonuglandigi zaman baslamalidir. Buna gére satin alma
siirecinin her asamasinda dokiimantasyon yapilmalidir. Satin alma faaliyetlerini
tanimlayan prosediirler satin alma el kitabinda yer almalidir. Bu prosediirlerin
eksikligi genellikle yapilandirilmamis satin alma karar siirecleri ve operasyonel

problemlerle sonuglanir.

Baslangic veya taktik satin alma olarak da adlandirilan satin alma siirecinin ilk 3
asamas1 teknik ve ticari 6zellikte faaliyetleri icermektedir. Diger 3 asamay1 iceren
siparis fonksiyonu ise daha cok lojistik ve yonetim ile ilgili olmaktadir. Her 2
fonksiyonu da optimum sekilde yerine getirecek bilgi, beceri ve uzmanliga sahip
calisanlar1 bulmak igletmelerin ¢ok sik karsilastiklar1 sorunlardan biri olmaktadir

(Van Weele, 2002).

Satin alma siirecindeki tiim bu faaliyetlerin gerceklestirildigi cok az durum vardir.
Sadece bir iiriin veya hizmetin ilk kez satin alinacagi zaman tiim bu faaliyetler
sirasityla gerceklestirilmektedir. Satin alma siirecindeki faaliyetlerinin hepsinin
yapilmasina gerek olup olmamasi yapilan satin alma cesidine gore de degismektedir.

Bu baglamda 3 ¢esit satin almadan soz edilebilmektedir:
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e [sin Yeni Olmas: (Ilk kez satin alma): Bu durum organizasyonun bilinmeyen
bir tedarik¢iden tamamen yeni bir {iriinii satin almaya karar verdigi zaman
ortaya cikmaktadir. Bu tip durumlarda yiiksek derecede belirsizlik ve risk
bulundugundan iiriin spesifikasyonlarinin ¢ok iyi bir sekilde belirlenmesi
gerekmektedir. Karar verme siireci genis 6lciide problem ¢ozmeyi icerir. Ik
kez satin alma durumu, demirbas esyalarin satin alinmasi veya
organizasyonun spesifikasyonlarina gore iiretilecek yeni {riinlerin alt
bilesenleri satin alinacagi durumlarda olusmaktadir.

®  Modifiye Edilmis Tekrar Satin Alma: Organizasyonun, yeni bir malzemeyi
bilinen bir tedarik¢iden satin almak istemesi veya var olan bir malzemeyi
yeni bir tedarik¢iden satin almak istemesi durumlarinda ortaya ¢ikmaktadir.
Bu durum genellikle var olan tedarikciyle anlagsmazliklar ¢iktiginda veya
tiriinler i¢in daha iyi alternatiflerin elde edilebilecegi kosullarda olusmaktadir.
[k kez satin almaya gore daha az belirsizlik icermektedir. Ciinkii tedarikgi
secimi icin gerekli kriterler veya iiriin fonksiyonelligi ile ilgili gerekli
kriterler az c¢ok bilinmektedir. Satin alma siirecinde oOzellikle, sozlesme
yapma, siparis verme, teslimat ve degerlendirme asamalarina, yani son 4
asamaya odaklanmaktadir ve karar verme siireci simirli Olgiide problem
¢ozmeyi gerektirmektedir.

o Tekrar Satin Alma (Rutin Satin Alma): En sik gerceklestirilen satin alma
durumu olup bilinen bir malzeme ve/veya hizmetin yine bilinen bir
tedarik¢iden satin alinmasi seklinde tanimlanmaktadir. Belirsizlik diistiktiir
ciinkii sozlesme kosullar1 bellidir ve tedarikgilerle yapilan periyodik
miizakerelerle tekrar diizenlenmektedir. Tekrar satin alma durumlar tiiketim
mallar1 (biiro malzemeleri, temizlik malzemeleri, yemek,...vb. gibi) satin
almalart icermektedir. Tekrar satin almalarda siparisler satin alma
bolimiinden bagimsiz olarak direkt kullanict departman tarafindan da

verilebilmektedir.
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S0z konusu 3 farkli satin alma durumu 6zellikleri Tablo 3.1.°d verilmektedir:

Tablo 3.1. 3 Farkli Satin Alma Durumu (Sahin, 2003).

Farkhhklarm Boyutlan
Yeni
Satin Alma Problemin Bilogi ARlernatiflerin
Durumu Yeniligi Gereksinimi | Diiginiilmesi
ilk Defa Satin
Alma Ylksek [ Qldukca Fazla Onemli
Wodifive Edilmig
Tekrar Satin
Alma Qa Orta Derecede Sinirll
Tekrar Satin
Alma Digik Minirmum ok

Satin alma siirecinin, diger bir bakis agisi ile agagidaki asamalar1 kapsadigi da

sOylenebilmektedir:

e Ihtiyaclarin belirlenmesi

e ihtiyacin tanimlanmasi

¢ Uygun tedarik kaynaklarinin belirlenmesi ve analiz edilmesi
¢ Fiyat ve 6deme kosullariin belirlenmesi

e Satin alma siparisinin hazirlanmasi ve olusturulmasi

e Siparis ve teslimatin takibi

e Mal kabulii ve kontrol iglemlerinin yapilmasi

¢ Faturanin degerlendirmeye alinmasi ve 6deme yapilmasi

e [llgili kayitlarin ve dosyalarin giincellenmesi ve iligkilerin yonetilmesi

(Zenz, 1994; Leenders ve dig., 2002).

Giiniimiizde isletmeler satin alma siireglerini de siirekli gelistirmekte ve
iyilestirmektedir. Bu sayede hem tedarik maliyetleri azaltilabilmekte hem de tedarik
siirecindeki riskler minimuma indirgenebilmektedir. Dogru zamanda, dogru fiyatta,
dogru malzemenin dogru tedarikgi tarafindan dogru yere teslimat yapilmasi i¢in satin
alma siirecinde asagidaki yaklasimlar ile iyilestirme ve gelistirme yapilabilmektedir:
e Kullanicilar ile igletmeler arasinda elektronik ortamda talep ve ihtiyag

sistemi
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e Kaullanicilara verilen tedarik kartlari

e internet yoluyla elektronik tedarik ticareti

e Uzun donemli satin alma s6zlesmeleri

e Tedarikcilere elektronik ortamda siparis verme sistemleri

e Tedarik siireci icin siire¢ yonetimi

¢ Elektronik Veri Degisimi (Electronic Data Interchange — EDI)

e Kullanicilar ile tedarikgilerin direkt iletisim kurmasinin saglanmasi

(Monczka ve dig., 2002).

3.6.1. Satin Alma Siparis Spesifikasyonlarim Belirleme

Satin alma siirecinin bu ilk asamasi sirasinda satin alma gereksinimleri
belirlenmektedir ve isletme iiret — satin al karar ile kars1 karsiya gelmektedir. Hangi
iiriin ve/veya hizmetlerin igletme tarafindan iiretilecegi/yapilacagi ve hangi {iriin
ve/veya hizmetlerin dis kaynaklardan saglanacagi karar1 verilmektedir. Bu siire¢
satin alinacak malzemelerin farkli detaylarda ozelliklerinin belirlenmesi ile baslar.
Bu ozellikler fonksiyonel spesifikasyonlar ve detayli teknik spesifikasyonlar olup

asagidaki gibi agiklanabilmektedir:

e Fonksiyonel Spesifikasyon: Kullanict1 i¢in iirlinde olmasi gereken
fonksiyonelligi tanimlamaktadir.

o Detayli Teknik Spesifikasyon: Tedarikgiler tarafindan yapilan faaliyetlerin
yant sira iiriiniin teknik 6zelliklerinin tarif edilmesidir. Genellikle bu teknik
spesifikasyonlar  tedarik¢inin  faaliyetlerini  detayli  bir  sekilde
gozlemleyebilmek icin detayli teknik resimler ve faaliyet cizelgeleri

icermektedir.
Hem fonksiyonel spesifikasyon hem de detayl teknik spesifikasyon, daha genis bir

kavram olan “Satin Alma Siparis Spesifikasyonu”nun birer parcasini

olusturmaktadir. Spesifikasyon dokiiman1 asagidaki unsurlar1 icermektedir:
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e Kalite Spesifikasyonlar: Uriiniin nasil teslim edileceginin (kalite belgesi ile
birlikte veya degil) iirtiniin karsilasmasi gereken teknik norm ve standartlarin
neler oldugunu icermektedir.

e Lojistik Spesifikasyonlari: Gereken miktar ve teslimat zamani bilgilerini
icermektedir.

®  Bakim Spesifikasyonlari: Satin alinacak iiriine nasil bakim yapilacagi ve
tedarikgi tarafindan verilecek hizmetleri icermektedir. Tedarik¢inin gelecekte
yedek parca saglayip saglayamayacagi buna ornektir.

® Yasal ve Cevresel Gereksinimler: Hem {iriin hem de iiretim siirecinin saglik,
giivenlik ve cevresel diizenlemelere uygun olmasim belirtmektedir.

® Hedef Biitce: Hangi finansal kisitlarda tedarik¢inin ¢oziimiiniin isletme igin

uygun olduguna dair bilgileri igermektedir.

Kisacas1 spesifikasyonlarin belirlenmesi asamasina satin alma bolimiiniin kattig

deger su sekilde verilebilmektedir:

¢ Fonksiyonel, teknik, lojistik ve bakim spesifikasyonlarinin kesin bir sekilde
belirlenmesini saglamak

e Tedarikcinin driinle ilgili bu tiir spesifikasyonlar1 diger tedarikgilerle
paylagmasini engellemek

e Spesifikasyon degisikliklerinin onaylanmasi ile ilgili kesin prosediirleri
kaydetmek

e Acik bir kabul 6rneklemesi prosediirii saglamak

e Malzemelerin kalitesinin hem tedarik¢i hem de satin almaci tarafindan test
edilmesinde kullanilan yontemlerin kesin ag¢iklamalarini var olmasim
saglamak

e Sonraki agamalarda fiyat tekliflerinin degerlendirilmesine yardimci olmasi

icin maliyet dokiimii elde etmek veya hesaplamak
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3.6.2. Tedarikci Secimi

Spesifikasyonlar asamasinda satin alma gereksinimleri tamimlanip belirtildikten sonra
satin almaci piyasa arastirmasina baglamaktadir. Teknik spesifikasyonlar
belirlenirken uygulanabilirlik ve maliyetler de tahmin edilmektedir. Se¢im asamasi

birbirinden farkli birka¢ asamayi icermektedir:

¢ Qutsourcing yonteminin belirlenmesi

e Tedarikcilerin ilk degerlendirmeleri ve teklif verenlerin listesinin
olusturulmasi

e Teklif veren tedarikgilerin fiyat tekliflerinin incelenmesi

e Tedarik¢inin secilmesi

Genellikle, fiyat teklifi istenen tedarik¢ilerden 3 veya 4 tane potansiyel tedarikci
belirlenmektedir. Tedarik¢ilerden olasi fiyat Onerileri alindiktan sonra, satin alma
departmani teknik ve ticari bir on degerlendirme yapmaktadir. Teknik, lojistik, kalite,
yasal ve finansal konular agirliklandirnlmakta ve tedarikcilerin teklifleri
degerlendirilmektedir. Bir sonraki asamada ise kritik iiriinler ve tedarikgiler i¢in bir

risk analizi yapilmakta ve potansiyel riskler ortaya cikarilmaktadir.

Sonugta {iiriiniin veya hizmetin saglanmasi i¢in miizakereler yapilacak bir tedarikci
secilmektedir. Baz1 durumlarda birden fazla tedarik¢i ile calisilmasi séz konusu
olabilmektedir. Secilemeyen tedarikciler Onerilerinin reddedilme nedeni de

belirtilerek bilgilendirilmektedir (Sahin, 2003).

3.6.3. Satin Alma Anlasmasi

Tedarikci seciminden sonra, bir sézlesme yapilmasi gerekmektedir. icinde bulunulan
sektore gore sozlesmelerde farkli maddeler ve kosullar bulunabilmektedir. Satin alma
sozlesmesinin icindeki teknik boliimler satin alinacak iiriinle ilgilidir. Ozel, ticari ve
yasal kosullar1 isletmenin satin alma politikasina, isletme Kkiiltiirtine, pazarin
durumuna, iriin karakteristiklerine gore her anlagsma kapsaminda farklilik

gosterebilmektedir.
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Satin alma sozlesmesinin yapilmasi sirasinda goz Oniine alinan en onemli etken
fiyattir. Fiyat belirlemeler, direkt miizakereler veya rekabetci fiyat teklifleri yapma
yoluyla olabilmektedir. Bu yontemler sonucunda satin alma, her 2 taraf i¢in de kabul
edilebilir sabit bir fiyatta i1srar etmektedir. Ideal olarak, sozlesmede olmasa bile
tedarikgi biitiin riskleri tistlenmek durumunda olmaktadir. Sabit fiyat, biitge yonetimi,
maliyet kontrolii bakis acisiyla tercih edilmektedir. Fakat farkli fiyat ayarlamalar1 da
bulunabilmektedir. Sabit fiyat ilave tesvik iicreti, sabit fiyat ilave maliyet, maliyeti

geri 6demeli, fiyat ayarlamali anlagmalar bunlara 6rnektir.

Odeme sekli ve zamani da satin alma sozlesmelerinde yer alan diger 6nemli bir
konudur. Demirbas esya satin alindiginda isletmeler birka¢ donemde 6deme yapmak
istemektedirler. Boyle bir durumda, 6deme donemlerinin son fiyata ne kadar etki
ettiginin de dikkate almmmas1 gerekmektedir. Odeme sekli genellikle tedarikginin
performansina gore belirlenmektedir. Ornegin, isin %25’i tamamlandiginda toplam
fiyatin %?20’sinin 6denmesi, en son %5 — 10’unu ise miisteri, satin alinan ekipmanin
tam olarak istenildigi gibi calistigindan emin olduktan sonra 6denmesi gibidir.
Onceden yapilan odemeler ise tedarikginin yiikiimliiliiklerini yerine getirip

getirmeyecegi belli olmadigindan banka garantisi altina alinmalidir.

Satin alma s6zlesmelerinde yer alan diger konular ise garanti ve tazminat konulardir.
Gerek satin alinan malin kalitesi gerekse performansinin tedarik¢i tarafindan garanti
edilmesi gerekmektedir. Tedarik¢inin sagladigi mallarda olan bozukluklart tazmin
etmesi ise problemlerin ortaya c¢ikmasini engelleyici degil, satin alma yapan

isletmenin zararini tazmin edici niteliktedir.
Satin alma sozlesmesi ayrica sigorta ve giivenlik ile ilgili diizenlemeler, tagima

sekilleri, 3. parti lojistik sirketleri ile calisilip ¢alisilmayacagi, teslimat zamanlar ve

sekilleri gibi konular1 ve hususlar1 da icermektedir.
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3.6.4. Satin Alma Siparisi Verme ve Teslimat

Satin alma sozlesmesinin iizerinde fikir birligi saglandiktan sonra satin alma
departman1 s6z konusu tedarik¢iye siparis verebilmektedir. Bazi durumlarda
kontratin kendisi satin alma siparisi yerine gecmektedir. Fakat rutin satin almalarda

ayrica siparis verilmesi gerekmektedir.

Satin alma siparisi verilmesi satin alma siparisi gereksinimi veya malzeme talebi ile
tetiklenmektedir. Uretim ve stok malzemelerine gore bu siparis gereksinimleri
malzeme ihtiya¢ planlama sistemi araciligi ile gereken miktarin ve zamanin

belirlenmesi ile verilmektedir.

Tedarik¢iye siparis verilecegi zaman verilecek bilgi ve talimatlar eksiksiz olmalidir.
Bir satin alma siparisi, siparis numarast, iiriiniin kisa bir tanimu, birim fiyati, istenilen
miktar, beklenen teslimat zamani, teslimat adresi ve faturanin gonderilecegi adres
bilgilerini i¢cermelidir. Biitiin bu bilgiler tedarikci tarafindan teslimatta veya faturada

goriilecek sekilde dokiimante edilmelidir.

Biitiin bu faaliyetler diizgiin bir sekilde yerine getirildikten sonra siparis verme ve
teslim almada daha az islem yapilmasinin saglanmasi beklenmektedir. Fakat
uygulamada siparis ve teslimat asamalarinda bircok ilave ¢aba gerektirecek durumlar
ortaya cikabilmektedir. Teslim alma zamam geldiginde vaktinden gec gelen

teslimatlarin listelenmesi ve raporlanmasi gerekmektedir.

Siparisi verilen malzemelerin veya ekipmanlarin teslimat esnasinda, Onceden
belirlenen gereksinimlere uyup uymadiklari kontrol edilmelidir. Bu kontroller,
tasimadan Once tedarik¢inin yerinde kabul testi, teslimattan sonra satin alan
isletmenin yerinde kabul testi ve teslimattan sonra ekipmanin ilk defa calistirilmasi
veya kullanilmasi aninda test edilmesi gibi bir¢ok unsuru kapsamaktadir. Satin
almay1 yapan isletmelerin teslim zamani ve kalite ile ilgili sorunlar1 raporlamalart ve
tedarikciye sikayet raporlama prosediirii yoluyla bildirmeleri ¢ok ©nemli bir
husustur. Bu problemler, ileride tekrarlanmamasi i¢in mutlaka acilen tedarik¢iye

bildirilmelidir (Sahin, 2003).
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3.6.5. Satin Alma Siirecinin izlenmesi ve Degerlendirilmesi

Siparisi verilen iiriin, hizmet veya ekipman teslim alinip kullanima geg¢se bile satin
almanin gorevi devam etmektedir. Tedarik¢i ile olan iliskilerde sorunlar ortaya
cikabilmektedir. Bu sorunlar garanti sikayetleri ve tazminatla, belirtilen
spesifikasyonlardan daha az veya daha fazla is sonuclart elde etme, satin alma ve

tedarikc¢i dokiimanlarinin organize edilmesi ile veya degerlendirmelerle ilgili olabilir.

Yatirim mallarinda bir siire sonra bakim faaliyetlerine ihtiya¢ duyulmaktadir. Bu
durumda tedarik¢inin bakim ve satig sonrasi hizmetlerle, yedek parca saglama ile

ilgili taahhiitlerini yerine getirip getiremeyecegi anlasilir.

Tek bir tedarik¢i ile calisildigi zaman dokiimantasyon c¢ok dikkatli bir sekilde
yapilmalidir. Satin almay1 yapan isletme, tedarikcinin yeteneklerini diizenli olarak
takip etmeli ve degerlendirmeli, gerektiginde gelistirmesine destek olmali, katki
yapmalidir. Bu sekilde daha yetenekli tedarikcilerle ¢alisirken isletme kendi faaliyet

alanina da odaklanabilmektedir.

Satin alma islemi sonrasinda satin alma boliimiiniin bu siirece kattig1 deger asagidaki

gibi aciklanabilmektedir:

e Belirtilen spesifikasyonlara uymayan islere dayanarak sikayetlerin alinmasi
e Detayl bir tedarik¢i degerlendirme sistemi yardimi ile raporlama yapmak
e Bakim ve yedek parga saglanmasi ile ilgili sikayetleri almak ve anlagmaya

varmak

Satin alma fonksiyonunun en 6nemli niteliklerinden birisi tedarikgilerle iyi ve
profesyonel iligkilerin kurulmasidir. Profesyonel giiven ve tedarik¢ilerin iyi niyeti
satin almanin dogru zamanda, dogru fiyatta, dogru yerde, dogru miktarda ve dogru

kalitede malzeme tedarik etme hedefine ulagmasina yardim etmektedir (Sahin, 2003).
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3.7. Sozlesme Yonetimi

Sozlesme YoOnetimi, isletmeler i¢in tedarik siirecini yonetme ile ilgili olarak
uygulamada en dnemli hususlardan birisi olarak kabul edilmektedir. Isletmelerdeki
satin alma politikalar ¢cogunlukla satis politikalar ile paralellik gostermektedir. Satin
alma maliyetleri ile ilgili avantaj saglanmasinin énemli bir yolu sézlesmeler oldugu
icin soz konusu maliyet avantajina sahip olmak isletmenin {iriin maliyetlerinin de
iyilestirilmesi anlamina gelmektedir. Ayn1 durum yine sozlesme ile belirlenebilen
kalite, hizmet diizeyi ve teslimat siireleri ve kosullar1 da isletme acisindan oldukca

Onem tasimaktadir.

Isletmelerin uygulamada gerceklestirdikleri sozlesmeler bircok farkli ozelliklere
sahip olabilmektedir. So6z konusu sozlesmeler, asagidaki gibi

gruplandirilabilmektedir:

¢ Fiyata dayal sozlesmeler
o Sabit fiyatl s6zlesmeler
o Yeniden belirlenen sabit fiyath sozlesmeler
o Otelenen sabit fiyath sozlesmeler

o Tesvikli sabit fiyath sozlesmeler

e Maliyete dayali sdzlesmeler
o Maliyet paylasimh s6zlesme
o Zaman ve malzeme odakli s6zlesme
o Maliyete sabit iicret ilaveli sdzlesme

o Maliyete tesvik iicreti ilaveli s6zlesme

S6z konusu sozlesme cesitlerinden uygun olanin belirlenmesi i¢in asagidaki faktorler

g0z oniinde bulundurulmalidir:

Pazardaki belirsizlik
Uzun donemli sozlesmeler

Tedarikgi ile giiven derecesi

L=

Siire¢ veya teknoloji belirsizligi
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5. Tedarikgilerin maliyetlerini etkileyebilme kabiliyeti

6. Satin almanin toplam degeri

Giiniimiizde pazarlardaki rekabet ve belirsizligin artmasi isletmelerin tedarikgileri ile
uzun donemli risk paylasimina ve boylece riskin azaltilmasina dayali s6zlesmeler
yapmasini saglamaktadir. S6z konusu uzun donemli sozlesmelerin avantajlart
arasinda tedarik¢inin garanti vermesi, tedarikcinin teknolojisinden faydalanabilme,
bilyiik miktarda satin alma yapildigi i¢in fiyat esnekligi saglayabilme ve planlama
icin tedarik¢inin daha dogru bilgi alabilmesi sayilabilmektedir. Diger yandan bu tiir
sozlesmeler uygun olmayan tedarik¢i secimi yapildiginda, tedarik¢inin kapasitesinin
belirsiz oldugu durumlarda ve tedarik¢inin bagka is alanlarina yonelmesi riski

baglaminda birtakim dezavantajlara da sahiptir (Monczka ve dig., 2002).

Sozlesmeler belirli planlama agamalarindan sonra gerceklestirilmektedir. S6z konusu

asamalar asagidaki sekilde verilebilmektedir:

Isletmenin sozlesme icin gerekli amac ve ilkeleri belirlemesi
Sozlesmeye etki edebilecek faktorlerin belirlenmesi
Tedarik¢ilerin konumlarinin degerlendirilmesi

Ortak noktalarin belirlenmesi

Soru listesinin hazirlanmasi

Isletmenin gérevlerinin tanimlanmasi

Sozlesme takimindaki rollerin belirlenmesi

Isletmenin ayricaliklarinin planlanmasi

o © N o kWD =

Isletmenin stratejisine uygun plan gerceklesene kadar uzlagmanin
devam etmesi

10. S6zlesmenin sonlandirilmasina iliskin esaslarin belirlenmesi

Bu baglamda sozlesmeler 4 asamali bir siirecten gecmektedir. ilk siirec “Kesif”
siireci olup taraflarin birbirlerini anlama ve giiven unsurunun olusmasi siirecidir.
Ikinci asama “Yansima” siireci olup taraflar birbirleri ile bilgi alis verisinde
bulunurlar. Ucgiincii siire¢ “Uzlagma” olup sozlesmenin gerceklestirildigi asamadur.
Son siire¢ ise “Kapama” siireci olup s6zlesmenin sonlandirilmasini tanimlamaktadir

(Van Weele, 2002).
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Bir bagka yaklagima gore sozlesmelerin yapilmasindaki asamalar su sekilde

verilebilmektedir:

e Hazirlik Asamasi
o Endiistri ve Pazar analizi
o Satin alma organizasyonu analizi
o Tedarik¢i analizi
e Toplant1 Asamasi
o Tanitim
o Miizakere
o Anlasma / Mutabakat
e Sozlesme Sonrasi Asama
Isletmelerde sozlesme yonetiminin basarili bir sekilde yapilabilmesi icin planlama,
anlama, gozlemleme yetenegi fazla olan, baski altinda yaratici bir sekilde
diisiinebilen ve riski yonetebilen satin alma personelinin yer aldigr sdzlesme
takimlart kurulmalidir (Baily ve Farmer, 1990; Zenz, 1994). Diger bir yaklagima
gore ise sozlesme yoOnetimi ile ilgili olarak asamalar Sekil 3.3’te verilmektedir

(Monczka ve dig., 2002).

Satin alma Sozlesme Sozlesme Sozlesmenin Sozlesmenin
ihtiyacinin gerekliliginin planinin gerceklestirilmesi yiiriitiilmesi
belirlenmesi belirlenmesi hazirlanmasi

-Satin alma -Sozlesme -Katilimeilarin -Zaman -Performans
talebinin gerekli mi? belirlenmesi baskisinin degerlendirmesi
hazirlanmasi -Karmasik teknik -Amaglarin yonetilmesi -S6zlesmenin
-Stok ozellikler gerekli belirlenmesi -Geligsmenin basaril bir
sayimlarinin mi? -Guiglu ve zayif periyodik olarak sekilde
giincellenmesi -Sozlesme yo6nlerin analizi izlenmesi stirekliliginin
-Yeni iiriin ortaklik icermeli -Veri toplama -liskilerin pozitif saglanmast
gelisiminin mi? -Strateji ve tutulmast

desteklenmesi -Tedarik¢i deger taktiklerin

-Yeniden siparig katan aktiviteler gelistirilmesi

noktasinin gerceklestirebilir -Personelin

belirlenmesi mi? belirlenmesi

-Teslimat siireleri
uzun olabilir mi?
-Yiiksek oranda
risk ve belirsizlik
var m1?

Sekil 3.3. Sozlesme Siirecinin Asamalari (Monczka ve dig., 2002).
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Bir sozlesmede yer almas1 gereken ana basliklar ise asagidaki sekilde

verilebilmektedir:

e Kalite kontrol ile ilgili hususlar

e Degisikliklerin yapilabilmesi ile ilgili hususlar

e Teslimat ile ilgili hususlar

e QGaranti ile ilgili hususlar

e Sozlesmenin taraflarinin haklar ile ilgili hususlar

e So6zlesmenin sonlandirilmast ile ilgili hususlar (Monczka ve dig., 2002).

Sozlesme yonetimi konusunda igletmelerin kendi konumlarini zayiflatmamalart igin

asagidaki hususlara dikkat etmeleri gerekmektedir:

® Yetersiz hazirlik siiresi

e Pazar kosullar ve tedarik¢inin konumu ile ilgili bilgi eksikligi
e Tedarik¢inin maliyet yapisi ile ilgili bilgi eksikligi

e Tedarik¢inin organizasyon yapisi ile ilgili bilgi eksikligi

e Alternatif tedarik¢i bulunamamasi

e Sozlesmenin kapatilmasi i¢in gerekli yetki eksikligi

e Tedarikgi iliskilerindeki tecriibe eksikligi (Van Weele, 2002).

Sozlesmeler, satin alma siirecini ve dolayisiyla tedarik zinciri siireclerini 4 farkli

seviyede etkilemektedir:

e Uygun tedarikci secimi ve en diisiik fiyattan alim
e Tedarikgi iliskilerini gelistirme
o Giliven ortam yaratarak riski azaltma
o Belirsizligi azaltma
o Toplam maliyeti azaltma
e Operasyonel diizeyde, malzeme bilgilerinin tedarikgilere iletilmesi ile
kalite, stok seviyeleri ve maliyet ag¢isindan avantajlar elde edilmesi
e Stratejik diizeyde, entegre deger katan, esnek is siirecleri ile

tedarikgilerle birlikte pazarda hiz ve esneklik kazanma
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Isletmelerin

incelenebilmektedir:

uygulamada

gerceklestirdikleri

® Yapisal Sozlesmeler (Structured Contracts)

e Esnek Sozlesmeler (Flexible Contracts)

e Acik Sozlesmeler (Open Contracts)

sozlesmeler 3

grupta

Tedarikgilerle yapilan bu 3 farkli Ozellikteki sozlesmelerin ilkeleri ve yoOnetim

ozellikleri Tablo 3.2°de verilmektedir (Marquez ve Blanchar, 2004):

Tablo 3.2. S6zlesme Tiirleri ve Yonetim Farkliliklar1 (Marquez ve Blanchar, 2004).

Sozlesme Tipi

Tkeler ve Amaglar

Tercih

Politikalar

Yapisal Sozlesme

-En diisiik fiyat,
-En yiiksek kapasite

Sozlesme periyodunda
istenilen teslimatlarin
zamaninda yapilmast

-Sabit maliyetleri
diistirme konusunda
tedarik¢iye agik olmak
-Fazla stoklarin
yonetilmesinin
sorumlulugunun
alinmasi

-Teslimat stireleri
konusunda riskin az
olmasi

-Tedarik¢inin
teknolojik
iyilestirmelere tesvik
edilmesi

Esnek S6zlesme

-Fiyat artiglarina kars1
esnek

-lave kapasite igin
ilave 6demeler olanakli

Gergek taleplerin
tahminler ile
ortiismedigi
zamanlarda siparis ve
teslimat ile ilgili
diizenleme yapilmasi

-Teslimat siirelerinde
anlagsmaya varilmasi
-Fiyat ve siire degisim
limitlerinde anlagmaya
varilmasi

-Emniyet stoklarinin
yonetilmesinde
anlagsmaya varilmasi
-Degisken taleplerin
oldugu pazarlarda
riskin daha rahat
yonetilmesi

Acik Sozlesme

-Kapasite fazlasi
oldugunda satin alma
esnekligi

-Kapasite ve parcalarda
sigorta yok

-Spot malzeme
kullanimi

-Teslimat siirelerinin,
kalite ve hizmet
diizeyinin
tanimlanmasi
-Tedarikgileri teslimat
stireleri ve fiyat ile
ilgili kiyaslamanin ve
seciminin yapilmasi
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Giiniimiizde satin alma fonksiyonu ile ilgili uygulamada karsilasilmaya baslanan bir
diger sozlesme tipi ise “full — hizmet sozlesmeleri”dir. Bu kavram, miisterilerin
herhangi bir konuya iliskin ihtiya¢larin1 tam anlamiyla karsilayan iiriin ve/veya
hizmet grubunun satin alinmasini ifade etmektedir. Bu tiir sozlesmeler, genellikle
uzun donemli bakim anlagmalan olarak da diisiiniilebilmektedir. Uygulamada
giderek yaygmlastigi icin s6z konusu sozlesmelerin yonetimi de Onem
kazanmaktadir. Bu tip bir sozlesmenin satin alma siireci, satin alinan hizmet
diizeyinin belirlenmesi, satin alma maliyeti, karmasiklik analizi ve zaman plan1 gibi

asamalardan olusmaktadir.

Bu konuda 2001 yilinda yapilan bir arastirmaya gore full — hizmet sdzlesmelerinin
degerlendirilmesinde asagidaki faktorlerin géz Oniinde bulundurulmasi gerektigi

ortaya ¢ikarimistir:

o Sozlesmenin derinligi: Miisteri, tedarikci ile hangi seviyede (stratejik, taktik,
operasyonel) birlikte hareket etmek istemektedir?

o Sozlesmenin Kapsami: Misteri ka¢ adet tedarik¢i ile calismayr tercih
etmektedir? (1 Tedarik¢i, 10 Tedarikg¢i, 10’dan fazla sayida Tedarikci)

e  Kurulum Tipi: Hangi tip kurulum miisteri tarafindan tercih edilmektedir?
(Sadece iiretim dis1 aktiviteler icin, sadece tiretim aktiviteleri i¢in, her iki
aktivite tiirii i¢in)

o Fason Derecesi: Miisteri kac tane aktiviteyi tedarikgilere fason olarak
yaptirmay1 diisiinmektedir? (%33’ten az, %33 — 50, %50’den fazla)

® Bilgi Detayi: S6zlesme aktiviteleri ile hangi ayrint1 diizeyinde miisteriye bilgi
aktarimi yapilacaktir? (Cok ayrintili bilgi, genel bilgi, sadece kritik bilgi)

o Tedarik¢i Imaji: Tedarikci endiistride iyi bir imaja mi1 sahip yoksa kotii bir
imaja mu sahip?

e Performans Uzerindeki Etki: Full — hizmet sbzlesmesinin iiretim siirecleri
tizerindeki performans etkisi nedir? (iiretim kayiplari, iiretim duruslar,
marjinal artis %1 — 10, anlamli artig %10’dan fazla)

e Toplam Maliyet Uzerindeki Etki: Full — hizmet sdzlesmesinin toplam maliyet
tizerindeki etkisi nedir? (Hi¢ yok, marjinal azalis %1 — 10, anlamh azalig

%10’dan fazla)
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® Bakim Maliyetleri Uzerindeki Etki: Full — hizmet sdzlesmesinin bakim
maliyetleri lizerindeki etkisi nedir? (Hi¢ yok, marjinal azalis %1 — 10, anlaml

azalis %10’dan fazla)

S6z konusu faktorler 6nem sirasina gore siralandiginda en énemli hususun Toplam
Maliyet Uzerindeki Etki ve sonrasinda Toplam Performans Uzerindeki Etki oldugu
ortaya ¢ikarilmistir. Bu tiir s6zlesmelerin yonetilmesinde diger faktorler ise 6nem
strasina gore Bilgi Detay1, Tedarik¢i imaji, Bakim Maliyetleri Uzerindeki Etki,
Sozlesme Derinligi, Sozlesme Kapsami, Kurulum Tipi ve Fason Derecesi seklinde
siralanmigtir. Bu baglamda bu tiir sdzlesmelerin yonetilmesinde de s6z konusu

faktorlerin g6z Oniine alinmas1 gerekmektedir (Stremersch ve dig., 2001).

Satin alma siirecinde sozlesme belgeleri kapsamina giren diger belge tiirleri ise “Idari
Sartname” ve “Teknik Sartname” belgeleridir. Idari Sartnameler, genel olarak
aliacak mal ve/veya hizmetlerin s6zlesme ile alinmas siirecinde sézlesmeden farkl
olarak hazirlanan bir belgedir. Genellikle ihale usulii satin alma yonteminde

goriilmektedir. Bir idari sartnamede asagidaki boliimler bulunmaktadir:

o  Ihalenin Konusu ve Teklif Vermeye iliskin Hususlar
e I5 Sahibi Idareye Iliskin Bilgiler (isletme Ad1 ve Unvani,
Adresi, Ilgili Personelin Adi ve Soyady,...vb. gibi)
° Ihale Konusu Ise Iliskin Bilgiler (Hizmetin Adi, Miktan, Tiiri,
Teslimat Bilgileri, Kapsamu,...vb. gibi)
e Ihaleye Iliskin Bilgiler (ihale Tarihi, Thale Yeri, Thale
Saati,...vb. gibi)
o fhale Dokiimaninin Gériilmesi
. Tekliflerin Sunulacagi Tarih, Yer ve Saat
. Ihale Dokiimaninin Kapsami
o Ihaleye Katilmaya iliskin Hususlar (Ihale Katilabilmek I¢in Gereken
Belgeler ve Yeterlik Kriterleri, Belgelerin Sunulus Sekli, [halenin
Yabanci Isteklilere Agikligi, Ihaleye Katilamayacak Olanlar, ihale
Dis1 Birakilma Nedenleri, Yasak Fiil veya Davramslar, Teklif

Hazirlama Giderleri, Thale Dokiimaninda Ag¢iklama Yapilmasi, ihale
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Dokiimaninda Degisiklik Yapilmasi, Thale Saatinden Once Ihalenin
Iptal Edilmesinde Idarenin Serbestligi, Ortak Girisim, Alt
Yiikleniciler, Tekliflerin Hazirlanmast ve Sunulmasina iliskjn
Hususlar (Teklif ve Sozlesme Tiirii, Teklifin Dili, Teklif Mektubunun
Sekli ve Icerigi, Teminatlar,...vb. gibi)

o Tekliflerin Degerlendirilmesi ve Sozlesme Yapilmasmna Iliskin
Hususlar (Tekliflerin Alinmast ve Degerlendirilmesi, Ekonomik
Acidan En Avantajli  Teklifin Belirlenmesi, Ihalenin Karara
Baglanmasi, [hale Kararinin Onaylanmast ve Bildirilmesi,
Sozlesmeye Davet, Ekonomik Acidan En Avantajli ikinci Teklif
Sahibine Bildirim,...vb. gibi)

o Sozlesmenin Uygulanmasina iliskin Hususlar (Odeme Sartlari, Fiyat
Artirnmi, Siire Uzatimi, 1se Baslama ve Bitirme Tarihi, Teslimat
Sartlari,...vb. gibi)

o Diger Hususlar

Teknik  Sartname  belgeleri yine bir tiir sozlesme belgesi olarak
degerlendirilebilmektedir. S6z konusu belgelerde daha cok satin alinacak
malzemelerin teknik o6zelliklerini belirtilmektedir. Bir teknik sartname asagidaki
boliimlerden olusmaktadir:

o Genel Tanmitim

o Teknik istekler ve Ozellikler

o Aksesuarlar

o Gerekli Ara¢ Gerecler

o Bakim Sartlari

o Istenilen Performans

o Garanti Kosullari

Teknik sartname icerigi ve bagliklar istenilen malzemelerin ve isin kapsamina gore
farkliliklar gosterebilmektedir. Ornegin malzemelerin kalite standartlarina iliskin bir
sartnamede numune alma, denetim ve muayene metotlari, ambalajlama,...vb. gibi alt

basliklar bulunabilmektedir (Tanyas, 2003).
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3.8. Satin Alma Siirecindeki Temel Sorunlar

Satin alma siirecinde uygulamalarda bazi sapmalar olabilmektedir. Bir¢ok isletmede

yillarca yapilan gozlemlerle satin alma siirecinin asagidaki durumlar tarafindan

tikandig1 goriilmektedir:

Tedarikci ve marka spesifikasyonlari: Bazi lider otomotiv, bilgisayar ve
elektronik isletmeler haricindeki bircok organizasyonda satin alma
personeli spesifikasyonlar asamasina ¢ok diisiik bir oranda katilmaktadir.
Uriin spesifikasyonlari genellikle miisteriler tarafindan belirlenir ki bu da
belirli bir tedarik¢iye yonlenilmesine neden olmaktadir. Belirli marka ve
tedarik¢i  spesifikasyonlarinin ~ kullanilmasi  satin ~ almanin ticari
ozgiirliigiinii ve miizakere giiciinii kisitlamaktadir. Bu durum da segilen
tedarik¢inin kapasite ve lojistik gereksinimlerinin karsilayamamasina
neden olabilmektedir.

Uygun olmayan tedarik¢i secimi: Tedarik¢i secimi Ozellikle yillar boyu
stirecek bakim ve hizmet gerektiren satin almalar sz konusu oldugunda
satin alma siirecindeki en Onemli kararlardan biri konumundadir.
Tedarik¢inin referanslarimin kontrol edilmemesi, beklenmeyen bir iflasin
ortaya ¢ikmasi, kalite gereksinimlerinin ve teslimat zamanlarinin
karsilanmamasi gibi  kotii  sonuglarla  isletmeyi karst  karsiya
birakabilecektir.

Satin alma anlasmasimi yapma uzmanhigindaki yetersizlik: Teslimattan
sonra problemler ortaya cikarsa sozlesmede yazan cezalar giindeme
gelmektedir. Tedarik¢i tarafindan karsilanmasi beklenen maliyetler satin
alan isletme tarafindan O6denmek zorunda kalinabilir. Problemlerin
giderilmesinin iistlenilmesindeki yanlis anlagsmalar agik ve kesin bir dille
tanimlanmais bir satin alma anlagmasi ile 6nlenebilmektedir.

Fiyata gereginden fazla énem vermek: Ozellikle demirbas esya satin
almirken fiyattan daha cok ekonomik Omiir siiresince ortaya cikacak
maliyetler g6z Oniine alinmalidir. Bir¢ok tedarik¢i daha diisiik fiyat

Onerebilir fakat garanti ve satis sonrast hizmetler konusundaki eksiklikleri
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veya taktikleri isletmeye uzun donemde daha fazla maliyet
getirebilecektir.

e Satin alma organizasyonunu yonetmek: Satin alma veya siparis verme ile
ilgili kesin prosediirler bulunmadigi zaman organizasyondaki herkes
rasgele siparigler verebilmektedir. Bu durumun sonucunda teslimatlarin
kontrol edilmesinde ve faturalarin diizenlenmesinde ilave islemler
yapilmas1 sdz konusu olmaktadir. YOnetim prosediirlerinin uygun
olmamast  faturalarin  kontrol edilemeden Odenmesine neden

olabilmektedir (Van Weele, 2002).

3.9. Satin Alma Siirecini Etkileyen Faktorler

Satin alma siirecindeki karar verme islemlerini etkileyen baz1 faktorler
bulunmaktadir. Ornegin hammadde satin alinmasi ile yedek parca satmn alinmasi
sirasindaki kararlar birbirinden farkli olabilmektedir. Farkliliklar finansal 6nemden,
yani iiriin maliyeti ve fiyat ile ilgili hususlardan, teknik karmagikliktan ve karsi
karsiya kalinan risklerden kaynaklanmaktadir. Teknik olarak karmagik iiriinler ile
ilgili satin alma kararlar1 genellikle tasarimci, miithendis, teknik/ bakim departmani
calisanlan gibi teknik uzmanlar tarafindan alimirken standart ve biiyiik miktarlarda
yapilan satin alma kararlan finans departmani ve iist yonetimi ilgilendirebilmektedir.
Rutin satin almalar ile ilgili kararlar ise genellikle organizasyonun daha alt

kademelerine birakilmaktadir.

Satin alinacak malzemelerin stratejik Onemi de yOnetimin kararlara daha ¢ok
katilmasina sebep olmaktadir. Stratejik onem yalnizca o malzemenin fiyat1 veya ona
yapilan yatirim degildir. Ornegin, diisiik maliyetli fakat darbogaz olusturan
malzemeler elde edilebilme riski nedeniyle {iretimin aksamasina neden
olabilmektedir. Satin alinacak malzeme ve/veya hizmet ile ilgili paranin miktar1 da

ist yonetimi ilgilendiren konulardan biridir.
Pazarin ozellikleri de satin alma siirecini etkileyen faktorlerden birisidir. Ornegin,

tekel bir pazardaki tedarikg¢i ile yapilan miizakereler, serbest rekabetin bulundugu

pazarlardakilerle olan miizakerelerden daha farkli ve zordur.
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Satin alma ile ilgili risk arttik¢a satin alma siirecine daha fazla disiplin karigmaktadir.
Organizasyonlardaki satmn alma boliimlerinin goérev ve sorumluluklari isletmeden
isletmeye degisiklik gosterdik¢e de satin alma siireci degisiklige ugrayabilmektedir
(Sahin, 2003).

3.10. Satin Alma Siirecindeki Riskler

Bilindigi tizere satin alma siireci bircok farkli faktorden etkilenebilmektedir. Sz
konusu faktorlerin fazla olmasi da bu siirecteki riskleri artirabilmektedir. Satin alma
siirecindeki riskler malzemelerin ve/veya hizmetlerin satin alinmasinda Onemli
ve/veya istenmeyen kotii sonuglarin meydana gelme olasiligidir. Bu tedarik riskleri
organizasyonun finansal = basariya ulagsma  yetenegini Onemli  Olgiide
etkileyebilmektedir. Buna ragmen tedarik¢iler tedarik pazan ile ilgili risklerin
anlasilmasina yeterli 6nem verilmemektedir. Beklenmeyen bir olayin ortaya ¢ikip
biitiin tedarik zincirine bilylik hasarlar verme olasilig1 ile karsi karsiya kalmalarina
ragmen, cok az sayida satin alma isletmesi dikkatli bir sekilde risk degerlendirme
calismalar yapmakta ve riski azaltmaya yonelik planlar gelistirmektedir (Zsidisin ve

dig., 2000).

Tedarik riskleri ile ilgili olarak bu siirecte beklenen ciktilar belirsizlestikce, kararlarin
hedeflerine ulagsmak zorlastikca ve potansiyel ¢iktilar baz1 asiriya kacan sonuglart
icerdikce kararlar daha fazla risk icermektedir. Satin alma siirecindeki riskler genel

olarak Tablo 3.3.’de verilmektedir:
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Tablo 3.3. Satin Alma Siirecindeki Riskler (Sahin, 2003).

Faaliyet

Olay

Riskler veya Sonuclar

Ihtiyaclarin Tanimlanmasi

-Thtiyacin ¢ok erken
belirlenmesi
-Ihtiyacin ¢ok gec belirlenmesi

-Ihtiyaclar iyi anlasilmayabilir.
-Ihtiyaclar1 karsilayacak uygun
malzeme veya teknoloji
bulunamayabilir

-Pazar tamamen kaybedilebilir
veya Pazar pay: diigebilir
-Karlilik etkilenir

Satin Alma Talebi -Yetersiz istek yapilmasi -Uretimin aksamas1
-Fazla istek yapilmasi -Siparislerin zamaninda teslim
edilememesi
-Tasima ve malzemenin
kullanim siiresinin dolmast
maliyetine maruz kalinmasi
Fiyat Talebi -Cok fazla tedarik¢i tarafindan | -Analizler i¢in zaman
fiyat bildirimi olmayabilir
-Cok az tedarik¢i tarafindan | -En iyi tedarik¢i cevap
fiyat bildirimi vermemis olabilir
Secilen Tedarikgci -Tedarikci istenen kalite, miktar | -Uretimin aksamas1

ve teslim kriterlerini
karsilayamamasi

-Tedarik¢inin isletmenin tiriin
bilgilerini kullanarak size rakip
olmas1

-Diisiik kaliteli tirtinler
-Sipariglerin kargilanamamasi
-Miisteri kayb1

-Pazar pay1 kaybi

Satin Alma Siparisi Verilmesi

-Sozlesme sartlar elverissiz
olabilir

-Biiro isleri ile ilgili hatalar
yapilabilir

-Tedarikgi siparise yeterli
kapasite ayirmaz

-Tedarikgi siparisi yerine
getirebilecek yetenekte olmaz
-Tedarikgi siparisi kabul eder
fakat bagka siparislere oncelik
verir

-Teslimat sekli uygun
olmayabilir

-Odeme periyotlari tedarikgiyi
motive etmeyebilir

-Siparisin bir kisminin hatali
olmasi

-Yanlis miktar, iiriin, fiyat,
teslim zamani

-Kalitesiz iiriin/hizmet alimi

Siparisin Alinmasi/Fatura

-Siparis hatali, eksik veya geg

-Alind1 raporlarinin zamaninda
tamamlanmamast
-Hatali fatura

-Uretimin aksamas1

-Geri gonderme veya yeniden
isleme

-Daha fazla tedarik¢i maliyeti
olusmasi

-Hatay1 diizeltmeye ve
sevkiyata ekstra zaman harcama
-Tedarik¢iye zamaninda 6deme
yapilamamasi

-Tedarik¢iye yanlis 6deme
yapilmasi

-Hatay1 diizeltmek i¢in zaman
harcanmasi

-Tedarikgi iliskilerinin zarar
gormesi

Odeme

-Teslim alinmayan
malzemelerin 6demesinin
yapilmast

-Tedarik¢iye diisiik 6deme
yapilmast

-Maliyeti artirir, kar1 diisiiriir

-Tedarik¢i gelecekte igletme ile
calismak istemez
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S6z konusu riskler arasinda en onemli olanlar, biiro isleri ile ilgili olan hatalar ve
tedarikci secimindeki yanlis kararlardir. Tedarik¢i secimindeki eksik yargilar ve
yanlis kararlar ge¢ teslimatlara, kaybolan sevkiyatlara neden olabilmektedir. Eger
satin alma boliimil bu riskleri yonetebilirse isletmeye olan faydasi ¢ok daha fazla
olacak ve bu fonksiyonun organizasyon icin daha degerli olmasi soz konusu
olabilecektir. Sonugta satin alma, organizasyonda daha prestijli bir konuma

yiikselebilecektir (Sahin, 2003).

3.11. Satin Alma Performans1 Yonetimi

3.11.1. Satin Alma Performans1 Kavram

Satin alma fonksiyonu, organizasyonun temel amagclarina katki yapan bir fonksiyon
oldugu icin s6z konusu fonksiyonun da diger yonetim fonksiyonlar1 gibi
performansinin dlgiilmesi gerekmektedir (Zenz, 1994). Herhangi bir departmanin
performansinin degerlendirilmesinin en dnemli nedeni performansin artirilmasi ve
organizasyonun biitiiniine olan katkinin yiikseltilmesidir. Bunun yani sira planlanan
sonuglardan sapmalarin belirlenmesine ve bu sapmalarin nedenlerinin aragtirilip
problemlerin coziilmesine olanak saglayacag icin karar verme siirecine yardimci

olmasi da performans 6l¢iimii yapmanin nedenlerinden biri olarak sayilabilmektedir.

Satin alma departmani, performansinin degerlendirilmesi zor olan departmanlardan
birisi konumundadir. Satin alma performansinin Olgiilmesi, isletmelerde kesin
tanimlanmis performans standartlarinin eksik olusu, satin almanin biitiin boliimlerle
isbirligi icinde calismasi nedeniyle ¢iktilariin belirlenmesinin giic olusu ve her

isletmede satin alma kapsaminin farkli olmasi nedeniyle zorlagsmaktadir.

Performans degerlendirme siireci, 6l¢ciim kriterlerinin belirlenmesi ve performansin
bu kriterler bazinda 6lgiilmesinden olusmaktadir. Olgiitlerin neler olduguna karar
vermeden Once satin alma performansinin kesin ve net bir bi¢imde tanimlanmasi
gerekmektedir. Satin alma performansi satin alma etkinligi ve satin alma verimliligi

olmak iizere 2 temel faktoriin sonucundan olugmaktadir.
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Satin alma etkinligi, belirli bir faaliyet plam izlendiginde, belirlenen hedeflere ne
Olclide ulasildigini belirtmektedir. Satin alma verimliligi ise belirlenen hedeflere
ulasmak icin kullanilan kaynaklarin planlanandan ne kadar sapma gosterdigini
belirtmektedir. Bu durumda satin alma performans1 satin alma fonksiyonunun,
organizasyonun kaynaklarinin minimum seviyede harcayarak belirtilen hedeflere
ulagsma yetenegidir. Etkinlik, satin alma fonksiyonunun klasik hedefleri olan, dogru
malzemeyi, dogru yerde, dogru fiyatla, dogru miktarda, dogru kaynaktan elde
edilmesi ile ilgilidir. Verimlilik ise satin alma organizasyonunun kaynaklar

kullanimu ile ilgili bir kavramdir (Van Weele, 2002).

3.11.2. Satin Alma Performans Gostergeleri

Satin alma fonksiyonu ile ilgili performans gostergeleri birgok farkli yaklasima gore
degisik sekillerde tanimlanabilmektedir. Bu husustaki bir yaklagima gore satin alma
faaliyetlerinin oOl¢iilmesi ve degerlendirilmesi i¢in 4 farkli boyutun incelenmesi

gerekmektedir. SOz konusu boyutlar su sekilde aciklanabilmektedir:

e Fiyat/Maliyet Boyutu: Satin alinan malzeme ve/veya hizmetlere d6denmesi
gereken standart fiyat ile gerceklesen fiyat arasindaki iligkiyi
tanimlamaktadir. Bu boyutla ilgili performans kriterleri sunlardir:

o Yatirimin Geri Déniis Orant

o Malzeme Biitgeleri

o Fiyat Enflasyon Raporlart

o Fiyat/Maliyet Diisiirme Calismalari (Ikame malzeme, yeni tedarikgi)

o Uriin/Kalite Boyutu: Satin almanin tedarik¢inin sagladifi malzemelerin
organizasyonun spesifikasyonlarina ve gereksinimlerine uygunlugunu
giivence altina alan toplam kalite anlayisindaki yeri ile ilgili olan boyuttur.
Burada satin almanin hem toplam kalite kontroliine katkis1 hem de yeni iiriin
gelistirmeye katilimi dikkate alinabilir. Bu boyutla ilgili asagidaki gostergeler
kullanilabilmektedir:

o Satin alinan malzemelerdeki kusurlu oram
o Sertifikali tedarikci sayisi
o Reddedilen malzeme yiizdesi

o Satin almanin gelistirme projelerine ayirdigi zaman
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e [Lojistik Boyutu: Gelen malzeme akisimin etkin @ bir  sekilde
gergeklestirilmesine satin almanin roliiniin degerlendirilmesini
amagclamaktadir. Bu boyut ile ilgili gostergeler sunlardir.

o Siparis sayisi

o Satin alma siparis ¢cevrim siiresi

o Tedarik¢inin teslimat giivenilirligi

o Geg teslimat yiizdesi

o Gerekenden fazla/eksik teslimat yapilma sayisi

e Organizasyonel Boyut: Satin alma fonksiyonunun kullandigi baslica

kaynaklar icermektedir. Bu boyut ile ilgili gostergeler asagidaki gibidir:
o Satin alma calisanlar1 sayist
o Satin alma calisanlar egitim seviyesi
o Satin alma calisanlar profesyonel gecmisleri
o Satin alma prosediirii ve el kitaplarinin bulunabilirligi

o Satin alma fonksiyonu ile ilgili bilgi sistemleri kullanilabilirligi

Bu boyutlar arasindaki iligkiler Sekil 3.4°te gosterilmektedir (Van Weele, 2002).

130



Satinalma
Etkinligi

Satmalma
Performans:

Sekil 3.4. Satin Alma Performans Boyutlari (Van Weele, 2002).

Bu konudaki diger bir yaklasgima gore satin alma faaliyetleri bakimindan baslica iki

Satinalinan
Malzeme
Fiyati/Maliyeti

Malzeme
Fiyat /maliyet
kontrolii

Malzeme
Fiyat/Maliyet
Dusiirme

Satinalmanin
yeni tiriin
gelistirmeye
katilimi

Uriin /Kalite

Satinalma ve
Toplam Kalite
Kontrol

Yeterli Talep
Etme

4{ Lojistik

Siparis ve

Stok Politikasi

Tedarikgi
Teslimat
Performans:

Satinalma
Verimliligi

Satinalma

organizasyonu

onemli performans gostergesi soz konusudur:
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1. Planlamaya Uygun Teslimat Performans GOstergesi

D % = 100-[ (L *100)/S]

D : Aylik Teslimat Performansi (%)
L : Aylik Planlanandan Geg¢ Ulasan Siparis Sayist
S : Aylik Planlanan Siparis Sayis1

2. Kalite Performans Gostergesi

Q% =100—[ (R *100)/N ]

Q : Aylik Kalite Performansi (%)
R : Aylik Geri Cevrilen Uriinlerin Sayis1
N : Aylik Teslim Edilen Uriinlerin Sayisi

Bu gostergelerin yani sira tedarik¢ilerin gereksinimlerinin analiz edilmesi faydal

olabilmektedir. Bu analizler, iiriin ve hizmetler, bilgi akis1 ve finans ayarlamalar1 ve
maliyetler ile ilgilidir. Tedarik¢ilerle yapilacak atlasmalarda iiriin ve hizmetlerin parti
biiyiikliikleri, ambalajlari, teslimat sikligi, miisteri beklentilerine cevap verebilme
yetenegi ve bilgi akiginin nasil ve ne miktarda olacagi analiz edilmelidir. Ayrica
firmalarin kendi ihtiyaclan ile tedarikgilerinin ihtiyaclarimi karsilagtirmasi gerekli

olabilmektedir.

Fiyat etkinligi, maliyet kazanclari, is giicii, yonetim ve kontrol, verimlilik, kalite ve
teslimat performansi, malzeme akis kontrolii, sosyo — ekonomik konular, politika
planlama ve arastirma, rekabet, stoklama ve satin alinan mallarin nakliyesi gibi
konularda satin alma faaliyetlerinin performans degerlendirilmeleri s6z konusu
olabilmektedir. Bunlarin haricinde satin alma faaliyetleri ve bolimii asagidaki

gostergelere gore de performans degerlendirmesine tabi tutulabilir:

e Uretim icin planlanan malzeme eksikligi yiizdesi
® Yeni tedarik¢i uygulamalarindan saglanan zaman ve maliyet tasarrufu
¢ Malzeme Alim Fiyat: Indeksleri

e Onemli alim siparisleri / Ortalama giinliik alimlar
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e Geri gonderilen mallarin degeri / Toplam alimlar

e Giinliik satin alma programindan sapmalar

e Boliim biitgesi / Isletme Biitgesi

e fade edilen hammadde ve malzeme maliyeti / Toplam calisma siiresi

(Lambert, Stock, 1993).

Satin alma fonksiyonu ile ilgili performansin 6l¢iilebilmesi ve degerlendirilmesi igin
satin alinan her mal ve/veya hizmetin alindig1 satici, miktar, fiyat, alim tarihi ve diger
bilgileri iceren satin alma kayitlar1 son derece énemlidir. Bu kayitlardan saglanacak
bilgilerle s6z konusu performans 6l¢me ve degerlendirme ¢ok daha kolay bir sekilde

yapilabilmektedir.

Bu baglamda, uygulamada en cok kullanilabilir olan performans gostergeleri ve

oranlar1 asagidaki gibi verilebilmektedir:

e Toplam Alimlar (YTL) / Satiglar (YTL)
e Toplam Alimlar (YTL) / Alim Maliyetleri (YTL)
¢ Toplam Alimlar (YTL) / Boliim Biitcesi (YTL)
e Alim Maliyetleri (YTL) / Yapilan Alim Sayis1
e Hatali Alimlar / Kontrol Edilen Toplam Alimlar
e Kabul Edilen Siparis Sayis1 / Teslim Edilen Siparis Sayis1
e Zamaninda Gelen Siparisler / Toplam Siparisler
e Geri Yollanan Alimlar / Toplam Alimlar
e Gergeklesen alim Istekleri / Tahmin Edilen Alim Istekleri
e Satici Fiyati1 / Baz Donem Satic1 Fiyati
e Siparislerin Ortalama Temin Siiresi
e Isletme ici Alim Taleplerini Siparise Cevirme Siiresi
e Alimlarda Saglanan Tasarruf / Alimlarin Siparis Degeri
¢ Plansiz Alimlarin Yiizdesi
¢ En Diisiik Fiyattan Alinan Siparislerin Yiizdesi
e Siparisler Uzerinde Yapilan Degisikliklerin Siklig1
o Isletme Tarafindan

o Satic1 Tarafindan
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Satin alma ve tedarik siireci performansi ile ilgili olarak kisaca tedarik¢i iligkilerinin
degerlendirilmesi gerekmektedir. Tedarik¢i sayisinin optimum tutulmasi, miimkiin
oldugunca en yakin bolgelerdeki tedarikgilerin kullanilmasi, tedarikgilerin mali
durumlarina, idretim kapasitelerine, kalite ve hizmet anlayislarina gore
belgelendirilmesi ve tedarikci se¢ciminin bu belgeler dogrultusunda yapilmasi, uygun
tedarikcilerle uzun donemli sozlesmelerin yapilmast bu konuda dikkat edilmesi

gereken en 6nemli hususlar olarak degerlendirilebilmektedir (Akal, 2002).

3.11.3. Satin Alma Performansi Olcme ve Degerlendirme

Satin alma performansinin yonetilebilmesi i¢in s6z konusu siirecin performansinin
Olctilmesi ve degerlendirilmesi gerekmektedir. Bu siirecin performansinin ol¢iilmesi
bircok farkli kritere ve gostergelere gore yapildiktan sonra ortaya c¢ikan sonuclarin

degerlendirilmesi sdz konusu olmaktadir.

Satin alma performansi degerlendirme yontemlerinden bir tanesi gecmis performans
sonuclarina bakmaktir. Bu noktada bir onceki doneme gore, gecmis yilin aym
donemine gore veya kosullarin degisken olmadigi ve normal kabul edildigi bir baz

doneme gore degerlendirmeler yapilabilmektedir.

Bu hususta diger bir yontem biitce performansinin belirlenmesi yoluyla
degerlendirme yapilmasidir. Bu noktadaki analiz ve degerlendirme finansal oranlara

gore yapilan bir degerlendirmedir.

Satin alma siirecinin performansi ayrica diger isletmelere gore, rakip isletmelere gore
veya endiistri verilerine gore de yapilabilmektedir. isletmelerde ayrica i¢ denetimler
ile tedarik siireci degerlendirilmekte ve performansin artirilmast ile ilgili

iyilestirmeler 6nerilebilmektedir (Zenz, 1994).
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4. SATIN ALMA ve TEDARIKCI ILISKiLERI YONETIiMi

4.1. Tedarikci Iliskileri Yonetimi Kavram

Tedarikci Iliskileri Yonetimi (Supplier Relationship Management — SRM),
isletmelerin tedarik¢iden neyi ne kadara aldiklari, tedarik¢iden kaynaklanan risklerin
boyutlarinin ne oldugu, alinan iiriinlerin kalitesinin isletmenin kalite hedeflerine
uygunlugu, satin alma uygulamalarinda zaman icerisinde yasanan degisiklikler, satin
alma aktivitelerinin isletmenin genel hedeflerine uygunlugu gibi sorularin

yanitlanmasina yardimci olan yonetim sistemidir.

Tedarik Zinciri Yonetimi kavraminin giderek 6nem kazanmasi ile birlikte bu kavram
ortaya ¢ikmustir. Tedarikci Iligkileri Yonetimi, tedarikcilerin secgilmesi ve
degerlendirilmesinin yani sira var olan tedarikgilerle kurulacak olan iletisimin

organizasyonunu ve yonetim sorumluluklarim igcermektedir.

Tedarikgi iliskileri Yonetimi kilit tedarikgilerin belirlenmesi siireci ile baslayip en
uctaki tedarikciye kadar genisleyen yelpazede gelistirilecek stratejileri, yaklagimlari
ve organizasyonu kapsamaktadir (Cetinyokus ve Gokcen; 2004).

Tedarikci Iliskileri Yonetimi, Tedarik Zinciri Yonetimi siireclerinden biridir ve
isletmelerin tedarikcileri ile nasil gelistirecegini tamimlamaktadir. Esasinda bu siirec¢
Miisteri Iligkileri Yonetimi siirecinin bir yansimasidir. Isletmelerin, miisterileri ile
olan iliskilerini gelistirmesi gerektigi gibi tedarikgileri ile ilgili iligkilerini de
gelistirmesi gerekmektedir. Bu siirecte, isletme, tedarikcilerden onemli gordiigii bir
alt grup ile ileri derecede yakin bir iliski icerisine girmekte ve digerleri ile daha
olagan ve siradan bir iligki yiiriitmektedir. Her bir tedarikgi ile iliskilerin kurallarinin
tanimlandig bir iiriin ve/veya hizmet sézlesmesi yapilarak séz konusu anlagmanin
yiiriitiilmesi ve yonetilmesi bu siirecteki en onemli konu olarak degerlendirilmektedir

(Ozdemir, 2004).
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Tedarikgi iliskileri Yonetimi kavrami, Tedarik Zinciri Yonetimi ile ilgili bir siireg
olarak tanimlanabildiginden bu kavramin gelismesi ile birlikte ortaya ¢ikmis ve

ozellikle son yillarda ¢cok daha fazla dnem kazanmistir.

Bilindigi tizere, 1980’li yillarla birlikte endiistriyel satin alma davranis1 tek bir satin
alma faaliyeti veya isletmenin bu konudaki karar verme siireci olarak goriilmemeye
baslanmis ve isletmeler icin bu davramisin daha ¢ok tedarikgilerle olan iligkilerin
boyutuna odaklandigi diisiiniilmiistiir. S6z konusu iligkilerin 6ziinde her iki isletme

icin iirlin ve siire¢ teknolojileri ile pazar yapilarinin 6zellikleri yer almaktadir.

Tedarik¢i iligkileri yOnetimi kavrami, aslinda 40 yil Oncesi icin bile gegerli
olabilecek bir kavramdir. Giiniimiize kadar olan siirecte, sz konusu kavramin icerigi
ve niteligi degismis ve genislemistir. S6z konusu dénemden giiniimiize kadar olmak

tizere tedarik¢i iliskileri yonetimi kavraminin gelisimi Sekil 4.1°de verilmektedir.

Degisime Yonelik
Baski
£
YUKSEK B 2
Uriinde yenilikgilik / .
Teknolojik gelisim /
Teknik ve yonetsel Ortakhk
yenilikler iliskileri
(JIT /TQM)
ORTA ?
Lojistik
iliskiler
Rf "WI—
DUSUK
Geleneksel
iliskiler ZAMAN

1960-70 1970-80 1990 2000

Sekil 4.1. Tedarikgi iliskileri Yonetimi Kavramiin Gelisimi (Goffin ve dig., 2005).
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Bu baglamda, 1960 — 1970 arasinda daha cok fiyatlara odaklanan iiretici ve tedarikgi
iliskileri 2000’li yillar ile birlikte daha genis bir tabana yayilmis ve yenilikci
tedarikcilerle yiiksek kalitede deger yaratan malzemelerin ve bilgilerin optimum akig1

izerine odaklanilmistir (Goffin ve dig., 2005).

Tedarikgiler ile iligkilerin gelistirilmesi zaman odakli bir gelisim siirecinden
olusmaktadir. S6z konusu siirecin ilk asamasi “Iliski Oncesi Donem” olarak
tanmimlanabilmekte ve bu siirecte bilgi kaynaklarindan faydalanmilarak alternatif
tedarikcilerin genel anlamda performanslar1 degerlendirilmekte ve genel stratejiler

belirlenmektedir.

Ikinci asamada “Erken Dénem” olarak tanimlanmakta ve bu donemde belirsizlik,
mesafe, tecriibe, sorumluluk ve iistlenme gibi 6zellikler yiiksektir. Ugiincii siireg olan
“Gelisim Donemi”’nde ise belirsizlik ve mesafe azalirken, tecriibe ve {iistlenme
artmaktadir. Sozlesmenin hazirlanmas: ve yapilmasi ile teslimat planlarinin

diizenlenmesi de bu donemde gergeklesen aktivitelerdir.

Dordiincii asama ise “Uzun Vadeli Donem” olup bu siiregte belirsizlik ve mesafe
minimumdur. Tecriibe ile sorumluluk ve iistlenme ise maksimum boyuttadir. En
biiyiik satin alma miktarlar ve tutarlar1 bu donemde gergeklestirilmektedir. Tedarikei
ile gliven saglanmis ve bu iligkinin isletmeler acisindan maliyet avantajlart da

hissedilmeye baglanmstir.

Besinci donem ise “Final Asamasi” olarak tanimlanan kurumsallagsmanin kapsamli
oldugu, tedarikgi ile malzeme kodlar1 diizeyinde uyumun saglandigi ve uzun déonemli

planlarin yapilabildigi donemdir.

S6z konusu modele dayalir olarak 2005 yilinda Singapur’da devre kart1 lireten bir
sirketin 3 tedarikgisi arasinda bir aragtirma yapilmistir. Bu ¢alismanin sonucunda 3
farkli tedarik¢i icin bu modele dayali iliskiler kurulmus ve belirli bir donem
icerisinde tedarikciler birbirine gore giiclii olduklar1 alanlarda kullanilarak isletme
icin daha 6ncesine gore ¢ok daha fazla avantaj sagladigi ortaya ¢ikarilmstir. isletme
ile tedarikgi iliskileri arttik¢a, isletmenin tedarik¢inin kar ve satig geliri igerisindeki

pay1 da giderek artmakta ve s6z konusu iligki karsilikli giivene dayali bir iligkiye
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doniismektedir. Boyle bir durumun sonucunda da tedarikgiler isletme siireclerinin
performansina hem finansal agidan hem de operasyonel acidan pozitif katki

saglamaktadir (Lau ve Goh, 2005).

Tedarikgi Iliskileri Yonetimi Kavrami, esasen Miisteri iliskileri Yonetimi (CRM)
kavraminin tedarik zincirinin yukar1 yoniinde yer alan tedarikgiler ile ilgili yansimasi
olarak da degerlendirilebilmektedir. Bu baglamda, Tedarikgi Iliskileri Yonetimi ayn1
Miisteri iliskileri Yonetimi’'nde oldugu gibi tedarikgilerle ilgili her tiirlii bilginin
veritabanmi olarak kaydedildigi ve veri madenciligine dayali olarak tedarikcilerin
davranislarim analiz eden bir yonetim sistemidir. Tedarikgi Iliskileri Yonetimi’nin

temel olarak 4 bileseni bulunmaktadir:

1. Tedarik¢i Kazanma

2. Tedarik¢i Koruma

3. Tedarik¢i Deger Katma
4. Tedarikgi Isbirligi

Tedarik¢iler acisindan  bakildiginda  isletmeler, tedarikcilerin  miisterileri
konumundadir. Bu baglamda, tedarik¢i kazanma icin asagidaki hususlarin gecerli

oldugu soylenebilmektedir:

e Tedarikcilerin kimler olabilecegini belirlemek
e Tedarikcilerin satig kriterlerini ve satis siireglerini anlamak
e Tedarikgciler i¢in rakipleri belirlemek

e Tedarikcilerin neden isletmeye satis yapacagi konusuna odaklanmak

Tedarik¢i koruma ise mevcut tedarik¢ilerle uzun vadeli stratejik ortakliga dayals,
riski paylagsmaya yonelik iliskilerin gelistirilmesi ve siirdiiriilmesi ile ilgilidir.
Tedarik¢i koruma, tedarikgilerin baglilign ile miimkiin olabilmektedir. Tedarikg¢i
Koruma (Supplier Retention) kavramini 6lgmenin en temel yolu, Tedarik¢i Koruma
Orant’m kullanmaktadir. S6z konusu orana gore, satin almacilar, satin alma strateji
ve taktiklerini degistirebilmektedir. Tedarik¢i Koruma Oranmi su sekilde ifade
edilebilir:
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Tedarik¢i Koruma Orani = X yildaki toplam tedarikci sayisi / (X—1) yildaki

toplam tedarikg¢i sayisi

Tedarik¢i Deger Katma (Supplier Value Addition) ilkesi, tedarik¢iler ile birlikte
siireclere deger katmay1 ifade etmektedir. Ozellikle son yillarda tedarikgi iliskilerinin
artirllmasi ile birlikte, bir¢ok isletme, yeni iiriin gelistirme ve tasarlama siireclerine
tedarikcileri de dahil etmekte ve bdylece tedarikciler ile birlikte mevcut siireclerine

birlikte deger katabilmektedir.

Tedarikgi Isbirligi (Supplier Collaboration) ilkesi ile de bir isletmenin, tedarikgileri
ile karsilikli glivene, entegrasyona ve bilgi paylasimina dayali bir yarar iligkisi ile
daha etkin caligmas1 vurgulanmaktadir. Tedarikgilerle Isbirligi ilkesini uygulayan bir

kurulus asagidaki faaliyetleri yapmalidir:

* Anahtar tedarik¢ilerini tantmlamali ve se¢meli

* Kisa ve uzun donemli amag ve hedeflerini dengeleyerek tedarikgilerle iliski
kurmali

* Acik ve diiriist bir iletisim ortami yaratmali

» Uriin ve siirecleri gelistirmek icin birlikte calismali

* Miisteri ihtiyaclarinin tedarikgiler tarafindan anlasilmasini saglamal

* Gelecege doniik planlarini tedarikgileri ile paylagmali

* Tedarikcilerinden kaynaklanan iyilestirmeleri tanimali ve takdir etmeli

Tedarikci Isbirligi ilkesinin isletmenin is yapma bicimine entegre edilebilecegi
alanlardan birisi politika ve strateji olusturma alamdir. Buna gore, tedarikgilerle
isbirligi ve stratejik ortakliklar olusturarak rekabet avantaji saglanabilmektedir. Diger
bir alan, tedarikgilerin katkis1 ve katilimi ile biiyiik amaglar ve hedefler konulmasidir.
Bu ilke, isletme yonetimi ile ilgili de uygulanabilmektedir. Tedarik¢ilerle iyi iligkiler
kurarak giivenilir zamaninda ve hatasiz girdi satin alinmas1 saglanabilmektedir. Ayni
ilke, insan kaynaklar1 yOnetimi acisindan degerlendirildiginde, tedarikcilerini
egitmek ve igbirligi yapmak yontemleriyle tedarik¢i kapasitesinin artirilmasini ve

iyilestirilmesinin miimkiin olabildigi goriilebilmektedir.
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4.2. Tedarikgi iliskileri Yonetiminin Onemi

Tedarik¢i Iliskileri Yonetimi kavrami, tedarik zincirinin yonetilmesi esnasinda
isletmelerin tedarikgileri ile olan iletisimin gelistirilmesine odaklanmaktadir. Aslinda
boyle bir teori miisteri iliskileri yonetimi seklinde ortaya ¢ikmis ve miisteri ile olan
iligkilerin yoOnetilmesi sonucunda tedarik zincirinin bu boliimiinde oldukg¢a 1iyi
sonucglar alinmigtir. S6z konusu kavram da aym yaklasimin tedarikciler boyutuna
uygulanmasini esas almaktadir. Dolayisiyla bugiin i¢in miisteri iliskileri yonetimi ne
kadar o©Onemli ise tedarik¢i iliskileri yoOnetimi kavrami da giderek Onem
kazanmaktadir. Ciinkii global rekabet ortaminda, satin alma iligkili maliyetler ve bu
noktada saglanacak olan tasarruflar, en az satis maliyetleri kadar anlamli ve 6nemli

bir duruma gelmektedir.

Son 10 yil icerisinde, isletmeler tedarik alanlarin1 ve {islerini en uygun sekilde
secmek igcin ugras vermigler ve maliyetlerin diisiik oldugu iilkelere yonelmiglerdir.
Ancak son birka¢ yilda, ozellikle tedarik¢i iligkileri yOnetimine Onem veren
isletmeleri icin bu tiir stratejilerin azaldig1 goriilmektedir. Isletmeler, uzak iilkelere
giderek maliyetlerini diisiirmek yerine etkin bir tedarikgi iliskileri sistemi ile mevcut
tedarikgilerini kaybetmeden istedikleri iyilestirme ve gelismeleri yapabilmektedir.
Ozellikle tedarik etme acisindan zor ve kisith olan malzemeler s6z konusu

oldugunda, bu kavram daha da 6nemli hale gelmektedir.

Modern bir tedarikgi iligkileri yonetim sistemi igletmelerin tiim tedarik proseslerine
destek verecek niteliktedir. Bir baska deyisle, bu yaklasim, sadece iletisime
odaklanmamakta, aym1 zamanda tedarikgilerin kalifikasyonuna, gelistirilmesine,
tedarik¢i performansi degerlendirmesine, sozlesme yonetimine ve temelde de
isletmelerin satin alma stratejilerine destek vermektedir. Efektif bir tedarikei iliskileri
yonetim sistemi sayesinde isletmeler karlilik, pazar payi, biiyiime ve imajlarinda

gelisme saglayabilmektedir.

Tedarikgi iligkileri yonetim sistemi sayesinde bir¢ok isletme sdzlesmelerini daha iyi
bir bicimde yonetebilmekte ve bunun sonucunda da %50’ye yakin bir maliyet
tasarrufu saglayabilmektedir. Accenture tarafindan yapilan bir arastirmada tedarikgi

iliskilerine onem veren isletmelerin yillik toplam satin alma maliyetlerinin en az
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%3’tinden tasarruf sagladiklar1 ortaya ¢ikmistir. Aym ¢alisma sonucunda isletmelerin
yakin gelecekte %12’sinin tedarikg¢i iliskileri yonetim sistemini kesinlikle kuracagi,
%64 iiniin ise bu kavramin onem kazanacagma kesin goziiyle baktiklar1 ortaya
konmustur. S6z konusu sisteme sahip isletmelerin ortak {iiriin gelistirme siirecine 9
calisan ile katilabilmelerine kargin tedarikgi iliskilerine 6nem vermeyen igletmelerin
bu siirec icin maksimum 3 calisani ayirabildigi gozlemlenmistir. Bu ¢alismada ayrica
otomotiv, ilag, medikal {iiriinler ile medya ve eglence sektoriinde en ¢ok fayda

sagladigi ortaya ¢ikarilmistir.

ABD’de faaliyet gosteren kapi ve pencere iireticisi Pella Corporation, s6z konusu
sistem sayesinde satin alma departmaninin satin alma siparis isleme siiresini %18
oraninda azalmis ve siparis basina genel giderlerini %50 oraninda azaltmayi

basarmustir.

Unilever bircok iilkede web tabanli bir sistem ile tedarik¢i iligkileri ydonetim sistemini
kurmus ve anlamh bir tasarruf saglamistir. Tedarikgi iliskileri yonetim sistemi ile
tiretim dis1 malzemelerin ve hizmet satin almalar ile ilgili bir bolgede sadece 10

milyon Euro tasarruf saglamay1 bagarmistir.

Tedarikgi iliskileri yonetimi, satin alma sistemlerini dis kaynak kullanimina da uygun
hale getirmekte, bu tiir aktivitelerden de fayda saglamaktadir. S6z konusu sistem,
isletmelere  tedarik¢ileri ile daha dogru ve tam zamanl islemlerin
gerceklestirilebilmesine olanak tamimasi agisindan ve toplam maliyeti daha iyi
yoneterek maliyetin diistiriilmesi bakimindan igletmeler i¢in son derece onemlidir

(Van Weele, 2002; Zenz, 1994).

Satin alma ve tedarik kavraminin algilanis bigiminin geleneksel olarak operasyonel
diizeyden is cevrelerindeki degisimler sonucunda stratejik diizeye dogru degismesi
ile birlikte tedarik¢i iligkileri yoOnetimi kavrami da hizla Onem kazanmaya
baslamistir. Ciinkii boylelikle tedarikciler stratejik ortak seklinde degerlendirilmeye
baslanmis ve iligkilerin yonetilmesi gerekliligi ve onemi daha da belirgin bir hale

gelmistir.
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Tedarikgi iliskileri yonetimi kavrami ile ilgili Almanya’da 2005 yilinda yapilan bir
calismada miihendislik (otomotiv dahil) alaninda calisan 34, proses endiistri kolunda
faaliyet gosteren 5 ve elektronik alaninda faaliyet gosteren 11 toplam 50 isletmeye
tedarikgi iligkileri ile ilgili sorular sorulmus ve cevaplar analiz edilmistir. Buna gore
anket sorularini cevaplayan 34 iist diizey yoOneticinin %29,4’ii tedarikgiler ile olan
iligkilerini ortaklik seklinde ifade etmistir. Almanya’daki isletmeler icin tedarikgi
iliskileri son 3 — 5 yilda daha ¢ok 6nem kazanmis ve stratejik ortaklik seklinde
degerlendirilmeye baslanmustir. Isletmelerin  %67’sinin ise tedarikci iliskileri
yonetimi konusuna ©nem verdikleri ortaya c¢ikarilmistir. Ozellikle satin alma
siireclerinde bilgi teknolojilerini kullanan isletmelerde iliskilerinin yonetiminin daha
basarili oldugu ve bilgi akisinin %13’{iniin stratejik oldugu ortaya cikmistir (Goffin
ve dig., 2005).

4.3. Tedarikci Iliskileri Yonetiminin Avantajlar

Isletmeler siirekliligini saglamak icin temelde 2 6nemli yol izlemektedir. Bunlardan
birincisi satis gelirini artirmak, digeri ise maliyetleri azaltmaktir. Giiniimiizde kiiresel
rekabetin hizla artiyor olmasi sonucunda satig gelirini artirmak giderek ¢ok zor bir
hale gelmekte ve dolayisiyla maliyetleri diisiirmek yoluyla karliligin artirilmasi daha
cok tercih edilmektedir. Satin alma maliyetlerinin diisiiriilmesi yoluyla ayni1 satig
miktar1 ve iiretim hacmi durumunda bile isletmenin karlilig1 artabilmektedir. Satin
alma maliyetleri diistiriilmesi de ancak maliyetlerin siirekli yonetilmesi ile yani
tedarik¢i iliskilerinin yonetimi ile miimkiin olabilmektedir. Tedarik¢i iliskileri
yonetiminin en 6nemli avantajlarindan biri satin alma maliyetlerini iyi yonetebilmek

suretiyle maliyet azaltmaya olanak vermesidir.

Bunun yam sira rekabetin ve kiiresellesmenin hizla artmasi ile birlikte isletmeler igin
zamani yonetmek daha da 6nemli bir gereklilik haline gelmistir. Bu baglamda, dogru
zamanda, dogru miisteriye, dogru fiyattan, dogru iiriinii ulastirmak konusunda
rekabet avantaji i¢in zaman iyi planlamak gerekmektedir. Dogru zamanda, dogru
tiretimi, dogru maliyet ile istenilen kalitede yapabilmek i¢in satin alinan
malzemelerin dogru zamanda, istenilen kalite diizeyinde ve maliyette olmasi
gerekmektedir. Bu da tedarik¢ilere dogru zamanda, dogru bilgi akisi ve yine

tedarikcilerden dogru zamanda, dogru bilgi alinmasi ile miimkiin olmaktadir.
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Isletmelerden giinliik hatta anlik olarak bircok bilgi hizli bir sekilde tedarikgilere
iletilirken ayni iletim tedarik¢ilerden isletmelere de aymi dogruluk ve hizda
gerceklestirilmeye caligilmaktadir. Satin almadan veya satin almaya olan bilgi akisi

Sekil 4.2°de verilmektedir.

Genel
Yonetim
T Uriin
Miihendislik / Gelistirme
Ekonomik

Kosullar
'\ Fiyat
Kosullar

Uretim Uriin, fiyat A Pazarlama
bilgisi
Rekabet

Temin Kosullar
siiresi Finans
Yasal Birimler /
~ Biitce
Sozlesme
Magazalar Muhasebe
V\ Maliyet
Siparis
- / Satin almadan
gelen dahili bilgi

//V' '\ Satin almaya
Yeni

giden harici
Tedarik Fiyat Uriin
Kaynagi Kosullar Kapasite Bilgisi

f f f 1

TEDARIKCi

Sekil 4.2. Satin Alma Bilgi Akis1 (Goffin ve dig., 2005).

Tedarik¢i iliskileri yOnetiminin en Onemli avantajlarindan biri s6z konusu bilgi
akisinin verimli ve etkin bir sekilde yapilabilmesini saglamasidir. Ozellikle iiretim
isletmeleri icin tedarikci iliskilerini efektif bir sekilde yonetilmesinin, s6z konusu
isletmelerin performanslarinin gelistirilmesi ve iyilestirilmesi konusunda son derece
onemli bir rol oynadigi bilinmektedir. Tedarik¢i iligkileri yonetim sistemi ayrica
isletmelere tedarik¢i secme ve degerlendirme konusunda da optimumu belirlemede

onemli bir rol oynamaktadir. (Goffin ve dig., 2005).
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Hindistan otomobil endiistrisinde 1997 yilinda yapilan bir arastirmaya gore iilkede
ortak tesebbiis olarak faaliyet gosteren Maruti Udyog Limited (MUL) isimli
isletmenin tedarik¢i iligkileri yonetimi sayesinde asagidaki avantajlara sahip oldugu

ortaya ¢ikarimistir:

e Tedarikci gelistirme faaliyetleri ile kendi kalite sistemini tedarikgilere
uygulama ve kalite problemlerini tiimiiyle ortadan kaldirmak

o Tedarikcilerle stratejik isbirligi icerisinde olmak suretiyle bolgedeki diger
tilkelere de acilabilmek ve satis yapabilmek

¢ Problemleri tedarikgilerle birlikte ¢ozerek basta kalite olmak tizere diger
sorunlar1 ortadan kaldirmak suretiyle iiretim esnasinda malzemelerden
kaynaklanan sorunlar1 minimize etmek

e Uret — Satin Al kararlar1 konusunda tedarikgilerden faydalanmak ve esneklik
saglamak

e Kapasite konusunda tedarik¢ilerden faydalanmak ve esneklik saglamak

e Tedarikcilerle entegrasyon saglayarak rekabet giiclinii artirmak

So6z konusu sirket, tedarik¢ilerle stratejik iliskilerini devam ettirmekte ve dolayisiyla
Peugeot, Renault, Daimler Benz ve Volkswagen gibi rakiplerin hem pazara girisi
konusunda hem de faaliyetleri anlaminda gayet iyi bir sekilde rekabet edebilmektedir

(Khare, 1997).

Tedarik¢i iligkileri yonetimi yaklagimi, iiretim yapan isletmelerin istenen Kkalite
diizeyini saglama acisindan da Onemli bir yere sahiptir. Bu konuda 2006 yilinda
Yunanistan iliretim endiistrisinde ISO 9000 kalite standardina sahip rasgele segilen
400 isletme {izerinde yapilan bir calisma sonucunda asagidaki hipotezler

desteklenmistir:

e Toplam Kalite Yonetimi konusunda performansi yiiksek olan isletmelerin
tedarikgi iliskileri yonetimi konusunda da performansi yiiksektir.
o Tedarikcilerle uzun dénemli iliskilerin kurulmasi, isletmeye siire¢ yonetimi

ve liderlik konularinda pozitif yonde katkida bulunmaktadir.
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e Tedarikcilerle bilgi paylasimi ve iletisim, ortaklik ve kaynak kullanimi
konusunda isletmeye pozitif yonde katkida bulunmaktadir.

e Tedarikcilerin katilimi, isletmeye ortaklik ve kaynak kullanimi konularinda
pozitif yonde katkida bulunmaktadir.

e Tedarikcilerle olan iligkilerin kalitesi arttikca Toplam Kalite YOnetimi

konusunda isletmenin basaris1 da artmaktadir.

Bu baglamda, tedarik¢i iliskileri yonetiminin, isletmelerin kalite politikalarinda
basart saglamasinda ve Toplam Kalite YoOnetimi gibi araglart kullanimdaki
performanslarimin  artmasinda da ©nemli bir katki sagladigr goriilmektedir

(Theodorakioglou ve dig., 2006).

Tedarik¢i iligkileri yonetimi kavraminin isletmeler acisindan bir diger avantaji da
yeni {lirlin gelistirme siirecleri i¢in yarattig1 deger ve katkidir. Bu konu ile ilgili olarak
Avrupa’da 1993 — 1995 yillar1 arasinda 3 farkli is alaninda yapilan iiriin gelistirme
siirecleri analiz edilmis ve 50 farkli tedarik¢i iliskisi incelenmistir. Sonucta,
tedarikcilerin dahil edildigi ve entegrasyonun daha iyi saglandig1 projelerde daha
basarili sonuglarin alindigi ortaya ¢ikmistir. Tedarik¢ilerin dahil olma diizeyi
fazlalastikca O0grenme diizeyinin de arttigi gézlemlenmistir. Yeni Uriin gelistirme
siirecinde tedarik¢ilerle yakin iliskilerde bulunma esnasinda karsilikhi bilgi alis
veriginin oldugu ve bunun da orta ve uzun vadede her 2 organizasyon i¢in onemli bir
rol oynadigi belirlenmistir. Calismada ayrica bu tiir iliskilerin otomotiv endiistrisinde
sikca goriildiigii ve bir¢ok farkli endiistri koluna da hizli bir bigcimde yayildigi

vurgulanmistir (Sobrero ve Roberts, 2002).

Tedarikgi iligkileri yonetiminin gelisimini ve avantajlarini ortaya ¢ikarmak icin 2006
yilinda ABD’de yapilan bir ¢alismada son 10 yilda tedarikei iliskilerinin niteliginin
oldukga degistigi ve bu iligkilerin stratejik bir rol aldig1 sonucu ortaya ¢ikmistir. Bu
aragtirmada tedarik¢i iliskilerinin iyi yoOnetilmesi ile stratejik anlamda taraflarin
rakiplere gore daha avantajli olacaklart vurgulanmaktadir. ABD’de 54 iist diizey
yonetici tedarikgi iligkilerini stratejik diizeyde degerlendirdiklerini ve bu durumun

asagidaki avantajlart getirdigini belirtmislerdir:
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e Stratejik planlamanin birlikte yapilmasi sonucunda daha gercek¢i ve dogru
planlama yapilabilmesi

e Stratejik maliyetlerin azaltilmasi

¢ Entegre sistem ile dogru bilgi akisinin saglanmasi, hatalarin azaltilmasi

e Tedarikci secimi ve degerlendirme konusunda toplam maliyet faktoriine daha
fazla odaklanilmasi

e Satin alma faaliyetlerindeki islem siirelerinin azalmasi

e Satin alma departmaninin operasyonel ve taktik diizeydeki maliyetlerinin
azaltilmasi

e Tedarikciler ile daha uzun vadeli iliskiler kurulabildiginden risk ve

belirsizliklerin azaltilmasi

Bunlarin yani sira, tedarik¢i iliskileri yonetimi sayesinde satin alma operasyonlari ile
ilgili olarak malzeme bulunmamasi gibi durumlara 6nceden hazirlikli olma, iiretime
malzeme tedarik etme gibi konularda tedarik¢i tarafindan oOnceliklendirilme gibi

esneklikler de saglanabilmektedir.

Tedarik¢i iliskileri yonetimi ile tedarikcilerin daha dogru bir sekilde secimi ve
degerlendirilmesi de gergeklestirilebilmektedir. Isletmeler bugiin genellikle coklu
tedarik kaynaklar1 kullanmakta ve kimi zaman tedarik¢i degistirme maliyeti de
olduk¢a fazla olmaktadir. Tedarik¢i iliskileri yonetimi ile bu maliyet unsurunun
diisiiriilmesi miimkiin olabilmektedir. Ciinkii isletmeler bu tiir bir durumu 6nceden

analiz edip daha dogru karar vermek i¢in zamana sahip olmaktadir.

Tedarik¢i iliskileri yonetimi sayesinde isletmeler tedarikcilerini istedikleri yonde
gelistirebilir ve iyilestirebilmektedir. Ornegin kalite acisindan tedarikgilerin
gelistirilmesi soz konusu iligkilerin yonetilmesi ile daha kolay ve az maliyetli

olabilmektedir (Giunipero ve dig., 2006).

Tedarik¢i iligkileri yonetiminin is siireclerine getirdigi bakis acis1 Sekil 4.3’te

gosterilmektedir.
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Faturalama

Ihtiyaclar ve Stok Seviyeleri

is Kurallar
Uretim icin Tedarikci Giivenilir ve
Senkronize Stoklar: Etkin Tedarik

- Olmak . Yonetimi .

Tedarikci Faturalama Uretici

Sekil 4.3. Tedariki Iliskileri Yonetimi Is Konsepti (Goffin ve dig., 2005).

Senkronize iiretim yapmak suretiyle su avantajlar saglanabilmektedir:

e Degisimlere daha hizl1 ve kolay adaptasyon
e Uretim hatlarin1 kombine olarak yiiriitebilmek
e Duran varliklardan maksimum fayda saglanmasi

e (Calisma sermayesinin azaltilmasi
Tedarik¢i stoklar1 yonetimi ile de isletmeler asagidaki kazanimlari elde etmektedir:
e Teslimatlar optimize ederek gereksiz teslimatlari nlemek

e Nakliye esnasinda kamyon doluluk oranim artirarak toplam maliyeti diisiirme

e Teslimat siirelerini optimize ederek kisaltmak
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Giivenilir ve etkin tedarik kavraminin getirdigi kazanclar ise su sekildedir:

e Siparis akis siirecinin tekrar dizayn edilmesi, veri iletiminin daha etkin ve
giivenilir olmasi, fatura isleme siirelerinin kisaltilmasi ile is yiikiiniin
azaltilmasi

¢ Hizmet diizeylerinin gelistirilmesi ve iyilestirilmesi

e Tedarik zincirinin diger noktalarina odaklanarak optimizasyonu saglamak

o Tedarikcileri isletme siireclerine gerekli yerde etkin bir sekilde dahil
edebilmek

Tedarikgi iliskilerinin yonetilmesi ve tedarik¢i gelistirme ile ilgili olarak 2006 yilinda
yapilan diger bir calismada ise Almanya, Avusturya ve Isvicre gibi Avrupa
ilkelerinde faaliyet gosteren 173 isletmede tedarikci iliskileri yonetimi ve gelistirme
faaliyetleri incelenmistir. Calisma sonuglarina gore isletmeler, tedarikg¢i iliskileri
yonetimi ve tedarik¢i gelistirme faaliyetlerinin {iriin, tedarik¢i ve isletme
performansina pozitif yonlii katkida bulundugunu belirtmislerdir. Rekabetin ¢ok
oldugu otomotive ve teknoloji alanlarinda faaliyette bulunan isletmeler, gelecekte
rekabetin isletmeler arasi yerine tedarik zincirleri arasinda olacagini diisiindiiklerini
ve dolayisiyla tedarikgilerini strateji bir ortak seklinde degerlendirdiklerini ifade
etmislerdir (Wagner, 2006). Tedarikci iligkilerinin yOnetilmesi ve gelistirilmesi
kapsaminda isletme tedarikcilerinden bekledigi kalite, fiyat, teslimat siiresi, teslimat

kosullari, 6deme kosullari,...vb. gibi konularda avantajlara sahip olabilmektedir.

4.4. Tedarikci Iliskileri Yonetimi Sistemleri

Tedarikgilerle olan iliskilerin yonetilmesi i¢in, s6z konusu siirecte planlama, 6l¢me
ve degerlendirme ile gelistirme aktivitelerinin gerceklestirilmesi gerekmektedir. Bu
tir aktivitelerin gerceklestirilmesi de bir sistem gelistirilmesi ile daha etkin ve

verimli bir sekilde miimkiin olabilmektedir.
Tedarik¢i iligkileri yonetim sistemleri, isletmelerde tedarikgi iliskilerini yonetmek

amactyla igletmelerin diger siirecleri ile entegre olan ve bilgi teknolojileri ile de

caligabilen sistemlerdir. Tedarikgi iligkileri yonetim sistemleri, isletmelerin tedarik
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zinciri boyunca gerceklesen diger aktivitelerini gelistirmekte ve aym1 zamanda,
organizasyonlar arasi iliskileri ve bilgi paylasiminmi saglayan gelecek nesil alt yapi
sistemleridir. S6z konusu sistemler, ayrica iirlin Omiir dongiisiinii ve yeni iiriin
gelistirme ve tanmitimi dongiisiinii de oldukga hizli hale getiren sistemlerdir. Tedarikg¢i
iliskileri yonetim sisteminin deger zincirindeki fonksiyonu ve yeri Sekil 4.4’te

gosterilmektedir:
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Endirekt
Bakim
Tedarikgileri

Kurumsal
Miisteriler

Direkt Teknik
Bilesen

\

Tedarikgileri \
Mﬁsterl\iliskileri
d ISLETME Yonetimi,(CRM)
! \
Tedarfikci \
Ty . \
Illsk’lerl i 1
Yonetimi (SRM) "\ Miisteriler /
| ' Tiiketiciler
| A 4 \
Direkt gPL / Lojistik \ ;
Hammadde Se{\{ls % 1 ;
Tedarikgileri aglayici \ ! ,
* 1
) \‘\ ! ,‘,
\ E-Tedarik 1.7
\ N A
\A\/ Sl -
——— 7
Endirekt \ /
Bakim \ /
Malzemeleri S o /
Tedarikgileri Tedarik Zinciri / /
N ERP e
s ’
So .
-
S o _-
~ -~ - -

Sekil 4.4. Tedarikgi Iliskileri Yonetimi’nin Deger Zincirindeki Yeri (Choy ve dig.,
2003)
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Tedarik¢i iligkileri yOnetim sistemleri, ©zellikle ERP sistemleri ile entegre
olduklarinda anlamli diizeyde maliyet avantaji saglamanin yami sira miisteri
ihtiyaglaria daha hizli cevap verebilme, esnekligi artirma ve daha az islem siireleri

gibi 6nemli katkilar saglamaktadir.

S6z konusu sistemler isletmelerin ihtiyaclart ve kendilerine ozgii yapilari
dogrultusunda isletme icinde de yazilim olarak gelistirilip uygulanabildigi gibi
isletmelerin ERP sistemleri de dahil olmak {izere bir¢ok farkli sistem ile entegre

olabilen hazir paket ¢6ziim iiriinler olarak da gézlemlenebilmektedir.

Tedarikgi iliskileri yonetim sistemlerinin ERP sistemleri ile entegrasyonuna bir drnek

Sekil 4.5’te verilmektedir.

Web

Tedarikci

Uzerinde

CRM

Veritabam Veritabam

Sekil 4.5. Tedarikgi iliskileri Yonetim Sistemi — ERP {liskisi (Choy ve dig., 2003).

Tedarikgi iligkileri yonetim sistemleri, taktik diizeyden stratejik diizeye dogru kayan
satin alma fonksiyonunun yonetilmesi anlaminda énemli bir rol oynamaktadir. 1999
yilinda 739 sirketin satin alma boliimlerinin iist diizey yoneticileri ile yapilan bir
arastirmada tedarikgi iligkileri yonetim sistemlerinin stratejik satin alma ve tedarik¢i
secme siirecleri basta olmak iizere birgok siirece olan etkileri analiz edilmis asagidaki

sonuglar ortaya cikarilmistir:

150



Tedarikgi iliskileri yonetimi sistemi, stratejik satin alma ve tedarik¢i segme ve
degerlendirme sistemlerine pozitif yonde katki saglamaktadir. Stratejik satin
alma arttik¢a isletmeler tedarik¢i pazarim daha ¢ok yonetmek isteyecek ve
tedarikgilerin performans degerlendirilmesi ¢ok daha 6nemli hale gelecektir.
Bu da tedarik¢i iligkileri yonetim sistemi ile hizli ve etkin bir bicimde
yapilabilecektir.

Stratejik satin alma, tedarik¢i iliskileri yOnetimini ve sistemlerini pozitif
yonde desteklemektedir. Stratejik satin alma arttikca, isletmeler tedarikgilerle
daha cok iletisim, iliski, koordinasyon ve entegrasyon icerisinde olacaktir ki
biitiin bu aktiviteler icin tedarikgi iligkileri yonetim sistemi gereklidir.
Stratejik satin alma, igletmenin finansal performansina pozitif yonde katkida
bulunmaktadir. Stratejik satin alma arttikga, isletmede yatirim geri doniis
oran1 ROI ve satis geliri artacaktir. Stratejik satin alma sayesinde isletme
deger yaratan satin alma faaliyetlerinde bulunabilecektir.

Tedarik¢i iligkileri yonetim sistemleri, tedarik¢i se¢me ve degerlendirme
sistemlerine pozitif yonde katkida bulunmaktadir. Tedarikgi iliskileri yonetim
sistemi sayesinde isletme her tiirlii kriterin sonucunu anlik olarak istedigi
sekilde analiz edebilecek ve gelecekteki kararlarim1 daha dogru ve hizh
verebilecektir. Isletmelerin tedarikgi pazarimi yonetme istekleri de soz konusu
sistemler ile miimkiin olabilecektir.

Tedarik¢i iligkileri yOnetim sistemleri, isletmenin finansal performansina
pozitif yonde katki yapmaktadir. Tedarikgi iligkileri yonetim sistemleri ile
isletme tedarikcilerle olan iligkilerini analiz ederek degerlendirmelerde
bulunabilecek, tedarikcileri ile uzun doénemli, risk ve belirsizligi azaltan,

maliyet avantaj1 saglayan iliskiler kurabilecektir.

S6z konusu yonetim sistemleri, tedarikgilerle olan iligkileri diger is siirecleri ile

entegre bir sekilde analiz ederek karar vermede cok 6nemli avantajlar saglamaktadir.

Ayrica isletmelere operasyonel performansin yani sira finansal anlaminda da

performans ag¢isindan katkida bulunmaktadir. (Carr ve Pearson, 1999).

Tedarikg¢i iligkileri yonetimi sistemi ile ilgili bir ¢alisma 2003 yi1linda Hong Kong’da

faaliyet gosteren Honeywell Consumer Product isimli bir sirket i¢in yapilmistir.
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1sletmenin mevcut ERP sistemi, CRM sistemi, tedarik¢i degerlendirme ve {iriin
kodlama sistemi ile entegre calisan ayni zamanda toptanct ve bayilerin
sistemlerinden ara yiiz baglantis1 ile entegre olan SRM sistemi kurulumu
gerceklestirilmistir. S0z konusu sistemin isletme icin sagladigi faydalar kurulum
oncesi ve sonrasi verilere dayanilarak karsilastirnlmistir ve asagidaki sonuglar elde

edilmistir:

Sistem kurulumu Oncesinde teslimat zamanlarinda ortalama 2 haftalik

gecikmeler yasanirken kurulum sonrasinda %90 zamaninda teslimat

gerceklestirilmistir.

¢ Stok seviyelerinde sistem kurulumu 6ncesine gore %20 oraninda bir maliyet
avantaj1 saglanmis ve ayrica tedarik¢i stoklarinin yonetilmesi miimkiin hale
gelmistir.

e Sistem kurulumu oncesinde %30 oraninda olan kalite problemleri, kurulum
sonrasinda %15’e indirgenmistir.

e Tedarik¢i segme ve degerlendirme ile ilgili kurulum Oncesinde %65 basar

saglanirken kurulum sonrasi %90 oraninda basar elde edilmistir.

S6z konusu sistemin tedarikci se¢me ve degerlendirme modiiliine Yapay Sinir Aglar
teknigi de ilave edilerek mevcut sistemdeki tedarik¢iler bagka bir sekilde kategorize
edilmis ve insana gerek duyulmadan daha hizli bir sekilde daha ¢ok parametre ile

karar verme siireci sonu¢landirilmistir (Choy ve dig., 2003).

Tedarikgi iligkileri yonetimi sistemleri isletmeler i¢in deger yaratan sistemler olarak
kabul edilmekte olup giderek daha da 6nemli bir rol oynamaya baslamistir (Choy ve

dig., 2004).

Tedarikgi iligkileri yonetimi kavrami ve sistemleri bilindigi iizere daha ¢cok otomotiv
sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerde kullanilmaya baslanmistir. Bu baglamda,
tedarik¢i iliskileri yoOnetim sistemleri acisindan Tiirkiye’deki otomotiv sektorii
degerlendirildiginde s6z konusu durumun ideal durumdan farkliliklar gosterdigi
ortaya konmustur. Bu konuda 2006 yilinda yapilan bir ¢alismaya gore ideal olarak

stratejik ortaklik olarak algilanmasi gereken tedarikgi iliskileri her 2 tarafa da
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karsilikli katki saglarken Tiirkiye’de bu durumun bdyle olmadigl gozlemlenmistir.
Tiirkiye’de daha cok tedarikgilerin iiretim isletmelerine bagimhi ve iliskilerde de
tiretim sirketlerinin oldukca baskin oldugu saptanmistir. Bunun nedenleri arasinda
Tiirkiye’deki calisma kiiltiirii, tedarik¢ilerle olan iliskilerin eskiden baslayarak bu
sekilde devam ediyor olmasi, iiretim yapan isletmelerin daha ¢ok problem ¢oziicii bir
rol oynamasi,...vb. gibi sayilmaktadir. S6z konusu ¢alismadan c¢ikan sonuca gore
Tiirkiye’de tedarikgi iliskileri yonetimi kavraminin ve sistemlerinin 6neminin yeterli
diizeyde anlasilmadigi ve bu konuda bir gelisim saglanmasi gerektigi

soylenebilmektedir (Kozan ve dig., 2006).

Tedarikgi iligkileri yonetim sistemleri bilgi teknolojilerinde, yazilim teknolojilerinde
ve internet alaninda gerceklesen hizli degisim ve gelismeler ile birlikte elektronik
ortamlara daha ¢ok entegre olmaktadir. Diger yandan is siireclerinin de
karmagikliginin artmasi, bilgi teknolojilerinden yoksun bir SRM sisteminin
etkinligini azaltmaktadir. Bu baglamda, e-SRM denilen bilgi teknolojileri destekli
SRM sistemleri giderek artmaktadir. S6z konusu sistemin kurulumu i¢in asagidaki

adimlar izlenmektedir:

1. Satin alma stratejilerinin belirlenmesi (tedarik¢inin i¢ ve dis
entegrasyonu, {ist yonetim yeterliligi, giiven, gelecek ile ilgili stratejik
planlar,...vb. gibi)

2. Tedarik¢i se¢me kriterlerinin belirlenmesi (fiyat, teslimat, hizmet,
giivenilirlik, servis diizeyi,...vb. gibi)

3. Sistem  gerekliliklerinin  belirlenmesi  (internet ve  intranet

entegrasyonu, web iizerinden anlik iletigim,...vb. gibi)

153



S6z konusu modiillerin isletmeler icerisinde siire¢ anlaminda oynadigi rol Sekil

4.6’da gosterilmektedir.

Disaridan Alinan Tedarikgi
Hizmetler Katilimi
1 Stratejik Satin Alma t Veri
- Global Harcama & Tahmin Analizi Madenciligi

- Sozlesme Gelistirme
- Tedarik¢i Degerlendirme

- Talep Planlama
Bilgi t { Ana Veri Yonetimi
- Kategori Yonetimi

- Veri Toplama .
- Raporlama - Igerik Yonetimi
- Igerik

- Uyan Sistemi
Entegrasyonu

Operasyonel Satin Alma
- Direkt Satin Alma
- Endirekt Satin Alma
- Bakim Malzemeleri Satin Alma

I 1T 1T 1

CRM SCM ERP PLM

Sekil 4.6. Tedariki Iliskileri Yonetim Sistemi Entegrasyonu (Wu ve Shen, 2006).
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Sekil 4.6’dan goriilebilecegi gibi tedarik¢i iliskileri yonetim sistemi, miisteri iligkileri
yonetimi (CRM), kurumsal kaynak planlamasi (ERP) ve tedarik zinciri yonetimi
(SCM) sistemlerinin yamn sira liriin dmrii yonetimi (PLM) sistemleri ile de entegre bir

sekilde caligabilmektedir.

Tedarik¢i iligkileri yonetim sistemlerinin performansinin Ol¢iilmesi de isletmeler
acisindan onemli bir konudur. S6z konusu performans degerlendirilmesi ile ilgili
olarak isletmeler, SRM sistemleri hakkinda asagidaki sorulara cevap vermek

suretiyle performans degerlendirmesinde bulunabilmektedir:

1. Satin alma siparisi agma ve isleme siiresi

2. Satin alma siparisi agma ve isleme maliyeti

3. Elektronik ortamda tedarikcilere gonderilen dogru satin alma siparisleri sayisi
/ Gonderilen toplam satin alma siparis sayisi

4. Elektronik ortamda isletmeye gonderilen dogru teslimat ihbari sayist /
Gonderilen toplam teslimat ihbar1 sayis1

5. Satin alma siparisi ve/veya teslimat ihbari iletim siiresi

6. Satin alma siparisi ve/veya teslimat ihbari iletim maliyeti

7. Tedarikgilerin okudugu dogru barkod ve/veya etiket sayist / Satin alma
siparisindeki toplam barkod ve/veya etiket sayisi

8. Satin alma departmanina ait ROI oram

9. Satin alma genel giderleri / Satin alma toplam maliyeti

10. Tedarik¢i Degerlendirme Sonuglarindaki dogruluk orani
4.5. Satin Alma Faaliyetleri ve Bilgi Teknolojileri
4.5.1. E -Tedarik Kavram ve Ozellikleri
Isletmelerin gerceklestirdigi kurumsal satin alma faaliyetlerinin internet ve benzeri
bir elektronik platformda gerceklestirilmesini saglayan sistemlere “E-Tedarik

Sistemleri” ad1 verilmektedir.

Sirketler iiretim siireci Oncelikli olarak iiriin ve hizmetlerin alimi ve satigt ile

ilgilenmektedir. Bilisim teknolojilerinin getirdigi gelismeler, isletmeler arasi e-ticaret
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organizasyonu olan B2B uygulamalariyla satin alma caligmalarini elektronik ortama

tagimayi, gelistirmeyi ve yeniden yapilandirmay1 miimkiin kilmaktadir.

Elektronik olarak satin alma faaliyetlerinin gerceklestirilmesi, esasen 1980’11 yillarda
ERP sistemlerin kurulmasi ile birlikte baslamistir. Ancak bu donemde isletmeler
tiretimde kullanilmayan mal ve/veya hizmetlerin tedarik edilmesi ile cok
ilgilenmemislerdir. 1990’11 yillarla birlikte s6z konusu malzeme ve/veya hizmetlerin
satin alinmasina maliyet ve operasyonel performans acisindan odaklanilmasi ile
birlikte E-Tedarik kavrami ortaya ¢ikmaktadir. S6z konusu kavram ilk olarak bakim
onarim islerinde kullanilan teknik malzemelerin satin alinmasi ile ilgili olarak ERP
sistemlerine girmistir. Sonralar1 diger tiim endirekt malzeme ve/veya hizmet alimlari
icin E-Tedarik kavrami kullanilmaya ve hizla yayginlasmaya baslamustir. Ozellikle
1990’11 yillarin sonunda E-Ticaret kavraminin gelistirilmesi ile birlikte satin alma

fonksiyonu da elektronik pazarlarda gerceklestirilmeye baslanmaistir.

E-tedarik sistemleri, web iizerinden dolayl yoldan ya da merkezi bir portal iizerinden
ticari satin alma faaliyetlerinde bulunmaya olanak saglayacak genis kapsamli
veritabanm platformlar1 olarak degerlendirilebilmektedir. Bu platformlar sayesinde
isletmeler ve tedarikciler yani taraflar, tiretim i¢in gerekli olan s6z konusu mal
ve/veya hizmetleri B2B altyapisinin sundugu degisim ve otomasyon ile alim-satimini

yapabilmektedirler.

Geleneksel tedarik ile internet iizerinden yapilan E-Tedarik arasindaki farklar su

sekilde ifade edilebilmektedir:

Rasgele alimlarin orani, geleneksel tedarik siirecinde yiiksek, e-tedarik

siirecinde diisiiktiir.

e Miktar indirimi, geleneksel tedarik siirecinde diisiik, e-tedarik siirecinde
yiiksektir.

e Personel verimliligi, geleneksel tedarik siirecinde diisiik, e-tedarik siirecinde
yiiksektir.

® Yonetim siirecleri, geleneksel tedarik siirecinde biiro isleri agirlikli, e-tedarik

suirecinde elektroniktir.
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e Hata orani, geleneksel tedarik siirecinde yiiksek, e-tedarik siirecinde diisiiktiir.

E-tedarik sistemi kurmanin kritik basari faktorleri su sekilde verilebilmektedir:

E-Tedarik sisteminin hedef ve amaclarin dogru belirlenmesi
¢ Proses / Organizasyon tasarimi

e Yatirimin geri doniisiine odaklanilmasi

e [E-Tedarik araglarinin dogru secimi

e Dogru iletisimin kurulmasi

E-Tedarik sistemlerinin icerdigi fonksiyonel bilesenler ise asagidaki

verilebilmektedir:

gibi

¢ E-sourcing fonksiyonu elektronik pazarda isletmeler icin en uygun potansiyel

tedarikgileri bulmak amaciyla kullanilmaktadir.

e E-tendering (E-teklif), isletmelerin tedarik¢ilere bilgi ve fiyat odakli teklif

talebi gondermelerini saglamaktadir.

¢ E-informing (E-bilgilendirme), isletmelerin tedarikcileri kalite standartlari,

finansal 6zellikleri gibi konularda bilgilendirmek i¢in kullanilmaktadir.

¢ E-miizayede, isletmelerin belirli malzeme ve/veya hizmetleri en diisiik

fiyattan veya en uygun fiyat kosullarini iceren kombinasyonlar ile elektronik

ortamda miizayede yoluyla satin almalar i¢in kullanilmaktadir.

e E-MRO, bakim ve onarim malzemeleri basta olmak iizere her tiirlii endirekt

malzeme ve/veya hizmetlerin satin alinmasi ile ilgili siirecin gerceklestirildigi

fonksiyondur.

e E-igbirligi, isletmenin iiretim versiyonlarini, iiretim planlarini,

satig

tahminlerini,...vb. gibi anahtar bilgilerini tedarik¢iler ile paylasmak icin

kullanilan elektronik platformdur.

Isletmeler icin e-tedarik sistemleri tasarlanirken isletmenin ihtiyaclarinin detayl bir

sekilde analiz edilerek tespit edilmesi, s6z konusu sistemlerin en Onemli basari

faktorlerinden birisidir (Knudsen, 2003).
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E-Tedarik sistemleri, temelinde siire¢ tasarimini ve siire¢ yonetimini kapsayan
sistemlerdir. Ciinkii satin alma ve tedarik bir siirectir ve bu sekilde degerlendirilerek
gelistirilmeli ve iyilestirilmelidir. E-Tedarik sistemlerinin basarili olabilmesi i¢in
siireclerin de basarili bir sekilde tasarlanip yonetilmesi gerekmektedir. S6z konusu
siirecleri basarili bir sekilde yonetebilmek igin ise sonu¢ odakli olunmali, bilgi
paylasimmna Onem verilmeli, karar noktalarn isin yapildigi yer olarak
degerlendirilirken kontrol noktalar1 siirecin icinde yer almali, isler paralel olarak

yiiriitiilebilmelidir (Kim ve Ramkaran, 2004).

Isletmelerin stratejik satin alma konularina odaklanmalari ve tedarik siireglerini bu
bakis acisiyla tekrar tasarlamalari bu sirketlerin E-Tedarik alaninda da basarili olmasi

icin son derece onemlidir (Puschmann ve Alt, 2005).

4.5.2. E - Tedarik Sistemlerinin Onemi ve Avantajlar

E-Tedarik sistemlerinin igletmeler agisindan en dénemli yonii, satin alma boliimlerini
operasyonel iglerden cok stratejik noktalara yonlendirmeyi saglamasidir. Bilindigi
tizere satin alma fonksiyonu giiniimiizde ve gelecekte stratejik bir fonksiyon olarak

kabul edilmektedir.

E-Tedarik sistemlerinin isletmelere olan katkisi Sekil 4.7’de verilmektedir. Buna
gore s6z konusu sistemler sayesinde isletmeler acisindan stratejik satin alma
fonksiyonu ve aktiviteleri ile tedarik¢i iligkileri yonetimi gibi konular maksimize

edilirken, operasyonel satin alma islemleri minimize edilmektedir.
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Operasyonel Fonksiyonlarda Azalma

-

Stratejik Satin Operasyonel Fonksiyonlar ~ Tedarikgi
Alma Iliskileri Yon.
Maksimum Minimum Maksimum
Stratejik Satin Operasyonel Tedarikgi Tliskileri
Alma Fonksiyonlar Y 6netimi

T T

Stratejik Satin Alma Fonksiyonlarini Destekleme
Sekil 4.7. E-Tedarik Sistemlerinin Isletmelere Etkisi (Puschmann ve Alt, 2005).

Isletmeler bugiine kadar iiretim malzemelerinin satin alinmasi ile daha ¢ok ilgilenmis
ve bu konuya daha fazla odaklanmistir. Diger taraftan iiretimde kullanilmayan
malzeme ve/veya hizmet satin almasina ¢ok fazla 6nem verilmemistir. E-Tedarik
sistemi sayesinde iiretimde kullanilmayacak malzeme ve/veya hizmetlerin de satin
almmas1 konusunda etkinlik saglanabilmektedir. Bu tiir kalemlerin tedarik
edilmesinde maliyet avantaji da soz konusu tedarik yontemi ile daha kolay elde

edilebilmektedir.
Elektronik tedarik sistemlerinin hedefleri asagidaki gibi agiklanabilmektedir:

e Satin almacilar, tedarikciler ve kullanicilar arasinda hizmet kalitesini
gelistirmek

e Tiim arz zinciri boyunca daha entegre bir satin alma yaklasimi olusturmak

¢ Etkin satin alma uygulamalari ile stok seviyesinin optimizasyonu

e Satin alma prosesinde insan kaynaklarinin etkin kullanima,

e Mevcut kayit bazli sistem yerine iglemleri otomatize ederek maliyetleri

diisiirmek,
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Giivenilir tedarik kaynaklar arasinda tedarik¢ilerin rekabetini desteklemek

E-Tedarik siirecinin ve sistemlerinin avantajlari ise su sekilde ifade edilebilmektedir:

Tedarik¢i iligkilerini kontrol ederek yoOnetmeyi saglamaktadir. Bunun
sonucunda da fiyat avantaji ve stokta bulundurma maliyetinden avantaj
saglanmaktadir.

Is siireclerine esneklik kazandirir. Zaten elektronik  otomasyon
sistemlerinden saglayanacak verimliligin yiikselmesi i¢in esnek iiretim ve
yonetim siireclerine sahip olmanin biiyiik faydasi olacaktir.

E-Tedarik sayesinde yonetim maliyetleri diismektedir. E-Tedarik sistemiyle
sektorde bulunan diger isletmelerin satin alim birimleri ile iletisim ve
igbirligi olanaklar1 olusacaktir. Bu hem finansal kontrolii ve piyasada olusan
hareketleri takip etmeyi kolaylastiracak hem de bu isler icin gerekli olan
yonetim maliyetlerini diistirecektir.

Satin alma siirecinde c¢ok sayida personel calistirmak yerine, bilgisayar
basinda bu isleri otomatik sekilde yonlendiren az sayida calisana sahip olmak
yeterli olacaktir. Bu sayede insan kaynaklari konusunda verimlilik
saglanabilecektir. Alicilar, tedarik¢iler ve miisteriler arasinda hizmet kalitesi
hizlanabilecek, gelisebilecek ve kolaylasabilecektir.

Biiyiik isletmelerin sahip oldugu etkin tedarik agina ve uygun kosullarda
tedarik saglamaya yonelik tiim avantajlar elde edilir.

Stok seviyelerinin diizenlenmesi ve iyilestirilmesinin  yani sira, "tam
zamaninda siparis" kavrami ve uygulamalarinin kullanilmasina olanak
saglanabilmektedir.

Alict isletmeler acisindan tedarikgilerin rekabetini arttirir, hizmet ve {iriin

kalitesinde artig, alim maliyetlerinde diisiis yaratmaktadir.

E-Tedarik sistemlerinin kullanimi giderek artmaktadir. 2004 yilinda yapilan bir

aragtirmaya gore ABD’de faaliyet gosteren tiim isletmelerin yarisina yakininin bu

sistemleri tek fonksiyon i¢in de olsa biinyelerinde kullandiklarim ortaya ¢ikarmustir.

Bu isletmelerin %33’ elektronik pazar arastirmalari i¢in, %30’u teklif talepleri i¢in

ve %25’1 de online agik artirma diizenlemek i¢in s6z konusu e-tedarik sistemlerini

160



kullanmaktadir. E-Tedarik sistemi sayesinde Mercedes — Benz, malzeme maliyetinde
% 0,5181ik bir azalma saglarken geri doniis oraninda ise %10’luk bir artisa sahip
olmustur. E-Tedarik sistemlerinin isletmelere sagladigi avantajlar Sekil 4.8’de

verilmektedir (Puschmann ve Alt, 2005).
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Sekil 4.8. E-Tedarik Sistemlerinin Maliyet Avantajlar1 (Puschmann ve Alt, 2005).

S6z konusu E-Tedarik sistemi satin alma ve tedarik siireci 6zel kuruluslardan farkli
olan kamu kuruluslar1 i¢in de aymi avantajlarn saglamaktadir. 2004 yilinda
Yunanistan’da yapilan bir ¢alismada devlet kuruluslarinin satin alma sistemi E-
Tedarik yaklasimiyla yeniden yapilandirilmistir. Bu yaklagim sonucunda olusturulan

sistemin genel yapis1 Sekil 4.9’da verilmektedir.
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Sekil 4.9. Kamu Kuruluslar1 I¢in E-Tedarik Sistemi Yapist
(Panayiotou ve dig., 2004).

Kamu kuruluslar i¢in gelistirilen E-Tedarik sisteminin, teknoloji ve hizmet diizeyi
ile tedarikg¢ilerle olan iliskilerin yonetilmesi ile ilgili olarak bircok fayda sagladigi
ortaya c¢ikarilmistir. S6z konusu gelisimler, yalin siirecler, elektronik destek,
performans Olciilmesi gibi konularda gerceklesmis ve bunlarin sonucunda da
maliyetlerde azalma, verimlilik, iiretkenlik, etkinlik ve seffaflik anlaminda da artma

gbzlemlenmistir (Panayiotou ve dig., 2004).

E-Tedarik sistemi sayesinde tedarik zincirinin en Onemli oyuncularindan olan
tedarikcilerle iligkiler gelistirebilmektedir. Tedarikcilerle bilgi alis verisi ve
paylasimi geleneksel yollarla kiyaslandiginda son derece efektif bir bicimde olurken
isletmeler kendi alanlarinda tedarik siirecleri ile ilgili zayif noktalar1 da ortaya

cikarabilmektedir. 2004 yilinda 2 italyan motorsiklet iireticisi Aprilia ve Ducati
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sirketlerine ait elektronik is platformlari incelenmis ve sonucta e-tedarik sayesinde
Aprilia’nin deger agim daha iyi yonettigi, tedarik¢ilerle daha iyi iletisim ve iligki
kurarak s6z konusu iligkileri yonetebildigi, teslimat planlarinda esnekliginin arttig
gbzlemlenmistir. Ducati’nin ise s6z konusu e-tedarik sistemi sayesinde tedarik¢ilerin
tedarikgilerini de iletisim ve iliski anlaminda yoneterek gelistirebildigi ve tedarik

zincirine daha iyi hakim oldugu ortaya cikarilmistir (Muffatto ve Payaro, 2004).

E-Tedarik sistemleri satin alma maliyetlerini hem {iiretim hem de iiretim dis1
malzeme  ve/veya  hizmetlerin satin  alinmast  noktasinda  maliyetleri
diisiirebilmektedir. Ciinkii s6z konusu sistemler, elektronik kataloglar yardimiyla
satin alma personelinin ilgili {irlin ve/veya hizmeti tedarik etme siirecinde yaptigi
arastirmadan kaynaklanan maliyeti oldukca fazla miktarda diisiirebilmektedir. Bu tiir
bir yontemle kotii sayilabilecek bir arastirmanin maliyeti bile geleneksel yolla
yapilan aragtirmalarin oldukga altindadir. Ayrica satin alma departmani giderlerinden
iletisim giderleri azalirken personel verimliligi de yiikselmektedir. Boyle bir
durumda da satin alma bdliimlerinin operasyonel isler yerine daha cok stratejik
olarak sayilabilecek tedarik¢i iligkileri yonetimi gibi konulara odaklanmasi

gerekliligi ortaya ¢cikmaktadir.

E-Tedarik, isletmeler yoniinden biiyiilk bir verimlilik ve rekabet olanagi
saglamaktadir. Elbette bu siirecten elde edilecek tiim bu avantajlart maksimuma
cikaracak olan sey, sirketlerin bir biitiin olarak, satis, pazarlama, miisteri iliskileri
siireclerinin de elektronik bir altyapiya, esnek otomasyon sistemlerine, kisaca e-
ticaret siireclerine uyumlastirilmasina bagh olmaktadir. Rekabet unsurunun gittikce
yogunlastigi ve sertlestigi giliniimiiz is diinyasinda isletmeler, biiyiik satis gelirleri
beklemek yerine, is siireclerinde verimliligi arttirici, iiretim ve yonetim maliyetlerini
disiiriicti uygulamalarin karlihign arttiracagini gormektedirler. Bu nedenle e-tedarik
kavram1 ve sistemleri, su an ve gelecek donemlerde rekabetin yogunlastigi tiim
sektorlerde satin alma siireci ve maliyetleri karsilama agisindan biiyiik bir firsat ve
verimlilik sunabilecektir. E-Tedarik siire¢lerinin disinda kalmay1 tercih eden
isletmeler ise, pazar paylarini, rekabet gii¢lerini ve iiretim — yonetim verimliliklerini

kaybetmekle kars1 karsiya kalabileceklerdir (Doring ve dig., 2006).
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4.5.3. Tedarikc¢i Yonetimli Stok (SMI, VMI) Yazilimlar:

Tedarik¢i  YoOnetimli Stok Yazilimlar1 tedarik zincirinin diger unsurlarla
entegrasyonunu saglayan ve ozellikle son yillarda dnem kazanmis yazilimlar olarak
tanimlanabilmektedir. Bu yazilimlarla organizasyonlar arasi iletisim ve bilgi
paylasimi ¢ok daha etkin ve verimli bir sekilde olabilmekte ve koordinasyonlu bir

sekilde tedarik siireci gerceklestirilebilmektedir.

VMI siirecinde genel olarak iiretici isletme, saticiya onceden gonderdigi satis tahmini
ve tiikketim verileri dogrultusunda saticinin stok diizeyleri ile ilgili giincel bilgileri alir
ve yeniden siparis noktasina geldiginde saticiya satin alma siparisi gonderir. Siparisin
teslimatinin yapilmasi ile birlikte iiretici isletme tedarikcinin stoklarini giinceller.
SMI siireci de bu durumun sevkiyat lojistigi ile ilgili olan kismudir. Satict aslinda
iretim yapan isletmedir ve miisterileri ile ilgili ayn siireci gerceklestirmektedir. VMI
ve SMI siireci, esasen otomatik malzeme ihtiya¢ planlamasi seklinde de
degerlendirilebilmektedir. Temel olarak bilgi teknolojileri ve iliskilerdeki giivenin

artmasi agisindan bu sistemler 6nem tasimaktadir.

SMI ve VMI arasindaki iligki Sekil 4.10’da verilmektedir.

Tedarikci Bayi

Sekil 4.10. SMI — VMI iliskileri (Pohlen ve Goldsby, 2003).
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S6z konusu sistemler arasindaki iligkiler ise Tablo 4.1°de verilmektedir.

Tablo 4.1. SMI — VMI Ozellikleri (Pohlen ve Goldsby, 2003).

SMI

VMI

Uretici  stoklarmin  tedarik siirecinin

sorumlulugu alinir.

Uretici isletme, bayilerin ve toptancilarin

stok tedarik siirecinin sorumlulugunu alir

Malzemeler icin talep, iiriinlere olan

talep miktarina baghdir.

Uriin talepleri, diger tiim malzemelerin

taleplerinden bagimsizdir.

Tkmal

Ikmal siireci iiretici isletmenin iiretim siireci satis bilgilerine gore
cizelgesine gore gerceklestirilir. gerceklestirilir.

SMI ve VMI sistemlerinin isletmelere sagladigi faydalar asagidaki gibi
aciklanabilmektedir:

= Satis hacminin artmasi

= Kar marjinin artmast

Yiiksek kalite ve hizmet ile fiyatin artmasi

= Karlilik oran1 yiiksek miisterilerle iyi iliskilerde bulunabilmek

» Uretimdeki verimlilik ve iiretkenlik artis1 ile satilan mal maliyetini

azaltmak

= Hammadde ve yar iiriinlerin maliyetini azaltmak

* Insan kaynaklar1 maliyetlerini azaltmak

= Siparis yenileme ve yonetim maliyetlerini azaltmak

= Tahmin ve stok maliyetlerini azaltmak

= Depolama maliyetlerini azaltmak

= Stok seviyelerini optmize edebilmek

= (Calisma sermayesini azaltmak

» Uretim yeri ve depolar1 daha etkin kullanmak

= Sermaye ve duran varlik unsurlarin1 daha etkin kullanmak

S6z konusu bilgiler dogrultusunda SMI ve VMI yazilimlarinin hem maliyet

acisindan hem de operasyonel performans agisindan fayda sagladigi goriilmektedir

(Pohlen ve Goldsby, 2003).
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4.5.4. Elektronik ihale Kavrami ve Ozellikleri

Ozellikle son yillarda giderek yayginlasan Elektronik Ihale (Electronic Auction)
kavrami, satin alma yOntemlerinden biri olan ihale yOnteminin elektronik bir
platformda gergeklestirilen bir bicimi olarak tamimlanabilmektedir. Elektronik
Ihaleler ¢ogunlukla internet tabanli yazilimlar ile gergeklestirilmektedir. S6z konusu
ihale yontemi ile satin alinacak mal ve/veya hizmetin spesifikasyonlar1 6nceden ilan
edilmekte ve buna gore 6nceden belirlenen zamanda ihale yapilmaktadir. Uzaktan
erisim olanag1 sayesinde aym anda c¢ok daha fazla tedarik¢iye ve katilimciya

ulasilabilmektedir.

Elektronik Thale yontemi, geleneksel ihaleler gibi her ne kadar fiyat odakli olabildigi
gibi, glinimiizde daha ¢ok tercih edildigi sekilde, fiyat disindaki kalite ve teslimat

gibi kriterlere odaklanilmis olarak kullanilmaktadir.

Elektronik Ihale, her tiirlii malzeme ve/veya hizmet alimi i¢in uygun bir yontem
olmayabilir. Bir malzeme ve/veya hizmet i¢in eger spesifik bir ihtiya¢ ve gereklilik
varsa ve Ozellikle rekabet ortami s6z konusu ise bu ihale yontemi tercih edilmelidir.
Ayrica ihalenin organize edilmesi i¢in gereken zamaninin bulunup bulunmamasi ve
ihalenin tedarikg¢i iligkilerine zarar verip vermemesi de soz konusu yodntemin

kullanilmasi ile ilgili goz oniinde bulundurulmasi gereken faktorlerdir.

Elektronik Thale yonteminin isletmelere sagladigi faydalar asagidaki gibi

verilebilmektedir:

e Pazar ile ilgili daha fazla seffaflifa sahip olunarak maliyet avantajlart
saglanmasi

e Zaman tasarrufu saglamasi (Bazen elektronik ihaleler, geleneksel satin alma
sozlesmelerinin tamamlanmasindan cok daha kisa siirede
sonuglanabilmektedir.)

e Daha fazla cografi alana, pazara ve tedarik¢iye ulasabilmek suretiyle en

uygun ve avantajli satin alma siirecini gerceklestirebilmeyi saglamast
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e Satin alma siirecinin tiim katilimcilar agisindan son derece seffaf olmasini
saglamasi

e Satin alma siirecinin elektronik olarak dokiimantasyonunun yapilmasi

S6z konusu elektronik ihale yontemi, tedarik¢i yonetim sistemleri biinyesinde
isletmeler tarafindan kullanilan 6nemli bir fonksiyondur. Bu sayede, isletme internet
entegrasyonuna sahip tedarik¢i yOnetim sistemi ile pazardaki tiim tedarik¢ilere
ulagabilmekte ve satin alma siirecindeki maliyet, teslimat tarihi, kalite, teslimat

kosullari,...vb. gibi hususlarda fayda saglayabilmektedir.

4.5.5. Tedarikci Portall Kavram ve Ozellikleri

Tedarik¢i Portali, isletmelerin tedarikgileri ile ilgili tiim etkilesimlerini merkezi bir
yapidan web tabanl olarak elektronik ortamda daha hizli, daha dogru ve daha kolay

bir sekilde yonetebilmelerini saglayan bir ¢oziimdiir.

Ozellikle bilgi teknolojilerinin gelismesi ile birlikte isletmeler tedarikgilerle olan
iliskilerini bir portal iizerinden takip etmeye dogru yonelmektedir. Boylelikle her
tiirlii iletisimi daha kolay bir sekilde yapabilmekte, iiretim planlari, satis tahminleri,
ihtiya¢ miktarlari, ihtiyac zamanlar,...vb. gibi bilgileri de portalda ilan
edebilmektedir. Ayrica s6z konusu portal araciligi ile bu bilgilerdeki degisiklikler
anlik olarak giincellenebilmekte ve tedarikg¢iler bu tiir bir degisiklikten ¢ok kisa
siirede haberdar olabilmektedir. Tedarik¢iler portal araciligi ile isletmenin stok

seviyelerini de takip edebilmektedir.

Tedarik¢i portallari, siparis isleme maliyetlerini ve siiresini azaltmaktadir. Bunun
yani sira satin alma organizasyonunun verimliligini de artirmaktadir. S6z konusu
satin alma departmani faks ve telefon kullanimini azaltabilmekte, siparis — teslimat —
fatura kontrolii ve takibini otomatik olarak anlik gerceklestirebilmektedir. Teslimat
ve dretim c¢izelgeleri ile bu cizelgelerdeki degisiklikler ¢ok daha kolay takip
edilebilmektedir. Isletmeler bu portal sayesinde tedarikgiler ile ilgili bilgileri de

saklayabilmekte bu bilgilere gore tedarikg¢ilerin degerlendirilmesini yapabilmektedir.
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Ayrica sdz konusu portallar sayesinde satin alma siirecindeki her asamanin

izlenebilirligi ve goriilebilirligi de artmaktadir.

4.5.6. Kurumsal Kaynak Planlamasi (ERP) ve Satin Alma Siireci

Kurumsal Kaynak Planlama (ERP) sistemleri, isletmelerin tedarikten dagitima kadar
tiim is siireclerini biitiinlesik bir veri/bilgi yonetim sistemi destegiyle yonetmesini
saglayan genis kapsamli ve modiiler yapiya sahip yazilim paketleridir. S6z konusu
paketlerde iiretim icin malzeme ve/veya hizmet tedarik edilmesini saglayan satin
alma siirecinin de entegrasyonu bulunmaktadir. Bu sayede isletmeler, satin alma

siireglerini iiretim siiregleri ile entegre edebilmektedir.

Kurumsal Kaynak Planlama (ERP) sistemleri biinyesindeki satin alma fonksiyonu ile
MREP iligkili satin alma ile diger tiim satin alma faaliyetleri (iiretim dis1 malzeme
satin alma ve hizmet alimi) siparis, teslimat ve fatura takibi anlik olarak takip

edilebilmektedir (Yegiil, 2002).

Genel anlamda Kurumsal Kaynak Planlamasi (ERP) icerisinde yer alan satin alma

siireci agagidaki adimlardan olugmaktadir:

Satin alma talebinin olusturulmasi1 (MRP iligkili veya manuel)
Satin alma talebine uygun tedarik kaynaginin tayin edilmesi

Satin alma talebinin satin alma siparisine doniistiiriilmesi

O e

Malzemelerin depoya girislerinin yapilmast (Hizmet alimlar i¢in hizmetin

alindiginin teyit edilmesi)

e

Fatura girisinin gerceklestirilmesi

6. Odemenin yapilmasi

Bu siirece ilave olarak satin alma siparisinden Once isletmeler tedarikgilere teklif
talebinde bulunabilir, daha sonra tedarik¢ilere bu talebi yollayabilir ve sonuglarimi da
sisteme girmek suretiyle degerlendirme yapabilmektedir. Ayrica tedarikgiler ile
sozlesmeler de bu tiir sistemlere girilebilmekte ve tedarik kaynaginin belirlenmesinde

kullanilabilmektedir. Bunun yani sira satin alma siparislerinin olusturulmasindan
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sonraki noktada saticidan gelen teyitlerin de sistem {izerinden takip edilebilmesi

miimkiin olabilmektedir.

Tedarik¢i iligkileri yonetim sisteminde operasyonel satin alma faaliyetleri
baglaminda kurumsal kaynak planlama sistemleri ile hemen hemen aym faaliyetler
yiiriitiilebilmektedir. Tedarikgi iliskileri yonetimi sistemleri, ERP sistemi i¢erisindeki
satin alma faaliyetlerinden farkli olarak asagidaki hususlarda ¢oziimler

saglamaktadir:

Tedarik¢i Se¢me ve Degerlendirme
e Sozlesme YOnetimi

¢ Elektronik Thale

e Tedarikci Portal

e Katalog Yonetimi

e Harcama Analizleri ve Raporlama

Tedarik¢i iliskileri yonetimi sistemlerinde tedarik¢i secme ve degerlendirme
kriterleri ERP sistemlerinden cok daha esnek olabilmekte ve daha gelismis bir
platformda gergeklestirilmektedir. Ayrica ERP sistemlerinden alinan raporlara ve
analizlere gore ¢ok daha ayrintili ve konsolide raporlar tedarikgi iliskileri yonetim

sistemlerinde degerlendirilebilmektedir.

169



5. SAP TEDARIKCi iLISKILERi YONETIMi (SAP - SRM) COZUMU

5.1. SAP SRM Coziimiine Genel Bakis

Bilindigi iizere, Tedarikgi Iliskileri Yonetimi sistemleri isletmelerin tedarikgileri ile
ilgili stratejik, taktik ve operasyonel olmak iizere her tiirli aktivite ve islemini
yonetmeye yoOnelik sistemlerdir. Giiniimiizde rekabetin artis1 ve teknolojik
ilerlemeler ile Ozellikle kiiresellesme sonucunda tedarikg¢i iliskilerini de bilgi
teknolojileri ¢oziimleri ile desteklenmis yazilimlar yardimiyla yonetmek Onem
kazanmistir. S6z konusu tedarikgi iliskileri yonetimi yazilimlarindan bir tanesi de
Almanya’da faaliyet gosteren ve ERP sektoriinde oldukga bilinen bir yazilim sirketin
olan SAP sirketinin Tedarik¢i Iliskileri Yonetimi (Supplier Relationship

Management) ¢oztimiidiir.

Satin alma fonksiyonu ile ilgili olarak 2005 Nisan ayinda Economist dergisinde yer
alan bir aragtirmanin sonuglarina gére bu fonksiyona gelecekte en ¢cok yon kavramlar
sirasiyla Kiiresellesme, Maliyet Liderligi, Yenilik¢ilik ve Dig Kaynak Kullanimi

olarak degerlendirilmektedir.

S6z konusu kavramlarin satin alma fonksiyonuna olan etkilerine bakildiginda,
Kiiresellesme arttikca isletmelerin dogru tedarik¢i agia kiiresel anlamda sahip
olmalar1 gerekmektedir. Maliyet Liderligi ile ilgili olarak isletmeler tedarik¢ilerle
daha saglam ve derin iliskiler kurmak suretiyle esneklik ve fiyat avantajlarinin yani
sira kendilerine 6zel sozlesme tiplerini olusturmalidir. Ancak bu sekilde rekabet
ortaminda maliyet avantaji saglayabileceklerdir. Yenilik¢ilik ile ilgili de isletmeler
tedarikcilerini gelistirmeli, iiriin tasarimu siireclerine dahil etmeli ve birlikte yenilik
yapmalidir. D1 Kaynak Kullanimi ile de isletme bu siireci dis kaynak kullanimina
tabi tutarak hem mali hem de operasyonel konularda performans agisindan avantaj
saglayabilmelidir. Biitiin bu degisimler, s6z konusu yazilim cercevesinde

yonetilebilmektedir.
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SAP SRM sistemi, isletmelerin temel olarak tedarik kaynagi, tedarik siireci ve
tedarikcilerle etkilesimin oldugu siireclerini kapsamaktadir. SAP SRM, Genel olarak
uzun donemli maliyet tasarrufu saglayip deger yaratarak kiiresel olcekte tedarik
yonetiminin gerceklestirmeyi amaclayan elektronik bir satin alma platformu seklinde
tanimlanabilmektedir. Bu yazilim aym zamanda cok cesitli tedarik¢ilerin, is
ortaklarinin ve iireticilerin birlikte ¢alismasina olanak taniyan bir platform olarak da

degerlendirilebilmektedir.

Bu yazilim, isletmelerin iiretim planlar1 da dahil olmak iizere malzeme ihtiyaclarinin
internet ortaminda tiim detaylan ile tedarik¢iler tarafindan goriilebilmesine, tiretim
planlarinda ve/veya ihtiyaclarda olabilecek bir degisikligi anlik olarak tedarikcilerin
bilmesine ve bu sisteme gore teslimat yapmalarimi saglayabilmektedir. Boyle bir
islev de isletmelerin zamaninda olmayan tedarik islemlerini minimize
edebilmektedir. Bu durum 6zellikle Siparise Dayali Uretim yapan isletmeler

acisindan son derece 6nem tagimaktadir.

SAP SRM sistemi, tiim satin alma tiirleri ve siirecleri ile biitiinlesik olarak
calisabilmektedir. Bir baska deyisle, s6z konusu yazilim yardimi ile malzeme tedarik
islemlerinin yam sira hizmet satin alma faaliyetleri, sabit kiymet satin alma islemleri

gibi nitelik olarak birbirinden farkli satin alma siiregleri gerceklestirilebilmektedir.

Isletmelerdeki satin alma islevini merkezilestirmeye yonelik olarak ¢alisan bir iiriin
olarak degerlendirildiginde, SAP SRM ¢6ziimii, bir ¢esit E-Tedarik platformu olarak
da goriilebilmektedir. Bu baglamda, satin alma faaliyetlerinin tiimii veya belirli
boliimii tek bir platformda yapilabilmektedir. Bu durum 6zellikle iiretim tesisleri ve
ofislerinin satin alma organizasyonlarinin farkli oldugu isletmeler acisindan son
derece Onem tasimaktadir. Ciinkii boyle bir durumda ayni malzeme veya hizmeti
farkli zamanlarda veya ayni anlarda tedarik etmeye calisan, en uygun tedarik¢iyi
secme ve siparis isleme siirecini yasayan ve sonugta da birbirinden ¢ok farkli satin
alma islemleri gerceklestiren organizasyonlar sz konusu olabilecektir. SAP SRM
sistemi ile bu tiir satin almalar aynm platforma tasinabildigi i¢in bdyle bir durumda
isletme tiim ihtiyaglar icin genellikle s6zlesmeler yapmak suretiyle tek bir tedarikgi

ile orta veya uzun vadeli anlasma yapabilecek, isletmenin biitiin birimlerinin
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ihtiyacin1 belirli bir tedarik¢iden karsilayacagi i¢in olduk¢a anlamli bir fiyat

avantajma sahip olabilecektir. Bunun yam sira satin alma siparis cevrim siireleri de

oldukga azalabilecektir (SAP SRM, 2007).

SAP SRM sistemi, isletmeler tarafindan tercih edilen yine aymi yazilim sirketinin

ERP c¢oziimii olan R/3 veya yeni kusak ismiyle ECC ERP sistemleri ile entegre
calisabilmektedir. S6z konusu SAP SRM sisteminin SAP ERP

entegrasyonu Sekil 5.1°de gosterilmektedir:

sistemi 1ile

SAP SRM

SRM

ve

ERP

SAP ERP

Harcama Analizi
Tedarik¢i Degerlendirme
fhale

S6zlesme YOnetimi
Tedarik¢i Agt

Planlamaya Dayal1 Satin Alma
Self Servis Satin Alma
Hizmet Satin Alma

Tedarikgi Isbirligi

Portal

Raporlama

Veri Madenciligi

Malzeme Ihtiyac Planlamasi (MRP)
Malzeme Ihtiyac Planlamaya Dayal1
Satin Alma

Stok Yonetimi ve Depo YOnetimi

Sekil 5.1. SAP SRM - SAP ERP Entegrasyonu (Johnson ve Blyth, 2006).

Bunun yan1 sira SAP SRM, SAP disindaki ERP sistemleri ile entegre olarak faaliyet

gosterebildigi gibi, tek bir sistem olarak da kullanilabilmektedir (Johnson ve Blyth,

2006). Ancak soz konusu sistemden daha etkin bir sekilde faydalanmak igin

cogunlukla SAP ERP ile veya bir baska ERP sistemi ile entegre calismasi tercih ve

tavsiye edilmektedir (Johnson ve Blyth, 2006).
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Temel olarak bir tedarikei iligkileri yonetim sistemi cercevesinde yer alan siirecler

tedarik¢i ve iiretici isletmeler acisindan Sekil 5.2°de verilmektedir:

SRM

TEDARIK

iSBIRLIGI

Performans
Degerlendirme

Organizasyon &

Yonetim Tedarik
Kullanici isbirligi icin
Hizmetleri Ortaklik Karar
Yénetimi Hizmetleri Destedi

edarikci Entegrasyonu

Igerik

Tedarikgei Bilgi Degigimi T . N Entegrasyonu

Hizmet Dﬁieyi g1 bedis Icerik & Ana Veri

Yénetimi
Igerik

Duzenleyici

Sekil 5.2. SAP Tedarikgi Iliskileri Yonetim Sistemi (SRM) Siirecleri
(SAP SRM, 2007).

Tedarikgi iligkileri yonetim sistemleri temel olarak 3 ana bilesenden olugmaktadir:
e Stratejik Satin Alma ve Tedarik
e Operasyonel Tedarik

o Tedarikgi Isbirligi

Stratejik Satin Alma ve Tedarik modiili icerisinde asagidaki alt modiiller yer

almaktadir:
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Satin Alma Stratejisi Geligtirme, isletmenin stratejik is birimleri ile ilgili satin
alma stratejisinin gelistirilmesi olarak ifade edilmektedir. S6z konusu strateji,
ongoriilen tedarik kaynaklarim tamimlama ve bu tedarikgilerle yapilacak olan
sozlesmelerin niteliklerini (s6zlesme tiirii, gecerlilik siiresi, kapsami,...vb.
gibi) belirleme suretiyle gelistirilmektedir. Talep planlama ve satin alma
portfoy yonetimi gibi fonksiyonlar da bu alt modiilde bulunmaktadir.
Harcama Analizi, detayli olarak tedarik maliyetlerini yonetmek amaciyla
kullanilmaktadir. Gereksiz veya fazla tedarikgiler tespit edilmek suretiyle
tedarik¢i sayis1 ve diizeyi optimize edilebilmektedir. Toplam sahip olma
maliyeti de yonetilebilmektedir.

Tedarik¢i Secme, sistem igerisindeki giincel ve gecmis veriler dogrultusunda
esnek olarak tanimlanabilen kriterlere gore tedarik¢i se¢me siireci
gerceklestirilebildigi alt modiildiir. Tedarik¢iler ile miizayede yapilmasi,
teklif talebi gonderilmesi gibi tedarik siiresini azaltmaya yonelik ¢dziimler bu
boliimde yer almaktadir. Ayrica tedarik¢i gelistirme faaliyetleri de bu modiil
yardimi ile izlenebilmektedir.

Sozlesme  Yonetimi,  sozlesmelerin  yapilmasi, dokiiman  yOnetimi,
sozlesmelerin yiiriirliige konmasi ve kullanilmasi ile sozlesmelerin takip
edilmesini saglamaktadir. Aymi sozlesme birden fazla is alam igin
kullanilabilmekte ve bu da isletmeye mevcut sdzlesmeye ait avantajlari
sonuna kadar kullanma imkaninm saglamaktadir.

Katalog Yonetimi, katalog arama islemlerini etkin hale getirerek satin alma
pazar aragtirma siirelerini azaltmay1 saglayan boliimdiir. Isletmenin dis
kaynaklardan kataloglar1 kendi sistemine almasi ve dahili olarak yayilamasi

ve dagitimin1 yapmasi da bu alt modiil sayesinde miimkiin olabilmektedir.
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SAP SRM icerisinde S6zlesme YoOnetimi siireci agsagidaki gibi verilebilmektedir:

Sozlesme
Yenileme

Dagitim

.

Hazirlik Uzlagma : Izleme

< A
A 4 A 4
Y >
Is Akist

Sozlesme
Yiirtitme

Sekil 5.3. SAP SRM So6zlesme Yonetimi Siireci (SAP SRM, 2007).

Operasyonel Tedarik modiilii icerisinde ise agsagidaki alt modiiller bulunmaktadir:

Self Servis Satin Alma, cogunlukla web tabanli aligveris sepetleri veya kartlar
sayesinde her departmanin kolaylikla malzeme ve/veya hizmet satin almasim
ve bu tiir siparislerin yonetilmesini saglamaktadir.

Planlama Iligkili Satin Alma, satin alma fonksiyonu ile herhangi bir tedarik
zinciri yOnetimi sistemini entegre eden boliimdiir. Planlama sonucunda
olusan ihtiyaclar dogrultusunda satin alma islemlerinin yapildigi bu alt
modiilde, projeler i¢in ve bakim onarim iglemleri i¢in satin alma aktiviteleri
de yiiriitiilmektedir.

Hizmet Satin Alma, hizmet alimlarinin satin alma faaliyetlerinin yiiriitiildiigu
boliimdiir. Ozellikle proje bazli isler ile ilgili hizmetlerde s6z konusu
hizmetlerin gerceklesmesini kontrol etmek ve fatura islemlerini takip etmek

icin de kullanilmaktadir.
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SAP SRM cercevesinde Hizmet Satin Alma siireci su sekilde gosterilebilmektedir:

Al SAP SRM Katalog Tedarikci
Yonetimi
Aligverig Karti
| Teklif
Teklif Talebi Teklif
| Siparis |
Satin Alma Siparis
Siparisi < >
Hizmet Alind1 Hizmet
Teyidi < >
Faturalama Faturalama

Sekil 5.4. SAP SRM’de Hizmet Satin Alma Siireci (SAP SRM, 2007).

Tedarikgi Isbirligi modiilii altinda ise su alt modiiller yer almaktadir:

Tedarik¢i Kayitlari, tedarikgiler ile ilgili bilgilerin tutuldugu, tedarikgilerin
siireglere dahil edildigi tedarik¢i iliskilerinin gelistirilmesi agisindan son
derece Onemli bir alt modiildiir. Tedarikciler genellikle ortak bir paylasim
alanina veya portala baglanmak suretiyle isletmenin tedarikgileri ilgilendiren
her tiirlii aktivitesinden haberdar olabilmektedir.

Tasarim Isbirligi, iiriin tasarimi basta olmak iizere tasarim ile ilgili siireclerde
tedarikcinin dahil olmasim saglayan alt modiildiir. Uriin spesifikasyonlar1 ve
proje  bilgilerini  gibi  konularda  tedarik¢ilerin  bilgilendirilmesi
saglanmaktadir.

Siparis Isbirligi, tedarik¢inin isletmenin sistemine dahil olarak siparis

bilgilerini, planlama bilgilerini, ihtiya¢ miktarlarini, teslimat zamanlarini,
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fatura islemlerini,...vb. gibi tedarik¢iyi ve her 2 sirketi de ilgilendiren
konularda igbirligi yapilmasini saglamaktadir.

o sbirligiyle Ikmal, tedarikcilerin miisterilerin stok seviyelerine ulagmalarini ve
stok bilgilerini gorebilmelerini boylelikle stoklarin daha iyi takip edilerek
yonetilmesini ve yiikleme talimatlarinin daha etkin olarak olusturulmasim

saglamaktadir.

Tedarikci Isbirligi ile ilgili SAP SRM siireci Sekil 5.5.’te gosterilmektedir:

Aha
Tasarim Tedarik Planlama Satin Alma Siparis
Karsilama
A
1$Pirligi' ﬂf" e Satic1 Segme o Tedarikgi o Siparis ¢ Paketleme
Miihendislik o Sozlesme Yonetimli Isleme ¢ Etiketleme
ve Tasarim Yénetimi Stok ® Fason
e Jkmal e Faturalama
® Stok
Goriintirligii
v v v v v
Tasarim Satig Planlama Satis ve Siparis
Fatura Karsilama
Satici

Sekil 5.5. SAP SRM Tedarikgi Isbirligi Siireci (SAP SRM, 2007).
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5.2. SAP SRM’in Avantajlari

SAP Supplier Relationship Management (SAP SRM) cok cesitli isletimsel alanlarda

Olciilebilir avantajlar saglar:

e Siire¢ Maliyetlerini Azaltir.

» Bagimsiz satin almay1 azaltarak uyumu artirir.

» Icerik konsolidasyonu sayesinde karmagiklig1 azaltir.
» Tedarik otomasyonu sayesinde verimliligi artirir.

» Entegrasyon ve baglanilirlik sayesinde maliyetleri azaltir.

¢ Birim Fiyatlarin1 Diisiiriir
= Birden ¢ok is birimleri arasinda konsolidasyon talep eder.
= Stok tasima maliyetlerini azaltir.

= Rekabetci bir ihale yoluyla en iyi fiyatlara ulagmayi saglar.

e Siirecleri Kisaltir

= Vakit alan teklif i¢in talep ve kota i¢in talep siireglerinin otomasyonunu
saglar.

* Online onay sayesinde tedarikin daha hizli yerine getirilmesini saglar.

= Tedarik¢ilerden hizli bir bigcimde onay ve yanit alinir.

e Kaynak Yaratma Stratejilerini Gelistirir
» Tedarik temelinin rasyonalizasyonu ve optimizasyonu saglanir.
» Tedarik¢i performansina iliskin verilere cabuk erisilebilir.

= Tedarik kalitesi artar, satin alma siirecindeki riskler azalir.

SRM sistemi, satin alma siirecinde en fazla siire alan aktivitelerden biri olan tedarikci
bulma siirecindeki teklif talebi, kota talebi,...vb. gibi islemleri elektronik ortamda
otomatize ederek son derece hizli bir sekilde gerceklestirilmesini saglayabilmektedir.
Ayni siirecte yer alan en uygun tedarik kaynagi bulma islemi de ¢ok daha hizh bir
bicimde yapilabilmektedir. Bu yazilim, satin alma siireclerini kiiresel anlamda

standardize etmekte dolayisiyla harcamalari, bilgi ve belge akisini ¢cok daha kolay
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izlenebilir hale getirmektedir. Biitiin bunlarin sonucunda da satin alma
performansinin maliyet ve operasyonel anlamda Sl¢iilmesi ¢ok daha kolay ve dogru

bir sekilde yapilabilmektedir.

SAP SRM c¢oziimii, temel olarak satin alma siparis isleme siirecini otomasyona tabi
tuttugu icin malzeme maliyetlerinde %5 — 10 diizeyinde bir avantaj saglarken islem
siirelerinde de %40 — 90 oraninda bir diisiis saglayabilmektedir. Siparis ¢evrim siiresi

ise yaklasik %30 — 65 arasinda azalabilmektedir.

SAP SRM kullanan Ericsson sirketi satin alma siparis ¢evrim siiresini 10 giinden 24
saat diizeyine diisiirerek yaklasik %80 oraninda bir iyilestirme yapmay1 basarmistir.
Yine aym sirket satin alma siparis takip maliyetini 88 €’den 22 €’ye indirmis,
9%75’lik bir maliyet tasarrufu elde etmistir. Bunlarin disinda, Ericsson, otomasyona
tabi olan satin alma faaliyetleri sonucunda harcama analizlerini daha etkin bir sekilde
yapabilmis, gercek veriler ile istatistikleri kullanmak suretiyle satin alma stratejisi ile

ilgili yorum yapabilmektedir.

Pemex Gas isimli isletme ise SAP SRM, tedarik¢i iliskileri yOnetimi sistemi
sayesinde tedarik kayna@i belirleme siiresini %72 oraninda, tedarik¢ilerinin satis
siireclerindeki ¢evrim siiresini de %70 oraninda azaltmistir. S6z konusu sirket, aym
yaklagimla satin alinan malzemelerin stok seviyelerinde %25, bakim malzemelerinin
stok maliyetlerinde ise %9 tasarruf saglamistir. Ayrica satin alma islemlerini
merkezilestirdigi icin yillik sozlesmelerinde yaklasik %6 oraninda fiyat diisiisiine

sahip olmustur (Johson ve Blyth, 2006).

5.3. SAP SRM Coziimiiniin Bilesenleri

5.3.1. Stratejik Satin Alma ve Tedarik

SAP SRM ¢o6ziimiiniin satin alma fonksiyonunun stratejik boyutu ile ilgili siire¢leri

kapsayan alt bilesenidir. S6z konusu bilesende asagidaki siirecler yer almaktadir:
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e Tedarik Kaynag Analizleri; tedarik¢i iligkileri ve performansi yakindan
izleyerek ve kiyaslamayr saglayarak birden fazla yerdeki ve sektordeki
harcamalarin goriiniirliliigiinii artirir.

e Tedarik¢i Degerlendirme; tedarik¢i bilgi sistemini, harici pazaryerlerini ve
hizmet saglayicilarimi arastirarak potansiyel tedarik kaynaklarini belirler;
ayrica tedarik¢i bulma ve nitelik konusunda giivenilir ve hizh siirecler
yoluyla yetersiz tedarik riskini azaltir.

o Teklif Talebi ve ihale; tedarikcilerin 6zellikleriyle kaynak yaratma taleplerini
esleyen cesitli elektronik ihale ve acik artirma araglarimi kullanarak ve
tedarikcilerle igbirligi yaparak kaynak yaratma siireclerini kisaltmayi saglar.

e Sozlesme YoOnetimi; proje ekiplerinin ve tedarikcilerin sozlesmeleri

yapmalarina ve izlemelerine olanak verir

Bu bilesen SRM’in isletmelerin stratejik satin alma faaliyetlerine katkida bulunmasi
acisindan son derece onemlidir ve SAP SRM yazilimina 6zgii bir bilesen olarak
degerlendirilmektedir. Tedarikgiler ile yapilan sozlesme ve harcama bilgilerine
dayanarak isletmeler, planladiklar tedarik stratejisine ne kadar bagh kaldiklarini

tespit edebilmektedir (SAP SRM, 2007).

5.3.2. Operasyonel Satin Alma

SAP SRM ile operasyonel satin alma faaliyetlerini gergeklestirilebilmektedir.

Operasyonel Satin Alma bilegeninde yer alan siirecler sunlardir:

¢ Planlamaya dayali satin alma; temel is siireclerinde kullanilan malzemeler
icin satin alma siparisi olusturma siirecinin ve sozlesme belirlemenin
otomasyonunu saglamak i¢in her bir tedarik zincir yOnetimi sistemini

tedarikle ve kaynak yaratmayla entegre eder.

e Self Servis satin alma, merkezi denetimi ortadan kaldirmadan tedarik
siirecini merkezi olmaktan c¢ikarir. Boylece satin alma yetkililerinin islemler
yerine yoOnetimle ilgili iliskilere yogunlagmasina olanak taniyarak uyumu

saglar ve siire¢ maliyetlerini azaltir.
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e Hizmet satin alma, biitiin online siire¢lerin otomasyonunu saglayarak
damismanlik ve sozlesmeli is¢ilik (contract labor) gibi harici hizmetler igin

yapilan harcamalarin yonetilmesini saglar (SAP SRM, 2007).

5.3.3. Tedarikgi isbirligi

SAP SRM, isletmelerin tedarik¢ilerle isbirligi kapsamina giren aktivitelerini
yiiriitebilecekleri bir platform olarak da degerlendirilebilmektedir. Bu baglamda

tedarikci igbirligi alt bilesen asagidaki fonksiyonlar1 kapsamaktadir:

e Tedarik¢i Portali; tedarik¢ilerin {iriin verilerini saklayabilmeleri ve
sipariglerini yonetebilmeleri icin 6zel bir tedarik¢i portali kullanmalarma
olanak vermektedir.

e Tedarik¢i Baglanabilirligi; XML tabanli dokiiman aligverigini kullanarak
farkli boyutlara ve oOzelliklere sahip tedarikgilerle baglanti kurmayi

saglamaktadir.

Tedarik¢i portali sayesinde tedarikciler kendi bilgilerini yonetebilmektedir.
Tedarik¢iler ile genellikle web tabanlh tercih edilen bu tiir platformlar sayesinde
siparis isbirligi saglanabilmekte yani siparis bilgilerinden detayli bir bi¢imde
tedarikciler de haberdar olmakta buna gore stok seviyelerini ve ikmal planlarini
diizenleyebilmektedir. Ayrica séz konusu siparislerde olan degisiklikler de anlik
olarak fark edilebilmekte ve dolayisiyla bu tiir degisikliklere karsi adaptasyonda
esneklik saglamaktadir (SAP SRM, 2007).

5.3.4. Katalog ve Icerik Yonetimi
SAP SRM sistemi, internet iizerinden alis veris fonksiyonu ile entegre olarak
caligabilen ve satin alinacak malzeme ve/veya hizmetlerle ilgili olarak kataloglar ile

calisabilme imkani sunan ve bu tiir bir ¢alismanin avantajlarindan faydalanmayi

saglayan bir sistem olup bu bilesende asagidaki islevler yer almaktadir:
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¢ icerik Konsolidasyonu; malzeme ve satic1 bilgilerini eslestirmeye ve silmeye;
ayrica bu bilgileri kiiresel harcama goriiniirliigiinii saglamak icin dahili
sisteme, elektronik kataloglara ve veri depolarina girmeye olanak
vermektedir.

e Katalog Icerik Yonetimi; harici kaynaklardan bilgi aktarmayi, tutarli semalar
olusturmayi, hizli arama o6zelligi igin biitiin iiriinlerin endeksini yapmay1
kolaylastiran araclar sayesinde biitiinliiklii bir e-ticaret katalogunu

olusturmaya ve yonetmeye olanak saglamaktadir (SAP SRM, 2007).

5.4. SAP SRM ile Satin Alma Siirecleri ve Senaryolari

SAP Tedarikgi iligkileri yonetim sisteminde (SRM) elektronik ortamda s6z konusu

modiillere iligkin genel is siirecleri su sekilde degerlendirilebilmektedir:

o Self Servis Satin Alma

1. Talep Yaratilmasi

2. Talep Onaylanmasi

3. Siparis Isleme

4. Malzeme Girisi ve/veya Hizmet Teyidi
5. Fatura Girisi

6. Odeme

¢ Planlama Iliskili Satin Alma

1. Planlamanin Yiriitilmesi

2. Ihtiyac ve Taleplerin Yaratilmasi

3. Tedarik Kaynag Tayini

4. Siparis Isleme

5. Malzeme Girisi ve /veya Hizmet Teyidi
6. Fatura Girisi

7. Odeme
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Stratejik Satin Alma

1.

A

Teklif Talebi Hazirlama

Teklif Talebi Yayinlama / Miizayede Diizenleme
Sozlesme Yaratilmasi

Sozlesme Analizi ve Degerlendirilmesi

Optimum Tedarik Kaynagi Belirlenmesi

Katalog Icerik Yonetimi

1.

2
3.
4

Katalog Arama
Katalog Yonetimi

Katalog Dagitimi

. Calisanlarin Kullanmasi i¢in Katalog Diizenleme

Hizmet Satin Alma

1.

2
3.
4

Disardan Hizmet Alma Talebi Yaratilmast
SRM Sistemi ile Satin Alma Siparis Isleme

Hizmet Alindi Teyidinin Girilmesi

. Fatura Girisi

Harcama Analizi

1.

Gerekli Bilgilerin Veritabanindan Toplanmasi

2. Tedarikgiler ve Uriinler ile ilgili Anahtar Eslestirmelerin Yapilmasi
3.
4

. Raporlamalarin Yapilmasi ve Degerlendirilmesi

Standart Kategoriler ile Satin Alma Kategorilerinin Eslestirilmesi

Sozlesme YoOnetimi

1.

A

Sozlesme Hazirliginin Yapilmasi
Sozlesme Yaratilmasi
Sozlesmelerin Yiiriirliige Konulmasi
Sozlesmelerin Analizi ve Takibi

Sozlesmelerle Iliskili Satin Alma Verilerinin Analizi
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Tedarik¢i iligkileri yOnetim sisteminde yer alan siireclerin isletmenin diger is

siirecleri ve sistemleri ile ilgili entegrasyonu Sekil 5.6’da verilmektedir.

Tedarikgiler Isletmeler
Tedarikgi Proje Dokiiman Tedarik Tedarik Sureci | Karar Destek Arka Plandaki
Satin Alma Yonetimi Yénetimi Kaynad\ Sistem

N Tedarik Pazan ||
Bilgisi

Tedarik Stratejisi Geligtirme H Tedarikgi
Analizi ve
[ Raporlan

Tasanm I
"

Sireglerine ~“—

¢ Analizleri ve ||

Proje
Yonetimi R Raporlama || Birlikte
Tedarik
I—— Planlama
exliigiaiont Operasyonel Satin Alma
i

Katilim
Blrllkte | i I} Satin Alma

Sozlegme

| Yénetimi Planlama

Tedarik Agi

Self Servis Planlamasi

Tedarikei Satin Alma
Self Servis

Islemleri Cizelgeleme

Planlama Proje a
lligkili Satin Gereksinimleri

Alma

Sekil 5.6. SAP Tedarikgi Iliskileri Yonetim Sistemi (SRM) Siirec Entegrasyonu
(SAP SRM, 2007).

Tedarikei iligkileri yonetim sistemi olarak e-SRM’in bir avantaji tedarikgilerle olan
iligkilere gore farkli tedarik¢i se¢cme kriterlerinin degerlendirmeye alinabilmesidir.
Isletmeler icin tedarik¢i se¢me kriterleri ile satin alma stratejileri arasinda
tamamlayict bir iligki oldugu diisiiniiliirse e-SRM sistemlerinin isletmeye kattigi

deger son derece onemlidir (Stewart, 2004 ve SAP SRM, 2007).
5.5. SAP SRM’in Degisik Sektorlerdeki Ornek Uygulamalar
SAP SRM ¢6ziimii, satin alma ve tedarik fonksiyonu ile ilgili olan bir iiriin oldugu

icin ve bircok farkli sektordeki isletme igin satin alma ve tedarik gecerli bir isletme

aktivitesi oldugu icin bu ¢Oziimiin uygulanma yelpazesi de oldukca fazladir.
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Isletmelerin tiimii maliyetlerini miimkiin oldugunca kontrol altma almayi, olgiip
degerlendirmeyi, bir baska deyisle yoOnetmeyi ve maliyetleri diistirmeyi
hedeflemektedir. Bu baglamda SAP SRM ¢o6ziimii, birgok degisik endiistri kolu i¢in

bu saglayabilen bir ¢6ziim olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Tedarik¢i iligkilerinin cok onemli oldugu sektorlerden biri siiphesiz ki otomotiv
sektoriidiir. Giiniimiizde bu sektorde ozellikle karlilik oranlarini artirmak igin
maliyetlerin diisiiriilmesi genellikle tek yol gibi degerlendirilmektedir. Otomotiv
sektoriinde satilan araglarin maliyetinin yaklasik %80 gibi yiiksek bir miktarini satin
alma maliyetleri olusturmaktadir. Boyle bir durumda, maliyetlerde %4 oraninda bir

iyilestirme, satislarda %10’a dolaylarinda bir artis1 saglayabilmektedir.

Otomotive sektorii icin SAP SRM c¢oziimii, asagidaki fayda ve kazanmimlari

saglamaktadir:

1. Sozlesme Yonetimi ile s6zlesme dist alimlarin siki kontrol altina alinmast

2. Tedarikgi portali ile web iizerinden iiretim ve ihtiya¢ planlarimi paylasabilme
ve herhangi bir degisiklik oldugunda tedarik¢ilerin buna daha iyi adapte
olabilmeleri sonucunda geg¢ teslim alma ve/veya malzeme bulamama riskinin
minimize edilmesi

3. Fiziksel olarak merkezi olmayan bir yapida olan satin alma organizasyonunu
elektronik platformda merkezilestirerek tedarikcilerle fiyat, teslimat,...vb.
gibi konularda avantajli sozlesmeler yapilabilmesi ve satin alma siparig
cevrim siirelerinin ve maliyetlerinin azaltilabilmesi

4. Bilgi akisinin daha dogru, daha kolay ve daha hizli olarak yapilabilmesi

5. Satin alma yapilan tedarikgilere iliskin her tiirlii islemin kayit altina aliniyor
olmas1 ile birlikte bu verilerin tedarik¢ci secimi ve degerlendirmede
kullanilabilmesi

6. Satin alma maliyetlerinin anlik ve istenilen detayda goriiniirliigiiniin
saglanmast ve buna gore isletmelerin satin alma stratejilerini

degerlendirebilmeleri

Bankacilik sektoriine bakildiginda, soz konusu sistemin aym sekilde bircok

faydasinin oldugu goriilmektedir. Bankacilik sektoriinde en onemli konulardan biri
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olan harcamalarin analiz edilmesi ve geri doniis oranlarinin hesaplanmasi SAP SRM
ile daha dogru ve sistematik bir sekilde yapilabilmektedir. S6z konusu diiriiniin

bankacilik sektorii i¢in faydalar1 asagidaki gibi verilebilmektedir:

1. Geri Doniis Oranlarinin daha dogru hesaplanmasi

2. Harcama Analizlerinin daha dogru ve istenilen zamanda yapilabilmesi

3. Fiziksel olarak merkezi olmayan bir yapida olan satin alma organizasyonunu
elektronik platformda merkezilestirerek tedarikcilerle fiyat, teslimat,...vb.
gibi konularda avantajli sozlesmeler yapilabilmesi ve satin alma siparig
cevrim siirelerinin ve maliyetlerinin azaltilabilmesi

4. Bilgi akisinin daha dogru, daha kolay ve daha hizli olarak yapilabilmesi

5. Satin alma yapilan tedarikgilere iliskin her tiirlii islemin kayit altina alimyor
olmas1 ile birlikte bu verilerin tedarik¢ci se¢imi ve degerlendirmede
kullanilabilmesi

6. Satin alma maliyetlerinin anlik ve istenilen detayda goriiniirliigliniin
saglanmas1 ve buna gore isletmelerin satin alma stratejilerini
degerlendirebilmeleri

7. Mali denetim agisindan 6nemli olan Sarbanex — Oxley kriterlerini isletme

aktivitelerinde birebir uygulamak

SAP SRM ¢6ziimii, hizhi tilkketim mallar1 sektorii icin de 6nemli bir rol oynamaktadir.
Bu c¢oziimiin s6z konusu sektor icinde yer alan isletmeler acisindan faydalar

asagidaki gibi 6zetlenebilmektedir:

1. Satin alma harcama analizini daha dogru yaparak satin alma stratejilerinin
kontroliinii yapabilmek

2. Tedarikgileri ¢cok farkli kriterlere gore se¢gme ve degerlendirme yapmak
suretiyle daha efektif sozlesmeler yapabilmek

3. Tedarikgi etkilesimini, iletisimini ve katilimini saglamak

4.  Satin alma siire¢lerini otomasyona tabi tutmak suretiyle genel yonetim

maliyetlerinden tasarruf saglayabilmek

Hizli tiikketim mallart is alaninda faaliyet gosteren isletmeler, 6zellikle tedarikei

igbirligine ve yeni iiriin tasarlarken tedarik¢i katilimina 6nem vermekte bu tiir
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iyilestirmeleri de SAP SRM iiriinii yardimiyla daha verimli ve etkin bir sekilde
yonetebilmektedir. Bugiin Coca Cola, Canon, Colgate — Palmolive, Xerox, Procter &
Gamble, Gillette, Nike,...vb. gibi bir¢ok isletmede s6z konusu yazilim aktif olarak

kullanilmaktadir.

SAP SRM, tedarikgi iliskileri yonetimi yazilimi, ileri teknoloji iireten isletmeler
tarafindan da yaygin olarak kullanilmaya baslanmistir. Bilindigi iizere ileri teknoloji
tiretimi yapan isletmeler, bireysel tedarikg¢iler ile calismak yerine kiiresel tedarik agi
olusturmaya yonelmektedir. S6z konusu yazilim ile bdyle bir tedarik¢i agini
elektronik ortamda olusturmak, performansim 6lgmek ve yonetmek cok daha kolay
ve hizli olabilmektedir. Bu iiriiniin ileri teknoloji sirketlerine sagladig1 avantajlar ise

asagidaki gibi verilebilmektedir:

1. Sabit Kiymet Satin Almalari ile ilgili Geri Doniis Oram artist

2. Satin alma siireclerinde daha kisa ¢evrim siireleri

3. Bilgi paylasimi, harcama analizleri ve anlik tedarik zincirini takip edebilmek
suretiyle harcamalarin optimum diizeyde gergeklestirilmesi

4. Siireclerin otomasyonu sayesinde idari maliyetlerin azalmasi, hatalarin
azalmasi, gereksiz siire¢ adimlarinin ortadan kaldirilmasi

5. Arz ve talep ile ilgili bilgileri anlik bir sekilde paylasabilmek ve daha
gelismis bir tahmin yapmak suretiyle pazardaki talep degisikliklerine
tedarikgilerle birlikte daha hizli ve daha kolay uyum saglamak

6. Yeni lriin tasarim1 ve gelistirme ile ilgili olarak dogru tedarikgilerin tespiti ve
ilgili bilgilerin tedarik¢ilerle paylasilabilmesi sonucunda pazardaki yenilik

siirelerini tedarik¢i katilimlar ile birlikte diistirmek

S6z konusu SAP SRM yazilimi bugiin i¢in diinyada 6000’den fazla ileri teknoloji
sirketinde kullanilmaktadir (Khan, 2005 ve SAP SRM, 2007).
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6. SAP TEDARIKCI ILISKILERI YONETIMi COZUMU (SRM)
UYGULAMASI

6.1. isletme Tamtim

Tedarikgi Iligkileri Yonetimi sistemi ile ilgili uygulama Arkas Holding sirketinde

gergeklestirilmistir.

Arkas Holding, ilk olarak Arkas ismi ile Gabriel J. B. Arcas tarafindan 1902 yilinda
ithalat¢1 bir igletme olarak kurulmustur. S6z konusu isletme, uluslar arasi tagimacilik
alanindaki faaliyetlerine ise 1944 yilinda Lucien Gabriel Arcas'in onciiliigiinde

baglamustir.

Arkas, Tiirkiye’nin ii¢ tarafi denizlerle ¢evrili olmasmin isletmecilik acisindan
saglayacag potansiyel faydalar degerlendirmeye baslamis ve ilk olarak Tiirkiye'den
Misir’a gemi yiikleme faaliyetlerinde bulunmustur. Kisa bir siire sonra gemi yiikleme
alanindaki aktiviteler bircok farkli denizleri de kapsar bir duruma gelmistir.
Denizyolunun kullanimi ve buna paralel olarak iilke ekonomisinin hizlanan

gelisiminde oOnciiliik, Arkas icin artik ilk hedef olarak tanimlanmisgtir.

Ulkemizde yasanan ulasim alamindaki gelismeler ile birlikte at arabalar1 yerini
motorlu tasitlara, parke taslar asfalt zeminlere birakirken, Arkas'in gelisimi de halen
Arkas Yonetim Kurulu Bagkam olan Lucien Arkas'm, 1964 yilinda Lucien Arkas
Vapur Acenteligi'ni kurmasi ile hiz kazanmistir. Diinya tasimacilik sektoriinde
basarilar1 ve giivenilirligiyle taninan armatdrlere acentelik hizmeti veren bu sirket,
Tiirk Tagimacilik Sektorii'nii uluslararasi pazarda temsil eden bir isletme konumuna
gelmistir. Arkas, 1978 yilinda Tiirkiye'den Avrupa'ya ilk konteynir yiiklemesini
yaparak iilkemizde bu tagimacilik sisteminin yerlesmesine onciiliik eden sirket olarak

degerlendirilmektedir.
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Yasanan degisimler dogrultusunda biiyiimek zorunlulugunun bir sonucu olarak
Arkas, 1979 yilinda Anonim Sirket olusumuna gecis yapmis ve s6z konusu sirket

Arkas Denizcilik ve Nakliyat adiyla faaliyet géstermeye baglamistir.

2000 yillarin basinda Arkas Holding'in kurulmasiyla yeni bir yapilanmaya yonelen
Arkas, bugiin itibariyle uluslararasi tagimacilik ve hizmet sektoriinde faaliyet
gosteren 38 sirketi catisi altinda birlestiren bir holding yapisina sahiptir. Bu
baglamda, Arkas Holding, Tiirkiye'de uluslararasi tasimaciligin, ozellikle de

konteynir tasimaciliginin en 6nde gelen isletmelerinden biri olarak taninmaktadir.

Arkas Holding biinyesindeki sirketler asagida verilmektedir:

Arkas Holding A.S.

Deniz Tagimaciligi ve Acentelik
¢ Arkas Denizcilik ve Nakliyat A.S.
® MSC Gemi Acenteligi A.S.
¢ Egekont Konteyner Tasimacilik A.S.
e Hapag-Lloyd Denizasir1 Nakliyat A.S.

Armatorliik ve Gemi Isletmeciligi
¢ Emes Denizcilik ve Nakliyat A.S.
® Menkar Gemicilik A.S.
e Mizar Gemicilik A.S.
® Mirak Gemicilik A.S.

Liman Isletmeleri
e Marport Liman Isletmeleri Sanayi ve Ticaret A.S.
e Limar Liman ve Gemi Isletmeleri A.S.

e Autoport Liman Isletmeleri A.S.

Lojistik Hizmetleri
e Arkas Ulastirma A.S.
¢ Ar-Gii Demiryolu Tasima ve Depoculuk A.S.
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e Arkas Lojistik Dagitim Depolama Tasimacilik ve Ticaret A.S.
e Arfor Tasima Hizmetleri A.S.

¢ Ardep Depoculuk ve Ticaret A.S.

¢ Ardep Giimriikleme ve Depoculuk Ticaret A.S.

e Schenker Arkas Nakliyat ve Ticaret A.S.

Is Makinalar1 ve Operasyon

e Arser Is Makineleri Servis ve Ticaret A.S.

Enerji Hizmetleri

e Arkas Petrol Uriinleri ve Ticaret A.S.

Bilgi Teknolojisi Hizmetleri

e Bimar Bilgi Islem Hizmetleri A.S.

Sigorta Hizmetleri

e Arkas Sigorta Aracilik ve Danigsmanlik Hizmetleri A.S.

[letisim Hizmetleri

e Vipar Tanmtim ve Halkla Iliskiler A.S.

Turizm Hizmetleri
e ZA-NA Turizm ve Ticaret A.S.
® MSC Cruises Tiirkiye
e Kotas Kizilirmak Otelcilik ve Turizm A.S.

o Arkasair Havacilik ve Ticaret A.S.

Otomotiv Hizmetleri
e Arkas Otomotiv Servis ve Ticaret A.S.

® Volcar Otomobil ve Yedek Parca Sanayi ve Ticaret A.S.

Arkas Holding’e ait bu sirketlerin bazilari aym1 zamanda Tiirkiye disinda da

faaliyetlerde bulunmaktadir. S6z konusu isletme bugiin i¢in nakliye alaninda kendi
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kaynaklartyla  entegre  hizmet verebilen biiyiik bir holding olarak
degerlendirilebilmektedir. Arkas Holding biinyesinde faaliyette olan sirketlerin

hizmet alanlar su sekilde verilebilmektedir:

- Deniz Tasimacilig1 ve Acentelik Hizmetleri

- Kara Tagimaciligr Hizmetleri

- Hava Tagimacilign Hizmetleri

- Demiryolu Tasimaciligi Hizmetleri

- Armatorliik ve Gemi Isletmeciligi Hizmetleri

- Liman Isletmeciligi Hizmetleri

- Tagima Isleri Organizatorliigii (Freight Forwarding)
- Lojistik Hizmetleri

- Depoculuk Hizmetleri

- 1§ Makineleri Satis, Pazarlama, Bakim Hizmetleri
- Otomotiv Hizmetleri

- Bilgi islem Hizmetleri

- Halkla iligkiler ve Tanitim Hizmetleri

- Turizm Hizmetleri

- Sigortacilik Hizmetleri

Arkas Holding, temelde nakliye ve tasimacilik kavramini, ana faaliyet olarak
belirlemis ve bu alana odaklanarak kendini gelistirmistir. Bu baglamda, Arkas
Holding’in en 6nemli faaliyeti ve hizmeti acentelikten uluslararas1 deniz, kara, hava
ve demiryolu nakliyesine, armatorlii§e, 6n ve son tasimaya, giimriiklii ve giimriiksiiz
antrepolarda depolamaya, liman isletmeciligine, liman disinda konteynir depolar1 ve
tamir tesislerine, komple ara¢ ve grupaj sevkiyatlarina ve lojistik hizmetlerine kadar
olan genis bir Olgekte tasimaciligin her alaninda miisterilerine komple coziimler
sunmak olarak tanimlanabilmektedir. Diger yandan Arkas, nakliye zincirini
destekleyen hizmetlerle, yeni is sahalarinda da hizmet vermeyi planlamaktadir

(Arkas Holding, 2007).
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6.2. SAP SRM Sistemi Uygulamasi

Arkas Holding biinyesinde satin alma fonksiyonu, bolgelerdeki ve illerdeki subeler
icin fiziksel olarak merkezi olmayan bir yapida olup s6z konusu yapiy1 elektronik

ortamda merkezilestirmeye yonelik olarak SAP SRM ¢6ziimii kullanilmaktadir.

SAP SRM sistemi SAP ERP sistemlerine, bagka bir ERP sistemine entegre olarak
veya hicbir sisteme entegre olmadan calisabilmektedir. Arkas Holding’de SAP SRM
¢Oziimii, isletmenin kullandigt SAP ERP R/3 sistemi ile entegre olarak faaliyet
gostermektedir. ERP sistemi olarak SAP R/3 4.7 Versiyonu, SRM sistemi olarak ise
SAP SRM 5.0 Versiyonu kullanilmaktadir.

Bu baglamda, Holding biinyesindeki tiim satin alma islemlerinin yaklasik %30’luk
bir payr SRM sistemi lizerinden gerceklestirilmekte ve ERP sistemine veri akist
saglanmaktadir. Satin alma islemlerinin %70’lik oran1 ise SAP ERP R/3 sisteminde

yapilmaktadir. Bu iglemlerin SAP SRM sistemine veri akisi olmamaktadir.

SAP SRM sistemine giris yapabilmek icin her elektronik sistemde oldugu gibi giris

ekranina kullanici adi1 ve parola girilmektedir. S6z konusu islem Sekil 6.1°de

gosterilmektedir:
|@ SRM - Enterprise Buyer Welcome! - Microsoft Internet Explorer [BEX
Fle Edt View Favorites Tools Help Address |48 h d.ark 1:8000/5ap b t/17sap-diient=" D- R E T
QBack ~ [ @ @ Psearch JoFavortes & Meda € - E0EH

Kulanic:
w Eok
(st birim

Eriglebilrik u

230

© 1996-2004_ SAP AG

Sekil 6.1. SAP SRM Giris Ekrani.
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Goriildiigii gibi, SAP SRM sistemi web tabanli bir sistem olarak calismakta ve

Microsoft Internet Explorer iiriinii ara yiizii ile ¢alisabilmektedir.

Satin alma boliimii calisanlari, kendilerine tanimlanmis kullanic1 adi ve parola ile
giris yaptiktan sonra SAP SRM’in genel ekranma giris yapmis olmaktadir. Bu

baglamda, kullanicilarin kargisina gelen ekran Sekil 6.2.”de verilmektedir:

[E] sRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer LEE
Fle Edt View Favorites Toos Help Address |@] https fastest.arkas, com.tr:8000fsap/b p-dler D v Go "
@ Back ~ [ & @ O Ssearch ¥ Favorites @& Meda - EODG

mySAP ¢ Bagenaicssyfssi | Yarim | Avarlr | Destek | OturumukSbat ' EE! ;'

«
+ Benim igin aligverig yap Tekiif talepleri

Tekii talepleri Saticrya harici calisaniann veya diger hizmetierin kulaniabiir olup olmadiini sorabilrsiniz.

Algveris ) Supplier

Alsveris (tek ekran) Aligverig = .

i natar ve hizmetrtsecabie ve siparis sdebirrsz Relationship

al  hizmetiteyit et
D kontrol et

Faturay / alacak dekontunu gir .Urulnu i = Management
Grmegin, ai etinizn onaylanp

onay

Gelen posta (ESKi)
Gitt kontrold-satinalma siparisi Ty
Profesyonel kinc.icin MG#hizmet
~ Satinaima asistami

iniz ve satinaima isler

&-postalannizi

da onay s
ja okunmayan feier \
~ Satinaima Talebi 1

Satnalma Asistani

Mali / hizmeti tevit et
Tesim edilen mallari teyt edebilr ve verien hizmetieri girebilrsiniz.

Faturay | alacak dekontunu gir N
Faturalan ve alacak unt

Sekil 6.2. SAP SRM’nin Genel Ekrani.
Satin alma gorevlisi, bu ekranda islemleri sol taraftaki menii araciligiyla
gorebilmekte, ana ekrandaki bulunan baglantilarla yapmak istedigi islemi

secebilmektedir.

Arkas Holding’in SAP SRM ile yiiriittiigii satin alma siirecine bakildiginda, dncelikle
Satin Alma Talebi (SAT) yaratilmakta ve daha sonra bu talep fiyatlandirma acisindan
onaya tabi tutulmakta oldugu goriilmektedir. S6z konusu talep onaylandiktan sonra
satin alma sorumlularinin 6niine diigmekte ve satin alma calisanlar1 sz konusu talep
icin en uygun tedarik kaynagim tayin etmektedir. Onaylanan talepler Satin Alma
Siparisi (SAS)’ne doniistiiriilmektedir. S6z konusu siparisler de onay mekanizmasi
geregince onaya gitmekte ve onaylandiktan sonra Siparis Yaratma islemi
tamamlanmaktadir. Satin Alma Siparisi bu noktada anlik olarak ERP R/3 sistemine
gitmekte ve orada da yaratilmaktadir. Daha sonra siparise istinaden Mal Giris islemi

yapilmakta ve anlik olarak ERP R/3 sistemine gonderilmektedir. Fatura girisleri ise
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direkt olarak ERP R/3 tarafinda Muhasebe Boliimii tarafindan gerceklestirilmekte ve
SRM sistemine gonderilmektedir. S6z konusu siire¢ temel olarak Sekil 6.3.°te

verilmektedir:

Satin Alma Talebi
Yaratilmasi
(SAP SRM) Malzeme Ana
Verilerinin SAP
< SRM sistemine
aktarilmasi
\ 4
Satin Alma Talebi
Onay1
(SAP SRM)
Satic1 Ana
P Verilerinin SAP
N SRM sistemine
v
aktarilmasi
Talebe Tedarik
Kaynagr Tayin
Edilmesi
(SAP SRM)
v
Satin Alma
Talebinin Satin
Alma Siparisine
Doniistiiriilmesi
(SAP SRM) .
Satin Alma Siparis

Belgesinin SAP
ERP R/3 sistemine

A 4

aktarilmasi
\ 4
Satin Alma Siparis
Belgesinin
Onaylanmasi
(SAP SRM)
v
Satin Alma
Siparisine Istinaden
Mal Giriginin
Yapilmas:
(SAP SRM) Mal Giris
Belgesinin SAP
ERP R/3 sistemine
> aktarilmasi
\4
Fatura Girisi
(SAP ERP R/3)

Sekil 6.3. Arkas Holding SAP SRM Uygulamas1 Siireci.
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Arkas Holding’de SAP SRM - SAP ERP entegrasyonunda, Malzeme ve Satici
tanimlamalarinin ve bilgilerinin ERP sisteminde tutuldugu Malzeme ve Satici ana
Verileri anlik olarak SAP SRM sistemine yollanmaktadir. Ayrica s6z konusu ana
verilerde olan degisiklikler de anlik olarak ERP sisteminden SRM sistemine

gonderilmektedir.

Satin Alma Taleplerinde bulunan farkli malzeme gruplarina gore siniflandirilan farkl
malzemeler, o malzeme grubu ile ilgili satin alma sorumlusuna diismektedir. Bir
baska deyisle, bir talep icerisinde ayr1 kalemler olarak yer alan defter ile pil, farkli 2
satin alma sorumlusuna gitmektedir. Malzeme gruplari bazinda uygun satin
almacimin belirlenmesi islemi SRM sistemi tarafindan otomatik olarak
belirlenmektedir. Bu belirleme islemi SAP SRM’in teknik olarak uyarlanmasinin

yapildig1 ekranlar ile sisteme otomatik olarak yaptirilmaktadir.

SAP SRM teknik yapisi ile ilgili bir goriiniim Sekil 6.4.’te verilmektedir:

=4 (=) w
Genel nitelider (SBP) Dizenle Git Ayariar Sistem Yardm
V] 4B ICeQ SHBE DDON RE @m

Genel nitelikler (BBP) degistir

B ErEE ElE BN e EE] 13.04.2007 +3 Ay
Ara o ||[O [ m [of o (A [« [+ | I[&] [S]E] == 8] 6]
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Sekil 6.4. SAP SRM Teknik Uyarlama Ekrani.
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S0z konusu teknik tarafta, Arkas Holding’e ait organizasyon yapis1 SAP yazilimina
uygulanmaktadir. SAP yazilimlarinda satin alma siireci olarak asagidaki temel
kavramlarin tanimlanmasi zorunludur ve Arkas Holding’de de bu kavramlar

tanimlanarak organizasyonel yap1 olusturulmustur:

e Sirket Kodu, mali muhasebe alaninda kendi muhasebesini yiiriitebilen en
kii¢iikk organizasyon birimidir. Bagimsiz bir muhasebe birimi olan sirket
kodu, sirketler topluluguna bagh bir sirketi temsil etmektedir.

e Uretim Yeri, isletme yapisini, iiretim, tedarik, bakim — onarim ve malzeme
planlamasi acisindan ele alan, lojistik bir organizasyon birimidir. Ana
Teslimat Depolari, Yerel Satis Biirolari, Fabrikalar, Sirket Merkezleri,
Subeler, Bakim ve Onarim Merkezleri, sistem iizerinde Uretim Yeri olarak
tanimlanabilmektedir.

e Depo Yeri, iiretim yerleri icerisinde cesitli malzemelerin stoklani ayirt
etmeye yarayan organizasyon birimidir.

e Satin Alma Organizasyonu, bir veya birden ¢ok iiretim yeri i¢in saticilarla
satin alma kosullarinin belirlendigi organizasyon diizeyidir. Satin Alma
Organizasyonu, sdzlesmeleri yapmaya yetkili olan organizasyon diizeyleridir.

e Satin Alma Grubu, belirli satin alma islemlerinden bir kisiyi veya grubu

temsil eden bir kavramdir.
SAP sisteminde Satin Alma Organizasyonlari, Sirket Koduna ve Uretim Yerlerine
tayin edilmekte bdoylelikle isletmenin satin alma organizasyon yapisi sistemde

gelistirilmis olmaktadir.

Arkas Holding’de Sirket Kodu olarak Arkas Holding tanimlanmistir. S6z konusu

yapida Satin Alma Organizasyonlari ise Sekil 6.5.”te gosterilmektedir.
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Sekil 6.5. Arkas Holding Satin Alma Organizasyonlar1 Tanimlanmasi.

Arkas Holding’e ait Satin Alma Gruplarinin tanimlanmasi ise Sekil 6.6’da

gosterilmektedir:
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Sekil 6.6. Arkas Holding Satin Alma Gruplar1 Tanimlanmas.
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Arkas Holding’e ait SAP SRM sistemi ile SAP ERP R/3 sistemi arasinda anlik veri
iletisimi otomatik olarak saglanmakta ve her iki sistemde yapilan islemler ara yiiz
programlan ile digerini aktarimaktadir. Satin alma fonksiyonu agisindan bu veri
iletisimi degerlendirildiginde, malzeme ve satict ana verileri olusturma ve
degisiklikleri SAP ERP R/3 sisteminde gerceklestirilmekte ve SAP SRM sistemine

gonderilmektedir.

Arkas Holding’in satin alma siirecinde ise Satin Alma Siparigleri ve Mal Giris
Belgeleri SAP SRM sisteminden SAP ERP R/3 sistemine anlik olarak transfer
edilmektedir. Fatura Bilgileri ise, Satin Alma Siparislerine istinaden faturalar SAP
ERP R/3 tarafinda kaydedildiginden otiirii anlik olarak SAP SRM sistemine
yollanmaktadir. Boylelikle her iki sistem de giincellenmektedir. S6z konusu sistemler
arasidaki veri aktarimi SAP yaziliminin standart iletisim araci olan “Ara Dokiiman
(Intermediate Document — IDOC)” ile yapilmaktadir. Bu verilerin aktariminin
izlendigi ekranlarin genel goriinimii ve igerigi sirasiyla Sekil 6.7 ve Sekil 6.8’de

verilmektedir:
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Sekil 6.7. SAP SRM Sistemine Aktarilan Verilerin izlenme Ekrani.
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Sekil 6.8. SAP SRM Sistemine Aktarilan Verilerin igerigi.

Sekil 6.8’de Ara Dokiiman (IDOC) kullanilmak suretiyle SRM sistemine aktarilan

verilerin yapilar1 ve teknik detaylar goriilebilmektedir.

Bu ¢alismada SAP SRM ile ilgili uygulama, Arkas Holding’in SAP SRM yazilimda
satin alma siirecinin gerceklestirilmesidir. Bu baglamda, isletmede satin alma siireci

adim adim gerceklestirilmistir.

Satin alma siireci geregi Oncelikle Satin Alma Talebi yaratilmasi gerekmektedir.
Arkas Holding biinyesinde degisik illerde ve/veya bolgelerde faaliyet gosteren diger
sirketler ve/veya subeler, taleplerini belirleyerek sisteme girmektedir. Talep yaratma
ekraninda satin almasi yapilacak malzemeleri arama secenegi yardimiyla daha kolay
secilmesi de miimkiin olabilmektedir. S6z konusu arama ekram1 Sekil 6.9°da

gosterilmektedir:
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[E SRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer BEX|
Fle Edt Vew Favorites Tooks Hep Address | &] ht ;5000 sap/b i p MEERRE

Qoak ~ O - [ & b Psearch rravorites & Meda € -rRBO®
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Aligveris (tek ekran) e
Durumu kontrol et I e
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Faluray  alacek dekontunu gt Dilanantar ™
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Gelen posta (ESKI) Katogoritn.
Kt koniroli-satnaima siparigi .
. S Grtin g

Profesyonel kinc igin MG/hizmet
- satinaima asistani e
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~ Satinaima Talebi Azami bulnan sayisi| 500

Sekil 6.9. SAP SRM Talep Yaratma Esnasinda Malzeme Arama Ekrani.

Bu ekranda talepte bulunacak kullanici, “Uriin Kisa Metni” alan1 yardimiyla ihtiyag
olan malzemeleri arayabilmekte ve istenilen malzemeyi listeden secebilmektedir.
Ornegin kullanici, s6z konusu alana “Defter” sozciigiinii yazip “Baslat” butonuna
basarak, bu sozciik ile ilgili sistemde tamimli malzemeleri listeleyebilmektedir.

Bunun goriiniimii Sekil 6.10’da verilmektedir:

SRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer
€3 prise Buye! pl
Eln k o-ch P v B | AF
Qsack » &) - [ [@] (b PO search JrrFavorites @ Meda BB <%
mySAP SRM  ossaacssyss

Fle Edit View Favorites Tools Help

1 | Ayarar | Destek | Oturumu kibat

< Ara o

~ Benim igin agveris yap Uriin ara

ekl talepleri Not: *ile genel arama olanakh. Buyuk/kicak harfie yazm dikkate alnmyor

Algver o

Al veris (tek ekran) Urin fantics:

Durumu konirol et Urinksametni “defler®

Ml / hizmeti teyit et

Faturay/ alacak dekontunu gt 0 anahtan ®

anay

Gelen posta (ESK)) Kategoritn.

Gkt kontroii-satiaima siparisi
Profesyonel kinc igin MG/hizmet
~+ Satinalma asistans

Uran tipi

Hantiksal sistem
Satnaima Asistan

~+ Satinalma Talebi Azami bulunan sayisi 500

Arama sonucu: 37 Girigler
Gron tantes) Urin kisa metni Kategoritn, Gran tigi Hinti sis.

1024250 AE biok not defteri gizgli yana agir 6160 01 ARTCLNT120
1024253 Ad biok not defteri gizgi yana agir, 60160 0 ARTCLNT120
1024262 AS biok not defteri cizgi yukan acit 60160 0 ARTCLNT120
1106669 AS BLOK NOT DEFTERI KARELI 60070 0 ARTCLNT120
1106705 Not defteriteli kain kapak. 100mmox1 40mm 60070 01 ARTCLNT120
1107081 Kareii kilgik boy defter 60070 0l ARTCLNT120
1107074 80 yaprak orta boy Gizgii defter 60070 0 ARTCLNT120
1107077 20 yaprak orta boy karel defter 60070 0 ARTCLNT120
1107679 Harita metod A4 spirali defter - 96 yap 60160 01 ARTCLNT120
1107682 Harita metod A4 normal defter - 96 yapra 60160 01 ARTCLNT120
1107688 Bloknot spirall AS defter - 40 yaprakit 60160 0 ARTCLNT120
2000365 DEFTER BLOKNOT-A4-SPIR.CIZ 40 YAP.GURPAS 140101 0 ARTCLNT120
2000366 DEFTER BLOK NOT DEFTER A4 GiZGLI 140101 01 ARTCLNT120
2000367 DEFTER BLOK NOT DEFTER A4 KARELI 140101 01 ARTCLNT120
2000368 DEFTER BLOKNOT Ad SPLKARE 40 YAR GURPAS 140101 01 ARTCLNT120

Sekil 6.10. SAP SRM Malzeme Arama ve Se¢cme Ekrani.
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Talep eden kullanici, Sekil 6.10’daki listeden istedigi iiriin kodunu se¢mek suretiyle
isleme devam edebilmektedir. Listeden 2000383 malzeme kodlu “Defter — Telefon
Defteri” malzemesi segilerek Talep Yaratma ekranina geri doniis yapilabilmektedir.

Sekil 6.11°de bu ekran verilmektedir:
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i Bu adimda aligveris sepetinizi tarafinizdan secilen mallarlaihizmetlerle gbrebili ve kontrol edebiirsiniz. 1.adimda baska kalemler ekleyebilirsiniz veya 3.adimda aligveris sepetinizi siparis edebilisiniz.
Mali / hizmeti teyit et
Faturay! / alacak dekontunu gir

Aligverig sepeti (3 Kalemler)

e Adim 2: Aligveris sepeti
‘Gelen posta (ESK) _ ; ; Q
A iR el spars Kalem ayritianini (8.ekler ve masraf tayini) degigtinmek icin asagiaki baglantry thiaym veya
Profesyonel kinc.icin MG/hizmet Aligverig sepetindeki kim.
~ Satinalma asistam Mallar / hizmetier Tanm Kategori Grkold trh Miktar Fiyat ! limit islem
Satnaima Asistan! 2000368 DEFTERLER 13.04.2007 A ADT 050 YTLbagna 1 ADT | &4
~ Satinalma Talebi —
2000383 DEFTERLER 13.04.2007 8 ADT 130 YTLbagna 14T R
2000155 ELEKTRIK MALZEMELER] 13.04.2007 3 ADT YTLbagna 1ADT @
Toplam deger (net) : 180 YTL
Vergi tutan [Tablo Kaleme genel baks
Toplam deger (brit) : 242 YTL
Kontrol et

< Geriye | [Devam >

Sekil 6.11. SAP SRM Malzeme Se¢iminden Sonraki Talep Yaratma Ekrani.

Sekil 6.11°den goriildiigii gibi satin alma talebi 3 farkli kalem icermektedir. Bu
kalemlerden 2 tanesi degisik tiirdeki defter, 1 tanesi ise pil olarak goriilmektedir. S6z
konusu pil de aym arama yontemiyle listeden secilerek talep igerisine
eklenebilmektedir. Bu talep icerisinde yer alan malzemelerin ana verilerinden
“Kategori”leri sistem tarafindan otomatik olarak belirlenmistir. Buradaki kategori
“Malzeme Grubu” olarak degerlendirilebilmekte ve SAP ERP R/3 sisteminde
malzeme ana verisinde yer alan “Mal Grubu” alanina karsilik gelmektedir. Bu
bilginin yaninda malzemelerin “Gerekli Oldugu Tarih” yer almakta ve talep eden kisi
bu tarihleri maniiel olarak degistirebilmektedir. Aynmi satirda kalemlere iliskin
miktarlar ve birim fiyatlar ile para birimi yer almaktadir. Talepteki ilk 2 kalem i¢in
sistem bir fiyat bulurken 3. kalem olan pile iliskin bir fiyat bulamamistir. Dolayisiyla
bu alan bos olarak goziikmektedir. Talepte yer alan kalemlerin distiine cift tiklayarak
kalem ayrintilarina ulasilabilmektedir. Talebin kalem ayrntilart Sekil 6.12°de

gosterilmektedir:
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Sekil 6.12. SAP SRM Satin Alma Talebi Kalem Ayrintilar1 Goriiniimii.

S6z konusu Kalem Ayrintilar1 boliimiinde malzemelere ait talebin yapildig: sirket

kodu, birim fiyati, vergi orani ve tutari ile mali teslim alan kisiye ait ayrintilar yer

almaktadir.

Bu asamadan sonra talep sistem {iizerine kaydedilerek olusturulacaktir. Sekil 6.13’te

verilen bu son ekranda satin alma sorumlusu icin talebe istinaden dahili not da

yazilabilmektedir. Bu notlar Onay icin olmakta ve genelde acil talepler i¢in bir an

once onaylanmasina yonelik not yazilmaktadir.
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[E7"SRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer BEx
Fle Edt View Favorits Tools Help Address ] h kas. com.tr: 12sap-di P v Edeo o
QBack - & - [{ 2 @ Psearch F7Favorites @ Meda £ -REBO0®B

mySAP SRM  Ssseacsaves | Yarom | Avarer | Destek | OurmusbsiNot E.! D4

3 adimda aligverig
~ Benim igin aligveris yap
Tekif taleperi
Algveriy

Tamamla ve satinalma siparigi ver
Algveris (tek ekran)

Durumu kontrol &t

Mal / hizmetiteyi et

Faturayn / alacak dekontunu gir

o Adim 3: Tamamia ve satinaima siparigi ver

Gelen posta (ESKI) Aligverig sepetini daha sonra kolay bulabimek igin bir ad verin,
Gt Kontroll-satiaima siparigi @nay Bngbriinminde kimin alveris Sepetini onaylamasi gerektiini gorirsindz. Burada yeni onaylayan da ekieyebiirsiniz.
Profesyonel kinc.igin WG/Mizmet
- Satinaima asistani

Satinalma Asistani Onay igin notiar
~+ Satinaima Talebi

Bu admda aliveris sepetinizi siparis edebiirsiniz veya daha sonra siparig vermek igin isaretleyebiirsiniz. 1.admda baska kalemier ekleyebiir veya 2 adimda alveris sepetiizi gorebiir ve kontrol edebilirsiniz.

Aligveris sepeti adi | VALPAY 13.04.2007 14:50

Onay éngbrinimi | Bitee

Sekil 6.13. SAP SRM Satin Alma Talebi Olusturma Ekrani.

Bu noktadan sonra kullanici, Son Talep Ekranina gelmekte ve talebi Alis Veris

Sepeti olarak SRM sisteminde yaratilmaktadir. Son Talep Ekrami Sekil 6.14’te

gosterilmektedir:

[0 SRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer
Fle Edt Vew Favorites Toods Hep &] hi as.com. o

Qoack ~ & - [{ [@ ¢ POseach rFavortes & Meda € -2
mySAP SRM

Yadm | Avardar | Destek | Oturumukdbal

« Iglem [B22ngs oy Gincd uyguianay bit ve bajangs sayfasna ger don

= Benim igin aligverig yap
Tekif taleperi
Algveriy
Algveris (tek ekran)
Durumu kontrol et
Mah / hizmetiteyit et

Algveris sepeti yaratidi Adinumara: VALPAY 13.04.2007 14:50 1067702

Faturay / alacak dekontunu gir g 3 Agverig sepetindeki kim.
ana
Y Malhizmet Tanm Miktar Kategori Gerekii oldugu tarih Deger
Gelen posta (ESK)) 2
, 2000368 DEFTER BLOKNOT A4.SPLKARE 40 YAP.GURPAS 1Adet  DEFTERLER 13.04.2007 050 YTL
it Kontroli-satnaima siparisi
2000383 DEFTER.TELEFON DEFTERI 14 X 20 GURPAS. 1Adet  DEFTERLER 13.04.2007 130YTL
Profesyonel kinc.igin WG/hizmet .
e 2000158 PIL-ORTA PIL LR14 /1,5 V 2Li PK. ALKAL 3Adet  ELEKTRIK MALZEMELERD 13.04.2007 0,00YTL
S T Toplam deger (nef) : 180 YTL
e Vergi tutan : 032YTL
Toplam deger (brut) : 2,12YTL

Alisveris sepetini yazdrabilrsiniz veya "durumu kontrol et” Gzerinden prosesi devam ettirsbilrsiniz.

Orada dregin alkigveris sepetinin onaylanip onaylanmadigini veya bnceden bir SA sipariginin meveut olup olmadiin gorebiiirsiniz.
Alisvers sepetini yszoir

Durum kontrol st

Yeni alisveris sepefi yarat

Baglangic savfasina geri don

Sekil 6.14. SAP SRM Son Talep Ekranu.

Sekil 6.14’te goriildiigli gibi talep yaratilmis ve icerigi ekranda goriilmektedir. SAP
SRM’in web tabanli ekraninin sol tarafindaki “Durumu Kontrol Et” butonu

yardimiyla yaratilmis Satin Alma Talepleri listelenebilmektedir. Listelenen taleplerin
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iistiine ¢ift tiklayinca da talebin icerigi ve kalemleri goriintiilenebilmektedir. Sekil

6.15’te bu isleme ait ekran goriintiisii bulunmaktadir:

‘€] SRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer

Fle Edt View Favortes Toos Hep  Addess|@]h

Qbadk - O [{ B | Oscarch FrFavorites @ Meda & (I- b 3 [ B

mySAP SRM  fsiccsts | Yaum | A | Dester | Ouugdbsl) —’fgv g r W
5l

4 Ahgverig sepeti durumu

~ Benim igin aligveris yap Aligveris sepetini ara
Tekif talepleri Kalem tanimi Algveris sepeti adi Danem Durum
. | I | [son7gun || |Tami v
Al veris (tek ekran)

Geismis arama

‘Durumu kontrol et

Mal/ hizmetiteyt et
Faturay/ shcak cetontunu gr AT sonuG 4 Aligveris sepefi
Onay Numara Algveris sepefi ad Yoratma rh Toplmadér Durum igem
Gelen posta (ESKI} - 1067702 VALPAY 13.04.2007 14:50 12.04.2007 1,80 YTL Belge Fiyatiandrilyor QRO @
Gikt kontroli-satmaima siparisi — n -
i, Tamm i adh Miktar Net deger Durum. iglem
~ Satmalma asistani DEFTER BLOKNOT A4.SPLKARE 40 VAP GURPAS ] 2000368 1 Adet 050 YTL Su an onayda. WA @
BETEIAEEET 'DEFTER-TELEFON DEFTERI 14 X 20 GIRPAS 2000383 1 Adet 1,30 YTL Su an onayda S Q @
~ satinalma Talebi
PIL-ORTA PIL LR14/1,5 V ZLi PK. ALKAL 2000156 3 Adet 0,00 YTL Su an onayda. A @
, 1067701 VALPAY 12.042007 1248 13,08 2007 0,00 YTL Belge Fyatndriyor QD@
» 1067692 VALPAY 13.04.2007 11:31 13.04.2007 0,00 YTL Belge Fiyatiandrityor An@
v 1067690 VALPAY 11.04.2007 15.06 11.04.2007 5,00 YTL Onayland: QD@

Sekil 6.15. SAP SRM Satin Alma Talebi Durum Kontrol Ekrani.

SAP SRM sistemi iizerinde s6z konusu taleplerin izlendigi bu ekranda talebin Onay
Goriiniimii  de  takip edilebilmektedir. S6z konusu ekran Sekil 6.16’da

gosterilmektedir:

‘€] SRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer =
File Edit View Favortes Tools Help Address [ @] ke o = BEEEBEL
Qback - & - [ B @ Osearch TrFavoites @ Meda € (I- % B 06

mySAP SRM  Essuwcssvies | Yadm | Averer | Destek | Ourumy aﬂ—ﬂg‘u 4 § w
g sie

:

« Detfiskikleri gorintsle (]
+ Benim igi et Kale: tiar (8rn ekl ve masraf tayin) dedigtimek ich asagidaki baglanty tiayn veya T
Tekif talepleri
Aligveris Mallar / hizmetler Tanm Kategori Grk.old.trh Miktar Fiyat / limit Iglem
Aligverig (tek ekran) 2000368 DEFTER BLOKNOT A&.SPLKARE 40 YAP.GURPAS DEFTERLER 13.042007 1 ADT | 0,50 YTL bagma 1 ADT Q
‘Durumu kentrol et = Q
T s ;
Ml hi i 2000383 DEFTER-TELEFON DEFTERi 14 X 20 GURPAS DEFTERLER 13.04.2007 1 ADT 1,30 YTL bagina 1 ADT
Faturay:/ alacak dekontunu gir 2000156 PL-ORTAPIL LR14/1,5V 2L PK. ALKAL ELEKTRIK MALZEMELERI 13.04.2007 3 ADT 0,00 YTL bagina 1 ADT Q
Onay Toplam deger (net) : 1,80 YTL
‘Gelen posta (ESKI) Vergitutan : 0,32 YTL
Cikt kontroli-satinaima siparigi Toplam deger (brit) : 2,12 YTL
Profesyonel kinc.igin MG/hizmet
+ Satinalma asistam
Satnalma Agistan IEkging‘e, =1
~ Satinalma Talebi

Alisveris sepeti adi VALPAY 13042007 14:50
Onay igin notiar

Onay Gngéringmi | Bitge

Gbzden gegireni ekie | [Onaylayan ek

Wonmow started

Onay baglangici 13.04.2007 14:57:22
ETIN FUCUCU

ERT OZKAN

Diger onaylayaniar

@ Grfolarak grotl
& Tablo olarak gratl

Sekil 6.16. SAP SRM Satin Alma Talebi Onay Durumu Goriiniimii.
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SAP SRM sisteminde onay mekanizmasi olduk¢a esnek olarak uyarlanabilmekte ve
takibi de Sekil 6.16’da oldugu gibi gorsel acidan kullanici i¢in son derece anlagilir
bir bigcimde yapilabilmektedir. Arkas Holding’de talep eden bdliimiin yoneticileri soz
konusu talepleri onaylamaktadir. Bu yoneticiler kendi is listelerine diisen taleplere
baglant1 ekranindan kolayca onay verebilmektedir. Onay mekanizmasina gore
talepler degerlerine, talep eden yere ve masraf yerine,...vb. gibi bir¢ok farkl kritere

dayal1 olarak ¢alisabilmektedir.

Satin alma sorumlusu bu talebi kendi is listesinde onayda bekleyen bir sekilde

gormektedir. S6z konusu satin alma uzmaninin ekrani Sekil 6.17’de verilmektedir:

[E) SRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer LEEs
Fle Edit View Favorites Tools Hep Address | @] s tr:8000fsap, t/17sap-client= v| B e *
QBack - [ @ @ P search FrFavoites @ Meda £ - B OGE
mySAF " | Baglanai sayfas) Yardm | Avarier | Destek | Oturumuldbst E.!;'
< Onay
~ Profesyonel satinalan
- Merkezi satinaima _w Tt

Aligverig
Burada alisveris sepeti, mal giisiteyitieri vs.onaylayabilrsiniz veya reddedebiirsiniz.
Ayrntlan almak igin "igle” ikonuna tikaymn

Matar  hizmetier merkezi olsr

Faturay!/ slacak dekontunu m g i

Standart sablon yarat

is yukiind yeniden dagt

Tanm Al tarihi slem
i Satineio spemien 1067702 VERDA ALPAY aligveris sepetini tamamia 13.04.2007 QPO 3 o m
Satnaima siparisini gl
MV-BDoC I
T Errorin Type PRODUCT AT D 29.03.2007 QA9PO % m
Satnalma siparigi cevabinid:  3.40 YTL deferine sahip VERDA ALPAY al etinionavls Tablo Oray w5.02.2007] Q90 > m
Her masrat yeriigin algveris s 500,00 vTL ded VERDA ALPAY alisveris sepetin onayla 01.02.2007 3 om
3
Her G icin atgveris sepefid
Gl aheiec sonet HAKAN TATAR aligveris sepetini tamamia 31.01.2007 Q2O ¢ m
~ Kaynak yaratma =
e e v 'VERDA ALPAY slevers sepetin famamia nomr QOO s om
o in INV-BDoc- Processing Type PRODUCT WAT D wizae @ QO 3 om
Sozlegmeyi isle ESTER OZLEVI algverig sepetini tamamia 11.10.2008 QOO ¢ m
Sozlegme kst
iy Error in WW-BDoc-Processing, Type PRODUCT MAT ID 060 17.07.2006 QoD ¢ m

nale cagrsinisle
Ak artrmayi igle
b Muhatap
» Stratejik satinalan
+ Satinalma Talebi
Algvers
Durumy kontrol et
Onay
Gelen posta (ESK)
SA Gruplariin Sbzlegme Yetkinigi
» satinaima Talebi
» Mal Girigi
Harcama Raporu
b Profesyonel satinalan
» Raporlama

Sekil 6.17. SAP SRM Satin Alma Uzmani Ekrani.

Bu noktada satin alma uzmam ilgili talebe veya alig veris sepetine ¢ift tiklayarak
icerigini goriintiileyebilmektedir. Onay ile ilgili olarak da kendisi yerine bir bagka
kullaniciya sag {iist taraftaki “Vekalet” tusuna basarak Vekalet vererek s6z konusu

talebi yeni onaylamasi gereken kisiye yonlendirebilmektedir.

Bu ekranda uygulama 6rneginde yer alan satin alma talebi igerisine girildiginde son
kalemin fiyatlandirmasinin yapilmadigi goriilebilmekte ve satin alma uzmani bu
noktada devreye girerek ilgili talep kalemine fiyat atamasi yapmaktadir. S6z konusu

islem Sekil 6.18’de gosterilmektedir:
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[ SRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer
Fie Edit View Favorites Tools Help qamegs@j» k p-cl P

Qback - &) - [¥] &) @ Psearch rFavorites & Meda £ =l <%

mMySAP SRM  Baserocsayioss | Yordm | Avarer | Destek | Oturumuibal

+ Algverig sepetini kontrol et

~ Profesyonel satinalan
+ Merkezi satinaima

Aligveri
i I Kalemler igin 6n ayarlar o

Standart sablon yarat
Mallar: | hizmetieri merkezi olar
Faturay: / alacak dekontunu m

is yiikiin yeniden dagt

+ satinaima siparigleri I Kalemleri ekle (=1}
Satnaima sparisii igle
Satnaima siparisini yayimia
Satnaima siparisi cevabini diz
Her masraf yeriigin abgveris s I Aligveris sepetindeki kim. =i
Her tirtin igin aligveris sepetid

+ Kaynak yaratma Dedisikikeri gorontile
Kaynak yaratmay1 yirat Kalem ayrmtiarmi (o eker ve masraf tayin) defistimek ign agagidai baglanty idayn veya ‘b
Genel c tindeki
Soziesmeyi igle Durum  Mallar / hizmetier Tanm Kategori Grk.old trh Miktar Fiyat / limit iglem
Sozlegme gitsi 2000368 # | DEFTER BLOKNOT Ad SPIKARE 40 YAP.GURPAS | DEFTERLER 13042007 1 ADT 0,50 YTL bagma 1 ADT Q@ T J
nale gagrsmi igle
e T 2000383 # | DEFTER-TELEFON DEFTERI 14 X 20 GURPAS DEFTERLER 13042007 | [1 ADT 1,30 YTL bagma 1 ADT Qm@ 0

» Muhatap 2000156 # | PL-ORTAPL LR14/1.5V ZLIPK ALKAL ELEKTRIK MALZEWELERI |13.042007 | [3 ADT [5.00

b Stratejik satinalan
~ Satinalma Talebi

Toplam deger (net) : 16,80 YTL
Vergi tutan : 3,02 YTL

Algveris - .
Toplam deger (briit) : 18,82 YTL

Durumu kontrol et
Gelen posta (ESK)

SA Gruplanni Sbzlesme Vetkinigi

» Satinalma Talebi I Ecamar =]

» Mal Girigi

Harcama Raporu

» Profesyonel satinalan

» Raporlama

Algveris sepetini daha sonra kolay bulabimek ich bir ad verin
Onay bngoriniminde kimin alsveris sepetini onaylamasi gerektijini gorirsiniiz. Burada yeni onaylayan da ekleyebilrsiniz

Aligveris sepeti adi [ VALPAY 13.04.2007 14:50

Onay igin notiar

Onay bnqbriinimi | Bitce

Excel Download

Sekil 6.18. SAP SRM Satin Alma Uzmani Onay ve Fiyatlandirma Ekrani.

Bu ekranda satin alma uzmani talebin son kaleminin birim fiyatin1 5,00 YTL olarak
belirlemis ve “Sakla” ve “Giincelle” butonlar ile bu bilgiyi sisteme kaydetmektedir.
Sonugta talebin biitiinii i¢in toplam fiyat yeniden hesaplanmis ve sonug¢ Sekil 6.19’da

verilmektedir:

[0 SRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer )=

Fle Edt Vew Favorites Toods Hep Address 4] K p-dlient. P [v] B
Qbak » & - [¥] @) & S search rFavorites @ Meda & (3~ in 5 [
mySAP SRM  sseacssyis | Yaum | averer | Destek | Ourumubst\.cef E.! 14
« iglem baganyla yiriitiildii
~ Profesyonel satinalan Onay iglemine geri don
~ Merkezi satinalma
A Algveris sepeti saklandi Ad/numara: VALPAY 13.04.2007 14:50 ] 1067702
Standart sablon yarat

Wallan / hizmetieri merkezi olar

Faturay!/ alacak dekontunu mi ﬁ 3 Aligveris sepetindeki Kim.
is yiking yeniden dagt

Durum Malhizmet Tanm Wicdar Kategori Gerski oldugu tarih Deder
T SameNna dwarglen Suan onayda 2000368 DEFTER BLOKNOT Ad.SPLKARE 40 YAP.GURPAS. 1Adet  DEFTERLER 13.04.2007 0,50 YTL
ST T2 Su an onayda 2000383 DEFTER-TELEFON DEFTERI 14 X 20 GURPAS 1Adet  DEFTERLER 13.042007 130 VTL.
D2 sina cpasi Y syxa 5u an onayda 2000156 PIL-ORTA PIL LR14/ 1,5V ZLi PK. ALKAL 3Adet  ELEKTRIK MALZEMELER 13.042007 15,00 YTL
Satmaima siparisi cevabini diz Toplam deger (net): 16,80 YTL
Her masraf yeriicin alisveris s Vergi futan : 3,02YTL
Her rlin icin alsveris sepeti d Toplam deger (bruf) : 19,82 YTL.
~ Kaynak yaratma
Kaynak yaratmay yiirit
€z o B Augveris sepeti irsiniz veya "durumu kontrol et Gzerinden prosesi devam ettirebilrsiniz.
SELTGIED Orada rnegin at petinin anaylanp i vey bir SA sipariginin meveut olup oimadiini gorebiirsiniz.
Sbzlesme cikisi

Aligveris sepetin vazdir

ORI Baglanaig saviasing geri don

Agik artrmayi igle
» Muhatap
» Stratejik satinalan
~ Satinaima Talebi
Algveriy
Durumu kontrol et
Onay
Gelen nosta (ESKi)

Sekil 6.19. SAP SRM Satin Alma Talebi Fiyatlandirma Sonucu.
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Bu asamadan sonra satin alma talebi fiyat onay1 yiiriitiilmiis olup s6z konusu Talep

belge olarak onaylanmayi bekler konuma ge¢mistir. Bu durum da yine ekrandan

goriilebilmektedir. Sekil 6.20’de bu bilgi goriintiilenmektedir:

[0 SRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer

Fle Edit View Favorites Tools Help Address (] kas.com. tr:B000/sap/b -l P v| B co o+
Qack - ) - [®] 2] (b Pseach Yrravortes & Meda £ - B UGB
mySAP SRM Bagbnacsaviasi | Yardm | Avarlar | Destek | Oturumukbat

Aligveris sepeti durumu

~ Benim igin aligverig yap Aligveris sepetini ara
Tekf talepleri Kalem tanimi Algveris sepeti adi Dénem Durum
A ’ 1 ]
T Son7gin |w| | Tami v
Algverig (tek ekran) | !
Durumu kontrol et Gelismis arama

Mal / hizmetitey# et
Faturay! / alacak dekontunu gir Arama sonucu: 4 Ahgverig sepeti

onay Humara Alsveris sepefian Yaratma trh Toplam dér
Gelen posta (ESK) - 1067702 MVALPAY 13 04 2007 14:50 13.04.2007 16,80 YTL Fiyatiandirimstr. (Yeniden Sakiaymn)
it Kontroli-satiaima siparigi =
Profesyonelkinc.ci WGiizmet Tanim Grun ad: Miktar Net deger Durum
~ Satinalma asistam: DEFTER BLOKNOT A4 SPLKARE 40 YAP GURPAS 2000368 1 Adet 0,50 VIL Su an onayda
RLILAEAEEEL DEFTER-TELEFON DEFTERI 14 X 20 GURPAS 2000383 1 Adet 130 YTL Su an onayda
+ Satinalma Talebi [Teblo duzeyi i
PIL-ORTA PIL LR147 1,5V 2Li PK. ALKAL 2000156 3 Adet OTVTL Su an onayda
» 1067701 VALPAY 13.06.2007 13.49 13.04.2007 0,00 YTL Belge Fiyatiandiiyor
» 1067699 VALPAY 13.04.2007 11:31 13.04.2007 0,00 ¥TL Belge Fiyatandiiyor
v 1067690 VALPAY 11,04 2007 15,06 11.04.2007 5,00 ¥TL Onaylandi

Sekil 6.20. SAP SRM Satin Alma Talebinin Fiyat Onay1 Sonucunda

Belge Onay1 Beklemesi

iglem

Az @

iglem
SRS |
A @
S @
aom
Ao @
An@

Sekil 6.20’de goriildiigii gibi s6z konusu Satin Alma Talebinin teknik olarak

olusturulmasi tamamlanmistir ve belgenin onaylanmasi gerekmektedir.

Bu noktada SAP SRM sistemi iizerinde onay1 verecek kisinin ekranina s6z konusu

talep diismektedir. Onay verecek kisinin onaylayici ekram1 Sekil 6.21 ve Sekil

6.22°de verilmektedir:

[E7 SRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer

= ES
Fie Edit View Favorites Took Help Address 4] hi kas.com. t1:8000/sap/b t/12sap-ciient= v B AF
Qrack - O [ B @@ Psearch JrFavorites & Media £ -rSELD®
MySAP SRM  Sesocsovias | Yodm | Averbr | Desiek | Otumuidbst Ez.!-'
< Onay &
~ Onay
Onay _m ietier
Durumy kontrol et
Gelen posta (ESK]) Burada alveris sepeti, mal girsi teyeri vs onaylayabilrsiniz veya reddedebiirsiniz.
Ayrmtian aimak igin "ige” ikonuna tilaymn
Onay: 152 Girigler
Tanm Al tarihi islem
16,80 YTL dedi \ERDA ALPAY onayla 13.04.2007 AQ0O 2 =
Error in MWW _BDoc Processing, Type PRODUCT AT D 29.03.2007 QoD m
5,00 YTL dederine sahip VERDA ALPAY sl etini onayla 27.03:2007 AQO 2 =
43,40 YTL def VERDA ALPAY onavla 16.03.2007 AQO 2 =
— 23022007 QQQ o
Bu bir deneme kavddr Litfen KAAAALE 23.02.2007 AQO 1 m
1.700.00 YTL des VERDA ALPAY al ctini onavia 08.02.2007 AQO 1 m
3,40 YTL dei VERDA ALPAY al etini onavia 08.02.2007 QOO ¢t m
500,00 YTL dei VERDA ALPAY al etini onavia 01.02.2007 QLYY ¢t m
17.000,00 YTL desi VERDA ALPAY g petini onavia 29.01.2007 QOO+ m

Sekil 6.21. SAP SRM Onaylayici1 Ekrani.
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[E7 SR Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer

Fle Edt View Favorites Tools Help adéress | ] http: sstest.ark di i v Ede  AF
Qbak - & - & @ €h| P Search Favorites @ Media &2 P = ©®

mySAP SRM  S:simcssyiess | Yerom | Avarir | Destek | Oturumuibel E’

4 Ahgverig sepeti durumu

~ Benim igin aligverig yap Aiigverig sepetini ara

Tokif talopleri Kalem tamimi Alveris sepeti ach Danem Dunum

bt son7gn |v| |Tuma [v]

Algvers (tek elran)

Dt e i

Mah/ hizmeti teyit et

Faturay: / alacak dekontunu gir Arama sonucu: 4 Aligveri sepeti

Onay Mumara Aligveris sepeti ad Yaratma trh Toplam dér Durum islem

Gelen posta (ESK]) » 1067702 VALPAY 13042007 14:50 13.04.2007 16,80 YTL Onaylandi
ikt kontroli-satmaima siparisi - =
Profesyonel kinc icin MG/hizmet 13 1067701 VALPAY 13 04.2007 13:49 13.04.2007 0,00 YTL Belge Fiyatlandirityor

Tablo Arama sonu 4 Alisveris sey

~ Satinalma asistani » 1067699 VALPAY 13.04.2007 11:31 13.042007 0,00 VTL Belge Fiyatiandrityor X

Satnaima Asistan

’ 1067690 VALBAY 1104 2007 1506 11042007 500 VL Onsyianai QD@

+ Satinalma Talebi

Sekil 6.22. SAP SRM Onaylayici1 Ekran1 Talep Ayrintis1 Goriiniimii.

SAP SRM sisteminde talebin belge anlaminda da onaylanmasindan sonra Satin Alma
uzmani ekranina talep diismekte ve satin alma sorumlusu s6z konusu talep icin en
uygun tedarik kaynagini belirlemeye caligmaktadir. Sekil 6.23’te satin alma uzmani

tarafindan tedarik kaynagi atamasi bekleyen taleplerin liste goriintiisii ve Sekil

6.24°te ise tedarik kaynag tayini yapilan ekran gosterilmektedir:

a

Qbak - @ - [{ @ @& Psach

Address | @) e

‘¢ Favorites @' Meda @ | (- L [

17:8000]

B>

&
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Sekil 6.23. SAP SRM Satin Alma Uzmaninin Talep Listesi.
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Galssma alanindan kaldi

Sekil 6.24. SAP SRM Satin Alma Talebine Tedarik Kaynag1 Tayini.

Bu asamadan sonra Satin Alma Talebi, Satin Alma Siparigine doniistiiriillmekte ve

sistemde artik Satin Alma Siparisi olusturulmus olmaktadir. “Satin Alma Siparisi

Yarat” butonuna basildiginda Satin Alma Siparisi yaratildigina dair sistem mesaji

ekranda goriilmektedir. Bu islem Sekil 6.25’te gosterilmektedir:
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Sekil 6.25. SAP SRM Satin Alma Talebinin Satin Alma Siparisine Doniistiiriillmesi.

SAP SRM sisteminde talebe istinaden olusturulan siparisin baslik bilgileri ve kalem
bilgileri de goriintiilenebilmektedir. Sekil 6.26’da Satin Alma Sipariginin Baglik
Bilgileri, Sekil 6.27°de ise Kalem Bilgileri goriilmektedir:
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Sekil 6.26. SAP SRM Satin Alma Siparisi Baglik Bilgileri Goriiniimii.
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bt 1 Malzeme DEFTER BLOKNOT A4 SPIKARE 40 YAP.GURPAS 2000368 140101 1 ADT Adet 5,00 YTL basina 1 5,00 YTL 13.04 2007 Masraf yeri 103223000 q il
Satinalma siparisini yayimia
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Sekil 6.27. SAP SRM Satin Alma Siparisi Kalem Bilgileri Gériintimii.

Satin Alma Siparisi baslik bilgilerinde su bilgiler yer almaktadir:
e Sirket Kodu
e Satin Alma Organizasyonu
e Satin Alma Grubu
e Satin Alma Belge Tiirti
e Satin Alma Belge Tarihi
e Satin Alma Belgesi Toplam Degeri

Satin Alma Siparisi kalem bilgilerinde ise asagidaki bilgiler bulunmaktadir:
e Malzeme Numarasi
e Miktar
e Fiyat
¢ Gerekli Oldugu Tarih
e Hesap Tayini Ozellikleri (Masraf Yeri, Genel Muhasebe Hesabi)

Bu noktada SAP SRM sisteminde olusturulan Satin Alma Siparisi (SAS), SAP ERP

R/3 sistemine anlik olarak gonderilmektedir. S6z konusu Satin Alma Sipariginin ERP

tarafindaki goriiniimii ise Sekil 6.28’de verilmektedir:
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Sekil 6.28. SAP SRM Satin Alma Sipariginin SAP ERP R/3 Sisteminde Goriintiimii.

Satin Alma Siparisi de ayn1 talepte oldugu gibi onay mekanizmasi geregi onay
siirecine girmekte ve onaylanmayi beklemektedir. Bu baglamda satin alma
sorumlusunun satin alma siparis belgelerinin onay durumunu goriintiiledigi ekran
Sekil 6.29°da verilmektedir. Satin alma siparisleri, talep ile ilgili onaylama siirecinde
oldugu gibi ilgili kisi ve/veya kisiler tarafindan belge bazinda onaylanmay1
beklemektedir. Onay verilen siparisler icin daha sonraki Mal Girisi ve/veya Fatura

Girisi islemleri gecerli olacaktir.
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Sekil 6.29. SAP SRM Satin Alma Siparisinin Onay Durumu.
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Satin Alma Siparisleri i¢in satin alma gruplart ve onay mekanizmalarinin
belirlenmesi ile ilgili olarak SAP ERP R/3 sisteminde bir tablo gelistirilmis olup
sistemin bu tablodaki bilgilere gore belirleme yapmasi saglanmistir. S6z konusu

tablonun goriiniimii Sekil 6.30’da verilmektedir:
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5 feni giigler BExEEER

Satinsima grubu belrlemesind Badnin kulanace degerier
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Sekil 6.30. Satin Alma Organizasyonunun Mal Grubu Bazinda Belirlendigi ve
Eslestirildigi ERP Tablosu.

Bu tabloya gore iilke, bolge ve kullanicinin talep ettigi malzemelerin kategorilerine

gore ilgili satin alma gruplar belirlenmektedir.

SAP SRM sisteminde Satin Alma Siparisi olusturulup onaylandiktan sonra s6z
konusu siparis edilen malzemelerin isletmeye gonderilmesi beklenmektedir. Eger
hizmet satin alimyorsa belirlenen hizmetin yerine getirilmesi beklenmektedir.
Malzemeler ve/veya hizmet alindiginda, s6z konusu siparise istinaden yine SAP
SRM sisteminde “Mal Girisi” islemi gerceklestirilmekte ve bu bilgi yine SAP ERP
R/3 sistemine anlik olarak iletilmektedir. ERP sisteminde Malzeme Belgesi
olusturulmaktadir. S6z konusu Mal Girisi, Siparige istinaden oldugu icin sistem
siparis igerisindeki bilgileri ekrana otomatik olarak getirmekte ve kullanici teyit
edilen miktar basta olmak iizere, teslimat fisi, teslimat tarihi ve aciklama gibi ek
bilgiler ile bu islemi gerceklestirilmektedir. Mal Girisi islemi ile ilgili ekranlar Sekil
6.31 ve Sekil 6.32’de verilmektedir:
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Sekil 6.31. SAP SRM Sisteminde Satin Alma Siparisine Istinaden Mal Girisi.

l=J=Je3

\@ SRM - Enterprise Buyer - Microsoft Internet Explorer

Fle Edit View Favorits Tools Help Address | 8] htp:) t.arkas. com. tr:8000/sp befauils tart/1?sap-clent~ p-angu %V:!Gu o
Q Back ~ [# [ @ Psearch o Favorites @ Meda £ -2 22008
mysAp SRM Baslangic sayfast Yardm | Ayarar | Destek | Oturumukbat EEA!-’

« Mallar / hizmetleri merkezi olarak teyit et
Baslanqic ekranina geri don

~ Profesyonel satinalan

+ Merkezi satinalma
Algveris
Standart sablon yarat
Mallar [ hizmetleri merkezi olar
Faturay: / alacak dekontunu m
is yOkiin yeniden dagit

~ Satmaima siparigleri
Satnalma siparigin igle

Teyidiniz 6000020976 saklandi

Teyt numaras! 6000020976

Teyt adi ‘Satmaima Siparisi no. 4100020837

Teslimat tarini / performans tarini * 13.02 2007 Referans big

Basik verieri [ RCE  Onay ongarindmi

Satnama sparsmiyayms  [Gaieme genel bakig.

Satvin Sxan covabei Kalem Tanm Oriin Wiktar* Birim Net fiyat Hesap tayini: Tanim Satnalma siparisi/ Kalem (ron kategorisi Son tesimat  islemer

Her masraf yeri ich aligveris s .

e e 1 DEFTER BLOKNOT A4.SPLKARE40 YAP.GURPAS 2000383 1 ADT 5,00 VTL bagna 1 ADT Masraf yeri 103223000 4100020937 / 1 DEFTERLER QM@
~ Kaynak yaratma 2 DEFTER-TELEFON DEFTER 14 X 20 GUAPAS 2000383 1.ADT 500YIL bagma 1 ADT Masraf yeri 103223000 4100020837 / 2 DEFTERLER Q@

Sekil 6.32. SAP SRM Sisteminde Mal Girisi Islemi Sonrasinda Olusan Belge.

Satin Alma Siparisine istinaden olusan mal giris belgesi sonucunda sistemde arka

planda otomatik olarak ilgili hesap tayini 6zelliklerine iliskin muhasebe belgeleri ve

kayitlar1 olugsmaktadir.

Bu noktadan sonra s6z konusu malzeme ve/veya hizmetlere iligkin satici tarafindan

faturanin isletmeye ulagsmasi beklenmektedir. Satici faturasi geldiginde Muhasebe

Boliimii tarafindan fatura SAP ERP R/3 sistemine yine Satin Alma Siparigine

istinaden kaydedilmektedir.
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SAP SRM sistemi iizerinde s6z konusu Satin Alma Siparislerinin bu siire¢ anlaminda
izlenmesi kalem bazinda yapilabilmektedir. Boylelikle hangi siparis kaleminin mal
giriginin oldugu, mal girisi olmussa miktar ve tutar bilgileri, hangi kalemin fatura
bekledigi, faturasi girilmis olan kalemlerin s6z konusu fatura miktar ve tutar bilgileri
gibi bir¢ok operasyonel bilgiye ulagilmaktadir. Satin Alma Siparislerinin izlendigi

ekran goriintiisii de Sekil 6.33’te verilmektedir:
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Sekil 6.33. SAP SRM Satin Alma Siparisinin Izlenmesi.

Arkas Holding’de SAP SRM’in Sozlesme Yonetimi fonksiyonu da kullanilmaktadir.
Bu baglamda, satin alma uzmanlari, tedarikcilerle olusturduklar1 sozlesmeleri SRM
sistemi lizerinde olusturmakta ve fiyatlandirma ile tedarik kaynag tayininde bu

sozlesmeleri degerlendirmeye almaktadir.
SAP SRM sisteminde sézlesmeler, satin alma taleplerine ve satin alma siparislerine

referans teskil eden belgeler olarak degerlendirilmektedir. Sekil 6.34’te Sozlesme

Olusturma ekrani verilmektedir:
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Sekil 6.34. SAP SRM Sézlesme Isleme Ekrani.

Sozlesme olusturulmasi esnasinda sozlesmenin gecerli oldugu satin alma
organizasyonu ve satin alma grubu ve tedarik¢i kodu baslik diizeyindeki bilgiler
olarak girilmektedir. Sozlesmenin Gegerlilik Baslangic ve Bitis tarihleri de yine
kullanicinin  girmesinin zorunlu oldugu diger bilgilerdir. Sozlesmenin baglik
diizeyinde, satici ile gecerli olacak 6deme vadesi, kur, iletisim bilgileri,...vb. gibi
bilgiler yer almaktadir. Kalem bilgilerinde ise malzeme numaralari, malzeme
tanimlar1, sozlesmenin miktari, net fiyatlar ve diger fiyatlandirma kosullari,
kalemlere iliskin aciklamalar yer almaktadir. Sekil 6.35’te ornek bir sdzlesme

belgesine ait kalem bilgileri gosterilmektedir:
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Sekil 6.35. SAP SRM Sozlesme Belgesi Kalem Bilgileri.
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Sozlesme Kalemlerine c¢ift tiklayarak kalemlere iligkin ayrintili bilgilere de
ulagilabilmektedir. Sekil 6.36’da sozlesme kalem ayrintilarina iligkin  goriintii

verilmektedir:
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Sekil 6.36. SAP SRM Sozlesme Belgesi Kalem Ayrintilart Goriintimii.

Sozlesmelerde gecerlilik siireci boyunca, kalem bazinda farkli fiyatlandirmalar
yapilabilmektedir. Boyle bir durumda, sistemde her kalem i¢in ilgili fiyatin gegerli
oldugu zaman araliklart belirlenmektedir. Boylece sistem, satin alma siparisi
fiyatlandirmasinda bu sozlesme kalemine ait dogru fiyatlandirma verilerini siparis
icerisine otomatik olarak getirebilmektedir. Sozlesme kalemine ait kosul bilgisi
kalem ayrintilari  boéliimiinde yer alan “Kosullar” butonuna basilarak
goriintiilenebilmektedir. S6zlesme kalemi kosul bilgisine ait bir 6rnek Sekil 6.37.’de

verilmektedir:
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Sekil 6.37. SAP SRM Sozlesme Belgesi Kalemine iliskin Fiyat Kosul Bilgisi.

Bu baglamda, Tiirkiye’de s6z konusu SAP Tedarikgi iliskileri Yonetimi (SRM)
¢Oziimiinii mevcut SAP ERP sistemine entegre bir sekilde kullanan Arkas Holding’te
bir uygulama gercgeklestirilmistir. S6z konusu isletmenin Tiirkiye igerisinde bir¢ok
farkli bolgede ve ilde sube ve sirketleri faaliyet gostermekte olup bu sirketlere hizmet
veren satin alma boliimleri merkezi olmayan bir yapida bulunmaktadir. Bu isletme,
2006 yili itibariyle yaklasitk 200 Milyon $’lik bir satin alma gerceklestirmistir.
Toplam satin almalarin %30 oraninin, SAP SRM sistemi {izerinden yapildigi

diistiniildiigiinde 60 Milyon $’lik bir satin alma islemi gerceklesmistir.

S6z konusu isletme, SAP SRM sistemi ile ¢cok degisik bolgelerden gelen aym tiirdeki
malzeme ve/veya hizmet satin alma islemlerini merkezilestirmis ve boylece hem
finansal hem de operasyonel acidan 6nemli tasarruflar saglanmistir. Bu baglamda,
tim holding biinyesindeki ihtiya¢ ve talepleri birlestirerek toplu alim
gerceklestirmeye baslamis, bu durumda da sozlesme acisindan tedarikgiler ile ilgili
fiyat avantaji elde etmistir. Malzeme ve/veya hizmetler, kategorilerine gore en uygun
tedarikcilerden alinarak satin alma islemi gerceklestirilebilmistir. Ayn1 hacimdeki bir
satin alma isleminin SAP SRM sistemi olmadan yapilmasi halinde ortalama yillik
72,78 Milyon $’lik bir harcama yapilmasinin s6z konusu olabilecegi ge¢mis
verilerden ortaya c¢ikarilmigtir. Bu baglamda isletme, SAP SRM sayesinde yilda

ortalama %?21,3 oraninda bir tasarruf saglamaktadir.

Ayrica satin alma siparis ¢evrim siiresinde de anlamli oranda azalmalar ve

iyilesmeler goriilmektedir. Isletme yetkilileri ile yapilan calismada, SAP SRM
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sistemi olmadan Onceki durumda satin alma islemlerinin yaklasik %5’inin toplam
satin alma siirecinin zaman olarak %90 bir paya sahip oldugu &grenilmistir. Bu
zaman igerisinde uygun tedarik¢i bulma, sézlesme olusturma, siparis isleme ve
teslimat takibi,...vb. gibi faaliyetler yer almaktadir. S6z konusu sistem sonucunda ise
bu %5’lik paymn zaman acisindan toplam satin almalar igerisindeki payr %12’ye
kadar diismiistiir. Bir baska deyisle, bu sistem sayesinde Arkas Holding, siparis

cevrim siiresi agisindan %86,67’lik bir iyilesme saglamay1 basarmistir.

Arkas Holding biinyesinde kullanilan SAP SRM sisteminin sz konusu isletmeye
olan faydalarindan en onemlilerinin fiziksel olarak merkezi olmayan bir yapida olan
satin alma organizasyonunu elektronik platformda merkezilestirerek tedarikgilerle
fiyat, teslimat,...vb. gibi konularda avantajli sozlesmeler yapilabilmesi ve satin
alma siparis ¢evrim siirelerinin ve maliyetlerinin azaltilabilmesi ile siireclerin
otomasyonu sayesinde idari maliyetlerin azalmasi, hatalarin azalmasi, gereksiz siire¢

adimlarinin ortadan kaldirilmasi oldugu ortaya ¢ikarilmistir.

Bunun yani sira harcama Analizlerinin daha dogru ve istenilen zamanda
yapilabilmesi, Sozlesme YOnetimi sayesinde sozlesme disi alimlarin siki kontrol
altina alinmasi, satin alma ile ilgili olarak bilgi akisinin daha dogru, daha kolay ve
daha hizli olarak yapilabilmesi s6z konusu sistemin kazammlart olarak
degerlendirilmektedir. Isletme ayrica tedarikgileri cok farkli kriterlere gore secme ve
degerlendirme yapmak suretiyle daha efektif sdzlesmeler yapabilme imkanina sahip

olmaktadir.

Arkas Holding’in, SAP SRM sistemini temel olarak bir E-Tedarik sistemi seklinde
kullanmakta oldugu tespit edilmis ve bu baglamda, isletme yetkilileri ile birlikte s6z
konusu sistemin ERP sisteminden farkli olan islevlerinin kullanima gecirilmesi
konusulmustur. Boyle bir durumda satin alma yapilan tedarikgilere iliskin her tiirli
islemin kayit altina aliabilecek ve tedarik¢i segcme ve degerlendirme basta olmak
tizere stratejik satin alma fonksiyonlari daha da verimli bir bicimde
kullanilabilecektir. Ornegin, s6z konusu isletmenin satin alma maliyetlerinin anlik ve
istenilen detayda goriiniirliigliniin saglanmasi ve buna gore satin alma stratejilerini

degerlendirebilmesi ¢ok daha etkin bir bicimde olabilecektir.
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Bu baglamda, Arkas Holding’in SAP SRM sistemi sayesinde elde ettigi kazanimlar
asagidaki gibidir:

1. Geri Doniis Oranlarinin daha dogru hesaplanmasi

2. Harcama Analizlerinin daha dogru ve istenilen zamanda yapilabilmesi

3. Fiziksel olarak merkezi olmayan bir yapida olan satin alma organizasyonunu
elektronik platformda merkezilestirerek tedarikcilerle fiyat, teslimat,...vb.
gibi konularda avantajli sozlesmeler yapilabilmesi ve satin alma siparig
cevrim siirelerinin ve maliyetlerinin azaltilabilmesi

4. Bilgi akisinin daha dogru, daha kolay ve daha hizli olarak yapilabilmesi

5. Satin alma yapilan tedarikg¢ilere iliskin her tiirlii islemin kayit altina alintyor
olmas1 ile birlikte bu verilerin tedarik¢ci secimi ve degerlendirmede
kullanilabilmesi

6. Satin alma maliyetlerinin anlik ve istenilen detayda goriiniirliigliniin
saglanmasi ve buna gore isletmelerin satin alma stratejilerini

degerlendirebilmeleri
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7. SONUCLAR VE TARTISMA

Giintimiizde kiiresellesmenin giinden giine arttig1 bir donemde, iilkelerin ekonomik
politikalar1 ve dolayis1 ile soz konusu iilkelerde faaliyet gosteren isletmelerin
ekonomik politikalart da degismektedir. Bu baglamda, tiim {iretim ve hizmet
sistemleri miisteri beklentileri dogrultusunda daha az maliyetle daha kaliteli iiriin ve
hizmet sunabilmeye cabalamaktadir. Diger taraftan, is hayatinda miisteri odaklilik
giinden giine artmakta olup rekabet iistiinliigii icin isletmeler ig siireclerinin

biitiiniinde miitkemmel olmak zorundadir.

Miisteri isteklerinin de8ismesi, bir baska deyisle miisterilerin bilin¢lenmesi
sonucunda miisteriye verilen 6nem, iireticilerin ¢ézmeleri gereken en onemli kavram
haline gelmistir. Bu tiir bir gelisimin, bugiin i¢in klasik yonetim anlayislarim1 da
tehdit eder boyutta oldugu anlasilmaktadir. Biitiin bunlara ek olarak diinyanin
globallesmesi de eklendigi takdirde dreticilerin s6z konusu miisteri isteklerini

karsilamasinin hem daha zor hem de daha maliyetli olacag: kesindir.

Diinyanin kiiresellesmesi, maliyetlerin 6n plana ¢ikmasi neticesinde gelismis olan
tilkeler, yani sermaye ve teknoloji sahibi olan iilkeler, tiretimlerini daha ucuz
malzeme, is giicli, enerji, sermaye,...vb. gibi girdiler saglayan iiciincii diinya
ilkelerine kaydirmaktadir. Bu noktada da s6z konusu satilan iirlinlerin ve/veya
hizmetlerin maliyetleri 6n plana ¢ikmaktadir. Bu maliyetlerin biiyiik bir oraninin
satin alinan mal ve/veya hizmetlerden olustugu diisiiniildiigiinde satin alma ve
tedarik fonksiyonunun onemi acikca ortaya cikmaktadir. Ureticiler artan iiretim
maliyetleri problemini verimlilik artirma cabalar ve calismalar ile ¢cozmeye caligmig
olup bu egilim 2000’1i yillarin basindan itibaren hi¢ kimsenin daha onceleri ilgi
gostermedigi bir alan Tedarikci Iliskileri konusunu ©n plana cikarmistir. Bu
baglamda, isletmeler tedarik zincirinin asag1 yoniinde miisterileri ile olan iligkilerini
yonettikleri gibi tedarik zincirinin yukar1 yoniinde yer alan tedarikgiler ile ilgili

iliskilerini de yonetmek zorunda kalmaktadir.
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Tedarikgi lliskileri Yonetimi kavram son derece yeni bir kavram olmakla birlikte
giderek onem kazanmaktadir. Tedarik¢ilerle olan iliskileri yonetmek, miisteriler ile
ilgili iligkileri yonetmek sonucunda isletmeler acgisindan ayni paralellikte faydalar
saglamaktadir. Bu tiir bir yonetim sistemi sonucunda Tedarik¢i Kazanma, Tedarik¢i
Baglama, Tedarik¢i Deger Katma ve Tedarikgi Isbirligi konularinda isletmelerin hem
finansal hem de operasyonel acidan performanslarinin artacagi giderek daha da net

bir bigimde fark edilmektedir.

Bilgi teknolojilerinin hizla gelismesi ve ilerlemesi sonucunda da bu tiir bir sistemin
elektronik platformda, isletmelerin kullandig1 basta ERP sistemleri olmak iizere diger
uygulama yazilimlari ile entegre bir sekilde kurulmasi da son derece 6nemlidir. SRM
sistemlerinin en O©nemli avantajlarindan birinin isletmelerin mevcut durumda

kullanmakta olduklar1 ERP sistemleri ile entegre bir bicimde caligsabilmeleridir.

SRM sistemlerinin bir diger cok dnemli 6zelligi ise tedarik zincirinin performansini
artirma ile ilgili olarak 6nem kazanmakta olan Tedarik¢i Yonetimli Stok hususunda
da isletmelere destek saglayabilmesidir. ERP sistemi ile uyumlu olarak ¢alisan bir

SRM sisteminde bu yapinin kurulmasi cok daha kolay ve hizli olabilmektedir.

S6z konusu caligmanin sonucunda SRM sisteminin bir bagka faydasinin ise
raporlama fonksiyonu oldugu ortaya ¢ikarilmistir. SRM sistemi, bir satici ile olan
tiim islemlerin tarihgesini tutabilmekte ve isletmeler s6z konusu veriyi analiz ederek
gelecek i¢in referans olarak kullanabilmektedir. Ayrica bu tiir bir sistem ile harcama
analizi, tedarikc¢i performansi, sozlesme yonetimi, tedarik maliyeti ve stratejik tedarik

kaynag belirleme gibi konularda gelisme ve iyilesme saglanabilmektedir.

Isletmeler agisindan siirekli kar elde etmenin bir yolu satiglar1 artirmaktir. Ancak
satts marj1 genellikle yiizde (%) olarak degerlendirildiginden, satin alma
maliyetlerinin diisiiriilmesi ile elde edilen kazanim anlaminda ayni artis1 saglamak
icin yapilmasi gereken satis miktar1 olduk¢a fazladir. Dolayisiyla satin alma
maliyetlerinin diisiiriilmesinin sonucu ¢ok daha kisa bir siirede ve ¢ok daha etkili

olarak goriilmektedir.
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Tedarik¢i Iliskileri Yonetimi sistemleri, kolay kurulum ve entegre olabilme
ozelliklerinin yan1 sira tedarikcilerle olan iletisimi giivenli bir sekilde konsolide
etmektedir. Bunun sonucunda da siparis isleme siireleri azalmakta, tedarikgi
islemlerinin gelisimi daha hizli olabilmekte ve satin alma ile ilgili idari maliyetler
veya genel giderler ¢cok daha az olabilmektedir. Biitiin bu gelisme ve iyilesmeler de

satin alma ve tedarik konusundaki verimliligi artirmaktadir.

Bu baglamda, miisteri iliskileri yonetimi acisindan 6nemli olan kavramlarin tedarik
zincirinin yukart yonii i¢in uyarlanmasi seklinde olan Tedarik¢i Kazanma, Tedarikgi
Baglama, Tedarik¢i Deger Katma ve Tedarikci Isbirligi kavramlari Tedarikgi

Mligkileri Yonetimi yaklagimi igerisinde yer almaktadir.

S6z konusu calisma dogrultusunda ileride SRM sisteminin 6zellikle ERP kapsaminda
olmayan ilave islevleri iizerine odaklanan ve bu sistemin de CRM sistemleri gibi
hem kavramsal hem de uygulanabilirlik agisindan gelistirilmesini konu alan
aragtirma ve/veya calismalar yapilmalidir. SRM sistemleri, isletmelerin tedarikg¢ileri
ile stratejik isbirligi kapsaminda iliskiler gelistirmesine de olanak sagladigindan,
SRM sistemleri cergevesinde tedarik¢ilerin davranislarini analiz eden modeller de

gelistirilmelidir.

Ayrica tedarik siirecinde gelecekte 6nemi daha da artacak olan satin alma performans
yonetimi, tedarik¢i segme ve degerlendirme, tedarik¢i katilimi,...vb. gibi konularin
da Tedarikci iliskileri Yonetimi cercevesinde yer aldigi diisiiniiliirse s6z konusu
yaklasimm ve Tedarikgi iliskileri Yonetimi yazilimlarinin giinden giine 6nem

kazanarak yayginlasacag agikca goriilmektedir.
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